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บทคดัย่อ 
  
 งานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการจ าแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน สถิติท่ีใช้ 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test One-Way ANOVA และ LSD 
 ผลการวิจยั พบวา่ ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีอายงุานมากกวา่ 10 ปี ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 
ต าแหน่งงานเจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ และงบประมาณในงานก่อสร้างท่ีรับโดยเฉล่ีย 500,000 - 
5,000,000 บาท มีเหตุผลในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี พบวา่ ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ตดัสินใจ
เลือกซ้ือจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดถุง ซ้ือคร้ังละ
นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง มีค่าใชจ่้าย 100,000 - 1,000,000 บาทต่อคร้ัง สั่งตรงจากโรงงาน/สั่งตรง
จากผูผ้ลิต และมีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ คือ เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ ดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีระดับความเห็นด้วยมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านสามารถเรียงล าดับได้ดังน้ี ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ อายุงาน ระดับการศึกษา 
ต าแหน่งงาน และงบประมาณโดยเฉล่ียในงานก่อสร้างท่ีไดรั้บ และพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ไดแ้ก่ เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ปริมาณการ
ซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ท่ีแตกต่างกนั 
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ABSTRACT 
 

 This study aims to compare the opinion levels of marketing mix factors to buy Portland cement 
with SCG brand of contractor in Bangkok area. There were 400 participants in this research, and the 
participants were categorized by demographic factors and purchasing behavior. The questionnaire was 
utilized as data collection tool and percentage, mean value, standard deviation, t-test One-Way ANOVA 
and LSD were employed in order to analyze the collected data. 

The findings display that most of consumers are contractor who working more than 10 years 
and graduated higher than bachelor’s degree, with the owner or project management level position and 
controlling cost of project around 500,000 – 5,000,000 Bath. One of the reasons to purchase the Portland 
cement with SCG brand are more contractor decided to buy with well-known and reliable branding. 
Portland cement type-1 with bag cement is the most popular type of buying. For amount of quantity to 
buy per times is less than 30 tons/ 600 bags. Spending cost per time is 100,000 – 1,000,000 bath/times. 
For channel to buy from factory and producer is the most and who are influencer to buy is owner of 
project. As for the overall marketing mix factors, the level of opinions was agreed and strongly agreed 
on the product and followed by place, promotion and price respectively. 

The results of the hypothesis test initiated that consumer with different demography following 
working experience, education level, position of work and cost of construction project. Moreover, 
behavior of decision to buy Portland cement with SCG brand following reasonable to buying, type of 
cement to require, amount of quantity to buy per times, average cost to buy per times, location and place 
of buying and who are influencer or decision person of buying; provided the opinions level of marketing 
mix in Portland cement with SCG brand purchasing factors in dissimilar aspects namely. 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ขา้พเจา้ขอ
กราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยก์ตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ ท่ีได้
สละเวลาเพื่อใหค้วามรู้ ค าแนะน า ค าปรึกษา และช้ีแนะแนวทาง เก่ียวกบัการตลาดและการส่ือสาร
การตลาด ตลอดจนตรวจช่วยเหลือสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ จนท าใหก้ารคน้ควา้อิสระน้ีส าเร็จ  

ผูว้ิจยัขอขอบคุณคณาจารยทุ์กท่านของคณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้
เจา้คุณทหารลาดกระบงัท่ีไดถ่้ายทอดและประสบการณ์ต่างๆ ใหก้บัขา้พเจา้ ขอบคุณคณะกรรมการ
สอบการค้นควา้อิสระทุกท่านท่ีได้กรุณาให้ค าช้ีแนะ จนท าให้การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีความ
ถูกตอ้งอยา่งสมบูรณ์ และขอบคุณเจา้หนา้ท่ีทุกท่านของคณะท่ีช่วยด าเนินการเร่ืองต่างๆ จนส าเร็จ
ได ้
 สุดท้ายผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ครอบครัวและเพื่อนๆ ท่ีให้ค าแนะน า
รวมถึงค าปรึกษา อีกทั้งยงัใหก้ารสนบัสนุนต่างๆ  จนท าใหก้ารคน้ควา้อิสระฉบบับน้ีส าเร็จลุล่วงไป
ดว้ยดี 
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บทที่ 1 

บทน ำ 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 

อุตสาหกรรมก่อสร้างในประเทศไทยมีแนวโนม้ท่ีจะขยายตวัค่อนขา้งมาก สืบเน่ืองมาจาก
การขยายตวัจากการงานก่อสร้างทั้งงานภาครัฐบาลและงานภาคเอกชน โดยผลกระทบท่ีเป็นปัจจยั
ส าคญัและมีแรงส่งเสริมจากงานก่อสร้างโครงการพื้นฐานของประเทศ เช่น ถนน รถไฟฟ้า รถไฟ
รางคู่ ส่วนในภาคเอกชนนั้นจะมีสัญญาณในทางท่ีดีในการขยายตวัของอสังหาริมทรัพย์ แต่ถึง
อยา่งไรภาคเอกชนยงัคงรอความชดัเจนจากทางภาครัฐในการลงทุนเช่นกนั ท่ีจะเป็นปัจจยัส าคญัต่อ
ความเช่ือมัน่ของภาคเอกชนให้ลงทุนมากข้ึน ทั้งน้ียงัส่งผลดีต่ออุตสาหกรรมอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
งานก่อสร้าง เช่น ปูนซีเมนต ์เหลก็ กระเบ้ืองและวสัดุก่อสร้างอ่ืนๆ อีกดว้ย 

จากขอ้มูลการวิจยักรุงศรี (2565) พบว่า อุตสาหกรรมการก่อสร้างในปี 2564 พบว่า ธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างมีเติบโตอยา่งต่อเน่ือง โดยพิจารณาจากมูลค่าการลงทุนภาคก่อสร้างโดยรวมท่ีขยายตวั 
4.1% YoY คิดเป็นมูลค่า 1,364.8 พนัลา้นบาท โดยแบ่งสัดส่วนได้เป็นงานก่อสร้างภาครัฐมีมูลค่า 
804.5 พนัลา้นบาท ขยายตวั 6.4% ซ่ึงปัจจยัสนบัสนุนส่วนใหญ่มาจากการลงทุนก่อสร้างอยา่งต่อเน่ือง
ในโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ่ ส่วนงานก่อสร้างภาคเอกชนมีมูลค่า 560.3 พนัลา้นบาท ซ่ึงมีการ
ขยายตวัเพียง 0.9% ผลจากการหดตวัของการก่อสร้างท่ีอยู่อาศยั ดังภาพท่ี 1.1 โดยการลงทุนภาค
ก่อสร้างท่ีเติบโตมีปัจจยัหนุนหลกัมาจากการลงทุนก่อสร้างภาครัฐ (สดัส่วน 59% ของมูลค่าการลงทุน
ก่อสร้างทั้งหมด) โดยเฉพาะการก่อสร้างโครงการขนาดใหญ่ อาทิ โครงการพฒันาท่าเรืออุตสาหกรรม
มาบตาพุด ระยะท่ี 3 และโครงการต่อเน่ืองอ่ืนๆ เช่น รถไฟฟ้าสายใหม่ 3 เส้นทาง ไดแ้ก่ สายสีชมพู สี
เหลือง และสีส้ม ขณะท่ีมูลค่าการลงทุนก่อสร้างภาคเอกชนโดยรวมยงัไม่เปล่ียนแปลงจากปีก่อนมาก
นกั จากภาวะก่อสร้างโครงการท่ีอยูอ่าศยัท่ียงัหดตวัตามภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาอนัเป็นผลจากวิกฤต 
COVID-19 ท าให้มาตรการควบคุมการแพร่ระบาดมีความเข้มงวดข้ึน แม้ว่าการลงทุนก่อสร้าง
ภาคเอกชนท่ีไม่ใช่ท่ีอยูอ่าศยัจะเร่ิมขยายตวับา้งโดยเฉพาะโรงงานในนิคมอุตสาหกรรม 
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ภำพที่ 1.1 การลงทุนภาคก่อสร้าง 

ที่มำ: https://www.krungsri.com 
 
 โดยจากขอ้มูลวิจยักรุงศรี (2565) พบว่า ส าหรับในช่วงไตรมาสแรกปี 2565 ธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างหดตวัจากผลกระทบดา้นตน้ทุนท่ีปรับสูงข้ึนมากจากสงครามรัสเซีย-ยเูครนท่ีเร่ิมตน้ช่วงปลาย
เดือนกมุภาพนัธ์ 2565 ท าใหอุ้ปทานน ้ามนัและวสัดุก่อสร้างโดยเฉพาะเหลก็ส่วนหน่ึงหายไปจากตลาด 
ท าให้ธุรกิจก่อสร้างของไทยเผชิญกบัราคาวสัดุก่อสร้างและตน้ทุนค่าขนส่งท่ีปรับตวัสูงข้ึนมาก และ
จากแรงกดดนัดา้นตน้ทุนขา้งตน้ท าให้บางโครงการประสบปัญหาสภาพคล่องทางการเงินซ ้ าเติม
ปัญหาขาดแคลนแรงงานจากการระบาดของ COVID-19 ท่ียงัไม่คล่ีคลายในช่วงแรก แต่อยา่งไรก็ตาม
คาดว่าจากสภาพตลาดอุตสาหกรรมก่อสร้างโดยรวมธุรกิจรับเหมาก่อสร้างมีแนวโน้มจะเติบโต
ต่อเน่ืองในช่วงปี 2565-2567 ตามมูลค่าการลงทุนก่อสร้างโดยรวมท่ีคาดว่าจะขยายตวั โดยมีแรง
ขบัเคล่ือนหลกัจากการลงทุนโครงการขนาดใหญ่ของภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการท่ีเก่ียวเน่ืองกบั EEC 
และโครงการขยายเส้นทางการคมนาคมขนส่ง โดยเฉพาะทางรางและถนน รวมถึงการลงทุนโครงการ
ก่อสร้างภาคเอกชน ทั้งในส่วนท่ีอยูอ่าศยัและอสงัหาริมทรัพยเ์พื่อการพาณิชยท่ี์มีแนวโนม้ทยอยฟ้ืนตวั
ตามภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั 
 ส าหรับงานก่อสร้างปูนซีเมนต์ถือเป็นส่วนประกอบส าคญัในการก่อสร้าง ไม่ว่าจะเป็นการ
ก่อสร้างท่ีพกัอาศยั หา้งสรรพสินคา้ หรือแมก้ระทัง่งานก่อสร้างต่างๆ ลว้นแต่ใชปู้นซีเมนต ์ปูนซีเมนต์
จึงถือเป็นอุตสาหกรรมท่ีส าคญัมากในการก่อสร้างและมีความส าคญัมากส าหรับเศรษฐกิจในประเทศ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการก่อสร้างโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ่ของภาครัฐ ไม่เพียงแค่อุตสาหกรรม
ปูนซีเมนต์ท่ีจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมปลายน ้ าท่ีใช้ปูนซีเมนต์เป็นวสัดุพื้นฐานท่ีใช้แล้ว 
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ ก็ยงัจ าเป็นตอ้งใชปู้นซีเมนต์เป็นวตัถุดิบหลกัในการผลิตตวัสินคา้อีกดว้ย จ าพวก
อุตสาหกรรมเหมืองแร่ต่างๆ ดินอุตสาหกรรมซีเมนต ์กระเบ้ืองหลงัคา กระเบ้ืองปูพื้น ยิปซั่ม วสัดุไม้
เทียม รวมถึงการผลิตอิฐมวลเบา ซ่ึงตอ้งน าปูนซีเมนตม์าเป็นวตัถุดิบตั้งตน้ในการผลิตทั้งนั้น จากขอ้มูล
การวิจยักรุงศรี (2564) พบว่า สถานการณ์ดา้นการผลิตและจ าหน่ายท่ีผ่านมาปี 2563 ภาพรวมของตลาด
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ปูนซีเมนต์ซบเซาตามการชะลอตวัของภาคก่อสร้างทั้งในและต่างประเทศ โดยมีการผลิตลดลง 4.1% 
และปริมาณการจ าหน่ายในประเทศขยายตวั 0.9% อยูท่ี่ 34.8 ลา้นตนั ดงัภาพท่ี 1.2  
 

 
ภำพที่ 1.2 การผลิตและจ าหน่ายปูนซีเมนต ์

ที่มำ: https://www.krungsri.com 
 
 ทั้งน้ีส าหรับแนวโนม้ธุรกิจปูนซีเมนตส์ามารถคาดการณ์ไดว้่าจะมีปริมาณการจ าหน่ายใน
ประเทศปี 2564-2566 มีแนวโนม้ขยายตวั 3.0-4.0% ต่อปี ดงัภาพท่ี 1.3 โดยมีปัจจยัหนุนจาก 1) การ
ก่อสร้างภาครัฐ ไดรั้บแรงขบัเคล่ือนจากลงทุนโครงสร้างพื้นฐานโดยเฉพาะในพื้นท่ี EEC และ 2) 
การก่อสร้างภาคเอกชน มีแนวโน้มขยายตวัตามธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์คาดว่าจะทยอยฟ้ืนตวั
โดยเฉพาะการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยั (ความตอ้งการใชปู้นซีเมนตคิ์ดเป็นสัดส่วน 45% ของปริมาณการ
ใชปู้นซีเมนตท์ั้งหมดในพื้นท่ีกรุงเทพฯ และปริมณฑล) 
 

 
ภำพที่ 1.3 แนวโนม้ปริมาณการจ าหน่ายปูนซีเมนตใ์นประเทศปี 2564-2566 

ที่มำ: https://www.krungsri.com 
 
 ขอ้มูลจาก Statista Research Department (2022) กล่าวว่าในปี 2562 เครือซีเมนตไ์ทย หรือ 
SCG ครองส่วนแบ่งรายไดสู้งสุดจากธุรกิจซีเมนตใ์นอุตสาหกรรมวสัดุก่อสร้างของไทยคิดเป็นร้อย
ละ 54 รองลงมาคือ ปูนซีเมนตน์ครหลวง หรือ SCCC คิดเป็นร้อยละ 20 ดงัภาพท่ี 1.4 
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ภำพที่ 1.4 ส่วนแบ่งของผูผ้ลิตปูนซีเมนตปี์ 2562 

ที่มำ: https://www.statista.com 
 

 จากภาพท่ี 1.4 จะเห็นได้ว่าในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ของประเทศไทยนั้นจะมีกลุ่ม
ผูป้ระกอบการท่ีท าการแข่งขนักนัหลายกลุ่ม ประกอบกบัสถานการณ์สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั 
รวมถึงก าลงัการผลิตและตน้ทุนค่าใช้จ่ายต่างๆ ของแต่ละบริษทั ซ่ึงเป็นประเด็นส าคญัท่ีท าให้
ผูป้ระกอบการท่ีท าการผลิตปูนซีเมนต์นั้นตอ้งมีการออกสินคา้หลากหลายประเภท รวมถึงตอ้งมี
การคิดคน้สูตรนวตักรรมใหม่ๆ อยู่เสมอ เพื่อให้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณสมบติัท่ีตรงเฉพาะกบัการใชง้าน
และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด ซ่ึงตวัปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ จดัเป็นปูนซีเมนต์
ประเภทหน่ึงท่ีมีคุณสมบติัผ่านตามมาตรฐาน มอก.15 และเป็นท่ีนิยมในตลาดทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ รวมทั้งยงัเป็นชนิดปูนซีเมนตท่ี์มียอดจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัปูนซีเมนตช์นิด
อ่ืนๆ นอกจากน้ีปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ยงัเป็นวตัถุหลกัและเป็นวสัดุตั้งตน้ท่ีส าคญัในการผลิต
ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ เช่น คอนกรีตผสมเสร็จ ผลิตภณัฑจ์ าพวกกระเบ้ืองต่างๆ ผลิตภณัฑอิ์ฐมวลเบา และ
ปูนมอร์ตา้ส าหรับงานก่อฉาบท่ีใช้ในงานโครงสร้างต่างๆ ทั้งเสาเข็ม ตอม่อ ตวัอาคาร และถนน
ส าหรับการเดินทางอีกดว้ย ซ่ึงทาง SCG หรือบริษทัปูนซีเมนต์ไทย จ ากดั (มหาชน) ถือเป็นบริษทั
ขนาดใหญ่ท่ีและมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากท่ีสุดในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต ์ทางบริษทัไดริ้เร่ิม
สร้างสรรคผ์ลิตภณัฑปู์นซีเมนตใ์ห้มีความหลากหลายเหมาะสมต่อการใชง้าน โดยมีก าลงัการผลิต
ปูนซีเมนตอ์ยู่ในอนัดบัหน่ึงของประเทศไทย มีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความทนัสมยั
ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเจาะกลุ่มตลาดตามกลยุทธ์การขายแต่ละพื้นท่ี และยงัมีการ
ก าหนดราคาใหเ้หมาะสมเพื่อรักษาและเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดใหไ้ด ้ 
 ดงันั้น จากขอ้มูลทั้งหมดขา้งตน้แสดงให้เห็นว่าปัจจุบนัมีผูผ้ลิตปูนซีเมนตจ์ านวนมากราย
ในตลาด อีกทั้งปริมาณการผลิตของคู่แข่งขนัแต่ละรายยงัคงมีปริมาณสูงกวา่ความตอ้งการในตลาด
จึงส่งผลท าใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน มีการใชก้ลยทุธ์ท่ีหลากหลายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ
ท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และเพื่อความตอ้งการส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมากข้ึนอีก ท าใหท้างผูว้ิจยัเลง็เห็น
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ความส าคญัและตอ้งการศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีความสนใจและให้
ความส าคญักบัปัจจยัใดเป็นส าคญัในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ เพื่อเป็นแนวทางและก าหนด 
กลยุทธ์รวมถึงวางแผนท าการตลาดให้สอดคลอ้งและเหมาะสมกับความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ
ผูบ้ริโภคต่อไป 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 
 1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามปัจจัย
ประชากรศาสตร์ 
 

 1.2.4 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
 

1.3 ขอบเขตกำรศึกษำ 
 
 1.3.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
          1.3.1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
          1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุงาน ระดบัการศึกษา ต าแหน่ง
งาน และงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ 
          2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ประเภทของ
ปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย สถานท่ี/แหล่ง
ท่ีซ้ือ และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 
          1.3.1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 1.3.2 ขอบเขตดา้นประชากร ศึกษาเฉพาะผูรั้บเหมางานก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากเป็นกลุ่มคนท่ีจ าเป็นตอ้งใชปู้นซีเมนตใ์นงานก่อสร้างของตน โดยผูต้อบแบบสอบถามตอ้ง
เคยซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการตอบแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ 
 

 1.3.3 ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ศึกษาเฉพาะจงัหวดักรุงเทพมหานครและกระจายแบบสอบถามให้
ครอบคลุมพื้นกรุงเทพมหานคร โดยลงพื้นท่ีเก็บแบบสอบถามจ านวน 300 ชุด บริเวณร้านคา้ของ
เอสซีจี และร้านผูแ้ทนจ าหน่ายเอสซีจีในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 6 แห่ง แห่งละ 50 ชุด และเกบ็
แบบสอบถามในช่องทางออนไลน์ในกลุ่มผูรั้บเหมาบนเฟซบุ๊ก จ านวน 100 ชุด จ านวน 2 กลุ่ม กลุ่ม
ละ 50 ชุด 
 

 1.3.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลาของการศึกษา เร่ิมตั้งแต่ มกราคม 2566 ถึง พฤษภาคม 2566 
 

1.4 สมมติฐำนของกำรศึกษำ 
 
 1.4.1 สมมติฐานท่ี 1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์แตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.1.1 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุงานแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 
          1.4.1.2 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.1.3 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.1.4 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียใน
งานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 

 1.4.2 สมมติฐานท่ี 2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
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          1.4.2.1 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจ
ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.2.2 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของปูนซีเมนต์
ท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.2.3 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง
โดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.2.4 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อ
คร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.2.5 สมมติฐานท่ี 2.5 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
          1.4.2.6 สมมติฐานท่ี 2.6 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
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1.5 กรอบแนวคิดของกำรศึกษำ 
 
                      ตัวแปรอสิระ                                                                       ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที่ 1.5 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 

1.6 นิยำมศัพท์ 
 
 1.6.1 ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ หมายถึง ปูนซีเมนตท่ี์น าเอาหินปูนผสมกบัดินเหนียวแลว้ไป
เผาก่อนน ามาบด เม่ือจะใชง้านตอ้งน ามาผสมทราย กรวด และน ้า โดยในงานวิจยัน้ีศึกษาปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนดแ์บบถุงขนาด 50 กิโลกรัม ตราเอสซีจีเท่านั้น 
 

 1.6.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใช้
ร่วมกนั และใช้อย่างสอดคลอ้งเพื่อให้องค์กรหรือธุรกิจบรรลุเป้าหมายทางการตลาด โดยปัจจยั
การตลาดในงานวิจยัฉบบัน้ีประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

 1.6.3 ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจน าเสนอเพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด โดยผลิตภณัฑ์ใน

ปัจจัยประชำกรศำสตร์ 
- อายงุาน 
- ระดบัการศึกษา 
- ต าแหน่งงาน 
- งบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ 
        
พฤติกรรมกำรซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรำ
เอสซีจ ีของผู้รับเหมำในเขตกรุงเทพมหำนคร 

- เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ 
- ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ 
- ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
- สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ 
- ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดในกำร
ซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 

ตรำเอสซีจ ี
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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งานวิจยัฉบบัน้ี คือ ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี โดยผูรั้บเหมาอาจพิจารณาถึงช่ือเสียงตรา
สินคา้ คุณภาพของปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์หรือลกัษณะการน าไปใชง้าน เป็นตน้ 
 

 1.6.4 ด้านราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งช าระในรูปตวัเงิน 
เพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการนั้นๆ ในงานวิจยัฉบบัน้ี คือ ราคาของปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตรา
เอสซีจี โดยผูรั้บเหมาอาจน าราคามาเปรียบเทียบกบัช่ือเสียงของตราสินคา้ คุณภาพของสินคา้ หรือ
น าไปเปรียบเทียบกบัตราสินคา้อ่ืน เป็นตน้ 
 

 1.6.5 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีหรือช่องทางท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง
สินคา้ได ้ในงานวิจยัฉบบัน้ี คือ ร้านคา้ของเอสซีจีหรือร้านผูแ้ทนจ าหน่ายเอสซีจีหน่ายสามารถ
เขา้ถึงไดง่้าย มีการจดัส่งสินคา้รวดเร็ว หรือมีสินคา้ในคลงัเพียงพอต่อความตอ้งการ เป็นตน้ 
  

 1.6.6 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือในการส่ือสารท่ีช่วยสร้างความเขา้ใจ
ใหก้บัผูบ้ริโภคและจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ ในงานวิจยัฉบบัน้ี คือ การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น
ส่ือต่างๆ การขายโดยพนักงานขายท่ีมีความเขา้ใจในสินค้า หรือการมีโปรโมชั่นพิเศษส าหรับ
สมาชิก เป็นตน้ 
 

 1.6.7 ปัจจยัประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัท่ีใชใ้นการบ่งบอกถึงลกัษณะส่วนบุคคลของ
ผูรั้บเหมาแต่ละคน โดยในงานวิจยัฉบบัน้ีไดศึ้กษาปัจจยัประชากรศาสตร์ดงัต่อไปน้ี อายงุาน ระดบั
การศึกษา ต าแหน่งงาน และงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ 
 

 1.6.8 พฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี หมายถึง การแสดงออกหรือการ
กระท าของผูรั้บเหมาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคน้หา การเลือกซ้ือ และการใชปู้นซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจี โดยในงานวิจยัฉบบัน้ีไดศึ้กษาพฤติกรรมดงัต่อไปน้ี เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ประเภทของ
ปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย สถานท่ี/แหล่ง
ท่ีซ้ือ และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 
 

 1.6.9 เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง เหตุผลในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอส
ซีจี เช่น ซ้ือเพราะตราสินคา้มีช่ือเสียง ซ้ือเพราะคุณภาพของสินคา้ เป็นตน้  
 

 1.6.10 ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ หมายถึง ประเภทของปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
ท่ีวางจ าหน่าย โดยจะศึกษาเฉพาะปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ดงัต่อไปน้ี 1) ปูนงานก่อสร้าง 2) ปูนรับ
ก าลงัอดัเร็ว และ 3) ปูนงานหล่อ   
 

 1.6.11 ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย หมายถึง จ านวนถุงปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
ท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
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 1.6.12 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย หมายถึง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
 

 1.6.13 สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ หมายถึง สถานท่ีท่ีมีการขายปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
ไดแ้ก่ ร้านคา้ของเอสซีจี ร้านผูแ้ทนจ าหน่ายเอสซีจี หรือร้านคา้ออนไลน์ เป็นตน้ 
 

 1.6.14 ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ หมายถึง ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ไดแ้ก่ ตนเอง ลูกคา้ องคก์ร หรือพนกังานขาย เป็นตน้ 
 

1.7 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 
 1.7.1 เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 

 1.7.2 เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอส
ซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 1.7.3 เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงการบริหารตราสินคา้และพฒันาสินคา้ตราสินคา้เอส
ซีจีใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูรั้บเหมา 
 

 1.7.4 เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ของธุรกิจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
และตรงตามความตอ้งการของผูรั้บเหมา 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั “ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ทั้งน้ีเพื่อใหส้ามารถก าหนดกรอบแนวความคิดท่ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาไดอ้ยา่งครอบคลุม 
และมีความชดัเจน ซ่ึงจะน าเสนอตามล าดบั ดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในตลาดธุรกิจ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 2.4 ขอ้มูลเก่ียวกบัปูนซีเมนต ์ตราเอสซีจี 
 2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 
 Kotler (2000) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับคุณสมบัติส่วนบุคคลจะพบว่าในการด าเนินการ
ทางดา้นการตลาดนั้นจะมีปัจจยัต่างๆ ท่ีส าคญั คือ 
 1. เพศ (Gender) เป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในเร่ืองของพฤติกรรมในการบริโภคมากเพราะ
เพศท่ีแตกต่างกนั มีทศันคติการรับรู้และการตดัสินใจในเร่ืองการเลือกสินคา้ท่ีบริโภคแตกต่างกนั 
โดยมากเกิดจากสาเหตุในเร่ืองของการได้รับการเล้ียงดูการปลูกฝังนิสัยมาตั้ งแต่ในวยัเด็ก 
โดยเฉพาะประเทศไทยซ่ึงมีวฒันธรรมในการเล้ียงดูเดก็ผูช้าย และเดก็ผูห้ญิงท่ีแตกต่างกนัอยา่งมาก 
 2. อาย ุ(Age) บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
เช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะ
สนใจสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการรักษาสุขภาพซ่ึงหากแบ่งช่วงกลุ่มอายอุอกเป็นกลุ่มพฤติกรรมท่ีมีลกัษณะ 
ใกลเ้คียงกนั 
 3. สถานภาพการสมรส (Status) เป็นสถานภาพของบุคคลต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
สมรส การเป็นโสด การเป็นหมา้ยหรือหยา่ร้าง เป็นตน้ โดยในการด าเนินการทางการตลาดจะตอ้งมี
การพิจารณาถึงประเด็นต่างๆ ต่อไปน้ี เพื่อท าให้เกิดการน าเสนอขายสินคา้และบริการต่างๆ ท่ี
เหมาะสมกบับุคคล รวมถึงเหมาะสมกบัสถานภาพทางครอบครัวประเภทต่างๆ ดว้ย  
 4. ระดบัการศึกษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัประการหน่ึงของคุณสมบติัส่วนบุคคล 
เน่ืองจากระดบัการศึกษาจะเป็นตวักลางหรือเป็นตวัวดัระดบัความคิดเห็น ระดบัทศันคติหรือระดบั 
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ของความคิดของผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก อีกทั้งระดบัการศึกษาจะสามารถบ่งบอกถึงความเป็นอยู่
และความสนใจในส่ิงต่างๆ ไดโ้ดยผูท่ี้มีการศึกษาสูงกวา่ส่วนใหญ่จะมีการด ารงชีวิตท่ีดีกวา่กลุ่มผูท่ี้
มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ 
 5. อาชีพ (Occupation) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงของการศึกษาเก่ียวกบัคุณสมบติั 
ส่วนบุคคล เพราะอาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความตอ้งการสินคา้และบริการ
ท่ีแตกต่างกนั เช่น เกษตรกร หรือชาวนาจะซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ และสินคา้ท่ีเป็นปัจจยั
การผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนกังานท่ีท างานในบริษทัต่างๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้าง
บุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็น นกัธุรกิจจะซ้ือสินคา้เพื่อสร้างภาพพจน์ให้กบัตวัเอง 
เป็นตน้ นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการของบริษทัเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพ
ประเภทใดเพื่อท่ีจะจดัเตรียมสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม
เป็นตน้ 
 6. รายได ้(Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) เป็นปัจจยัท่ี
ส าคญัอีกประการหน่ึงของการศึกษาเก่ียวกบัคุณสมบติัส่วนบุคคล เน่ืองจากระดบัรายไดจ้ะเป็นการ
แสดงออกถึงระดบัทางดา้นสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อตราสินคา้ และบริการท่ี 
ตดัสินใจสถานภาพเหล่าน้ี ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบั
การ จ่ายเงิน นักการตลาดตอ้งสนใจแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล เน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่อ
อ านาจของการซ้ือคนท่ีมีรายไดต้ ่าจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคา
มากส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพและราคาสูงโดยเนน้ท่ีภาพพจน์ของราคาสินคา้
เป็นหลกั การศึกษา อาชีพ และรายไดน้ั้นมีแนวโนม้สัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ดในความสัมพนัธ์เชิง
เหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาสูงจะมีโอกาสเลือกอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้งกว่าคนท่ีมี
การศึกษาต ่ากวา่ เป็นตน้  
 นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558) กล่าววา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะของแต่ละบุคคล
ท่ีแตกต่างกนั และอาจส่งผลต่อการตดัสินใจของตวับุคคล ประกอบดว้ย  
 1. อายแุละระยะเวลาของช่วงชีวิต ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นช่วงอายเุดียวกนัอาจมีพฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือท่ีเหมือนหรือคลา้ยกนั และช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัก็อาจมีความชอบหรือความตอ้งการท่ี 
แตกต่างกนัออกไป ซ่ึงอายขุองแต่ละบุคคลจะมีความเก่ียวขอ้งกบัการด ารงชีวิตของบุคคลนั้นๆ ซ่ึง
ในงานวิจยัฉบบัน้ีจะศึกษาถึงอายงุานของผูรั้บเหมาก่อสร้าง เน่ืองจากอายงุานท่ีมากกวา่อาจมีความ
ตอ้งการในสินคา้ปูนซีเมนตท่ี์แตกต่างกนั 
 2. อาชีพ อาชีพท่ีแตกต่างกนัอาจจะท าให้มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัและอาชีพก็มีความ
เก่ียวขอ้งกบัรายไดข้องแต่ละบุคคล ซ่ึงในงานวิจยัฉบบัน้ีจะศึกษาเฉพาะอาชีพผูรั้บเหมาก่อสร้าง
และศึกษาถึงต าแหน่งงานของผูรั้บเหมา เน่ืองจากต าแหน่งท่ีแตกต่างกนัอาจมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ปูนซีเมนตท่ี์แตกต่างกนั 
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 3. ฐานะทางเศรษฐกิจ ความสามารถในการใช้จ่ายท่ีแตกต่างกนัของแต่ละบุคคล รายรับ
และรายจ่ายจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ถา้ผูบ้ริโภคมีรายไดน้อ้ยจะท าใหมี้การตดัสินใจซ้ือนอ้ย แต่
ถา้มีรายไดม้ากจะส่งผลให้ใชจ่้ายซ้ือของมากข้ึน ซ่ึงน างานวิจยัน้ีจะศึกษาถึงงบประมาณโดยเฉล่ีย
ในงานการก่อสร้างท่ีรับ ซ่ึงงบประมาณจะเป็นตัวก าหนดค่าใช้จ่ายและปริมาณการซ้ือสินค้า
ปูนซีเมนต ์
 จากทั้งหมดท่ีกล่าวมาเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ ผูว้ิจยัสรุปวา่เป็นปัจจยัท่ีใชใ้นการบ่ง
บอกถึงลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค โดยในงานวิจยัฉบบัน้ีไดศึ้กษาปัจจยัประชากรศาสตร์ของ
ผูรั้บเหมาแต่ละคน ดงัต่อไปน้ี 
 1. อายุงาน เป็นตวัช้ีวดัว่าผูรั้บเหมานั้นมีประสบการณ์ในการท างานรับเหมาก่อสร้างมา
นานเพียงใด โดยอายงุานท่ีมากกวา่อาจมีระดบัความคิดเห็นในการซ้ือปูนซีเมนตแ์ตกต่างกนัเพราะ
ประสบการณ์ท่ีเจอมาต่างกนั 
 2. ระดับการศึกษา เป็นตวัวดัระดับความคิดและทศันคติของผูรั้บเหมา โดยผูท่ี้มีระดับ
การศึกษาต่างกนัอาจมีระดบัความคิดเห็นในการซ้ือปูนซีเมนตแ์ตกต่างกนั 
 3. ต าแหน่งงาน เป็นตวัวดัระดบัความส าคญัในการตดัสินใจสั่งซ้ือปูนซีเมนต ์โดยต าแหน่ง
ท่ีแตกต่างกนัอาจมีระดบัความคิดเห็นในการซ้ือปูนซีเมนตแ์ตกต่างกนั 
 4. งบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ เป็นตวัก าหนดค่าใชจ่้ายและปริมาณการ
ซ้ือสินคา้ปูนซีเมนต ์โดยงบท่ีแตกต่างกนัอาจมีระดบัความคิดเห็นในการซ้ือปูนซีเมนตแ์ตกต่างกนั 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในตลาดธุรกจิ 
  
 2.2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของธุรกจิ  
 การวิ เคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ (Analyzing Organization Behavior) จะใช้
โครงสร้างในการสร้างค าถามเช่นเดียวกนักบัการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดอ้ธิบายถึงโครงสร้างของค าถามท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ ท่ีเรียกว่า 6W 1H เพื่อให้ทราบถึงผูซ้ื้อในตลาด ส่ิงท่ีถูกซ้ือ โอกาสใน
การซ้ือ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือดงัตารางท่ี 2.1 
  
ตารางที ่2.1 โครงสร้างค าถามและค าตอบท่ีใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ 

ค าถาม ค าตอบท่ีตอ้งการ 
1. ใครอยูใ่นตลาดธุรกิจ (Who is in the 
Business Market?) 

1. ประเภทของธุรกิจ ลกัษณะการประกอบ
ธุรกิจ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
ค าถาม ค าตอบท่ีตอ้งการ 

2. ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจมีการตดัสินใจซ้ืออะไรบา้ง 
(What Buying Decision do Business Buyers 
Make?) 

2. ประเภทลกัษณะสินคา้ท่ีธุรกิจซ้ือ 

3. ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจตอ้งการอะไร (What are  
Business Buyers Seeking?) 

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

4. ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจซ้ือเม่ือใด (When do 
Business Buyers Buy?) 

4. โอกาสและความถ่ีในการซ้ือ 

5. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจ 
(Who Participate in Business Buying 
Decision?) 

5. ผูท่ี้เก่ียวขอ้งหรือมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
ซ้ือของธุรกิจ 

6. ปัจจยัส าคญัอะไรท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ (What are the Major Influences 
on Buyer?) 

6. ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัเทคโนโลยปัีจจยั
องคก์าร ปัจจยัส่วนบุคคล เป็นตน้ 

7. ผูซ้ื้อสินคา้ตดัสินใจซ้ืออยา่งไร (How does 
the Market Buy?) 

7. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 
  
 จากตารางท่ี 2.1 ไดว้ิเคราะห์โครงสร้างค าถามและค าตอบท่ีใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรม
การซ้ือของธุรกิจดงัน้ี 
 1. ใครอยู่ในตลาดธุรกิจ (Who is in the Business Market?) วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจนั้ นเพื่อหาผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้ในตลาดผูผ้ลิต ท่ีเรียกว่าผูใ้ช้ทางธุรกิจ 
(Business Users) ซ่ึงหมายถึงธุรกิจหรือองค์การท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อน าไปใช้ในการผลิต
สินคา้หรือบริการ หรือใชใ้นธุรกิจของตนเอง ตวัอย่างอุตสาหกรรมท่ีส าคญัในตลาดผูผ้ลิต ไดแ้ก่ 
เกษตร ป่าไม ้ประมง เหมืองแร่ การผลิตและการอุตสาหกรรม ก่อสร้าง ขนส่ง การติดต่อส่ือสาร 
การเงิน การธนาคาร และการประกนัภยั การใหบ้ริการ และส่วนราชการและรัฐวิสาหกิจ (อาจจะถือ
วา่อยูใ่นตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดรัฐบาลกไ็ด)้ 
 2. ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจมีการตดัสินใจซ้ืออะไรบา้ง (What Buying Decision do Business Buyers 
Make?) การวิเคราะห์ในหัวข้อน้ีมีจุดประสงค์เพื่อให้ทราบถึงลักษณะประเภทสินค้าท่ีธุรกิจ
ตดัสินใจซ้ือ โดยสินคา้ท่ีธุรกิจตดัสินใจซ้ือจะผ่านเกณฑ์กระบวนการผลิตและตน้ทุนท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยแบ่งออกเป็นประเภทของสินคา้ต่าง ๆ 6 ประเภท ไดแ้ก่ วตัถุดิบ วสัดุและอะไหล่ เคร่ืองจกัรกล เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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และถาวรวตัถุท่ีตอ้งมีการติดตั้ง เคร่ืองมือประกอบ วสัดุส้ินเปลือง และบริการ โดยงานวิจยัน้ีศึกษา
ถึงประเภทของปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีท่ีวางจ าหน่าย โดยจะศึกษาเฉพาะปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนดส์ าหรับงานโครงสร้างเป็นหลกั 
 3. ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจตอ้งการอะไร (What are Business Buyers Seeking?) เป็นการวิเคราะห์
ให้ทราบถึงวตัถุประสงค์และเหตุผลในการซ้ือท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจ เพื่อสามารถ
น าไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจและสามารถตอบสนองวตัถุประสงคท่ี์ท าให้ผูซ้ื้อสินคา้
ธุรกิจตดัสินใจซ้ือ โดยเหตุผลในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี เช่น ซ้ือเพราะตราสินคา้
มีช่ือเสียง ซ้ือเพราะคุณภาพของสินคา้ เป็นตน้ 
 4. ผู ้ซ้ือสินค้าธุรกิจซ้ือเม่ือใด (When do Business Buyers Buy?) ผู ้ซ้ือสินค้าธุรกิจจะมี
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช ้ดงันั้น การวิเคราะห์โอกาส
ในการซ้ือของธุรกิจจะช่วยให้ผูข้ายสามารถเตรียมรับมือในการผลิตหรือสั่งซ้ือใหเ้พียงพอต่อความ
ตอ้งการของผูใ้ชสิ้นคา้ธุรกิจ และอาจเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและช่วงเวลาท่ี
เหมาะสม ซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความถ่ีในการซ้ือสินคา้ธุรกิจ มีดงัน้ี 
  4.1 ผู ้ซ้ือจะซ้ือสินค้าธุรกิจจากร้านจ าหน่ายต่อเม่ือมีลูกค้าในธุรกิจของผูซ้ื้อ
ตอ้งการใชสิ้นคา้นั้น 
  4.2 ขอ้จ ากดัของสินคา้ เช่น อายกุารใชง้าน วิธีใช ้ตน้ทุนและน ้าหนกั ส่ิงเหล่าน้ีจะ
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เป็นตน้ 
  4.3 นโยบายการบริหารสินคา้คงคลงัของผูซ้ื้อจะมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือ กล่าวคือ 
ถา้ปริมาณสินคา้คงคลงั (Stock) มีมากจะกระทบต่อตน้ทุนในการเก็บรักษา ดงันั้น ผูข้ายจ าเป็นตอ้ง
ศึกษานโยบายการบริหารสินคา้คงคลงัของผูซ้ื้อ เพื่อก าหนดปริมาณเสนอขายท่ีเหมาะสมและ 
ก าหนดระยะเวลาท่ีเก่ียวขอ้ง 
  4.4 ภาวะเศรษฐกิจ กล่าวคือ หากภาวะเศรษฐกิจตกต ่าผูซ้ื้อสินค้าธุรกิจจะมี
แนวโน้มเล่ือนการซ้ือออกไปหรือเล่ือนการซ้ือสินคา้ประเภททุนท่ีราคาสูง รวมทั้งจะไม่ใช้เงิน
จ านวนมากในการลงทุนเพิ่ม จนกว่าจะแน่ใจว่าภาวะเศรษฐกิจจะดีข้ึน ดงันั้น ผูข้ายควรใชว้ิธีการ
เสนอขายแบบใหสิ้นเช่ือหรือใหส่้วนลดแก่ผูซ้ื้อ 
 5. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจ (Who Participate in Business Buying 
Decision?) ในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจ อาจมีบุคคลหลายบุคคลท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ เพราะผูท่ี้ท าหนา้ท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้โดยตรงและอาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้
นั้นมากนัก จึงตอ้งอาศยัผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นนั้นเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ในธุรกิจส่วน
ใหญ่จะมีฝ่ายจดัซ้ือ ประกอบดว้ยกลุ่มบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยมีเป้าหมาย
ในการซ้ือและความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือร่วมกนั ประกอบดว้ยบุคคล 7 บุคคล ไดแ้ก่ ผูคิ้ดริเร่ิม 
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ผูใ้ช ้ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูอ้นุมติั ผูซ้ื้อ และผูค้วบคุมดูแล โดยผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ไดแ้ก่ ตนเอง ลูกคา้ องคก์ร หรือพนกังานขาย เป็นตน้ 
 6. ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจคืออะไร (What are the Major Influences on 
Business Buyers?) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ธุรกิจ ประกอบดว้ย 
  6.1 ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Factors) เป็นปัจจยัภายนอกองค์การ เช่น 
ภาวะเศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี การเปล่ียนแปลงทางการเมืองและขอ้บงัคบัต่าง ๆ 
เป็นตน้ 
  6.2 ปัจจัยภายในองค์การ (Organizational Factors) แต่ละบริษัทจะก าหนด 
วตัถุประสงค์ นโยบาย กระบวนการ โครงสร้างขององค์การ และระบบ เป็นแนวทางในการ
ตดัสินใจซ้ือทางธุรกิจ 
  6.3 ปัจจยัระหวา่งบุคคล (Interpersonal Factors) ไดแ้ก่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อ 
และผูข้าย เป็นตน้ 
  6.4 ปัจจัยเฉพาะบุคคล (Individual Factors) การตัดสินใจของแต่ละบุคคล มี
อิทธิพลต่อความยอมรับและความชอบในผลิตภณัฑ ์รวมทั้งอิทธิพลต่อการน าเสนอผลิตภณัฑข์อง
ผูข้าย โดยพิจารณาถึงอาย ุรายได ้การศึกษา อาชีพ ทศันคติท่ีมีต่อความเส่ียง และวฒันธรรม 
 7. ผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ืออยา่งไร (How does the Market Buy?) เพื่อทราบถึงขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจวา่มีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม หลงัซ้ือ นอกจากน้ี การทราบถึงพฤติกรรมหลงั
การซ้ือของธุรกิจจะช่วยให้ธุรกิจสามารถวางแผน การส่งเสริมการตลาดและก าหนดกลยุทธ์
ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งเหมาะสม 
 

 2.2.2 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือในตลาดธุรกิจ (Business Buying Decision 
Process) 
 กลุชลี ไชยนนัตา (2539) กล่าววา่ ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือมี 7 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) เป็นขั้นตอน
แรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีมีความส าคญัอย่างมาก หากธุรกิจไม่สามารถระบุปัญหาหรือ
ความตอ้งการได ้การตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนต่อไปก็จะไม่เกิดข้ึน ส าหรับงานรับเหมาก่อสร้างส่ิงท่ี
ผูรั้บเหมาค านึงมากท่ีสุด คือการก่อสร้างใหไ้ดง้านท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดโดยใชต้น้ทุนในการก่อสร้างต ่า
ท่ีสุด แต่อยา่งไรก็ตามผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ในงานก่อสร้างส่วนใหญ่ยงัคงใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ
ในการก่อสร้างเน่ืองความเสียหายท่ีเกิดข้ึนในงานก่อสร้างนั้น มีค่าใชจ่้ายท่ีสูงมาก ทั้งค่าใชจ่้ายดา้น
วสัดุอุปกรณ์ แรงงาน เคร่ืองจกัรต่างๆ จึงส่งผลใหผู้รั้บเหมาส่วนใหญ่เลือกใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพดีมา
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ท างานก่อสร้างเน่ืองจากจะกลวัความเสียหายต่างๆท่ีจะเกิดข้ึน เพราะหากถา้ตอ้งรับผิดชอบความ
เสียหายเหล่าน้ีแลว้ ยอ่มส่งผลต่อตน้ทุนในการก่อสร้างโดยตรงอีกดว้ย 
 2. การระบุขอ้จ ากดัของปัจจยั (Identify Limiting Factors) เม่ือสามารถระบุปัญหาไดถู้กตอ้ง
แลว้ผูซ้ื้อทางธุรกิจควรพิจารณาถึงขอ้จ ากัดต่าง ๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจากทรัพยากรขั้น
พื้นฐานของกระบวนการผลิต ไดแ้ก่ คน เงินทุน เคร่ืองจกัร ส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ รวมทั้ง
ระยะเวลาในการผลิต การรู้ถึงขอ้จ ากดัหรือเง่ือนไข ท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงไดจ้ะช่วยใหผู้ซ้ื้อทาง
ธุรกิจก าหนดขอบเขตในการพฒันาทางเลือกให้แคบลงได้ ส าหรับงานรับเหมาก่อสร้างการคน้หา
ขอ้มูลเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้างจากการระบุขอ้จ ากดัของปัจจยันั้นเป็นส่ิงส าคญัเน่ืองจากส่งผลโดยตรง
ต่อตน้ทุนในการก่อสร้าง โดยส่วนใหญ่แลว้ผูรั้บเหมาจะท าการคน้หาร้านแหล่งวสัดุก่อสร้างบริเวณ
พื้นท่ีเป็นหลกั ทั้งน้ีอาจจะยงัมีคน้หาขอ้มูลต่างๆ จากแหล่งคู่คา้วสัดุเก่าๆท่ีเคยท าการคา้ขายกนั เพื่อ
ท าการเปรียบเทียบขอ้มูลราคาและคุณภาพ นอกจากน้ีประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑว์สัดุท่ีเคย
ใชจ้ะเป็นปัจจยัท่ีท าใหผู้รั้บเหมาก่อสร้างตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุต่างเขา้มาใชใ้นงานก่อสร้างอีกดว้ย 
 3. การพัฒนาทางเลือก (Develop Potential Alternatives) ผูซ้ื้อทางธุรกิจควรท าการพฒันา
ทางเลือกในการซ้ือข้ึนมา ซ่ึงควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพและมีความเป็นไปไดใ้นการแกปั้ญหาหรือ
ให้ประโยชน์สูงสุด ในการพฒันาทางเลือก ผูซ้ื้อทางธุรกิจอาจขอความคิดเห็นจากผูร่้วมงานคนอ่ืน ๆ 
ในฝ่ายจดัซ้ือของบริษทั ส าหรับงานรับเหมาก่อสร้างเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือมกัจะท าการเทียบราคาและ
คุณภาพจากหลากหลายแหล่งช่องทาง เพื่อเป็นทางเลือกประกอบการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 
 4. การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the Alternatives) เม่ือผูซ้ื้อทางธุรกิจไดท้ าการพฒันา
ทางเลือกในการซ้ือแลว้ จะน าเอาขอ้ดีและขอ้เสีย ของแต่ละผลิตภณัฑ์มาเปรียบเทียบกัน และ
วิเคราะห์ประเมินทางเลือกต่าง ๆ เช่น การคัดเลือกผูข้าย การเปรียบเทียบราคา การส ารวจ
ความสามารถของผลิตภณัฑ์ และอ่ืน ๆ ภายใตข้อ้จ ากดัของปัจจยัท่ีองค์การมีอยู่ ได้แก่ เงินทุน 
เคร่ืองจกัร ระยะเวลาการผลิต เป็นตน้ ในงานก่อสร้างหลกัจากท่ีไดแ้หล่งซ้ือสินคา้มาเปรียบเทียบ
กนัแลว้ ส่วนใหญ่จะท าการวิเคราห์แหล่งท่ีซ้ือจากแหล่งต่างๆทั้งเร่ืองคุณภาพ ราคา เครดิตทางการ
เงิน รวมถึงการบริการจดัส่ง ทั้งน้ีปัจจยัท่ีกล่าวมาลว้นเป็นส่ิงท่ีส่งผลต่อการด าเนินการก่อสร้างของ
ทุกโครงการทั้งส้ิน 
 5. การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the Best Alternative) เม่ือผูซ้ื้อทางธุรกิจไดว้ิเคราะห์
และประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้ว พิจารณาทางเลือกท่ีดีและให้ผลประโยชน์มากท่ีสุดในเชิง
ประสิทธิภาพการผลิตและเชิงเศรษฐกิจ ส าหรับงานรับเหมาก่อสร้างนั้นการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
ยอ่มส่งผลให้เกิดการด าเนินการก่อสร้างดีท่ีสุดทั้งเร่ืองตน้ทุนในงานก่อสร้าง คุณภาพงานก่อสร้าง
และระยะเวลาในการด าเนินงานก่อสร้าง 
 6. การตดัสินใจซ้ือ (Implement the Decision) เม่ือผูซ้ื้อทางธุรกิจไดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุด จะมี
การน าผลการตดัสินใจไปปฏิบติั คือ การตดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อทางธุรกิจจะมีการก าหนดการซ้ือท่ีชดัเจน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



18 

 

ไดแ้ก่ ช่วงเวลาท่ีตอ้งการซ้ือ งบประมาณ เป็นตน้ รวมถึงควรมีการมอบหมายหนา้ท่ีชดัเจนแก่บุคคล
ท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือ ด้วยเช่นกัน ในงานรับเหมาก่อสร้างส าหรัลบริษัทขนาดใหญ่จะมีการ
มอบหมายหนา้ท่ีและอ านาจในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีชดัเจน ทั้งน้ีเพื่อเป็นการบริหารงานและการ
จดัการกบัโครงการก่อสร้างไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด แต่ในทางกลบักนัส าหรับงานก่อสร้าง
ขนาดเล็ก เจ้าของบริษทัรับเหมามกัจะท าหน้าท่ีตดัสินใจซ้ือเองเน่ืองจากสามารถมองเห็นและ
ควบคุมตน้ทุนและงบประมาณก่อสร้างดว้ยตนเอง 
 7. การสร้างระบบควบคุมและประเมินผลการซ้ือ (Establish a Control and Evaluation System) 
การสร้างระบบการควบคุมและการประเมินผลการซ้ือ จะช่วยให้ผูซ้ื้อทางธุรกิจได ้รับขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลประเมินหลงัการซ้ือ ความพึงพอใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ีการติดตามผลและ พฤติกรรมหลงั
การซ้ือจะช่วยให้ผูซ้ื้อทางธุรกิจมีการตดัสินใจส าหรับการจดัซ้ือในทางธุรกิจในคร้ังต่อไป ในงาน
รับเหมาก่อสร้างโดยเฉพาะโครงการขนาดใหญ่ยิ่งมีความจะเป็นในการติดตามและควบคุมผลของ
การซ้ือ ทั้งน้ีเพราะเน่ืองจากในการก่อสร้างขนาดใหญ่มกัจะมีเวลาในการด าเนินก่อสร้างยาวนาน 
การติดตามผลท่ีซ้ือถือเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าให้ตลอดระยะเวลาในการก่อสร้างสามารถด าเนินไปได้
อยา่งลุล่วงปละมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด 
 ซ่ึงจากขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในตลาดธุรกิจ ผูว้ิจยัไดน้ ามาก าหนดตวั
แปรดา้นพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดังน้ี เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ ประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือ 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2560) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ของ 
Philip Kotler ว่าหมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายใน
ราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่ารวมถึงมีการจดัจ าหน่าย
กระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายาม
จูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกตอ้ง โดยส่วนประสมการตลาด แบ่ง
ออกเป็น 4 ปัจจยั (4Ps) ไดแ้ก่ 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายไดก้ารก าหนด
กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี ส าหรับงานวิจยัน้ีผลิตภณัฑท่ี์ศึกษา คือ 
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
  1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และความแตกต่างทาง 
การแข่งขนั (Competitive Differentiation) เช่น ปูนส าหรับงานก่อสร้าง ปูนส าหรับรับก าลงัแรงอดั
เร็ว และปูนส าหรับงานหล่อ 
  1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์  (Product Component) ส าหรับ
ปูนซีเมนต์ ไดแ้ก่ 1) ประโยชน์พื้นฐาน เช่น ใช้ในงานก่อสร้างโครงสร้าง และงานหล่อ เป็นตน้  
2) รูปลกัษณ์ของปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ เป็นผงละเอียด 3) คุณภาพ เหมาะสมในการก่อสร้าง
ประเภทต่างๆ 4) การบรรจุภณัฑ ์แบบถุงขนาด 50 กิโลกรัม และ 5) ตราสินคา้ เช่น เอสซีจี เป็นตน้ 
  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน เช่น นวตักรรมโครงสร้างรับก าลงัแรงอดัเร็ว หรือปูนสูตรเพิ่มความ
แขง็แรง เป็นตน้ 
  1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์
(Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นปัจจยัตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจากปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคาเป็นตน้ทุน (cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจึงตอ้งค านึงถึง
คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า
ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคา้ ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง และการแข่งขนัหรือไม่  

ส าหรับตลาดปูนซีเมนตค์วามน่าเช่ือถือของตราสินคา้และแบรนดถื์อเป็นส่ิงส าคญัในการ
แสดงถึงคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บเม่ือเปรียบเทียบกบัราคา 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางประกอบดว้ย สถาบนั
และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั ส าหรับช่องทางการจดั
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จ าหน่ายปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ไดแ้ก่ ร้านคา้ของเอสซีจี ร้านผูแ้ทนจ าหน่ายเอสซีจี 
ร้านคา้วสัดุก่อสร้างต่างๆ เป็นตน้ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือน
ความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ 
หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ โดยการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสาร
โดยไม่ใช้คน (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจ
เลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ
ผสมผสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา้ 
ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร
และผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ เช่น การโฆษณาบนทีวี 
  4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ เช่น การจดังานกิจกรรมประชาสัมพนัธ์ มีโดยมีพนกังานคอยแนะน าสินคา้ประจ าจุด 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงานขาย (Sale Forces) ผู ้จัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผู ้บริโภคคนสุดท้าย  (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใดเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงาน ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การ
ทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค การกระตุน้คนกลาง และการกระตุน้พนกังานขาย เช่น 
การตั้งเป้ายอดขายและให้ส่วนลดเพิ่มเติมเม่ือท าถึงเป้า เพื่อเป็นการกระตุน้คนกลางในการขาย
สินคา้และผลิตภณัฑต่์างๆ 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) มีความหมาย
ดงัน้ี 
   4.4.1 การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ หรือตราสินค้าหรือบริษทัท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน โดยผ่านส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือ
ส่ิงพิมพโ์ดยการใหข่้าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 
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   4.4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามใน
การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ผลิตภณัฑ์ หรือต่อ
นโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง เพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั  
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 
Marketing) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 
   4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และ
การใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาลอ็ก 
   4.5.2 การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้มให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ 
   4.5.3 การตลาดเ ช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเ ช่ือมตรง (Online 
Marketing) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronics Marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
โดยมุ่งหวงัก าไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีส าคญัประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อก การขายทางโทรศพัท ์วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้
ลูกคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ เป็นตน้ 
 Kotler (2017) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ยทุธวิธีทางการตลาดท่ีผสมผสาน
กับผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองตามความต้องการในตลาดเป้าหมาย โดยส่วนประสมการตลาดมี
ส่วนประกอบดงัน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอขายสู่ตลาด เพื่อตอบสนองตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีท าการเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีก็ได ้รวมถึงการบริการ 
ประสบการณ์ เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี องค์กร ทรัพยสิ์น ขอ้มูล และความคิด โดยผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขายตอ้งเป็นส่ิงท่ีมีคุณค่า เป็นสินคา้ท่ีมีตราน่าเช่ือถือ มีมาตรฐาน มีการควบคุมคุณภาพ และมี
การรับประกันจากผู ้ขาย ดังนั้ น นักการตลาดต้องวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจมากท่ีสุด เช่น ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีมี
มาตรฐาน มอก. รองรับผลิตภณัฑช์นิดต่างๆ และมีผลิตภณัฑห์ลากหลายประเภทใหเ้ลือกตามความ
เหมาะสมกบังานก่อสร้าง เป็นตน้ 
 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของสินค้าท่ีบริษัทตั้ งไวแ้ละท าการส่ือสารไปยงั
ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคยินยอมจ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
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โดยราคาเป็นส่ิงก าหนดหลกัในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้น การตั้งราคาจึงมีความส าคญัต่อ
องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาด เน่ืองจากราคาเป็นตน้ทุนของผูซ้ื้อและผูข้าย หากตั้งราคา
สูงมากอาจเป็นการกดดันลูกคา้มากเกินไป หากตั้งราคาต ่ามากเกินไปอาจไม่มีความเช่ือมัน่ในตวั
สินคา้และบริการ ดงันั้น เพื่อให้มีความสมดุลการตั้งราคาจึงควรค านึงถึงสภาพแวดลอ้ม เศรษฐกิจ 
กระบวนการผลิต การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี และการเลือกปฏิบติัระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย
รวมทั้งมีความชดัเจนและสามารตรวจสอบได ้เช่น ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพและมาตรฐาน
การผลิต ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ เป็นตน้ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการส่งมอบสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคขั้น
สุดทา้ย ซ่ึงในการส่งมอบอาจผ่านผูค้า้ปลีก ตวัแทนจ าหน่าย นายหน้า และผูผ้ลิตเองก็ได ้แต่ส่ิง
ส าคญัอยูท่ี่การส่งมอบสินคา้ให้ลูกคา้มีนโยบายขั้นตอนการปฏิบติัท่ีไวว้างใจ มีความน่าเช่ือถือของ
ร้านคา้ รวมทั้งการอ านวยความสะดวกเก่ียวกบัการเขา้ถึงขอ้มูลของร้านคา้และมีการเจรจาต่อรอง
ราคาการจดัส่งได ้เช่น ผูรั้บเหมาสามารถหาปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีไดง่้าย สามารถสัง่ซ้ือ
ไดต้ามร้านวสัดุก่อสร้างทัว่ไป เป็นตน้ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ
ขายสินคา้ปกติ ซ่ึงในการส่ือสารอาจเป็นการส่ือสารทางตรงระหว่างทั้งสองฝ่ายโดยเสนอขาย
ผลิตภณัฑ ์การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีจดัข้ึนเป็นบางคร้ังคราวเพื่อกระตุน้การซ้ือหรือการทดลอง
ใชผ้ลิตภณัฑผ์า่นส่ือออนไลน์และช่องทางต่างๆ อาทิ การใชพ้นกังานขาย มีการจดักิจกรรมส่งเสริม
การขายอยา่งสม ่าเสมอ การขายสินคา้ลดราคาให้ต ่ากวา่ปกติ การจดักิจกรรมสะสมคะแนนเพื่อแลก
ของรางวลั กิจกรรมการแจกรางวลัเม่ือมีการเล่มเกมร่วมกบัร้านคา้ และการใช้เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารโดยมุ่งเนน้ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายให้มีประสิทธิภาพดีท่ีสุด เช่น การลดราคา
เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน เป็นตน้ 
 จากทั้งหมดท่ีกล่าวมาผูว้ิจยัให้ความหมายของปัจจยัส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยั
ทั้ง 4 ดา้นอนัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ซ่ึงสามารถควบคุมไดเ้พื่อให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือ
ผูรั้บเหมา โดยงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ดา้น เพื่อใหท้ราบถึงระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
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2.4 ข้อมูลเกีย่วกบัปูนซีเมนต์ ตราเอสซีจี 
 
 2.4.1 ข้อมูลเกีย่วกบัเอสซีจ ี
 

 
ภาพที่ 2.1 ตราเอสซีจี 

ที่มา: SCG, 2023 
 
 เอสซีจี หรือ บริษทั ปูนซิเมนตไ์ทย จ ากดั เป็นกลุ่มบริษทัชั้นน าในภูมิภาคอาเซียนท่ีด าเนิน
ธุรกิจมากวา่ 110 ปี มุ่งมัน่พฒันาและปรับการด าเนินธุรกิจมาอยา่งต่อเน่ือง ตามแนวทางการพฒันา
อย่างย ัง่ยืนภายใตห้ลกับรรษทัภิบาลท่ีดี เอสซีจีก่อตั้งในประเทศไทยเม่ือ พ.ศ. 2456 ตามพระบรม
ราชโองการในพระบาทสมเดจ็พระมงกฎุเกลา้เจา้อยูห่วั รัชกาลท่ี 6 เพื่อผลิตปูนซีเมนต ์วสัดุก่อสร้าง
ท่ีส าคญัในการพฒันาประเทศและทดแทนการน าเขา้ ต่อมาได้ขยายกิจการและเติบโตมาอย่าง
ต่อเน่ืองจนได้รับการยอมรับในวงกวา้งและเป็นตน้แบบการด าเนินธุรกิจทั้งในระดับประเทศ 
ภูมิภาคอาเซียน และในระดบัโลก โดยมีวิสัยทศัน์ คือ เอสซีจีจะเป็นผูน้ าตลาดภูมิภาคอาเซียน ดว้ย
การสร้างสรรค์นวตักรรม สินคา้ และโซลูชันท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการท่ีหลากหลายของลูกคา้ 
พร้อมมุ่งมัน่ขบัเคล่ือนธุรกิจใหเ้ติบโตอยา่งย ัง่ยนื ตามแนวทาง ESG สร้างความเจริญกา้วหนา้ในทุก
สังคมและชุมชนท่ีเขา้ไปด าเนินงาน ดว้ย Passion ของทุกคนในองคก์ร เพื่อส่งต่อ “ส่ิงท่ีดีกว่า” ให้
ลูกคา้ภายใตค้  ามัน่สญัญา “Passion for Better” (SCG, 2023) โดยปัจจุบนัเอสซีจีประกอบดว้ย 3 กลุ่ม
ธุรกิจหลกั ไดแ้ก่ ธุรกิจซีเมนตแ์ละผลิตภณัฑก่์อสร้าง SCGC (ธุรกิจเคมิคอลส์) และ SCGP (ธุรกิจ
แพคเกจจ้ิง) 
 ขอ้มูลจากประชาชาติธุรกิจ (2566) ไดก้ล่าววา่  วนัท่ี 23 กมุภาพนัธ์ 2566 บริษทั ปูนซีเมนต์
ไทย จ ากดั (มหาชน) หรือ SCG แจง้ตลาดหลกัทรัพยฯ์ ถึงผลการด าเนินงานปี 2565 วา่ ไตรมาสท่ี 4 
ปี 2565 เอสซีจีมีรายไดจ้ากการขายอยูท่ี่ 122,190 ลา้นบาท ลดลง 14% จากไตรมาสก่อน สาเหตุหลกั
จากราคาและปริมาณขายสินคา้เคมีภณัฑ์ปรับตวัลดลงตามความตอ้งการของตลาดท่ีลดลง  โดยมี 
EBITDA (ก าไรจากการด าเนินงานของบริษทัก่อนหกัดอกเบ้ีย ภาษี ค่าเส่ือมราคา) เพิ่มข้ึน 9% จาก
ไตรมาสก่อน อยูท่ี่ 10,122 ลา้นบาท เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีมีเงินปันผลรับจากบริษทัร่วมและการลงทุน
ในธุรกิจอ่ืน (ธุรกิจยานยนต์) โดยเอสซีจีมีก าไรส าหรับงวดเท่ากบั 157 ลา้นบาท ลดลง 94% จาก
ไตรมาสก่อน ส่วนใหญ่มาจากส่วนต่างราคาขายสินคา้เคมีภณัฑท่ี์ลดลง และตน้ทุนพลงังานท่ีสูงข้ึน
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ทั้งน้ี ก าไรท่ีไม่รวมรายการส าคญั (Profit excluding key items) อยูที่ 1,070 ลา้นบาท ลดลง 66% จาก
ไตรมาสก่อนเม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน เอสซีจีมีรายไดจ้ากการขายลดลง 14% เน่ืองจาก
ราคาและปริมาณขายสินคา้เคมีภณัฑ์ท่ีลดลง โดยมี EBITDA ลดลง 53% และมีก าไรส าหรับงวด
ลดลง 98% สาเหตุหลกัจากส่วนต่างราคาขายสินคา้เคมีภณัฑท่ี์ลดลง และตน้ทุนพลงังานท่ีสูงข้ึน 
ทั้งน้ี ก าไรท่ีไม่รวมรายการท่ีส าคญั (Profit excluding key items) ลดลง 85% จากปีก่อน 
 ส่วนผลการด าเนินงานปี 2565 เอสซีจีมีรายไดจ้ากการขายเท่ากบั 569,609 ลา้นบาท เพิ่มข้ึน
7% จากปีก่อน จากธุรกิจแพคเกจจ้ิง และธุรกิจซีเมนตแ์ละผลิตภณัฑก่์อสร้าง ในขณะท่ีมี EBITDA 
ลดลง 33% จากปีก่อน มาอยูท่ี่ 61,912 ลา้นบาท และก าไรส าหรับปี 2565 ลดลง 55% จากปีก่อน มา
อยูท่ี่ 21,382 ลา้นบาท สาเหตุหลกัจากผลการด าเนินงานทีลดลงของธุรกิจเคมิคอลส์ ทั้งน้ี ก าไรท่ีไม่
รวมรายการส าคญั (Profit excluding key items) อยูท่ี่ 23,270 ลา้นบาท ลดลง 50% จากปีก่อน ธุรกิจ
แพคเกจจ้ิง (SCGP) มีก าไรส าหรับปี 2565 เท่ากบั 5,801 ลา้นบาท ลดลง 30% จากปีก่อน รายไดจ้าก
การขายเท่ากบั 146,068 ลา้นบาท เพิ่มข้ึน 18% จากปีก่อน และมี EBITDA เท่ากบั 19,413 ลา้นบาท 
ลดลง 8% เม่ือเทียบกบัปี ก่อน โดยมี EBITDA Margin อยูท่ี่ 13% ลดลงเมือเทียบกบัปีก่อน ซ่ึงอยูท่ี่ 
17% 
 SCG NEWS CHANNEL (2566) ได้กล่าวถึง ผลการด าเนินงานในปี 2565 แยกตามราย
ธุรกิจ ดงัน้ี 
 ธุรกิจเคมิคอลส์ (SCGC) มีรายไดจ้ากการขาย 236,587 ลา้นบาท ลดลงร้อยละ 1 จากปีก่อน 
เน่ืองจากราคาและปริมาณขายสินคา้ท่ีลดลง โดยมีก าไรส าหรับปี 5,901 ลา้นบาท ลดลงร้อยละ 80 
จากปีก่อน เน่ืองจากส่วนต่างราคาขายสินคา้และส่วนแบ่งก าไรจากบริษทัร่วมลดลง ขณะท่ีไตรมาส 
4 ปี 2565 มีรายไดจ้ากการขาย 43,285 ลา้นบาท ลดลงร้อยละ 25 จากไตรมาสก่อน และลดลงร้อยละ 
34 จากช่วงเดียวกันของปีก่อน เน่ืองจากอุปสงค์ท่ีลดลงอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้ราคาขายสินค้า
ปรับตวัลดลง โดยมีขาดทุนส าหรับงวด 1,052 ลา้นบาท สาเหตุจากส่วนต่างราคาขายสินคา้ลดลง 
 ธุรกิจซีเมนตแ์ละผลิตภณัฑก่์อสร้าง มีรายไดจ้ากการขาย 204,594 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 
12 จากปีก่อน โดยมีก าไรส าหรับปี 3,789 ลา้นบาท ลดลงร้อยละ 11 จากปีก่อน ขณะท่ีไตรมาส 4 ปี 
2565 มีรายไดจ้ากการขาย 49,265 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 7 จากช่วงเดียวกนัของปีก่อน เน่ืองจาก
กลยุทธ์การปรับราคาขายสินคา้ส่งผลให้รายไดเ้พิ่มข้ึนทั้งในประเทศและในภูมิภาค โดยมีขาดทุน
ส าหรับงวด 717 ลา้นบาท ทั้งน้ีหากไม่รวมรายการดอ้ยค่าสินทรัพยแ์ละรายการส าคญั (Key Items) 
จะมีขาดทุนส าหรับงวดอยู่ท่ี 157 ลา้นบาท สาเหตุหลกัจากตน้ทุนวตัถุดิบรวมทั้งพลงังานท่ียงัคง
ปรับตวัสูงข้ึนต่อเน่ือง 
 SCGP มีรายไดจ้ากการขายเท่ากบั 146,068 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 18 จากปีก่อน โดยมี
ปัจจัยหลักมาจากการขยายธุรกิจผ่านการควบรวมกิจการ (M&P) และการขยายก าลังการผลิต 
(Organic expansion) โดยมีก าไรส าหรับปี 5,801 ลา้นบาท ลดลงร้อยละ 30 เม่ือเทียบกบัปีก่อน เป็น
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ผลมาจากต้นทุนพลังงานท่ีเพิ่มสูงข้ึน และการหดตัวของปริมาณการขายกระดาษบรรจุภณัฑ์
ท่ามกลางอุปสงคท่ี์ลดลงทัว่โลก ขณะท่ีไตรมาส 4 ปี 2565 SCGP มีรายไดจ้ากการขาย 33,509 ลา้น
บาท ลดลงร้อยละ 5 เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน และลดลงร้อยละ 12 เม่ือเทียบกบัไตรมาส
ก่อน โดยมีปัจจยัหลกัมาจากปริมาณการขายท่ีลดลงตามความตอ้งการท่ีชะลอตวัลงทั้งตลาดใน
ประเทศ และตลาดส่งออก และมีก าไรส าหรับงวดเท่ากบั 450 ลา้นบาท ลดลงร้อยละ 79 เม่ือเทียบ
กบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน และลดลงร้อยละ 76 เม่ือเทียบกบัไตรมาสก่อน เน่ืองจากปริมาณและ
ราคาขายท่ีลดลงของกระดาษบรรจุภณัฑ”์ 
 

 2.4.2 ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ปูนซีเมนต์ ตราเอสซีจี 
 ปูนซีเมนตจึ์งถือว่าเป็นอุตสาหกรรมท่ีส าคญั เน่ืองจากปูนซีเมนต์เป็นวตัถุดิบท่ีใชใ้นการ
ก่อสร้าง จึงเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความส าคญัส าหรับเศรษฐกิจในประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ
ก่อสร้างโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ่ของภาครัฐ จากขอ้มูลส านกันโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ 
(2566) ไดก้ล่าวถึงดชันีราคาวสัดุก่อสร้างของประเทศเดือนมกราคม 2566 เท่ากบั 113.1 เม่ือเทียบ
กบัเดือนมกราคมปี 2565 สูงข้ึนร้อยละ 3.5 (YoY) ) ทั้งน้ี เป็นผลจากการสูงข้ึนของทุกหมวดสินคา้ 
โดยเฉพาะวสัดุหลกัในการก่อสร้าง อาทิ เหล็ก ซีเมนต ์ผลิตภณัฑค์อนกรีต และยางมะตอย โดยมี
สาเหตุหลกัจากตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึน เน่ืองจากไดรั้บผลกระทบจากราคาน ้ ามนัท่ีสูงกวา่ปีท่ีผ่านมาส่งผล
ต่อราคาวตัถุดิบและพลงังานท่ีใชใ้นการผลิต รวมทั้งความตอ้งการใชใ้นโครงการก่อสร้างทั้งภาครัฐ
และภาคเอกชนท่ีด าเนินการอยา่งต่อเน่ือง โดยผลิตภณัฑห์มวดซีเมนตสู์งข้ึนร้อยละ 4.6 จากการสูง
ของปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ปูนซีเมนตผ์สม และปูนฉาบส าเร็จรูป เน่ืองจากตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน
ทั้งราคาวตัถุดิบ (แร่ยิปซัม หินปูน) และราคาพลงังาน (ถ่านหิน น ้ ามนั) โดยผูผ้ลิตปูนซีเมนต์ราย
ใหญ่ในประเทศไทย ไดแ้ก่ เอสซีจี อินทรี TPI และดอกบวั เป็นตน้ 
 ปัจจุบนัเอสซีจีมีเครือข่ายโรงงานปูนซีเมนตอ์ยู ่5 แห่ง ไดแ้ก่ โรงงานแก่งคอย โรงงานท่า
หลวง โรงงานเขาวง โรงงานล าปาง และโรงงานทุ่งสง โดยผา่นมาตรฐานผลิตภณัฑแ์ละระบบ ISO 
ดงัภาพท่ี 2.4 
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ภาพที่ 2.2 มาตรฐานผลิตภณัฑแ์ละระบบ ISO 

ที่มา: https://www.scgbuildingmaterials.com 
 
 โดยผลิตภณัฑปู์นซีเมนตมี์อยูด่ว้ยกนั 6 ประเภทแบ่งตามนวตักรรมการผลิตไดด้งัน้ี 
 1. ปูนงานโครงสร้าง เอสซีจี สูตรไฮบริด (นวตักรรมโครงสร้างเพื่อส่ิงแวดลอ้ม) เป็น
ปูนซีเมนต์ไฮดรอลิกชนิดใช้งานทัว่ไป สูตรพิเศษผ่านการคิดคน้ดว้ยหลกัการวสัดุศาสตร์ และ
เทคโนโลยีการผลิตมาตรฐานใหม่ (Hybrid Technology) มีส่วนประกอบจากปูนเม็ด ยิปซั่ม 
ส่วนประกอบแคลเซียมและสารเพิ่มความแขง็แรง ใหก้ าลงัอดัสูง โครงสร้างท่ีไดจึ้งแขง็แรงทนทาน 
ทั้งยงัเป็นปูนท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม เหมาะส าหรับงานโครงสร้างอาคาร บา้นพกัอาศยั อาทิ ฐาน
ราก เสา คาน พื้น นอกจากน้ียงัเหมาะกบังานสาธารณูปโภค อาทิ ถนน สะพาน  
 

 
ภาพที่ 2.3 ปูนงานโครงสร้าง เอสซีจี สูตรไฮบริด 

ที่มา: https://www.scgbuildingmaterials.com 
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 2. ปูนงานโครงสร้าง เอสซีจี (นวตักรรมเพื่อท่ีสุดงานโครงสร้าง) เป็นปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนดป์ระเภท 1 มีคุณสมบติัใหก้ าลงัอดัสูง เหมาะส าหรับงานโครงสร้างท่ีตอ้งการความแขง็แรงสูง 
อาทิ ฐานราก เสา คาน พื้น ของบา้นพกัอาศยั อาคารทัว่ไป และงานโครงสร้างขนาดใหญ่ อาทิ 
อาคารสูง ถนน ทางด่วน สนามกีฬา และสนามบิน โครงสร้างท่ีไดมี้ความแขง็แรงทนทาน 
 

 
ภาพที่ 2.4 ปูนงานโครงสร้าง เอสซีจี 

ที่มา: https://www.scgbuildingmaterials.com 
 
 3. ปูนรับก าลงัอดัเร็ว เอสซีจี (นวตักรรมโครงสร้างรับก าลงัอดัเร็ว) เป็นปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนดป์ระเภท 3 มีคุณสมบติัพิเศษใหก้ าลงัอดัสูงไดเ้ร็วในช่วงตน้ จึงช่วยใหก้ารท างานเสร็จเร็วข้ึน 
เหมาะส าหรับใชผ้ลิตผลิตภณัฑค์อนกรีตส าเร็จรูปชนิดอดัแรง อาทิ แผน่พื้น เสาเขม็ เสาไฟฟ้า 
 

 
ภาพที่ 2.5 ปูนรับก าลงัอดัเร็ว เอสซีจี 

ที่มา: https://www.scgbuildingmaterials.com 
 
 4. ปูนทนน ้ าทะเล เอสซีจี (นวตักรรมโครงสร้างทนทานสูง *พื้นท่ีชายฝ่ังทะเล) เป็น
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนดช์นิดพิเศษ ประเภทปูนซีเมนตป์อร์ตแลนดป์อซโซลาน (Portland Pozzolan 
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Cement) ส าหรับงานโครงสร้างหรือเรียกทัว่ไปว่า มารีน ซีเมนต ์(Marine Cement) เหมาะส าหรับ
งานโครงสร้างในพื้นท่ีชายฝ่ังทะเล พื้นท่ีน ้ากร่อยท่ีโครงสร้างสมัผสักบัไอทะเลหรือน ้าทะเล ทนต่อ
การกดักร่อนและป้องกนัการซึมผ่านจากสารคลอไรด์และสารซัลเฟตไดดี้กว่าปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนดป์ระเภท 1 
 

 
ภาพที่ 2.6 ปูนทนน ้าทะเล เอสซีจี 

ที่มา: https://www.scgbuildingmaterials.com 
 
 5. ปูนทนน ้ าเค็ม ดินเค็ม เอสซีจี (นวตักรรมโครงสร้างทนทานสูง *พื้นท่ีดินเค็มในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ) เป็นปูนซีเมนตป์อร์ตแลนดป์อซโซลาน มีคุณสมบติัพิเศษทนทานต่อการกดั
กร่อน และป้องกนัการซึมผ่านจากสารคลอไรด์และสารซัลเฟตไดดี้ เหมาะส าหรับงานโครงสร้าง
คอนกรีตในพื้นท่ีดินเคม็ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และพื้นท่ีน ้ากร่อย 
 

 
ภาพที่ 2.7 ปูนทนน ้าเคม็ ดินเคม็ เอสซีจี 

ที่มา: https://www.scgbuildingmaterials.com 
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 6. ปูนงานหล่อ เอสซีจี (นวตักรรมคุณภาพผลิตคอนกรีตส าเร็จรูป) เป็นปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ประเภท 1 ท่ีให้ก าลงัอดัสูง งานท่ีไดจึ้งแข็งแรงทนทาน เหมาะส าหรับงานหล่อคอนกรีต
ส าเร็จรูป อาทิ แผน่พื้นส าเร็จรูป เสาเขม็ ท่อ วงบ่อ บลอ็ก โครงสร้างอาคาร บา้นพกัอาศยัทัว่ไป 
 

 
ภาพที่ 2.8 ปูนงานหล่อ เอสซีจี 

ที่มา: https://www.scgbuildingmaterials.com 
 
 โดยในงานวิจยัน้ีจะศึกษาปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ดงัน้ี 1) ปูนงานโครงสร้าง  
2) ปูนรับก าลงัอดัเร็ว และ 3) ปูนงานหล่อ 
  

2.5 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 
 วริศรา ไทยป้อม (2564) ศึกษาเร่ือง การรับรู้คุณค่าตราสินคา้และส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จตราปูนอินทรีของผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างใน
จงัหวดัชยัภูมิ มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ 2) เพื่อศึกษาความส าคญัของ
ส่วนประสมทางการตลาด 3) เพื่อศึกษาความตั้งใจซ้ือสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จตราปูนอินทรี 4) เพื่อ
เปรียบเทียบความแตกต่างของการตั้งใจซ้ือสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จตราปูนอินทรีจ าแนกตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และ 5) เพื่อศึกษาผลกระทบของการรับรู้คุณค่าตราสินคา้และส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตั้งใจซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จตราปูนอินทรีของผูป้ระกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างใน
จงัหวดัชัยภูมิท่ีเคยใช้คอนกรีตผสมเสร็จตราปูนอินทรี จ านวน 396 ตวัอย่างแลว้น ามาวิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยสถิติ ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวน 
และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างมีระดบัการรับรู้
คุณค่าตราสินคา้และใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด รวมถึงมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
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ตั้งใจซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จตราปูนอินทรีโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส าหรับการเปรียบเทียบการตั้งใจ
ซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จตราปูนอินทรี โดยจ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า 
ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งธุรกิจต่างกนัจะมีการตั้งใจซ้ือแตกต่างกนั และยงัพบว่าปัจจยั
การรับรู้คุณค่าตราสินคา้ ดา้นการรู้จกัตราสินคา้ ดา้นความเช่ือมโยงตราสินคา้ ดา้นการรับรู้คุณภาพ
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีผลกระทบเชิงบวกต่อการตั้งใจซ้ือคอนกรีต 
แต่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลกระทบเชิงลบต่อการตั้ งใจซ้ือ ผลการวิจัยน้ี
สามารถน าไปใชใ้นการเพิ่มการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ใหสู้งข้ึนได ้
 อมรรัตน์ ปะพูสะโร (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าท่ีเป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธ์ิค้าว ัสดุ จ ากัด ในเขตภาคเหนือ มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกคา้ท่ีเป็นตวัแทน
บริษทั สุรสิทธ์ิค้าวสัดุ จ ากัด ในเขตภาคเหนือ และเพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกคา้ท่ีเป็นตวัแทนบริษทั สุรสิทธ์ิคา้วสัดุ จ ากดั ในเขตภาคเหนือ 
ผูว้ิจยัใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามความคิดเห็นลูกคา้ท่ีซ้ือปูนซีเมนต ์SCG 
ของลูกคา้ท่ีเป็นตวัแทนบริษทั สุรสิทธ์ิคา้วสัดุ จ ากัด ในเขตภาคเหนือ จ านวน 110 ร้านคา้ เพื่อ
สอบถามความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ปูนซีเมนต ์SCG โดยผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุ (Multiple Regression Analysis) ผลการวิจยัพบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้าน
ส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑต์ามล าดบั และผลการศึกษาขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าท่ีเป็นตัวแทนบริษทั สุรสิทธ์ิค้าวสัดุ จ ากัดในเขตภาคเหนือ พบว่า 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือท าการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกคา้ท่ีเป็นตวัแทนบริษทั สุรสิทธ์ิคา้วสัดุ จ ากดัในเขตภาคเหนือ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ไอรินลดา สุนนัทาภรณ์ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั นครหลวงคอนกรีต 
จ ากัด  มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั นครหลวงคอนกรีต จ ากดั โดยมี
กลุ่มตวัอย่างาจ านวน 180 ราย ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติทดสอบความแตกต่าง
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ระหว่างค่าเฉล่ีย 2 กลุ่ม การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน ผลการวิจยัพบว่า ลูกคา้ท่ีมีทุนจดทะเบียน การประกอบธุรกิจ 
ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ และผูมี้อ  านาจตดัสินใจในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จในโครงการ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือคอนกรีต
ผสมเสร็จ( คร้ัง/เดือน) แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ลูกคา้ท่ีมีรูปแบบธุรกิจ 
ทุนจดทะเบียน การประกอบธุรกิจ ระยะเวลาในการด าเนินกิจการแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
คอนกรีตผสมเสร็จ บริษทั นครหลวงคอนกรีต จ ากดั ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ 
(บาท/เดือน) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า ด้านราคา ด้านความสะดวกในการซ้ือสินค้า ด้านการดูแลลูกค้า และด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซ้ือ
คอนกรีตผสมเสร็จ ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ (คร้ัง/เดือน) ส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นราคา ดา้นความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ดา้นการดูแลลูกคา้ มี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ ดา้นค่าใช่จ่ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ (บาท/เดือน)  
 พีรภาส อุตรารัชต์กิจ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ความแตกต่างทางดา้นประชากร และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาด าเนินการโดยสุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน เลือกใชว้ิธีสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Convenience Sampling) ให้ผูเ้ก็บขอ้มูลอยู่ พื้นท่ี
จ าหน่ายวสัดุก่อสร้างท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต ์ตราอินทรีและคู่แข่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนตใ์นภาพรวมอยูใ่น เกณฑม์าก มีค่าเฉล่ีย
โดยรวมเท่ากบั 4.07 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสนใจในเร่ืองของ
คุณสมบติัตรงตามท่ีท่านตอ้งการเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน โดยมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากบั 4.61 
รองลงมาก็คือ เร่ืองภาพลกัษณ์ท่ีดีและช่ือเสียงของตราสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 ในขณะเร่ือง
ราคาท่ีคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ีย 3.96 เร่ืองของส่ือโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์
อย่างสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 3.95 และเร่ืองค าแนะน าบอกต่อให้ซ้ือปูนซีเมนต์ มีค่าเฉล่ีย 3.86 
ตามล าดบั ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน ประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด
โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ  ดา้นส่งเสริมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นผลิตภณัฑ ์ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ท่ีมีความแตกต่าง ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์
ตราอินทรี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
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ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราอินทรี เป็นความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อ
การตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราอินทรี 
 ธนภูมิ  จงเจริญ (2561) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
คอนกรีตผสมเสร็จของลูกคา้ในจงัหวดัเพชรบุรี กลุ่มตวัอยา่งคือลูกคา้ท่ีมาใชค้อนกรีตผสมเสร็จใน
จงัหวดัเพชรบุรีจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช ้เป็นแบบสอบถามมาตรส่วนประมาณค่า Rating scale 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานดว้ยค่า t-testและ ANOVA และค่าทดสอบไคสแควร์ พบวา่ 1) ส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชค้อนกรีตผสมเสร็จของลูกคา้ในจงัหวดัเพชรบุรีทั้ง 7 ดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณารายดา้น ดา้นท่ีมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ตามล าดบั 2) พฤติกรรมการใชค้อนกรีตผสมเสร็จของลูกคา้ในจงัหวดัเพชรบุรี  พบวา่ วตัถุประสงค์
ในการซ้ือ ส่วนใหญ่น าไปใช้ในงานรับเหมาก่อสร้าง คิดเป็นร้อยละ 41.75 ผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือคนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 40.00 ปริมาณในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังสั่งในปริมาณ 
จ านวน 1 คิว - 2 คิว  คิดเป็นร้อยละ43.00 ประเภทคอนกรีตท่ีใชใ้นงานอาคารขนาดเลก็ บา้น อาคาร
พาณิชย ์ทาวเฮา้ส์ ถนน คิดเป็นร้อยละ 35.00 ช่วงท่ีสั่งซ้ือส่วนใหญ่เป็นช่วงวนัหยดุ คิดเป็นร้อยละ 
43.00  เหตุผลในการซ้ือ ส่วนใหญ่สะดวกใกลก้บัพื้นท่ีจะใช้คอนกรีต คิดเป็นร้อยละ 57.25 ซ้ือ
คอนกรีตในช่องทางท่ีโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จ คิดเป็นร้อยละ 49.25 3) การเปรียบเทียบส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชค้อนกรีตผสมเสร็จในจงัหวดัเพชรบุรี จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า ลูกคา้ท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และรายได ้ค่าเฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชค้อนกรีตผสมเสร็จในจงัหวดัเพชรบุรี  
โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนท่ีมีอาย ุอาชีพ ต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวดัเพชรบุรี 
โดยรวมไม่แตกต่างกนั 4) ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกคา้ 
ประกอบดว้ย วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ ประเภทท่ีใชค้อนกรีต  
ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ และซ้ือคอนกรีตจากช่องทางไหน มีความสมัพนัธ์กบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชค้อนกรีตผสมเสร็จในจงัหวดัเพชรบุรี  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 อดิศร เอมจัน่ (2561) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้ าคอนกรีตผสมเสร็จของผูซ้ื้อราย
ยอ่ยในจงัหวดัชลบุรี มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้าคอนกรีตผสมเสร็จของผู ้
ซ้ือรายย่อย ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือซ ้ าคอนกรีตผสมเสร็จของผูซ้ื้อรายยอ่ย ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามการรับรู้คุณค่าตรา
สินคา้ 3) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้าคอนกรีตผสมเสร็จ
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ของผูซ้ื้อรายย่อย ในเขตจงัหวดัชลบุรี จะส่งต่อกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือซ ้ าคอนกรีต
ผสมเสร็จในเขตจังหวดัชลบุรี ซ่ึงเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจและเป็นข้อมูลพื้นฐานท่ีจะ
น าไปใชป้ระโยชน์ในการเพิ่มยอดขายและรักษาผูซ้ื้อรายยอ่ยใหเ้กิดการเลือกซ้ือซ ้ าของธุรกิจต่อไป 
โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการ
ใชก้ารประมวลผลจากโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 31-40 ปี การศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี ลกัษณะการด าเนิน
กิจการแบบบริษทั มีรายไดร้วมกิจการต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 100,000 บาท มีวตัถุประสงค์
การรับรู้ถึงตราสินคา้ท่ีท่านเคยซ้ือมากท่ีสุดท่ีดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คอนกรีตผสมเสร็จท่ีท่าน
เคยซ้ือมากท่ีสุด ความรับผิดชอบต่อสังคม และองคก์ร ตราสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จท่ีท่านเคยซ้ือ
มากท่ีสุด มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้ าคอนกรีตผสมเสร็จของผูซ้ื้อรายยอ่ยในเขตจงัหวดัชลบุรี
ท่ีตอบแบบสอบถามพบวา่ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด วตัถุประสงคส่์วนประสมทางการตลาด
ดา้นการรับรู้ถึงผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก ดา้นการรับรู้ถึงราคาอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการรับรู้ถึงการ
จดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือซ ้าของผูซ้ื้อรายยอ่ยในเขตจงัหวดัชลบุรี 
 ณฐัทิยา ภาวินทุ (2560) ศึกษาเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจสินคา้และบริการปูนซีเมนตผ์ง
กลุ่มผูผ้ลิตโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จ ในจงัหวดันครสวรรค์ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึง
พอใจในการซ้ือสินคา้และบริการปูนซีเมนตผ์งของผูป้ระกอบการโรงงานผลิตคอนกรีตผสมเสร็จ
และผลิตภณัฑ์คอนกรีตส าเร็จรูป และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของคุณลกัษณะสินคา้และบริการ
ปูนซีเมนต์ผงจากการประยุกต์ใช้เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
การศึกษาน้ีผูว้ิจยัใชข้อ้มูลประเภทปฐมภูมิ (Primary Data) จากการเก็บแบบสอบถาม การสัมภาษณ์
เชิงลึก และวิธีการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) จากผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีช่วงอายรุะหวา่ง 30-39 ปี มีสถานภาพสมรส โดยส่วนใหญ่
จบการศึกษาระดับปริญญาตรีร้อยละ 70 ด ารงต าแหน่งเป็นเจ้าของธุรกิจ/ทายาท ซ่ึงอายุการ
ประกอบธุรกิจอยู่ในช่วง 0-10 ปี และจ านวนสาขาของธุรกิจส่วนใหญ่มีเพียง 1 สาขา และสินคา้ท่ี
ผลิตเป็นสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ อีกทั้งยงัไม่ไดมี้การประกอบธุรกิจประเภทอ่ืนๆ และงานส่วน
ใหญ่เป็นประเภทงานชาวบา้น โดยพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง คือ ในรอบ 1 เดือนมกัซ้ือสินคา้และ
บริการปูนซีเมนต์ผงอย่างต่อเน่ือง อยู่ในช่วง 150-300 ตนัต่อเดือน ซ่ึงจ านวนตราสินคา้ท่ีซ้ือใน
ปัจจุบนัมีอยู่เพียง 1 ตรา โดยมีเหตุผลหลกัในการตดัสินใจเลือกคือเร่ืองเช่ือมัน่ในตราสินคา้ และ
จากประสบการณ์ในปัจจุบนัส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งพึงพอใจส าหรับการซ้ือสินคา้และบริการปูนซีเมนต์
ผงคือ เร่ือง คุณภาพสินคา้ สุดทา้ยส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการให้มีการปรับปรุง/พฒันาในอนาคตคือ
เร่ืองบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น การบริการทางเทคนิคหลงัการขาย 
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 ชลวิทยว์รรณโชติผาเวข (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือ
คอนกรีตผสมเสร็จ ปัจจยัทางลกัษณะประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุรายได ้และอาชีพ 
ปัจจยั ส่วนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้าน
สถานท่ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้น
กระบวนการ และพฤติกรรมการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ โดยมีกลุ่มตวัอย่างคือผูท่ี้ซ้ือและใช้งาน
คอนกรีตผสมเสร็จ ข้อมูลจากแบบสอบถามออนไลน์ท่ีสมบูรณ์จ านวน 411 ชุด จากผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีเป็นเจา้ของบา้น ผูรั้บเหมาก่อสร้าง/เจา้ของโครงการ ช่างก่อสร้าง และสถาปนิก/
วิศวกร ระหว่างเดือนพฤศจิกายน-ธนัวาคม 2560 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจา้ของ
บา้น มีอายุระหว่าง 51-55 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในช่วง 30,001-45,000 บาท ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท าเลท่ีตั้ง และการประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
พึงพอใจในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จอยา่งมีนยัส าคญั เช่นเดียวกบัปัจจยัดา้นความคุม้ค่า คุณภาพ
สินคา้ การส่งมอบสินคา้ และความน่าเช่ือถือ รวมทั้งปัจจยัดา้นกระบวนการ ช่องทางการสั่งซ้ือ การ
ต่อรองราคา และความหลากหลายของสินคา้ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจในการซ้ือคอนกรีต
ผสมเสร็จ อย่างไรก็ตาม ปัจจยัดา้นการบริการลูกคา้ การส่งเสริมการตลาด และตราสินคา้ ไม่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือคอนกรีตอยา่งมีนยัส าคญั เช่นเดียวกบัปัจจยัดา้นความทนัสมยั
และเหมาะสมของผลิตภัณฑ์ ระดับราคา สภาพแวดล้อมของสถานท่ีจ า หน่าย และปัจจัย
สภาพแวดล้อมของโรงงาน ซ่ึงการวิ เคราะห์ข้อมูลจากผู ้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามเพศชาย เป็นเจา้ของบา้น มีอายนุอ้ยกวา่ และมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีสูงกวา่ จะมี
แนวโนม้พึงพอใจในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จท่ีสูงกวา่   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 

 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมการ 
ตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร” โดย
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดวิธีการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
 3.1.1 ประชำกรที่ใช้ในกำรวจิัย 
 ผูว้ิจยัสนใจศึกษาผูรั้บเหมางานก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตอ้งเป็นผูท่ี้เคยซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 

 3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวจิัย 
 เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนผูรั้บเหมางานก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี จึงใชว้ิธีการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้
สูตรของ W.G. Cochran (W.G. Cochran, 1953) และก าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาด
เคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรดงัน้ี 

 

n = 
pqZ2

e2  
 

 เม่ือ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  p แทน อตัราส่วนของกลุ่มประชากรท่ีตอ้งการจะสุ่ม (เท่ากบั 0.5)  
  q แทน 1 - p 
  Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไวคื้อ 95% ค่า Z = 1.96 
  e แทน สดัส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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แทนค่าจะได ้                      n          =
(0.5)(0.5)1.962

0.052  

     = 384.16 หรือ 385 คน 
 

 ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณได ้เท่ากบั 385 คน และเพื่อเพิ่มความแม่นย  าจึงท า
การเกบ็กลุ่มตวัอยา่งเพิ่มเป็นจ านวน 400 คน 

 

 3.1.3 กำรสุ่มตัวอย่ำง 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi Stage Random Sampling) 
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 
 ขั้นตอนท่ี 1 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบใช้วิจารณญาณ (Purposive Sampling) โดย
เลือกผูรั้บเหมาท่ีเขา้มาซ้ือปูนซีเมนต์จากร้านคา้ของเอสซีจี และร้านผูแ้ทนจ าหน่ายเอสซีจีในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 6 แห่งท่ีเปิดท าการและจ าหน่ายปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ไดแ้ก่ 
เอสซีจี โฮมโซลูชัน่ (มีนบุรี), เอสซีจี โฮมโซลูชัน่ (ร่มเกลา้), โฮมมาร์ท เคร่ืองก่อสร้าง (บางเขน), 
โฮมมาร์ท สงวนพงษ ์(ประเวศ), หจก.สหวฒัน์คา้อุปกรณ์ก่อสร้าง (บางกอกนอ้ย) และหจก.รุ่งกิจวสัดุ
การสร้าง (พระโขนง) และเลือกกลุ่มผูรั้บเหมาบนเฟซบุ๊กจ านวน 2 กลุ่มท่ีมีจ านวนสมาชิกเกิน 1 แสน
คน ไดแ้ก่ กลุ่มผูรั้บเหมาหางาน เจา้ของบา้นหาช่าง (ประเทศไทย) (สมาชิก 133,235 คน) และกลุ่ม
รับเหมา ต่อเติม รีโนเวท ออกแบบ ก่อสร้าง เจา้ของบา้นหาช่าง (สมาชิก 131,130 คน) 
 ขั้นตอนท่ี 2 ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดโควตา
ใหแ้ต่ละร้านคา้และกลุ่มบนเฟซบุ๊กในจ านวนเท่าๆ กนั ดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตำรำงที ่3.1 แสดงจ านวนตวัอยา่งท่ีเกบ็แบบสอบถามในแต่ละร้านคา้/กลุ่ม 
ล าดบั ร้านคา้/กลุ่ม จ านวนตวัอยา่ง (ชุด) 
ร้านคา้ของเอสซีจี และร้านผูแ้ทนจ าหน่ายเอสซีจี 

1 เอสซีจี โฮมโซลูชัน่ (มีนบุรี) 50 
2 เอสซีจี โฮมโซลูชัน่ (ร่มเกลา้) 50 
3 โฮมมาร์ท เคร่ืองก่อสร้าง (บางเขน) 50 
4 โฮมมาร์ท สงวนพงษ ์(ประเวศ) 50 
5 หจก.สหวฒันค์า้อุปกรณ์ก่อสร้าง (บางกอกนอ้ย) 50 
6 หจก.รุ่งกิจวสัดุการสร้าง (พระโขนง) 50 
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ตำรำงที ่3.1 (ต่อ) 
ล าดบั ร้านคา้/กลุ่ม จ านวนตวัอยา่ง (ชุด) 
กลุ่มผูรั้บเหมาบนเฟซบุ๊ก 

1 ผูรั้บเหมาหางาน เจา้ของบา้นหาช่าง (ประเทศไทย) 50 
2 รับเหมา ต่อเติม รีโนเวท ออกแบบ ก่อสร้าง เจา้ของบา้นหาช่าง 50 

รวม 400 
 
 ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
ดว้ยการเก็บตวัอย่างจากผูรั้บเหมางานก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราเอสซีจี กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีความยินดีเต็มใจ และสะดวกตอบแบบสอบถาม โดยเก็บ
แบบสอบถามบริเวณร้านคา้ของเอสซีจีและร้านผูแ้ทนจ าหน่ายเอสซีจี และโพสตข์อความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถามในกลุ่มผูรั้บเหมาบนเฟซบุ๊กจนไดจ้ านวนตวัอยา่งครบ 400 ชุด 
 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิัย 
  
 3.2.1 เคร่ืองมือในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 
จ านวน 400 ชุด โดยลกัษณะของแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถามปลายปิดท่ีก าหนดค าตอบให้
ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบ โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ค าถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ท่านเป็นผู ้รับเหมางานก่อสร้างในเขต
กรุงเทพมหานครใช่หรือไม่ และท่านเคยซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีหรือไม่ โดยเป็น
ลกัษณะค าถามปลายปิด (Closed-End Question) ท่ีมีค าตอบใหเ้ลือกตอบ (Check List) เพียงค าตอบ
เดียวจาก 2 ค  าตอบ (Dichotomous Question) 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูรั้บเหมาก่อสร้าง ประกอบดว้ย อายงุาน ระดบั
การศึกษา ต าแหน่งงาน และงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ โดยเป็นลกัษณะค าถาม
ปลายปิด (Closed-End Question) ท่ีมีค าตอบให้เลือกตอบ (Check List) ค าตอบเดียวจากหลาย
ค าตอบ (Multiple Choices Question) เป็นมาตรวดัแบบ Nominal Scale และ Ordinal Scale  
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ปริมาณการ
ซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจในการเลือกซ้ือ โดยเป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (Closed-End Question) ท่ีมีค าตอบให้
เลือกตอบ (Check List) ค าตอบเดียวจากหลายค าตอบ (Multiple Choices Question) เป็นมาตรวดัแบบ  
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Nominal Scale และ Ordinal Scale 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเป็นลกัษณะแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์
ในการก าหนดค่าน ้ าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั เป็นมาตรวดัแบบ Interval Scale ตามวิธีของ 
ลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) (Likert, 1932) ดงัตารางท่ี 3.2 
 
ตำรำงที่ 3.2 มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 

ระดบัคะแนน ระดบัความคิดเห็น 
5 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 เห็นดว้ยมาก 
3 เห็นดว้ยปานกลาง 
2 เห็นดว้ยนอ้ย 
1 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ที่มำ: Likert, 1932 
 
 โดยมีการแปลความหมายจากค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีไดด้งัตารางท่ี 3.3 
 
ตำรำงที่ 3.3 การแปลความหมายจากค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละระดบัความคิดเห็น 

ระดบัค่าคะแนนเฉล่ีย ความหมาย 
4.21 - 5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
3.41 - 4.20 เห็นดว้ยมาก 
2.61 - 3.40 เห็นดว้ยปานกลาง 
1.81 - 2.60 เห็นดว้ยนอ้ย 
1.00 - 1.80 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ที่มำ: Likert, 1932 
 
 3.2.2 กำรสร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิัย 

ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ผูว้ิจยัไดแ้บ่งออกเป็น 6 ขั้นตอน ดงัน้ี 
ขั้นตอนท่ี 1 ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร ขอ้ความทางวิชาการ ต าราทางวิชาการ วารสาร 

ส่ือส่ิงพิมพ ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตและแนวทางในการจดัท าแบบสอบถามให้
สอดคลอ้งกบัประเดน็ปัญหาและวตัถุประสงค ์
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ขั้นตอนท่ี 2 สร้างแบบสอบถามโดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขั้นตอนท่ี 3 จดัท าร่างแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบขอค าแนะน า 
และตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถามเพื่อปรับปรุงแกไ้ข 
 ขั้นตอนท่ี 4 การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ใชว้ิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของ 
ครอนบคั (Cronbach’s Alpha) (Cronbach, 1951) โดยหลงัจากทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปท าการทดลอง (Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด เพื่อทดสอบความ
เช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ ซ่ึงมีสูตรดงัน้ี 
 

α = k
k - 1 (1 - ΣSi

2

St
2 ) 

 

 เม่ือ α แทน ค่าความเช่ือมัน่ 
  k แทน จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือ 
  ΣSi

2 แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
  St

2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
 ส าหรับค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีอยูใ่นเกณฑ ์ค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได ้คือ ค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา (α) ซ่ึงในแบบสอบถามจะตอ้งไดค่้าแอลฟา (α) ไม่ต ่ากว่า 0.70 จึงจะถือว่า
แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ ดงัตารางท่ี 3.4 
 
ตำรำงที่ 3.4 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 

ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค่าความเช่ือมัน่ 

(n = 30) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.800 
ดา้นราคา 0.816 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.894 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.859 

ค่าความเช่ือมัน่โดยรวม 0.935 
 
 ขั้นตอนท่ี 5 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพแลว้ น าเสนอต่ออาจารยท่ี์
ปรึกษา เพื่อพิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง และเม่ือแบบสอบถามสมบูรณ์จึงจดัพิมพแ์บบสอบถาม
ฉบบัสมบูรณ์ เพื่อน าไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลมาวิเคราะห์ผลและสรุปผลการวิจยัต่อไป 
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3.3 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ 
 เก็บรวบรวมข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู ้รับเหมาก่อสร้าง พฤติกรรมการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี และปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราเอสซีจี โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการส ารวจจากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นผูรั้บเหมางาน
ก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี จ านวน 400 คน 
 

 3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ 
 เก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งสารสนเทศต่างๆ โดยรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารของหน่วยงาน
ภาครัฐและภาคเอกชนท่ีเก่ียวขอ้ง หนังสือพิมพธุ์รกิจ วารสารต่างๆ หนังสือหรือบทความวิชาการ 
วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 
 

3.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 ผูว้ิจยัไดท้ าการเกบ็รวมรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด เพื่อน ามา
ประมวลผลขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัจากคอมพิวเตอร์ ซ่ึงขอ้มูลจะถูกวิเคราะห์
ดว้ยวิธีการทางสถิติ เพื่อศึกษาวา่ตวัแปรใดเป็นตวัแปรส าคญั โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) เม่ือรวบรวมแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ต้องมีการ
ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของแบบสอบถาม จากนั้นท าการคดัแยกแบบสอบถามท่ี
ไม่สมบูรณ์ออกจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ตามตอ้งการ 
 2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ มาลงรหัสตามท่ีไดก้ าหนดรหัสไว้
ล่วงหนา้ ส าหรับแบบสอบถามท่ีเป็นค าถามปลายปิด (Closed-End Question) 
 3. วิ เคราะห์ประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS/PC) โดยใช้เคร่ือง
คอมพิวเตอร์ เพื่อประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติในแต่ละส่วนของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูรั้บเหมาก่อสร้าง 
ประกอบดว้ย อายงุาน ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน และงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ี
รับ โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละในการอธิบายขอ้มูล 
  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ประเภท
ของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย สถานท่ี/
แหล่งท่ีซ้ือ และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา  
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ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละในการอธิบายขอ้มูล 
  ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานในการอธิบายขอ้มูล 
 4. การทดสอบสมมติฐาน ใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ
สมมติฐาน สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
  สมมติฐานท่ี 1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจัยประชากรศาสตร์
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบดงัตารางท่ี 3.5 
 
ตำรำงที่ 3.5 สมมติฐานของการศึกษาและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

สมมติฐานของการศึกษา สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุงาน
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผู ้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต าแหน่งงาน
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีงบประมาณ
โดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

 
  สมมติฐานท่ี 2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบดงัตารางท่ี 3.6 
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ตำรำงที่ 3.6 สมมติฐานของการศึกษาและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 
สมมติฐานของการศึกษา สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเหตุผลใน
การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซี
จีแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของ
ปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณการ
ซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซี
จีแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานท่ี/
แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

 

3.5 สถิติที่ใช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) 
 ศึกษาลกัษณะการกระจายของขอ้มูลในรูปแบบของค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน 
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เบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูรั้บเหมาก่อสร้าง พฤติกรรมการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี และปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจี 

3.5.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชส้ าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลในแบบสอบถามส่วนท่ี 
2 และส่วนท่ี 3 ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร 

 

ค่าร้อยละ =
จ านวนผูต้อบ

จ านวนผูต้อบทั้งหมด
× 100 

 

3.5.1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลท่ีจัดกลุ่มเป็นชั้นคะแนน ซ่ึง
ค านวณไดจ้ากสูตร 

 

x ̅=
Σx
n

 

 

เม่ือ x ̅ แทน ค่าเฉล่ีย 
   Σx แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

3.5.1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูล
ร่วมกบัค่าเฉล่ีย (Mean) เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนแต่ละขอ้ ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร 

 

S.D. = √
nΣ(x2) - (Σx)2

n(n - 1)
 

 

เม่ือ S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
   Σ(x2) แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
   (Σx)2 แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 3.5.2 สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) 
 ศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS/PC) ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ดว้ย t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way ANOVA) และการวิ เคราะห์  Least Significant Difference (LSD)  ใช้ในการ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นคู่ 
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3.5.2.1 การวิเคราะห์ Independent Sample t-test ใชส้ าหรับการทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร 
 

t =
X̅1 - X̅2

√
(N1 - 1)S1

2 + (N2 - 1)S2
2

N1 + N2 - 2 (
1

N1
+

1
N2

)

 

     โดยมีค่าความอิสระเท่ากบั df = n1 + n2 - 2 
 

เม่ือ X̅1, X̅2 แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 
   S1

2, S2
2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 

   N1, N2 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 
   df แทน ค่าความอิสระ (degree of freedom) 

3.5.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) ใชส้ าหรับ
ทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมากกว่าสองกลุ่มตวัอย่างข้ึนไป ท่ีเป็น
อิสระต่อกนัและหากพบวา่มีความแตกต่างกนัภายในกลุ่มจะท าการทดสอบวา่คู่ใดมีค่าเฉล่ียแตกต่าง
กนัดว้ยวิธี Least Significant Different (LSD) ในหวัขอ้ 3.5.2.3 

โดยการวิเคราะห์โดยวิธี One-Way ANOVA มีขั้นตอนการวิเคราะห์ดงัน้ี 
1. เปล่ียนสมมติฐานงานวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 
2. สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวิธี One-Way ANOVA คือ 
   H0: μ1 = μ2 = ... = μk 

   H1: μi ≠ μj, เม่ือ i ≠ j; i, j = 1, 2, …, k 
3. สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

 

F =
MSB

MSW
 

 

เม่ือ MSB แทน Mean Square Between-Group 
  MSW แทน Mean Square Within-Group 
ซ่ึง MSB และ MSW สูตรส าหรับการวิเคราะห์ค่าต่าง ๆ แสดงในตารางท่ี 3.7 

 
ตำรำงที่ 3.7 สูตรการวิเคราะห์ One-Way ANOVA 

Source of variation df Sum of Square (SS) Mean Square (MS) F 

Between groups k-1 SSB = Σj=1
k Tj

2

nj
-

T2

n  MSB =
SSB

k - 1
 F =

MSB

MSW
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ตำรำงที่ 3.7 (ต่อ) 

Source of variation df Sum of Square (SS) Mean Square (MS) F 
Within groups n - k SSW = SST - SSB  MSW =

SSW

n - k
 

 

Total n - 1 SST  =  SSB + SSW 
 
เม่ือ k แทน จ านวนกลุ่ม 
  n แทน ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 
  nj แทน ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี j 
  Tj แทน ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
  T แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
  Xij แทน คะแนนของแต่ละตวั 
4. การตดัสินใจ เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั = α 
ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้มากกว่า เม่ือเปรียบเทียบค่า F จากตารางท่ี df = (k - 1), (n - 1) 

หรือถา้โปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะมีค่า F มากกว่าค่า F 
ท่ีค  านวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า α จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นัน่คือ ยอมรับว่าค่าเฉล่ียของ
ประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบั เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตารางท่ี df 
= (k - 1), (n - 1) หรือถา้มีค่า p-value มากกว่าหรือเท่ากบั α จะยอมรับ H0 นัน่คือ ยอมรับว่าค่าเฉล่ีย
ระหวา่งประชากร k กลุ่มแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัหรือไม่แตกต่างกนั 

3.5.2.3 การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) ใช้ในการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยเทียบเป็นคู่กรณีท่ี F-test ในการวิเคราะห์ One-Way ANOVA มี
นยัส าคญัโดยมีขั้นตอนการค านวณ ดงัน้ี 

1. ก าหนดระดบันยัส าคญั α 

2. ค านวณค่า LSD จากสูตร 

 

LSD = tα
2, n - k√MSw (

1
ni

+
1
nj

) 

 

เม่ือ  tα
2
, n - k แทน ค่าท่ีไดจ้ากตาราง t ท่ี df = (n - k) ท่ี α2 

  ni แทน ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
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  nj แทน ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 

3. ค านวณหาค่า |X̅i - X̅j| เม่ือ i ≠ j; i, j = 1, 2, …, k 
เม่ือ X̅i แทน ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
  X̅j แทน ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
4. การตดัสินใจ 

ถา้ค่า |X̅i - X̅j| ท่ีไดจ้ากการค านวณมีค่ามากกวา่ เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า LSD หากค่า 
p-value มีค่านอ้ยกวา่ α หมายความวา่ ค่าเฉล่ียของประชากรคู่ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างอยา่งมี
นยัส าคญั 

ถา้ค่า |X̅i - X̅j| ท่ีค  านวณไดมี้ค่าน้อยกว่าหรือเท่ากบัค่า LSD หากค่า p-value มีค่า
มากกวา่หรือเท่ากบั α  หมายถึง ค่าเฉล่ียของประชากรทั้ง 2 ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกนัอยา่ง
ไม่มีนยัส าคญัหรือไม่แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ในการศึกษาวิจยั “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจัยได้รวบรวมข้อมูลเพื่อน ามาอธิบายและทดสอบ
สมมติฐานของตวัแปรแต่ละตวัจากการเก็บแบบสอบถามท่ีมีค าตอบครบถว้นสมบูรณ์จ านวน 400 
ชุด ซ่ึงผูว้ิจยัไดแ้บ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
 4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยั
ประชากรศาสตร์ 
 4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุงาน ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน 
และงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา คือ 
ค่าความถ่ี และค่าร้อยละในการอธิบายขอ้มูล ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามอายงุาน 

อายงุาน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 5 ปี 64 16.00 
5-10 ปี 142 35.50 
มากกวา่ 10 ปี 194 48.50 

รวม 400 100.00 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า อายุงานของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มากกว่า 10 ปี จ านวน 194 คน คิด
เป็นร้อยละ 48.50 รองลงมาคือ 5-10 ปี จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50  และต ่ากวา่ 5 ปี จ านวน 
64 คิดเป็นร้อยละ 16.00 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ปริญญาตรี 172 43.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 228 57.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ระดบัการศึกษาของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ คือ สูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 
228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมาคือ ปริญญาตรี จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามต าแหน่งงาน 

ต าแหน่งงาน จ านวน (คน) ร้อยละ 
เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ 172 43.00 
เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย 70 17.50 
วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 158 39.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ต าแหน่งงานของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ คือ เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหาร
โครงการ จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมาคือ เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย จ านวน 
70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 และวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อย
ละ 39.50 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.4 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ 

งบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 500,000 บาท 105 26.25 
500,000 - 5,000,000 บาท 152 38.00 
มากกวา่ 5,000,000 บาท 143 35.75 

รวม 400 100.00 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า งบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับของผูรั้บเหมาส่วน
ใหญ่ คือ 500,000 - 5,000,000 บาท จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 รองลงมาคือ มากกว่า 
5,000,000 บาท จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 และนอ้ยกวา่ 500,000 จ านวน 105 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.25 ตามล าดบั 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ไดแ้ก่ เหตุผลใน
การตดัสินใจซ้ือ ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
ต่อคร้ังโดยเฉล่ีย สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ โดยใชส้ถิติ
การวิเคราะห์เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละในการอธิบายขอ้มูล ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.5 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตดัสินใจเลือกซ้ือจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 260 65.00 
ตดัสินใจซ้ือเม่ือเห็นจากส่ือหรือการโฆษณาอยา่ง
สม ่าเสมอ และจากค าบอกต่อ 

31 7.75 

ตดัสินใจซ้ือจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะใหค้วาม
แขง็แรงและทนทาน 

109 27.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ คือ ตดัสินใจ
เลือกซ้ือจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 รองลงมาคือ 
ตดัสินใจซ้ือจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะใหค้วามแขง็แรงและทนทาน จ านวน 109 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.25 และตดัสินใจซ้ือเม่ือเห็นจากส่ือหรือการโฆษณาอย่างสม ่าเสมอ และจากค าบอกต่อ 
จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.6 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ 

ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดผง 90 22.50 
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดถุง 227 56.75 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) 
ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 3 ชนิดผง 43 10.75 
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 3 ชนิดถุง 40 10.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ คือ ปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดถุง จ านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.75 รองลงมาคือ ปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด์ ประเภท 1 ชนิดผง จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท  
3 ชนิดผง จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 และปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 3 ชนิดถุง 
จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.7 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามจ านวนปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง 269 67.25 
30 - 300 ตนั / 600 – 6,000 ถุง 100 25.00 
มากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง 31 7.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ คือ นอ้ยกวา่ 
30 ตนั / น้อยกว่า 600 ถุง จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.25 รองลงมาคือ 30 - 300 ตนั / 600 - 
6,000 ถุง จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และมากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง จ านวน 31 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.8 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 128 32.00 
100,000 - 1,000,000 บาท 202 50.50 
มากกวา่ 1,000,000 บาท 70 17.50 

รวม 400 100.00 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ คือ 
100,000 - 1,000,000 บาท จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 
จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 และมากกว่า 1,000,000 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.50 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.9 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ 

สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สัง่ตรงจากโรงงาน / สัง่ตรงจากผูผ้ลิต 196 49.00 
ร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do 
Home / Home Mart 

117 29.25 

ร้านขายวสัดุขนาดเลก็ เช่น ร้านวสัดุก่อสร้าง
ทอ้งถ่ิน 

87 21.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือของผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ คือ สั่งตรงจากโรงงาน / 
สั่งตรงจากผูผ้ลิต จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมาคือ ร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาด
ใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 และร้านขายวสัดุ
ขนาดเลก็ เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.10 จ านวนและร้อยละของผูรั้บเหมาจ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ 207 51.75 
คนคุมงบประมาณโครงการ 116 29.00 
วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 77 19.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือของผูรั้บเหมาส่วน
ใหญ่ คือ เจ้าของงาน/เจ้าของกิจการ จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.75 รองลงมาคือ คนคุม
งบประมาณโครงการ จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหน้า
งาน จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 ตามล าดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานในการอธิบายขอ้มูล ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.11 ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต

แลนด ์ตราเอสซีจี ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ X̅ SD. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ 4.41 0.493 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1* 
บรรจุภณัฑท์นทานไม่ฉีกขาดง่าย 4.12 0.701 เห็นดว้ยมาก 5 
ปูนซีเมนตมี์ก าลงัอดัสูง ระยะเวลาก่อตวัท่ีเหมาะสม 4.27 0.610 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 
ตราสินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 4.41 0.615 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1* 
มีป้ายบอกส่วนผสม วิธีใช ้ขอ้หา้ม/ระวงัใช ้ 4.22 0.662 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 4.29 0.417 เห็นดว้ยมากท่ีสุด - 
หมายเหตุ: * มีล าดบัท่ีเท่ากนั 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวม ผูรั้บเหมามีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.29 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.417 และเม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีสองขอ้ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.493 และตราสินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั พบว่า  
มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มี
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.615 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 3 ปูนซีเมนตมี์ก าลงัอดัสูง ระยะเวลาก่อตวัท่ีเหมาะสม พบว่า มีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.610 
 ล าดบัท่ี 4 มีป้ายบอกส่วนผสม วิธีใช้ ขอ้ห้าม/ระวงัใช้ พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.662 
 ล าดบัท่ี 5 บรรจุภณัฑ์ทนทานไม่ฉีกขาดง่าย พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็น
ด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.701 
 
ตารางที่ 4.12 ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต

แลนด ์ตราเอสซีจี ดา้นราคา 
ดา้นราคา X̅ SD. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ 3.99 0.711 เห็นดว้ยมาก 2 
ราคาค่อนขา้งคงท่ี ไม่ข้ึนราคาบ่อยๆ 3.93 0.765 เห็นดว้ยมาก 4 
มีการลดราคากรณีสัง่จ านวนมาก 3.91 0.800 เห็นดว้ยมาก 5 
มีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต 4.10 0.844 เห็นดว้ยมาก 1 
ใหเ้ครดิตส าหรับยดืระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้ 3.94 0.745 เห็นดว้ยมาก 3 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 3.97 0.574 เห็นดว้ยมาก - 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ดา้นราคาโดยรวม ผูรั้บเหมามีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.97 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.574 และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อสามารถ
เรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.844 
 ล าดบัท่ี 2 มีราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.711 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 3 ให้เครดิตส าหรับยืดระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้ พบว่า มีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.745 
 ล าดบัท่ี 4 ราคาค่อนขา้งคงท่ี ไม่ข้ึนราคาบ่อยๆ พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.765 
 ล าดบัท่ี 5 มีการลดราคากรณีสัง่จ านวนมาก พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.800 
  
ตารางที่ 4.13 ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต

แลนด ์ตราเอสซีจี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย X̅ SD. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีร้านตวัแทนจ าหน่ายหลายแห่ง 4.23 0.561 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 
มีช่องทางจดัจ าหน่าย ทางอินเตอร์เน็ตและโทรศพัท ์ 4.29 0.783 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง 4.25 0.672 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 
มีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ 4.26 0.709 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 4.26 0.589 เห็นดว้ยมากท่ีสุด - 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม ผูรั้บเหมามีระดบัความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.26 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.589 และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีช่องทางจดัจ าหน่าย ทางอินเตอร์เน็ตและโทรศพัท ์พบว่า มีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.783 
 ล าดบัท่ี 2 มีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.709 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



55 

 ล าดบัท่ี 3 สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.25 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.672 
 ล าดบัท่ี 4 มีร้านตวัแทนจ าหน่ายหลายแห่ง พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.561 
  
ตารางที่ 4.14 ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต

แลนด ์ตราเอสซีจี ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด X̅ SD. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือโฆษณาต่างๆ 4.17 0.738 เห็นดว้ยมาก 1 
มีการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา, การแจกของ
แถม และกิจกรรมโปรโมชัน่ 

4.07 0.777 เห็นดว้ยมาก 2 

มีการบริการหลงัการขาย 4.03 0.764 เห็นดว้ยมาก 3 
มีการรับประกนัสินคา้ 3.94 0.827 เห็นดว้ยมาก 5 
มีทีมงานให้ค าปรึกษาและบริการทางด้านเทคนิค
ใหก้บัลูกคา้ 

3.96 0.831 เห็นดว้ยมาก 4 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 4.03 0.632 เห็นดว้ยมาก - 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี  ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม ผูรั้บเหมามีระดับความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.03 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.632 และเม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโฆษณาต่างๆ พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.738 
 ล าดบัท่ี 2 มีการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา, การแจกของแถม และกิจกรรมโปรโมชัน่ 
พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มี
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.777 
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 ล าดบัท่ี 3 มีการบริการหลงัการขาย พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.764 
 ล าดบัท่ี 4 มีทีมงานให้ค าปรึกษาและบริการทางดา้นเทคนิคให้กับลูกคา้ พบว่า มีระดบั
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.831 
 ล าดบัท่ี 5 มีการรับประกนัสินคา้ พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.827 
 
ตารางที่ 4.15 ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต

แลนด ์ตราเอสซีจี โดยรวม 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด X̅ SD. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.29 0.417 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
ดา้นราคา 3.97 0.574 เห็นดว้ยมาก 4 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.26 0.589 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.03 0.632 เห็นดว้ยมาก 3 

ระดบัความคิดเห็นโดยรวม 4.14 0.492 เห็นดว้ยมาก - 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี โดยรวมผูรั้บเหมามีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.14 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.492 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านสามารถ
เรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดับท่ี 1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.417 
 ล าดบัท่ี 2 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.589 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ล าดบัท่ี 3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.632 
 ล าดบัท่ี 4 ดา้นราคา พบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.97 และผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.574 
  

4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 
 การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามปัจจัย
ประชากรศาสตร์ เป็นการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัประชา
กรศาสตร์แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกัน โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงอนุมาน คือ การวิเคราะห์ 
Independent Sample t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) 
เพื่อทดสอบสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 
 

 4.4.1 สมมติฐานที่ 1.1 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุงานแตกต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายงุานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายงุานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.16 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายงุาน โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

อายงุาน 
p-value  ต ่ากวา่ 5 ปี 

(n = 64) 
5-10 ปี 

(n = 142) 
มากกวา่ 10 ปี 

(n = 194) 
ผลิตภณัฑ ์ 3.95 4.49 4.25 0.000** 
ราคา 3.76 4.28 3.82 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.83 4.58 4.16 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.78 4.23 3.97 0.000** 

โดยรวม 3.83 4.39 4.05 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01          
 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุงาน พบว่า โดยรวมมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 
0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีอายุงานแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 
โดยผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุาน 5-10 ใหค่้าเฉล่ีย 4.39 อายงุานมากกวา่ 10 ปี ใหค่้าเฉล่ีย 4.05 และอายงุาน
ต ่ากวา่ 5 ปี ใหค่้าเฉล่ีย 3.83 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีอายุ
งานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีอายุงาน
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั อย่างมีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.01 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีอายุงานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ดงันั้น จึงใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ี
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.17 
 
ตารางที่ 4.17 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายงุานเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

อายงุาน X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  ต ่ากวา่ 5 ปี 3.95 - 0.000** 0.000** 
2  5-10 ปี 4.49 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 10 ปี 4.25 - - - 

ราคา 
1  ต ่ากวา่ 5 ปี 3.76 - 0.000** 0.399 
2  5-10 ปี 4.28 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 10 ปี 3.82 - - - 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1  ต ่ากวา่ 5 ปี 3.83 - 0.000** 0.000** 
2  5-10 ปี 4.58 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 10 ปี 4.16 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  ต ่ากวา่ 5 ปี 3.78 - 0.000** 0.038* 
2  5-10 ปี 4.23 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 10 ปี 3.97 - - - 

โดยรวม 
1  ต ่ากวา่ 5 ปี 3.83 - 0.000** 0.001** 
2  5-10 ปี 4.39 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 10 ปี 4.05 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จากตารางท่ี 4.17 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายงุานเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีอายุงาน 5-10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีอายุ
งานต ่ากวา่ 5 ปีและมากกวา่ 10 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีอายงุานมากกวา่ 10 
ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีอายงุานต ่ากวา่ 5 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นราคา พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุาน 5-10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีอายงุานต ่า
กว่า 5 ปีและมากกว่า 10 ปีอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนอายุงานในคู่อ่ืนๆ มีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีอายุงาน 5-10 ปี มีระดับความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้มีอายงุานต ่ากว่า 5 ปีและมากกว่า 10 ปีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มี
อายุงานมากกว่า 10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีอายุงานต ่ากว่า 5 ปี อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุาน 5-10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่
ผูท่ี้มีอายุงานต ่ากว่า 5 ปีและมากกว่า 10 ปีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีอายงุาน
มากกวา่ 10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีอายงุานต ่ากวา่ 5 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 โดยรวม พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุาน 5-10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีอายงุานต ่า
กว่า 5 ปีและมากกว่า 10 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีอายงุานมากกว่า 10 ปี มี
ระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีอายงุานต ่ากวา่ 5 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

 4.4.2 สมมติฐานที่ 1.2 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซี
จีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.18 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยวิธี t-test 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ระดบัการศึกษา 

p-value  ปริญญาตรี 
(n = 172) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 
(n = 228) 

ผลิตภณัฑ ์ 4.41 4.19 0.000** 
ราคา 4.04 3.92 0.048* 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.47 4.09 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 4.19 3.91 0.000** 

โดยรวม 4.28 4.03 0.000** 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ โดยรวมมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้ค่าเฉล่ีย 4.28 และสูงกว่าปริญญา
ตรี ใหค่้าเฉล่ีย 4.03 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.048 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อย่างมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

 4.4.3 สมมติฐานที่ 1.3 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซี
จีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.19 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามต าแหน่งงาน โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

ต าแหน่งงาน 

p-value  
เจา้ของกิจการ/

ผูบ้ริหาร
โครงการ 
(n = 172) 

เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/
ผูรั้บ 

มอบหมาย 
(n = 70) 

วิศวกร/คน
ควบคุมงาน/ช่าง

หนา้งาน 
(n = 158) 

ผลิตภณัฑ ์ 4.23 4.41 4.29 0.011* 
ราคา 3.92 4.21 3.92 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.13 4.29 4.38 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.84 4.17 4.18 0.000** 

โดยรวม 4.03 4.27 4.19 0.000** 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามต าแหน่งงาน พบว่า โดยรวมมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งงาน คือ เจ้าหน้าท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย ให้ค่าเฉล่ีย 4.27 
วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหน้างาน ให้ค่าเฉล่ีย 4.19 และเจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ ให้
ค่าเฉล่ีย 4.03 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.011 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมี
ต าแหน่งงานแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่ง
งานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั อย่างมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อย่างมีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนัอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น จึงใช้การวิเคราะห์ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 
4.20 
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ตารางที่ 4.20 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามต าแหน่งงานเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

ต าแหน่งงาน X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ 4.23 - 0.003** 0.239 
2  เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย 4.41 - - 0.037* 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.29 - - - 

ราคา 
1  เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ 3.92 - 0.000** 0.960 
2  เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย 4.21 - - 0.000** 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 3.92 - - - 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1  เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ 4.13 - 0.050* 0.000** 
2  เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย 4.29 - - 0.260 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.38 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ 3.84 - 0.000** 0.000** 
2  เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย 4.17 - - 0.927 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.18 - - - 

โดยรวม 
1  เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ 4.03 - 0.000** 0.002** 
2  เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย 4.27 - - 0.254 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.19 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามต าแหน่งงานเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมายมีระดบัความ
คิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งเจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และมากกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหน้างาน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ส่วนต าแหน่งงานในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมายมีระดบัความคิดเห็น
มากกวา่ผูท่ี้มีต าแหน่งเจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ และวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนต าแหน่งงานในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งเจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ 
มีระดบัความคิดเห็นน้อยกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งเจา้หน้าท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 และนอ้ยกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนต าแหน่งงานในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งเจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ มี
ระดบัความคิดเห็นน้อยกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งเจา้หน้าท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย และวิศวกร/คนควบคุม
งาน/ช่างหนา้งาน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนต าแหน่งงานในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งเจ้าของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ มีระดับความ
คิดเห็นนอ้ยกวา่ผูท่ี้มีต าแหน่งเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย และวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้
งาน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนต าแหน่งงานในคู่อ่ืนๆ มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั 
 

 4.4.4 สมมติฐานที่ 1.4 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีงบประมาณโดยเฉลี่ยในงาน
การก่อสร้างที่รับแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.21 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้าง
ท่ีรับ โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

งบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ 

p-value  
นอ้ยกวา่ 500,000 

บาท 
(n = 105) 

500,000-
5,000,000 บาท 

(n = 152) 

มากกวา่ 
5,000,000 บาท 

(n = 143) 
ผลิตภณัฑ ์ 4.52 4.27 4.13 0.000** 
ราคา 4.19 4.00 3.78 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.61 4.21 4.04 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 4.41 3.98 3.81 0.000** 

โดยรวม 4.44 4.12 3.94 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ พบว่า โดยรวมมีค่า p-
value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการ
ก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีมี
งบประมาณนอ้ยกวา่ 500,000 บาท ใหค่้าเฉล่ีย 4.44 งบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท ใหค่้าเฉล่ีย 
4.12 และงบประมาณมากกว่า 5,000,000 บาท ให้ค่าเฉล่ีย 3.94 ตามล าดับ เม่ือพิจารณารายด้าน
สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมี
งบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณ
โดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และโดยรวมแตกต่าง
กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น จึงใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.22 
 
ตารางที่ 4.22 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการ
ก่อสร้างท่ีรับเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

งบประมาณโดยเฉล่ียในงาน
การก่อสร้างท่ีรับ X̅ 

p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  นอ้ยกวา่ 500,000 บาท 4.52 - 0.000** 0.000** 
2  500,000-5,000,000 บาท 4.27 - - 0.002** 
3  มากกวา่ 5,000,000 บาท 4.13 - - - 

ราคา 
1  นอ้ยกวา่ 500,000 บาท 4.19 - 0.006** 0.000** 
2  500,000-5,000,000 บาท 4.00 - - 0.001** 
3  มากกวา่ 5,000,000 บาท 3.78 - - - 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1  นอ้ยกวา่ 500,000 บาท 4.61 - 0.000** 0.000** 
2  500,000-5,000,000 บาท 4.21 - - 0.007** 
3  มากกวา่ 5,000,000 บาท 4.04 - - - 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ) 
ปัจจยั 

ส่วนประสม 
การตลาด 

งบประมาณโดยเฉล่ียในงาน
การก่อสร้างท่ีรับ X̅ 

p-value 

1 2 3 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  นอ้ยกวา่ 500,000 บาท 4.41 - 0.000** 0.000** 
2  500,000-5,000,000 บาท 3.98 - - 0.014* 
3  มากกวา่ 5,000,000 บาท 3.81 - - - 

โดยรวม 
1  นอ้ยกวา่ 500,000 บาท 4.44 - 0.000** 0.000** 
2  500,000-5,000,000 บาท 4.12 - - 0.001** 
3  มากกวา่ 5,000,000 บาท 3.94 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุง
เทพมหานคร จ าแนกตามงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับเป็นรายคู่ สามารถอธิบาย
รายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณนอ้ยกวา่ 500,000 บาท มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท และมากกว่า 5,000,000 บาท อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผู ้
ท่ีมีงบประมาณมากกวา่ 5,000,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 ด้านราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณน้อยกว่า 500,000 บาท มีระดับความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท และมากกว่า 5,000,000 บาท อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผู ้
ท่ีมีงบประมาณมากกวา่ 5,000,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณนอ้ยกวา่ 500,000 บาท มีระดบั
ความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท และมากกวา่ 5,000,000 บาท อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็น
มากกวา่ผูท่ี้มีงบประมาณมากกวา่ 5,000,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณนอ้ยกว่า 500,000 บาท มีระดบั
ความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท และมากกวา่ 5,000,000 บาท อยา่งมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็น
มากกวา่ผูท่ี้มีงบประมาณมากกวา่ 5,000,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 โดยรวม พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณน้อยกว่า 500,000 บาท มีระดับความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท และมากกว่า 5,000,000 บาท อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผู ้
ท่ีมีงบประมาณมากกวา่ 5,000,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 
 การวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี เป็นการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหา
นครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั โดย
ใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงอนุมาน คือ การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way 
ANOVA) เพื่อทดสอบสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 
 

 4.5.1 สมมติฐานที่ 2.1 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.23 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ โดยวิธี One-
Way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ 

p-value  

ตราสินคา้ท่ีมี
ช่ือเสียงและ
น่าเช่ือถือ 

 
(n = 260) 

ส่ือหรือการ
โฆษณาอยา่ง
สม ่าเสมอและ
จากค าบอกต่อ 

(n = 31) 

คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑว์า่จะ
ใหค้วามแขง็แรง
และทนทาน 

(n = 109) 
ผลิตภณัฑ ์ 4.29 4.88 4.10 0.000** 
ราคา 3.95 4.60 3.84 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.29 4.75 4.05 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 4.16 4.77 3.51 0.000** 

โดยรวม 4.17 4.75 3.88 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01          
 
 จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ พบว่า โดยรวมมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีตดัสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอและ
จากค าบอกต่อ ให้ค่าเฉล่ีย 4.75 ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ ให้ค่าเฉล่ีย 4.17 
และตัดสินใจจากคุณสมบัติของผลิตภณัฑ์ว่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน ให้ค่าเฉล่ีย 3.88 
ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีเหตุผล
ในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีเหตุผลใน
การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั อยา่ง
มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น จึงใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.24 
 
ตารางที่ 4.24 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือเป็นรายคู่ 
โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์

1  ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 4.29 - 0.000** 0.000** 
2  ส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ
และจากค าบอกต่อ 

4.88 - - 0.000** 

3  คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะให้
ความแขง็แรงและทนทาน 

4.10 - - - 

ราคา 

1  ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 3.95 - 0.000** 0.059 
2  ส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ
และจากค าบอกต่อ 

4.60 - - 0.000** 

3  คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะให้
ความแขง็แรงและทนทาน 

3.84 - - - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ) 
ปัจจยั 

ส่วนประสม 
การตลาด 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1  ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 4.29 - 0.000** 0.000** 
2  ส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ
และจากค าบอกต่อ 

4.75 - - 0.000** 

3  คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะให้
ความแขง็แรงและทนทาน 

4.05 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 4.16 - 0.000** 0.000** 
2  ส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ
และจากค าบอกต่อ 

4.77 - - 0.000** 

3  คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะให้
ความแขง็แรงและทนทาน 

3.51 - - - 

โดยรวม 

1  ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 4.17 - 0.000** 0.000** 
2  ส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ
และจากค าบอกต่อ 

4.75 - - 0.000** 

3  คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะให้
ความแขง็แรงและทนทาน 

3.88 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีตดัสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอและจาก
ค าบอกต่อ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ และ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจ
จากคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ว่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีตดัสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอย่างสม ่าเสมอและจากค า
บอกต่อ มีระดับความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ และ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีตัดสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอย่าง
สม ่าเสมอและจากค าบอกต่อ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง
และน่าเช่ือถือ และคุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะใหค้วามแขง็แรงและทนทาน อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้ตัดสินใจจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ว่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีตัดสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอย่าง
สม ่าเสมอและจากค าบอกต่อ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง
และน่าเช่ือถือ และคุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะใหค้วามแขง็แรงและทนทาน อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้ตัดสินใจจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ว่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 โดยรวม พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีตดัสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอและจากค าบอก
ต่อ มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ และคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑ์ว่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้
ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจาก
คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะใหค้วามแขง็แรงและทนทาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

 4.5.2 สมมติฐานที่ 2.2 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือ
แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.25 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือ โดยวิธี 
One-Way ANOVA 

ปัจจยัส่วน
ประสม 
การตลาด 

ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ 

p-value  

ปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์
ประเภท 1 
ชนิดผง 
(n = 90) 

ปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์
ประเภท 1 
ชนิดถุง 

(n = 227) 

ปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์
ประเภท 3 
ชนิดผง 
(n = 43) 

ปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์
ประเภท 3 
ชนิดถุง 
(n = 40) 

ผลิตภณัฑ ์ 4.56 4.15 4.45 4.25 0.000** 
ราคา 4.04 3.91 4.15 3.99 0.038* 
ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.45 4.10 4.46 4.48 0.000** 

การส่งเสริม
การตลาด 

4.50 3.80 4.35 3.98 0.000** 

โดยรวม 4.39 3.99 4.35 4.17 0.000** 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ พบวา่ โดยรวมมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ประเภท 1 ชนิดผง ให้
ค่าเฉล่ีย 4.39 ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 3 ชนิดผง ให้ค่าเฉล่ีย 4.35 ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ประเภท 3 ชนิดถุง ใหค่้าเฉล่ีย 4.17 และปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดถุง ใหค่้าเฉล่ีย 3.99 
ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมี
ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.038 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีประเภท
ของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่าง
กนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น จึงใชก้าร
วิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัเป็น
รายคู่ ดงัตารางท่ี 4.26 
 
ตารางที่ 4.26 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือเป็นรายคู่ 
โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

ประเภทของปูนซีเมนต์
ท่ีซ้ือ X̅ 

p-value 

1 2 3 4 

ผลิตภณัฑ ์

1  ประเภท 1 ชนิดผง 4.56 - 0.000** 0.095 0.000** 
2  ประเภท 1 ชนิดถุง 4.15 - - 0.000** 0.156 
3  ประเภท 3 ชนิดผง 4.45 - - - 0.016* 
4  ประเภท 3 ชนิดถุง 4.25 - - - - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.26 (ต่อ) 
ปัจจยั 

ส่วนประสม 
การตลาด 

ประเภทของปูนซีเมนต์
ท่ีซ้ือ X̅ 

p-value 

1 2 3 4 

ราคา 

1  ประเภท 1 ชนิดผง 4.04 - 0.054 0.324 0.583 
2  ประเภท 1 ชนิดถุง 3.91 - - 0.011* 0.428 
3  ประเภท 3 ชนิดผง 4.15 - - - 0.191 
4  ประเภท 3 ชนิดถุง 3.99 - - - - 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1  ประเภท 1 ชนิดผง 4.45 - 0.000** 0.908 0.796 
2  ประเภท 1 ชนิดถุง 4.10 - - 0.000** 0.000** 
3  ประเภท 3 ชนิดผง 4.46 - - - 0.899 
4  ประเภท 3 ชนิดถุง 4.48 - - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  ประเภท 1 ชนิดผง 4.50 - 0.000** 0.144 0.000** 
2  ประเภท 1 ชนิดถุง 3.80 - - 0.000** 0.060 
3  ประเภท 3 ชนิดผง 4.35 - - - 0.002** 
4  ประเภท 3 ชนิดถุง 3.98 - - - - 

โดยรวม 

1  ประเภท 1 ชนิดผง 4.39 - 0.000** 0.656 0.012* 
2  ประเภท 1 ชนิดถุง 3.99 - - 0.000** 0.023* 
3  ประเภท 3 ชนิดผง 4.35 - - - 0.073 
4  ประเภท 3 ชนิดถุง 4.17 - - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 1 ชนิดผง มีระดบั
ความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 และ 3 ชนิดถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้
ซ้ือประเภท 3 ชนิดผง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุงอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 และมากกว่าประเภท 3 ชนิดถุง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วน
ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
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 ดา้นราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 3 ชนิดผง มีระดบัความ
คิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนประเภทของ
ปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิด
ผง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และผูท่ี้ซ้ือประเภท 3 ชนิดผง และชนิดถุง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุง
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 และ 3 
ชนิดผง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 และ 3 ชนิดถุง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ส่วนประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 1 ชนิดผง มีระดบัความ
คิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมากกวา่ผูท่ี้ซ้ือ
ประเภท 3 ชนิดถุง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุง มีระดบั
ความคิดเห็นนอ้ยกวา่ผูท่ี้ซ้ือประเภท 3 ชนิดผง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และนอ้ยกวา่ผู ้
ท่ีซ้ือประเภท 3 ชนิดถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือใน
คู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

 4.5.3 สมมติฐานที่ 2.3 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดย
เฉลี่ยแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.27 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย โดยวิธี 
One-Way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

p-value  
นอ้ยกวา่ 30 ตนั / 
นอ้ยกวา่ 600 ถุง 

(n = 269) 

30 - 300 ตนั / 
600 – 6,000 ถุง 

(n = 100) 

มากกวา่ 300 ตนั / 
มากกวา่ 6,000 ถุง 

(n = 31) 
ผลิตภณัฑ ์ 4.23 4.42 4.32 0.001** 
ราคา 3.91 4.23 3.66 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.26 4.32 4.03 0.064 
การส่งเสริมการตลาด 3.97 4.15 4.20 0.013* 

โดยรวม 4.09 4.28 4.05 0.003** 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย พบว่า โดยรวมมีค่า p-value เท่ากบั 
0.003 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีซ้ือคร้ังละ 30 - 300 ตนั / 600 – 6,000 
ถุง ให้ค่าเฉล่ีย 4.28 น้อยกว่า 30 ตัน / น้อยกว่า 600 ถุง ให้ค่าเฉล่ีย 4.09 และมากกว่า 300 ตัน / 
มากกวา่ 6,000 ถุง ใหค่้าเฉล่ีย 4.05 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมี
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีปริมาณการ
ซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.064 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่
แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.013 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา และโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และด้านการส่งเสริม
การตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติทท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงใช้การวิเคราะห์ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 
4.28 
 
ตารางที่ 4.28 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียเป็นราย
คู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง 4.23 - 0.000** 0.293 
2  30 - 300 ตนั / 600 – 6,000 ถุง 4.42 - - 0.237 
3  มากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง 4.32 - - - 

ราคา 
1  นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง 3.91 - 0.000** 0.019* 
2  30 - 300 ตนั / 600 – 6,000 ถุง 4.23 - - 0.000** 
3  มากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง 3.66 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง 3.97 - 0.012* 0.053 
2  30 - 300 ตนั / 600 – 6,000 ถุง 4.15 - - 0.721 
3  มากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง 4.20 - - - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) 
ปัจจยั 

ส่วนประสม 
การตลาด 

ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย X̅ 
p-value 

1 2 3 

โดยรวม 
1  นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง 4.09 - 0.001** 0.662 
2  30 - 300 ตนั / 600 – 6,000 ถุง 4.28 - - 0.024* 
3  มากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง 4.05 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นได้
ดงัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือคร้ังละ 30-300 ตัน / 600-6,000 ถุง มีระดับความ
คิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้ซ้ือนอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วน
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือคร้ังละ 30-300 ตนั / 600-6,000 ถุง มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้ซ้ือนอ้ยกว่า 30 ตนั / นอ้ยกว่า 600 ถุง และมากกว่า 300 ตนั / มากกว่า 6,000 ถุง อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูท่ี้ซ้ือนอ้ยกว่า 30 ตนั / นอ้ยกว่า 600 ถุง มีระดบัความคิดเห็น
มากกวา่ผูท่ี้ซ้ือมากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือคร้ังละ 30-300 ตนั / 600-6,000 ถุง มีระดบั
ความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้ซ้ือนอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือคร้ังละ 30-300 ตัน / 600-6,000 ถุง มีระดับความคิดเห็น
มากกวา่ผูท่ี้ซ้ือนอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมากกวา่
ผูท่ี้ซ้ือมากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปริมาณการ
ซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
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 4.5.4 สมมติฐานที่ 2.4 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดย
เฉลี่ยแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.29 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 

p-value  
นอ้ยกวา่ 100,000 

บาท 
(n = 128) 

100,000 – 
1,000,000 บาท 

(n = 202) 

มากกวา่ 
1,000,000 บาท 

(n = 70) 
ผลิตภณัฑ ์ 4.20 4.28 4.45 0.000** 
ราคา 3.85 4.02 4.05 0.016* 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.07 4.34 4.35 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด 3.90 4.03 4.27 0.001** 

โดยรวม 4.01 4.17 4.28 0.000** 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย พบว่า โดยรวมมีค่า p-value 
เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
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แลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายมากกว่า 
1,000,000 บาท ให้ค่าเฉล่ีย 4.28 100,000-1,000,000 บาท ให้ค่าเฉล่ีย 4.17 และน้อยกว่า 100,000 
บาท ใหค่้าเฉล่ีย 4.01 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมี
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อย่างมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.016 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่าง
กนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น จึงใช้
การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั
เป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.30 
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ตารางที่ 4.30 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย
เป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์
1  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 4.20 - 0.067 0.000** 
2  100,000 – 1,000,000 บาท 4.28 - - 0.003** 
3  มากกวา่ 1,000,000 บาท 4.45 - - - 

ราคา 
1  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 3.85 - 0.010** 0.018* 
2  100,000 – 1,000,000 บาท 4.02 - - 0.653 
3  มากกวา่ 1,000,000 บาท 4.05 - - - 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 4.07 - 0.000** 0.001** 
2  100,000 – 1,000,000 บาท 4.34 - - 0.904 
3  มากกวา่ 1,000,000 บาท 4.35 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 3.90 - 0.062 0.000** 
2  100,000 – 1,000,000 บาท 4.03 - - 0.008** 
3  มากกวา่ 1,000,000 บาท 4.27 - - - 

โดยรวม 
1  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 4.01 - 0.003** 0.000** 
2  100,000 – 1,000,000 บาท 4.17 - - 0.096 
3  มากกวา่ 1,000,000 บาท 4.28 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้น
ไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายมากกว่า 1,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 100,000 บาท และ 100,000-1,000,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทาง
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สถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วนค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่ 100,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกวา่
ผูท่ี้มีค่าใช้จ่าย 100,000-1,000,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และน้อยกว่าผูท่ี้มี
ค่าใชจ่้ายมากกวา่ 1,000,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อ
คร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายนอ้ยกว่า 100,000 บาท มีระดบั
ความคิดเห็นน้อยกว่าผูท่ี้มีค่าใชจ่้าย 100,000-1,000,000 บาท และมากกว่า 1,000,000 บาท อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายมากกว่า 1,000,000 บาท มีระดบั
ความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 100,000 บาท และ 100,000-1,000,000 บาท อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่ 100,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกวา่
ผูท่ี้มีค่าใช้จ่าย 100,000-1,000,000 บาท และมากกว่า 1,000,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ส่วนค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

 4.5.5 สมมติฐานที ่2.5 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานที่/แหล่งที่ซ้ือแตกต่างกนั
มีระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอส
ซีจีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.31 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ โดยวิธี One-Way 
ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ 

p-value  

สัง่ตรงจาก
โรงงาน / สัง่
ตรงจาก
ผูผ้ลิต 

(n = 196) 

ร้านขายวสัดุก่อสร้าง
ขนาดใหญ่ เช่น ไท
วสัดุ / Do Home / 

Home Mart 
(n = 117) 

ร้านขายวสัดุ
ขนาดเลก็ เช่น 

ร้านวสัดุก่อสร้าง
ทอ้งถ่ิน 
(n = 87) 

ผลิตภณัฑ ์ 4.41 4.16 4.18 0.000** 
ราคา 4.10 3.86 3.83 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.29 4.21 4.26 0.493 
การส่งเสริมการตลาด 4.23 3.76 3.95 0.000** 

โดยรวม 4.26 4.00 4.05 0.000** 
หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ พบว่า โดยรวมมีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า
น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั ดงันั้น จึง
ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีสั่งตรงจากโรงงาน / สั่งตรงจากผูผ้ลิต ให้ค่าเฉล่ีย 4.26 ร้าน
ขายวสัดุขนาดเล็ก เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน ให้ค่าเฉล่ีย 4.05 และร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาด
ใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart ใหค่้าเฉล่ีย 4.00 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถ
อธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมี
สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นราคามีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีสถานท่ี/
แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.493 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้น จึงใช้
การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั
เป็นรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.32 
 
ตารางที่ 4.32 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือเป็นรายคู่ โดยวิธี 
LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์

1  สัง่ตรงจากโรงงาน / สัง่ตรงจาก
ผูผ้ลิต 

4.41 - 0.000** 0.000** 

2  ร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ 
เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart 

4.16 - - 0.820 

3  ร้านขายวสัดุขนาดเลก็ เช่น ร้าน
วสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน 

4.18 - - - 

ราคา 

1  สัง่ตรงจากโรงงาน / สัง่ตรงจาก
ผูผ้ลิต 

4.10 - 0.000** 0.000** 

2  ร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ 
เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart 

3.86 - - 0.783 

3  ร้านขายวสัดุขนาดเลก็ เช่น ร้าน
วสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน 

3.83 - - - 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.32 (ต่อ) 
ปัจจยั 

ส่วนประสม 
การตลาด 

สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ X̅ 
p-value 

1 2 3 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  สัง่ตรงจากโรงงาน / สัง่ตรงจาก
ผูผ้ลิต 

4.23 - 0.000** 0.000** 

2  ร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ 
เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart 

3.76 - - 0.024* 

3  ร้านขายวสัดุขนาดเลก็ เช่น ร้าน
วสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน 

3.95 - - - 

โดยรวม 

1  สัง่ตรงจากโรงงาน / สัง่ตรงจาก
ผูผ้ลิต 

4.26 - 0.000** 0.001** 

2  ร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ 
เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart 

4.00 - - 0.383 

3  ร้านขายวสัดุขนาดเลก็ เช่น ร้าน
วสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน 

4.05 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือเป็นรายคู่ สามารถอธิบายรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีสั่งตรงจากโรงงาน / สั่งตรงจากผูผ้ลิต มีระดับความ
คิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart 
และร้านขายวสัดุขนาดเล็ก เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีสั่งตรงจากโรงงาน / สั่งตรงจากผูผ้ลิต มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart และร้าน
ขายวสัดุขนาดเล็ก เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างท้องถ่ิน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วน
สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีสัง่ตรงจากโรงงาน / สัง่ตรงจากผูผ้ลิต มีระดบั
ความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Mart และร้านขายวสัดุขนาดเล็ก เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุขนาดเล็ก เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน มีระดับความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 โดยรวม พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีสั่งตรงจากโรงงาน / สั่งตรงจากผูผ้ลิต มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart และร้าน
ขายวสัดุขนาดเล็ก เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างท้องถ่ิน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วน
สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 

 4.5.6 สมมติฐานที่ 2.6 ผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ในการเลือกซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 H0: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.33 ค่าเฉล่ียและค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือ โดยวิธี One-Way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสม 
การตลาด 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 

p-value  
เจา้ของงาน/
เจา้ของกิจการ 

(n = 207) 

คนคุมงบประมาณ
โครงการ 
(n = 116) 

วิศวกร/คนควบคุม
งาน/ช่างหนา้งาน 

(n = 77) 
ผลิตภณัฑ ์ 4.24 4.32 4.35 0.094 
ราคา 3.89 4.04 4.11 0.005** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.16 4.38 4.32 0.004** 
การส่งเสริมการตลาด 3.96 4.15 4.05 0.029* 

โดยรวม 4.06 4.22 4.21 0.007** 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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หมายเหตุ: ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ พบว่า โดยรวมมีค่า  
p-value เท่ากบั 0.007 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใน
การเลือกซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั ดงันั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 โดยผูรั้บเหมาท่ีมีผูมี้
อิทธิพลคือ คนคุมงบประมาณโครงการ ให้ค่าเฉล่ีย 4.22 วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน ให้
ค่าเฉล่ีย 4.21 และเจ้าของงาน/เจ้าของกิจการ ให้ค่าเฉล่ีย 4.06 ตามล าดับ เม่ือพิจารณารายด้าน
สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า p-value เท่ากบั 0.094 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
 ด้านราคามีค่า p-value เท่ากับ 0.005 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูรั้บเหมาท่ีมีผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั อยา่ง
มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.029 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า
ผูรั้บเหมาท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้นการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น จึงใชก้าร
วิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัเป็น
รายคู่ ดงัตารางท่ี 4.34 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.34 ค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของ
ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือ X̅ 

p-value 

1 2 3 

ราคา 
1  เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ 3.89 - 0.022* 0.003** 
2  คนคุมงบประมาณโครงการ 4.04 - - 0.383 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.11 - - - 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1  เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ 4.16 - 0.001** 0.048* 
2  คนคุมงบประมาณโครงการ 4.38 - - 0.460 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.32 - - - 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ 3.96 - 0.008** 0.284 
2  คนคุมงบประมาณโครงการ 4.15 - - 0.260 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.05 - - - 

โดยรวม 
1  เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ 4.06 - 0.005** 0.028* 
2  คนคุมงบประมาณโครงการ 4.22 - - 0.827 
3  วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน 4.21 - - - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.34 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเป็นรายคู่ สามารถอธิบาย
รายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีผูมี้อิทธิพลคือ เจ้าของงาน/เจ้าของกิจการ มีระดับความ
คิดเห็นน้อยกว่าผูท่ี้มีผูมี้อิทธิพลคือ คนควบคุมงบประมาณโครงการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และนอ้ยกวา่วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



91 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีผูมี้อิทธิพลคือ เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ 
มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่าผูท่ี้มีผูมี้อิทธิพลคือ คนควบคุมงบประมาณโครงการ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และนอ้ยกวา่วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ส่วนผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีผูมี้อิทธิพลคือ เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ มี
ระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่าผูท่ี้มีผูมี้อิทธิพลคือ คนควบคุมงบประมาณโครงการ อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 โดยรวม พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีผูมี้อิทธิพลคือ เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ มีระดบัความคิดเห็น
นอ้ยกวา่ผูท่ี้มีผูมี้อิทธิพลคือ คนควบคุมงบประมาณโครงการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และนอ้ยกว่าวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือในคู่อ่ืนๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเก่ียวกบั “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงท าการวิเคราะห์ข้อมูลและรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 ชุด โดยขอ้มูลท่ีไดม้านั้นน าไปวิเคราะห์ค่าทางสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี
และร้อยละ ซ่ึงใชอ้ธิบายขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์
ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ียงัมีสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
คือ t-test และ One - way ANOVA โดยสรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลไดน้ าเสนอตามล าดบัต่อไปน้ี 
 5.1 สรุปผลการวิจยั 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ขอ้เสนอนแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
  
 5.1.1 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ พบว่า ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีอายุงาน
มากกว่า 10 ปี (ร้อยละ 48.50) ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี (ร้อยละ 57.00) ต าแหน่งงาน
เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ (ร้อยละ 43.00) และงบประมาณในงานก่อสร้างท่ีรับโดยเฉล่ีย 
500,000-5,000,000 บาท (ร้อยละ 38.00) 
  

 5.1.2 สรุปการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 สรุปการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี พบว่า 
ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ (ร้อยละ 65.00) ซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดถุง (ร้อยละ 56.75) ซ้ือคร้ังละนอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 
ถุง (ร้อยละ 67.25) มีค่าใชจ่้าย 100,000 - 1,000,000 บาทต่อคร้ัง (ร้อยละ 50.50) สั่งตรงจากโรงงาน/
สั่งตรงจากผูผ้ลิต (ร้อยละ 49.00) และมีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ คือ เจ้าของงาน/เจ้าของ
กิจการ (ร้อยละ 51.75)  
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 5.1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นท่ีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี พบวา่ ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.492 แสดงวา่มีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.417 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ และตราสินคา้มี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั รองลงมาคือ ปูนซีเมนตมี์ก าลงัอดัสูง ระยะเวลาก่อตวัท่ีเหมาะสม 
 ล าดับท่ี 2 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดับความคิดเห็นเห็นด้วยมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.26 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.589 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัมีช่องทางจดัจ าหน่าย 
ทางอินเตอร์เน็ตและโทรศพัท ์รองลงมาคือ มีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ 
 ล าดบัท่ี 3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.632 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ
โฆษณาต่างๆ รองลงมาคือ มีการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา, การแจกของแถม และกิจกรรม
โปรโมชัน่ 
 ล าดบัท่ี 4 ดา้นราคา มีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.574 โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัมีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต รองลงมาคือ มี
ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ 
 

 5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 5.1 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์

ดา้น 
ราคา 

ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

อายงุาน ✓ ✓ ✓ ✓ 
ระดบัการศึกษา ✓ ✓ ✓ ✓ 
ต าแหน่งงาน ✓ ✓ ✓ ✓ 
งบประมาณโดยเฉล่ียในงาน
การก่อสร้างท่ีรับ 

✓ ✓ ✓ ✓ 

หมายเหตุ : ✓หมายถึง แตกต่างกนั 
 
 จากตารางท่ี 5.1 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ ดว้ยวิธี t-test และ One-Way ANOVA พบวา่ 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายงุานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และดา้นราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ
ดา้นผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีงบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 5.1.5 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 สมมติฐานท่ี 2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 5.2 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู ้รับเหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 

พฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้น 

ผลิตภณัฑ ์
ดา้น 
ราคา 

ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดย
เฉล่ีย 

✓ ✓ ✘ ✓ 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง
โดยเฉล่ีย 

✓ ✓ ✓ ✓ 

สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ ✓ ✓ ✘ ✓ 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 

✘ ✓ ✓ ✓ 

หมายเหตุ : ✓หมายถึง แตกต่างกนั 
      ✘ หมายถึง ไม่แตกต่างกนั 

 
 จากตารางท่ี 5.2 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการ ซ้ือปูนซี เมนต์ปอร์ตแลนด์  ตรา เอสซี จี  ของผู ้รับ เหมาในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ดว้ยวิธีการทาง
สถิติ t-test และ One-Way ANOVA พบวา่ 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 และดา้นราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
แตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และดา้นราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และดา้นผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่าง
กนั 
 

5.2 อภิปรายผล 
 
 5.2.1 อภิปรายผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ คือ ตดัสินใจเลือกซ้ือจากตราสินคา้ท่ีมี
ช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ เน่ืองจากในงานก่อสร้างส่วนใหญ่ตอ้งการเนน้ไปทางดา้นคุณภาพของงาน
อยากใหง้านก่อสร้างออกมาดี แขง็แรงทนทาน ลดปัญหาท่ีอาจจะตามมาเน่ืองจากงานไม่ไดคุ้ณภาพ 
อีกทั้งเจา้ของโครงการหรือเจา้ของส่ิงปลูกสร้างยอ่มมุ่งหวงัให้ส่ิงก่อสร้างออกมาแข็งแรง ทนทาน
ไดคุ้ณภาพ ดงันั้น การเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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มีผลต่อคุณภาพของงานก่อสร้างโดยตรง การอา้งอิงถึงตราสินคา้ท่ีใชใ้นงานก่อสร้างสามารถสร้าง
ความมัน่ใจให้แก่เจา้ของอาคารไดด้ว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อดิศร เอมจัน่ (2561) ศึกษา
เร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้ าคอนกรีตผสมส าเร็จของผูซ้ื้อรายย่อยในจงัหวดัชลบุรี พบว่า ตรา
สินคา้คอนกรีตผสมเสร็จเป็นท่ีรู้จกัมีช่ือเสียงและไดรั้บการยอมรับโดยทัว่ไปมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด 
 ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือ คือ ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 1 
ชนิดถุง เน่ืองจากงานก่อสร้างในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นงานโครงสร้าง เช่นถนน 
ทางด่วน บา้น อาคาร ซ่ึงงานโครงสร้างเหล่าน้ีจ าเป็นตอ้งใชปู้นซีเมนตป์อร์ตแลนดป์ระเภทท่ี 1 และ
งานก่อสร้างอาจจะอยูใ่นพื้นท่ีท่ีค่อนขา้งแออดัและการเขา้ถึงหนา้งานไดล้ าบาก ทั้งเร่ืองลกัษณะการ
ใชง้านท่ีไม่จ าเป็นตอ้งการใชก้ าลงัสูงในช่วงแรก และเร่ืองพื้นท่ีกองเก็บวสัดุอาจจะหาไดล้ าบาก 
ดงันั้น ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ท่ีท างานก่อสร้างในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจึงเลือกซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด์ประเภท 1 ประเภทถุง เป็นหลกัในงานก่อสร้าง เพราะปูนชนิดน้ีมีบรรจุใส่เป็นถุง ซ่ึง
สามารถท าให้เคล่ือนยา้ยไดส้ะดวกเม่ือสั่งคร้ังละปริมาณไม่มาก รวมถึงสามารถจดัเก็บไดง่้ายและ
เป็นระเบียบมากกวา่ชนิดผง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัคู่มือขอ้มูลสินคา้ปูนซีเมนตง์านโครงสร้าง ของ SCG 
(ม.ป.ป.) ท่ีระบุว่าปูนงานโครงสร้าง เอสซีจี (นวตักรรมเพื่อท่ีสุดงานโครงสร้าง) เป็นปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด์ประเภท 1 มีคุณสมบติัให้ก าลงัอดัสูง เหมาะส าหรับงานโครงสร้างท่ีตอ้งการความ
แข็งแรงสูง อาทิ ฐานราก เสา คาน พื้น ของบา้นพกัอาศยั อาคารทัว่ไป และงานโครงสร้างขนาด
ใหญ่ อาทิ อาคารสูง ถนน ทางด่วน สนามกีฬา และสนามบิน โครงสร้างท่ีได้มีความแข็งแรง
ทนทาน 
 ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย คือ นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง 
เน่ืองจากลกัษณะงานก่อสร้างในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีค่อนขา้งจะแออดั มีพื้นท่ีกองเก็บวสัดุ
นอ้ย จึงจ าเป็นตอ้งบริหารจดัการพื้นท่ีในไซตง์านก่อสร้างให้เกิดประโยชน์สูงสุด ดงันั้น ผูรั้บเหมา
จึงมีการตดัสินใจเลือกซ้ือต่อคร้ังท่ีน้อย แต่เพิ่มความถ่ีในการสั่งมากข้ึนเพราะตอ้งท างานบริหาร
พื้นท่ีหนา้ไซตง์าน เช่น ตอ้งกองเก็บวสัดุอ่ืนๆ การน าเคร่ืองจกัรหรืออุปกรณ์ต่างๆ เขา้มาในไซตง์าน
เพื่อท าการก่อสร้าง เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลวิทย ์วรรณโชติผาเวช (2560) ศึกษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ พบว่า ปริมาณการสั่งซ้ือ
คอนกรีตผสมเสร็จของกลุ่มตวัอยา่งอยูร่ะหวา่ง 3-6 ลบ.ม. (ประมาณ 144-288 ถุง) 
 ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย คือ 100,000 - 1,000,000 บาท 
เน่ืองจากสอดคลอ้งกบัปัจจยัดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ังซ่ึงผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีปริมาณสั่งซ้ือต่อ
คร้ังน้อยท าให้มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังท่ีตอ้งสอดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือ อีกทั้งในงาน
ก่อสร้างส่วนใหญ่ผูรั้บเหมาจะท าสัญญาก่อสร้างในการเบิกเงินค่าก่อสร้างท่ีตอ้งสอดคลอ้งต่อ
ปริมาณงานก่อสร้าง ดงันั้น เร่ืองการบริหารค่าใช้จ่ายในงานก่อสร้างจะเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีตอ้ง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ค านึงให้สอดคลอ้งกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ไอรินลดา สุนนัทา
ภรณ์ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั นครหลวงคอนกรีต จ ากดั พบวา่ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ส าหรับการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จต่อเดือน คือ นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000,000 บาท ต่อเดือน 
 ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีสถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ คือ สั่งตรงจากโรงงาน/สั่งตรงจากผูผ้ลิต อาจ
เพราะผูรั้บเหมาส่วนใหญ่จ าเป็นจะตอ้งท าการควบคุมตน้ทุนในการด าเนินการก่อสร้าง เพราะถา้ท า
การควบคุมตน้ทุนในงานก่อสร้างไดม้ากเท่าไหร่ ยิ่งท าให้ผูรั้บเหมาไดรั้บก าไรจากการด าเนินการ
ก่อสร้างมากยิง่ข้ึน ดงันั้น การท่ีผูรั้บเหมาเลือกสั่งตรงจากโรงงานหรือสั่งตรงจากผูผ้ลิต โดยไม่ผา่น
ตัวแทนจ าหน่ายหรือเอเย่นต์ จะท าให้ได้ต้นทุนของวสัดุท่ีใช้ในงานก่อสร้างท่ีลดลงไปด้วย 
เน่ืองจากไม่ตอ้งมีค่าด าเนินการผ่านจากทางตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลวิทย ์
วรรณโชติผาเวช (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ 
พบวา่ ส่วนใหญ่เลือกใชก้ารติดต่อท่ีโรงงานผลิตโดยตรง 
 ผูรั้บเหมาส่วนใหญ่มีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ คือ เจา้ของงาน/เจา้ของ
กิจการ อาจเพราะเจา้ของงานและเจา้ของกิจการเป็นเจา้ของเงิน ซ่ึงท าการจ่ายค่าด าเนินงาน
ก่อสร้างให้กบัผูร้ับเหมาโดยตรง ดงันั้น เจา้ของงานหรือเจา้ของกิจการจึงมีอิทธิพลโดยตรงต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุต่างๆ ในงานก่อสร้าง เน่ืองจากเป็นผูท่ี้ก าหนดวตัถุประสงค ์นโยบาย 
และงบประมาณในงานการก่อสร้าง เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นฐักานต ์ผุดมาก 
(2565) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกรณีศึกษา 
บริษทั อิตาเลียนไทย ดีเวล๊อปเมนต ์จ ากดั (มหาชน) พบว่า ผูที้่มีอิทธิพลมากที่สุดในการจดัซ้ือ 
คือ ผูอ้  านวยการโครงการ 
 

 5.2.2 อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นท่ีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดย
เห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ และตราสินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เน่ืองจากในงาน
ก่อสร้างส่วนใหญ่ตอ้งเน้นให้งานออกมามีคุณภาพสูง แข็งแรงทนทาน เพื่อป้องกนัความเสียหาย
ต่างๆ ท่ีจะตามมาในอนาคต ดังนั้น ปัจจยัเร่ืองผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและตราสินคา้ท่ีมีลกัษณะ
เฉพาะตวัจึงมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปูนซีเมนตมี์ก าลงัอดัสูง ระยะเวลาก่อ
ตวัท่ีเหมาะสม เน่ืองจากในการเลือกซ้ือปูนซีเมนตท่ี์ดีนั้น คนท่ีเลือกซ้ือมกัคาดหวงัในคุณภาพและ
ระยะเวลาในการท างานท่ีเหมาะสม ดงันั้น การท่ีปูนซีเมนตมี์การให้ก าลงัอดัท่ีสูงและมีระยะเวลา
ก่อตัวท่ีเหมาะสมจึงเป็นปัจจัยส าคัญล าดับต้นๆ ในการเลือกซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลวิทย ์วรรณโชติผาเวช (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึง
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พอใจในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 2 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ย
มากท่ีสุด โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัมีช่องทางจดัจ าหน่าย ทางอินเตอร์เน็ตและโทรศพัท ์เน่ืองจากใน
โลกยคุปัจจุบนัมีระบบอินเตอร์เน็ตและโทรศพัท์ท่ีง่ายต่อการติดต่อและสั่งซ้ือ ท าให้ปัจจยัดงักล่าว
มีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยสูงท่ีสุดเพราะเป็นช่องทางท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการติดต่องาน 
รองลงมาคือ มีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ เน่ืองจากในงานก่อสร้างนั้นจ าเป็นจะตอ้งมีการ
วางแผนงานและล าดบัขั้นตอนในงานก่อสร้างท่ีค่อนขา้งซับซ้อนและยุ่งยาก ดังนั้น เร่ืองความ
รวดเร็วในการจดัส่งสินคา้จะเขา้มาช่วยให้ผูรั้บเหมานั้นสามารถด าเนินงานก่อสร้างให้เป็นไปตาม
แผนงานตามท่ีวางไว ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลวิทย ์วรรณโชติผาเวช (2560) ศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก 
โดยเห็นด้วยมากท่ีสุดกับมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือโฆษณาต่างๆ เน่ืองจากการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือโฆษณาต่างๆ จะยิ่งท าให้ตวัผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้นั้นมีช่ือเสียงและเพิ่ม
ความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูรั้บเหมา รองลงมาคือ มี
การส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา การแจกของแถม และกิจกรรมโปรโมชัน่ เน่ืองจากการจดัท า
โปรโมชัน่และท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดนั้นจะเป็นตวัช่วยในการเร่งและกระตุน้ให้ผูซ้ื้อนั้น
ตัดสินใจเลือกซ้ือมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ อดิศร เอมจั่น (2561) ศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้ าคอนกรีตผสมส าเร็จของผูซ้ื้อรายย่อยในจงัหวดัชลบุรี พบว่า ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 4 ดา้นราคา โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นเห็นดว้ยมาก โดยเห็นดว้ย
มากท่ีสุดกบัมีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต เน่ืองจากการตดัช าระดว้ยบตัรเครดิตนั้นง่ายและ
ค่อนขา้งสะดวกในการตดัช าระค่าสินคา้ นอกจากน้ี ตวับตัรเครดิตยงัมีโปรโมชัน่ต่างๆ ที่เชิญ
ชวนให้เลือกตดัช าระดว้ยบตัรเครดิต และยงัเป็นการช่วยผูร้ับเหมาบริหารตน้ทุนและบริหาร
กระแสเงินสดที่ใชส้ าหรับงานก่อสร้างอีกดว้ย รองลงมาคือ มีราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
เน่ืองจากราคาเป็นตน้ทุนที่ตอ้งจ่ายไปของโครงการ ผูร้ับเหมาจึงตอ้งค านึงถึงความคุม้ค่าของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีราคาท่ีเหมาะสม และคุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้ท่ีจะไดร้ับ โดยตอ้งสอดคลอ้งและ
ไปในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อดิศร เอมจัน่ (2561) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรม
การเลือกซ้ือซ ้าคอนกรีตผสมส าเร็จของผูซ้ื้อรายย่อยในจงัหวดัชลบุรี พบว่า ดา้นราคามีระดบัการ
ตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 
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 5.2.3 อภิปรายผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุงานแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนั
ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยด้าน
ผลติภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุาน 
5-10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีอายงุานต ่ากวา่ 5 ปีและมากกวา่ 10 ปี อาจเพราะผูรั้บเหมา
ท่ีมีอายงุานช่วง 5-10 ปีนั้น มีประสบการณ์ท างานก่อสร้างมาระดบัหน่ึงสามารถบริหารจดัการงาน
ก่อสร้างไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงกวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีอายงุานต ่ากวา่ 5 ปี ซ่ึงอาจจะยงัมีประสบการณ์
ไม่มากนัก และผูรั้บเหมาท่ีมีอายุงานมากกว่า 10 ปี ซ่ึงผูรั้บเหมากลุ่มน้ีจะเป็นคนท่ีค่อนขา้งมีอายุ
และยึดหลกัการด าเนินดว้ยวิธีการเก่าไม่ค่อยประยุกต์ให้เขา้กบักาลสมยัในปัจจุบนัมากนัก จึงให้
ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ท่ีควรจะมีคุณภาพสูงและมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัส าหรับใชใ้นงาน
ก่อสร้าง การมีช่องทางจดัจ าหน่ายผ่านทางโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ตท่ีง่ายต่อการสั่งสินคา้ รวมถึง
การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือโฆษณาจะยิ่งท าให้สินคา้และตราสินคา้นั้นมีช่ือเสียง เป็นท่ีจดจ า และมี
ความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน และผูท่ี้มีอายงุานมากกวา่ 10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีอายงุาน
ต ่ากวา่ 5 ปี อาจเพราะประสบการณ์ท างานของผูรั้บเหมากลุ่มท่ีมีอายงุานมากกวา่ 10 ปีนั้นมีมากกวา่
ผูรั้บเหมาท่ีมีอายุงานน้อยกว่า 5 ปี จึงท าให้ผูรั้บเหมากลุ่มน้ีให้ความส าคญักับภาพรวมในการ
ด าเนินงานก่อสร้างทั้งดา้นของผลิตภณัฑ์ปูนซีเมนตท่ี์ตอ้งมีคุณภาพ ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีอ านวย
ความสะดวก และกิจกรรมดา้นการส่งเสริมตลาดท่ีดึงดูดใจมากกว่า ดา้นราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมี
อายงุาน 5-10 ปี มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีอายงุานต ่ากว่า 5 ปีและมากกว่า 10 ปี อาจเพราะ
ประสบการณ์ในการท างานท่ีแตกต่างกนั และเคยใชปู้นซีเมนต์มาหลากหลายท าให้ผูรั้บเหมาท่ีมี
ช่วงอายงุาน 5-10 ปี ใหร้ะดบัความคิดเห็นดา้นราคาท่ีมากกวา่ช่วงอายท่ีุนอ้ยกวา่ ขณะท่ีผูรั้บเหมาท่ี
มีอายงุานมากกว่า 10 ปี อาจมีเจา้ประจ าท่ีสั่งปูนซีเมนตอ์ยูแ่ลว้ การค านึงดา้นราคาจึงนอ้ยกว่าผูท่ี้มี
อายงุาน 5-10 ปี ดงันั้น ผูท่ี้มีอายงุาน 5-10 ปี จึงให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑมี์คุณภาพเหมาะสมกบั
ราคาการ และรับช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตมากกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชมภูนุช วงศจ์นัทร์ 
และ ปราณี เอ่ียมละออภกัดี (2564) ไดศึ้กษาเร่ืองการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเพื่อเพิ่มรายไดแ้ก่ธุรกิจรับจา้งผลิตอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร กรณีศึกษา บริษทั เอบี
ซี จ ากดั พบว่า ประสบการณ์ท างานท่ีแตกต่าง มีส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นในการตดัสินใจ
ซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนัในด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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โดยพบวา่ผูรั้บเหมาท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีระดบัความคิดเห็นในด้านผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกวา่ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี อาจเพราะผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีประสบการณ์ในการท างานและความรู้นอ้ย
กว่า ดงันั้น จึงมีความจ าเป็นตอ้งการป้ายบอกส่วนผสม วิธีการใช ้รวมถึงขอ้ห้ามขอ้ระวงัในการใช้
งานท่ีชดัเจนมากกว่า ตอ้งการราคาท่ีเหมาะสม มีช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีสะดวกต่อการเดินทาง และ
บริการให้ค าปรึกษาดา้นเทคนิคมากกว่าผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ อดิศร เอมจัน่ (2561) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้ าคอนกรีตผสมส าเร็จของผู ้
ซ้ือรายย่อยในจังหวดัชลบุรี พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือซ ้ า
คอนกรีตผสมเสร็จต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต าแหน่งงานแตกต่างกนัมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดนด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมายมี
ระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งเจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ และวิศวกร/คนควบคุม
งาน/ช่างหนา้งาน เน่ืองจากผูรั้บเหมากลุ่มเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือและผูท่ี้ไดรั้บมอบหมายมีหนา้ท่ีโดยตรง
ในการจดัซ้ือจดัหาสินคา้และผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด ดงันั้น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคาจึง
ส่งผลโดยตรงต่อผูท่ี้มีต าแหน่งน้ี โดยให้ความส าคญักับการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณสมบติัท่ี
ถูกตอ้งและตรงต่อสเปกการใชง้าน และก าหนดราคาขายท่ีเหมาะสมมากกว่า ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีต าแหน่งเจ้าของกิจการ/ผูบ้ริหาร
โครงการ มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย และวิศวกร/
คนควบคุมงาน/ช่างหน้างาน เน่ืองจากเจ้าของหรือผูบ้ริหารโครงการจะต้องมองภาพรวมของ
โครงการเป็นหลกัและมีการตดัสินใจประกอบกบัภาพรวมอ่ืนๆ ของการด าเนินงานโครงการ จึงให้
ความส าคญักบัการมีร้านตวัแทนจ าหน่ายหลายแห่ง และการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือโฆษณาต่างๆ 
นอ้ยกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชมภูนุช วงศจ์นัทร์ และ ปราณี เอ่ียมละออภกัดี (2564) ได้
ศึกษาเร่ืองการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเพื่อเพิ่มรายไดแ้ก่
ธุรกิจรับจ้างผลิตอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร กรณีศึกษา บริษทั เอบีซี จ ากัด พบว่า หน่วยงานท่ี
รับผิดชอบท่ีแตกต่าง มีส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านในการตัดสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีงบประมาณโดยเฉลี่ยในงานการ
ก่อสร้างที่รับแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยพบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีงบประมาณนอ้ยกวา่ 500,000 บาท เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท และมากกวา่ 5,000,000 บาท 
และผูท่ี้มีงบประมาณ 500,000-5,000,000 บาท มีระดับความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีงบประมาณ
มากกว่า 5,000,000 บาท อาจเพราะผูท่ี้มีงบประมาณท่ีน้อยและจ ากดักว่าตอ้งค านึงถึงตน้ทุนท่ีจะ
เกิดข้ึนจากการซ้ือมากกว่า จึงตอ้งการสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งคงท่ี ไม่ปรับราคาบ่อยๆ เน่ืองจากจะ
ส่งผลต่องบประมาณในการก่อสร้างท่ีตั้งไว ้นอกจากน้ียงัมีความตอ้งการในการสั่งสินคา้ผา่นระบบ
โทรศพัทห์รืออินเตอร์เน็ต รวมถึงตอ้งการการส่งเสริมการขายท่ีมีการลด แลก แจก แถมสินคา้เพื่อ
เป็นการประหยดัตน้ทุนและงบประมาณในการก่อสร้างมากกวา่อีกดว้ย ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นฐักานต ์ผุดมาก (2565) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรของธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างกรณีศึกษา บริษทั อิตาเลียนไทย ดีเวล๊อปเมนต์ จ ากดั (มหาชน) พบว่า พนักงานท่ีมีงบ 
ประมาณในการจดัซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัร
ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณี ศึกษา บริษทั อิตาเลียนไทย ดีเวล๊อปเมนต ์จ ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่าง
กนัในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

 5.2.4 อภิปรายผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี ของผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า 
ผูรั้บเหมาท่ีตดัสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอและจากค าบอกต่อ มีระดบัความคิดเห็น
มากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ และคุณสมบติัของผลิตภณัฑว์่าจะให้
ความแขง็แรงและทนทาน เน่ืองจากผูท่ี้ตดัสินใจจากการส่ือสารผา่นทางโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอและ
มีการบอกต่อนั้น ถูกจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือและเช่ือใจในสินคา้ท่ีมีการโฆษณาหรือบอกต่อ 
โดยหวงัวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีดีดงัค าโฆษณาและการบอกต่อมา จึงให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์ดี มี
ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลากหลาย และมีโปรโมชัน่กิจกรรมส่งเสริมการตลาดผา่นทางส่ือโฆษณา
อย่างสม ่าเสมอมากกว่า และผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ มีระดับความ
คิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ว่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อาจ
เพราะการตดัสินใจจากการบอกต่อปากต่อปากว่าสินคา้และตราสินคา้น่าเช่ือถือจะท าให้เกิดผูซ้ื้อ
เกิดความมัน่ใจและตดัสินใจเลือกซ้ือไดม้ากยิ่งข้ึน จึงให้ความส าคญักับตราสินคา้มีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั มีร้านตวัแทนจ าหน่ายหลายแห่ง และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือโฆษณาต่างๆ
มากกว่า และด้านราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีตดัสินใจจากส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอและจาก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ค าบอกต่อ มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ตดัสินใจจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ และ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑว์่าจะให้ความแข็งแรงและทนทาน อาจเพราะการตดัสินใจซ้ือจากการได้
เห็นการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ นั้นมีอิทธิพลดา้นราคาเป็นอยา่งมาก ดงันั้น จึงใหค้วามส าคญักบัมีการ
ลดราคากรณีสัง่จ านวนมากมากกวา่ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นฐักานต ์ผดุมาก (2565) ศึกษา
เร่ือง ปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกรณีศึกษา บริษทั อิตาเลียน
ไทย ดีเวล๊อปเมนต ์จ ากดั (มหาชน) พบว่า พนกังานท่ีมีเหตุผลในการจดัซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณี ศึกษา บริษทั อิตา
เลียนไทย ดีเวล๊อปเมนต ์จ ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทของปูนซีเมนต์ท่ีซ้ือแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตรา
เอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยด้านผลติภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด์ ประเภท 1 และ 3 ชนิดผง มีระดับความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 และ 3 ชนิดถุง 
เน่ืองจากปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ประเภท 1 และ 3 ชนิดผงผูซ้ื้อจ าเป็นตอ้งทราบถึงคุณสมบติัและ
การใชง้านมากกวา่ชนิดถุง จึงตอ้งการมีป้ายบอกส่วนผสม วิธีใช ้ขอ้หา้ม/ระวงัใช ้และยงัตอ้งการมี
ทีมงานใหค้ าปรึกษาและบริการทางดา้นเทคนิคใหก้บัลูกคา้มากกวา่ ด้านราคา พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 3 ชนิดผง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุง 
เน่ืองจากผูท่ี้เลือกซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ประเภท 3 ชนิดผงนั้นมีราคาสูงกว่าประเภท 1 ท าให้
เวลาจะเลือกซ้ือจึงตอ้งมีความนึกถึงปัจจยัดา้นราคามากกวา่ ดงันั้น จึงตอ้งการให้มีการตั้งราคาขาย
ให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัราคาตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 1 ชนิดผง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 ชนิดถุง 
เน่ืองจากผูท่ี้ซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ประเภท 1 ชนิดผงนั้นส่วนใหญ่จะให้ความส าคญักับ
ช่องทางจดัจ าหน่ายเพราะจ าเป็นจะตอ้งเลือกซ้ือและใหค้วามส าคญักบัแหล่งท่ีมาของสินคา้มากกวา่
ชนิดถุง และผูท่ี้ซ้ือประเภท 3 ชนิดผง และชนิดถุง มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือประเภท 1 
ชนิดถุง เน่ืองจากผูท่ี้ซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 3 ทั้งชนิดผงและถุงนั้นตอ้งการเขา้ถึงแหล่ง
ของช่องทางจดัจ าหน่ายมากกวา่ผูท่ี้เลือกซ้ือประเภท 1 ประเภทถุง ท่ีจะมีความซับซอ้นและตอ้งการ
ขอ้มูลจากช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีนอ้ยกว่า ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นฐักานต ์ผุดมาก (2565) 
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกรณีศึกษา บริษทั อิตา
เลียนไทย ดีเวล๊อปเมนต ์จ ากดั (มหาชน) พบว่า พนกังานท่ีมีประเภทเคร่ืองจกัรท่ีจดัซ้ือแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกรณีศึกษา 
บริษทั อิตาเลียนไทย ดีเวล๊อปเมนต ์จ ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 สมมติฐาน 2.3 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉลี่ย
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยด้าน
ผลติภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือคร้ังละ 30-300 ตนั / 600-6,000 ถุง มี
ระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้ซ้ือนอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกว่า 600 ถุง เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีปริมาณ
การสั่งซ้ือต่อคร้ังมากๆ จ าเป็นจะต้องเลือกซ้ือสินค้าท่ีมีคุณภาพสม ่าเสมอให้ก าลังอัดสูงและ
ระยะเวลาการก่อตวัท่ีเหมาะสม นอกจากน้ีผูซ้ื้อยงัตอ้งการโปรโมชัน่ท่ีจูงใจการลดแลก แจกแถม
ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ประกอบมากกวา่ ด้านราคา พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีซ้ือคร้ังละ 30-300 ตนั / 600-6,000 ถุง 
มีระดับความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือน้อยกว่า 30 ตัน / น้อยกว่า 600 ถุง และมากกว่า 300 ตัน / 
มากกว่า 6,000 ถุง เน่ืองจากผูซ้ื้อท่ีมีปริมาณการสั่งซ้ือต่อคร้ังมาก ๆ ย่อมอยากไดเ้ครดิตการช าระ
เงินท่ียาวนานข้ึนเพื่อเป็นการบริหารตน้ทุนในงานก่อสร้างมากกว่า และผูท่ี้ซ้ือน้อยกว่า 30 ตนั / 
นอ้ยกวา่ 600 ถุง มีระดบัความคิดเห็นมากกวา่ผูท่ี้ซ้ือมากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง เน่ืองจากผู ้
ท่ีมีปริมาณการซ้ือนอ้ยกวา่ 30 ตนั/ นอ้ยกวา่ 600 ถุง เป็นการก่อสร้างขนาดเลก็ซ่ึงตอ้งการประหยดังบ 
จึงมีความตอ้งการสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัราคาและมีความตอ้งการท่ีจะช าระดว้ยบตัรเครดิต จึงท าให้มี
ระดบัความคิดเห็นท่ีมากกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนภูมิ  จงเจริญ (2561) ศึกษาเร่ือง ส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชค้อนกรีตผสมเสร็จของลูกคา้ในจงัหวดัเพชรบุรี พบวา่ 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชค้อนกรีตผสมเสร็จของลูกคา้ดา้นปริมาณท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์
กบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชค้อนกรีตผสมเสร็จในจงัหวดัเพชรบุรี 
 สมมติฐาน 2.4 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉลี่ย
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้าย
มากกว่า 1,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 100,000 บาท และ 
100,000-1,000,000 บาท เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังท่ีสูงมกัจะอยากไดข้องท่ี
มีคุณภาพดี มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มีก าลงัอดัสูงและระยะเวลาการก่อตวัท่ีเหมาะสม เช่นเดียวกบัดา้น
การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความตอ้งการท่ีอยากไดก้ารรับประกนัสินคา้หลงัจากซ้ือรวมถึงค าแนะน า
และค าปรึกษาด้านเทคนิคเพิ่มเติมมากกว่า ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่า 
ผูรั้บเหมาท่ีมีค่าใชจ่้าย 100,000-1,000,000 บาท และมากกว่า 1,000,000 บาท มีระดบัความคิดเห็น
มากกวา่ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่ 100,000 บาท เน่ืองจากผูซ้ื้อท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 100,000-
1,000,000 บาทนั้นเป็นค่าใช้จ่ายของกลุ่มผูรั้บเหมาส่วนใหญ่ นั่นอาจเป็นเพราะส่วนใหญ่แล้ว
ผูรั้บเหมาจะมีช่วงของค่าใชจ่้ายน้ีมากท่ีสุด จึงมีความตอ้งการราคาท่ีคงท่ีไม่มีการปรับราคาบ่อยๆ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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และอยากไดช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเขา้ถึงง่ายมีใหเ้ลือกซ้ือไดห้ลายแห่งมากกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พรกนก ชูเศษ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างใน
ร้านวสัดุก่อสร้างเขตจงัหวดัตรัง พบว่า ค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังในการซ้ือต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ร้านวสัดุก่อสร้างในจงัหวดัตรังโดยรวมแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.5 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานที่/แหล่งที่ซ้ือแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน
ราคา พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีสั่งตรงจากโรงงาน / สั่งตรงจากผูผ้ลิต มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือ
จากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart และร้านขายวสัดุขนาด
เลก็ เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน เน่ืองจากผูซ้ื้อท่ีสั่งตรงจากโรงงานหรือผูผ้ลิตนั้นตอ้งการสินคา้ท่ี
ดีออกจากโรงงานโดยไม่ผา่นคนกลาง จึงมีความตอ้งการท่ีผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและบรรจุภณัฑไ์ม่
ฉีกขาดง่าย รวมถึงตอ้งการราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และอยากไดส่้วนลดเพิ่มเติมใน
กรณีสั่งจ านวนมากๆ ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีสั่งตรงจากโรงงาน / สั่งตรงจาก
ผูผ้ลิต มีระดบัความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do 
Home / Home Mart และร้านขายวสัดุขนาดเล็ก เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน เน่ืองจากผูรั้บเหมาท่ี
สั่งตรงจากโรงงาน/สัง่ตรงจากผูผ้ลิต จะมีการรับประกนัสินคา้และยงัมีทีมงานท่ีเช่ียวชาญกบัผลิตภณัฑ์
โดยตรงคอยให้ค าปรึกษาและมีค าแนะน าดา้นเทคนิคให้กบัผูซ้ื้อไดโ้ดยตรง ซ่ึงต่างจากร้านขายวสัดุ
ก่อสร้างขนาดใหญ่ และร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดเล็ก ท่ีอาจจะไม่ไดมี้ผูเ้ช่ียวชาญคอยให้ค าปรึกษา
และบริการดา้นเทคนิคโดยตรง จึงให้ความส าคญักบัการมีทีมงานให้ค าปรึกษาและบริการทางดา้น
เทคนิคใหก้บัลูกคา้มากกวา่ และผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุขนาดเลก็ เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน มีระดบั
ความคิดเห็นมากกว่าผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart 
เน่ืองจากผูท่ี้ซ้ือจากร้านขายวสัดุขนาดเล็กสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ทอ้งถ่ิน และให้ค าแนะน าต่างๆ ได้
อย่างใกล้ชิดกับลูกค้ามากกว่าร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ท่ีเข้าถึงลูกค้าได้ยากกว่า จึงให้
ความส าคญักบัการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแจกของแถม และกิจกรรมโปรโมชัน่มากกวา่ 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรกนก ชูเศษ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วสัดุก่อสร้างในร้านวสัดุก่อสร้างเขตจงัหวดัตรัง พบวา่ ร้านวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในจงัหวดัตรังโดยรวมไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.6 ผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์
ปอร์ตแลนด ์ตราเอสซีจีแตกต่างกนัในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ ผูรั้บเหมาท่ีมีผูมี้อิทธิพลคือ เจา้ของ
งาน/เจา้ของกิจการ มีระดบัความคิดเห็นน้อยกว่าผูมี้อิทธิพลคือ คนควบคุมงบประมาณโครงการ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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และวิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน อาจเพราะคนควบคุมงบประมาณโครงการ และวิศวกร/
คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน มีความจ าเป็นเร่ืองการไดล้ดราคาเม่ือมีการสั่งปริมาณมากๆ เพราะคน
ควบคุมงบประมาณของโครงจะท าได้ดีเป็นไปตามเป้า รวมถึงวิศวกรหนา้งาน/คนควบคุมงาน/ช่าง
หนา้งาน ยงัตอ้งวางแผนปริมาณการการสั่งของเป็นจ านวนมากใหเ้หมาะสมกบัการท างานของหนา้
งานจริงมากกว่าเจ้าของงานหรือเจ้าของกิจการท่ีจะมองภาพโดยรวมของโครงการมากกว่า 
นอกจากน้ีเร่ืองความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ก็มีความจ าเป็นต่อวิศวกร/คนควบคุมงาน/และช่าง
หนา้งานเป็นอยา่งมากเน่ืองจากการจดัส่งสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วจะท าหนา้งานก่อสร้างเดินไปไดต้าม
เป้าหมายของงานท่ีไดว้างไว ้ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูรั้บเหมาท่ีมีผูมี้อิทธิพลคือ เจา้ของ
งาน/เจ้าของกิจการ มีระดับความคิดเห็นน้อยกว่าผูท่ี้มีผูมี้อิทธิพลคือ คนควบคุมงบประมาณ
โครงการ อาจเพราะคนควบคุมงบประมาณของโครงการตอ้งการกิจกรรมส่งเสริมการขายพวกลด 
แลก แจก แถมและโปรโมชัน่ต่างๆ มากกว่าเจา้ของของงาน/เจา้ของกิจการเพราะยิ่งไดกิ้จกรรม
ส่งเสริมการตลาดยิ่งท าให้ตน้ทุนในงานก่อสร้างท่ีลดลงซ่ึงเป็นหน้าท่ีโดยตรงของคนควบคุม
งบประมาณก่อสร้าง ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นัฐกานต์ ผุดมาก (2565) ศึกษาเร่ือง ปัจจยั
การตลาดในการจัดซ้ือเคร่ืองจักรของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกรณีศึกษา บริษทั อิตาเลียนไทย 
ดีเวล๊อปเมนต ์จ ากดั (มหาชน) พบวา่ พนกังานท่ีมีผูมี้อิทธิพลในการจดัซ้ือ แตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการจดัซ้ือเคร่ืองจกัรของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณี ศึกษา บริษทั 
อิตาเลียนไทย ดีเวล๊อปเมนต์ จ ากัด (มหาชน) ไม่แตกต่างกันในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิัยคร้ังนี ้
          5.3.1.1 ขอ้เสนอแนะดา้นพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
          เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ผูป้ระกอบการควรจะเพิ่มการผลกัดนัการท าการตลาดให้
สินคา้และตราสินคา้มีเช่ือเสียงเพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ
นั้น ส่วนใหญ่มาจากความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของตราสินคา้เป็นหลกั ทั้งน้ีอาจจะใช้
วิธีการเพิ่มพื้นท่ีส่ือและโฆษณา ในลกัษณะของป้ายประกาศ แบรนเนอร์ ลงพื้นท่ีโฆษณาตามส่ือ
ออนไลน ์เพื่อใหท้างผูรั้บเหมารับรู้และตระหนกัถึงตราสินคา้เพิ่มมากยิง่ข้ึน 
          ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ ผูป้ระกอบการควรเพิ่มก าลงัการผลิตและเนน้ท าการตลาด
รวมถึงกิจกรรมส่งเสริมการตลาดไปยงัประเภทปูนซีเมนตป์อร์ตแลนดป์ระเภท 1 ชนิดถุง เป็นหลกั 
เน่ืองจากเป็นประเภทของปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ท่ีมีปริมาณการซ้ือมากท่ีสุด รวมถึงในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครท่ีไซตง์านก่อสร้างค่อนขา้งแคบและแออดั รวมถึงพื้นท่ีกองเก็บสต๊อกหนา้งานนอ้ย เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเพิ่มกลยุทธ์เพื่อผลกัดนัการขายปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ประเภท 1 ชนิดถุง 
โดยการเพิ่มก าลงัการผลิตและพยายามกระจายสินคา้ไปยงัตวัแทนจ าหน่ายให้ครอบคลุมพื้นท่ีและ
เติมสต๊อกปูนปอร์ตแลนด์ไปยงัตวัแทนจ าหน่ายอย่างสม ่าเสมอเพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกต่อ
ผูรั้บเหมาทั้งดา้นปริมาณในการจดัส่งและเป็นท่ีส ารองสต๊อกสินคา้ใหก้บัทางผูรั้บเหมา 
          ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ผูป้ระกอบการควรท าการส่งเสริมและเพิ่มรอบใน
การจดัส่งสินคา้ให้มากข้ึนโดยการผลกัดนัตวัแทนจ าหน่ายให้ตระหนกัถึงการบริการในการจดัส่ง
สินคา้ให้รวดเร็วและตรงเวลา รวมถึงการจดัท าแพค็เกจสินคา้ให้เหมาะสมกบัปริมาณการสั่งซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังท่ี นอ้ยกวา่ 30 ตนั หรือนอ้ยกวา่ 600 ถุง ทั้งน้ีเพราะผูรั้บเหมาส่วนใหญ่จะท าการซ้ือใน
แต่ละค ร้ังปริมาณน้อยแต่ มีความถ่ีในการสั่ ง ค่อนข้างบ่อย  เพราะงานก่อสร้างในเขต
กรุงงเทพมหานครส่วนใหญ่จะอยูใ่นพื้นท่ีในการท างานท่ีจ ากดั เพือ่ตอบโจทยต่์อความตอ้งการของ
ผูรั้บเหมา ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร อยา่งตรงจุดมากยิง่ข้ึน 
          ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางการช าระเงิน  
และหาวิธีท่ีช าระเงินโดยสะดวกต่อค่าใช้จ่ายในการสั่งซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ียท่ีประมาณ 100,000-
1,000,000 บาท เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกแก่ผูรั้บเหมาท่ีมีการช าระค่าใชจ่้ายปริมาณดงักล่าว
เป็นสัดส่วนท่ีมากท่ีสุด ดงัเช่น มีการใชบ้ตัรเครดิต การผอ่นช าระเป็นงวดผ่านบตัรเครดิต หรือเพิ่ม
ช่องทางการช าระเงินผ่านโทรศพัท์มือถือ เพื่อเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ในการให้บริการลูกคา้เพื่อให้มี
ทางเลือกมากยิง่ข้ึนในการรับช าระเงิน 
          สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางการติดต่อระหวา่งผูซ้ื้อท่ีเป็นผูรั้บเหมา
กบัทางโรงงานโดยตรง เน่ืองจากทางผูซ้ื้อมกัมีพฤติกรรมชอบซ้ือตรงกบัทางโรงงานผูผ้ลิตมากกวา่ ทั้งน้ี
ผูป้ระกอบการอาจจะพฒันาเป็นตวัแอพพลิเคชั่น หรือเว็บล้ิง เพื่อเป็นการเพิ่มช่องทางการติดต่อและ
อ านวยความสะดวกต่อการเขา้ถึงของผูรั้บเหมาต่อการติดต่อซ้ือสินคา้ตรงจากโรงงานมากยิง่ข้ึน 
          ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ ผูป้ระกอบการควรท าการผลกัดนัสินคา้
และตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัของคนกลุ่มท่ีเป็นเจา้ของงานหรือเจา้ของกิจการมากยิ่งข้ึนเน่ืองจาก
บุคคลกลุ่มน้ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด โดยอาจจะเลือกใชก้ลยทุธ์จดัท างานอีเวน้
หรือท าการโปรโมทแบรนด์ผ่านสถานท่ีต่างๆและงานจดัแสดงกิจกรรมต่างๆ เช่น งานมหกรรม
บา้นและสวน งานมหกรรมรับสร้างบา้น เป็นตน้ 
          5.3.1.2 ข้อเสนอแนะด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์ตราเอสซีจี 
          ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรมีการปรับปรุงพฒันาคุณภาพของปูนซีเมนตป์อร์ต
แลนด์ตลอดเวลาโดยเน้นการใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั เพื่ อปรับปรุงคุณสมบติัปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนดใ์ห้คุณภาพท่ีสูงกวา่มาตรฐานทัว่ไป มีขีดความสามารถปูนซีเมนตใ์หมี้ก าลงัอดัสูง ระยะเวลา
ก่อตัวท่ีเหมาะสมรวดเร็ว ทั้ งน้ีอาจจะต้องท าการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความทันสมัยและ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



108 

น่าเช่ือถือ เพื่อให้ผูรั้บเหมาท่ีเห็นบรรจุภณัฑเ์กิดความเช่ือมัน่และตระหนกัในคุณค่าของตราสินคา้ 
โดยตราสินคา้ตอ้งมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานของอุตสาหกรรรม 
          ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรมีการเพิ่มช่องทางการช าระเงินเพื่อเป็นทางเลือกและ
เป็นการอ านวยความสะดวกต่อการช าระเงินของลูกคา้ เช่น มีการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต มีการแบ่ง
ช าระเป็นงวดๆ รวมถึงรับช าระเงินผา่นแอพพลิเคชัน่ของธนาคารผา่นโทรศพัทมื์อถือ เพื่อเพิ่มความ
สะดวกและรวดเร็วและเพิ่มตวัเลือกในการช าระเงินให้กบัทางลูกคา้ นอกจากน้ีควรมีการปรับปรุง
ราคาใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยการปรับราคาขายท่ีสามารถยดืหยุน่ไดต้ามปริมาณการซ้ือ เพิ่ม
กลยทุธ์ดา้นราคาเพื่อส่งเสริมการขาย เช่น มีการปรับลดราคาต่อหน่วยลงเม่ือมีปริมาณการสั่งสินคา้
ถึงตามเป้าท่ีทางบริษทัวางไว ้เป็นตน้ 
          ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางในการเขา้ถึงสินคา้ให้
มากข้ึน อาจจะเป็นการพฒันาแอพพลิเคชัน่ หรือเวบ็ล้ิงผ่านทางระบบออนไลน์ หรืออินเตอร์เน็ต 
รวมถึงการบริการผ่านทางโทรศพัท์ ส าหรับอ านวยความสะดวกในการสั่งซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ทั้งน้ีผูป้ระกอบการควรมีการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลการจ าหน่ายและวิธีการท่ีถูกตอ้งให้กบั
ผูบ้ริโภค เพื่อเพิ่มความรวดเร็วและความถูกตอ้งของขอ้มูล นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรวางระบบ
การขนส่งสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วรวมทั้ง
มีศูนยจ์ าหน่ายสินคา้และวตัถุดิบท่ีกระจายอยูใ่นจุดยทุธศาสตร์ท่ีส าคญัทัว่ประเทศ 
          ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู ้ประกอบการควร เพิ่มการโฆษณาและช่องทาง
ประชาสมัพนัธ์ไปยงัช่องทางต่างๆ ใหม้ากข้ึน ทั้งทางออฟไลน์ เช่น ป้ายโฆษณา แผน่ไวนิล รวมถึง
การออกจดักิจกรรมตามมหกรรมหรือเทศกาลต่างท่ีเก่ียวของกบังานก่อสร้าง ทางออนไลน์ควรเพิ่ม
พื้นท่ีโฆษณาผา่นทางแพลตฟอร์มต่างๆ รวมถึงมีการจดัท าคอนเทนตต่์างๆ เพื่อเพิ่มการรับรู้และการ
ตระหนกัถึงตราสินคา้ใหผู้รั้บเหมาเกิดการรับรู้และคุน้ชินกบัตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 
 

 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
          5.3.2.1 จากการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาในขอบเขตของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงในการวิจยัคร้ัง
ต่อไปควรมีการส ารวจผูต้อบแบบสอบถามพื้นท่ีอ่ืน เช่น การเก็บกลุ่มตวัอยา่งจากจงัหวดัอ่ืนๆ เพื่อให้
ทราบระดบัความคิดเห็น และทศันคติของผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน หรือเจาะจงไปท่ีผูบ้ริโภครุ่นใหม่ เพื่อจะได้
วางแผนการตลาดส าหรับคนรุ่นใหม่ท่ีจะมามีอิทธิพลต่อยอดขายในอนาคต 
          5.3.2.2 ควรเพิ่มตวัแปรในเร่ืองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด ์เพื่อน าไปเป็นแนวทางแกไ้ขหรือแนวทางการตลาดส าหรับผูผ้ลิตในการปรับตวัใหเ้ขา้กบัยคุ
สมยัและความตอ้งการใหม่ๆ มากข้ึน 
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ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 
เลขท่ี….. 

 
แบบสอบถามประกอบการท าวิจัย 

เร่ือง 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจี  

ของผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร” ระดบัปริญญา
โทคณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อใชใ้นการศึกษาเท่านั้น ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการกรอกแบบสอบถามตามความ
เป็นจริงเพื่อประโยชน์ต่อการศึกษาวิจยัทั้งน้ีทางผูว้ิจยัขอขอบคุณทุกท่านเป็นอย่างยิ่งท่ีกรุณาสละ
เวลาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงขอความร่วมมือจากท่านท าแบบสอบถามทุกขอ้ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์
มากท่ีสุด ท่านสามารถตอบไดทุ้กขอ้ใหต้รงกบัความเป็นจริงและตรงกบัการรับรู้ท่ีแทจ้ริงของท่าน
ให้มากท่ีสุด ไม่มีค าตอบขอ้ใดถูกหรือผิด ค าตอบหรือขอ้มูลไม่มีผลกระทบต่อตวัท่าน ผูว้ิจยัจะน า
ขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการประกอบการท าวิจยัเท่านั้น โดยผูว้ิจยัจะน าเสนอขอ้มูลในภาพรวมท่ีไดจ้าก
การวิเคราะห์ทางสถิติ ทั้งน้ีเพื่อเป็นประโยชน์ในเชิงวิชาการ ผูว้ิจยัจึงแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 
ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมา
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
 

ขอขอบพระคุณอยา่งสูงในความร่วมมือ 
นายพีรภาส อุตรารัชตกิ์จ 

นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ 
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แบบสอบถามประกอบการท าวจิัย 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราเอสซีจี ของผู้รับเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนที่ 1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย   หนา้ขอ้ความท่ีท่านเลือก ในสภาพความเป็นจริงของท่าน 
 

1. อายงุาน 
  1.) ต ่ากวา่ 5 ปี     2.) 5-10 ปี 
  3.) มากกวา่ 10 ปีข้ึนไป 

2. ระดบัการศึกษา 
  1.) ต ่ากวา่ปริญญาตรี     2.) ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
  3.) สูงกวา่ปริญญาตรี 
3. ต าแหน่งงาน 
  1.) เจา้ของกิจการ/ผูบ้ริหารโครงการ   2.) เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ/ผูรั้บมอบหมาย 
  3.) วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน  4.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................... 
4. งบประมาณโดยเฉล่ียในงานการก่อสร้างท่ีรับ 
  1.) นอ้ยกวา่ 500,000 บาท    2.) 500,000 – 5,000,000 บาท  
  3.) มากกวา่ 5,000,000 บาท 

ค าช้ีแจง : แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี ของผูรั้บเหมาในเขตกรุงเทพมหานคร”
ระดบัปริญญาโทคณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการศึกษาเท่านั้น 
   ผูศึ้กษาขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถาม เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ
การพฒันางานดา้นวิชาการคร้ังน้ี โดยผูศึ้กษาจะท าการเก็บขอ้มูลของท่านไวเ้ป็นความลบั เพื่อ
ประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น ผูศึ้กษาหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านเป็น
อย่างดี และขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูง ท่ีได้สละเวลาอันมีค่าของท่านในการตอบ
แบบสอบถามคร้ังน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจ ีของผู้รับเหมาในเขต 
               กรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 
 
1. เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ตราเอสซีจี (ตอบขอ้เดียว)  
  1.) ตดัสินใจเลือกซ้ือจากตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 
  2.) ตดัสินใจซ้ือเม่ือเห็นจากส่ือหรือการโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ 
  3.) ตดัสินใจซ้ือจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑว์า่จะใหค้วามแขง็แรงและทนทาน 
  4.) ตดัสินใจซ้ือจากค าแนะน าหรือค าบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั 
  5.) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)..................................................................................................... 
2. ประเภทของปูนซีเมนตท่ี์ซ้ือ 
  1.) ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดผง 
  2.) ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 1 ชนิดถุง 
  3.) ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 3 ชนิดผง 
  4.) ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ประเภท 3 ชนิดถุง 
  5.) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)..................................................................................................... 
3. ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
  1.) นอ้ยกวา่ 30 ตนั / นอ้ยกวา่ 600 ถุง   2.) 30 - 300 ตนั / 600 – 6,000 ถุง  
  3.) มากกวา่ 300 ตนั / มากกวา่ 6,000 ถุง   
4. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
  1.)  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท    2.) 100,000 – 1,000,000 บาท 
  3.) มากกวา่ 1,000,000 บาท   
5. สถานท่ี/แหล่งท่ีซ้ือ 
  1.) สัง่ตรงจากโรงงาน / สัง่ตรงจากผูผ้ลิต  
  2.) ร้านขายวสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น ไทวสัดุ / Do Home / Home Mart 
  3.) ร้านขายวสัดุขนาดเลก็ เช่น ร้านวสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ิน 
  4.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................ 
6. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ 
  1.) เจา้ของงาน/เจา้ของกิจการ    2.) คนคุมงบประมาณโครงการ 
  3.) วิศวกร/คนควบคุมงาน/ช่างหนา้งาน  4.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................... 
 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกีย่วกบัระดบัความคดิเห็นท่ีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ 
 ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราเอสซีจ ี
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 
 
ระดบัความคิดเห็น 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
   3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
   2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
   1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

ข้อ 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด ์ 

ตราเอสซีจี 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ด้านผลติภัณฑ์      

 

1.1 ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ      
1.2 บรรจุภณัฑท์นทานไม่ฉีกขาดง่าย      
1.3 ปูนซีเมนตมี์ก าลงัอดัสูง ระยะเวลาก่อตวัท่ีเหมาะสม      
1.4 ตราสินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั      
1.5 มีป้ายบอกส่วนผสม วิธีใช ้ขอ้หา้ม/ระวงัใช ้      

2. ด้านราคา       

 

2.1 มีราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์      
2.2 ราคาค่อนขา้งคงท่ี ไม่ข้ึนราคาบ่อยๆ      
2.3 มีการลดราคากรณีสัง่จ านวนมาก      
2.4 มีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต      
2.5 ใหเ้ครดิตส าหรับยดืระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้      

3. ด้านการจัดจ าหน่าย       

 

3.1 มีร้านตวัแทนจ าหน่ายหลายแห่ง      
3.2 มีช่องทางจดัจ าหน่าย ทางอินเตอร์เน็ตและโทรศพัท ์      
3.3 สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง      
3.4 มีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม   
....................................................................................................................................................... 
....................................................................................................................................................... 
....................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................  

จบแบบสอบถาม ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการท าแบบสอบถามคร้ังน้ี 

 
 
 
 
 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด       

 
 

4.1 มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือโฆษณาต่างๆ      
4.2 มีการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา, การแจกของแถม และ
กิจกรรมโปรโมชัน่ 

     

4.3 มีการบริการหลงัการขาย      
4.4 มีการรับประกนัสินคา้      

 4.5 มีทีมงานใหค้ าปรึกษาและบริการทางดา้นเทคนิคใหก้บัลูกคา้      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประวติัผู้เขียน 
 

ช่ือ-นามสกลุ  นายพีรภาส อุตรารัชตกิ์จ 
วนั เดือน ปีเกดิ  24 ตุลาคม 2534 
ท่ีอยู่ 79/15 ซอยวดัช่างแสง ถนนบรรทดัทอง แขวงรองเมือง เขตปทุมวนั 

กรุงเทพมหานคร 10330 
E-mail   Peerapas.utr@gmail.com 
โทรศัพท์  083-429-9378 
ประวัติการศึกษา  พ.ศ. 2553 โรงเรียนสาธิต มศว ปทุมวนั 

พ.ศ. 2556 วิศวกรรมศาสตร์ สาขาวิศวกรรมศาสตร์โยธา 
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหาร ลาดกระบงั 
พ.ศ. 2559 วิศวกรรมศาสตร์ สาขาการบริหารและการจดัการงานก่อสร้าง 
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหาร ลาดกระบงั 

ประวัติการท างาน พ.ศ. 2557 - 2560 บริษทั ปูนซีเมนตน์ครหลวง จ ากดั (มหาชน) 
ต าแหน่ง วิศวกรสนบัสนุนดา้นเทคนิค 

   พ.ศ. 2560 - 2563 บริษทั ปูนซีเมนตน์ครหลวง จ ากดั (มหาชน) 
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการผูบ้ริหารงานขาย 

   พ.ศ. 2563 - 2564 บริษทั สยามชยั เซอร์วิส จ ากดั 
ต าแหน่ง ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ 

   พ.ศ. 2564 - 2565 บริษทั สยามชยั เซอร์วิส จ ากดั 
ต าแหน่ง ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ 
พ.ศ. 2565 - ปัจจุบนั บริษทั ปูนซีเมนตน์ครหลวง จ ากดั (มหาชน) 
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการผูบ้ริหารงานขาย 
พ.ศ. 2565 - ปัจจุบนั บริษทั พีพี เทรดด้ิง โซลูชัน่ จ ากดั 
ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ 
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