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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความแตกต่างทางด้านประชากร และ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซี เมนต์ปอร์ตแลนด์  ตราอินทรี ในเขต

กรงุเทพมหานคร การศึกษาด าเนินการโดยสุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน เลือกใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 

(Convenience Sampling) ให้ผู้เก็บข้อมูลอยู่ พ้ืนที่จ าหน่ายวัสดุก่อสร้างที่เป็นตัวแทนจ าหน่าย

ปูนซีเมนต์ ตราอินทรีและคู่แข่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตัดสินใจ

ซื้อปูนซีเมนต์ในภาพรวมอยู่ใน เกณฑ์มาก มีค่าเฉลี่ยโดยรวมเท่ากับ 4.07 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจในเรื่องของคุณสมบัติตรงตามที่ท่านต้องการเมื่อเปรียบเทียบ

กับยี่ห้ออ่ืน โดยมีค่าเฉลี่ยมากที่สุดเท่ากับ 4.61 รองลงมาก็คือ เรื่องภาพลักษณ์ที่ดีและชื่อเสียงของ

ตราสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 ในขณะเรื่องราคาที่คุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ได้รับ มีค่าเฉลี่ย 

3.96 เรื่องของสื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ มีค่าเฉลี่ย 3.95 และเรื่องค าแนะน า

บอกต่อให้ซื้อปูนซีเมนต์ มีค่าเฉลี่ย 3.86 ตามล าดับ ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน ประสมทางการ

ตลาดในภาพรวมอยู่ในเกณฑ์ มากที่สุดโดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ  ด้านส่งเสริมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา และด้านผลิตภัณฑ์ ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัย

ด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ที่มีความแตกต่าง ไม่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
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ABSTRACT 

This individual study is aim to study differences of population and factors of 
marketing mix that influence to decision making to purchase Insee cement Portland 
in Bangkok area.   Four hundred samples were surveyed by “Convenience Sampling”. 
The answerers live in area of Insee and competitor agent in Bangkok.  By the result of 
study, the most respondents have decision to buy cement Portland with average 
value 4.07, “good” level.  For specific aspect consideration, respondents interest in 
“attributes conform to their requirements comparing to other brands” with 4.61 
average value. The second factor is “good image and famous of product brand” with 
3.98 average value.  While the other factor such as “price compared to quality”, 
“suitable advertising and promoting” and “recommend to other person to buy” are 
significant factors with average value 3.96, 3.95 and 3.86 respectively.  

In conclusion, variation of population attributes such as sex, education, career 
and salary do not effect to decide making to buy Insee cement Portland.  However, 
marketing mix factors, Promotion, Place, Price, Product, positively relation to  decide 
making to buy Insee cement Portland.  
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บทท่ี 1 

บทน ำ 
 

1.1 ควำมส ำคัญและปัญหำของกำรศึกษำ 

จากกิจกรรมก่อสร้างที่คาดว่าจะขยายตัวค่อนข้างมาก ทั้งจากการก่อสร้างภาครัฐและ
ภาคเอกชน โดยคาดว่าในปี 2560 มูลค่าการลงทุนก่อสร้างภาครัฐจะขยายตัวได้ราว 3% จากปีก่อน
หน้า โดยมีแรงสนับสนุนจากโครงการการก่อสร้างถนน รถไฟฟ้า รถไฟทางคู่ และมอเตอร์เวย์ ส่วน
การลงทุนก่อสร้างภาคเอกชนนั้น ยังคงรอสัญญาณการฟ้ืนตัวจากปีที่ผ่านมา โดยศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ
และธุรกิจ2559 ธนาคารไทยพาณิชย์ (SCB EIC) คาดว่าทิศทางการขยายตัวของการก่อสร้าง
ภาคเอกชนนั้น ขึ้นอยู่กับความชัดเจนของการลงทุนภาครัฐ หากการก่อสร้างของภาครัฐมีความ
ต่อเนื่อง และเป็นไปตามแผน จะท าให้ภาคเอกชนลงทุนตาม ซึ่งจะส่งผลทางบวกต่อทุกอุตสาหกรรมที่
เกี่ยวข้องกับวัสดุก่อสร้าง ทั้งปูนซีเมนต์ เหล็ก และกระเบื้องปูพ้ืน 

อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์เป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมพ้ืนฐานที่ส าคัญของประเทศ เนื่องจากปูนซีเมนต์เป็น
วัตถุดิบที่ส าคัญที่ใช้ในการก่อสร้าง ซึ่งมีความส าคัญส าหรับเศรษฐกิจของประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
การก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานขนาดใหญ่ของภาครัฐ (Mega project) ทั้งนี้ นอกจากสถานการณ์ของ
อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์จะส่งผลกระทบต่อสถานการณ์ในอุตสาหกรรมปลายน้ าที่ใช้ปูนซีเมนต์เป็น
วัตถุดิบแล้ว ยังส่งผลกระทบต่อสถานการณ์ของอุตสาหกรรมเหมืองแร่อีกด้วย เนื่องจากในการผลิต
ปูนซีเมนต์มีการใช้วัตถุดิบแร่ที่ส าคัญหลายชนิด เช่น หินปูนเพ่ืออุตสาหกรรมซีเมนต์ ยิปซัม และดิน
อุตสาหกรรมชนิดดินซีเมนต์ เป็นต้น ดังนั้น การศึกษาติดตามสถานการณ์อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ของ
โลกจึงมีความส าคัญ (นายจรินทร์ ชลไพศาล,2559, กลุ่มวิเคราะห์สถานการณ์เศรษฐกิจส านักเหมือง
แร่และสัมปทาน), [2] 
 โดยไทยเป็นประเทศผู้ผลิตปูนซีเมนต์รายใหญ่ในอาเซียน โดยมีผลผลิตประมาณ  36.2 ล้าน
ตันต่อปี เป็นรองเพียงอินโดนีเซียและเวียดนาม ซึ่งมีผลผลิตประมาณ 65 ล้านตันต่อปี และ 61 ล้าน
ตันต่อปี ตามล าดับ 

ในปัจจุบันประเทศไทยมีผู้ประกอบการผลิตปูนซีเมนต์ในประเทศจ านวนทั้งสิ้น  7 ราย 12 
โรงงานโดยผู้ประกอบการรายใหญ่ ได้แก่ SCG ปูนซีเมนต์นครหลวง และทีพีไอโพลีน ซึ่งมีก าลังการ
ผลิตสูงสุดรวมกันกว่าร้อยละ 85 ของก าลังการผลิตปูนซีเมนต์สูงสุดทั้งประเทศ (ตารางท่ี1.1) 
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ตำรำงท่ี 1.1 แสดงถึงก าลังการผลิตปูนซีเมนต์สูงสุดของประเทศไทย พ.ศ.2559[1] 

 
 

ส าหรับแนวโน้มอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ของไทย คาดว่าจะมีแนวโน้มขยายตัวเพ่ิมขึ้นอัน
เนื่องมาจากผลของการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานขนาดใหญ่ของภาครัฐ (Mega project) โดยสมาคม
อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ไทย คาดการณ์ว่า ในปี พ.ศ. 2560 ความต้องการใช้ปูนซีเมนต์ภายในประเทศ
จะอยู่ที่ระดับ 32.62 ล้านตัน ขยายตัวประมาณร้อยละ 6.01 เมื่อเทียบกับปีก่อน และปริมาณการ
ผลิตปูนซีเมนต์ ในปี พ.ศ.2560 คาดว่าอยู่ในระดับ 40.82ล้านตัน ขยายตัวประมาณร้อยละ2.20 
หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ, ยอดใช้ปูนซีเมนต์ขยับดัชนีชี้สัญญาณบวกเศรษฐกิจฟ้ืน,2016, [23] (ภาพ
ที ่1.1) 

 

 
 
ภำพที่ 1.1  แสดงปริมาณการผลิตและความต้องการใช้ปูนซีเมนต์ภายในประเทษไทย พ.ศ.2556-

2560 
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จากการเติบโตอย่างต่อเนื่องของอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ของไทย ท าให้มีผู้ผลิตเข้ามาแข่งขัน
เพ่ิมขึ้น โดยส่วนแบ่งการตลาดปูนซีเมนต์ในประเทศไทย ประจ าปี พ.ศ. 2559 ผลปรากฏว่าซึ่งจาก
ข้อมูลข้างต้น กลุ่มเอสซีจี มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ35 รองลงมาคือบริษัทปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด
(มหาชน) มีส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ27 ตามมาด้วย บริษัท ทีพีไอ ร้อยละ25% , บริษัท 
ปูนซีเมนต์เอเชีย โดยส่วนแบ่งการตลาดปูนซีเมนต์ในประเทศไทย ประจ าปี พ.ศ. 2559 ผลปรากฏว่า
ซึ่งจากข้อมูลข้างต้น กลุ่มเอสซีจี มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ35 รองลงมาคือบริษัทปูนซีเมนต์นครหลวง 
จ ากัด (มหาชน) มีส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ27 ตามมาด้วย บริษัท ทีพีไอ ร้อยละ25%, บริษัท 
ปูนซีเมนต์เอเชีย มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ10 และบริษัทอ่ืนๆ มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ3  (ภาพที่1.2) 

 

ภำพที่ 1.2 แสดงส่วนแบ่งการตลาดปูนซีเมนต์ในประเทศไทย พ.ศ.2559 

จากการที่มีบริษัทคู่แข่งขันจ านวนมากในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ ท าให้แต่ละบริษัทต้อง
คิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆอยู่เสมอ ผลิตภัณฑ์ของปูนซีเมนต์จึงมีหลายประเภทและมีคุณสมบัติที่เฉพาะใน
การใช้งานตามความเหมาะสม ซึ่งปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ถือเป็นปูนซีเมนต์ประเภทหนึ่งที่ผ่าน
มาตรฐานมอก.15และนิยมใช้แพร่หลายทั่วโลกในงานก่อสร้างปัจจุบัน เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิต
คอนกรีต ปูนมอร์ตาร์ และปูนสูตรพิเศษประเภทต่างๆ  ออกแบบใช้ส าหรับงานโครงสร้างอาคารทั่วไป 
ตอม่อ คาน หรือ งานที่ต้องการก าลังอัดสูง เช่น พ้ืนถนน สะพาน ได้สอดคล้องกับกิจกรรมการ
ก่อสร้างในปัจจุบันที่มีอัตราการขยายตัวค่อนข้างสูง  

ซึ่งบริษัทปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน), [4] ถือเป็นอีกบริษัทขนาดใหญ่ที่เข้ามา
แข่งขันในอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ ทางบริษัทได้ริเริ่มสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ให้มีความ
หลากหลายเหมาะสมต่อการใช้งาน  โดยมี 3 โรงงาน และมีเตาเผาปูนซีเมนต์อีก 6 เตา ก าลังการผลิต
ปูนซีเมนต์อยู่ในอันดับสองของประเทศไทย มีการขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีความทันสมัยให้
ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคเจาะกลุ่มตลาดและยังมีการก าหนดราคาให้เหมาะสมเพ่ือให้ได้ส่วน
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27%

25%

10% 3%

ส่วนแบ่งการตลาดปูนซีเมนต์ในประเทศไทย พ.ศ.2559

กลุม่เอสซีจี

บริษัท ปนูซีเมนต์นครหลวง จ ำกดั 
(มหำชน)

บริษัท ทีพีไอ โพลีน จ ำกดั (มหำชน)

บริษัท ปนูซีเมนต์เอเชีย จ ำกดั (มหำชน)

อ่ืนๆ
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แบ่งทางการตลาดที่สูงขึ้น แต่เนื่องจากในปัจจุบันนี้มีผู้ผลิตจ านวนมาก ท าให้เกิดการแข่งขันที่สูงขึ้น มี
การใช้กลยุทธ์ที่หลากหลายเพื่อต้องการส่วนแบ่งทางการตลาดที่มากข้ึน 

จากข้อมูลดังกล่าวจึงท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานครว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญ
กับปัจจัยใด ในการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด 
ตลอดจนปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์ทางด้านการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้ามาก
ขึ้น  

 

1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย  

1. เพื่อศึกษาความแตกต่างทางด้านปัจจัยส่วนบุคคล ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทร ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา
อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1.3 ขอบเขตกำรศึกษำ 

การศึกษาในครั้งนี้ เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ก าหนดขอบเขตไว้ดังนี้ 

1. ขอบเขตด้านประชากร คือ ศึกษาผู้บริโภคที่มาซื้อวัสดุก่อสร้างในร้านวัสดุก่อสร้างจากร้าน
ขายวัสดุก่อสร้างที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต์ ตราอินทรีและคู่แข่งซึ่งไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน 

2. ขอบเขตด้านระยะเวลา  ช่วงเวลาในการศึกษาอยู่ในช่วงเดือน กันยายน - พฤศจิกายน 2560 
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5 
 

1.4 สมมติฐำนในกำรศึกษำ  

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ที่มีความแตกต่าง 

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ

จ าหน่าย ด้านการส่งเสริม มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา

อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  

1.  เพ่ือทราบถึงคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคตราสินค้าอินทรี 
2. เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงการบริหารตราสินค้าและพัฒนาสินค้าตราสินค้าอินทรี ให้

สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค 

3.   สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาน ามาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 

1.6 นิยำมศัพท์ 

1.  ปูนซีเมนต์ หมายถึง เป็นผลิตภัณฑ์ขั้นที่ 2 ได้มาจากการน าปูนเม็ด (Clinker) มาผสมกับ

ส่วนผสมพิเศษเพ่ือเพ่ิมคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Additive material) เพ่ือปรับปรุง

คุณสมบัติของปูนซีเมนต์ให้เป็นปูนซีเมนต์ประเภทต่างๆ จากนั้นจึงผ่านหม้อบดละเอียด เพ่ือ

บดให้เป็นผลิตภัณฑ์ปูนส าเร็จรูป 

2. ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์  หมายถึง ปูนซีเมนต์ที่น าเอาหินปูนผสมกับดินเหนียวแล้วไปเผาก่อน

น ามาบด เมื่อจะใช้งานก็น ามาผสมทราย กรวดและน้ า เกิดจากการค้นคว้า ของ โยเซฟ 

แอสป์ดิน ชาวอังกฤษ ช่วงเวลากว่า 13 ปี พ.ศ. 2354 ถึง พ.ศ. 2367  โดยตั้งชื่อว่า ปอต

แลนด์ซีเมนต์ เพราะว่าสีเหมือนกับหินที่เกาะปอร์ตแลนด์ ประเทศอังกฤษ 

3.  ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลต่างๆที่มีความสามารถในการซื้อหรือทุกคนที่มีเงิน นอกจากนั้นใน

ทัศนคติของนักการตลาดผู้บริโภคจะต้องมีความเต็มใจในการซื้อสินค้าหรือบริการด้วย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลักษณะอ่ืนๆของผู้บริโภคก็คือผู้บริโภคบางคนซื้อสินค้าเพ่ือไปใช้ประโยชน์ส่วนตัวหรือซื้อ

สินค้าเพ่ือน าไปสร้างธุรกิจ [7] 

4. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจัยต่างๆที่เป็นหลักเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลักษณะ

ของประชากรที่อยู่ในตัวของบุคคล ได้แก่  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน สถานที่ซื้อ 

5. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยต่างๆที่เป็นหลักเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย  

6. การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจซื้อปูนส าเร็จรูปตราอินทรีย์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะ

ต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและบริการอยู่เสมอ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทท่ี2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวขอ้ง 
 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานครแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้  

1.แนวคิด และทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์  
2.แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด  
3.แนวคิด และทฤษฎีการตัดสินใจ  
4.ประวัติความเป็นมา บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) 
5.งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
6.กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับด้านประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึงวิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากรทั้งนี้เพราะค าว่า 
“Demo” หมายถึง “People” ซึ่งแปลว่า “ประชาชน” หรือ “ประชากร” ส่วนค าว่า “Graphy” 
หมายถึง“Writing Up” หรือ “Description” ซึ่งแปลว่า “ลักษณะ” ดังนั้นเมื่อแยกพิจารณาจากราก
ศัพท์ค าว่า“Demography” น่าจะมีความหมายตามท่ีกล่าวข้างต้นคือวิชาที่เก่ียวกับประชากรนั่นเอง  
 การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้านลักษณะประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส าคัญและสถิติที่
วัดได้ของประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมายในขณะที่ลักษณะด้านจิตวิทยาสังคมและ
วัฒนธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้นข้อมูลด้านประชากรจะสามารถ
เข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลักษณะ
ทางจิตวิทยาต่างกันโดยวิเคราะห์จากปัจจัยดังนี้ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538), [14] 
 1.  เพศ (Gender) เพศสามารถแบ่งแยกความต้องการของผู้บริโภคได้โดยดูจากเพศของ
ผู้บริโภคเป็นหลักในการตอบสนองความต้องการซึ่งเป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่ส าคัญเพราะ
ปัจจุบันนี้ตัวแปรด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมากเพศที่แตกต่างกันมักจะมี
ความคิด ค่านิยม ทัศนคติการรับรู้และการตัดสินใจในเรื่องการซื้อสินค้าบริโภคต่างๆกันทั้งนี้เพราะ
วัฒนธรรมและสังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนทั้งสองเพศไว้ต่างกัน 
 2.  อายุ (Age) กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการ
ที่แตกต่างกันเป็นปัจจัยที่ท าให้คนมีความแตกต่างกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรมคนที่อายุน้อย
มักจะชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่ มีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่มี
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อายุมากในขณะคนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษ์นิยมยึดถือการปฏิบัติระมัดระวังมองโลกใน
แง่ร้ายกว่าคนที่มีอายุน้อยเนื่องมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกัน 
 3.  การศึกษา (Education) หมายถึงระดับการศึกษาที่ได้รับจากสถาบันการศึกษาและที่
ได้รับจากประสบการณ์ของชีวิตการศึกษาบ่งบอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสารระดับ
การศึกษาจะท าให้คนมีความรู้ความคิดตลอดจนความเข้าใจในสิ่งต่างๆกว้างขวางลึกซึ้งแตกต่างกัน
ออกไปท าให้เกิดความแตกต่างทางทัศนคติค่านิยมและคุณธรรมความคิด 
 4.  อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการที่ท าให้ต้อง
บริโภคผลิตภัณฑ์แตกต่างไปจากผู้ประกอบอาชีพอ่ืนๆเช่นนักธุรกิจที่ต้องใช้ความคิดตลอดเวลาหาก
ขับรถด้วยตนเองอาจเกิดอุบัติเหตุได้ง่ายท าให้ต้องบริโภคบริการของพนักงานขับรถพนักงานส่ง
เอกสารต้องการความคล่องตัวในการปฏิบัติงานหากใช้รถยนต์ย่อมบังเกิดความล่าช้าเพราะการจราจร
จะติดขัดจึงต้องบริโภครถจักรยานยนต์ 
 5.  รายได้ต่อเดือน (Salary) หมายถึงรายได้ประจ าเฉลี่ยต่อคนต่อเดือนซึ่งประกอบด้วย
ค่าจ้างเงินเดือนก าไรสุทธิจากการประกอบธุรกิจรายได้จากทรัพย์สินเป็นต้นความแตกต่างระหว่า ง
รายได้ต่อเดือนมีผลต่อการรับส่งสารรายได้ต่อเดือนมากสามารถรับข่าวสารได้เร็วกว่าผู้ที่มีรายได้น้อย 
 6.   สถานที่ซื้อ (Location) หมายถึงต าแหน่งสถานที่ตั้งใช้เป็นแหล่งขายสินค้าหรือบริการ
ต่างๆ รวมถึงการกระจายสินค้า เพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค ในการเลือกซ้ือสินค้า เป็นการ
รวมสินค้าในรูปแบบต่างๆไว้ด้วยกันโดยจัดเรียงเป็นหมวดหมู่เพ่ือง่ายต่อการเลือกซื้อ การเลือกท าเลที่
เหมาะสมของหน่วยธุรกิจต่างๆไว้ด้วยกัน จะมีความแตกต่างกันไปขึ้นอยู่กับลักษณะของธุรกิจเป็น
ส าคัญ 
 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยที่นิยมน ามาใช้ศึกษากันมากที่สุดในการ
แบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผู้บริโภคโดยอาศัยตัวแปรศึกษาได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการศึกษา
อาชีพและรายได้ต่อเดือนน ามาวางแผนก าหนดกลยุทธ์สร้างความต้องการหรือจูงใจให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการเพ่ือให้เข้าถึงและตรงกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากที่สุดเพราะจะท า
ให้นักการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายได้ตามสัดส่วนที่ต้องการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 

 

2.2 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการ
ผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้ เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความ
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ต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ซึ่งแบ่งออกได้ 4 กลุ่ม อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคาช่องทางการจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด คอตเลอร์ ฟิลลิป (2546), [1]   ดังมีรายละเอียดต่อไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้า
ให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสินค้า 
บริการความคิด สถานที่องค์กร หรือบุคคล ซี่งจะต้องสมารถท าหน้าที่แจ้งให้กับผู้บริโภคได้ทราบถึง
ข้อมูลต่าง ๆ เช่น ตราสินค้า รูปแบบและสีสันของหีบห่อ ตัวสินค้าขนาดรูปร่างของสินค้า เครื่องหมาย
การค้า  

2. ราคา (Price) หมายถึง เป็นสิ่งก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตราผู้บริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่เขาคาดหมายว่าจะได้รับ การ
ก าหนดราคาที่เหมาะสมกับสินค้าเป็นส่วนหนึ่งที่จะจูงใจให้เกิดการซื้อ บางครั้งการตั้งราคาสูงอาจเป็น
เครื่องหมายจูงใจให้ผู้บริโภคบางกลุ่มที่ชอบซื้อผลิตภัณฑ์ เพราะต้องการได้รับความภูมิใจจากการซื้อ
หรือการใช้ผลิตภัณฑ์ราคาแพงๆ แต่บางครั้งมีการโฆษณาคุณสมบัติกันมากจนหาความแตกต่างไม่
ค่อยได้ราคาจึงเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้เป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึงโครงสร้างหรือช่องทาง
หลังจากผู้บริโภคทราบข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จากโฆษณาแล้วจนเกิดความสนใจและอยากทดลอง
ใช้แต่ถ้าไม่สามารถจะหาซื้อได้อย่างสะดวกแล้วส่วนใหญ่จะล้มเลิกความตั้งใจแล้วเปลี่ยนไปซื้อยี่ห้ออ่ืน
ที่หาได้สะดวกกว่า การจัดจ าหน่ายยังแบ่งได้อีก 2 ส่วน ดังนี้ 

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์และ 
(หรือ) กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑ์เปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย
ผู้ผลิต คนกลางผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ช่องทางการจัดจ าหน่ายอาจผ่านคนกลางหรือไม่ก็
ได ้

3.2 การกระจายสินค้า (Physical distribution) หมายถึงกิจกรรมที่ เกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขาย
และผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจเป็นการขายโดยใช้พนักงาน
ขาย (Personal Selling) และการขายโดยไม่ใช้พนักงานขาย (Nonpersonal selling) ประกอบด้วย
การโฆษณาการส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดจึง
ประกอบด้วย 5 เครื่องมือ ดังนี้ 

4.1 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณาการขาย โดยใช้พนักงานขายและการให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ซึ่งสามารถกระตุ้น
ความสนใจ ทดลองใช้ 
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4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใช้บุ คคลงานในข้อนี้ จะเกี่ ยวข้องกับ  (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personalselling strategy) (2) การจัดการหน่วยงานขาย (Salesforce management) 

4.3 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public relation) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับ สินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึงความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่ง เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การให้เกิดกับ
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งการให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 

4.4 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการ
ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง  

4.5 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การและ(หรือ) 
ผลิตภัณฑ์บริการหรือความคิดที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ
เกี่ยวข้องกับ (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) (2) กลยุทธ์สื่อ (Media 
strategy)  

 
 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542), [22] ได้กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคว่าในการที่
ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่งนั้นจะต้องมีกระบวนการตั้งแต่จุดเริ่มต้นไปจนถึงทัศนคติหลังจากที่
ได้ใช้สินค้าแล้วซึ่งสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได้ดังนี้การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายในการ
แสวงหาภายนอกการประเมินทางเลือกการตัดสินใจซื้อทัศนคติหลังการซื้อ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 219), [15] กล่าวว่า กระบวนการในการเลือกที่จะ
กระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือก ต่างๆ โดยที่ผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและ
ข้อจ ากัดของสถานการณ์ซึ่งผู้บริโภค แต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ท าให้การตัดสินใจ
ซื้อของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน 
 จากความหมายดังกล่าวข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การตัดสินใจ (Decision Making)
หมายถึง กระบวนการในการคัดเลือกเพ่ือการปฏิบัติที่มีทางเลือกอยู่หลายทางโดยที่ผู้บริโภคจะเลือก
ซื้อสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ซึ่งผู้บริโภคแต่ละคนจะมีข้อจ ากัดที่
แตกต่างกันท าให้การตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน 
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ภาพที่ 2.1  ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 
 1.  การรับรู้ถึงความต้องการและปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรก
ผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการในสินค้าหรือบริการซึ่งความต้องการหรือปัญหานั้นจะ
เกิดข้ึนมาจากความจ าเป็นซึ่งเกิดจาก 

-  สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่นความรู้สึกหิวข้าวกระหายน้ าเป็นต้น 
-  สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจเกิดจากการกระตุ้นของส่วนประสมทาง                

การตลาด (4 P’s) หรือกิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื้ออยากได้ 
  
 2.  การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้า
หรือบริการแล้วล าดับขั้นต่อไปผู้บริโภคจะท าการแสวงหาข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจโดย
แหล่งข้อมูลแบ่งเป็น 

-  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่นการสอบถามจากเพ่ือนครอบครัวคนรู้จักที่มี
ประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆซึ่งแหล่งบุคคลนี้จะเป็นแหล่งข้อมูลที่มี
อิทธิพลต่อผู้บริโภคมากท่ีสุด 

-  แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่นการหาข้อมูลจากโฆษณาตามสื่อต่างๆ
พนักงานขายร้านค้าบรรจุภัณฑ์เป็นต้น 

-  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่นการสอบถามจากรายละเอียดของสินค้าหรือ
บริการจากสื่อมวลชนหรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 

-  แหล่งประสบการณ์  (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์ส่วนตัวของ
ผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆมาก่อน 

  
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจากการหาข้อมูลใน
ขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือกนั้นผู้บริโภคต้องก าหนด
เกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมินเมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารก็จะรับรู้ถึงการน ามาใช้ให้
เป็นประโยชน์ในการเลือกโดยจะมีการก าหนดความต้องการของตนเองขึ้นพิจารณาลักษณะต่างๆของ
ผลิตภัณฑ์ต่างๆที่ได้รับข้อมูลมาท าการเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของแต่ละตราสินค้าและเปรียบเทียบ

การรับรู้ถึงความ 

ต้องการ (Need 

recognition) 
หรือการรับรู้ปัญหา 

(Problem 
recognition) 

 
 

 
การค้นหา

ข้อมลู 

(Informati

on 
search) 

 
การประเมินผล 

ทางเลือก 

(Evaluation 

of 

alternative

s) 

 
การตดัสินใจซือ้ 

(Purchase 

decision) 
 

 
พฤติกรรม 

ภายหลงัการซือ้ 

(Post 

purchase 
behavior) 
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กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ตนตั้งไว้โดยจะมีเรื่องของความเชื่อต่อตราสินค้าและเรื่องของทัศนคติ
ต่างๆเข้ามาเก่ียวข้องด้วยก่อนที่จะตัดสินใจเลือกให้ตรงกับความต้องการมากท่ีสุด 
  
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว
ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อซึ่งต้องมีการตัดสินใจด้านต่างๆดังนี้ 
 -  ตราสินค้าที่ซ้ือ (Brand Decision) จะซื้อตราสินค้าใด 
 -  ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision) จะซื้อที่ไหน 
 -  ปริมาณที่ซ้ือ (Quantity Decision) จะซื้อจ านวนเท่าไร 
 -  เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) จะซื้อเมื่อไหร่ 

  
5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากการซื้อผู้บริโภคจะท า

การประเมินสินค้าและบริการต่างๆว่าสามารถตอบสนองความต้องการตามความคาดหวังได้หรือไม่
หากผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจจะท าให้เกิดการซื้อซ้ าเมื่อสินค้าหรือบริการนั้นใช้หมดไปในทาง
ตรงกันข้ามหากไม่ได้รับความพึงพอใจก็จะหันไปซื้อผลิตภัณฑ์ 
 
 

2.4 ประวัติความเป็นมา บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) 

 บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน), [4] ประกอบธุรกิจหลักคือการผลิตปูนซีเมนต์ 
จัดตั้งเป็นนิติบุคคลประเภทบริษัทจ ากัดด้วยทุนจดทะเบียน 100 ล้านบาท เมื่อวันที่ 16 พฤษภาคม 
2512 และได้เริ่มด าเนินการผลิตปูนซีเมนต์ตั้งแต่ปี 2515 เป็นต้นมา ในปี 2520 หลังจากประสบ
ความส าเร็จอย่างต่อเนื่องในการด าเนินธุรกิจ ปูนซีเมนต์นครหลวงได้จดทะเบียนเป็นบริษัทในปี 2524 
บริษัทได้มีการพัฒนาพลังงานเชื้อเพลิงที่ใช้ผลิตปูนซีเมนต์ในโรงงานที่จังหวัดสระบุรี จากน้ ามันเตาซึ่ง
ต้องน าเข้าจากต่างประเทศ มาเป็นถ่านหินลิกไนต์จากแหล่งภายในประเทศและในปี 2532 ปูนซีเมนต์
นครหลวงยังเป็นผู้น าและบริษัทแรกในเอเซียตะวันออกเฉียงใต้ที่น าระบบผลิตไฟฟ้าจากความร้อน
เหลือใช้ (waste heat recovery system)ในกระบวนการผลิตกลับมาใช้ใหม่ ซึ่งท าให้ลดการบริโภค
น้ ามันซึ่งเป็นต้นทุนหลักในการผลิตปูนซีเมนต์โดยการดักเก็บความร้อนจากเตาเผาปูนซีเมนต์แล้ว
น าไปใช้ผลิตกระแสไฟฟ้า ต่อมาปี 2536 บริษัทเปลี่ยนชื่อเป็นทางการ “บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง 
จ ากัด(มหาชน)” (Siam City Cement Public Company Limited) แปรสภาพเป็นบริษัทมหาชน
จ ากัด หลังจากจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย วันที่ 21 ธันวาคม 2555 มีการ
เปลี่ยนแปลงการถือหุ้นใหญ่ อีกครั้ ง กล่าวคือ บริษัทไทย ร็อค -เซ็ม จ ากัด (Thai Roc-Cem 
Company Limited) และ HOLDERFIN B.V. ขายหุ้นที่ถืออยู่ให้แก่ บริษัท กรุงเทพโทรทัศน์และวิทยุ
จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทในกลุ่มรัตนรักษ์ จ านวน 21,390,000 หุ้น คิดเป็นร้อยละ 9.3 ของจ านวนหุ้น
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ทั้งหมดของบริษัท ดังนั้นการถือหุ้นในส่วนของกลุ่มรัตนรักษ์ จึงเพ่ิมขึ้นเป็น 104,360,272 หุ้น หรือ 
ประมาณร้อยละ 45.37 ของจ านวนหุ้นทั้งหมด ปี 2556 ปูนซีเมนต์นครหลวงได้เข้าซื้อสินทรัพย์
กิจการผลิตคอนกรีตมวลเบาของบริษัท ซุปเปอร์บล๊อก จ ากัด (มหาชน) (Superblock Plc) 2 แห่ง 
คือ โรงงานที่จังหวัดสิงห์บุรี และโรงงานที่จังหวัดราชบุรี 

 

ในปี 2557 นี้ บริษัทได้รับการรับรองฉลากคาร์บอนฟุตพริ้นท์ของผลิตภัณฑ์ (CFP) และฉลากลด
คาร์บอนฟุตพริ้นท์ของผลิตภัณฑ์หรือ ฉลากลดโลกร้อน (CarbonFootprint Reduction Label) 
นอกจากผลิตภัณฑ์จะได้รับฉลากลดโลกร้อนแล้วปูนอินทรียังได้รับรางวัลโครงการอุตสาหกรรมสีเขียว
ระดับ 5 (เครือข่ายสีเขียว) ซึ่งเป็นระดับสูงสุดที่กระทรวงอุตสาหกรรมมอบให้ โดยเป็นบริษัทแรกใน
อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ที่ได้รับรางวัลระดับสูงสุดนี้พร้อมกันถึง 3 โรงงาน 

  

บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) หรือที่รู้จักกันในนาม “ปูนอินทรี” ได้ให้
ความส าคัญอย่างยิ่งต่อการปฎิบัติตามค่านิยมองค์กรและวิสัยทัศน์ขององค์กร ในการตอบสนองการ
วางรากฐานอนาคตของประเทศไทย โดยตลอดระยะเวลา 45 ปีที่ผ่านมา ปูนอินทรีได้เข้าไปมีส่วนร่วม
ในการพัฒนาประเทศ โดยการมุ่งที่จะเป็นผู้ เชี่ยวชาญส าหรับทุกความต้องการด้านผลิตภัณฑ์
ปูนซีเมนต์และผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ที่มีปูนซีเมนต์เป็นองค์ประกอบหลัก ในขณะนี้ ปูนอินทรีมีโรงงานตั้งอยู่
ที่ อ าเภอแก่งคอย จังหวัดสระบุรี รวมทั้งสิ้น 3 โรงงาน และ มีเตาเผาปูนซีเมนต์อีก 6 เตา เพ่ือมุ่ง
สร้างการเจริญเติบโตอย่างยั่งยืนและให้ได้มาซึ่งความเป็นเลิศของผลประกอบการ 

 

 

 

ปูนอินทรีร่วมกับอีก 3 บริษัทในเครือ อันได้แก่ บริษัท นครหลวงคอนกรีต จ ากัด, บริษัท 
คอนวูด จ ากัด และ บริษัท อินทรี ซุปเปอร์บล๊อก จ ากัด ได้เข้ามามีส่วนร่วมในการผลิตและจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข้องกับปูนซีเมนต์และวัสดุทดแทนไม้ในด้านต่างๆ 
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2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

ธนภูมิ  จงเจริญ(2559), [3] ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี  กลุ่มตัวอย่างคือลูกค้าที่มาใช้คอนกรีตผสมเสร็จใน
จังหวัดเพชรบุรีจ านวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ เป็นแบบสอบถามมาตรส่วนประมาณค่า Rating scale 
สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานด้วยค่า t-testและ ANOVA และค่าทดสอบไคสแควร์ พบว่า 1.) ส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี ทั้ง7ด้าน อยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณารายด้าน ด้านที่มากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
ราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
ตามล าดับ  2.) พฤติกรรมการใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี  พบว่า วัตถุประสงค์
ในการซื้อ ส่วนใหญ่น าไปใช้ในงานรับเหมาก่อสร้าง คิดเป็นร้อยละ 41.75 ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
ซื้อคนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 40.00 ปริมาณในการสั่งซื้อแต่ละครั้งสั่งในปริมาณ จ านวน 1คิว -2 
คิว  คิดเป็นร้อยละ43.00 ประเภทคอนกรีตที่ใช้ในงานอาคารขนาดเล็ก บ้าน อาคารพาณิชย์ ทาว
เฮ้าส์ ถนน คิดเป็นร้อยละ 35.00 ช่วงที่สั่งซื้อส่วนใหญ่เป็นช่วงวันหยุด คิดเป็นร้อยละ 43.00  เหตุผล
ในการซื้อ ส่วนใหญ่สะดวกใกล้กับพื้นที่จะใช้คอนกรีต คิดเป็นร้อยละ 57.25 ซื้อคอนกรีตในช่องทางที่
โรงงานคอนกรีตผสมเสร็จ คิดเป็นร้อยละ 49.25    3.) การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า ลูกค้าที่
มีเพศ ระดับการศึกษา และรายได้ ค่าเฉลี่ยต่อเดือน ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรี  โดยรวมแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 ส่วนที่มีอายุ อาชีพ ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรี โดยรวมไม่แตกต่างกัน  4.) 
ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้า ประกอบด้วย วัตถุประสงค์ในการ
ซื้อ ผู้มีส่วนร่วมในการซื้อ ปริมาณที่ซื้อ ประเภทที่ใช้คอนกรีต  ช่วงเวลาที่มาซื้อ เหตุผลที่ซื้อ และซื้อ
คอนกรีตจากช่องทางไหน มีความสัมพันธ์กับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรี  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 

 

ปัทมา ตั้งต้นสกุลดี (2555), [5] ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของ
ลูกค้า ในอ าเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยาผลการวิจัยพบว่า 1) ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุ 26 - 40 ปี ระดับการศึกษาปวส./อนุปริญญา อาชีพผู้รับเหมา/ช่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 
- 20,000 บาท และมีสถานภาพสมรส 2) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้า 
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พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากรและ ด้าน
กระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับปานกลาง3) ลูกค้าที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน และสถานภาพสมรสที่ต่างกัน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง โดยรวมไม่แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05เมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจัยพบว่า ลูกค้าที่มีเพศและอาชีพต่างกัน 
มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง ด้านกระบวนการ และด้านการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ .05เมื่อพิจารณา ปัจจัยพบว่า ลูกค้าที่มีเพศ และอาชีพ
ต่างกัน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างด้านกระบวนการ และด้านการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกัน 

 
พงศ์ธร สินพิมลบูรณ์(2555), [7] ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจ ซื้อวัสดุก่อสร้างในเขตต าบลวังเหนือ อ าเภอวังเหนือ จังหวัดล าปาง พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ประกอบอาชีพช่าง วิศวกร และสถาปนิก อายุระหว่าง 36-45 ปี 
จบการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย และมีรายได้เฉลี่ยครัวเรือนต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
ซึ่งเข้ามาเลือกซื้อสินค้าประเภทวัสดุก่อสร้าง น าสินค้าไปเพ่ือสร้างบ้านใหม่ โดยใช้จ่ายประมาณ 
1,000-5,000 บาท ในการซื้อวัสดุก่อสร้างแต่ละครั้ง ร้านวัสดุก่อสร้างซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมาซื้อ
สินค้ามากที่สุด คือ ร้านเกษมชัยพานิช ซึ่งเป็นที่รู้จักโดยทางครอบครัว เพ่ือนหรือคนรู้จัก และเหตุผล
ที่ซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านดังกล่าวเพราะเห็นจากการโฆษณา  จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง ในเขตต าบลวังเหนือ อ าเภอวังเหนือ จังหวัด
ล าปาง พบว่า ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เรียง
ตามล าดับ คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่
ในระดับปานกลาง คือ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ มีให้เลือกหลายแบบมากที่สุด รองลงมา คือ 
ผลิตภัณฑ์มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ และผลิตภัณฑ์ มีความน่าเชื่อถือของตรายี่ห้อ ตามล าดับ  
ปัจจัยย่อยด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับราคาขาย มีความเหมาะสมกับ
คุณภาพสินค้ามากท่ีสุด รองลงมา คือ ราคาขายเท่ากับคู่แข่งขัน และความสามารถในการต่อรองราคา
ได้ ตามล าดับ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับ 
การมีบริการจัดส่งสินค้ามากท่ีสุด รองลงมา คือ ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้สถานที่ใช้งาน และการได้รับความ
สะดวกในการซื้อสินค้าจากพนักงาน ตามล าดับ ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับ การให้ส่วนลดพิเศษมากที่สุด รองลงมา คือ การให้สินเชื่อ การผ่อน
ช าระ และการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ทั่วถึง ตามล าดับ ปัจจัยย่อยด้านบุคลากร พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับร้านค้าที่พนักงานมีความเข้าใจความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด 
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รองลงมา คือ การให้ค าแนะน าและแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้า และพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส ตามล าดับ ปัจจัยย่อยด้านกายภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับสถานที่จอด
รถสะดวกมากท่ีสุด รองลงมา คือ การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ และมีการเก็บรักษาสินค้าอย่างถูกวิธี 
ตามล าดับ ปัจจัยย่อยด้านกระบวนการ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการจัดส่งสินค้า
รวดเร็ว ถูกต้องตามใบสั่งซื้อมากท่ีสุด รองลงมา คือ ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการและการที่
สามารถสั่งซื้อทางโทรศัพท์ได้ ตามล าดับ  

 

 ภักดิ์พงษ์  สุภาสุทธากูล(2557), [9] ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อปูนส าเร็จรูป  ตรา
บัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และการศึกษา 
ที่มีความแตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อการเลือกซื้อปูนส าเร็จรูป  ตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์
เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล   จากแบบสอบถามทั้งหมด400 คน 
โดยกลุ่มส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 335 คน คิดเป็นร้อยละ 83.8 และเป็นเพศหญิง จ านวน 65 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 มีอายุ 41-50 ปี จ านวน 161คน คิดเป็นร้อยละ40.3 มีอาชีพช่างก่อสร้าง/
ผู้รับเหมาก่อสร้าง จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ55.3 และมีการศึกษาระดับประถม จ านวน 161 
คน คิดเป็นร้อยละ 40.3  ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ ยมากที่สุด รองลงมาคือ ด้าน
ส่งเสริมการขายและการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ซึ่งทั้ง4ระดับอยู่ในเกณฑ์ระดับมาก   
ด้านปัจจัยตราสินค้า  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในเกณฑ์ระดับมาก โดยภาพลักษณ์ต่อ
ตราสินค้า มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ความภักดีต่อตราสินค้า   ด้านการตัดสินใจเลือกซื้อ พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกซื้อปูนซีเมนต์ส าเร้จรูป บัวมอร์ด้าร์ รองลงมา ไม่แน่ใจและไม่ซื้อ 
ตามล าดับ และจากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ 
รายได้ การศึกษา ที่มีความแตกต่าง ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ึอปูนส าเร็จรูปตราบัวมอร์ต้าร์ จาก
บริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑ ความสัมพันธ์ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา  ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ึอ
ปูนส าเร็จรูปตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑ แต่ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ
เลือกซึ้อปูนส าเร็จรูปตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล 
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วัชรินทร์ กิติพฤฒิพันธุ์ (2551), [11] ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างที่ร้านค้าสมัยใหม่ของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
สมุทรสาคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษาในครั้งนี้ คือผู้บริโภคท่ีซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านค้าวัสดุและอุปกรณ์
ก่อสร้างแบบการค้าสมัยใหม่ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาครจากการศึกษาพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นเพศชายมากท่ีสุด มีอายุ 26-35 ปี มีสถานภาพเป็นโสด มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท 
ห้างฯร้านเอกชน มีระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของทุกคนในบ้านรวมกัน 
20,001-25,000 บาท และเหตุผลที่มีความจ าเป็นต้องซื้อวัสดุก่อสร้างมากที่สุดคือเพราะต้องการ
ซ่อมแซม ส่วนใหญ่การใช้บริการร้านวัสดุก่อสร้างไม่มีร้านประจ าโดยมีประสบการณ์ในการเลือกซื้อ
สินค้าวัสดุก่อสร้าง 3-5 ปี และการรู้จักร้านขายวัสดุก่อสร้างที่ซื้อจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก และสื่อที่ทาให้
ทราบร้านขายวัสดุก่อสร้างที่ซื้อ คือ ป้าย โดยเหตุผลที่ซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ คือ 
สินค้าได้มาตรฐาน และประเภทของวัสดุก่อสร้างที่ซื้อมากที่สุดคือ สุขภัณฑ์ภายในห้องน้า โดยมี
ค่าใช้จ่ายในการซื้อวัสดุก่อสร้างแต่ละครั้งโดยเฉลี่ย คือ 10,001-50,000 บาท 

 
ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์

ก่อสร้างที่ร้านค้าสมัยใหม่ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก คือปัจจัยด้านราคา 
ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ให้
ความส าคัญในระดับปานกลางปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญปัจจัยย่อยที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกคือ ความรับผิดชอบต่อสินค้าที่มีปัญหา รองลงมาคือ ความทันสมัยของ
สินค้า และมาตรฐานของสินค้าปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญปัจจัยย่อยที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกคือ ก าหนดราคา มีความเป็นมาตรฐาน รองลงมาคือ มีราคาให้เลือกตาม
คุณภาพสินค้า และการต่อรองราคาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3ล าดับแรกคือ ความสะดวกในการติดต่อทางโทรศัพท์ 
รองลงมา คือ ความสะดวกในการเลือกซื้อ และบรรยากาศภายในร้านดี สะดวกสบายเป็นกันเอง
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  3 
ล าดับแรกคือ ลูกค้าที่เป็นสมาชิกจะได้รับการบริการและเงื่อนไขพิเศษ รองลงมาคือ พนักงานให้
ความรู้ในตัวสินค้า และ เงื่อนไขการรับเปลี่ยน/คืนสินค้าส าหรับปัญหาที่พบในการตัดสินใจซื้อวัสดุ
และอุปกรณ์ก่อสร้าง ล าดับแรกในแต่ละด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ได้แก่ สินค้าไม่ตรงมาตรฐาน ด้ าน
ราคา ได้แก่ ต่อรองราคาไม่ได้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ ไม่ได้รับความสะดวกรวดเร็วในการ
ให้บริการแการจัดส่งสินค้าด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ พนักงานไม่มีความรู้ในตัวสินค้า  

 
วีณา ถิระโสภณ(2558), [12] ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน

จัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า จากผลการวิจัยที่ท าการทดสอบโดยใช้วิธีการ
ทางสถิติ ผ่านโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
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บ้านจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครและ ปริมณฑล จ านวน 5 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านความปลอดภัย 
ปัจจัยด้านคุณภาพ ปัจจัยด้าน สิ่งแวดล้อม ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านการบริการ ซึ่งปัจจัยที่
ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือก ซื้อบ้านจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมากท่ีสุด คือ 
ปัจจัยด้านราคา รองมาคือ ปัจจัย ด้านการบริการ ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ปัจจัยด้านคุณภาพ และ
ปัจจัยด้านความปลอดภัย ตามล าดับ ส่วนความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์นั้น พบว่า ปัจจัย
ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนนั้น ส่งผลต่อต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรใน เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
โดยระดับการตัดสินใจเลือกซื้อ บ้านจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยู่ในระดับเห็นด้วย
มาก เนื่องจากการเลือกซื้อบ้าน จัดสรรนั้นถือเป็นทรัพย์สินของผู้ซื้อที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้ซื้อได้หลากหลาย วัตถุประสงค์ ทั้งเป็นที่พักอาศัยกับครอบครัว พักผ่อนเป็นครั้งคราว 
หรืออาจเป็นการลงทุนทั้งการเก็ง ก าไรจากราคาบ้านที่สูงขึ้น หรือมูลค่าตลาดของที่ดินในอนาคต หรือ
อาจใช้เป็นของขวัญให้แก่ ญาติ พ่ี  น้องหรือบุตร ท าให้การเลือกซื้อบ้านจัดสรรก็ยังคงเป็นสิ่งที่
ผู้บริโภคยังคงให้ความส าคัญ และเป็นที่ สนใจในการลงทุนตลอดมา ซึ่งจากการวิจัยนี้ กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดใน ด้านราคามากที่สุด เนื่องจากการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร
นั้น ผู้ซื้อจะพิจารณาซื้อในหลายมุมมอง ทั้งด้านการใช้ประโยชน์จากตัวบ้านจัดสรร และสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ ในโครงการ แต่ปัจจัย ด้านราคาที่เหมาะสมกับท าเลที่ตั้ง ทั้งอยู่ใกล้สถานที่ส าคัญ 
เช่น สถานที่ท างาน โรงเรียน โรงพยาบาล รถไฟฟ้า เป็นต้น ราคาที่เหมาะสมกับขนาดที่ดิน และราคา
ที่เหมาะสมกับคุณภาพของบ้านก็ยังคงเป็น ปัจจัยที่มีความส าคัญในการพิจารณาเลือกซื้อบ้านจัดสรร
ของผู้บริโภค 

 
ศิริกาญจน์ รัชตวิศาล(2553), [13] ได้ท าการศึกษา การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์

ของผู้บริโภคในจังหวัดกระบี่ พบว่า  ผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31 - 40 ปี 
ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาปีที่ 6 ประกอบอาชีพเป็นลูกจ้างทั่วไป มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ของผู้บริโภคในจังหวัดกระบี่ 
พบว่า สถานที่ซื้อปูนซีเมนต์ คือ ร้านขายวัสดุก่อสร้างทั่วไป ยี่ห้อปูนซีเมนต์ที่ซื้อมาก คือ ปูนซีเมนต์
ตราเสือ จ านวนครั้งที่ซื้อปูนซีเมนต์เฉลี่ยปีละ 2 ครั้ง มูลค่าการซื้อไม่เกิน 5,000 บาทต่อครั้ง ซื้อด้วย
ตนเอง ช าระด้วยเงินสด ตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง เหตุผลในการซื้อ คือ คุณภาพดี มีร้านประจ า การรู้จัก
ร้านจ าหน่ายด้วยตนเอง เหตุผลที่เลือกร้านจ าหน่ายประจ า คือ สะดวกในการเดินทาง มี การ
เปรียบเทียบคุณภาพและราคา ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ 
พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับการตัดสินใจมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมากทุกด้าน 
ยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง เรียงตามล าดับ คือ ด้านบุคลากร ด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ 
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ พบว่า เพศ อายุ ระดับ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้ อ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปัจจัยทางการตลาดทุกด้านมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ปูนซีเมนต์ของผู้บริโภคในจังหวัดกระบี่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สัญญา ศรีศรุติพร (2546: บทคัดย่อ), [19] ได้ศึกษาถึง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าของ ผู้บริโภคในร้านซิเมนต์ไทยโฮมมาร์ทต้นแบบ พบว่า เป็นเพศชายมากกว่า
เพศหญิง โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30-39 ปีสถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี
อาชีพเป็นพนักงานบริษัท และมีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อส่วน
ประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับมาก ผู้บริโภคให้
ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดรวมในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาถึง 
ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทั่วไปของผู้บริโภคกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคด้านจ านวน
ครั้งโดยเฉลี่ยที่ ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าหรือบริการเท่ากับ 4.94 ครั้ง โดยใช้เงินซื้อสินค้าหรือบริการเฉลี่ย
ต่อครั้งประมาณ 5,090.51 บาท และ ใช้เวลาในการซื้อสินค้าหรือบริการแต่ละครั้งเฉลี่ยประมาณ 1 
ชั่วโมง 11 นาทีผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อสินค้าในวันหยุด (เสาร์- อาทิตย์) ส่วนใหญ่เป็นช่วงเวลา 17.01-
19.00 น. ซึ่งผู้บริโภคซื้อสินค้ากลุ่มเซรามิคบ่อยที่สุดและผู้บริโภคเป็นผู้ที่ตัดสินใจ ซื้อด้วยตนเองมาก
ที่สุด และเมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทั่วไปของผู้บริโภคกับส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านการใช้เวลา/ครั้ง มีความสัมพันธ์กันอยู่ใน
ระดับต่ าเป็นไปในทิศทางตรงกัน ข้ามอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ขณะที่ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ด้านจ านวนครั้ง และค่าใช้จ่าย/ ครั้ง และส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อสินค้า
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ ผู้บริโภคที่มีเพศ อายุและระดับการศึกษา แตกต่างกัน มี 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านซีเมนต์ไทยโฮมมาร์ทต้นแบบถนนสุขาภิบาล 3 กรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกัน อย่างมี นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรส แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซื้อสินค้าในด้านค่าใช้จ่าย/ครั้งและ ใช้เวลาต่อครั้งในการซื้อสินค้า ไม่แตกต่างกัน 
ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในด้านจ านวนครั้ง และใช้เวลา/ครั้งในการซื้อ
สินค้า แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มี พฤติกรรม
การซื้อสินค้าในด้านค่าใช้จ่าย/ครั้ง ในการมาซื้อสินค้าไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 

 
 สุพจน์ กาญจนางกูรพันธุ์(2557), [21] ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

วัสดุก่อสร้างในช่องทางการจ าหน่ายแนวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   เครื่องมือที่
ใช้ในการวิจัยได้แก่แบบสอบถาม ทาการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน  400 รายสถิติที่ใช้ในการ
วิจัยได้แก่สถิติเชิงพรรณา (descriptive statistics) ประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละค่าเฉลี่ย ค่า
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ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน (inferential statistics) อันประกอบด้วย การทดสอบ
ด้วยค่าสถิติที (t-test) การทดสอบด้วยค่าสถิติเอฟ (F-test/ANOVA), การทดสอบด้วยค่าสถิติไคส
แควร์ (chi-square test) พบว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที่เข้าร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบ
สมัยใหม่มากที่สุดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ร้านไทวัสดุ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ
อยู่ระหว่าง 36 – 45 สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานของบริษัท
ประเภทอ่ืน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท มีจานวนผู้อยู่อาศัยในอาคารที่ซื้อ
วัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างไปใช้จานวนรวม 4 - 6 คน เลือกประเภทของอาคารที่ซื้อวัสดุและอุปกรณ์
ก่อสร้างไปใช้บ้านเดี่ยว/บ้านแฝด วัตถุประสงค์ของการซื้อวัสดุก่อสร้างซ่อมแซมปรับปรุง/ต่อเติม/
ขยาย อนึ่ง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลในครอบครัวเป็นเจ้าของอาคารในส่วนของ
พฤติกรรมของประชากรในการเลือกซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างฯ สื่อส าคัญที่สุดที่ทาให้รู้จักร้านค้า 
วัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ คือ สื่อป้ายโฆษณา วันที่เลือกมาใช้บริการจากร้านวัสดุก่อสร้างฯนั้นไม่แน่นอน 
ในการตัดสินใจซื้อผู้ซื้อเป็นผู้ตัดสินใจด้วยตนเอง ในรอบหนึ่งปีที่ผ่านมาซื้อวัสดุก่อสร้างเพียงครั้งเดียว
ด้วยวงเงินประมาณ 10,001-50,000 บาท และในรอบ 1 ปีที่ผ่านมาได้ใช้บริการที่ร้านจาหน่ายวัสดุ
ก่อสร้างแบบสมัยใหม่นั้นจานวน 3-6 ครั้ง วัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างที่เลือกซื้อมากที่สุดคือ อุปกรณ์
ไฟฟ้า : หลอดโคม สายไฟฟ้าส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการ
เลือกซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างฯโดยรวมอยู่ในระดับมาก และรายด้านที่อยู่ในระดับมากได้แก่ ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคาในส่วนของ
ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างฯกับปัจจัยส่วนบุคคล 
พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับ สื่อที่ท าให้รู้จักร้านค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างสมัยใหม่และ 
ผู้มีส่วนส าคัญที่สุดที่ร่วมตัดสินใจหรือช่วยให้มีการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างส่วนในการเปรียบเทียบ
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างฯ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 2.1 ตารางสรุปตัวแปรอิสระและตัวแปรตามของงานวิจัยข้างต้น 

ชื่อผู้วิจัย 
(Researcher) 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด  

ผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

ราคา (Price) 
การจัดจ าหน่าย 

(Place) 

การส่งเสริม
การตลาด 

(Promotion) 

ธนภูมิ   จงเจริญ
(2559), [3] 

✓  ✓  ✓  ✓  

ปัทมา ตั้งต้นสกุล
ดี (2555), [5] 

✓  ✓  ✓  ✓  

พงศ์ธร สินพิมล
บูรณ์(2555), [7] 

✓  ✓  ✓  ✓  

ภักดิ์ พ งษ์   สุภ า
สุทธากูล(2557), 
[9] 

✓  ✓  ✓  ✓  

วัชรินทร์ กิติพฤฒิ
พั น ธุ์  (2 5 5 1 ) , 
[11] 

✓  ✓  ✓  ✓  

วีณา ถิระโสภณ
(2558), [12] 

✓  ✓  ✓  ✓  

ศิริกาญจน์  รัชต
วิ ศ า ล (2 5 5 3 ) , 
[13] 

✓  ✓  ✓  ✓  

สัญญา ศรีศรุติพร 
( 2 5 4 6 : 
บทคัดย่อ), [19] 

✓  ✓  ✓  ✓  

สุพจน์ กาญจนาง
กูรพันธุ์ (2557) , 
[21] 

✓  ✓  ✓  ✓  
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2.6 กรอบแนวคิดในการศึกษา  

แนวคิดในการศึกษาครั้งนี้เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรีกรณีศึกษา บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด(มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งน ามาก าหนดเป็นตัวแปรอิสระได้แก่ ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด และคุณค่าตราสินค้าจากมุมมองของผู้บริโภค เพ่ือวิเคราะห์ ว่าเมื่อได้รับสิ่ง
กระตุ้นจากตัวแปรอิสระ จะส่งผลต่อตัวแปรตามการตัดสินใจการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์อย่างไร จึง
น ามาเป็นกรอบแนวความคิดได้ดังนี้ 
 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล 

1.1 เพศ 

1.2 อายุ 

1.3 ระดับการศึกษา 

1.4 อาชีพ 

1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

 2. ส่วนประสมทางการตลาด 

2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

2.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 

2.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  

2.4ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 

ภาพที่ 2.2  แสดงกรอบแนวความคิดในการศีกษา 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราอินทรีกรณีศึกษา บริษัท 

ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากดั(มหาชน) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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2.7 สมมติฐานในการศึกษา  

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ที่มีความแตกต่าง มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริม มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 3 

วิธีการด าเนินวิจัย 
 

เรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา
อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลใน
การศึกษามีรายละเอียดดังนี้ 

3.1 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.2 วิธีการเลือกตัวอย่าง 
3.3 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.4 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 

3.1 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาแบบวิจัยเชิงส ารวจ เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลเพื่อการวิจัยในครั้งนี้จาก 2 แหล่งดังนี้ 
 1. ข้อมูลปฐมภูมิ : เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือโดยที่ประชากร คือ ผู้บริโภคท่ีมาซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านขายวัสดุก่อสร้าง
ทั่วไปและร้านที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ข้อมูลทุติยภูมิ : เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมแนวคิด ทฤษฏีและสถิติ
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง โดยท าการรวบรวมเอกสารรายงานที่เกี่ยวข้อง บทความ หนังสือ และสื่อสิ่งพิมพ์ 
รวมทั้งผลงานการวิจัยต่างๆ ที่มีผู้รวบรวมไว้ก่อนแล้ว 
 การศึกษาครั้งนี้จะมีประชากรบางส่วนที่ถูกเลือกเป็นตัวอย่างในการศึกษาด้วยการสุ่มตัวอย่าง 
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากประชากรคือ ผู้บริโภคที่มาซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านขายวัสดุก่อสร้างทั่วไป
และร้านที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานครเนื่องจากไม่ทราบค่า
ประชากรที่แท้จริง ดังนั้นในการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจะใช้สูตรค านวณดังนี้ 
 

  n =   Z2                                                    (3.1) 
          4E2 

 
ก าหนดให้ 

n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



25 
 

Z = ระดับความเชื่อมั่น (ในการศึกษาครั้งนี้ได้ก าหนดระดับความเชื่อมั่นไว้ที่ระดับร้อยละ 95   
ค่า Z  จากการเปิดตารางมีค่าเท่ากับ1.96) 
E = ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ (ในการศึกษาครั้งนี้ได้ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนที่
ยอมรับได้เท่ากับร้อยละ 5) 
 
ก าหนดให้ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 น าไปเปิดตารางค่า z ได้เท่ากับ 1.96 และ

ก าหนดค่ายอมรับได้ร้อยละ 5 ดังนั้นค่า E เท่ากับ 0.05 
 

แทนสูตร 
n = 1.962                   (3.2) 
    (4×0.052 ) 
n = 385 ตัวอย่าง 

 
ดังนั้น จ านวนตัวอย่างน้อยที่สุดที่ต้องส ารวจเท่ากับ 385 ตัวอย่าง ในการศึกษาครั้งนี้ จึงท า

การก าหนดจ านวนตัวอย่างเท่ากับ 400 ตัวอย่าง  
 
 

3.2 วิธีการเลือกตัวอย่าง 
 ในงานวิจัยครั้งนี้   ผู้วิจัยสุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน เลือกใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
(Convenience Sampling) ผู้บริโภคที่มาซื้อวัสดุก่อสร้างในร้านวัสดุก่อสร้างจากร้านขายวัสดุ
ก่อสร้างที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต์ ตราอินทรใีนเขตกรุงเทพมหานคร  
โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1. ประชากรที่ศึกษา คือ ผู้บริโภคที่มาซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านขายวัสดุก่อสร้างทั่วไป
และร้านที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ช่วงเวลา 8.00 น. - 
17.00 น. ของวันจันทร์และวันศุกร์ และ ระหว่างเดือนกันยายน - พฤศจิกายน 2560 

2. ให้ผู้เก็บข้อมูลอยู่ พ้ืนที่จ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง บริษัทรับเหมาก่อสร้างและที่เป็น
ตัวแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต์ ตราอินทร ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3.3 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วย เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งมีลักษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด ( Close-
end Question) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย โดยลักษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า (Rating Scale) ให้ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทร ีในเขตกรุงเทพมหานคร ในแต่ละด้าน ซึ่งแต่ละข้อจะมีค าตอบให้เลือกตอบ 5 ระดับ 

ส่วนที่3 การตัดสินใจเลือกซื้อตราสินค้า อินทรีย์ ซึ่งมโีดยลักษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) ให้ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ในแต่ละด้าน ซึ่งแต่ละข้อจะมีค าตอบให้
เลือกตอบ 5 ระดับ 

ซึ่งในแบบสอบถามส่วนที่2 และแบบสอบถามส่วนที่3 มีเกณฑ์การประเมินค่า 5 ระดับ เมื่อ
รวบรวมข้อมูลและแจกแจงความถ่ีแล้ว จะใช้คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมาพิจารณาความถี่ โดยใช้
เกณฑ์ในการค านวณผลของเบสท์ ดังนี้ 

 

ความกว้างของอันตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต่ าสุด

จ านวนชั้น
           (3.3) 

 

    = 
5−1

5
 

 
     = 0.80 
 
เกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยมีดังนี้ 
 

ระดับ 4.21-5.00 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทรี มากที่สุด 

ระดับ 3.41– 4.20 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี มาก 

ระดับ 2.61– 3.40 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี ปานกลาง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ระดับ 1.81-2.60 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทรี น้อย 

ระดับ 1.00-1.80 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทรี น้อยที่สุด 
 
 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ส าหรับการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี  ผู้ศึกษาได้น าข้อมูลที่ ได้จากการเก็บรวบรวม
แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง วิธีการตัวอย่างโดยใช้วิจารณญาณ หรือการสุ่ม
ตัวอย่างตามเกณฑ์ (Jucgement Sampling) มาท าการประมวลผลข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติ SPSS โดยใช้วิธีทางสถิติตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยวิเคราะห์ 2 ส่วน ดังนี้ 
3.4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ 

3 .4 .1.1 การวิ เค ราะห์ ค่ าร้อยละ  (Percentage) ใช้ วิ เค ราะห์ ข้ อมู ล ลั กษ ณ ะท าง
ประชากรศาสตร์และใช้อธิบายข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้สูตรดังนี้ 
 

P = 
f

n
× 100             (3.4) 

 
   เมื่อ P แทน  ค่าคะแนนเฉลี่ย 

    𝖿 แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

    𝗇 แทน  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.4.1.2 การวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) การวัดความเบ้และความโด่ง (Measures of Skewness and Kurtosis) ใช้วิเคราะห์การ
กระจายข้อมูลแบบปกติ โดยค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใช้สูตร ค่าเฉลี่ย (Mean) เพ่ือให้ทราบถึง
ลักษณะพ้ืนฐานของข้อมูลและใช้แปลความหมายข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร 

                       X̅=
∑ x

n
                 (3.5) 

           

 เมื่อ    x ̅ แทนค่าคะแนนเฉลี่ย1 

   ∑ x แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทนขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3.4.1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 

SD= √
∑ (Xi-X̅)

2N
i=0

N
              (3.6) 

 
เมื่อ  SD    คือ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง   

     X คือ ค่าของข้อมูลแต่ละตัวหรือจุดก่ึงกลางชั้นแต่ละตัว 

 x ̅ คือ ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 
     N  คือ จ านวนข้อมูลทั้งหมดของกลุ่มตัวอย่าง 
 

     ก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปล
ความหมายค่าเฉลี่ยใช้หลักเกณฑ์ในแต่ละช่วงคะแนน ดังนี้ 

4.21 – 5.00 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรีมากที่สุด 
3.41 – 4.20 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรีมาก 
2.61 – 3.40 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรีปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรนี้อย 
1.00 – 1.80 หมายถึง ปัจจัยดังกล่าวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรีน้อยที่สุด 

 
3.4.1.4 ค่าความเบ้ (Skewness) ใช้สูตร 

 

 
 

(3.7) 
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3.4.1.5 ค่าความโด่ง (Kurtosis) ใช้สูตร  
 

 
3.4.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน 
 3.4.2.1 ใช้การวิเคราะห์วัดค่าความแปรปรวน (One-way ANOVA) ทดสอบสมมติฐานที่1 
ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเชิงลักษณะทางประชากรศาสตร์และใช้อธิบายปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างใน
แบบสอบถามส่วนที่1 ซึ่งเป็นข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 3.4.2.2 ใช้การวิเคราะห์การถดถอย (Multiple Regression) ทดสอบสมมติฐาน ใช้วิเคราะห์ 
ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้านคุณค่าตราสินค้า ในแบบสอบถามส่วนที่ 2 และ
ส่วนที่ 3 ซึ่งลักษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) แต่ละข้อจะมีค าตอบให้ 
เลือกตอบจากตัวแปรตาม (Y) เป็นปริมาณที่มีค่า 5 ค่า (Dichotomous) ได้แก่ เพ่ือศึกษาถึง
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตาม และตัวแปรอิสระ โดยการศึกษานี้ใช้ แบบจ าลอง ดังนี้ 

 
     

โดย Ῡ คือ ค่าโดยประมาณ หรือค่าพยากรณ์ของตัวแปร Y,𝑥1 , ,𝑥2, ,𝑥3 ,…, ,𝑥𝑥  

𝛽0คือ ค่าคงที่ หรือจุดเส้นตรงตัดกับแกน Y และจะมีค่าเท่ากับ Y เมื่อตัวแปรต้นหรือตัวแปรอิสระ 

(𝑥1 , ,𝑥2, ,𝑥3 ,…, ,𝑥𝑥) มีค่าเท่ากับศูนย์  

𝛽1,𝛽2,𝛽3,….,𝛽𝑥,คือ สัมประสิทธิ์การถดถอย (Regression Coefficients) โดยค่า แต่ละค่าจะ
แสดงถึงการเปลี่ยนแปลงของค่า Y เมื่อ X นั้นเปลี่ยนแปลงไป 1 หน่วย เมื่อค่า X ตัวอ่ืนๆ คงที่  

𝜀 คือ ค่าความคลาดเคลื่อน ตามปกติจะให้มีค่าเท่ากับศูนย์  
K คือ จานวนตัวแปรต้นหรือตัวแปรอิสระ   
 
 

(3.8) 

(3.9) 
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โดยมีรูปแบบดังต่อไปนี้  
 

 
 
การวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของตัวแปรหลายตัว เพ่ือศึกษาว่าปัจจัยหรือตัวแปรอิสระตัว

ใดบ้างที่มีผลต่อตัวแปรตาม ประกอบด้วย ตัวแปรอิสระ (X) คือ ส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่า
ตราสินค้า โดยที่  

 

𝑥1คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน ผลิตภัณฑ์  

𝑥2คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน ราคา  

𝑥3คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน ช่องทางการจัดจ าหน่าย  

𝑥4คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน การส่งเสริมการตลาด  
 
ตัวแปรตาม (Y) คือ การตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรีกรณีศึกษา บริษัท ปูนซีเมนต์
นครหลวง จ ากัด (มหาชน)  

(3.10) 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจัยเรื่อง “เรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงค์ 1. เพ่ือศึกษาความแตกต่างทางด้านปัจจัย
ส่วนบุคคล ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร   2. เพ่ือ
ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี  ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
  ซึ่งผู้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม และน ามาวิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ยร้อยละ 
การทดสอบ t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One–Way ANOVA และการวิเคราะห์
ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือหาความสัมพันธ์ ระหว่างปัจจัยต่างๆ 
หรือตัวแปรอิสระตัวใดบ้างที่ส่งผลหรือมีอิทธิพลต่อตัวแปรตามที่ต้องการศึกษา ผลที่ได้จากการ
วิเคราะห์ สามารถสรุปได้เป็นความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆ ท าให้สามารถอธิบายตัวแปรอิสระแต่
ละตัวได้ว่า ตัวแปรใดเป็นตัวแปรที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ และสามารถอธิบายระดับ
ความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระแต่ละตัวแปรที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจ ซ้ือปูนซีเมนต์ โดยน าเสนอ
ผลการศึกษาในรูปแบบตารางพร้อมค าอธิบายเชิงพรรณนา ดังนี้ 
 
 

4.1 ลักษณะข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างจากผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คนใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า 
 เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 63.00 เพศหญิงคิดเป็น
ร้อยละ 37.00 โดยมีเพศชายจ านวน 252 คน และเพศหญิงจ านวน 148 คน  
 อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุที่ 26 - 35 ปี จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.25  รองลงมาคือ กลุ่มอายุ 36 - 45 ปี จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 กลุ่มอายุ46 - 55 ปี 
จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 กลุ่มอายุ ไม่เกิน 25 ปี จ านวน35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 กลุ่ม
อายุ 56 - 60 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และกลุ่มอายุมากกว่า 60 ปี จ านวน8 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดับ  
 ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 
138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นจ านวน 107 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 26.75 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ14.75  
ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 และระดับ
การศึกษาปริญญาโท/เอก จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ11.75 ตามล าดับ 
  อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชนมีจ านวน 
282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.50 รองลงมาเป็นอาชีพ เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว มีจ านวน 52 คนคิด
เป็นร้อยละ 13.00 อาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 32 คนคิดเป็นร้อยละ 8.00 นักเรียน/
นักศึกษา มีจ านวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 6.00 และอาชีพ พ่อบ้าน-แม่บ้าน มีจ านวน 10 คนคิดเป็นร้อย
ละ 2.50 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม10 ,001-
30,000 บาท จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 รองลงมารายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม30 ,001-50,000 
บาทจ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.75 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม50,001-70,000 บาท จ านวน 40 
คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม90 ,001 บาทขึ้นไป จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม70,001-90,000 บาท จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนรวมไม่เกิน10,000 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00  ตามล าดับ (ดังตารางที่4.1) 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม N = 400 
ข้อมูลทั่วไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.  เพศ 
     ชาย 
     หญิง 

 
252 
148 

 
63.00  
37.00  

รวม 
 
 
 

400 100.0 

2. อายุ 
    ไม่เกิน 25 ปี 
    26 - 35 ปี 
    36 - 45 ปี 
    46 - 55 ปี 
    56 - 60 ปี 
    มากกว่า 60 ปี 

 
35 
133 
129 
73 
22 
8 

 
8.75 
33.25 
32.25 
18.25 
5.50 
2.00 

รวม 
 

400 100.00 
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3. ระดับการศึกษา 
    ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 
    มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
    อนุปริญญา/ปวส. 
    ปริญญาตรี 
    ปริญญาโท/เอก 

 
49 
59 
138 
107 
47 

 
12.25 
14.75 
34.50 
26.75 
11.75 

รวม 
 

400 100.00 

4. อาชีพ 
    นักเรียน/นักศึกษา 
    ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
    ลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน  
    พ่อบ้าน-แม่บ้าน 
    เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
 

 
24 
32 
282 
10 
52 

 
6.00 
8.00 
70.50 
2.50 
13.00 

รวม 
 400 100.00 

400 100.00 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม 
    ไม่เกิน10,000 บาท 
    10,001-30,000 บาท 
    30,001-50,000 บาท 
    50,001-70,000 บาท 
    70,001-90,000 บาท 
    90,001 บาทข้ึนไป 

 
8 
181 
135 
40 
15 
21 

 
2.00 
45.25 
33.75 
10.00 
3.75 
5.25 

รวม 
 400 100.00 

400 100.00 
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4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  

4.2.1 ผลการประเมินระดับคะแนนของการตัดสินใจซือ้ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี 

กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี พบว่ามี
คะแนนการประเมินผลอยู่ในเกณฑ์มาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมของทุกปัจจัยเท่ากับ 4.07 และเมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจในเรื่องของคุณสมบัติตรงตามที่ท่านต้องการเมื่ อ
เปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืน โดยมีค่าเฉลี่ยมากที่สุดเท่ากับ 4.61 รองลงมาก็คือ เรื่องภาพลักษณ์ที่ดีและ
ชื่อเสียงของตราสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 ในขณะเรื่องราคาที่คุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ได้รับ มี
ค่าเฉลี่ย 3.96 เรื่องของสื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ มีค่าเฉลี่ย 3.95 และเรื่อง
ค าแนะน าบอกต่อให้ซื้อปูนซีเมนต์ มีค่าเฉลี่ย 3.86ตามล าดับ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 (ดังตารางที่
4.2) 

 
ตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ระดับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี 

N=400 

การตัดสินใจ 
ค่าเฉลี่ย

X  

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

S.D. 

ผลการประเมิน 

คุณสมบัติตรงตามท่ีท่านต้องการเมื่อ
เปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืน 

4.61 0.61 มากที่สุด 

เห็นสื่อโฆษณาและการประชาสัมพันธ์
อย่างสม่ าเสมอ 

3.95 0.71 มาก 

ภาพลักษณ์ที่ดีและชื่อเสียงของตราสินค้า 3.98 0.76 มาก 

ราคาที่คุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ได้รับ 3.96 0.71 มาก 

ค าแนะน าบอกต่อให้ซื้อปูนซีเมนต์ 3.86 0.74 มาก 

การตัดสินใจโดยรวม 4.07 0.49 มาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.2.2 ผลการประเมินระดับคะแนนของปัจจัยทางการตลาดด้านต่างๆ ผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี 

ด้านผลิตภัณฑ์   พบว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินโดยรวมอยู่ ในระดับมาก โดยผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความสนใจในเรื่องของความเชื่อมั่นในตราสินค้า ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีค่าเฉลี่ยมาก

ที่สุด เท่ากับ 4.57 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42  ปูนซีเมนต์มีก าลังอัดสูง 

ระยะเวลาก่อตัวที่เหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 มีป้ายบอกส่วนผสม วิธีใช้ ข้อห้าม/ระวังใช้ มีค่าเฉลี่ย

เท่ากัน 4.38 และความสมบูรณ์ของบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน 4.36 ตามล าดับ ที่ระดับความเชื่อมั่น

ร้อยละ 95 (ดังตารางที่4.3) 

 

ตารางที่ 4.3 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานในระดับความพึงพอใจใน ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ค่าเฉลี่ย X  

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

S.D. ผลการประเมิน 

  ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ 4.42 0.86 มากที่สุด 

  ความสมบูรณ์ของบรรจุภัณฑ์ 4.36 0.88 มากที่สุด 

  ปูนซีเมนต์มีก าลังอัดสูง ระยะเวลาก่อตัวที่เหมาะสม 4.39 0.65 มากที่สุด 

  ความเชื่อมั่นในตราสินค้า ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 4.57 0.57 มากที่สุด 

  มีป้ายบอกส่วนผสม วิธีใช้ ข้อห้าม/ระวังใช้ 4.38 0.64 มากที่สุด 

  โดยรวม 4.39 0.38 มากที่สุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ด้านราคา  ผลการประเมินพบว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสนใจในเรื่องของราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด เท่ากับ 4.72 
รองลงมาคือ มีการลดราคากรณีสั่งจ านวนมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.65 การมีส่วนลดเงินสด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.30 การบริการรับช าระด้วยบัตรเครดิต มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 และการเครดิตส าหรับยืด
ระยะเวลาในการช าระค่าสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ4.21 ตามล าดับ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 
(ตามตารางที่4.4) 

 

ตารางที่ 4.4 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานในระดับความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคา 

ด้านราคา ค่าเฉลี่ย X  ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

S.D. 

ผลการประเมิน 

  มีส่วนลดเงินสด 4.30 0.72 มากที่สุด 

  มีราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 4.72 0.50 มากที่สุด 

  มีการลดราคากรณีสั่งจ านวนมาก 4.65 0.58 มากที่สุด 

  มีบริการรับช าระด้วยบัตรเครดิต 4.26 0.72 มากที่สุด 

  ให้เครดิตส าหรับยืดระยะเวลาในการช าระค่าสินค้า 4.21 0.85 มากที่สุด 

  โดยรวม 4.42 0.48 มากที่สุด 

 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผลการประเมินพบว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก  
โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจในเรื่องมีช่องทางจัดจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตและโทรศัพท์ มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด เท่ากับ 4.57 รองลงมาคือ มีทีมงานให้ค าปรึกษาและบริการทางด้านเทคนิคให้กับลูกค้า 
มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.53 ในขณะที่การสถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ4.52 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การมีร้านตัวแทนจ าหน่ายหลายแห่ง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49   และความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45  ตามล าดับ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ( ดังตารางที่4.5) 

 

ตารางที่ 4.5 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานในระดับความพึงพอใจใน ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค่าเฉลี่ย X  

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

S.D. ผลการประเมิน 

 มีร้านตัวแทนจ าหน่ายหลายแห่ง 4.49 0.75 มากที่สุด 

 มีช่องทางจัดจ าหน่าย ทางอินเตอร์เน็ตและโทรศัพท์ 4.57 0.60 มากที่สุด 

 สถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง 4.52 0.64 มากที่สุด 

 มีความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า 4.45 0.64 มากที่สุด 

 มีทีมงานให้ค าปรึกษาและบริการทางด้านเทคนิค        
ให้กับลูกค้า 

4.53 0.62 มากที่สุด 

  โดยรวม 4.46 0.50 มากที่สุด 

 

 ด้านส่งเสริมทางการตลาด  ผลการประเมินพบว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก
ที่สุด  โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจในเรื่องการบริการหลังการขาย มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด เท่ากับ
4.62 รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา, การแจกของแถม และกิจกรรมโปรโมชั่น  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.54 การรับประกันสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53 และการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโฆษณา
ต่างๆ โปรโมชั่น  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 ตามล าดับ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ( ดังตารางที่4.6) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.6 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานในระดับความพึงพอใจใน ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านส่งเสริมทางการตลาด 

ด้านส่งเสริมทางการตลาด 
ค่าเฉลี่ย X  

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

S.D. ผลการประเมิน 

มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ 4.49 0.63 มากที่สุด 

มีการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา, การแจกของ
แถม และกิจกรรมโปรโมชั่น 

4.54 0.65 มากที่สุด 

การบริการหลังการขาย 4.62 0.61 มากที่สุด 

การรับประกันสินค้า 4.53 0.64 มากที่สุด 

โดยรวม 4.56 0.49 มากที่สุด 

 

 

4.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 

สถานที่ซื้อ  ที่มีความแตกต่าง ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถแยกเป็นสมมติฐานย่อยได้ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1.1 เพศที่มีความแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา
อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดังนี้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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H0: เพศที่มีความแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกัน 

H1: เพศที่มีความแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์คือ การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยประชากร  2 กลุ่ม โดยที่
สุ่มตัวอย่าง จากแต่ละกลุ่มตัวอย่างที่อิสระจากกัน (Independent Sample t-Test) โดยใช้ระดับความ

เชื่อมั่น 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) เมื่อ Sig. (2-tailed) มีค่าน้อยกว่า 0.05 

 

ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศ พบว่าการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเพศ
ที่ใช้ในการตัดสินใจ มีค่าสถิติ t-test เท่ากับ -1.384 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากับ 0.167 ซึ่งมากกว่า 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1 ) หมายความ เพศที่มีความ
แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่าง
กันน ที่ระดับนัยสาคัญทางสถิติ 0.05 (ตารางท่ี 4.7) 

ตารางที่ 4.7 การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรีกรณีศึกษา บริษัท 
ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

เพศ 
 

การตัดสินใจซื้อปูนซี เมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทร ี

T Test 
Sig.  ( 2 -
tailed) 

𝒙̅ S.D. 

ชาย  
หญิง 

4.041 
4.111 

0.512 
0.437 

-1.384  0.167  

หมายเหตุ : ** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดังนี้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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H0: อายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกัน 

H1: อายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอายุ พบว่าการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านอายุ
ที่ใช้ในการตัดสินใจ มีค่าสถิติ F-test เท่ากับ 0.662 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากับ 0.652 ซึ่งมากกว่า 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1 ) หมายความว่า อายุที่
แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่าง
กัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 (ตารางท่ี 4.8) 

 

ตารางที่ 4.8 การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอายุ 

 

อายุ 
 

การตัดสิน ใจซื้ อปูนซี เมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทร ี F  Test 

Sig.  ( 2 -
tailed) 

𝒙̅ S.D. 
    ไม่เกิน 25 ปี 
    26 - 35 ปี 
    36 - 45 ปี 
    46 - 55 ปี 
    56 - 60 ปี 
    มากกว่า 60 ปี 

4.067 
4.059 
4.052 
4.130 
3.964 
4.400 

0.302 
0.531 
0.529 
0.392 
0.477 
0.102 

0.662  0.652  

หมายเหตุ : ** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดังนี้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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H0: ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกัน 

H1: ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่าการตัดสินใจซื้อปูนซี เมนต์ปอร์ตแลนด์  ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านระดับการศึกษาที่ใช้ในการตัดสินใจ มีค่าสถิติ F-test เท่ากับ 0.497 และค่า Sig.(2-

tailed) เท่ากับ 0.738 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง

(H1 ) หมายความว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา
อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกัน  ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 (ตารางท่ี 4.9) 

 

ตารางที่ 4.9 การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทร ี F  Test 

Sig.  ( 2 -
tailed) 

𝒙̅ S.D. 

    ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 
    มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
    อนุปริญญา/ปวส. 
    ปริญญาตรี 
    ปริญญาโท/เอก 

4.086 
4.017 
4.049 
4.077 
4.140 

0.520 
0.531 
0.465 
0.450 
0.537 

0.497  0.738  

หมายเหตุ : ** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.4 อาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี 
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดังนี้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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H0: อาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกัน 

H1: อาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาชีพ พบว่าการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร อาชีพ
ที่ใช้ในการตัดสินใจ มีค่าสถิติ F-test เท่ากับ 0.734และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากับ 0.569 ซึ่งมากกว่า 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1 ) หมายความว่า อาชีพที่
แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่าง
กัน  ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 (ตารางท่ี 4.10) 

 

ตารางที่ 4.10 การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามระดับการศึกษา 

อาชีพ 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทร ี F  Test 

Sig.  ( 2 -
tailed) 

𝒙̅ S.D. 

    นักเรียน/นักศึกษา 
    ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
    ลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน
  
    พ่อบ้าน-แม่บ้าน 
    เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
 

3.942 
4.050 
4.072 
3.960 
4.127 

0.594 
0.428 
0.491 
0.735 
 0.376  

0.734  0.569  

 

สมมติฐานที่ 1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดังนี้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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H0:รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา
อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกัน 

H1: รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา
อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม พบว่าการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมที่ใช้ในการตัดสินใจ มีค่าสถิติ  F-test เท่ากับ 0.424 และค่า Sig.(2-tailed) 

เท่ากับ 0.832 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0 ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1 ) 

หมายความว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา

อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกัน  ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 (ตารางท่ี 4.11) 

 

ตารางที่ 4.11 การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทร ี F  Test Sig. (2-tailed) 

𝒙̅ S.D. 

    ไม่เกิน10,000 บาท 
    10,001-30,000 บาท 
    30,001-50,000 บาท 
    50,001-70,000 บาท 
    70,001-90,000 บาท 
    90,001 บาทขึ้นไป 

3.950 
4.053 
4.059 
4.215 
4.267 
3.857 

0.450 
0.472 
0.524 
0.421 
0.368 
0.478 

2.194 0.054 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กับ การตัดสินใจซื้อ

ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากตารางที่ 4.12 จะแสดงถึงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าสหัมพันธ์อย่างง่าย โดยตัว
แปรด้านปัจจัยระดับการตัดสินใจมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่  4.07 กล่าวคือ มีระดับการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี อยู่ในระดับมาก ในส่วนของตัวแปรอิสระที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี ได้แก่ ตัวแปรด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดอยู่ที่ 4.56 รองลงมาคือ 
ตัวแปรด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.46 ตัวแปรด้านราคา มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.42 และตัว
แปรด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.39 ตามล าดับ ส าหรับค่าสหสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระต่าง ๆ หาก
พบว่าตัวแปรมีค่าความสัมพันธ์ร่วมหรือค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ที่มากกว่า 0.75 อาจก่อให้เกิดปัญหา
ความสัมพันธ์ร่วมกันรุนแรง (Multicollinearity) (สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ์. 2547), [20] การพิจารณาจะ
เห็นได้ว่า ไม่พบปัญหาดังกล่าวเนื่องจาก ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่ ากว่า 0.75 ทุกตัว   
   

ตารางท่ี 4.12 ค่าสัมประสิทธิ์ความสัมพันธ์ (r) ระหว่างตัวแปรแต่ละคู่ในการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราอินทรี และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านต่างๆ 

 

ผลรวมการ
ตัดสินใจ 

ผลรวม
ด้าน

ผลิตภัณฑ์ 

ผลรวม
ด้านราคา 

ผลรวมด้าน
ช่อง

ทางการจัด
จ าหน่าย 

ผลรวม
ด้านการ
ส่งเสริม

ทางตลาด 

Mean Std. 

ผลรวมการตัดสินใจ       4.07 0.49 

ผลรวมด้านผลิตภัณฑ์  0.357**     4.39 0.38 

ผลรวมด้านราคา  0.322** 0.576**    4.42 0.48 

ผลรวมด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

 
0.298** 0.475** 0.746**   4.46 0.50 

ผลรวมด้านการส่งเสริม
ทางตลาด 

 
0.342** 0.485** 0.697** 0.681**  4.56 0.49 
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**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2  
การผลทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์

ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการทดสอบสมมติฐานการศึกษาด้วยเทคนิคการวิเคราะห์ความถดถอยพหุเพ่ือวิเคราะห์ว่ามี
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดบ้างที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ซึ่งจาก
การทดสอบได้ค่าสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R Square) เท่ากับ 0.408 หมายความว่าตัวแปรอิสระทั้งหมด 
คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4 ด้าน มีอิทธิพลในการก าหนดการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทรี ร้อยละ 40.8 และจากการวิเคราะห์ความแปรปรวน ได้ค่า Significance เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลักหรือ แสดงว่ามีตัวแปร อิสระอย่างน้อยหนึ่งตัว ที่มี
ความสัมพันธ์กับตัวแปรตามก าหนดการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี อย่างมีนัยส าคัญ จึง
ได้ท าการทดสอบว่ามีตัวแปรใดบ้างที่มีความสัมพันธ์กัน (ตารางท่ี 4.13)  
 

ตารางที่ 4.13  ผลการวิเคราะห์สรุปแบบจ าลองของสมการการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา

อินทรี 

Model R R Square Adjusted R Square Significance 

1 

 

0.408a 

 

0.167 0.158 0.000 

 

จากการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุในตารางที่ 4.14 พบว่า ตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางการ

จัดจ าหน่าย ราคา และ ด้านการส่งเสริมทางตลาด มีค่านัยส าคัญทางสถิติอยู่ที่ระดับ 0.01 โดยมีทิศทางใน

ทางบวก คือ เมื่อปัจจัยด้านต่างๆเหล่านี้เพ่ิมขึ้นอย่างละ 1 คะแนน ถ้าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เพ่ิมขึ้น 1 

หน่วย จะมีการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี เพ่ิมขึ้น 0.296 หน่วย ถ้าปัจจัยด้านส่งเสริม

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การตลาด เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะมีการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี เพ่ิมขึ้น 0.180 หน่วย 

และถ้าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะมีการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 

ตราอินทรี เพ่ิมขึ้น 0.040หน่วย และถ้าปัจจัยด้านราคา เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะมีการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์

ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี เพ่ิมขึ้น 0.033 หน่วย ตามล าดับ ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ามีค่ามีค่า 

Significance เท่ากับ 0.000 ** ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงท าให้ต้องปฎิเสธสมมติฐานหลัก(H0)และยอมรับ

สมมติฐานรอง(H1)แสดงว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี 

ในเขตกรุงเทพมหานคร และปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด พบว่ามีค่ามีค่า Significance เท่ากับ 0.009 ** 

ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงท าให้ต้องปฎิเสธสมมติฐานหลัก(H0)และยอมรับสมมติฐานรอง(H1)แสดงว่า 

ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา

อินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธิ์ตัว

แปรB 

ค่าสัมประสิทธิ์ตัวแปร

ถดถอยมาตรฐาน 

Beta 

ค่าทดสอบนัย

สาคัญทางสถิติ 

(t) 

ค่าความเชื่อม่ัน 
(sig.) 

 

 

ค่าคงที่ 1.773 - 6.811 0.000** 

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.296 0.232 4.085 0.000** 

ด้านราคา 0.033 0.032 0.401 0.689 

ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย 
0.040 0.041 0.549 0.583 

ด้านส่งเสริมการตลาด 0.180 0.179 2.624 0.009 ** 

หมายเหตุ : ** มีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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สรุปผลการวิเคราะห์สมการแบบถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดย

ก าหนดค่านัยส าคัญทางสถิติในการวิจัยครั้งนี้ไว้ที่ระดับ 0.05 เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร

ตาม คือการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี กับตัวแปรอิสระ คือปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าด้านที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของค่า  Y มากที่สุด คือด้าน

ผลิตภัณฑ์ โดยเมื่อด้านผลิตภัณฑ์เปลี่ยนแปลงไป 1 หน่วยจะส่งผลต่อการการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราอินทรี เปลี่ยนแปลงไปเท่ากับ 0.296 หน่วย และรองลงมา คือ ด้านส่งเสริมการตลาดจะส่งผล

ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี เปลี่ยนแปลงไปเท่ากับ 0.180 หน่วย ดังสมการ 

 

Yการตัดสินใจซื้อ =  1.773+ 0.296X1 + 0.033X2 + 0.040X3 + 0.180X4                                      (4.1) 

 โดยที่ X1 = ด้านผลิตภัณฑ์ 
   X2 = ด้านราคา 
   X3 = ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
   X4 = ด้านส่งเสริมการตลาด 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทท่ี 5 

สรุปผลวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 

ตราอินทรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จากการแจกแบบสอบถามจ านวน 400 ชุดโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง

แบบขั้นตอน เพื่อศึกษาถึงปัจจัยตัวก าหนดด้านต่างๆที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตรา

อินทรีประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด อีกทั้ง

ยังศึกษาถึงลักษณะพ้ืนฐานทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์

ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรีหรือไม่ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าเฉลี่ย 

และทดสอบสมมติฐานโดยใช้ค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ทดสอบ

ความแตกต่างรายคู่  และวิเคราะห์สมการพยากรณ์  โดยใช้ค่าสถิติวิเคราะห์แบบถดถอยพหุคูณ 

(MultiplegRegression Analysis) ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้บริโภคที่มาซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้าน

ขายวัสดุก่อสร้างทั่วไปและร้านที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายปูนซีเมนต์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไป 
 จากผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คนในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาสรุปว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 252 คน คิด
เป็นร้อยละ 63.00 เพศหญิงจ านวน 148 คน  คิดเป็นร้อยละ 37.00 ส่วนใหญ่มีอายุที่ 26 - 35 ปี 
จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25  มีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 138 คน คิดเป็น
ร้อยละ 34.50 โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชนมีจ านวน 282 คน คิดเป็นร้อย
ละ 70.50 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม10,001-30,000 บาท จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 

ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญของส่วน

ประสมทางการตลาดการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี กรณีศึกษา บริษัท ปูนซีเมนต์นคร

หลวง จ ากัด(มหาชน) ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์  จาก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การศึกษาสรุปว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความ

สนใจในเรื่องของความเชื่อมั่นในตราสินค้า ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด เท่ากับ 4.57 ด้าน

ราคา จากการศึกษาสรุปว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสนใจในเรื่องของราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด เท่ากับ 4.72 ด้านช่องทางจัด

จ าหน่าย จากการศึกษาสรุปว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสนใจในเรื่องมีช่องทางจัดจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตและโทรศัพท์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด เท่ากับ 4.57 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาสรุปว่า ทุกปัจจัยมีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด  โดย

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจในเรื่องการบริการหลังการขาย มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด เท่ากับ4.62  

ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี กรณีศึกษา 

บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด(มหาชน)  จากการศึกษาสรุปว่าตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ในภาพรวมอยู่ใน 

เกณฑ์มาก มีค่าเฉลี่ยโดยรวมเท่ากับ4.07 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความ

สนใจในเรื่องของคุณสมบัติตรงตามที่ท่านต้องการเมื่อเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืน โดยมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด

เท่ากับ 4.61 รองลงมาก็คือ เรื่องภาพลักษณ์ที่ดีและชื่อเสียงของตราสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 ในขณะ

เรื่องราคาที่คุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ได้รับ มีค่าเฉลี่ย 3.96 เรื่องของการส่งเสริมการตลาดผ่านสื่อ

โฆษณาและการประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ มีค่าเฉลี่ย 3.95 และเรื่องค าแนะน าบอกต่อให้ซื้อ

ปูนซีเมนต์ มีค่าเฉลี่ย 3.86ตามล าดับ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 

 
5.1.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 

ตราอินทรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ที่มีความแตกต่าง ไม่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย

ของภักดิ์พงษ์ สุภาสุทธากูล.(2557),[9] ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนส าเร็จรูป ตราบัว

มอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราอินทรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อ

ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี เป็นความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 

ตราอินทรี ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิตที่ 0.01  ถ้าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะมีการตัดสินใจ

ซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรีกรณีศึกษา บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด  (มหาชน) ในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร เพ่ิมขึ้น 0.335 หน่วย สอดคล้องกับงานวิจัยของศิริกาญจน์ รัชตวิศาล (2553),[13] 

ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ของผู้บริโภคใน

จังหวัดกระบี่ กล่าวว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์

ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของภักดิ์พงษ์ สุภาสุทธากูล.(2557), [9] ได้ศึกษาเรื่อง

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนส าเร็จรูป ตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) 

พบว่า ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจปูนส าเร็จรูป ตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์

เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี เป็นความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์

ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิตที่0.01 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของภักดิ์พงษ์ สุภาสุทธา

กูล.(2557), [9] ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนส าเร็จรูป ตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท 

ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) พบว่า ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจปูนส าเร็จรูป ตราบัว

มอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ

ซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี เป็นความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 

ตราอินทรี ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิตที่0.01 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของภักดิ์พงษ์ สุภาสุทธากูล.(2557), 

[9] ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนส าเร็จรูป ตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จ ากัด (มหาชน) พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจปูนส าเร็จรูป ตราบัวมอร์

ต้าร์ จากบริษัท ปูนซีเมนต์เอเชีย จ ากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล   

 

5.2 ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 

จากผลการวิจัยผู้ศึกษาวิจัยมีข้อเสนอแนะอันเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ควรมีการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพของปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ตลอดเวลาโดย

เน้นการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย เพ่ือให้มีคุณภาพที่สูงกว่ามาตรฐานทั่วไป มีขีดความสามารถปูนซีเมนต์ให้มี

ก าลังอัดสูง ระยะเวลาก่อตัวที่เหมาะสมรวดเร็ว ความสมบูรณ์แบบของบรรจุภัณฑ์ และให้เกิดความ

เชื่อมั่นในตราสินค้า ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวให้เป็นไปตามมาตรฐาน  

2. ด้านราคา ควรมีการปรับปรุงด้านราคาให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์มากขึ้น  ควรปรับราคา

สามารถยืดหยุ่นได้ตามปริมาณการซื้อ และให้เครดิตส าหรับยืดระยะเวลาในการช าระค่าสินค้าของ

ผู้บริโภค 

3. ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย การสั่งซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ผ่านช่องทางจัดจ าหน่าย ทาง

อินเตอร์เน็ตและโทรศัพท์ ควรมีการประชาสัมพันธ์ข้อมูลการจ าหน่ายและวิธีการที่ถูกต้องให้กับผู้บริโภค 

เพ่ือเพ่ิมความรวดเร็วและความถูกต้องของข้อมูล ระบบการขนส่งสินค้าที่มีประสิทธิภาพสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วรวมทั้งมีศูนย์จ าหน่ายสินค้าและวัตถุดิบที่กระจายอยู่ ใน

จุดยุทธศาสตร์ที่ส าคัญทั่วประเทศ 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  ควรมีการลด แลก แจก แถม ส าหรับผู้สั่งซื้อผลิตภัณฑ์เป็นประจ า 

รวมทั้งมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ เพ่ือให้ผู้บริโภครับของข้อมูลข่าวสารจากทางบริษัทอยู่

เสมอ ควรให้การบริการหลังการขาย การรับประกัน เพ่ือตรวจสอบว่าสินค้าที่ขายไปแล้วนั้นสร้างพอใจ

ให้แก่ลูกค้ามากน้อยเพียงใดและหาแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาวิธีการขายและผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพดี

ยิ่งขึ้น 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ค าชี้แจง 

แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้นเพ่ือจัดเก็บข้อมูลวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ
การศึกษาในหลักสูตรวิศวกรรมศาสตร์มหาบัณฑิต  สาขาวิชาวิศวกรรมก่อสร้างและการจัดการ สถาบัน
เทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 

ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ข้อมูลที่ท่าน
ตอบจะไม่ส่งผลกระทบใดๆ ต่อท่าน เนื่องจากข้อมูลที่น าเสนอในผลงานวิจัยจะน าเสนอในภาพรวม 
มิได้น าเสนอเป็นรายบุคคล และจะใช้ข้อมูลเพ่ือประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้นแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่.1.แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
ส่วนที่.2.แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ส่วนที่.3.แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือตราสินค้า อินทรี 
ส่วนที่.4.แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ         

 
  ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความร่วมมือ 

นักศึกษาระดับปริญญาโท  
สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 

 

 

แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 
เร่ือง 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ ตราอินทรี   
ในเขตกรุงเทพมหานคร   
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องว่าง ที่ท่านเลือก (เลือกตอบได้ข้อละ 1 ค าตอบ) 

1. เพศ 
  ชาย   หญิง 

2. อายุ 

ไม่เกิน25ปี    26-35ป ี   36-45ป ี
46-55ปี    56-60ป ี   มากกว่า60ปี 
 
3. ระดับการศึกษา 
 ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
 อนุปริญญา/ปวส.   ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท/เอก   อ่ืนๆ โปรดระบุ……….. 

4. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา    รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
 ลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน   พ่อบ้าน-แม่บ้าน 

 เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว   อ่ืนๆ โปรดระบุ……….. 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม 
ไม่เกิน10,000 บาท    10,001-30,000 บาท 
30,001-50,000 บาท    50,001-70,000 บาท 
70,001-90,000 บาท    90,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องระดับความส าคัญท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ 
5 = มากที่สุด    4 = มาก    3 = ปานกลาง    2 = น้อย   1 = น้อยที่สุด 

 

ข้อ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ด้านผลิตภัณฑ์      

 

ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ      
ความสมบูรณ์ของบรรจุภัณฑ์      
ปูนซีเมนต์มีก าลังอัดสูง ระยะเวลาก่อตัวที่เหมาะสม      
ความเชื่อมั่นในตราสินค้า ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว      
มีป้ายบอกส่วนผสม วิธีใช้ ข้อห้าม/ระวังใช้      

2. ด้านราคา       

 

มีส่วนลดเงินสด      
มีราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์      
มีการลดราคากรณีสั่งจ านวนมาก      
มีบริการรับช าระด้วยบัตรเครดิต      
ให้เครดิตส าหรับยืดระยะเวลาในการช าระค่าสินค้า      

3. ด้านการจัดจ าหน่าย       

 

มีร้านตัวแทนจ าหน่ายหลายแห่ง      
มีช่องทางจัดจ าหน่าย ทางอินเตอร์เน็ตและโทรศัพท ์      
สถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกในการเดินทาง      
มีความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า      
มีทีมงานให้ค าปรึกษาและบริการทางด้านเทคนิคให้กับลูกค้า      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด       

 

มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ      
มีการส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา, การแจกของแถม และ
กิจกรรมโปรโมชั่น 

     

มีการบริการหลังการขาย      
มีการรับประกันสินค้า      
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ส่วนที่ 3  การตัดสินใจเลือกซื้อตราสินค้า อินทรีย์ 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องระดับความส าคัญท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ 
5 = มากที่สุด    4 = มาก    3 = ปานกลาง    2 = น้อย   1 = น้อยที่สุด 
 

ข้อ ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อตราสินค้า อินทรี 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1 
ท่านตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี  มีคุณสมบัติตรง
ตามท่ีท่านต้องการเมื่อปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืน 

     

2 
ท่านตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี  เมื่อเห็นสื่อ
โฆษณาและการประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ 

     

3 
ท่านตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี  จากภาพลักษณ์
ที่ดีและชื่อเสียงของตราสินค้า 

     

4 
ท่านตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี  จากราคาที่
คุ้มค่าเม่ือเทียบกับคุณภาพท่ีได้รับ 

     

5 
ท่านตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ตราอินทรี  ค าแนะน าบอก
ต่อให้ซื้อปูนซีเมนต์ 

     

 

 

ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ  
 

_____________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
________________ 
 

 
ขอขอบพระคุณทุกท่าน ที่กรุณาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาคผนวก ข 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดิบ SPSS 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดิบ SPSS 

 
ตารางภาคผนวกที่ 1 ทดสอบค่าความเชื่อถือของแบบสอบถาม จ านวน 400 ตัวอย่าง 

Reliability 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 400 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 400 100.0 
 

 

 

 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

เพศ 120.81 67.463 .759 .829 

อายุ 119.24 63.223 .998 .824 

ระดับการศึกษา 118.73 65.948 .701 .834 

อาชีพ 119.00 64.551 .877 .825 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

.825 30 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน

รวม 
119.25 62.411 .825 .828 

ด้านราคา [มีราคา

เหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ์] 

117.39 63.426 .648 .816 

ด้านราคา [มีการลด

ราคากรณีสั่งจ านวน

มาก] 

117.48 62.822 .764 .815 

ด้านราคา [มีบริการ

รับช าระด้วยบัตร

เครดิต] 

117.87 63.021 .798 .819 

ด้านราคา [ให้เครดิต

ส าหรับยืดระยะเวลา

ในการช าระค่าสินค้า] 

117.87 61.669 .620 .816 

ด้านราคา [มีส่วนลด

เงินสด] 
117.45 61.537 .714 .811 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

[ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ] 
117.36 64.587 .799 .819 

ด้านผลิตภัณฑ์ [ความ

สมบูรณ์ของบรรจุ

ภัณฑ์] 

117.91 65.194 .801 .824 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

[ปูนซีเมนต์มีก าลังอัด

สูง ระยะเวลาก่อตัวที่

เหมาะสม] 

117.42 63.738 .694 .817 

ด้านผลิตภัณฑ์ [ความ

เชื่อมั่นในตราสินค้า ที่

มีเอกลักษณ์

เฉพาะตัว] 

117.65 63.788 .783 .819 

ด้านผลิตภัณฑ์ [มีป้าย

บอกส่วนผสม วิธีใช้ 

ข้อห้าม/ระวังใช้] 

117.91 64.190 .744 .823 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

[มีร้านตัวแทน

จ าหน่ายหลายแห่ง] 

117.39 63.572 .870 .817 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

[มีช่องทางจัดจ าหน่าย 

ทางอินเตอร์เน็ตและ

โทรศัพท]์ 

117.48 63.288 .739 .817 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

[สถานที่จัดจ าหน่าย

สะดวกในการ

เดินทาง] 

117.63 64.105 .813 .821 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

[มีความรวดเร็วในการ

จัดส่งสินค้า] 

117.64 62.652 .977 .815 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

[มีทีมงานให้ค าปรึกษา

และบริการทางด้าน

เทคนิคให้กับลูกค้า] 

117.55 62.444 .720 .814 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด [มีการ

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ

โฆษณาต่างๆ] 

117.40 63.518 .756 .817 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด [มีการ

ส่งเสริมการขาย เช่น

การลดราคา, การแจก

ของแถม และกิจกรรม

โปรโมชั่น] 

117.39 63.360 .701 .816 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด [การบริการ

หลังการขาย] 

117.47 63.147 .884 .816 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด [การ

รับประกันสินค้า] 

117.54 62.690 .860 .816 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



65 
 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

[ท่านตัดสินใจซื้อ

ปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราสินค้า 

อินทรี มีคุณสมบัติตรง

ตามท่ีท่านต้องการ

เมื่อปรียบเทียบกับ

ยี่ห้ออ่ืน] 

118.13 64.025 .784 .822 

[ท่านตัดสินใจซื้อ

ปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราสินค้า 

อินทรี เมื่อเห็น

โฆษณาอย่าง

สม่ าเสมอ หรือ

ค าแนะน าจากบุคคลที่

เคยใช้งาน] 

117.90 62.629 .626 .819 

[ท่านตัดสินใจซื้อ

ปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราสินค้า 

อินทรี จาก

ภาพลักษณ์และ

ชื่อเสียงของตรา

สินค้า] 

117.98 62.912 .968 .819 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

[ท่านตัดสินใจซื้อ

ปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราสินค้า 

อินทรี จากราคาท่ี

คุ้มค่าเมื่อเทียบกับ

คุณภาพที่ได้รับ] 

118.16 63.814 .778 .822 

[หากท่านมีโอกาส 

ท่านจะแนะน าบอก

ต่อให้ซื้อปูนซีเมนต์

ตรา อินทรี] 

118.09 63.057 .755 .819 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางภาคผนวกที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

Frequency Table 

 

เพศ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

ชาย 252 63.00 63.00 63.00 

หญิง 148 37.00 37.00 100.00 

Total 400 100.00 100.00  
 
 

อายุ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

ไม่เกิน 25 ปี 35 8.75 8.75 8.75 

26 - 35 ปี 133 33.25 33.25 42.00 

36 - 45 ปี 129 32.25 32.25 74.25 

46 - 55 ปี 73 18.25 18.25 92.50 

56 - 60 ปี 22 5.50 5.50 98.00 

มากกว่า 60 ปี 8 2.00 2.00 100.00 

Total 400 100.00 100.00  
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ระดับการศึกษา 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

ต่ ากว่ามัธยมศึกษา
ตอนปลาย 

49 12.25 12.25 12.25 

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

59 14.75 14.75 27.0 

อนุปริญญา/ปวส. 138 34.50 34.50 61.50 

ปริญญาตรี 107 26.75 26.75 88.25 

ปริญญาโท/เอก 47 11.75 11.75 100.00 

Total 400 100.00 100.00  
 
 
 

อาชีพ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

นักเรียน/นักศึกษา 24 6.00 6.0 6.0 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

32 8.00 8.0 14.0 

พนักงานบริษัท 282 70.50 70.5 84.5 

พ่อบ้าน-แม่บ้าน 10 2.50 2.5 87.0 

เจ้าของกิจการ/ธุรกิจ
ส่วนตัว 

52 13.00 13.0 100.0 

Total 400 100.00 100.0  
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

ไม่เกิน10,000 บาท 8 2.00 2.00 2.00 

10,001-30,000 
บาท 

181 45.30 45.30 47.30 

30,001-50,000 
บาท 

135 33.80 33.80 81.00 

50,001-70,000 
บาท 

40 10.00 10.00 91.00 

70,001-90,000 
บาท 

15 3.80 3.80 94.80 

90,001 บาทขึ้นไป 21 5.30 5.30 100.00 

Total 400 100.00 100.00  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางภาคผนวกที่ 3 ผลการวิเคราะห์ค่าความน่าเชื่อถือของข้อค าถามในแต่ละปัจจัยส่วนประสม
ทางตลาด 
 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
Statistics 
 N Mean Std. 

Deviation 
Variance 

Valid Missing 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
[ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ] 

400.00 0.00 4.42 0.86 0.21 

ด้านผลิตภัณฑ์ [ความ
สมบูรณ์ของบรรจุภัณฑ์] 

400.00 0.00 4.36 0.88 0.41 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
[ปูนซีเมนต์มีก าลังอัดสูง 
ระยะเวลาก่อตัวที่
เหมาะสม] 

400.00 0.00 4.39 0.65 0.26 

ด้านผลิตภัณฑ์ [ความ
เชื่อมั่นในตราสินค้า ที่มี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว] 

400.00 0.00 4.57 0.57 0.38 

ด้านผลิตภัณฑ์ [มีป้าย
บอกส่วนผสม วิธีใช้ ข้อ
ห้าม/ระวังใช้] 

400.00 0.00 4.38 0.64 0.56 

ผลรวมด้านผลิตภัณฑ์ 400.00 0.00 4.39 0.38 0.12 

FREQUENCIES VARIABLES=a1 a2 a3 a4 a5 ผลรวมด้านผลิตภัณฑ์ 
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ด้านราคา   

Statistics 

 N Mean Std. Deviation Variance 

Valid Missing 

ด้านราคา [มีส่วนลดเงินสด] 400.00 0.00 4.30 0.72 0.37 

ด้านราคา [มีราคาเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ์] 

400.00 0.00 4.72 0.50 0.27 

ด้านราคา [มีการลดราคากรณี

สั่งจ านวนมาก] 

400.00 0.00 4.65 0.58 0.33 

ด้านราคา [มีบริการรับช าระ

ด้วยบัตรเครดิต] 

400.00 0.00 4.26 0.72 0.52 

ด้านราคา [ให้เครดิตส าหรับยืด

ระยะเวลาในการช าระค่า

สินค้า] 

400.00 0.00 4.21 0.85 0.65 

ผลรวมด้านราคา 400.00 0.00 4.42 0.48 0.19 

FREQUENCIES VARIABLES=b1 b2 b3 b4 b5 ผลรวมด้านราคา 
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   

Statistics 

 N Mean Std. Deviation Variance 

Valid Missing 

ด้านการจัดจ าหน่าย [มีร้าน

ตัวแทนจ าหน่ายหลายแห่ง] 

400.00 0.00 4.49 0.75 0.26 

ด้านการจัดจ าหน่าย [มี

ช่องทางจัดจ าหน่าย ทาง

อินเตอร์เน็ตและโทรศัพท์] 

400.00 0.00 4.57 0.60 0.33 

ด้านการจัดจ าหน่าย [สถานที่

จัดจ าหน่ายสะดวกในการ

เดินทาง] 

400.00 0.00 4.52 0.64 0.40 

ด้านการจัดจ าหน่าย [มีความ

รวดเร็วในการจัดส่งสินค้า] 

400.00 0.00 4.45 0.64 0.38 

ด้านการจัดจ าหน่าย [มีทีมงาน

ให้ค าปรึกษาและบริการ

ทางด้านเทคนิคให้กับลูกค้า] 

400.00 0.00 4.53 0.62 0.35 

ผลรวมด้านการจัดจ าหน่าย 400.00 0.00 4.46 0.50 0.15 

FREQUENCIES VARIABLES=c1 c2 c3 c4 c5 ผลรวมด้านการจัดจ าหน่าย 
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ด้านส่งเสริมทางการตลาด   

Statistics 

 N Mean Std. Deviation Variance 

Valid Missing 

มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ

โฆษณาต่างๆ 

400.00 0.00 4.49 0.63 0.40 

มีการส่งเสริมการขาย เช่นการ

ลดราคา, การแจกของแถม 

และกิจกรรมโปรโมชั่น 

400.00 0.00 4.54 0.65 0.42 

การบริการหลังการขาย 400.00 0.00 4.62 0.61 0.37 

การรับประกันสินค้า 400.00 0.00 4.53 0.64 0.41 

มีคุณสมบัติตรงตามที่ท่าน

ต้องการเมื่อปรียบเทียบกับ

ยี่ห้ออ่ืน 

400.00 0.00 4.56 0.49 0.37 

FREQUENCIES VARIABLES=d1 d2 d3 d4 e1 
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เพศ 

 

การตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต์ปอร์ต

แลนด์ ตราอินทรี T Test 
Sig. (2-

tailed) 
𝒙̅ S.D. 

ชาย  

หญิง 

4.041 

4.111 

0.512 

0.437 
-1.384  0.167  

 

อายุ 
 

การตัดสิน ใจซื้ อปูนซี เมนต์ปอร์ต
แลนด์ ตราอินทร ี F  Test 

Sig.  ( 2 -
tailed) 

𝒙̅ S.D. 
    ไม่เกิน 25 ปี 
    26 - 35 ปี 
    36 - 45 ปี 
    46 - 55 ปี 
    56 - 60 ปี 
    มากกว่า 60 ปี 

4.067 
4.059 
4.052 
4.130 
3.964 
4.400 

0.302 
0.531 
0.529 
0.392 
0.477 
0.102 

0.662  0.652  

 

ระดับการศึกษา 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทร ี F  Test 

Sig.  ( 2 -
tailed) 

𝒙̅ S.D. 

    ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 
    มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
    อนุปริญญา/ปวส. 
    ปริญญาตรี 
    ปริญญาโท/เอก 

4.086 
4.017 
4.049 
4.077 
4.140 

0.520 
0.531 
0.465 
0.450 
0.537 

0.497  0.738  
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อาชีพ 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทร ี F  Test 

Sig. ( 2 -
tailed) 

𝒙̅ S.D. 

    นักเรียน/นักศึกษา 
    ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
    ลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน 
    พ่อบ้าน-แม่บ้าน 
    เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
 

3.942 
4.050 
4.072 
3.960 
4.127 

0.594 
0.428 
0.491 
0.735 
 0.376  

0.734  0.569  

 

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวม 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
ปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ 
ตราอินทร ี F  Test Sig. (2-tailed) 

𝒙̅ S.D. 

    ไม่เกิน10,000 บาท 
    10,001-30,000 บาท 
    30,001-50,000 บาท 
    50,001-70,000 บาท 
    70,001-90,000 บาท 
    90,001 บาทขึ้นไป 

3.950 
4.053 
4.059 
4.215 
4.267 
3.857 

0.450 
0.472 
0.524 
0.421 
0.368 
0.478 

2.194 0.054 
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ผลรวมการ
ตัดสินใจ 

ผลรวม
ด้าน

ผลิตภัณฑ์ 

ผลรวม
ด้านราคา 

ผลรวมด้าน
ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

ผลรวมด้าน
การส่งเสริม
ทางตลาด 

Mean Std. 

ผลรวมการตัดสินใจ       4.07 0.49 

ผลรวมด้านผลิตภัณฑ์  0.357**     4.39 0.38 

ผลรวมด้านราคา  0.322** 0.576**    4.42 0.48 

ผลรวมด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

 
0.298** 0.475** 0.746**   4.46 0.50 

ผลรวมด้านการส่งเสริม
ทางตลาด 

 
0.342** 0.485** 0.697** 0.681**  4.56 0.49 

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

 

Model R R Square Adjusted R Square Significance 

1 

 

0.408a 

 

0.167 0.158 0.000 
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ประวัติผู้เขียน 

ชื่อ-นามสกุล นายพีรภาส อุตรารัชต์กิจ 
วัน เดือน ปีเกิด 24 ตุลาคม 2534 ที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
ที่อยู่ 79/15 ซ.วัดช่างแสง ถ.บรรทัดทอง แขวงรองเมือง เขตปทุมวัน จังหวัด

กรุงเทพมหานคร 10330 
 
ประวัติการศึกษา 2557 คณะวิศวกรรมศาสตร์ สาขาวิศวกรรมโยธา 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 
 

ประสบการณ์การท างาน 
พ.ศ. 2557 – 2560 บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน)  

ต าแหน่ง วิศวกรสนับสนุนด้านเทคนิค   
พ.ศ. 2560 – ปัจจุบัน บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน)   

ต าแหน่ง ผู้จัดการผู้บริหารงานขาย        
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