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บทคัดยอ 
 
  ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเปนเพศชาย มีอายุอยูระหวาง 31-45ป
ระดับการศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาปท่ี 6 หรือ ปวช. / ปวส. มีท่ีอยูอาศัยเปนบานเดี่ยว ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001-20,000 บาทและ 
  จํานวนผูอยูอาศัยในบานที่ซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นไปใชสวนใหญมีจํานวนคนในบาน 3-4 คน 
ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
และดานกระบวนการ มีความสําคัญระดับมากท่ีสุด สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคคล และดาน
ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ มีความสําคัญอยูในระดับมาก  
  สวนผลวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภควันท่ีมาเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นพบวาในดานวันท่ี
มาเลือกซ้ือสินคา คือ วันเสาร-อาทิตย คิดเปนรอยละ 72 ผูมีสวนรวมในการซ้ือสินคา คือ บุคคลใน
ครอบครัว คิดเปนรอยละ 42.2 วัตถุประสงคในการปูพื้นบานหรืออาคารท่ีสรางใหมคิดเปนรอยละ 
43.3 มีวิธีการชําระเงินสดคิดเปนรอยละ 86.2 แหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือทางอินเตอรเน็ตคิดเปน
รอยละ 39.5 และมีสถานท่ีซ้ือสินคาไทวัสดุคิดเปนรอยละ 49.5และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 
เพศ ไมตางกัน สวนอายุ ระดับการศึกษา ประเภทท่ีอยูอาศัย อาชีพ รายไดตอครอบครัว จํานวนผูอยู
อาศัย ท่ีแตกตางกันมีผลตอสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
คําสําคัญ :  สวนประสมทางการตลาด  พฤติกรรมผูบริโภค  อุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น 
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ABSTRACT 
  
  The results of the study revealed that regarding demography, the majority of the 
respondents were male, aged between 31-45 years, graduated with a high school certificate (M.6) or 
with a vocational or higher vocational certificate, lived in a detached house, employed by private 
enterprises and had a monthly income between 10,001-20,000 baht.  
  The numbers of people living in those houses were 3-4 people. In addition, in terms of 
marketing mix factors, the results of the study showed that distribution channels, market promotion, 
and process were placed at the highest level of importance, while product, personnel, and physical 
environment were placed at a high level of importance.  
   In terms of consumers’ behaviors in choosing days of purchasing floor tiles, 72 percent 
of all correspondents chose Saturdays and Sundays. For the persons involving in purchasing the 
floor tiles, it was found that 42.2 percent of all respondents made purchases with their family 
members. Objectives to lay house floors or new buildings influenced 43.3 percent of purchases. 
Meanwhile, 86.2 percent of the respondents bought floor tiles with cash, 39.5 percent used the 
internet as a resource helping their decisions, and 49.5 percent of the respondents bought floor tiles 
at Thaiwatsadu. Additionally, the results of hypothesis test revealed that gender had no impact on 
their behavior, whereas the differences in age, educational level, type of housing, occupation, family 
income, and number of people living in a house had different impacts on marketing mix factors at a 
statistical significant level of 0.05. 
Keywords: marketing mix, consumer behavior, floor tiles industry 
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กิตติกรรมประกาศ 
  
 การศึกษาคนควาอิสระในคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี ดวยความอนุเคราะหและความ
ชวยเหลือจาก ดร. ปยฉัตร บูระวัฒน อาจารยท่ีปรึกษา ผศ.ดร.สุภา  ทองคง กรรมการผูทรงคุณวุฒิ ท่ี
ไดเสียสระเวลาอันมีคา ใหคําปรึกษาและกราบขอบพระคุณ ดร.สวัสดิ์ วรรณรัตน ประธานกรรมการ 
ท่ีชวยแนะนําพรอมช้ีแนะขอบกพรองตาง ๆ เพื่อแกไขใหเนื้อหาของการศึกษาคาควาอิสระฉบับนี้
สมบูรณยิ่งข้ึน ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง 
 ขอขอบคุณผูกรอกแบบสอบถามทุกทานท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม
จนกระท่ังสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี และขอขอบคุณเพ่ือน ๆ BEY 57 ทุกคนมีสวนชวยใหคําแนะนํา
และชวยเหลือในเร่ืองการเรียนและเปนกําลังใจใหตลอดเวลาท่ีไดทําการศึกษา ณ มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ตั้งแตตนจนกระท่ังสําเร็จการศึกษา 
 สุดทายนี้ผูศึกษาหวังเปนอยางยิ่งวางานคนควาอิสระฉบับนี้จะเปนประโยชนสําหรับผูท่ีใช
หรือผูท่ีซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นหรือผูประกอบการที่มีแนวคิดท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑใหมีประสิทธิภาพและ
ตรงตามความตองการของผูบริโภคมากกวาเดิม ซ่ึงงานคนควาอิสระฉบับนี้อาจเปนสวนหน่ึงท่ีเปน
เคร่ืองมือสนับสนุน เพื่อผูประกอบการตัดสินใจไดมากยิ่งข้ึน และหากวิจัยนี้มีขอบกพรองหรือไม
สมบูรณประการใดผูศึกษาขอนอมรับไวแตเพียงผูเดียว 
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  ท่ีอยูอาศัย       55   
 
 



(10) 

สารบัญตาราง (ตอ) 

         หนา 
ตารางท่ี 4.28  แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย  
  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานประเภทท่ีอยู 
  อาศัยเปนรายคู       55 
ตารางท่ี 4.29  แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย  
  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอาชีพ       56                              
ตารางท่ี 4.30  แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย  
  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอาชีพเปนรายคู       57 
ตารางท่ี 4.31  แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย  
  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานรายได 
  ตอครอบครัว       58 
ตารางท่ี 4.32  แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย  

  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานรายไดตอครอบครัว   
  เปนรายคู       58 

ตารางท่ี 4.33  แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย  
  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานจํานวน 
  สมาชิกในบาน       59 
ตารางท่ี 4.34   แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ีย  
   ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานจํานวน 
   สมาชิกในบานเปนรายคู       60 
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สารบัญภาพ 

      หนา 
ภาพท่ี 1.1  แสดงกรอบแนวคิดของการวิจยั       16 
 



 

 
 

บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

มนุษยทุกคนบนโลกนี้ลวนมีความตองการพ้ืนฐานสําหรับการดํารงชีวิตใหมีความสุขโดย
อาศัยปจจัยส่ีคือ อาหาร เคร่ืองนุงหม ยารักษาโรค และท่ีอยูอาศัย จะเห็นไดวาท่ีอยูอาศัยเปนหนึ่งใน
ปจจัยส่ีท่ีมีความสําคัญตอการดํารงชีวิตของมนุษยทุกคนทั้งในอดีตและในปจจุบัน โดยมีการพัฒนา
รูปแบบในการกอสรางตาง ๆ ใหมีความหลากหลายความทันสมัยเพ่ือตอบสนองความตองการของผู
อยูอาศัยท่ีเพิ่มข้ึน และยังเปนเครื่องแสดงความม่ันคงในชีวิต ฐานะและความเปนอยูของผูเปนเจาของ
บานอีกดวย (อนุชิต ศิริกิจ, 2551) จึงเกิดเปนธุรกิจเกี่ยวกับวัสดุกอสรางอยางมากมาย รวมทั้งการ
พัฒนาผลิตภัณฑท่ีชวยใหการกอสรางมีความสะดวกมากข้ึน เพื่อชวยลดเวลาในการกอสราง มี
รูปแบบตาง ๆ เกิดข้ึนมากมายในทุกผลิตภัณฑของการกอสราง 

กระเบ้ืองปูพื้น จุดประสงคหลักของกระเบ้ืองชนิดนี้เพื่อ ใชสําหรับปูพื้นเพื่อใหเกิดความ
สวยงาม มีความคงทน ทําความสะอาดงาย สามารถใชทดแทนวัสดุประเภทอ่ืนท่ีมีราคาสูงกวาเชน
หินแกรนิต หินออน พื้นไม เนื้อกระเบ้ืองเปนเนื้อเซรามิกมีเปอรเซ็นตการดูดซึมน้ําตํ่าถึงปานกลาง 
รอยละ 3 – 6 ความแข็งแรงปานกลาง ผิวเคลือบมีท้ังแบบผิวมันและผิวดาน ผูผลิต โดยมีการจัด
ระดับช้ันของกระเบ้ืองตามมาตรฐานของ PEI (Porcelain Enamel Institution) คาของแตละระดับช้ัน
เรียกวาคา PEI ซ่ึงเปนตัวกําหนดวากระเบ้ืองแตละชนิดเหมาะจะใชงานในท่ีใด การเลือกซ้ือกระเบ้ือง
ปูพื้น ในปจจุบันมีขนาดและลวดลายใหเลือกซ้ือมากมาย และมีราคาท่ีถูกลงมาก และบานเรือนสวน
ใหญก็นิยมนํามาใชในการปูพื้นเม่ือเทียบกับการใชวัสดุประเภทอื่น ๆ เพราะมีอายุการใชงานท่ีนาน 
การดูแลรักษาสามารถทําไดงาย เพราะกระเบ้ืองสามารถทนตอการเปล่ียนแปลงของสภาพอากาศได
เปนอยางดี และสามารถทําความสะอาด ไดเม่ือน้ําหกใสโดยไมทําใหกระเบ้ืองเสียหายกระเบ้ืองปูพื้น
จะมีความแข็งแรงรองรับแรงกดทับไดดี มีการเคลือบผิวหนาท่ีทนทานซ่ึงจะเห็นไดวาแทบทุกสถานท่ี
ตองมีการนํากระเบื้องไปใชเชน บานเรือน หางสรรพสินคา วัด  งานตกแตงตาง ลวนแตใชกระเบ้ือง
เปนสวนประกอบท้ังส้ินดังนั้นจึงสามารถแบงประเภทไดดังน้ี 

ชนิดและคุณสมบัติ (Type and property) ผลิตภัณฑเซรามิค แบงออกเปน 5 ชนิด ดังนี้       
1) กระเบ้ืองปูผนัง (Wall tile) 2) กระเบ้ืองปูพื้น (Extra tile) ลักษณะเดน จะเนนสีแดง 3) กระเบ้ืองปู
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พื้นเนนลวดลายธรรมชาติ (Porcelain tile) 4) กระเบ้ืองปูพื้น เนนความแข็งแรงทนทาน (Granito tile) 
5) กระเบ้ืองปูพื้น ลักษณะเดน จะมีสีสันสวยงาม สะดุดตา (Mosaic tile) 
 การเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นจึงมีปจจัย  ท่ีจะตองนํามาเพ่ือพิจารณา  ท่ีคอนขางจะมี
หลากหลายรูปแบบในการเลือกซ้ือ ท้ังในดานของขนาดกระเบ้ืองและ ลวดลายตาง ๆ ความหนา เกรด
ของวัสดุ หรือคุณสมบัติของกระเบ้ืองแตละประเภทท่ีมีความแตกตางกัน รวมท้ังการนําไปใชในแตละ
ประเภทก็ควรใชใหถูกตองตามลักษณะของกระเบ้ืองแตละประเภทดวยเชนไมควรนํากระเบื้องปูพื้น
ไปใชในการปูผนังเพราะจะทําใหการยึดเกาะไมดีเทากับการใชกระเบ้ืองประเภทปูผนังจะเห็นไดวา
การเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นนั้นลวนแตมีเหตุและผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือท้ังส้ิน 
 ปจจุบันผูผลิตกระเบ้ืองปูพื้นท่ีเปนรายใหญ คือ 1) โรงงานกระเบื้องกระดาษไทย หรือ 
โรงงานของเครือปูนซิเมนตไทย 2) โรงานกระเบ้ืองคอตโต 3) โรงงานกระเบ้ืองไดนาสตี้ 4) โรงงาน
กระเบ้ืองโสสุโก 5) โรงงานกระเบ้ืองเคอราไทล 6) โรงงานกระเบ้ืองเคนไซ 7) โรงงานกระเบ้ือง RCI 
8) โรงงานกระเบ้ือง L-Thai 
 โดยการศึกษาในคร้ังนี้ ผูศึกษามีความสนใจท่ีจะศึกษาเฉพาะของกระเบ้ืองประเภทปูพื้น
เทานั้นเพราะวาการนําไปใชนั้นมีปริมาณท่ีมากกวากระเบ้ืองชนิดอ่ืน และในปจจุบันก็มีการแขงขันใน
การพัฒนาสินคาสูงข้ึนการทําลวดลายบนผิวกระเบ้ืองท่ีทันสมัยมากข้ึน  จึงตองการทําการศึกษาวา
ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีมีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาด
ในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น วาปจจัยใดบางท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นของผูบริโภค 
ซ่ึงอาจทําใหเกิดความไดเปรียบในเชิงของการตลาดความถึงความไดเปรียบในเชิงของการแขงขันใน
ดานของผลิตภัณฑกระเบ้ืองปูพื้น ดังนั้นผูจัดทําตองการศึกษาถึงปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคและ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีมีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาดในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปู
พื้น เพ่ือท่ีจะไดนําผลจากการวิจัยไปตอยอดในการปรับปรุงกลยุทธตาง ๆ ท้ังในดานของการแขงขัน
ของบริษัท รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑของกระเบื้องปูพื้น เพ่ือใหตรงตอความตองการของผูบริโภค
มากข้ึนอันจะสงผลตอปริมาณการใชกระเบ้ืองปูพื้นมากข้ึน  
 
1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 
 1.2.1 เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้น 
 1.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซ้ือกระเบื้องปูพื้น 
 1.2.3 เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมผูบริโภค 
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1.3 สมมติฐานการวิจัย 
 1.3.1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน มีผลตอสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน 
  1.3.1.1 เพศมีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาด 
  1.3.1.2 อายุมีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาด 
  1.3.1.3 ระดับการศึกษามีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาด 
  1.3.1.4 ประเภทท่ีอยูอาศัยมีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาด 
  1.3.1.5 อาชีพมีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาด 
  1.3.1.6 รายไดของครอบครับมีความสัมพนัธตอสวนประสมทางการตลาด 
  1.3.1.7 จํานวนสมาชิกในบาน มีความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาด 
 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

 1.4.1 ขอบเขตของเนื้อหาศึกษาปจจัยสวนบุคคลและสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมผูบริโภคในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น  

 1.4.2 ประชากรที่ใชในการศกึษาคือประชากรผูท่ีซ้ือกระเบื้องปูพื้นในเขตจังหวดัปทุมธานี 
 1.4.3 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือผูท่ีเลือกซ้ือกระเบื้องปูพื้น ในเขตจังหวดัปทุมธานี

จํานวน 400 ตวัอยาง 
 1.4.4 วิธีการสุมตัวอยาง (Sampling method)  การศึกษาคร้ังนี้ใชการสุมตัวอยางแบบไมใช
ความนาจะเปน (Non-probability sampling) โดยใชวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenience sampling) 
เพื่อใหไดกลุมตัวอยางท่ีสนใจซ้ือเลือกกระเบ้ืองปูพื้น  
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1.5 คําจํากัดความในการวิจัย 
 สวนประสมการตลาด หมายถึง การมีสินคาเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ี
เปนกลุมเปาหมายได หรือสามารถขายใหผูบริโภคในราคาท่ีผูบริโภคสามารถยอมรับไดและเกิดความ
ความคุมคา ความสะดวกสบายแกผูบริโภคโดยผานชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมสอดคลองกับ
พฤติกรรมการหาซ้ือสินคา รวมถึงการจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและสรางพฤติกรรมอยาง
ถูกตอง 
 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง เปนส่ิงท่ีผูผลิตสินคาเสนอขายโดยธุรกิจซ่ึงสนองตอความจําเปน
และความตองการของผูบริโภคไดคือ ผลิตภัณฑหรือสินคาท่ีผูขายตองมอบใหแกกลุมลูกคาและลูกคา
ควรไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ ไดแกผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายแบบ 
ผลิตภัณฑท่ีดีควรมีมาตรฐานตาง ๆ เพื่อรับรองคุณภาพของสินคาและมีความนาเช่ือถือของตรายี่หอ 
 ดานราคา หมายถึง คุณคาท่ีเปนมูลคาของสินคาในรูปของตัวเงิน ราคานั้นเปนตนทุนของ
ลูกคา โดยที่ผูซ้ือจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑและบริการกับราคาของบริการนั้น ถา
คุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการนั้น 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยากาศส่ิงแวดลอมในการ
นําเสนอสินคาและบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของ
บริการท่ีนําเสนอ ไดแกทําเลท่ีตั้งอยูใกลสถานท่ีใชงานไดรับความสะดวกในการซื้อสินคาจาก
พนักงานมีบริการจัดสงสินคา 
 ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูซ้ือและ
ผูขาย ผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือสรางความสนใจแกผูซ้ือเพื่อใหเกิดทัศนคติ
หรือความสนใจในสินคาและพฤติกรรมการใชบริการ และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 
การสงเสริมการขายหากมีการส่ือสารอาจใชพนักงานขายหรือการขายโดยไมใชพนักงานขาย ไดแก 
การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ ท่ัวถึงการใหสวนลดพิเศษการใหสินเช่ือ/การผอนชําระ 
 ดานบุคลากร หมายถึง บุคลากรท่ีใหบริการตองอาศัยจากการสอบ การฝกอบรม การสราง
แรงจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน เปนความสัมพันธ
ระหวาง เจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกรไดแกพนักงานมีมนุษยสัมพันธดี ยิ้ม
แยมแจมใสการใหคําแนะนําและแกปญหาใหแกลูกคาพนักงานมีความเขาใจความตองการของลูกคา 
 ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การนําเสนอและสรางลักษณะทางกายภาพใหกับ
ผูบริโภคไดทราบ โดยตองพยายามพัฒนาและสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดานรูปแบบและทาง
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กายภาพการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับผูบริโภค ไดแกมีการเก็บรักษาสินคาอยางถูกวิธีการจัดวาง
สินคาเปนหมวดหมูสถานท่ีจอดรถสะดวก 
 ดานกระบวนการ หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีและงานท่ีปฏิบัติในดานการ
บริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วและทําใหผูใชบริการ
เกิดความประทับใจไดแกความรวดเร็วและความสะดวกในการใหบริการสามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพท
ไดจัดสงสินคารวดเร็ว ถูกตองตามใบส่ังซ้ือ 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือของแตละบุคคล ไดแก วันท่ี
มาเลือกซ้ือ ผู มีสวนรวมในการซ้ือสินคา วัตถุประสงคในการซ้ือสินคา การรับการชําระเงิน 
แหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ และสถานท่ีซ้ือสินคา 
 การเลือกซ้ือ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงระดับความซับซอนของ
การพิจารณาเลือกซ้ือข้ึนอยูท่ีระดับราคาของสินคา 
 ผูบริโภค หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นในรานคาวัสดุกอสรางในเขตจังหวัดปทุมธานี 
 รานวัสดุกอสราง หมายถึง รานคาท่ีจําหนายสินคาวัสดุกอสราง ท้ังขายสง และ ขายปลีก 
ในเขตจังหวัดปทุมธานี 
  
1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมผูบริโภคใน
อุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพืน้สามารถกําหนดแนวคิดไดดงันี้ 
  ตัวแปรอิสระ    ตัวแปรตาม 
ปจจัยสวนบุคคล    ปจจัยสวนประสมทางการตลาด(7P's) 
1. เพศ     1. ผลิตภัณฑ 
2. อายุ     2. ราคา    
3. ระดับการศึกษา    3. ชองทางการจัดจําหนาย 
4.  ประเภทท่ีอยูอาศัย    4. การสงเสริมการตลาด 
5. อาชีพ     5. พนักงาน  
6. รายไดของครอบครัว   6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ   
7. จํานวนสมาชิกในบาน   7. กระบวนการ 
     ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2550) 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

H1 
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1.7 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1.7.1 ทําใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคท่ีมาซ้ือกระเบ้ืองปูพื้น 
 1.7.2 ทําใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมผูบริโภคในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น 
 1.7.3 เพื่อใชเปนขอมูลในธุรกิจรานวัสดุกอสรางสามารถนําผลการวิจัยไปใชเปนขอมูล
พื้นฐานในการลงทุน 
 1.7.4 เพื่อใชเปนขอมูลในการสรางความไดเปรียบคูแขงขันในการทําตลาดในธุรกิจ
กระเบ้ืองปูพื้น 
 



 

 
 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาคร้ังนี้ไดมุงเนนการศึกษาเกีย่วกบัปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือกระเบื้องปู
พื้นไดศึกษาทฤษฎี แนวความคิดและงานวจิัยท่ีเกี่ยวของเพื่อนํามาใชเปนแนวความคิดในการวิจยัและ
ไดนําเสนอดังนี้ คือ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมของผูบริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัสวนประสมทางการตลาด 7P's 
 2.3 ผูประกอบการและสถานการณดานการคาวัสดุกอสรางในชองทางการจําหนาย 

 แนวใหม 
 2.4 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
 โซโลมอน ไดใหความหมายไววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการ
ตาง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุมคนเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรในการซ้ือ การใช หรือการบริโภคอัน
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อตอบสนองความตองการ และความ
ปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ (Solomon, 1996) 
 โฮเยอรและแม็คอินนิส ไดศึกษาและใหความหมายไววา พฤติกรรมการบริโภค เปนผล
สะทอนของการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทั้งหมดท่ีเกี่ยวของสัมพันธกับการบริโภค (Consumption) 
การกําจัด (Disposition) และการไดรับมา (Acquisition)  อันเกี่ยวเน่ืองกับสินคา การบริการ เวลา และ
ความคิด โดยหนวยตัดสินใจซ้ือ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง (Hoyer & Maclnnis, 1997) 
 เลาดอน และบิตตา กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทาง
กายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของ เม่ือมีการประเมินการไดมา การใชหรือการจับจายในการซื้อสินคา
และบริการ (London & Bitta, 1990) 
 อิงเกิล, แบลคเวล และไมนารด กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการตัดสินใจและ
ลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเพื่อทําการประเมินผล การจัดหา และการใชจายเกี่ยวกับสินคาและ
บริการใหไดมาซ่ึงการบริโภค (Engle, Blackwell & Miniard, 1993) 
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 ปเตอร และโอลเซน กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการกระทําซ่ึงมีผลตอกันและกัน
ตลอดเวลาของความรูความเขาใจ พฤติกรรมและเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมท่ีมนุษยทําข้ึน ในเร่ือง
ของการเปล่ียนแปลงสําหรับการดําเนินชีวิตของผูบริโภค (Peter & Olsen, 1990)  
 ชิฟฟแมน และแคนุก กลาววาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนพฤติกรรมท่ีผูบริโภคเปน
พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหาความตองการเกี่ยวของกับการซ้ือ การใช การประเมิน การใชจายใน
ผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman & kanuk, 1994) 
 สมจิตร ลวนจําเริญ (2539) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาการกระทําของแต
ละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาหรือบริการทางเศรษฐกิจท่ีเปนตัว
กําหนดใหเกิดกิจกรรมตาง ๆ 
 ธงชัย สันติวงษ (2540) ไดใหความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและใชสินคาและบริการ จึงมีสวน
ในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว ประเด็นสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคก็คือลักษณะทาง
พฤติกรรมในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบริโภคซ้ือสินคานั้น เขาจะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคม
วิทยาตาง ๆ ท่ีมีสวนสรางสมและคานิยมของเขาอยูกอนแลวเสมอจึงมีอิทธิพลตอการการซ้ือดังกลาว
ดวย การเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคมีประโยชนตอผูประกอบการ เนื่องจากทําใหทราบถึงความ
ตองการท่ีแตกตางกันในกลุมของผูบริโภค อีกท้ังยังชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารการตลาดให
บรรลุเปาหมาย โดยมีแนวความคิดดังนี้ ความคิดปจจุบันท่ีถูกตองกวา ความคิดเดิมถือวาผูบริโภคทุก
คนมีเหตุผล และความคิดตอมาเขาใจใหม คือการเขาใจถึงผูบริโภคท่ีมีการวิเคราะหและการแสดงออก
ซ่ึงพฤติกรรมท่ีสมบูรณจากปจจัยตาง ๆ หลายดานดวยกัน 
 เลวิทท กลาววาผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา จะตองมีสาเหตุท่ีทํา
ใหเกิดพฤติกรรมนั้นซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปนส่ิงกระตุนทําใหมนุษยเกิดความตองการและจากความ
ตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อแสดงพฤติกรรมออกมา จึงสรุปไดวา พฤติกรรมของ
ผูบริโภคมีลักษณะดังนี้ 1) พฤติกรรมของผูบริโภคจะเกิดข้ึนได ตองมีส่ิงจูงใจเพ่ือใหแสดงพฤติกรรม
ตาง ๆ 2) พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดข้ึนได ตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิดความตองการข้ึน 3) พฤติกรรม
ผูบริโภคท่ีเกิดข้ึน ยอมมีเปาหมายในเร่ืองของการตอบสนองความตองการของผูบริโภค (Leavitt, 
1988) 
 สแตนตัน และ ฟูเทรล ไดคิดคนแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภควา พฤติกรรมผูบริโภค
จะเกิดข้ึนเนื่องจากมีส่ิงกระตุน 4 ประการ คือ 1) สังคมและกลุมตาง ๆ ในสังคมท่ีประกอบดวย 
ครอบครัว วัฒนธรรม ชนช้ันทางสังคม กลุมอางอิง 2) สภาพทางจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การเรียนรู 
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การรับรู บุคลิกภาพ ทัศนคติ  ความเช่ือม่ันเปนตน 3) ขาวสารหรือขอมูลตาง ๆ ไดแก ขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ขอมูลทางดานราคา ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย ขอมูลของบริษัทผูผลิต
สินคา เชน ช่ือเสียง ภาพลักษณของบริษัท เปนตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดย
ผานส่ือตาง ๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผานส่ือโทรทัศน วิทยุ หรือผานทางดานตัวบุคคลเชน พนักงาน
ขาย เพ่ือน หรือคนในครอบครัว 4) สภาวการณตาง ๆ ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภค
เสมอ เชน โอกาส เวลา สถานท่ี หรือเง่ือนไขในการซ้ือ เปนตน (Stanton & Futrell, 1987) 
 พฤติกรรมของผูบริโภคอาจใหคําจํากัดความไดวาเปนปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับบริการและใชสินคาทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตาง ๆ ในการตัดสินใจ ซ่ึง
อาจเกิดกอนและเปนตัวท่ีกําหนดปฏิกิริยาเหลานั้นคําจํากัดความ จึงแบงออกเปนสวนท่ีสําคัญได 3 
สวนคือ  1) ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตาง  ๆ  เชน  การเดินทางไปและกลับจาก
หางสรรพสินคาการขนสินคา การซ้ือ การใชประโยชนและการประเมินคาสินคาและบริการท่ีมี
จําหนายอยูในตลาด 2) บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการทาง
เศรษฐกิจ ซ่ึงหมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย มุงท่ีตัวบุคคลผูซ้ือสินคาและบริการเพื่อนําไปใชบริโภคเอง
และเพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตาง ๆ ท่ีมีลักษณะใกลเคียงกัน 3) รวมถึงกระบวนการตาง ๆ 
ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้ ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึง
ความสําคัญของกิจกรรมการซ้ือของผูบริโภคท่ีกระทบโดยตรงตอปฏิกิริยาทางการตลาดท่ีเราสังเกต
ได สรุปในท่ีนี้คือ พฤติกรรมผูบริโภคนั้นเกี่ยวของกับการศึกษาถึงบุคคลผูบริโภค และภายใต
สถานการณอะไรบาง ท่ีสินคาและบริการไดรับการบริโภค (อดุลย จาตุรงคกุล, 2546) 
 จากการศึกษาคนควาสามารถสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการใน
การคนหาคุณสมบัติหรือขอมูลของสินคาท่ีผูบริโภคสนใจรวมกับการประมวลผลจากความรูเดิมท่ีมี
ของแตละบุคคล เพื่อตัดสินใจเลือกสินคามาตอบสนองความตองการของผูบริโภคเอง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ไดอธิบายถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคที่ซ้ือ
สินคาวาเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาโดยมีจุดเร่ิมตนจากการ
เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการสินคาทําใหส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดของผูบริโภคเพื่อใชในการตัดสินใจเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการบริการ (7P’s) ซ่ึงจาก
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและการกําหนดกลยุทธทางการตลาดสามารถอธิบายไดวาการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer behavior) ซ่ึงหมายถึงการคนหาหรือศึกษาท่ีเกี่ยวของกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาและการใชสินคาเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคและ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของลูกคาซ่ึงผลลัพธท่ีไดจะสามารถชวยใหนักวิเคราะหการตลาด
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สามารถจัดทํากลยุทธทางการตลาด (Marketingstrategies) ท่ีจะสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคหรือลูกคาไดอยางเหมาะสมและคําถามท่ีใชเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมหรือลักษณะของผูบริโภค
นั้นคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงจะประกอบไปดวยใคร (Who) ทําไม (Why) อะไร (What) เม่ือไร (When) ท่ี
ไหนและอยางไร (Where and How) เพื่อศึกษาหาคําตอบท้ัง 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงจะประกอบไป
ดวยโอกาส(Occasions) รานขายสินคาจากโรงงาน (Outlets) ผูครอบครอง (Occupants) วัตถุ (Objects) 
วัตถุประสงค  (Objectives) องคกร  (Organizations) การปฏิบัติการ  (Operations) โดยคําถามมี
รายละเอียดดังตอไปนี้ 1) ผูบริโภคนั้นซ้ือสินคาเม่ือใด (When does the consumer buy ?) เปนคําถาม
เพื่อใหเราทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) ของผูบริโภคเชนเดือนไหนของปท่ีตองการซ้ือ
รวมถึงชวงเวลาใดของวันในเทศกาลหรือโอกาสพิเศษของวันสําคัญตาง ๆ 2) ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy ?) เปนคําถามท่ีตองการทราบไปถึงชองทาง (Channels) หรือแหลง
จําหนายสินคา (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือเชนศูนยการคารานจําหนายสินคาหรือรานสะดวกซ้ือเปน
ตน 3) ใครอยูในตลาดกลุมเปาหมายของบริษัท (Who is in the target market ?) เปนคําถามท่ีตองการ
ทราบถึงลักษณะของผูบริโภคกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานภูมิศาสตรประชากรศาสตรจิตวิทยา
หรือพฤติกรรมศาสตรและจิตวิเคราะห 4) ผูบริโภคตองการซ้ือสินคาอะไร (What does the consumer 
buy ?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงวัตถุประสงคในการซ้ือของผูบริโภค (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคมีความ
ตองการจากผลิตภัณฑนั้นก็คือตองการประโยชนและคุณสมบัติของสินคา (Product Component) และ
ความแตกตางท่ีเหนือกวาบริษัทท่ีเปนคูแขงขัน (Competitive Differentiation) ในสินคาประเภท
เดียวกัน  5) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
วัตถุประสงคหรือเหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑหรือสินคา (Objectives) ผูบริโภคนั้นซ้ือสินคาเพ่ือ
ตอบสนองความตองการของเขาท้ังดานรางกายและดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาใหทราบถึงปจจัยท่ีมีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อคือปจจัยภายในหรือปจจัยทางสังคมปจจัยทางจิตวิทยาและวัฒนธรรมและปจจัย
เฉพาะบุคคล 6) ใครบางท่ีมีสวนรวมออกความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ือสินคา (Who participates in 
the buying ?) เปนคําถามเพื่อใหทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือประกอบดวยผูมีอํานาจหรือเปนผูริเร่ิมรวมถึงผูตัดสินใจซ้ือและผูใช 7) ผูบริโภคซ้ือ
อยางไร (How does the consumer buy ?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาของ
ผูบริโภค (Operations) หรือกระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา (Buying Process) ประกอบดวยการ
รับรูปญหาการศึกษาคนควาหาขอมูล การตัดสินใจซ้ือและความรูสึกหลังการซ้ือสินคา 
 ปกรณ เจริญเวช (2554) ไดอธิบายวา รูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค เปนการศึกษาถึงการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยจุดเร่ิมตนเกิดจากส่ิงกระตุนท่ีทําใหเกิดความตองการผานเขามาใน
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ความรูสึกของผูซ้ือ ซ่ึงผูผลิตไมสามารถรับรูความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือได โดยความคิดของผูบริโภคจะ
ไดรับแรงกระตุนจากลักษณะตาง ๆ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือหรือการตัดสินใจซ้ือ รูปแบบ
ของพฤติกรรมผูบริโภคประกอบไปดวย  
 1) ส่ิงกระตุน ท่ีอาจเกิดข้ึนเองท้ังภายนอกและภายในแตนักการตลาดสนใจท่ีจะจัดการกับ
แรงกระตุนความตองการภายนอก เพราะตองการใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาซ่ึงเปนส่ิง
กระตุนทําใหเกิดการซ้ือสินคา โดยส่ิงกระตุนภายนอกนั้นประกอบไปดวย 2 สวนคือ 1) ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด คือนักการตลาดสามารถควบคุมและจัดการใหเกิดข้ึนได และเกี่ยวของกับสวนประสม
ทางการตลาด ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดานการจัดการ
ชองทางการจัดจําหนายและ ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 2) ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ เปนส่ิงกระตุน
ความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอกซ่ึงเปนส่ิงท่ีควบคุมไมได ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ ส่ิง
กระตุนทางเทคโนโลยี ส่ิงกระตุนทางการเมืองและกฎหมายและ ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  
 2) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือนั้นเปนความรูสึกท่ีผูผลิตสินคาไมสามารถคาดเดาได จึงตอง
พยายามรวบรวมขอมูลตาง ๆ เพื่อใหทราบความคิดของผูซ้ือรวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภคดวย           
1) ลักษณะของผูซ้ือ มีอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ คือดานจิตวิทยา ดานวัฒนธรรม ดานสังคม ดาน
บุคคล 2) กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ ไดแก พฤติกรรมภายหลังการ
ซ้ือการคนหาขอมูล การรับรูความตองการ การประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซ้ือ 
 3) การตอบสนองของผูบริโภค ผูบริโภคจะตองมีการตัดสินใจในดานตาง ๆ ดังนี้ 1) ดาน
การเลือกผูขาย 2) ดานการเลือกตราสินคา 3) ดานการเลือกผลิตภัณฑ 4) ดานการเลือกปริมาณในการ
ซ้ือ 5) ดานการเลือกเวลาในการซ้ือ  
  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 7P's 
 Kotler (2006) กลาวไววาสวนประสมทางการตลาดน้ันตองใชกลยุทธการตลาดซ่ึง
ประกอบดวย 7P'sหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแกกลุมผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 
 ธงชัย สันติวงษ (2540) กลาววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง การผสมท่ีเขากันได
อยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขาย ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอขาย และ
ระบบการจัดจําหนาย ไดมีการออกแบบเพื่อใชสําหรับเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีตองการ 
 สุวสา ชัยสุรัตน (2537) กลาววา สวนประสมทางการตลาด ในการดําเนินทางธุรกิจทุก
ประเภทจะมีปจจัยตาง ๆ มากระทบการทํางาน โดยเฉพาะอยางยิ่งในการดําเนินงานทางการตลาด จะมี
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ปจจัย 2 อยางคือ ปจจัยภายในของกิจการ ผูบริหารหรือผูประกอบการสามารรถควบคุมนโยบายให
เปนไปตามแผนได คือสวนประสมทางการตลาด ปจจัยภายนอก เปนปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนิน
กิจกรรมเปนส่ิงท่ีไมสามารถควบคุมได ดังนั้น ตองปรับปจจัยภายในใหสอดคลองกับปจจัยภายนอก 
เชน การเมือง สังคม กฎหมาย วัฒนธรรม สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ และเทคโนโลยี 
 พิษณุ จงสถิตวัฒนา (2544) กลาววา สวนประสมทางการตลาด คือปจจัยผันแปรทาง
การตลาดท่ีผูบริหารการตลาดเสนอไดแกตลาดเปาหมาย เพื่อบําบัดความตองการพรอมท้ังนําความ
พอใจสูงสุดมาสูตลาดเปาหมาย สวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยแปรผันทางการตลาดท่ีผูบริหาร
สามารถควบคุมได และเปนหนาท่ีของผูบริหารที่จะตองปรับปจจัยแปรผันเหลานั้นใหมีความ
สอดคลองกับการเปล่ียนแปลงของตลาดเปาหมายและสภาวะของการแขงขัน เพื่อสรางความไดเปรียบ
ทางธุรกิจ และสรางความพอใจใหกับผูบริโภค 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป (2547) กลาววา สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจท่ัวไป
ประกอบดวย สินคา (Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
แตถาเปนธุรกิจบริการจะมีสวนประสมทางการตลาดเพ่ิมข้ึนคือ พนักงาน (People) ส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพ (Physical evidence) และกระบวนการ (Process) จากแนวคิดท่ีเกี่ยวของสวนประสมทาง
การตลาดเปนปจจัยแปรผันทางการตลาดเพ่ือนําเสนอสินคาใหกับกลุมเปาหมายไมวาจะเปน
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงานผูใหบริการ ส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพ กระบวนการ ซ่ึงตัวแปรเหลานี้จะทําใหกลุมผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและเลือกสินคาใน
ท่ีสุด 
 1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจตาง ๆ เพื่อสนองความตองการ
ของผูบริโภคใหมีความพอใจผลิตภัณฑหรือสินคาท่ีวางจําหนายอาจอยูในรูปแบบสินคาหรือบริการก็
ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคาและการบริการ สถานท่ี หรือบุคคล โดยท่ีผลิตภัณฑสามารถ
จําหนายได การวางแผนกลยุทธในดานของผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 1) ความ
แตกตางของสินคาหรือผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ ความแตกตางจากการแขงขัน หรือ
ความหลากหลายในการเลือกซ้ือสินคาท่ีมีใหเลือกหลายประเภท เชน ราคา สี ขนาด 2) พิจารณาจาก
ประโยชนของตัวสินคา (Product component) เชนคุณสมบัติพื้นฐาน ลักษณะของรูปราง ลวดลาย สี 
ขนาด และคุณภาพ 3) การวางตําแหนงของสินคาหรือผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการพัฒนา
หรือออกแบบสินคาขององคกรเพ่ือแสดงตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีแตกตางและมีคุณสมบัติหรือคุณคา
ในความรู สึกของผูบริโภคที่ เปนเปาหมาย  4)  การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product 
development) เพื่อใหสินคาหรือผลิตภัณฑมีลวดลายหรือรูปแบบใหมและปรับปรุงใหสามารถใชงาน
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ไดดียิ่งข้ึน (New and improved) ซ่ึงจะตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองของความตองการ
ของผูบริโภคใหดียิ่งข้ึน 
 2) ราคา (Price) หมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑหรือสินคาในรูปแบบของตัวเงิน ราคาเปน P 
ตัวท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมาถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภคหรือลูกคาท่ีจะทําการ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของสินคากับราคา ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวา ราคา 
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือสินคา ดังนั้นผูกําหนดแผนกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้   
1) คุณคาท่ีรับรูในสายตาของผูบริโภคหรือลูกคา ตองตัดสินใจวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
สินคาหรือผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น  2) ตนทุนของสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของกับ
สินคาท้ังหมด 3) การแขงขันของคูแขง 4) และปจจัยในดานอ่ืน ๆ 
 3) การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง รูปแบบของชองทางในการนําผลิตภัณฑหรือสินคาจัด
จําหนาย ซ่ึงรวมถึงสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อขนสงสินคาหรือผลิตภัณฑและบริการจากบริษัทไปยัง
สถานท่ีจัดจําหนาย สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาดและสวน
กิจกรรมท่ีสามารถชวยในการกระจายตัวของสินคาประกอบไปดวยการขนสงสินคาการคลังสินคา 
และการดูแลรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 1) ชองทางการจัดจําหนาย 
(Channel of distribution) หมายถึง กระบวนการที่สินคาหรือผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูก
สงไปยังสถานท่ีจัดจําหนาย ในกระบวนการของชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คน
กลางและผูบริโภค 2) การสนับสนุนการกระจายตัวผลิตภัณฑหรือสินคาออกสูตลาด หมายถึง การ
กระทําท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค การกระจายตัวสินคาประกอบดวย 
การขนสง การเก็บรักษาสินคา การคลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ 
 4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการส่ือสารในเร่ืองขอมูลของผลิตภัณฑระหวาง
ผูบริโภคกับผูผลิตสินคา เพื่อสรางความรูสึกท่ีดีและเกิดพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชฝาย
ขายทําการขาย และการส่ือสารโดยอาจไมตองใชพนักงานเพราะเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ชองทาง ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือหลายเคร่ืองมือ จึงตองใชหลักการใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน โดยผูผลิตตองทราบถึงความเหมาะสมกับลูกคา และสินคาของคูแขงขันจึงจะ
สามารถประสบผลสําเร็จรวมกันได เคร่ืองมือท่ีชวยใหการสงเสริมการตลาดมีดังตอไปนี้ 1) การ
โฆษณาประชาสัมพันธ เปนกิจกรรมในการนําเสนอผลิตภัณฑหรือสินคาท่ีเกี่ยวของกับองคการผูผลิต
รวมท้ังบริการและความคิด ท่ีตองมีการจายเงิน โดยผูสนับสนุนรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะ
เช่ือมโยงกับกลยุทธการสรางสรรคงานประชาสัมพันธโฆษณา ยุทธวิธีการโฆษณา และกลยุทธส่ือ    
2) การขายโดยใชพนักงาน เปนผูดําเนินกิจกรรมรวมถึงการแจงขาวสารและการสรางแรงจูงใจในทาง
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การตลาดโดยมีบุคคลเปนผูทํากิจกรรม งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน 
และการจัดจําหนายผลิตภัณฑ 3) การสงเสริมการขาย หมายถึง การกระทําท่ีสามารถสงเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชฝายขาย และการใหขอมูลคุณสมบัติของสินคารวมถึงการ
ประชาสัมพันธซ่ึงสามารถสรางความสนใจจากผูบริโภคโดยการมีตัวอยางของสินคาใหกลุมผูบริโภค
ใช หรือการซ้ือโดยลูกคาหรือบุคคลอื่นในชองทางการสงเสริมการขายโดยมี 3 รูปแบบ คือ การ
กระตุนการบริโภค เรียกวา การสงเสริมทางการขายท่ีมุงสูผูบริโภค การกระตุนคนกลาง เรียกวา การ
สงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง และการกระตุนเจาหนาท่ีใหคําแนะนําสินคา เรียกวา การสงเสริมการ
ขายท่ีมุงสูพนักงานฝายขาย 4) การประชาสัมพันธและการใหขาว การใหขาวเปนการเสนอความ
คิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือการบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามท่ีมีการวางแผนและออกแบบโดยหนวยงานหนึ่งเพื่อสรางความรูสึกท่ีดีตอหนวยงานให
เกิดกับบุคคลกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขอมูลหรือขาวสารเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ    
5) การตลาดทางตรง และการตลาดแบบเช่ือมตรง เปนการส่ือสารกับกลุมผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรงกับสินคาหรือผลิตภัณฑ หรือหมายถึงการกระทําตาง ๆ ท่ีนัก
วางแผนการตลาดใชสงเสริมสินคาหรือผลิตภัณฑโดยตรงกับผูบริโภคทําใหเกิดการตอบสนอง
ในทันที ประกอบดวย การขายโดยใชเอกสารคูมือ และการขายทางส่ือดิจิตอล วารสารตาง ซ่ึงสามารถ
สรางแรงจูงใจใหผูบริโภคมีกิจกรรมตอบสนอง  
 5) ดานบุคลากร (People) ท่ีคอยใหคําปรึกษาหรือตอบคําถามน้ันตองไดรับการคัดเลือก
ผานและการฝกอบรมหรือเรียนรูเทคโนโลยีใหม ๆ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค
ไดเพื่อสรางความแตกตางจากคูแขง และสรางความรูสึกท่ีดีระหวางผูใหบริการและผูบริโภค ดังนั้น
บุคลากรตองมีความรูความสามารถในการแกปญหาและนับวาบุคลากรนั้นเปนกลุมบุคคลท่ีมีคุณคา
มากท่ีสุดในองคกร ผูบริหารจึงตองบริหารบุคคลเหลานี้ใหมีความสามารถท่ีแตกตางจากองคกรอ่ืน ๆ 
จึงจะสามารถแขงขันในธุรกิจอ่ืน ๆ ได 
 6) ลักษณะทางดานกายภาพ (Physical evidence) เปนการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ
ใหกับลูกคาโดยสรางคุณภาพโดยรวมท้ังทางดานกายภาพและรูปแบบในการบริการเพื่อสรางความ
ตองการใหกับลูกคา ท้ังในดานการแตงกายท่ีสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยนท่ีลูกคา
ควรไดรับดวยลักษณะท่ีจับตองไมไดของการบริการ จึงทําใหผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาไมสามารถ
ประเมินการบริการนั้นไดจนกวาจะไดรับการบริการนั้น ซ่ึงจะทําใหเกิดความเส่ียงในการที่กลุม
ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการหรือไม ซ่ึงสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน การโฆษณาท่ี
แสดงถึงส่ิงท่ีลูกคาจะไดรับการบริการจากบริษัท 
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 7) ดานกระบวนการใหบริการ (Process) เปนกระบวนการท่ีเกี่ยวของกับระเบียบและวิธีใน
การปฏิบัติงานในการบริการ ท่ีเสนอใหผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วและทํา
ใหผูบริโภคเกิดความประทับใจในการบริการ จึงเปนกระบวนการที่มีความสําคัญอยางยิ่ง เนื่องจาก
ผูบริโภคมีสวนในการผลิตบริการนั้นดวย จึงตองมีการออกแบบเปนอยางดี เพื่อใหบุคลากรสามารถ
ทํางานไดอยางสะดวก และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได 
 จากสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ขางตน ท่ีกลาวมาจะทราบไดถึงความจําเปนท่ีจะตอง
ดําเนินการใหสวนประสมเหลานี้ มีความสอดคลองไปในทิศทางเดียวกันกับการดําเนินงานจึงจะมี
โอกาสในการสรางความเช่ือม่ันรวมท้ังความนาเช่ือถือ และสามารถชักจูงผูบริโภคใหเกิดความ
ตองการและสนใจที่จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑในท่ีสุด  
 
2.3 ผูประกอบการดานการคาวัสดุกอสรางในชองทางการจําหนายแนวใหม 
 การประกอบธุรกิจการคาวัสดุกอสรางในประเทศไทยมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง โดยเร่ิมตน
จากรานคาวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมท่ีมีขนาดเล็กและมีลักษณะเปนรานอยูในเขตชุมชนและชานเมือง
รอบนอกโดยมีการจําหนายสินคาไมกี่ชนิด มีขอจํากัดในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา เนื่องจากรูปแบบ
ของการจัดเรียงสินคาไมเปนหมวดหมูและกระจัดกระจาย ไมมีปายแสดงประเภทของสินคาและราคา 
ทําใหลูกคาเกิดความไมม่ันใจในคุณภาพและราคาของสินคา และในป พ.ศ. 2538 รูปแบบของการคา
วัสดุกอสรางแบบครบวงจรไดเร่ิมเขามามีบทบาทในประเทศไทยเปนคร้ังแรก ขณะนั้นก็มีกลุม
ผูประกอบการรายใหญภายในประเทศ เขามาเปดดําเนินการจําหนายวัสดุกอสราง เพื่อชิงสวนแบงทาง
การตลาด กับคูแขงจากตางชาติเชนเดียวกันซ่ึงเปนชวงท่ีธุรกิจกอสรางและอสังหาริมทรัพยของ
ประเทศไทยมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว มีการขยายสาขาและตัวแทนจําหนายไปตามภูมิภาคตาง ๆ 
เพื่อรองรับการเจริญเติบโตของธุรกิจกอสรางประเภทตาง ๆ ท้ังหมูบานจัดสรรและโครงการกอสราง
ประเภทอื่น ๆ ซ่ึงยังคงมีแนวโนมเติบโตและมีความตองการในการใชวัสดุกอสรางและอุปกรณ
สําหรับตกแตงบานเพ่ิมสูงข้ึนเปนลําดับ ทําใหลักษณะของรานวัสดุกอสราง แบงไดออกเปน 2 กลุม
ใหญกลุมแรกคือรานคาวัสดุกอสรางสมัยใหม กลุมท่ีสองคือรานคาวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม โดย
รานคาวัสดุกอสรางสมัยใหม จะเปนรานท่ีมีการพัฒนารูปแบบการใหบริการใหเปนแบบครบวงจร
โดยมีสินคาท่ีหลากหลายต้ังแตวัสดุกอสราง ประเภทตาง ๆ เชน ปูนซีเมนตประเภทตาง ๆ หินออน 
กระเบ้ืองปูพื้น ทอนา ไมแปรรูป อิฐ หิน ปูน ทราย จนกระท่ังวัสดุตกแตงบานประเภทอื่น ๆ เชน 
เฟอรนิเจอร เคร่ืองใชไฟฟาและรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมอีกประเภทหนึ่งคือรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางสมัยใหมท่ีจําหนายสินคาเฉพาะประเภท เชน รานขายผลิตภัณฑเกี่ยวกระเบ้ืองปูพื้นและ
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เคร่ืองสุขภัณฑโดยตรง เปนตน (เกยูร ใยบัวกล่ิน, 2552) สวนรานคาวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมนั้น จะ
เปนรานวัสดุกอสรางท่ีมีขนาดเล็กถึงปานกลาง ตั้งอยูในเมืองหรือเขตชุมชน โดยสินคาท่ีจําหนาย
ภายในรานจะมีไมมากและไมมีความหลากหลายของสินคาและบริการ มีลักษณะการจัดรานแบบงาย 
การจัดรานจะคํานึงถึงความสะดวกมากกวาความเปนระเบียบและความสวยงาม และสินคาสวนใหญ
จะเปนสินคาประเภทหลัก ๆ ท่ีจําเปนตอคนในทองถ่ินหรือละแวกใกลเคียง เชน อิฐหิน ปูน ทราย 
เหล็ก ไมแปรรูป และวัสดุกอสรางท่ีคนท่ัวไปนั้นเลือกซ้ือและเลือกใชเปนประจํา หรือบางทีหาก
สินคาบางอยางท่ีลูกคาตองการในขณะน้ันไมมี ก็จะมีการจัดหามาจําหนายตามความตองการของ
ลูกคาได (มยุรี จักรกระวาฬ, 2551) ฉะนั้น จึงทําใหรานวัสดุกอสรางสมัยใหม มีความไดเปรียบในการ
แขงขันระหวางรานวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมอยางมากคือมีเงินทุนมาก มีความชํานาญในดานการ
บริหารและการจัดการ ตลอดจนใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัยในการบริหารกิจการท่ีมีสาขาจํานวนมาก มี
อํานาจตอรองกับผูจัดหาวัตถุดิบ (Supplier) นําไปสูการเกิดการประหยัดตอขนาดทําใหไดตนทุนต่ํา
และขายสินคาในราคาถูกกวารานวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมได (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2554) จากการ
ขยายตัวของโครงการอสังหาริมทรัพยท่ีกระจายโซนออกนอกกรุงเทพมหานครมากข้ึน สงผลใหธุรกิจ
รานคาวัสดุกอสรางขนาดใหญมีการขยายตัวตามไปดวย ซ่ึงจากการแขงขันที่รุนแรงมากข้ึนในตลาด
การคา สงผลใหในวันนี้ผูผลิตวัสดุอุปกรณกอสรางตองวิ่งหาตัวชวยในการทําธุรกิจเพื่อสรางท้ัง
โอกาสและกําไรในการทําธุรกิจ และหนึ่งในวิธีท่ีนิยมก็คือ การสรางพันธมิตรทางธุรกิจท่ีนอกจากการ
พึ่งพาอาศัยกันไดในระยะยาวแลว ยังเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีจะชวยสรางฐานลูกคาใหม ๆ ท่ีเปนกลุม
ลูกคาท่ัวไปไดมากข้ึนแมวากลุมลูกคาหลักท่ีจะเปนผูซ้ือสินคาประเภทวัสดุกอสรางสวนใหญคือ
ผูรับเหมา แตในปจจุบัน กลุมลูกคารายยอยท่ัวไปก็เปนตลาดใหมท่ีกําลังมาแรงเชนกัน เพราะลูกคา
กลุมนี้จะเปนกลุมท่ีมีบทบาทเขามาเปนผูเลือกซ้ือสินคาและผลิตภัณฑเอง กอนจะนําไปใหผูรับเหมา
ทําการกอสรางจากสถานการณตลาดคาวัสดุกอสรางท่ีแขงขันกันในทุก ๆ ดาน นักวิเคราะหตางมองวา
ปจจัยเหลานี้สงผลใหการทําธุรกิจในรูปแบบของพันธมิตรทางการคาเขามามีบทบาทสําคัญในปจจุบัน
เปนอยางยิ่ง เนื่องจากอัตราการเติบโตของตลาดคาวัสดุกอสรางในไทยยังขยายตัวไดอยางตอเนื่อง 
โดยเฉพาะในสวนของรานคาวัสดุกอสรางแบบโมเดิรนเทรดท่ีมีการขยายตัวออกไปยังตางจังหวัดตาม
กระแสตลาดอสังหาริมทรัพยในขณะนี้ ทําใหผูผลิตแตละรายตองเรงปรับตัวเพื่อเพ่ิมศักยภาพในดาน
การแขงขันและรองรับการ เติบโตในอนาคตไดอยางแข็งแกรงสถานการณตลาดคาวัสดุกอสรางใน
ปจจุบันเนนการทําธุรกิจในลักษณะท่ีเนน สินคาประเภทซ้ืองาย - ขายสะดวก และท่ีสําคัญคือตองครบ
วงจร เพราะจากตัวเลือกท่ีมีมากข้ึนของรานคาวัสดุกอสรางเชน ไทวัสดุ โกลบอลเฮาส ดูโฮม โฮม
เวิรค ลวนมีการขยายสาขาออกตางจังหวัดอยางตอเนื่อง สงผลใหตลาดคาวัสดุกอสรางของไทยมี
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แนวโนมเติบโตสูง ดังนั้นผูผลิตสินคาจึงตองแขงขันตามไปดวย (Thaicontractorwordpress, 2556)
รานคาวัสดุกอสรางแบบโมเดิรนเทรดในประเทศไทย ประกอบไปดวยไทวัสดุ (Thai Watsadu)        
โกลบอลเฮาส (Global house) โฮมโปร (HomePro) ดูโฮม (Do Home) 
 ไทวัสดุ (Thai Watsadu)บริษัท ซีอารซี ไทวัสดุ จํากัด หนึ่งในธุรกิจคาปลีกในเครือเซ็นทรัล
รีเทลคอรปอเรชั่นเปนผูดําเนินการบริหาร "โฮมเวิรค" แหลงรวมสินคาและวัสดุอุปกรณเพื่อการ
ตกแตงบานซอมแซมท่ีอยูอาศัยอยางครบวงจร ไดเปดตัวธุรกิจใหมภายใตช่ือ "ไทวัสดุ" ศูนยรวมวัสดุ
กอสรางครบวงจรของคนไทยขนาดใหญรูปแบบใหมลาสุด เพื่อขยายฐานกลุมเปาหมายออกไปจาก
เดิมท่ีทําธุรกิจสินคาเพื่อบานเพียงอยางเดียว จึงไดมองกลุมเปาหมายไปถึงเจาของบาน ผูรับเหมาราย
ยอย และรายกลาง เจาของโครงการตาง ๆ รานคาปลีก และเจาของบานท่ีตองการหาแหลงวัสดุ
อุปกรณในการกอสรางท่ีครบครัน ในราคาท่ีถูกทุกวัน มีสินคาครบครันและหลากหลาย สินคามีความ
พอเพียงกับความตองการ สะดวกและรวดเร็ว ลูกคาท่ีเขามาใชบริการสามารถรับของไดทันที อีกท้ังยัง
มีบริการดานบัตรเครดิต และสินเช่ือตาง ๆ อีกดวยราน "ไทวัสดุ" สาขาแรกกอต้ังข้ึนในป พ.ศ. 2553 
โดยต้ังอยูบนถนนกาญจนาภิเษก บางบัวทอง มีพื้นที่ภายในตัวอาคารขนาดใหญถึง 24,000 ตารางเมตร 
พรอมท่ีจอดรถในรมกวา 300 คัน ครบครันดวยสินคาคุณภาพหลากหลายจากแบรนดช้ันนากวา 
100,000 รายการ อาทิ กลุมงานโครงสรางและเคร่ืองมือชางไดแก อิฐ หิน ปูน ทราย ยางมะตอย เหล็ก 
สังกะสี แผนพื้น เสาเข็ม หลังคา แผนยิบซ่ัม ฉนวนกันความรอน ไมแบบ ไมอัด ไมฝา รวมไปถึง
เคร่ืองมือชางและฮารดแวรทุกประเภท กลุมงานตกแตงทางดานสถาปตยกรรม ไดแก ประตู หนาตาง 
มุงลวด หนาบาน ราวบันได ไมค้ิว ไมบัว กระเบ้ืองพื้น ผนัง สี และอุปกรณเกี่ยวเนื่อง เปนตน สวนใน
กลุมงานระบบไฟฟา อาทิ โคมไฟในบาน นอกบาน พัดลมเพดานหลอดไฟ สายไฟ ชุดปล๊ักไฟ สวิทช 
เบรกเกอร กลุมงานระบบประปา-สุขาภิบาล อาทิ ทอน้ํา กอกน้ําวาลวน้ํา เคร่ืองปมน้ํา เคร่ืองกรองน้ํา 
เคร่ืองทําน้ําอุน ถังเก็บน้ําบนดิน ใตดิน ทอ ขอตอและอุปกรณตางๆรวมไปถึงอุปกรณ และเคร่ืองมือท่ี
เกี่ยวของกับการเกษตร เปนตน "ไทวัสดุ" ของกลุมเซ็นทรัลท่ีแตกแบรนดจากโฮมเวิรคเม่ือป พ.ศ. 
2553 ปจจุบันมีสาขาถึง 31 แหง สาขาแรกคือบางบัวทอง ขณะท่ีสาขาลาสุดคือสระบุรี แผนลงทุนถึง
ส้ินปนี้จะเปดบริการอีก 5 สาขา รวมเปน 36 สาขา อาทิ สาขาเชียงใหม ขอนแกน และอ่ืน ๆ ซ่ึงแตละ
แหงมีพื้นท่ีเฉล่ีย 20,000 - 30,000 ตารางเมตรในกรุงเทพมหานคร มี 2 สาขา คือ บางนา และ 
สุขาภิบาล 3 (มีนบุรี) (ไทวัสดุ, 2559) 
 โกลบอลเฮาส (Global house) บริษัท สยามโกลบอลเฮาส จากัด (มหาชน)เปนบริษัทท่ี
กอต้ังข้ึนในป พ.ศ. 2540 เพื่อประกอบธุรกิจจัดจําหนายสินคา (Distribution Business) โดยเนนใน
หมวดวัสดุกอสรางและสินคา DIY (Do It Yourself) ภายใตอาคารหลังเดียวกัน จะเปนธุรกิจคาสง คา
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ปลีกประเภทบริการตัวเอง ซ่ึงเปนธุรกิจจัดจําหนายแนวใหม ไดกอใหเกิดผลตอการเปล่ียนแปลงใน
ตลาดจัดจําหนายสินคาอุปโภคและบริโภคภายในประเทศไทยอยางมาก กลาวคือ เดิมตลาดในประเทศ
ไทยจะมีผูประกอบการรายยอยเปนจํานวนมากทําใหอํานาจการซื้อกระจายตัวสงผลทําใหราคาสินคา
ถูกกําหนดโดยผูผลิตเปนสวนใหญแตเม่ือมีธุรกิจจัดจําหนายประเภทจายดวยเงินสด (Cash & Carry) 
เขามา ตลาดไดมีการเปล่ียนแปลงเปนตลาดของผูซ้ือมากข้ึน โดยท่ีผูบริโภคเขามามีบทบาทในการ
กําหนดราคาและรูปแบบของสินคาท่ีตองการไดมากข้ึน โดยผานกลไกทางการตลาดของธุรกิจ
ประเภทจายดวยเงินสด (Cash & Carry) ปจจุบันโกลบอลเฮาสมีสาขาท่ีเปดดําเนินการแลว 29 สาขา
ท่ัวประเทศ มีพื้นท่ีใหบริการรวมมากกวา 630,000 ตารางเมตร พรอมพื้นท่ีจอดรถเพื่ออํานวยความ
สะดวกใหลูกคามากกวา 225,000 ตารางเมตร โดยมีสินคาหลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคามากกวาแสนรายการนับลานช้ิน พรอมท้ังการบริการครบครันเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุด
แกลูกคา (โกลบอลเฮาส, 2559) 
 โฮมโปร (HomePro)โฮมโปรประเภทธุรกิจคาปลีกอยูในรูปแบบบริษัทมหาชนกอต้ังเม่ือ 
27 มิถุนายน พ.ศ. 2538 สํานักงานใหญ 96/27 หมูท่ี 9 ตําบลบางเขน อําเภอเมืองนนทบุรี จังหวัด
นนทบุรี 11000 จํานวนที่ตั้ง 45 สาขา บุคลากรหลัก อนันต อัศวโภคิน (ประธานกรรมการ) ผลิตภัณฑ
อุปกรณกอสราง รวมท้ังเคร่ืองใชไฟฟาภายในบานเว็บไซต http://www.homepro.co.th/โฮมโปรช่ือ
เต็ม บริษัท โฮมโปรดักส เซ็นเตอร จํากัด(มหาชน) กอตั้งเม่ือวันท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2538 ดวยทุนจด
ทะเบียนเร่ิมตน 150 ลานบาท ซ่ึงเปนการรวมลงทุนของ กลุม แลนด แอนดเฮาสบริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชช่ันแนลแอสชัวรันส จํากัด และกลุมสารสิน ไดเขาจดทะเบียนเปนบริษัทรับอนุญาตใน
ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยเมื่อวันท่ี 30 ตุลาคม พ.ศ. 2544 กอต้ังข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ประกอบธุรกิจคาปลีกโดยจําหนายสินคาและใหบริการที่เกี่ยวของกับการกอสราง ตอเติม ซอมแซม 
อาคาร บานและท่ีอยูอาศัยแบบครบวงจร โดยในเดือนกันยายน พ.ศ. 2539 บริษัทฯ ไดเปดดําเนินการ
ท่ีสาขารังสิตเปนสาขาแรก ปจจุบัน บริษัทมีสาขาท่ีเปดดําเนินการแลวท้ังส้ิน 63 สาขาซ่ึงต้ังอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 21 สาขา และอยูในพ้ืนท่ีตางจังหวัด อีก 41 สาขา (โฮมโปร, 2559) 
 ดูโฮม (Do home) อุบลวัสดุ ไดกอต้ังข้ึนในป พ.ศ. 2526 โดยคุณอดิศักดิ์ และนาตยา ตั้ง
มิตรประชา กับพนักงานเพียง 5 - 10 คน โดยใชช่ือวา "หจก. ศ.อุบลวัสดุ จํากัด" เปนหองแถวเพียง 2 
คูหาบริเวณหนาวัดทองนพคุณ ถ.สรรพสิทธ์ิ อ.เมือง จ.อุบล โดยระยะแรก ๆ หจก. ศ.อุบลวัสดุ 
จําหนายสินคาจําพวกเหล็ก วัสดุมุงหลังคาไมอัด และสินคาในหมวดกอสรางอีกไมกี่รายการ ดวย
ความวิริยะอุตสาหะของ คุณอดิศักดิ์ และคุณนาตยา และทีมงานทําให ศ.อุบลวัสดุเติบโตอยางรวดเร็ว 
ดวยนโยบายการขายสินคาราคาถูก คุณภาพดีและครบครัน เพียงระยะเวลา 3 ป จากหองแถว 2 คูหา 
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ขยายเพิ่มเปน 10 คูหาและไดจดทะเบียนเปน "บริษัท อุบลวัสดุ จํากัด" เร่ิมมียอดขายเพิ่มมากข้ึน มี
โกดังเก็บสินคาหลายแหงซ่ึงไมเพียงพอตอการเจริญเติบโตแบบกาวกระโดดของบริษัทในป พ.ศ. 
2534 คุณอดิศักดิ์ และ คุณนาตยา ไดตัดสินใจยายรานคามาต้ังอยู ณ ท่ีปจจุบันคือ บนสะพาน อุบล -วา
ริน ดวยพื้นท่ีกวา 37 ไร ซ่ึงใหญท่ีสุดในขณะนั้น และไดมีการขยายสายผลิตภัณฑเพิ่มเติม ท้ังกลุม
เคร่ืองมือชาง อุปกรณ ไฟฟา สีและเคมีภัณฑ กระเบ้ืองสุขภัณฑและไดนําเอาระบบบารโคด และ
ระบบการคาปลีกสมัยใหมมาใช ซ่ึงถือเปน การเปดศักราชวัสดุกอสรางแบบโมเดิรนเทรดอยางแทจริง 
ดวยทีมงานท่ีเขมแข็งอีกท้ังยังมี ระบบจัดการบริหารท่ียอดเยี่ยมทําใหยอดขายของ บริษัท อุบลวัสดุ 
จํากัด เติบโตข้ึนแบบเสือติดปก ดวยพ้ืนท่ีการขายมากกวา 71 ไร โดยแยกพ้ืนท่ีเปนพื้นท่ีคาปลีกและคา
สง นับเปนรานคาวัสดุและอุปกรณตกแตงบานท่ีใหญท่ีสุดนับแตนั้นเปนตนมาในป พ.ศ. 2549 คุณอริ
ยา และ คุณสลิลทิพย บุตรีของคุณอดิศักดิ์และคุณนาตยา ไดเร่ิมเขามาบริหารธุรกิจเปนการตอยอด
ธุรกิจของครอบครัวใหม่ันคงมากยิ่งข้ึนโดยไดมีการลงทุนในระบบบริหารการจัดการใหม ๆ เขามาใช
กับบริษัทและเพียง 2 ปเทานั้น ก็ไดสรางใหอุบลวัสดุไดขยายสาขามาท่ี จังหวัดนครราชสีมา เปนสาขา
ท่ี 2 บนพื้นท่ีกวา 70 ไร ในป พ.ศ. 2551 โดยใชช่ือวา "ดูโฮม ในเครือบริษัท อุบลวัสดุ 13 จํากัด" มหา
อาณาจักรวัสดุกอสรางและอุปกรณตกแตงบานครบวงจร เปนความภาคภูมิใจใหกับพี่นองท้ังชาว
อุบลราชธานี และชาวนครราชสีมา ดูโฮมของจังหวัดนครราชสีมาไดกลายเปนรานคาวัสดุกอสรางใน
ใจของพี่นองชาวโคราชอันดับแรกในระยะเวลาเพียง 2 ปในป พ.ศ. 2553 ดูโฮม ไดมีการขยายสาขาอีก
หนึ่งสาขา คือ สาขารังสิต คลอง 7 ไดเปดการขายข้ึนในวันท่ี 16 กรกฎาคม บนเนื้อท่ีกวา 100,000 
ตรม. และสินคากวา 200,000 รายการ ซ่ึงขณะนั้น ดูโฮม ในเครือบริษัท อุบลวัสดุ จากัด มี 3 สาขา มี
จํานวนพนักงานกวา 2,000 คน นับเปนรานคาวัสดุกอสราง และอุปกรณตกแตงบานท่ีมีพื้นท่ีและ
ยอดขายตอสาขามากท่ีสุดในประเทศไทย ดวยยอดขาย 8,500 ลานบาทในป พ.ศ. 2553 จากสาขาเพียง 
3 สาขา ลาสุดเม่ือวันท่ี 1 มิถุนายน พ.ศ. 2555 ท่ีผานมาดูโฮมในเครืออุบลวัสดุจัดยิ่งใหญอีกคร้ัง ใน
การเปดขายสินคาอยางเปนทางการ ณ สาขาขอนแกน นับเปนสาขาท่ี 4 มีพื้นท่ีขายมากกวา 200,000 
ตรม. สินคาบาน กวา 200,000 รายการ และท่ีจอดรถมากกวา 500 คันซ่ึงงานครั้งนี้ไดรับผลตอบรับ
จากลูกคาจังหวัดขอนแกน และจังหวัดใกลเคียงเปนอยางมาก โดยลูกคาไดใหความเช่ือม่ันกับคุณภาพ
สินคาท่ีดี ราคาถูกและครบวงจรที่สุด (ดูโฮม, 2559) 
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2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 ทันใจ รังสิยานนท (2550) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาทัศนคติทางดานสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือสินคาเซรามิก ประเภทกระเบื้องและสุขภัณฑ ของผูซ้ือในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกซ้ือสินคาเซรามิก ประเภทกระเบ้ืองและสุขภัณฑ ของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานครรวมไปถึง
การศึกษาลักษณะขอมูลท่ัวไปของผูซ้ือท่ีมีความสนใจตอสินคากลุมนี้จากการศึกษาพบวา ผูซ้ือสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุในชวง 20 - 29 ปสถานภาพโสด ไมมีประสบการณในการเลือกซ้ือสินคากลุม
นี้ มีอาชีพทํางานบริษัท มีรายไดเฉล่ีย 10,001 - 20,000 บาท มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี และ
สวนมากมีจํานวนสมาชิก 2 คน โดยพบวาสวนประสมทางการตลาดเปนตัวกําหนดความตองการซ้ือ
ดังนี้ ดานราคา พบวาเปนตัวกําหนดท่ีสําคัญกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด และผลิตภัณฑตองมี
ความหลากหลายดานราคาใหเลือกซ้ือและมีราคาคงท่ีไมปรับราคาบอยสามารถตอรองราคาได ดาน
สงเสริมการตลาด พบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับการไดรับของสมนาคุณ และการจัดทําเอกสาร
โปรโมชั่นอีกดวย ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญกับผลิตภัณฑท่ีสามารถจับตองไดกอน
ตัดสินใจซ้ือและใหความสําคัญกับความแข็งแรงของสินคา รูปแบบ สีสัน ความทันสมัย และ
มาตรฐานในการผลิต ดานชองทางการจัดจําหนายพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับการจัดแสดงสินคา
มีท่ีจอดรถกวางขวาง เขาออกสะดวกตามลําดับ 
 คณาวดี แกวโกมล (2550) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา สหฟารมซูปเปอรมาเก็ตถนนนวมินทร กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา        
สหฟารมซูปเปอรมารเก็ตถนนนวมินทร กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง โดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอยคือ 
ดานภาพลักษณ ดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ดานราคา ดานบุคลากร และดานกระบวนการ
การใหบริการ และสุดทายดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับนอย ผูบริโภคมีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือสินคา สหฟารมซูปเปอรมาเก็ตถนนนวมินทร กรุงเทพมหานคร ในวันธรรมดามากท่ีสุด สวนใหญ
ซ้ือสินคาเพื่ออุปโภคบริโภค โดยซ้ืออาหารประเภทพรอมรับประทานมากท่ีสุด และมีปริมาณการซ้ือ
นอยกวา 500 บาท มีความถ่ีในการซื้อ 2 - 3 คร้ังตอสัปดาห ซ้ือสินคาในชวงเวลา 15.01 - 18.00 น. 
และสวนใหญเดินทางมาซ้ือดวยรถโดยสารประจําทาง และรถยนตสวนบุคคล โดยปจจัยสวนบุคคล
และปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา สหฟารมซูปเปอรมา
เก็ตถนนนวมินทร กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 สุรีย ไพโรจนธีระรัชตะ (2545) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูซ้ือในการเลือก
ซ้ือสินคาประเภทวัสดุกอสรางของรานซีเมนตไทยโฮมมารท ในจังหวัดลําพูน พบวาผูซ้ือซ่ึงไดแก 
กลุมผูรับเหมา กลุมรานคาปลีกวัสดุกอสราง โดยซ้ือและนําไปใชและจําหนายในธุรกิจของตน ซ่ึง
สวนใหญตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง สินคาท่ีผูบริโภคสวนมากเลือกซ้ือไดแก ปูนซีเมนต กระเบ้ืองปู พื้ น
และผนัง เหล็ก และอุปกรณเคร่ืองมือชางท่ัวไป ใชเวลาเลือกซ้ือสินคาประมาณ 30 นาที ในการซ้ือแต
ละครั้ง และใชจายครั้งละไมเกิน 5,000 บาท และการซ้ือของท่ีรานซีเมนตไทยโฮมมารทนั้นสามารถ
ไดของครบทุกชนิด ผูบริโภคนิยมมาเลือกซ้ือสินคาในวันเสารเวลา 08.00 - 11.00 น. มากท่ีสุด และ
ผูบริโภคไมนิยมส่ังสินคาทางอินเตอรเน็ต ปจจัยทางดานการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ ไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัย
ดานบุคลากร และผูบริโภคสวนใหญแกปญหาวัสดุภายในบานท่ีชํารุดโดยการซ้ือใหม และซอมแซม
เอง สวนใหญตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง 
 สุกฤษฎ์ิ  เดิงขุนทด (2553) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในกลุมผูจําหนายวัสดุ
กอสรางในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแกลูกคา
ท่ีเขาไปชมงาน  มหกรรมสินคาเพื่อบานและเคร่ืองใชไฟฟาท่ียิ่งใหญท่ีสุดแหงป “ครบถูก คุมกวาทุก
งาน” Home Works  Expo 24 ก.ย.  - 3 ต.ค. พ.ศ. 2553 ท่ี ไบเทคบางนา จํานวน 400 คนผลการวิจัย
สรุปไดวา ขอมูลสวนบุคคลของผูซ้ือวัสดุกอสราง สวนมากเปนเพศชาย การศึกษาอยูในปริญญาตรี  
กลุมตัวอยางสวนใหญทราบขอมูลรานจําหนายสินคาวัสดุกอสรางจากโทรทัศนและหนังสือพิมพ  ใช
บริการรานจําหนายวัสดุกอสรางวันอาทิตย  ใชเวลาในการเลือกสินคาในรานจําหนายวัสดุกอสราง  
31- 45  นาที  สาเหตุท่ีซ้ือสินคาในรานดังกลาวเพราะสินคาไดมาตรฐานมีคุณภาพ  ซ้ือสินคาวัสดุ
กอสรางไปเพื่อ  นําไปใชในครอบครัว  ในการซ้ือสินคาวัสดุกอสรางแตละเดือนใชจายตํ่ากวาคร้ังละ 
2,000 บาท ความถ่ีในการซื้อสินคาวัสดุกอสรางไมแนนอน ชําระคาสินคาวัสดุกอสรางโดยเงินสด 
เลือกซ้ือสินคาวัสดุกอสรางจากรานโฮมโปร และสินคาวัสดุกอสรางท่ี เลือกซ้ือสวนใหญคือ  อุปกรณ
หองครัว ท้ังนี้ โดยภาพรวมลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยการตลาดรานวัสดุกอสรางอยูในระดับปาน
กลางสําหรับความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลกับพฤติกรรมการ เลือกซ้ือสินคา พบวา ขอมูล
สวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา และพบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคามี
ความสัมพันธกับปจจัยการตลาดของผูจําหนายวัสดุกอสราง 
 อัมพร เครือใหม  (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภค
ในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนครลําปาง จังหวัดลําปาง พบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดับ คือ ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา 
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ดานการสงเสริมการตลาด และดานชองทางของการจัดจําหนาย โดยพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงอยูในระดับมากไดแกคุณภาพ
ของสินคา มาตรฐานสินคา และความสะดวกในการเลือกซ้ือ ความใหมของสินคา และความ
รับผิดชอบตอสินคาท่ีมีปญหา ความหลากหลายครบถวนของสินคา ปจจัยดานราคา ท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงอยูในระดับมาก ไดแก ราคาสินคาคงท่ี
กําหนดราคามีความเปนมาตรฐาน มีราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงอยูในระดับมาก ไดแก  
ความสะดวกในการเลือกซ้ือ ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา มีบริการจัดสงสินคาถึงสถานท่ีใชงาน 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรก 
ซ่ึงอยูในระดับมาก ไดแก มนุษยสัมพันธของพนักงาน ความรูในตัวสินคาของพนักงานความเพียงพอ
ของพนักงานใหบริการ สําหรับปญหาท่ีพบในการเลือกซ้ือปญหาดานผลิตภัณฑ  ไดแก  ไมมีเง่ือนไข
ในการรับเปล่ียน/คืนสินคา ปญหาดานราคา ไดแก ราคาไมคงท่ีปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย
ไดแก การจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ไมมีการลด แลก แจก 
แถม ไมมีเงื่อนไขพิเศษสําหรับสมาชิก ลูกคาเกาแก  
 สุทธิพงศ จันทรกุลกิจ (2547) ได ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการเลือกใชบริการ
ธุรกิจคาวัสดุกอสรางของลูกคา ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ผูศึกษาไดเห็นความสําคัญของ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาของลูกคาเปรียบเทียบกับปจจัยการตลาดดานตาง ๆ ท่ีมีความสําคัญตอการ
เลือกใชบริการธุรกิจคาวัสดุกอสราง 3 รูปแบบ คือ ธุรกิจจําหนายวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม ธุรกิจ
จําหนายวัสดุกอสรางท่ัวไป ธุรกิจท่ีจําหนายวัสดุกอสรางเฉพาะอยางของลูกคาท่ีมีอาชีพแตกตางกัน 
เพื่อเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการธุรกิจคาวัสดุกอสรางจะทราบถึงขอมูลของลูกคาท่ีใชบริการ
ธุรกิจการคาวัสดุกอสรางในแตละรูปแบบเปนอยางไร โดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 300 ราย เคร่ืองมือท่ี
ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคาเกี่ยวกับปจจัยการตลาด 7 ดาน 
คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน 
ดานกระบวนการ และดานจิตวิทยา สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ได แก รอยละ คาเฉล่ีย สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบสมมุติฐาน ไดแก t-test และ F-test (One-way ANOVA) ผลการศึกษา
พบวา สวนใหญลูกคาเปนเพศชาย อายุระหวาง 36 - 40 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี รายไดตอ
เดือนนอยกวา 10,000 บาท อาชีพสวนใหญคือ ผูรับเหมากอสราง ปจจัยดานสถานท่ีและการจัด
จําหนาย ดานพนักงาน ดานจิตวิทยา ดานผลิตภัณฑ และดานกระบวนการ มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจวัสดุกอสรางในระดับมาก ลูกคาสวนใหญเห็นวา ปจจัยท้ัง 7 ดาน หรือมี
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ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจคาวัสดุกอสรางตางกัน ลูกคาท่ีมีอาชีพรับเหมาและ
ชางกอสรางเห็นวา ปจจัยท้ัง 3 ดาน คือ ดานกระบวนการ ดานราคาสินคาและดานการสงเสริม
การตลาด มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจคาวัสดุกอสรางท่ัวไป สวนลูกคาท่ีมี
อาชีพรับเหมากอสรางเห็นวา ปจจัยของดานการสงเสริมการตลาดน้ันมีความสําคัญตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธุรกิจคาวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม มากกวาลูกคาท่ีเปนชางกอสราง 
 ธัชชนัญ พุทธประสาท (2545) ไดศึกษาพฤติกรรมและการใชปจจัยในการซ้ือสินคาของ
ผูบริโภคในศูนยการคาปลีกวัสดุกอสรางครบวงจรโฮมเวิรค พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูชาย มีอายุ
ระหวาง 26 - 35 ป สถานะทางครอบครัวโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน 
รายไดตอเดือน 10,000 - 20,000 บาทลักษณะท่ีอยูอาศัยเปนบานเดี่ยว พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา
ของผูบริโภคพบวา ความถ่ีในการซ้ือสินคาของผูบริโภคข้ึนอยูกับความตองการใชมากท่ีสุด ผูบริโภค
ใชเวลาในการเลือกซ้ือสินคาเฉล่ียแตละคร้ัง 30 นาทีถึงหนึ่งช่ัวโมง ใชจายเงินซ้ือสินคาแตละครั้งเฉล่ีย 
1,000 - 5,000 บาท ประเภทสินคาท่ีตั้งใจซ้ือในกลุมสินคาประกอบดวยตัวเองและเคร่ืองมือชาง 
บริการพิเศษของรานคาท่ีผูบริโภคใชมากท่ีสุด ไดแก การใหคําปรึกษาวิธีการแกไขปญหาการ
ซอมแซมระบบประปา งานประตูหนาตางและอ่ืน ๆ ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคา คือ ตนเอง
และเหตุผลท่ีใชในการเลือกซ้ือสินคาคือใชเองภายในบานหรือในครอบครัว การเลือกสถานท่ีตั้งของ
รานคาผูบริโภคคํานึงถึงรานท่ีใกลบาน การใชปจจัยในการซ้ือสินคาในศูนยคาปลีกวัสดุกอสรางโฮม
เวิรคพบวา ดานบริการและผลิตภัณฑ มีการใชปจจัยในการซ้ือสินคาวัสดุกอสรางอยูในระดับมาก 
ไดแกความสะอาดของสินคาในศูนยการคาปลีกวัสดุกอสรางและการบริการรับซอมแซมอุปกรณของ
ศูนยคาปลีกวัสดุกอสราง ดานราคา การใชปจจัยในการซ้ือสินคาในศูนยคาปลีกวัสดุกอสรางอยูใน
ระดับมาก ไดแก การบริหารทางการเงิน ความชัดเจนของใบเสร็จรับเงินและใบกํากับภาษี และความ
เหมาะสมของราคาตอตัวสินคา ดานสถานท่ี การใชปจจัยในการซ้ือสินคาในศูนยคาปลีกวัสดุกอสราง 
อยูในระดับมากไดแก แสงสวาง ปายมีสีสันสวยงาม มีความนาสนใจในการเขามาซ้ือสินคาและความ
เหมาะสมของพ้ืนท่ีรานคา ดานการสงเสริมการตลาด การใชปจจัยในการซ้ือสินคาวัสดุกอสรางอยูใน
ระดับปานกลาง ไดแก การใหขาวสารและการประชาสัมพันธถึงการจัดรายการสงเสริมการตลาด หรือ
โปรโมช่ันท่ีสงไปท่ีบาน การโฆษณาของรานคาวัสดุกอสรางผานทางหนาราน ในดานพนักงานขาย 
ไดแก พนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับสินคาท่ีจําหนาย และพนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย ดวย
เคร่ืองแบบของรานคา 
 จากผลการวิจัยของงานวิจัยท่ีเกี่ยวของผูศึกษาไดสํารวจและสรุปวาสวนมาก ลูกคาท่ีซ้ือ
วัสดุกอสรางสวนใหญเปนเพศชาย ปจจัยท่ีมีความสําคัญคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
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ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานสถานท่ี ปจจัยดาน
พนักงาน ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดานกระบวนการปจจัยเหลานี้ลวนมีความสําคัญตอการตัดสินใจ
เลือกรานคาวัสดุกอสรางท้ังส้ินสวนผูท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือนท่ีแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาเเตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 

 

 

 
 



 

 
 

บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมผูบริโภคใน
อุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพืน้ โดยท้ังนี้มีสาระสําคัญในการดําเนินการ ดงันี้ 
 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3.1.1 กลุมของประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือกลุมของประชาชนท่ีสนใจเลือกซ้ือ
กระเบ้ืองปูพื้น ในเขตจังหวัดปทุมธานี 
 3.1.2 กลุมของตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชากรท่ีสนใจเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้น 
ในเขตจังหวัดปทุมธานีโดยกลุมตัวอยางไมสามารถหาขอมูลประชากรท่ีแนนอน จึงไดใชวิธีการสุม
ตัวอยางคํานวณหาขนาดเอง กลุมตัวอยางไมอาศัยความนาจะเปน (Non-probability) โดยคํานวณได
จากสูตร (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2546) 
 โดยกําหนดระดับความเช่ือม่ันของกลุมตัวอยางมีคาเทากับรอยละ 95 ซ่ึงหมายความวา
ยอมรับใหมีความคลาดเคล่ือนของกลุมตัวอยางรอยละ 5 
 
สูตร   n แทน ขนาดกลุมของประชากร 
   Z แทน คามาตรฐานของระดับความเช่ือม่ัน  (95% เทากับ 1.96) 
   eแทน คาความคลาดเคล่ือนท่ีสามารถยอมรับใหเกดิข้ึน 
 

แทนคาในสูตร  n = ( . )( . )  
  
 ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ ประมาณ 385 ตัวอยางและสํารองคาความ
คลาดเคล่ือนไว 15 ตัวอยาง ดังน้ี 
   n = 385 + 15 
   n = 400   
 จึงไดคาของกลุมตัวอยางท่ีศึกษาประมาณ 400 ตัวอยาง 
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 3.1.3 วิธีการสุมตัวอยาง 
 การวิจัยคร้ังนี้ใชการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-probability sampling) คือ 
ไมไดกําหนดโอกาสหรือความนาจะเปนท่ีกลุมตัวอยางจะไดรับเลือกมาจากกลุมของประชากร
ท้ังหมด โดยใชวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenience sampling) เพื่อใหไดกลุมตัวอยางท่ีสนใจซ้ือ
เลือกกระเบ้ืองปูพื้น โดยวิธีการแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
  
3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.2.1 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยสามารถแบงรูปแบบของแบบสอบถามออกเปน 4 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตรหรือปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง โดยเปนคําถาม
แบบใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว มีท้ังหมด 7 ขอ 
 ตอนท่ี  2 เปนแบบสอบถามที่ เกี่ยวของกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดซ่ึงใช
แบบสอบถามจาก วิชัย เกียรติเดชานุภาพ (2553)  มีท้ังหมด 24 ขอไดคาความนาเช่ือถือ 0.824 ซ่ึงถือวา
มีความนาเชื่อม่ันสูง เพราะมีคาเกิน 0.80 
 ซ่ึงเปนคําถามปลายปดแบบ Interval scale โดยแบงเปน 5 ระดับซ่ึงกําหนดระดับคะแนน
ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2548) 
 กําหนดคาคะแนน 5  หมายถึง  ระดับของความสําคัญมากท่ีสุด 
 กําหนดคาคะแนน 4  หมายถึง  ระดับของความสําคัญมาก 
 กําหนดคาคะแนน 3  หมายถึง  ระดับของความสําคัญปานกลาง 
 กําหนดคาคะแนน 2  หมายถึง  ระดับของความสําคัญนอย 
 กําหนดคาคะแนน 1  หมายถึง  ระดับของความสําคัญนอยท่ีสุด 
 ตอนท่ี 3 เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค แบบเลือกตอบเพียงขอเดียว 
มีท้ังหมด 6 ขอ 
 การวิเคราะหผลขอมูลในทางสถิติ ไดกําหนดเกณฑการแปลความหมายเพ่ือจัดระดับของ
คาเฉล่ียออกเปนชวงดังตอไปนี้ (นาราทิพย วองเจริญพืชผล, 2556) 
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 คาเฉล่ีย 4.21 - 5.00 กําหนดใหอยูในเกณฑ เห็นดวยอยางยิ่ง 
 คาเฉล่ีย 3.41 - 4.20 กําหนดใหอยูในเกณฑ เห็นดวย 
 คาเฉล่ีย 2.61 - 3.40 กําหนดใหอยูในเกณฑ ไมแนใจ 
 คาเฉล่ีย 1.81 - 2.60 กําหนดใหอยูในเกณฑ ไมเห็นดวย 
 คาเฉล่ีย 1.00 - 1.80 กําหนดใหอยูในเกณฑ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 3.2.2 การทดสอบเคร่ืองมือ 
 การศึกษาคร้ังนี้ไดกําหนดวิธีในการทดสอบเคร่ืองมือเพ่ือใชเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 
 3.2.2.1 ทําแบบสอบถาม เสนออาจารยท่ีปรึกษาเพื่อตรวจทาน เพื่อนําไป
ปรับปรุงและแกไขใหแบบสอบถามสมบูรณ 
 3.2.2.2 นําแบบสอบถามทดสอบ ความเที่ยงตรงดานเน้ือหา(Content validity)
ดวยคา IOC โดยผูเช่ียวชาญ 3 ทานดานการตลาดโดยมีเกณฑวาคา IOC≥0.5 จึงจะยอมรับ (Lyman, 
1963) 
  3.2.2.3 นําแบบสอบถาม ท่ีปรับปรุงแลวไปหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) โดย
นําไปทดสอบ (Try-Out) กับชุดแบบสอบถามตัวอยางจํานวน 30 ชุด  และหาคาความเช่ือม่ัน 
(Reliability) ท่ี 95% โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธอัลฟาโดยมีเกณฑวาคา ∝≥ 0.80 จึงจะยอมรับ 
(Cronbach,1951) 
  3.2.2.4 ทําแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณไปใชกับกลุมตัวอยางตามท่ีกําหนด 
  
3.3 การเก็บรวบรวมขอมลู 
 การศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยแบบสํารวจ (Survey research) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมผูบริโภคในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น โดยใชขอมูลรวมถึง
แหลงขอมูลในการศึกษาวิจัยแบงออกเปนสองประเภทคือ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Survey research) เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธตอสวน
ประสมทางการตลาดในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้นในเขตจังหวัดปทุมธานี โดยดําเนินการเก็บขอมูล
ท้ังหมด 400 คน และนําแบบสอบถามท่ีไดมาวิเคราะหโดยใชหลักการของทางสถิติ 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดจากการศึกษาคนควาและรวบรวมขอมูลจากเอกสาร
วารสาร หนังสือ หนังสือพิมพ รวมถึงงานวิจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีผูวิจัยไดศึกษาไวในเร่ืองท่ีเกี่ยวของ เพื่อให
ทราบถึงแนวความคิดและหลักการทางทฤษฏีท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ และสภาพท่ัวไปใน
ตลาดของผูบริโภค 



 

39 
 

 
3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูศึกษานําไปวิเคราะหทางสถิติโดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณ
โดยใชโปรแกรมวิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยแบงออกเปน 2 สวน 
 3.4.1 การวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive analysis) 
  3.4.1.1 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับปจจัยพื้นฐานสวนบุคคล
ของกลุมตัวอยางใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive analysis) เพื่อใชในการบรรยายลักษณะขอมูล
ท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ประกอบดวยคาเฉล่ีย (Mean) คารอยละ (Percentage)   
  3.4.2.1 การวิ เคราะหสมมติฐานขอท่ี  1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมี
ความสัมพันธตอสวนประสมทางการตลาดในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้นท่ีแตกตางกัน สถิติท่ีใชใน
การวิเคราะหขอมูลการทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ีย 2 กลุมตัวอยางท่ีเปนอิสระตอกันโดยวิธี
Independent sample t-test ใชวิเคราะหเพื่อเปรียบเทียบจําแนกตามเพศ สวนการทดสอบความแตกตาง
ของคาเฉล่ียท่ีมากกวา 2 กลุมตัวอยางใชวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One -Way 
Analysis of Variance : ANOVA) ในการวิเคราะหเพื่อหาสมมติฐานในคร้ังนี้ไดกําหนดระดับ
นัยสําคัญทางสถิติไวท่ีระดับ 0.05 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2550) 



 

 
 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห 

 
 การวิเคราะหขอมูลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมผูบริโภคในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น ในคร้ังนี้ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
(Statistical Package for Social Science) ในการประมวลผลแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางท่ีเปน
บุคคลท่ัวไปที่อยูในเขตจังหวัดปทุมธานี จํานวน 400 คน 

4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
  ผลการวิเคราะหขอมูลสถานภาพท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเปน
แบบตรวจสอบรายการ (Check- List) มีคําถามจํานวน 7 ดาน 
  4.1.1 ขอมูลสวนบุคคลดานเพศ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานเพศ ปรากฏดังตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและรอยละของสถานภาพดานเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 
หญิง 

243 
157 

60.8 
39.2 

รวม 400 100.0 

  4.1.2 ขอมูลสวนบุคคลดานอายุ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานอายุ ปรากฏดังตารางท่ี 4.2 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวนและรอยละของสถานภาพดานอายุ 
อายุ จํานวน รอยละ 

15-30 ป 
31-45 ป 
46-60 ป 

มากกวา 60 ป 

134 
155 
100 
 11 

33.5 
38.8 
25.0 
2.8 

รวม 400 100.0 
 4.1.3 ขอมูลสวนบุคคลดานระดับการศึกษา 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลระดับการศึกษา ปรากฏดังตารางท่ี 4.3 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวนและรอยละของสถานภาพดานระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวามัธยมศึกษาปท่ี 6 

มัธยมศึกษาปท่ี 6 หรือ ปวช/ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

86 
153 
138 
23 

21.5 
38.2 
34.5 
5.8 

รวม 400 100.0 
 4.1.4 ขอมูลสวนบุคคลดานท่ีอยูอาศัย 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานท่ีอยูอาศัย ปรากฏดังตารางท่ี 4.4 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวนและรอยละของสถานภาพดานท่ีอยูอาศัย 

ท่ีอยูอาศัย จํานวน รอยละ 
บานเดี่ยว 
ทาวนเฮาส 

อาคารพาณิชย/ตึก 
คอนโด 

182 
77 
83 
58 

45.4 
19.2 
20.8 
14.5 

รวม 400 100.0 
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  4.1.5 ขอมูลสวนบุคคลดานอาชีพ 
  ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานอาชีพ ปรากฏดังตารางท่ี 4.5 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวนและรอยละของสถานภาพดานอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
เกษตรกร  

ผูรับเหมากอสราง, วิศวกรโครงการกอสราง 
พนักงานบริษทัเอกชน 

พนักงานรัฐวสิาหกิจ / ขาราชการ 

27 
79 

221 
73 

6.8 
19.8 
55.2 
18.3 

รวม 400 100.0 
  4.1.6 ขอมูลสวนบุคคลดานรายไดตอครอบครัว 
  ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานรายไดตอครอบครัว ปรากฏดังตารางท่ี 4.6 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจํานวนและรอยละของสถานภาพดานรายไดตอครอบครัว 

รายไดตอครอบครัว จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท   
10,001 - 20,000 บาท 
20,001 - 30,000 บาท  
30,001 - 40,000 บาท 

40,000 ข้ึนไป 

48 
202 
93 
46 
11 

12.0 
50.5 
23.2 
11.5 
2.8 

รวม 400 100.0 
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  4.1.7. ขอมูลสวนบุคคลดานจํานวนคนในบาน 
  ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานจํานวนคนในบานปรากฏดังตารางท่ี 4.7 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจํานวนและรอยละของสถานภาพดานจํานวนคนในบาน 

รายไดตอครอบครัว จํานวน รอยละ 
1 - 2 คน 
3 - 4 คน 
5 - 6 คน  

มากกวา 6 คนข้ึนไป 

121 
220 
47 
12 

30.2 
55.0 
11.8 
3.0 

รวม 400 100.0 
  จากตารางท่ี 4.1 - 4.7 พบวาประชากรสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 60.8 ประชากรสวน
ใหญ มีอายุระหวาง 31 - 45 ป คิดเปนรอยละ 38.8 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาปท่ี 6 หรือ ปวช./ปวส. 
คิดเปนรอยละ 38.2 มีท่ีอยูอาศัยเปนบานเด่ียว  คิดเปนรอยละ 45.4 ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนคิดเปนรอยละ 55.2 มีรายไดตอครอบครัว 10,001 - 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 50.5 มี
จํานวนคนในบาน 3 - 4 คนคิดเปนรอยละ 55.0 
  4.2  ผลการวิเคราะหขอมูล 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ลักษณะแบบสอบถามเปน
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีคําถามจํานวน 7 ดาน 
  4.2.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผูบริโภคโดยภาพรวม
ปรากฏดังตารางท่ี 4.8 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงคาเฉลี่ย x สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดย
     ภาพรวม     

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ      x SD แปลผล 
ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.04 
3.91 
4.02 

0.570 
0.607 
0.561 

มาก 
มาก 
มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานบุคคล 
ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
ดานกระบวนการ 

3.78 
3.81 
3.68 
4.15 

0.529 
0.592 
0.654 
0.554 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.91 0.581 มาก 
  4.2.2 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑปรากฏดัง
ตารางท่ี  4.9 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงคาเฉล่ีย (x) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด     
  ดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ x SD แปลผล 
ดานผลิตภัณฑ 
1.มีกระเบื้องปูพื้นใหเลือกหลากหลายประเภท 
2.คุณภาพของกระเบ้ืองไดรับมาตรฐานอุตสาหกรรม 
3.กระเบื้องปูพืน้มีสีสันและลวดลายที่ทันสมัย 

 
4.10 
4.06 
3.97 

 
0.715 
0.758 
0.799 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.04 0.570 มาก 
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  4.2.3ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีดานราคาปรากฏดังตาราง
ท่ี 4.10 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงคาเฉล่ีย (x) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
       ดานราคา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ x SD แปลผล 
ดานราคา 
1.ราคาสินคาเม่ือเปรียบเทียบแลวถูกกวาท่ีอ่ืน 
2.มีความหลากหลายของระดับราคาสินคา 
3.ราคานั้นเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของกระเบ้ืองปูพื้น 

 
3.94 
3.99 
3.78 

 
0.780 
0.813 
0.697 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.91 0.607 มาก 
  4.2.4 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย
ปรากฏดังตารางท่ี 4.11 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงคาเฉล่ีย (x) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
       ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ x SD แปลผล 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
1.มีสินคาพรอมสงทันที 
2.สถานท่ีซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นอยูใกลกับสถานท่ีกอสราง 
3.มีบริการจัดสงถึงบาน 
4.มีสาขาของตัวแทนจําหนายหลายแหง 

 
4.26 
3.87 
4.17 
3.79 

 
0.771 
0.767 
0.761 
0.934 

 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.03 0.560 มาก 
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  4.2.5 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด
ปรากฏดังตารางท่ี 4.12 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงคาเฉล่ีย (x) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
                ดานการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ x SD แปลผล 
ดานการสงเสริมการตลาด 
1.มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ  
2.ใหลูกคาสงชิงโชคเม่ือซ้ือสินคาครบตามจํานวน 
3.สามารถเปล่ียนหรือคืนสินคาท่ีชํารุดได 
4.แถมของสมนาคุณใหกับลูกคาท่ีซ้ือสินคา 

 
3.66 
3.42 
4.22 
3.82 

 
0.920 
0.905 
0.756 
0.824 

 
มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 

รวม 3.78 0.529 มาก 
 4.2.6 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานบุคคล 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลปรากฏดังตารางท่ี 
4.13 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงคาเฉล่ีย (x) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
                ดานบุคคล 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ x SD แปลผล 
ดานบุคคล 
1.พนักงานขายมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
2.พนักงานมีความรูและสามารถแนะนําการใชไดเปนอยางดี 
3.พนักงานขายแตงกายสุภาพเรียบรอย 

 
3.85 
3.94 
3.63 

 
0.724 
0.788 
0.725 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.81 0.592 มาก 
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  4.2.7 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพปรากฏดังตารางท่ี  4.14 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงคาเฉล่ีย (x) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
              ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ x SD แปลผล 
ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
1.บรรยากาศภายในรานเหมาะแกการซ้ือสินคา 
2.มีการวางตวัอยางของกระเบ้ืองใหชม 
3.มีพื้นที่เหมาะสมในการจัดวางสินคา 

 
3.75 
3.71 
3.58 

 
0.738 
0.770 
0.744 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.69 0.654 มาก 
 4.2.8 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธดาน
กระบวนการ 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการปรากฏดัง
ตารางท่ี4.15 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงคาเฉล่ีย (x) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
               ดานกระบวนการ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ x SD แปลผล 
ดานกระบวนการ 
1.มีการปองกนัความเสียหายของสินคากอนสงอยางด ี
2.มีเอกสารเพ่ือเปนหลักฐานในการรับประกันสินคา 
3.มีท่ีหองรับรองลูกคาอยางกวางขวาง 
4.มีระบบการจัดสงท่ีรวดเร็ว 

 
4.38 
4.30 
3.74 
4.17 

 
0.773 
0.743 
0.873 
0.918 

 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 

รวม 4.15 0.554 มาก 
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  จากตารางท่ี 4.8 - 4.15 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสําคัญระดับ
มาก ดานท่ีคะแนนเฉล่ียสูงสุดไดแก ดานกระบวนการมีความสําคัญระดับมากท่ีสุด ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญระดับมาก โดยคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 4.04 ขอท่ีคะแนน
เฉล่ียสูงสุด ไดแก มีกระเบ้ืองปูพื้นใหเลือกหลากหลายประเภท มีความสําคัญระดับมากท่ีสุดดานราคา
สามารถวัดผลได มีความสําคัญระดับมาก โดยคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.91 ขอท่ีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 
ไดแก มีความหลากหลายของระดับราคาสินคามีความสําคัญระดับมากดานชองทางการจัดจําหนายมี
ความสําคัญระดับมาก โดยคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 4.03 ขอท่ีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก มีสินคาพรอม
สงทันที มีความสําคัญระดับมากท่ีสุดดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญระดับมาก โดยคา
คะแนนเฉล่ียเทากับ 3.78 ขอท่ีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก สามารถเปล่ียนหรือคืนสินคาท่ีชํารุดได มี
ความสําคัญระดับมากท่ีสุดดานบุคคลมีความสําคัญระดับมาก โดยคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.81 ขอท่ี
คะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก พนักงานมีความรูและสามารถแนะนําการใชไดเปนอยางดีมีความสําคัญ
ระดับมากดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพมีความสําคัญระดับมาก โดยคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.69 ขอท่ี
คะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก บรรยากาศภายในรานเหมาะแกการซ้ือสินคามีความสําคัญระดับมากดาน
กระบวนการมีความสําคัญระดับมาก โดยคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 4.15 ขอท่ีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก 
มีการปองกันความเสียหายของสินคากอนสงอยางดีมีความสําคัญระดับมากท่ีสุด 
  ผลการวิเคระหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคลักษณะแบบสอบถามตรวจสอบรายการ            
(Check - List) มีคําถามจํานวน 6 ดาน 
  4.3.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานวนัท่ีมาเลือกซ้ือ
กระเบ้ืองปูพืน้ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานวนัท่ีมาเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นปรากฏดัง
ตารางท่ี 4.16 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงจํานวนและรอยละ ของขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานวันท่ีมาเลือกซ้ือกระเบื้องปู
               พื้น 

วันท่ีมาเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพืน้ จํานวน รอยละ 
เสาร - อาทิตย  
วันจนัทร - ศุกร  

288 
112 

72.0 
28.0 

รวม 400 100.0 
  4.3.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค ดานผูมีสวนรวมในการซ้ือ
สินคา 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานผูมีสวนรวมในการซ้ือสินคาปรากฏดังตาราง
ท่ี 4.17 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจํานวนและรอยละ ของขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานผูมีสวนรวมในการซ้ือสินคา 

ผูมีสวนรวมในการซ้ือสินคา จํานวน รอยละ 
บุคคลในครอบครัว 
พนักงานขาย  
ผูรับเหมากอสราง 
ตัดสินใจดวยตัวเอง 

169 
75 
42 

114 

42.2 
18.8 
10.5 
28.5 

รวม 400 100.0 
  4.3.3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค ดานวัตถุประสงคในการซ้ือ
สินคา 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานผูวัตถุประสงคในการซ้ือสินคาปรากฏดัง
ตารางท่ี 4.18 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงจํานวนและรอยละ ของขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานวัตถุประสงคในการซ้ือ       
      สินคา 

วัตถุประสงคในการซ้ือสินคา จํานวน รอยละ 
ปูพื้นบานหรืออาคารท่ีสรางใหม 

งานขยายตอเตมิบาน 
เปล่ียนจากวัสดุเดิมเปนกระเบื้องปูพื้น 

173 
169 
58 

43.3 
42.2 
14.5 

รวม 400 100.0 
  4.3.4 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค ดานวิธีการชําระเงิน 
  ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานวิธีการชําระเงินปรากฏดังตารางท่ี 4.19 
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงจํานวนและรอยละ ของขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานวิธีการชําระเงิน 

วิธีการชําระเงิน จํานวน รอยละ 
เงินสด/บัตรเดบิต 

บัตรสินเช่ือ/บัตรเครดิต 
345 
55 

86.2 
13.8 

รวม 400 100.0 
  4.3.5 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค ดานแหลงขอมูลในการ
ตัดสินใจซ้ือ 
  ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือปรากฏดัง
ตารางท่ี 4.20 
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงจํานวนและรอยละ ของขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจ
       ซ้ือ 

แหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ จํานวน รอยละ 
โทรทัศน 

นิตยสารตาง ๆ 
ปายโฆษณา 
อินเตอรเน็ต 

64 
94 
84 

158 

16.0 
23.5 
21.0 
39.5 

รวม 400 100.0 
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  4.3.6 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค ดานสถานท่ีซ้ือสินคา 
  ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือปรากฏดัง
ตารางท่ี 4.21 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงจํานวนและรอยละ ของขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคดานสถานท่ีซ้ือสินคา 

สถานท่ีซ้ือสินคา จํานวน รอยละ 
ดูโฮม 
ไทวัสด ุ
โฮมโปร 

รานขายวัสดกุอสรางท่ัวไป 

59 
198 
63 
80 

14.8 
49.5 
15.8 
20.0 

รวม 400 100.0 
  จากตารางที่ 4.16 - 4.21 พบวาในดานวันท่ีมาเลือกซ้ือสินคา คือ วันเสาร - อาทิตย คิดเปน
รอยละ 72 ดานผูมีสวนรวมในการซ้ือสินคา คือ บุคคลในครอบครัว คิดเปนรอยละ 42.2 ประชากร
สวนใหญ  มีวัตถุประสงคในการปูพื้นบานหรืออาคารท่ีสรางใหมคิดเปนรอยละ 43.3 ประชากรสวน
ใหญ  มีวิธีการชําระเงินสดคิดเปนรอยละ 86.2 แหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือทางอินเตอรเน็ตคิดเปน
รอยละ 39.5 มีสถานท่ีซ้ือสินคาไทวัสดุคิดเปนรอยละ 49.5 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  
  4.4.1 สมมติฐานท่ี 1 ปจจยัสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกัน 
  สมมติฐานที่ 1a เพศท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีแตกตางกัน 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  H1a: เพศที่แตกตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีแตกตางกัน  
  ผลการวิเคราะหคาทางสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพ ดานเพศ ดังตารางท่ี 4.22 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียปจจัยสวนประสมทาง
                การตลาด จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน(N) x SD t P 
ชาย 243 3.89 0.035 -1.225 0.221 
หญิง 157 3.93 0.034   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
  จากตารางท่ี 4.22 พบวา คา P มีคามากกวา 0.05 เปนการยอมรับสมมติฐานหลัก (H0a) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1a)  หมายความวา เพศชายและเพศหญิง ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
  สมมติฐานท่ี 1b อายุท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  H1b:อายุตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน 
  ผลการวิเคราะหคาทางสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอายุปรากฏดังตารางท่ี 4.23 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอายุ 

อายุ SS df MS F P 
ระหวางกลุม 2.199 3 0.733 6.435 0.000* 

ภายในกลุม 45.097 396 0.114   
รวม 47.296 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา คา P มีคานอยกวา 0.05 เปนการยอมรับสมมติฐานรอง (H1b)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0b)  หมายความวา ผูท่ีมีอายุตาง ๆ ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไดทําการทดสอบความแตกตาง
เปนรายคูดวยวิธีของ LSD ปรากฏดังตารางท่ี 4.24 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอายุเปนรายคู 

อายุ 
15-30 ป 31-45 ป 46-60 ป มากกวา 60 ป x 3.81 3.93 3.99 4.00 

15-30 ป 3.81 - -0.12* -0.18* -0.20 
31-45 ป 3.93 - -0.60 -0.07 
46-60 ป 3.99 - -0.01 
มากกวา 60 ป 4.00 - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.24 เม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอายุ พบวา ผูท่ีมีอายุตาง ๆ ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจํานวน 2 คู ไดแก ผูท่ีมีอายุ 
15 - 30 ปใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีอายุ 31 - 45 ปและผูท่ีมีอายุ 46 - 60 ป 
 
 สมมติฐานท่ี 1c ระดับการศึกษาตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตาง
กัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
 H1c:ระดับการศึกษาตางกนัสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน 
 ผลการวิเคราะหคาทางสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาด จาํแนกตามสถานภาพดานระดับการศึกษา ปรากฏดังตารางท่ี 4.25 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา SS df MS F P 
ระหวางกลุม 4.039 4 1.010 9.222 0.000* 

ภายในกลุม 43.257 395 0.110   
รวม 47.296 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.25 พบวา คา P มีคานอยกวา 0.05 เปนการยอมรับสมมติฐานรอง (H1c)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0c)  หมายความวา ผูท่ีมีระดับการศึกษาตาง ๆ ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไดทําการทดสอบ
ความแตกตางเปนรายคูดวยวิธีของ LSD ปรากฏดังตารางท่ี 4.26 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานระดับการศึกษาเปนรายคู 

ระดับการศึกษา 
ตํ่ากวามัธยมศึกษา

ปที่ 6 
ม.6 หรือ 
ปวช./ปวส. ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

x 3.87 3.93 3.92 4.29 

ตํ่ากวามัธยมศึกษาปที่ 6 3.87 - 0.04 -0.05 -0.43* 

ม.6 หรือ ปวช./ปวส. 3.93 - -0.09 -0.46* 

ปริญญาตรี 3.84 - -0.37* 

สูงกวาปริญญาตรี 4.29    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.26 เม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด จําแนกตามสถานภาพดานระดับการศึกษา พบวา ผูท่ีมีระดับการศึกษา ตาง ๆ ใหระดับ
คาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมทางการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มี
จํานวน 3 คู ไดแก ผูท่ีมีระดับการศึกษา ต่ํากวามัธยมศึกษาปท่ี 6  มัธยมศึกษาปท่ี 6 หรือ ปวช./ปวส. 
และผูท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี 
 สมมติฐานท่ี 1d ประเภทท่ีอยูอาศัยตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  H1d: ประเภทท่ีอยูอาศัยตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนั 
  ผลการวิเคราะหคาทางสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานประเภทท่ีอยูอาศัยปรากฏดังตารางท่ี 4.27 
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ตารางท่ี 4.27 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานประเภทท่ีอยูอาศัย 

ประเภทท่ีอยูอาศัย SS df MS F P 
ระหวางกลุม 1.720 4 0.430 3.727 0.005* 

ภายในกลุม 45.576 395 0.115   
รวม 47.296 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.27 พบวา คา P มีคานอยกวา 0.05 เปนการยอมรับสมมติฐานรอง (H1d)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0d) หมายความวาประเภทที่อยูอาศัยตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไดทําการทดสอบความแตกตางเปน
รายคูดวยวิธีของ LSD ปรากฏดังตารางท่ี 4.28 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานประเภทท่ีอยูอาศัยเปนรายคู 

ประเภทที่อยูอาศัย   
บานเด่ียว ทาวเฮาส อาคาร

พาณิชย/ตึก 
คอนโด 

x 3.91 3.91 3.81 4.04 
บานเด่ียว 3.91 - -0.01 0.09 -0.13* 

ทาวนเฮาส 3.91 - 0.10 -0.13* 

อาคารพาณิชย/ตึก 3.81 - -0.22* 

คอนโด 4.04 - 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.28 เม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด จําแนกตามสถานภาพดานประเภทท่ีอยูอาศัย พบวา ผูท่ีมีประเภทท่ีอยูอาศัยตาง ๆ ใหระดับ
คาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมทางการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี
จํานวน 3 คู ไดแก ผูท่ีมีประเภทที่อยูอาศัย บานเดี่ยวทาวนเฮาสอาคารพาณิชย/ตึกใหระดับความสําคัญ
เฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีประเภทที่อยูอาศัย คอนโด 
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 สมมติฐานท่ี 1e อาชีพตางกนัสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนั 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
  H1e:อาชีพตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนั 
  ผลการวิเคราะหคาทางสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานอาชีพ ปรากฏดังตารางท่ี 4.29 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอาชีพ 

อาชีพ SS df MS F P 
ระหวางกลุม 2.740 5 0.548 4.845 0.000* 

ภายในกลุม 44.556 394 0.113   
รวม 47.296 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.29 พบวา คา P มีคานอยกวา 0.05 เปนการยอมรับสมมติฐานรอง (H1e)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0e)  หมายความวาอาชีพตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไดทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี
ของ LSD ปรากฏดังตารางท่ี 4.30 
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ตารางท่ี 4.30 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอาชีพเปนรายคู 

อาชีพ 

เกษตรกร ผูรับเหมากอ
สราง/วิศวกร 

พนง.บริษัท
เอกชน 

พนง.
รัฐวิสาหกิจ/
ขาราชการ 

รับจาง/อาชีพอิสระ 

x 3.79 4.06 3.89 3.92 4.12 
เกษตรกร 3.79 - -0.27* -0.10 -0.13 -0.33* 

ผูรับเหมากอสราง/
วิศวกร 4.06 - 0.17* 0.14 -0.06 

พนักงานบริษัทเอกชน 3.89 - -0.03 -0.23* 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ/

ขาราชการ 3.92 - -0.20* 

รับจาง/อาชีพอิสระ 4.12 - 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.30 เม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด จําแนกตามสถานภาพดานอาชีพ พบวา ผูท่ีมีอาชีพตาง ๆ ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจํานวน 5 คู ไดแก ผูท่ีมี
อาชีพเกษตรกร ใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีอาชีพ ผูรับเหมากอสราง/วิศวกรและผูท่ีมี
อาชีพรับจางอิสระ ผูท่ีมีอาชีพผูรับเหมากอสราง/วิศวกรใหระดับความสําคัญเฉล่ียมากกวาผูท่ีมีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชนผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และพนักงานรัฐวิสาหกิจ/ขาราชการใหระดับ
ความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีอาชีพรับจาง/อาชีพอิสระ 
 
  สมมติฐานท่ี 1f รายไดตอครอบครัวตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
  H1f: รายไดตอครอบครัวตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนั 
  ผลการวิเคราะหคาทางสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานรายไดตอครอบครัวปรากฏดังตารางท่ี 4.31 
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ตารางท่ี 4.31 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานรายไดตอครอบครัว 

รายไดตอครอบครัว SS df MS F P 
ระหวางกลุม 4.507 4 1.127 10.401 0.000* 

ภายในกลุม 42.789 395 0.108   
รวม 47.296 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.31 พบวา คา P มีคานอยกวา 0.05 เปนการยอมรับสมมติฐานรอง (H1f)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0f) หมายความวารายไดตอครอบครัวตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไดทําการทดสอบความแตกตางเปน
รายคูดวยวิธีของ LSD ปรากฏดังตารางท่ี 4.32 
 
ตารางท่ี 4.32 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานรายไดตอครอบครัวเปนรายคู 

รายไดตอ
ครอบครัว 

ต่ํากวา 
10,000 
บาท 

10,001 - 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 - 
40,000 
บาท 

40,001 
บาทข้ึน
ไป 

 

x 3.80 3.86 3.93 4.05 4.39  
ต่ํากวา 10,000  3.80 - -0.06 -0.14* -0.25* -0.59*  
10,001 - 20,000  3.86 - -0.07 -0.19* -0.53*  
20,001 - 30,000  3.93 - -0.12 -0.45*  
30,001 - 40,000  4.05 - -0.34*  
40,001 บาทข้ึนไป 4.39 -  
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.32 เม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด จําแนกตามสถานภาพดานรายไดตอครอบครัว พบวา ผูท่ีมีรายไดตอครอบครัว ตาง ๆ  
ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทางการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 มีจํานวน 7 คู ไดแก ผูท่ีมีรายไดตอครอบครัวตํ่ากวา 10,000 บาท  ใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอย
กวาผูท่ีมีรายไดตอครอบครัว  20,001 - 30,000 บาท และผูท่ีมีรายไดตอครอบครัว 10,001 - 20,000 
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บาทและ 10,001 - 20,000 บาท ใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีรายไดตอครอบครัว 30,001     
40,000 บาทสวนผูท่ีมีรายไดตอครอบครัวตํ่ากวา 10,000 บาท 10,001 - 20,000 บาท 20,001 - 30,000 
บาท 30,001 - 40,000 บาทใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีรายไดตอครอบครัว 40,001 บาทข้ึน
ไป 
  สมมติฐานท่ี 1g จํานวนสมาชิกในบานตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
  H1g: จํานวนสมาชิกในบานตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน 
  ผลการวิเคราะหคาทางสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพดานจํานวนสมาชิกในบาน ปรากฏดังตารางท่ี 4.33 
 
ตารางท่ี 4.33 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
 ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานจํานวนสมาชิกในบาน 

จํานวนสมาชิกในบาน SS df MS F P 
ระหวางกลุม 1.815 3 0.605 5.268 0.001* 

ภายในกลุม 45.481 396 0.115   
รวม 47.296 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.33 พบวา คา P มีคานอยกวา 0.05 เปนการยอมรับสมมติฐานรอง (H1g)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0g)  หมายความวาจํานวนสมาชิกในบานตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไดทําการทดสอบความแตกตาง
เปนรายคูดวยวิธีของ LSD ปรากฏดังตารางท่ี 4.34 
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ตารางท่ี 4.34 แสดงคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสม
  ทางการตลาด จําแนกตามสถานภาพดานจํานวนสมาชิกในบานเปนรายคู 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.34 เม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด จําแนกตามสถานภาพดานจํานวนสมาชิกในบานพบวา ผูท่ีมีจํานวนสมาชิกในบานตาง ๆ  
ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัยสวนประสมทางการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 มีจํานวน 3 คู ไดแก ผูท่ีมีจํานวนสมาชิกในบาน 1 - 2 คน 3 - 4 คน และ 5 - 6 คน  ใหระดับ
ความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีจํานวนสมาชิกมากกวา 6 คนข้ึนไป 
  
 
 
 
 
 
 
 

จํานวนสมาชิกในบาน 
1 - 2 คน 3 - 4 คน 5 - 6 คน มากกวา 6 คน

ข้ึนไป x 3.88 3.90 3.88 4.29 
1 - 2 คน 3.88 - -0.02 0.00 -0.40* 
3 - 4 คน 3.90 - 0.02 -0.38* 
5 - 6 คน 3.88 - -0.40* 
มากกวา 6 คนข้ึนไป 4.29 - 



 

 
 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
  การศึกษาในคร้ังนี้เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมผูบริโภคในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น เพ่ือทราบความสัมพันธระหวางสวนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 การสรุปผลการศึกษาสามารถจําแนกออกเปน  สวนดังนี้ 
 5.1.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายคิดเปนรอยละ 60.8 มีจํานวน 243 คนเปน
เพศหญิงคิดเปนรอยละ 39.2 มีจํานวน 157 คน 
 อายุ อายุของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุระหวาง 31 - 45 ป คิดเปนรอยละ 38.8 มีจํานวน 
155 คน  
  ระดับการศึกษา ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูในระดับมัธยมศึกษา
ปท่ี 6 หรือ ปวช./ปวส. คิดเปนรอยละ 38.2 มีจํานวน 153 คน 
  ประเภทท่ีอยูอาศัย สวนใหญมีท่ีอยูอาศัยเปนบานเด่ียว คิดเปนรอยละ 45.4 มีจํานวน 182 
คน 
  อาชีพ ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนคิดเปน   
รอยละ 55.2 มีจํานวน 221 คน 
  รายไดตอเดือน ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได 10,001 - 20,000 บาท คิดเปน
รอยละ 50.5 มีจํานวน 202 คน 
  จํานวนผูอยูอาศัยในบานท่ีซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นไปใช สวนใหญมีจํานวนคนในบาน 3 - 4 คน
คิดเปนรอยละ 55.0 มีจํานวน 220 คน 
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  5.1.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
  ดานผลิตภัณฑ 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ี
คะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก มีกระเบ้ืองปูพื้นใหเลือกหลากหลายประเภท มีความสําคัญระดับมาก 
  ดานราคา 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานราคา อยูในระดับมาก โดยขอท่ีคะแนนเฉล่ีย
สูงสุด ไดแก มีความหลากหลายของระดับราคาสินคามีความสําคัญระดับมาก 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมากท่ีสุด 
โดยขอท่ีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก มีสินคาพรอมสงทันที มีความสําคัญระดับมากท่ีสุด 
  ดานการสงเสริมการตลาด 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก โดยขอท่ี
คะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก สามารถเปล่ียนหรือคืนสินคาท่ีชํารุดได มีความสําคัญระดับมากท่ีสุด 
  ดานบุคคล 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานบุคคล อยูในระดับมาก โดยขอท่ีคะแนนเฉล่ีย
สูงสุด ไดแก พนักงานมีความรูและสามารถแนะนําการใชไดเปนอยางดีมีความสําคัญระดับมาก 
  ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ อยูในระดับมาก โดย
ขอท่ีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก บรรยากาศภายในรานเหมาะแกการซ้ือสินคามีความสําคัญระดับมาก 
  ดานกระบวนการ 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานกระบวนการ อยูในระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ี
คะแนนเฉล่ียสูงสุด ไดแก มีการปองกันความเสียหายของสินคากอนสงอยางดีมีความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุด 
  5.1.3 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค 
  วันท่ีมาเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้น พบวาในดานวันท่ีมาเลือกซ้ือสินคา คือ วันเสาร-อาทิตย คิด
เปนรอยละ 72 มีจํานวน 288 คน 
  ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้น ดานผูมีสวนรวมในการซื้อสินคา คือ บุคคลใน
ครอบครัว คิดเปนรอยละ 42.2 จํานวน 169 คน 
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  วัตถุประสงคของทานในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นวัตถุประสงคในการปูพื้นบานหรือ
อาคารท่ีสรางใหมคิดเปนรอยละ 43.3 จํานวน 173 คน 
  วิธีการชําระเงินมีวิธีการชําระเงินสดคิดเปนรอยละ 86.2 จํานวน 345 คน 
  แหลงขอมูลในการตัดสินใจ แหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือทางอินเตอรเน็ตคิดเปนรอยละ 
39.5 จํานวน 158 คน 
 สถานท่ีซ้ือสินคา มีผูซ้ือสินคาท่ีไทวัสดุคิดเปนรอยละ 49.5 จํานวน 198 คน 

5.1.4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1a เพศมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด 
 ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0a) แสดงวา เพศชายและเพศหญิง ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัย
สวนประสมทางการตลาดไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1b อายุมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด 
 ยอมรับสมมติฐานรอง (H1b) แสดงวา ผูท่ีมีอายุตาง ๆ ใหระดับคาเฉล่ียของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1c ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1c) แสดงวา ผูท่ีมีระดับการศึกษาตาง ๆ ใหระดับคาเฉลี่ยของ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1d ประเภทที่อยูอาศัยมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด  
 ยอมรับสมมติฐานรอง (H1d) แสดงวา ประเภทท่ีอยูอาศัยตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1e อาชีพมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด 
 ยอมรับสมมติฐานรอง (H1e) แสดงวา อาชีพตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1f รายไดตอครอบครัวมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด 
 ยอมรับสมมติฐานรอง (H1f)   แสดงวา รายไดตอครอบครัวตางกันสงผลตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1g จํานวนสมาชิกในบานมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1g) แสดงวา จํานวนของสมาชิกในบานตางกันสงผลตอปจจัยสวน 
ประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
  จากการศึกษาคนควาอิสระเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมผูบริโภคในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น สามารถนํามาอภิปรายไดดังนี้ 
  ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เปนเพศชาย มีอายุอยูระหวาง 31 - 45 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาปท่ี 6 หรือ ปวช./          
ปวส.มีท่ีอยูอาศัยเปนบานเด่ียว ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง
10,001 - 20,000 บาทซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ทันใจ รังสิยานนท (2550)ไดศึกษาเร่ือง 
การศึกษาทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาเซรามิก ประเภท
กระเบ้ืองและสุขภัณฑ ของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานครและจํานวนผูอยูอาศัยในบานท่ีซ้ือกระเบ้ืองปู
พื้นไปใชสวนใหญมีจํานวนคนในบาน 3 - 4 คนขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ มีความสําคัญระดับมากที่สุด 
สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ อัมพร เครือใหม  (2547) ไดศึกษาเร่ือง 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร
ลําปาง จังหวัดลําปาง ดานบุคคล และดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ มีความสําคัญอยูในระดับมาก  
  สวนผลวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภควันท่ีมาเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นพบวาในดานวันท่ี
มาเลือกซ้ือสินคา คือ วันเสาร-อาทิตย คิดเปนรอยละ 72 ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ สุรีย 
ไพโรจนธีระรัชตะ (2545) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูซ้ือในการเลือกซ้ือสินคา
ประเภทวัสดุกอสรางของรานซีเมนตไทยโฮมมารท ในจังหวัดลําพูน ผูมีสวนรวมในการซ้ือสินคา คือ 
บุคคลในครอบครัว คิดเปนรอยละ 42.2 วัตถุประสงคในการปูพื้นบานหรืออาคารท่ีสรางใหมคิดเปน
รอยละ 43.3 และมีวิธีการชําระเงินสดคิดเปนรอยละ 86.2 ซ่ึงสอดคลองกับผลงานการวิจัยของ 
สุกฤษฎ์ิ เดิงขุนทด (2553) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในกลุมผูจําหนายวัสดุกอสรางในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือทางอินเตอรเน็ตคิดเปนรอยละ 39.5 
และมีสถานที่ซ้ือสินคาไทวัสดุคิดเปนรอยละ 49.5 
 สวนผลวิเคราะหขอมูลเพื่อตรวจสอบสมมติฐาน สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล 
ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประเภทท่ีอยูอาศัย อาชีพ รายไดครอบครัว จํานวนสมาชิกใน
บานมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคาดาน
ชองทางการจัดจําหนายดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ดาน
กระบวนการที่แตกตางกัน 
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 เพศท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีไมแตกตางกัน เพราะท้ังเพศ
ชายและเพศหญิงนั้นไมมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด เพราะเพศชายหรือหญิงตางเหตุผลใน
การเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นเหมือนกันรวมถึงมีความตองการที่เหมือนกันเพราะในปจจุบันจะสังเกตได
วาผูหญิงมักตกแตงบานเองหรือมาเดินเลือกซ้ือของตกแตงบานดวยตัวเองมากข้ึนเนื่องจากมีความรู
ความสามารถในการเลือกกระเบ้ืองแตละประเภทท่ีเหมาะสมกับการนําไปใชงานและใหความสําคัญ
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานตาง ๆ ไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ 
ปกรณ เจริญเวช  (2554) ไดทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาของลูกคากลุมเจาของบานในพื้นท่ี อ.เมือง จ.ระยอง  
 อายุท่ีแตกตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันโดยผูท่ีมีอายุ 15- 30 
ปใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีอายุ 31 - 45 ป และผูท่ีมีอายุ 46 - 60 ป ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของเสริมศักดิ์ ยั่งยืน (2554) ไดทําการศึกษาเร่ืองสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑกระเบ้ืองหลังคาลอนคู ตราเพชร ของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี เนื่องจากผูท่ีมี
อายุระหวาง 31 - 60 ป ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดเชนเร่ืองของราคาที่ตองมี
การเปรียบเทียบเพื่อความคุมคามากท่ีสุดและสามารถเปล่ียนสินคาเม่ือชํารุดหรือเสียหายไดตาม
ขอตกลง รวมท้ังมีสินคาพรอมสงทันที เพราะลูกคาท่ีมีอายุตั้งแต 31 - 60 ข้ึนไปนั้นอาจมีประสบการณ
ในการตัดสินใจการเลือกซ้ือสินคาท่ีมีความเหมาะสมหรือตรงกับความตองการโดยมีเหตุผลในเร่ือง
ของราคาท่ีจูงใจหรือมีสวนลดตาง ๆ และตองการความมั่นใจในสินคาเชนสีของกระเบ้ือง ขนาด 
ลวดลายตาง ๆ ท่ีสามารถเปล่ียนสินคาไดเม่ือมีปญหาหรือมีขอบกพรองในการผลิตหรือขนสง จะทํา
ใหกลุมผูบริโภคกลุมนี้มีความแตกตางกัน และผูบริโภคทุกคนตองการความรวดเร็วในการสงสินคา
เพราะการกอสรางตองใชเวลา ดังนั้นการท่ีรานคาหรือรานขายวัสดุกอสรางมีสินคาพรอมสงและครบ
ตามจํานวนท่ีลูกคาตองการก็มีผลตอการเลือกซ้ือกระเบ้ืองในรานนั้นเชนกัน 
 ระดับการศึกษาตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันโดยผูท่ีมี
ระดับการศึกษาตํ่ากวามัธยมศึกษาปท่ี 6 ถึงระดับการศึกษาปริญญาตรีใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอย
กวาผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ซ่ึงสอดคลอง กับงานวิจัยของ ศิริกาญจน  รัชตวิศาล  
(2553) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต ของ
ผูบริโภค อ.เมือง จ.กระบ่ี เนื่องจากผูท่ีมีการศึกษาสูงกวาระดับปริญญาตรีใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดในดานของบรรยากาศภายในรานเหมาะแกการซ้ือสินคาเพราะระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกันอาจมีผลในดานของความรูสึกในการเลือกซ้ือสินคาหากบรรยากาศในรานไมรอน หรือมี
แสงสวางเพียง มีการชวยออกแบบในการเลือกลายของกระเบ้ืองทําใหสามารถเลือกไดอยางสะดวก
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มากกวารานท่ีตองเลือกจากแคตตาล็อกสินคา  รวมท้ังกอนการขนสงมีการปองกันความเสียหายของ
สินคากอนสงอยางดีเพราะลูกคาไมตองการรอสินคาท่ีตองนํากลับไปเปล่ียนทําใหเสียเวลาในการ
กอสรางรวมถึงคาใชจายตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนดวย    
 ประเภทท่ีอยูอาศัยตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน โดย
ประเภทท่ีอยูอาศัยบาน ทาวนเฮาส อาคารพาณิชย/ตึก ใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีอาศัย
คอนโด เนื่องจากผูท่ีอาศัยคอนโดใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดในดานกระเบ้ืองปูพื้นมี
ใหเลือกหลายประเภท และมีสินคาพรอมสงทันที เนื่องจากผูท่ีมีท่ีอยูอาศัยประเภทคอนโดสวนมาก
ตองทํางานประจําและการตอเติมตาง ๆ ตองมีขอจํากัดในเร่ืองของเวลาเพราะอาจรบกวนผูอาศัยอ่ืน ๆ 
ไดดังนั้นจะใหความสําคัญกับเร่ืองปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เพราะรานคาตองมีสินคาพรอม
สงในทันที มีสถานท่ีซ้ือสินคาท่ีอยูใกลกับสถานท่ีกอสราง มีบริการจัดสงถึงบาน หรือช้ันท่ีอาศัยอยู
ในประเภทท่ีอยูอาศัยคอนโด เพราะทําใหลูกคาไดรับความสะดวกมากท่ีสุด เนื่องจากท่ีอยูอาศัย
ประเภทคอนโดจะพื้นท่ีจํากัดในการทํางาน  
 อาชีพตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน โดยผูท่ีมีอาชีพ
เกษตรกรใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีอาชีพผูรับเหมากอสราง/วิศวกร สอดคลองกับ
งานวิจัยของ ศิริกาญจน รัชตวิศาล (2553) เร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑปูนซีเมนตของผูบริโภค อ.เมือง จ.กระบ่ี เนื่องจากผูท่ีมีอาชีพผูรับเหมากอสราง/วิศวกร นั้น
ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดในดานราคาของสินคาท่ีมีความหลากหลายและมี
กระเบ้ืองใหเลือกซ้ือไดหลากหลายประเภท เนื่องจาก วิศวกร หรือผูรับเหมากอสราง หรือ อาชีพอ่ืน ๆ 
นั้นอาจมีเหตุผลในการเลือกซ้ือท่ีแตกตางกัน เพราะบางคนตองการเลือกแคสีของกระเบ้ือง หรือ
ลวดลาย แตบางอาชีพอาจเลือกจากแบบท่ีลูกคาตองการหรือจากการออกแบบที่ตองใชกระเบ้ือง
หลากหลายประเภท หรือขนาดท่ีตองแตกตางกันเพื่อใหไดรูปแบบตามท่ีตองการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ
จึงมีความสําคัญเพราะทุกอาชีพตองการเลือกกระเบื้องท่ีมีลวดลายหรือสีสันท่ีทันสมัย หรือมีคุณภาพ
ตามมาตรฐาน  
 รายไดตอครอบครัวตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน โดยผูท่ีมี
รายไดตอครอบครัวตํ่ากวา 10,000 - 40,000 บาท ใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีรายไดตอ
ครอบครัว 40,001 บาทข้ึนไป ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ทันใจ รังสิยานนท (2550) งานวิจัยเร่ือง
ทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาเซรามิค ประเภทกระเบ้ืองและ
สุขภัณฑ ของผูซ้ือในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผูท่ีรายไดตอครอบครัว 40,001 บาทข้ึนไปให
ความสําคัญในดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ เชน บรรยากาศภายในรานเหมาะแกการซ้ือสินคาและ
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พนักงานมีความรูความสามารถในการแนะนําสินคาไดเปนอยางดี เพราะลูกคาท่ีมีรายไดสูงอาจมี
ความตองการบรรยากาศภายในรานท่ีเหมาะสมกับการเลือกซ้ือสินคา รวมถึงเห็นสินคาจากการ
ตกแตงหองตัวอยางท่ีมีการออกแบบไวแลวเพื่อเปนแนวทางในการตกแตงบานของตัวเอง และยัง
ตองการพนักงานท่ีมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีความรูในการแนะนํากระเบ้ืองแตละชนิด
ใหเหมาะสมกับการใชงานของลูกคา 
 จํานวนสมาชิกในบานตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกันโดย
จํานวนสมาชิกในบาน 1 - 6 คน ใหระดับความสําคัญเฉล่ียนอยกวาผูท่ีมีจํานวนสมาชิกมากกวา 6 คน
ข้ึนไป เนื่องจากครอบครัวท่ีมีสมาชิกมากกวา 6 คนข้ึนไปใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด
ในดานผลิตภัณฑโดยมีกระเบ้ืองใหเลือกหลากหลายประเภท เพราะวาการมาเลือกกระเบ้ืองพรอมกัน
หรือรวมกันตัดสินใจ จึงใหความสําคัญกับเร่ืองของลวดลายของกระเบ้ือง หรือปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดเพราะการมาเลือกซ้ือกระเบ้ืองอาจทราบจากการประชาสัมพันธจากส่ือประเภทตาง ๆ หรือ
โปรโมช่ันของกระเบ้ืองท่ีมีการลดราคา จึงมีความสอดคลองกันในดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด    
  
5.3 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
 จากการวิเคราะหขอมูลท้ังหมดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ
ตอพฤติกรรมผูบริโภคในอุตสาหกรรมกระเบ้ืองปูพื้น  ผูวิจัยขอเสนอแนะความคิดเห็นและ
ขอเสนอแนะ ดังนี้ 
 จากการศึกษาพบวา ควรเจาะตลาดไปท่ีกลุมลูกคาท่ีมีความสามารถในการซ้ือสินคาท่ีเปน
เพศชาย ที่เปนวัยทํางานซ่ึงมีอายุอยูระหวาง 31 - 45  ป  
ผูประกอบการควรจัดแนวทางสวนประสมทางการตลาด ดังน้ี  
 ดานผลิตภัณฑหรือบริการ  ผูบ ริโภคใหความสําคัญกับเ ร่ืองคุณภาพของสินค า
ผูประกอบการจึงควรคํานึงถึงคุณภาพของสินคาท่ีจําหนายเปนหลัก ไมนําสินคาท่ีดอยคุณภาพมา
จําหนายใหกับผูบริโภคและมีความหลากหลายของสินคา 
 ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับเร่ืองมีการแสดงราคาท่ีชัดเจนผูประกอบการจึงควร
แสดงราคาของสินคาไวในชองทางสําหรับใชจําหนายสินคาอยางชัดเจนโดยเรียงสินคาตามระดับของ
ราคา 
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 ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา
ผูประกอบการจึงควรปรับหรือพัฒนาชองทางการซ้ือขายสินคาใหงายตอการเลือกซ้ือสินคากับ
ผูบริโภคมากท่ีสุดและมีสินคาพรอมสงทันที 
 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการจัดใหมีการลดราคาสินคาและจัด
โปรโมช่ันตางๆผูประกอบการจึงควรจัดโปรโมช่ันเพื่อเปนส่ิงกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา
ไดงายข้ึน 
 ดานบุคคล ผูบริโภคใหความสําคัญกับเร่ืองพนักงานขายมีความรูความสามารถท่ีจะแนะนํา
สินคาใหเหมาะสมกับวัตถุประสงคของลูกคาไดรวมท้ัง วิธีการใชงานท่ีถูกตอง 
 ดานส่ิงแวดลอม ผูบริโภคใหความสําคัญกับความสะอาดภายในรานควรมีการวางตัวอยาง
ของกระเบ้ือง และจัดวางอยางเปนระเบียบ มีหองรับรองลูกคาเม่ือตองรอสินคาจากโกดัง 
 ดานกระบวนการ ผูบริโภคใหความสําคัญกับการขนสงของกระเบ้ือง ควรมีวิธีปองกันใน
การเคล่ือนยาย การวางซอนไมควรเกินท่ีมาตรฐานกําหนด และวางแยกประเภทของสินคา 
  
5.4 งานวิจัยที่เกี่ยวเน่ืองในอนาคต 
  ควรมีการศึกษาในเร่ืองของการตัดสินใจท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางหรือประเภท
ของวัสดุกอสรางท่ีมีความตองการสูงในปจจุบันเพื่อใหสามารถนําไปวางแผนในการทําธุรกิจรวมท้ัง
ควรมีการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีทําใหเกิดความตองการของสินคารวมถึงบริการตาง ๆ ท่ี
จะทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจ รวมถึงการเปดโอกาสใหผูบริโภคแสดงความคิดเห็นจากการ
ศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อทราบถึงปญหาท่ียังไมเคยมีการศึกษา จะทําใหเราทราบถึงความตองการของ
ผูบริโภคมากข้ึนในการปรับตัวของการทําธุรกิจ การคาวัสดุกอสราง รวมถึงผูผลิตสินคาตาง ๆ ไดมี
การปรับตัวเพื่อสนองความตองการในทันตอการดําเนินธุรกิจ 
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แบบสอบถาม 
 
เรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมผูบริโภคใน
อุตสาหกรรมกระเบื้องปูพ้ืน 
คําชี้แจงแบบสอบถามชุดนี้แบงออกเปน 3 สวนดังนี ้
สวนท่ี 1 ขอมูลดานปจจยัสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจยัสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 
สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: ตอบแบบสอบถามโดยทําเคร่ืองหมาย × หนาคําตอบท่ีทานเลือก (เลือกเพยีง 1 ขอ) 
1. เพศ 
 1. ชาย      2. หญิง 
2. อายุ 
 1. 15 - 30 ป     2. 31 - 45 ป 
 3. 46 - 60 ป     4. มากกวา 60 ป 
3. ระดับการศึกษา 
 1. ต่ํากวามัธยมศึกษาปท่ี 6    2. มัธยมศึกษาปท่ี 6 หรือ ปวช/ปวส. 
 3.  ปริญญาตรี     4. สูงกวาปริญญาตรี 
4. ประเภทท่ีอยูอาศัย 
 1. บานเดี่ยว     2. ทาวนเฮาส 
 3. อาคารพาณชิย/ตึก    4. คอนโด 
5. อาชีพ 
 1. เกษตรกร      2. ผูรับเหมากอสราง, วิศวกรโครงการ 
 3. พนักงานบริษัทเอกชน    4. พนักงานรัฐวิสาหกจิ/ขาราชการ 
 5. รับจาง,อาชีพอิสระ      
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6. รายไดตอครอบครัว 
 1. ต่ํากวา 10,000 บาท     2. 10,001 - 20,000 บาท 
 3. 20,001 - 30,000 บาท     4. 30,001 - 40,000 บาท 
 5. 40,000 บาทข้ึนไป     
7. จํานวนผูอยูอาศัยในบานท่ีซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นไปใช 
 1. 1 - 2 คน      2. 3 - 4 คน 
 3. 5 - 6 คน      4. มากกวา 6 คนข้ึนไป 
 
สวนท่ี2ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมผูบริโภค 
  โดย   5 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด 
    4 หมายถึง สําคัญมาก 
    3 หมายถึง สําคัญปานกลาง 
    2 หมายถึง สําคัญนอย 
    1 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด 
คําชี้แจงกรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในชองเพื่อแสดงความคิดเห็นของทานเพียงชองเดียว 

ปจจัยดาน 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอย 

นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ           
1. มีกระเบื้องปูพื้นใหเลือกหลากหลายประเภท           
2. คุณภาพของกระเบ้ืองไดรับมาตรฐานอุตสาหกรรม         
3. กระเบื้องปูพื้นมีสีสันและลวดลายท่ีทันสมัย           
ปจจัยดานราคา           
4. ราคาสินคาเม่ือเปรียบเทียบแลวถูกกวาท่ีอ่ืน           
5. มีความหลากหลายของระดับราคาสินคา            

6. ราคานั้นเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของกระเบ้ืองปูพื้น         
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ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย           
7. มีสินคาพรอมสงทันที           
8. สถานท่ีซ้ือกระเบื้องปูพืน้อยูใกลกับสถานท่ีกอสราง           
9. มีบริการจัดสงถึงบาน           
10. มีสาขาของตัวแทนจําหนายหลายแหง 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด           
11. มีการโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน หนังสือพิมพ วารสาร
ตางๆและทางอินเตอรเน็ต           
12. ใหลูกคาสงชิงโชคเม่ือซ้ือสินคาครบตามจํานวน           
13. สามารถเปล่ียนหรือคืนสินคาท่ีชํารุดได           
14. แถมของสมนาคุณใหกับลูกคาท่ีซ้ือสินคา           
ปจจัยดานบุคคล  
15. พนักงานขายมีความกระตือรือรนในการใหบริการ          
16. พนักงานมีความรูและสามารถแนะนําการใชไดเปนอยางด ี          
17. พนักงานขายแตงกายสุภาพเรียบรอย      
ปจจัยดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  
18. บรรยากาศภายในรานเหมาะแกการซ้ือสินคา          
19. มีการวางตวัอยางของกระเบ้ืองใหชม          
20. มีพื้นที่เหมาะสมในการจัดวางสินคา          
ปจจัยดานกระบวนการ  
21. มีการปองกันความเสียหายของสินคากอนสงอยางด ี          
22. มีเอกสารเพ่ือเปนหลักฐานในการรับประกันสินคา          
23. มีท่ีหองรับรองลูกคาอยางกวางขวาง          
24. มีระบบการจัดสงท่ีรวดเร็ว          
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สวนท่ี3ขอมูลดานพฤติกรรมผูบริโภค 
คําชี้แจง: ตอบแบบสอบถามโดยทําเคร่ืองหมาย × หนาคําตอบท่ีทานเลือก (เลือกเพยีง 1 ขอ) 
1. ทานมาเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้นวนัใดมากท่ีสุด 
 1. เสาร - อาทิตย     2. วันจนัทร - ศุกร  
2. ผูท่ีมีสวนรวมในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้น 
 1. บุคคลในครอบครัว    2. พนักงานขาย 
 3. ผูรับเหมากอสราง    4. ตัดสินใจดวยตัวเอง   
3. วัตถุประสงคของทานในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองปูพื้น 
 1. ปูพื้นบานหรืออาคารท่ีสรางใหม   2. งานขยายตอเติมบาน 
 3. เปล่ียนจากวัสดุเดิมเปนกระเบ้ืองปูพื้น   
4. วิธีการชําระเงินที่ทานเลือก 
 1. เงินสด/บัตรเดบิต    2. สินเช่ือ/บัตรสินเช่ือ 
5. แหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ 
 1. โทรทัศน     2. นิตยสารตางๆ 
 3. ปายโฆษณา     4. อินเตอรเนต็    
6. ทานมักซ้ือกระเบ้ืองจากที่ใดมากท่ีสุด 
 1. ดูโฮม      2. ไทวัสด ุ
 3. โฮมโปร     4. รานขายวัสดุกอสรางท่ัวไป 
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ประวัติผูเขียน 
 

ประวัติผูเขียน  นายสุรพงศ  หมวกนาค 
วันเกิด   7 ธันวาคม พ.ศ. 2532  
ท่ีอยู   25 หมู 5 ต. พกุราง อ. พระพุทธบาท จ. สระบุรี 18120 
ประวัติการศึกษา  ระดับปริญญาตรี 
   พ.ศ. 2556 คณะวิศวกรรมศาสตร วิศวกรรมโยธา สาขาสํารวจ 
   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 
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