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บทคัดยอ 
 

 การศึกษาคนควาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง จํานวน
400 คน ใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) ทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวย
แบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาประกอบดวย คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย 
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานประกอบดวย คา Independent Sample t-test และคา 
F-test (One Way ANOVA) และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Correlation) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05  
 ผลการวิจัยพบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 31- 35 ป มีสถานภาพ
สมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดตอเดือนตั้งแต 20,001 ถึง 30,000 บาท และประกอบ
อาชีพพนักงานเอกชนใหระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด ทั้งในดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ ที่
แตกตางกันมีผลทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไมแตกตางกัน และผล
การทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานเหตุผลในการเลือกซ้ือแตกตางกัน และผลการวิเคราะหความสัมพันธ
ระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา พบวาปจจัย
ทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this study was to investigate the marketing factors that influenced the 
purchasing decision on concrete roofing tiles by 400 house owners in Maung District, Rayong 
Province. Questionnaires were used to collect data by using the convenience sampling method. Data 
were analyzed by descriptive statistics including frequency, percentage, mean, and standard 
deviation; and by inferential statistics including independent samples t-test, one-way ANOVA, and 
Pearson correlation coefficient at the significant level of 0.05. 
 The research results found that most of the respondents were males, 31-35 years old, 
married, Bachelor's degree educational level, monthly income 20,001-30,000 baht, and employed by 
private company. The importance levels of marketing factors in the aspects of Product, Price, Place, 
and Promotion were in the high level.     
 The hypothesis results found that the differences in gender, age, educational level, and 
marital status had no difference effects on purchasing decision behaviors for concrete roofing tiles. 
The differences in career had difference effects on purchasing decision behaviors for concrete 
roofing tiles in the aspect of purchasing reasons. The analysis of correlation between marketing 
factors and purchasing decision behavior for concrete roofing tiles found that marketing factors 
correlated with purchasing decision behavior at the significant level of 0.01. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การคนควาอิสระฉบับนี้ สําเร็จไดดวยความกรุณาชวยเหลือจากผูชวยศาสตราจารยสุพรรณี  
อินทรแกว  อาจารยที่ปรึกษาซึ่งไดเสียสละเวลาอันมีคาในการใหคําปรึกษา คําแนะนําพรอมทั้งให
ขอคิดเห็นอันเปนประโยชนและชวยในการตรวจสอบและแกไขเนื้อหา เพื่อใหการคนควาอิสระฉบับ
นี้ถูกตองและสมบูรณมากที่สุด ผูวิจัยรูสึกซึ้งในพระคุณของทานเปนอยางยิ่ง จึงกราบขอบพระคุณ
อาจารยเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 
 นอกจากนี้ผูวิจัยใครขอกราบขอบพระคุณ อาจารยทุกทาน ที่ไดประสิทธิประสาทวิชา
ความรูใหแกผูวิจัย และขอขอบพระคุณ คณะผูบริหารและเพื่อน ๆ พนักงานทุกทานที่ใหความ
ชวยเหลือในดานการตอบแบบสอบถามและใหความรวมมือแกผูวิจัยเปนอยางดีเสมอมา อีกทั้ง 
เจาหนาที่บัณฑิตวิทยาลัยทุกทานที่ใหความชวยเหลือใหแกผูวิจัยรวมทั้งเพื่อน ๆ พี่ ๆ และนักศึกษาใน
ระดับปริญญาโททุกทานที่คอยชี้แนะแนวทาง ใหขอคิดเห็น ใหคําปรึกษา และเปนกําลังใจที่ดีใหแก
กันเสมอมา รวมถึงผูที่เกี่ยวของทุก ๆ ทานที่ชวยเหลือและสนับสนุนใหการคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จ
ลุลวงไดดวยดีตลอดมา 
 ผูวิจัยหวังวาผูที่มีโอกาสไดอานงานวิจัยฉบับนี้ จะไดรับขอมูลท่ีเปนความรูและประโยชน 
สามารถนําไปประยุกตใชใหเกิดประโยชนตอไป หากทานพบวามีขอบกพรองประการใด ใครขอ
ความกรุณาทานชวยแนะนํา เพื่อแกไขปรับปรุงใหถูกตองสมบรูณยิ่งขึ้นตอไป 
 
 

ปกรณ เจริญเวช 
                                                                                                           

 
 



ฉ 
 

สารบัญ 
 

หนา  
บทคัดยอภาษาไทย   ค 
บทคัดยอภาษาอังกฤษ   ง 
กิตติกรรมประกาศ   จ 
สารบัญ  ฉ 
สารบัญตาราง  ซ 
สารบัญภาพ  ฏ 
บทที่  
1. บทนํา   1 
 1.1 ความเปนมาและความสาํคัญของปญหา   1 
 1.2 วัตถุประสงคการวิจยั   4 
 1.3 สมมติฐานการวิจยั  4 
 1.4 ขอบเขตของการวิจยั   4 
 1.5 คําจํากัดความในการวจิยั  5 
 1.6 กรอบแนวคิดในการวิจยั   7 
 1.7 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  8 
2. เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวของ   9 
 2.1 วิวัฒนาการของหลังคาตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน  9 
 2.2 โครงสรางธุรกิจอุตสาหกรรมกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา  11 
 2.3 แนวคดิและทฤษฎีดานประชากรศาสตร  12 
 2.4 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค  15 
 2.5 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตดัสินใจซื้อ  18 
 2.6 แนวคดิทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  22 
 2.7 งานวิจยัที่เกี่ยวของ  24 
3. วิธีดําเนนิการวิจัย   28 
 3.1 ประชากรและกลุมตวัอยาง   28 
 3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั   30 



ช 
 

สารบัญ (ตอ) 
 

บทที่ หนา 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล   32 
 3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล   32 
4. ผลการวิเคราะหขอมูล  36 
 4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล   36 
 4.2 ผลการวิเคราะห   37 
5. สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ   71 
 5.1 สรุปผลการวิจัย   71 
 5.2 การอภิปรายผลการวิจยั   75 
 5.3 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย   76 
 5.4 งานวิจยัที่เกี่ยวเนื่องในอนาคต   77 
บรรณานุกรม   78 
ภาคผนวก   80 
 ภาคผนวก ก แบบสอบถาม  81
 ภาคผนวก ข ผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  86 

ประวัติผูเขียน   96 
 

 

 

 

 

 

 



ซ 
 

สารบัญตาราง 
 

ตารางที่ หนา 
 1.1 รายช่ือและสวนแบงตลาดของผูผลิตกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบ Gran ondra  2 
 1.2 รายช่ือและสวนแบงตลาดของผูผลิตกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบเรียบ  2 
 2.1 แสดงโมเดล 6 W’s 1 H  15 
 4.1 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  จําแนกตามเพศ  37 
 4.2 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  จําแนกตามอาย ุ  37 
 4.3 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  จําแนกตามระดับการศึกษา  38 
 4.4 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  จําแนกตามรายไดตอเดือน  38 
 4.5 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  จําแนกตามสถานภาพ  39 
 4.6 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  จําแนกตามอาชีพ  39 
 4.7 แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  40 
 4.8 แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย (   ) และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานราคา  41 
 4.9 แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย (   ) และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย  42 
 4.10 แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย (   ) และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
  ดานสงเสริมการตลาด  43 
 

x

x

x

x



ฌ 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางที่ หนา 
 4.11 แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ 
  ดานยีห่อกระเบื้องที่ตองการซื้อ  44 
 4.12 แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ 
  ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ  45 
 4.13 แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  ของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ 
  ดานผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ  46 
 4.14 แสดงการวเิคราะหความแตกตางระหวางเพศที่แตกตางกนั 
  มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแตกตางกัน  47 
 4.15 แสดงการวเิคราะหความแตกตางระดับความสําคัญ 
  ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบือ้งคอนกรีตมุงหลังคา 
  จําแนกตามอาย ุ  49 
 4.16 แสดงการวเิคราะหความแตกตางระดับความสําคัญ 
  ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบือ้งคอนกรีตมุงหลังคา 
  จําแนกตามการศึกษา  50 
 4.17 แสดงการวเิคราะหความแตกตางระดับความสําคัญ 
  ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบือ้งคอนกรีตมุงหลังคา 
  จําแนกตามรายไดตอเดือน  52 
 4.18 แสดงการวเิคราะหความแตกตางระดับความสําคัญ 
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  ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบือ้งคอนกรีตมุงหลังคา 
  จําแนกตามอาชีพ  55 

x

x

x
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 สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางที่  หนา 
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 4.30 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับพฤติกรรม 
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  ดานผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ  64 
 4.31 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
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  การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 
  ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ  65 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันนี้ ส่ิงที่สําคัญสําหรับมนุษยตั้งแตยุคในอดีตถึงปจจุบันนอกเหนือจากอาหาร 
เครื่องนุงหม ยารักษาโรคแลว ที่อยูอาศัย ก็เปนปจจัยหนึ่งที่สําคัญในการดํารงชีวิตของมนุษย ดังนั้น 
ส่ิงที่เราควรจะคํานึงถึงเมื่อเราตองการที่จะที่บาน หรือที่อยูอาศัยเปนของตนเอง คือ การที่จะตองเอาใจ
ใสในการเลือกวัสดุที่จะนํามาใชในการกอสรางบาน เพื่อที่จะไดวัสดุที่เราพึงพอใจ ซ่ึงหมายรวมถึง 
คุณภาพของที่อยูอาศัยนั่นเอง   
 วัสดุมุงหลังคาก็เชนกัน จากในอดีตที่มนุษยมีความจําเปนตองใชวัสดุ เพื่อมามุงหลังคาที่อยู
อาศัย เพื่อปองกันแดด ลม ฝน ในระยะเวลาตอมนุษยก็ไดใหความสําคัญของวัสดุมุงหลังคามากขึ้น 
เพื่อตอบสนองผูที่อยูอาศัย วิวัฒนาการของหลังคาก็เร่ิมตนจากวัสดทุี่หาไดจากธรรมชาติ เร่ิมเปลี่ยนเปน
วัสดุที่คงทนมากขึ้นไดแก กระเบื้องดินเผา สังกะสี จนเปนกระเบื้องที่มีสวนผสมของไยหินเพื่อเพิ่ม
ความคงทนแข็งแรง และพัฒนากลายเปนกระเบื้องคอนกรีตที่ไดรับความนิยมในปจจุบัน 
 ปจจุบันผูผลิตกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคามีอยู 5 ราย คือ 
 1. บริษัท กระเบื้องหลังคาซีแพค จํากัด 
 2. บริษัท ผลิตภัณฑตราเพชร จํากัด (มหาชน) 
 3. บริษัท โอลิมปคกระเบื้องไทย จํากัด 
 4. บริษัท ศรีกรุงธนบุรี จํากัด 
 5. บริษัท กระเบื้องโอฬาร จํากัด  
 สามารถแบงกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไดเปน 2 ประเภท หลัก ๆ คือ 
 1. กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบลอน Gran ondra 
 2. กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบเรียบ 
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ตารางที่ 1.1 รายช่ือและสวนแบงตลาดของผูผลิตกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบ Gran ondra 

ลําดับ รายช่ือผูผลิต ปเริ่ม
ดําเนินการ 

ตราสินคา 

ราคาหนา
โรงงาน  

สี
มาตรฐาน 

สวนแบงตลาด
ป 

( บาท / 
แผน ) 2553 

1 บริษัท กระเบื้องหลังคาซีแพค จํากัด 2514 ซีแพค 11.00 60.00% 

2 
บริษัท ผลิตภัณฑตราเพชร จํากัด 
(มหาชน) 

2533 CT ตราเพชร 11.00 20.00% 

3 บริษัท โอลิมปคกระเบื้องไทย จํากัด 2517 แม็กมา 11.00 8.00% 
4 บริษัท ศรีกรุงธนบุรี จํากัด 2528 วี-คอน 11.00 10.00% 
5 บริษัท กระเบื้องโอฬาร จํากัด 2534 สแกนเดีย 11.00 2.00% 

 
รวม 

   
100.00% 

 
ตารางที่ 1.2 รายช่ือและสวนแบงตลาดของผูผลิตกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบเรยีบ 

ลําดับที่ รายช่ือผูผลิต 
ปเริ่ม

ดําเนินการ 
ตราผลิตภัณฑ 

ราคาหนาโรงงาน 
สวน
แบง
ตลาด 

สีมาตรฐาน 2553 
( บาท / แผน ) 

 
1 บริษัท กระเบื้องหลังคาซีแพค จํากัด 2514 Prestige 17.00 80.00% 

2 
บริษัท ผลิตภัณฑตราเพชร จํากัด 

(มหาชน) 
2533 Adamas 16.00 10.00% 

3 บริษัท โอลิมปคกระเบื้องไทย จํากัด 2547 Shingle 16.00 4.00% 
4 บริษัท ศรีกรุงธนบุรี จํากัด 2528 Platinum 13.00 5.00% 
5 บริษัท กระเบื้องโอฬาร จํากัด 2534 Skandia 13.00 1.00% 

 
รวม 

   
100.00% 

ที่มา : ฝายการตลาด บมจ.กระเบื้องหลังคาตราเพชร ป 2553 
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   สวนแบงตลาดกระเบื้องคอนกรีตมุงหลงัคา ป 2553 : มูลคารวมประมาณ 3,000 ลานบาท 

 
ภาพที่ 1.1 สวนแบงตลาดกระเบื้องคอนกรตี ป 2553 : ที่มา หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ ส.ค 2553 

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาเฉพาะอุตสาหกรรมกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาแบบลอน Gran ondra เทานั้น เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมที่มีผูผลิตนอยราย จึงมีความเสี่ยงตอ
การผูกขาดสูง อีกทั้ง ผูวิจัยยังเปนผูที่อยูในธุรกิจอุตสาหกรรมหลังคา  ซ่ึงปจจุบันมีผูผลิตกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ที่เปนผูถือครองตลาดโดยรวมในอุตสาหกรรมวัสดุกอสรางสูงที่สุด  จึงตองการ
ทําการศึกษาวา ปจจัยทางการตลาดปจจัยใดบาง ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงจะทําให
เกิดความไดเปรียบในเชิงการตลาดอันจะสงผลถึงความไดเปรียบในเชิงการแขงขันในดานผลิตภัณฑ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ซ่ึงจากสวนแบงตลาดขางตน แสดงใหเห็นวา ผูนําในตลาดมีสวนแบง
ตลาดสูงสุดถึง 60% ของตลาดโดยรวม โดยที่อันดับสอง มีสวนแบงเพียง 20% ของตลาด ดังนั้น ผูวิจัย
ตองการทําการศึกษามูลเหตุวา ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคาของ ลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมอืง จ.ระยอง เพื่อท่ีจะนําผลวิจัยที่ไดไปตอยอด ใน
การปรับกลยุทธิ์เชิงการแขงขัน ในการชวงชิงสวนแบงที่เปนชองวางอีกประมาณ 40%โดยตลาด
มุงหวังคือ จ.ระยอง เนื่องจากมีอัตราการเจริญเติบโตของอสังหาริมทรัพยคอนขางสูง อันจะสงผลตอ
ปริมาณการใชกระเบื้องคอนกรีตควบคูไปดวย จึงเปนที่มาของการศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้ 
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1.2  วัตถุประสงคของการวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ที่ตองการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาในพื้นที่ 
อ.เมือง จ.ระยอง                                                                                                                                                                  
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาของผูบริโภค ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของผูบริโภค ในพื้นที่ อ.เมือง 
จ.ระยอง 
 
1.3  สมมติฐานการวิจัย  
 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ไดกําหนดสมมติฐานของหัวขอการวิจัย ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบานในพื้นที่  อ.เมือง จ.ระยอง ไวดังนี้ 
 1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต    
มุงหลังคาที่แตกตางกนั 
 2. ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต    
มุงหลังคา 
 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาและวิจัยในหัวขอ ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง ไดกําหนดขอบเขตการศึกษา
ดังตอไปนี้ 
 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ดานประชากรที่ใชในการวิจัยไดแก ผูบริโภคที่อยูอาศัยในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง ทั้งเพศ
ชายและเพศหญิง  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  ผูบริโภคที่เปนลูกคากลุมเจาของบาน ผูอยูอาศัยใน
พื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง ทั้งเพศชายและเพศหญิง ที่ตองการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลัง จึงใชกลุม
ตัวอยางจากการคํานวณ โดยใชสูตรทราบประชากร (Yamane, Taro. 1967) ไดจํานวนกลุมตัวอยางใน
การวิจัยคร้ังนี้เทากับ 399 คน และเผื่อสํารองไวเมื่อแบบสอบถามไมสมบูรณ (1 คน) รวมเปน 400 คน
โดยใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling)  
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 ขอบเขตการวิจัยดานตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบไปดวย ขอมูลทั่วไปของผูบริโภคกลุม
เจาของบาน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพรายไดเฉลี่ยตอเดือน และปจจัยทางการ
ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด  
 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบไปดวย ปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาของลูกคา ไดแก ปริมาณการซื้อสินคา ความถี่ในการซื้อสินคา คาใชจายในการซื้อ
สินคา ยี่หอสินคาที่สนใจซื้อ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อ 
 ดานสถานที่  สถานที่ที่ใชในการศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้ ไดแก  รานคาวัสดุกอสราง ที่ตั้ง
อยูเขต อ.เมือง จ.ระยอง จํานวนทั้งสิ้น 25 ราน โดยแบงจากขนาดของกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง 
ออกเปน 25 กลุม ๆ ละ 16 ตัวอยาง ตามสัดสวนของกลุมตัวอยาง 
 ดานระยะเวลา ระยะเวลาที่ใชในการศึกษาคนควาอิสระครั้งนี้คือ ชวงเดือนมิถุนายน ถึง 
เดือนสิงหาคม 2554 
 
1.5  คําจํากัดความในการวิจัย  

   เพื่อใหเกิดความเขาใจตอการศึกษาวิจัย ผูศึกษาวิจัยไดกําหนดคํานิยามศัพทเฉพาะ ดงันี้ 
   ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ขอมูลของลูกคา ที่เปนเจาของบานหรือที่อยูอาศัย ที่ไดรับการสุม

ตัวอยางประกอบไปดวย  เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ อาชีพ  
   ปจจัยทางการตลาด หมายถึง ส่ิงที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคากระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา

ของผูบริโภค โดยในที่นี้จะประกอบไปดวย 
  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง คุณสมบัติลักษณะกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ซ่ึงเสนอขาย
ตอผูบริโภคสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

   ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ซ่ึงลูกคายอมรับได และยินดี
ที่จะจายเพื่อใหไดสินคาตามความตองการ 

   ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง แหลงหรือสถานที่หรือ รานคาวัสดุกอสราง
รูปแบบตางๆ ที่ลูกคาสามารถเขาไปเพื่อซ้ือสินคากระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ตามที่ตองการได 

   สงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนับสนุน ที่กระทําขึ้นโดยทางรานคา
วัสดุกอสราง หรือทางบริษัท ที่เปนผูผลิตสินคากระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา เพื่อกระตุนใหผูบริโภคมี
ความตองการในตัวสินคามากขึ้น 
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 ปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อ หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจ และการประเมินในการ
ที่จะซื้อสินคาของลูกคาในดานตาง ๆ  ประกอบดวย ปริมาณการซื้อสินคา ความถี่ในการซื้อสินคา 
คาใชจายในการซื้อสินคา ยี่หอสินคาที่สนใจซื้อ เหตุผลในการเลือกซื้อ ผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อ 
 ผูบริโภค หมายถึง กลุมลูกคาที่เปนเจาของสิ่งกอสราง ที่อยูอาศัย หรือผูมีอํานาจตัดสินใจ
ในการเลือกที่จะซื้อกระเบื้องมุงหลังคา ตลอดจนเรื่องตาง ๆ เกี่ยวกับที่อยูอาศัย เพื่อใหเปนไปตาม
ความตองการของผูอยูอาศัยเอง ซ่ึงจะกลาวในบทวิจัยนี้ หมายถึง “ลูกคากลุมเจาของบาน” 
 กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา หมายถึง วัสดุที่ใชมุงหลังคาที่อยูอาศัย โดยมีปูนซิเมนต เปน
สวนผสมหลัก และมีน้ํา และสารเคมีอ่ืน ๆ ควบคูกันไป โดยทั่วไปกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาใน
ตลาดมีอยู 2 ประเภท คือ (1) กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบลอนกาบกลวย  (2) กระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคาแบบเรียบ   

  

ภาพที่ 1.2 กระเบื้องคอนกรตีมุงหลังคาแบบ Gran ondra (ลอนกาบกลวย) 

 

  

ภาพที่ 1.3 กระเบื้องคอนกรตีมุงหลังแบบเรียบ 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะทําการศึกษาวิจัยเฉพาะกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาแบบ
ลอนกาบกลวย (Gran ondra) เทานั้น เนื่องจากเปนกระเบื้องมุงหลังคาที่ไดรับความนิยมสูงและมีมูลคา
ทางการตลาดวัสดุกอสรางอยูในระดับสูง 
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1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบานในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง โดยมีกรอบแนวคิด ดังนี้ 
 
ตัวแปรตน (Independent Variables)                                    ตัวแปรตาม (Dependent Variables)   
 
 

                     ปจจัยสวนบุคคล                                     
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. รายไดตอเดือน 
5. สถานภาพ 
6. อาชีพ 

 

  
    
 
 
ปจจัยดานพฤติกรรมการ 
      ซ้ือของผูบริโภค 
1. ยี่หอกระเบือ้งที่สนใจซื้อ 
2. เหตุผลในการเลือกซื้อ 
3. ผูมีสวนรวมในการ 
    ตัดสินใจซือ้ 
 

 
 

         ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4 P’s) 
             1.  ดานผลิตภัณฑ ( Product ) 
             2.  ดานราคา ( Price) 
             3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) 
             4.  ดานสงเสริมการตลาด ( Promotion ) 
 

  
 
 

 
 
 
 

 
 
 ภาพที่ 1.4 กรอบแนวคดิในการวิจยั 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1.  เพื่อทราบถึงปจจัยสวนบุคคล ของผูบริโภคที่ตองการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาใน
พื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง 
 2.  เพื่อทราบถึงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรม
การซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาของผูบริโภคในพื้นที่ อ.เมือง  จ.ระยอง 
 3. เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาของผูบริโภค ในพื้นที่ อ.เมือง 
จ.ระยอง 
 4.  สามารถนําผลการวิจัยที่ได ไปปรับปรุงพัฒนา กลยุทธทางการตลาด เพื่อใหตรงตาม
พฤติกรรมผูบริโภคซึ่งเปนกลุมเปาหมายขององคกร      
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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การศึกษาคนควาอิสระ เร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบานในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควา
เอกสารตาง ๆ รวมทั้งแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชประกอบการศึกษาคนควาอิสระ 
ดังตอไปนี้ 
 1.วิวัฒนาการของหลังคาตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน 
 2.โครงสรางธุรกิจอุตสาหกรรมกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 
 3. แนวคิดทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 4. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 5. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 6. แนวคิดดานทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  
2.1  วิวัฒนาการของหลังคาตั้งแตอดตีจนถึงปจจุบัน 

   พัฒนาการของหลังคาเปนองคประกอบคูกับบานมาตั้งแต มนุษยเร่ิมสรางบานที่อยูอาศัย
หลังจากที่ไมมีถํ้าอยูในการจะปองกันแดด ฝน และสวนของหลังคา จัดวาเปนสวนแรกของตัวบาน
โดยจะยังไมจัดวาเปนสวนเดียวกับตัวบานแตเปนเพียงท่ีหลบแดดฝนหรือ shelter โดยมนุษยก็จะใช
วัสดุจากธรรมชาติมาใชตั้งแตตนจากนั้นเปนตนมา มนุษยก็มีพัฒนาการและพัฒนารูปแบบที่อยูอาศัย
จนเปนรูปรางของบาน มีฝาผนัง มีหลังคา มนุษยตางเผาพันธุ ตางเชื้อสาย ตางก็มีวิธีคิดและเทคนิคการ
ผลิตที่แตกตางกันไป หลังคาถูกคิดประดษิฐขึ้นใชหลังจากวัสดุธรรมชาติ(ขอมูลจาก: www.google.com) 
              หลังคาบานทําหนาที่ปองกันแดด ฝน และลมพายุ ปกปองพื้นที่ภายในบานใหพนจากภัย
ธรรมชาติและสภาพแวดลอมภายนอกหลังคาที่ไดรับการออกแบบมาอยางดีจะชวยปองกันไมให
อุณหภูมิภายในหองหรือพื้นที่ที่อยูใตหลังคามีอุณหภูมิสูงกวาอุณหภูมิของอากาศภายนอกบานจาก
การศึกษาพบวา 50% ของความรอนที่เขามาภายในบานนั้นมาจากสวนหลังคานอกจากนี้ การออกแบบ
หลังคาที่ดียังสามารถรักษาอุณหภูมิที่ผิวของฝาเพดานใหอยูในระดับเดียวกับอุณหภูมิที่ผิววัสดุอ่ืน ๆ
ภายในหอง นั่นก็หมายถึง หลังคาที่มีประสิทธิภาพจะสามารถปองกันความรอนใหถายเทเขาสูตัวบาน
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ไดดี หลังคาในยุคตอมา (หลายรอยปมาแลว) จะถูกพัฒนาเปนรูปแบบงาย ๆ คือรูปแบบหลังคาเอียง 
และเปนรูปจั่ว ไมวาจะเปนพื้นที่สวนใดของโลกรูปแบบหลังคาจะมีความคลายคลึงกัน จะตางกันเพียง 
องศาความลาดเอียงของหลังคา จะมากนอย ขึ้นอยูกับพื้นที่ สภาพภูมิอากาศในพื้นที่นั้นๆ อยางไรก็
ตามขนาด หรือ Span ของหลังคาในสมัยโบราณจะเล็ก และแคบ ตามการใชงานและเทคนิคของการ
กอสรางในสมัยนั้นความลาดชันของหลังคาเปนปจจัยสําคัญในการปองกันน้ําฝนไมใหร่ัวผานวัสดุมุง
หลังคาเขามาภายในบานได วัสดุมุง แตละชนิดจะมีคุณสมบัติการใช ที่ระดับความชันแตกตางกัน 
ขึ้นอยูกับขนาดของวัสดุนั้น ๆ แตวัสดุมุงหลังคาหรือกระเบื้องมุงหลังคาชนิดตางๆ นอกจากจะตองกัน
แดดกันฝนซึ่งเปนประโยชนทางตรงแลว ยังตองปองกันความรอนไดดี โดยขึ้นอยูกับตัววัสดุที่ผลิต  
 เชน จากวัสดุมุงหลังคาที่ทํามาจากใบไมตาง ๆ และเริ่มใชแผนไม เพื่อความคงทนมากขึ้น ในภายหลัง
จึงพัฒนาวัสดุอ่ืน ๆ ตามมา เชนการใชดินเผา และการเคลือบดินเผาใหกันน้ําซึมไดดี จึงเปนที่มาของ
คําวา “กระเบื้อง” ตอมาจึงมีการใชวัสดุที่เปนโลหะเชนสังกะสี ซ่ึงมีราคาถูกกวาวัสดุอ่ืน แตการใชงาน
ไดไมแข็งแรงนัก ในปจจบุันมีการพัฒนาวัสดุมุงหลังคาที่ทําดวยโลหะ มีความยืดหยุนในการใชงาน
ไดมากขึ้น เชน การติดตั้งงาย กันน้ําไดดีมาก สรางรูปทรงไดหลากหลายขึ้น หลังคาที่ใชวัสดุประเภท
นี้ จึงมีความนิยมมากขึ้นเรื่อย ๆ หลังคาที่จะใชงานไดดี จะตองมีรูปทรงที่ดี เพื่อใหอากาศบริเวณใต
หลังคา มีการระบายความรอนออกไปใหมากที่สุด และเร็วที่สุดดวย และนอกเหนือการประโยชนใช
สอยแลว รูปลักษณของหลังคาบาน นับเปนองคประกอบสําคัญอยางหนึ่งในการสรางสรรครูปทรง
ของบานใหงดงาม โดยสอดคลองกับประโยชนใชสอยภายในบาน รูปทรงหลังคาในรูปแบบตาง ๆ ที่
เปนที่นิยม มีหลายรูปแบบ ไดแก 
 1. หลังคา SLAB หรือหลังคาแบน นิยมใชกับตึกอาคารทันสมัยทั่วไปในปจจุบัน สามารถ
ใชประโยชนบนหลังคาได ใชเปนที่พักผอน ตากผา คือเปนดาดฟา มองไมเห็นตัวหลังคา ทําให
ออกแบบรูปทรงไดหลากหลาย ดูทันสมัย (ตามแบบตะวันตก) แตมักมีปญหาการรั่วซึม หลังคาแบน
ซ่ึงทําดวยคอนกรีตจะสะสมความรอนไวมากกวาหลังคาที่มุงดวยกระเบื้องดินเผาและกระเบื้อง
คอนกรีต ทําใหเกิดการคายความรอนออกมาในชวงที่อากาศเย็นลง หรือเวลากลางคืน ทําใหผูอยูอาศัย
รูสึกรอนอบอาว เมื่อกลับมาบานในเวลาเย็น การที่หลังคาแบนมีความลาดเอียงนอย น้ําฝนจึงมักขังอยู
บนหลังคาไดงายเปนสาเหตุใหเกิดการรั่วซึมไดงาย  
 2. หลังคาทรงเพิงหมาแหงน คือหลังคาแบน ที่เอียงไปดานเดียว หลังคาประเภทนี้กอสราง
งาย และราคาถกูกวาหลังคาแบบอื่น แตไมเปนที่นิยมกับบานที่มีขนาดใหญ มักใชกับสวนหลังคาของ
บานที่เปนสวนประกอบมากกวา  
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 3. หลังคาหนาจั่ว หรือหลังคาทรงมนิลา คือ หลังคาที่มีสันตรงกลาง และเอียงลาดลงทั้ง 2 
ดาน เปนรูปทรงหลังคาที่สืบทอดกันมา ตั้งแตสมัยกอนกรุงศรีอยุธยาเหมาะกับสภาพภูมิอากาศเขต
รอน เนื่องจากมีฝนตกชุก หลังคาทรงจั่วจะสามารถระบายน้ําฝนออกไดรวดเร็วและปองกันแสงแดด
ไดดี เนื่องจากแนวชายคาของหลังคายื่นยาวทั้งสองดาน ทั้งดานทิศตะวันออกและทิศตะวันตกและใช
ดานนี้ของหลังคาบดบังดวงอาทิตย  
 4. หลังคาทรงปนหยา เปนรูปทรงสมัยใหม ไดแพรเขามาสมัยรัชกาลที่ 4 ซ่ึงเปนชวงเวลา
แหงยุคลาอาณานิคมของประเทศมหาอํานาจในยุโรป เปนทรงหลังคาที่กันแดดกันฝนไดดีทุกดาน จึง
เปนหลังคารูปทรงหนึ่งที่ไดรับความนิยมอยางแพรหลายจนถึงปจจุบัน ทั้งนี้ เพราะหลังคารูปทรงแบบ
นี้สามารถยื่นชายคาเพื่อบังแดดและฝนไดทั้งสี่ดานอยางไรก็ตาม การระบายน้ําฝนและการปองกันการ
ร่ัวซึม จะเสียเปรียบหลังคาทรงจั่ว เนื่องจากมีรอยตอของผืนหลังคามากกวา แตถามุงไดถูกวิธีและดูแล
รักษาตามสภาพก็สามารถปองกันการรั่วซึมได 
 5. หลังคาปกผีเส้ือ หลังรูปทรงนี้มักไมไดรับความนิยมกันในประเทศไทย เพราะรูปทรงที่
มีความเอียงลาดเขาหากันและมีแนวรางน้ําตรงกลางซึ่งทําใหเกิดโอกาสรั่วซึมไดงายไมเหมาะกับ
ประเทศที่มีภูมิอากาศฝนตกชุก  
 6. หลังคาโคง นิยมในบานสไตลสมัยใหม เปนหลังคาที่เกิดขึ้นภายหลัง เปนการผลิตวสัดุ
มุงที่สามารถดัดโคงไดเปนที่นิยมมากขึ้นไดแก วัสดุประเภทแผนหลังคาเหล็ก และอลูมิเนียมขึ้นรูป ที่
สามารถดัดโคง แผนยาวโดยไมมีรอยตอ อยางไรก็ตาม วัสดุชนิดนี้ยังไมเหมาะกับบานพักอาศัยเทาใด
นัก เพราะปองกันความรอนไดนอย และจะเสียงดังมากเมื่อฝนตก จึงตองมีการฉีดฉนวนกันความรอน
ขางใตหลังคา  
 
2.2  โครงสรางธุรกิจอุตสาหกรรมกระเบื้องคอนกรีตมงุหลังคา 
 ในการศึกษา ผูวิจัยจะจํากัดการศึกษาเฉพาะอุตสาหกรรมกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาเทานั้น 
เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมที่มีผูผลิตนอยราย จึงมีความเสี่ยงตอการผูกขาดสูงและมีมูลคาทางการตลาด
สูงซึ่งในปจจุบันตลาดกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา เปนสินคาโครงสรางหลักในธุรกิจวัสดุกอสราง 
 โครงสรางตลาดกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 
 ผูประกอบการ ผูผลิตกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาที่อยูในตลาดปจจุบันมีอยู 5 ราย ไดแก 
 1.บริษัท  กระเบื้องหลังคาซีแพค จํากัด 
 2.บริษัท ผลิตภัณฑตราเพชร จํากัด (มหาชน) 
 3.บริษัท โอลิมปคกระเบื้องไทย จํากัด 
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 4.บริษัท ศรีกรุงธนบุรี จํากัด 
 5.บริษัท กระเบื้องโอฬาร จํากัด 
 วัตถุดิบ วัตถุดิบที่ใชผลิตกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาที่สําคัญ คือปูนซีเมนต ซ่ึงใช
ประมาณคิดเปนรอยละ 30, ทรายรอยละ 65, สี น้ํายาเคมี และอื่น ๆ รอยละ 5 (ที่มา : ฝายผลิต
ผลิตภัณฑคอนกรีต บมจ. ผลิตภัณฑตราเพชร)โดยประมาณ วัตถุดิบดังกลาวสวนใหญไดมาจากใน
ประเทศ จะมีการนําเขาวัตถุดิบเฉพาะน้ํายาเคมี ซ่ึงใชสําหรับเคลือบสีกระเบื้อง 
 ประเภทของกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จากการศึกษาพบวา ความตองการใชกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาในประเทศมีอยูประมาณรอยละ 30 ของตลาดวัสดุมุงหลังคา (หมายถึง สังกะสี 
กระเบื้องไยหิน กระเบื้องเซรามิค) ซ่ึงถือวายังไมมากนัก กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาที่จําหนายใน
ตลาดรูปแบบที่แตกตางกัน ในแตละผูผลิตแบงได 2 ประเภท หลัก ๆ 
 - กระเบื้องคอนกรีตแบบลอน Gran ondra  
 - กระเบื้องคอนกรีตแบบเรียบ 
 ระบบการจัดจําหนาย ระบบการจัดจําหนายของผูผลิตกระเบื้องมุงหลังคา มีลักษณะคือ 
จําหนายผานตัวแทนจําหนาย ซ่ึงสามารถแยกไดเปน ตัวแทนจําหนายคาปลีก และตัวแทนจําหนายคา
สงและการจําหนายตรงไปยังลูกคาที่เปนกลุมโครงการขนาดใหญหรือบริษัทรับเหมากอสรางรายใหญ 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 ความหมายของประชากรศาสตร 
 ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของแตละบุคคลแตกตางกันไป โดยความแตกตางทาง
ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการสื่อสาร ลักษณะประชากรศาสตร คือ (พรทิพย วรกิจโภคาทร, 
2529 : 312-315) 
 1. เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวาคุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และเพศหญิงที่ตางกัน
สงผลใหการสื่อสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยการชมภาพยนตรโทรทัศนของเด็กวัยรุน
พบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิงสนใจ
ภาพยนตรวิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่แสดงวา ชายและหญิงมีการสื่อสารและรับ
ส่ือไมตางกัน 
 2. อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลี่ยน
พฤติกรรมนั้นมีความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชื่อฟง ใหเปล่ียนทัศนคติและเปลี่ยน
พฤติกรรมก็ยิ่งยากขึ้น การวิจัยโดย ซี เมเบิล (C Maple) และไอ แอล เจนิส และดีเรฟ (I.L.Janis; & 
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D.Rife) ไดทําการวิจัยและใหผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะยากขึ้นตามอายุ
ของคนที่เพิ่มขึ้น อายุยังมีความสัมพันธของขาวสาร และสื่ออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกันก็ยังมี
ความตางกัน โดยจะพบวาภาษาใหม ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุ เปนตน 
 3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของการ
ส่ือสารของผูรับสาร ดั่งงานวิจัยหลายชิ้นที่ชี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมีพฤติกรรม
การสื่อสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสารไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ และมัก
เปดรับสื่อส่ิงพิมพมาก 
 4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได เชื้อ
ชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล โดยมี
รายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลตอทัศนคติและ
พฤติกรรมของคน 
 การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ
ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดาน
ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด
เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก
ของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด
เปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2533 : 41) 
 คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจาก
ปจจัย ดังนี้ (ปรมะ สตะเวทิน, 2533 : 112) 
 เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือเพศ
หญิง มีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมี
ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการจะสรางความสัมพันธ
อันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (Will, Goldwater; & Yates. 1980 : p87; อางอิงจาก 
ปรมะ สตะเวทิน, 2533 : 112) 
 นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยมและ
ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 
 อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่อายุ
นอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก ในขณะคนที่
อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มีอายุ
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นอย เนื่องมากจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็ตางกัน คนที่มีอายุ
มากมักจะใชส่ือเพื่อแสวงหาขาวสารหนัก ๆ มากกวาความบันเทิง 
 การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน คนที่
มกีารศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและเขาใจ
ขาวสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงาย ๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี
การศึกษาต่ํามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะ
ใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
ส่ิงพิมพมากกวาประเภทอื่น 
 สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของบุคคล 
มีอิทธิพล  อยางสําคัญตอปฏิกิ ริยาของผู รับสารที่มีตอผูสงสาร  เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม
ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน 
  พีระ จิระโสภณ (2539 : 645-646 อางอิงจาก Defleur 1996 : unpage) “ทฤษฎีการสื่อสาร 
มวลชนเกี่ยวกับผูรับสาร” (Theories of Mass Communication) นั้นไดกลาวถึงตัวแปรแทรก (Intervening 
variables) ที่มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร เห็นวาขาวสารมิได
ไหลผานจากสื่อมวลชนถึงผูรับสารและเกิดผลโดยตรงทันทีแตมีปจจัยบางอยางที่เกี่ยวของกับตัวผูรับ
สารแตละคน เชน ปจจัยทางจิตวิทยา และสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสารนั้น DeFleur ไดสอน
ทฤษฏีเกี่ยวกับเรื่องนี้ไวดงันี้ 
 ทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) โดยมีหลักการ
พื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 
 1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคล ความแตกตางนี้
บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวะภาค หรือทางรางกายของแตละบุคคล แตสวนใหญแลวจะมา
จากความแตกตางกันที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู 
 2. มนุษยซ่ึงถูกชุบเลี้ยงภายใตสถานการณตาง ๆ จะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไปอยาง
กวางขวาง 
 3. จากการเรียนรูส่ิงแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเชื่อถือที่รวมเปนลักษณะ
ทางจิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไป 
 ความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ที่กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาท
อยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร 
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2.4  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  มีผูใหความหมายไวดังนี้ 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2546) ไดใหความหมายของผูบริโภควา หมายถึง บุคคลตาง ๆ ที่มี
ความสามารถในการซื้อ หรือทุกคนที่มีเงินมีความเต็มใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการนั้น ๆ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2539:3) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)
หมายถึงพฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchase) การใช (Using) การประเมินผล 
(Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความ
ตองการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทํา
การประเมินผล (Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) และการใชจาย (Disposing) 
เกี่ยวกับสินคาและบริการตัดสนิใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 
 ในการศึกษาและทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค ผูศึกษาตองใชโมเดลที่เรียกวาโมเดล 6 
W’s 1 H เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับผูบริโภคซึ่งประกอบไปดวย (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป, 2547) 
 
ตารางที่ 2.1 แสดงโมเดล 6 W’s 1 H 

คําถาม คําถาม 
1.ใครคือตลาดเปาหมาย 1.ลูกคากลุมเปาหมาย 
Who constitutes the market? Occupants 
2.ลูกคาเปาหมายซื้ออะไร 2.ส่ิงที่ลูกคาซื้อ 
What does the market buy? Objects 
3.ทําไมลูกคาถึงซื้อสินคา / บริการนั้น? 3.วัตถุประสงคในการซื้อ 
Why does the market buy? Objectives 
4.ใครมีสวนรวมในการซื้อ? 4.ผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 
Who participates in the buy? Organization 
5.ผูบริโภคซื้ออยางไร 5.กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
How does the market buy? Operations 
6.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 6.โอกาสในการซื้อ 
When does the market buy? Occasions 
7.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 7.สถานที่จําหนายสินคา/บริการ 
Where does the market buy? Outlets 
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 โมเดลนี้จะทําใหเกิดความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภคได เพื่อใหธุรกิจสามารถหา
สินคา หรือบริการที่ดีและสอดคลองกับพฤติกรรมนั้น ๆ ของผูบริโภค 
 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑโดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาใน
ความรูสึกของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา และผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือหรือการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ (ศริิวรรณ  เสรีรัตน, 2547) 
 รูปแบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภคประกอบไปดวย 
 1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเอง ทั้งภายในและภายนอก แตนักการตลาด
จะสนใจที่จะจัดการ และกระตุนความตองการภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ
ซ่ึงถือวา ส่ิงกระตุนเปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
 (1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งที่นักการตลาดสามารถควบคุม 
และจัดการใหเกิดขึ้นได เปนสิ่งที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 
 - ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) 

  - ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) 
  - ส่ิงกระตุนดานการจัดการชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) 
  - ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
    (2) ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอกซึ่ง

เปนสิ่งที่ควบคุมไมได 
  - ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) 
  - ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 
  - ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
 - ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 
   2) กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) เปนความรูสึกนึกคิดของผู

ซ้ือที่ผูผลิต หรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคดวย 

   (1) ลักษณะของผูซื้อ (Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ คือ 
ดานจิตวิทยา ดานวัฒนธรรม ดานสังคม สวนบุคคล ดานจิตวิทยา 

   (2) กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ 
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คือการรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 

    3) การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 
(Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะตองมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

   (1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
   (2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
   (3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
   (4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
   (5) การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase amount) 
   4) กระบวนการตัดสินใจการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบไปดวยข้ันตอนดังตอไปนี้ 

(ฟลลิป ค็อตเลอร, 2546) 
   (1) การรับรูปญหา (Problem of  Need Recognition) ผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาและความ

จําเปนที่ตองใชสินคาหรือบริการ ที่ไดรับการกระตุนทั้งจากภายในและภายนอก จนเกิดความตองการ
ที่จะหาสิ่งใดสิ่งหนึ่ง มาชวยแกปญหานั้น 

   (2) การแสวงหาขอมูล (Search for Information) ผูบริโภคจะทาํการหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา
จากแหลงขอมูลภายในที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาในประกอบดวย แหลงบุคคล แหลงการคา 
แหลงชุมชน แหลงผูใช แตในบางครั้งตองหาเพิ่มเติมจากแหลงภายนอกดวย เพื่อชวยในการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาหรือบริการ 

   (3) การประเมนิทางเลือก (Alternative Evaluation) คือการที่ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดมา 
พิจารณาและประเมินผลทางเลือก เพื่อหาสินคาหรือบริการที่ดีที่สุด สําหรับผูบริโภค 

   (4) การตัดสินใจและกระทําการซื้อ (Purchase or Choice) หมายถึง การตัดสินใจเลือก 
ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง พรอมกับดําเนินการเพื่อใหไดทางเลือกนั้นมา 

   (5) ความรูสึกหลังซื้อ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice) หมายถึง ความรูสึก
ภายนอกหลังจากที่ผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการที่เลือกซื้อแลว แบงออกเปนความรูสึก
พอใจ และไมพอใจในสินคาและบริการนั้น ความพอใจเกิดขึ้นเมื่อผลลัพธจากการใชตรงกับผูบริโภค
คาดหวังไว และถาหากผูบริโภคผิดหวังกับการใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ก็จะรูสึกไมพอใจ 
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ภาพที ่2.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer buying decision process) 
 
2.5  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสนิใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Schiffman and Kanuk, 1994 : 659) หมายถึง 
ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่
เกี่ยวของกับ กระบวนการตัดสินใจทั้งดานจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเปนกิจกรรมดาน
จิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรม
การซื้อตามบุคคลอื่น 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภค พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหา
ขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 1. การรับรูถึงความตองการ หรือการรับรูถึงปญหา หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึงความ
ตองการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเอง หรือเกิดจากสิ่งกระตุน ซ่ึงรวมถึงความตองการของดาน
รางกาย (Physiological Needs) และความตองการที่เปนความปรารถนาอันเปนความตองการดาน
จิตวิทยา (Psychological Needs) บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณใน
อดีต ทําใหเขารูวิธีที่จะตอบสนองสิ่งกระตุน 
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ภาพที ่ 2.2  แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล (2539 : 48-49) 
 2. การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่
สามารถสนองความตองการ อยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการ เพื่อใหเกิดความพอใจทันที
ความตองการที่เกิดขึ้น ไมสามารถสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไวเพื่อหาทาง
สนองความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหการปฏิบัติใน
ภาวะอยางหนึ่ง คือความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ โดยพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทาง
สนองความตองการที่ถูกกระตุน ดังนั้น นักการตลาดจึงตองใหความสนใจเกี่ยวกับแหลงขอมูลที่
ผูบริโภคจะเขาไปแสวงหา ซ่ึงประกอบดวย 5 แหลงหลัก คือ 

   2.1 แหลงบุคคล (Personal Sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก ฯลฯ 
    2.2 แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

การคาการบรรจุภัณฑ การจดัแสดงสินคา 
    2.3  แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ 
    2.4  แหลงประสบการณ (Experiential Sources) 
    2.5 แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ 

หรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ 
ฯลฯ อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค

การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือ 
การรับรูปญหา (Problem Recognition) 

การคนหาขอมูล (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

การตัดสินใจ (Purchase Decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase) 
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โดยทั่วไป ผูบริโภคจะรับขอมูลตาง ๆ จากแหลงการคา ซ่ึงนักการตลาดควบคุมการใหขอมูลไดแตละ
แบบ จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน การพิจารณาความสําคัญของ
แหลงขอมูล โดยสัมภาษณผูบริโภควาผูบริโภครูจักผลิตภัณฑไดอยางไร และแหลงขอมูลอะไร ที่มี
อิทธิพลมากตอผูบริโภค 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจาก
ขั้นที่ 2 ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการ
ที่ ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก  กระบวนการประเมินผลไมใช ส่ิงที่งายและไมใช
กระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน 
 กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบริโภคมีดังนี ้

    3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product Attributes) กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑ 
วามีคุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ในความรูสึกของผูซ้ือ สําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 

    3.2 ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
นักการตลาดตองพยายามคนหา และจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 

    3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคาเนื่องจากความเชื่อถือของ
ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภค และความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลงได 

    3.4 ผูบริโภคมีทัศนะคติในการเลือกตราสินคาโดยผานกระบวนการประเมินผล 
เร่ิมตนดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ตราตาง ๆ 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นที่ 3 จะชวยให
ผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือก โดยทั่ว ๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด การตัดสินใจซื้อจึงเกิดขึ้นหลังจากประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) แลวเกิดความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เกดิการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ใน
ที่สุด แตกอนตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะคํานึงถึงปจจัย 3 ประการ คือ 

    4.1 ทัศนคติของบุคคลอื่น (Attitudes of Others) ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของจะมีผล
ทั้งดานบวกและดานลบ ตอการตัดสินใจซื้อ 

    4.2 ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว (Anticipated Situational Factors) ผูบริโภคจะ
คาดคะเนปจจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของเชนรายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของผลิตภัณฑ
และผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 
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 4.3 ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated Situational Factors) ขณะที่
ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเน จะเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงมีผลกระทบ
ตอความตั้งใจซื้อ เชนผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสีย หรือ
วิตกกังวลจากรายได นกัการตลาดเชื่อวา ปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงได นักการตลาดตอง 
ใชความพยายามเพื่อทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อเพื่อลดภาวะความเสี่ยง 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) หลังจากซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑ
ไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑการคาดคะเนของ
ผูบริโภค เกิดจากแหลงขาวสาร พนักงานขาย และแหลงติดตอส่ือสารอื่น ๆ ถาบริษัทโฆษณาสินคา
เกินความจําเปน ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูง และเมื่อไมเปนความจริงจะเกิดความไมพอใจ จํานวน
ความไมพอใจ จะขึ้นกับขนาดของความแตกตางระหวางการคาดหวังและการปฏิบัติจริงของ
ผลิตภัณฑ 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ดาน (ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป, 2547 ) คือ 
 1) ปจจัยภายนอก ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือปจจัยทางวัฒนธรรมและปจจัยทาง
สังคม  
   (1.1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรม
ท่ีแตกตางกันออกมา และเกิดจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง สามารถแบงออกเปน 3 สวน คือ 
 วัฒนธรรม (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคล ที่ไดรับการถายทอดกันมาจากครอบครัว
และสภาพแวดลอมในสังคม และสงผลใหพฤติกรรมมีความคลายคลึงกัน 
 วัฒนธรรมกลุมยอย (Sub-culture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุม ที่มีลักษณะเฉพาะ
แตกตางกันซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญ 
 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถงึ การแบงสมาชิกในสังคมออกเปนระดับชั้นที่แตกตาง
กันโดยสมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกในชั้นสังคมที่แตกตางกันจะมี
ลักษณะที่แตกตางกัน เชน รายได การศึกษา อาชีพ เปนตน 
  (1.2) ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงจะประกอบไปดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ
ผูซ้ือ 
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ภาพที่  2.3  แสดงบทบาทและสถานะของบุคคลในการตดัสินใจซื้อ 
ที่มา : Kotler. (1994) 
 2)  ปจจัยภายใน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ 
 (2.1)  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลดานตาง ๆ ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ  
 (2.2) ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลที่ไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงประกอบ 4 ปจจัย คือ ส่ิงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ และทัศนคติ 
 
2.6  แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541 สรุปวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ที่องคกรจะตองนํามาใชรวมกัน เพื่อสนองความ
พึงพอใจของตลาดเปาหมาย  
 การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเปนสวนสําคัญในการตลาดมาก เพราะการที่จะ
เลือกใชกลยุทธการตลาดใหตรงกับตลาดเปาหมายไดถูกตองนั้น จะตองสรางสรรคสวนประสมทาง
การตลาดขึ้นมาในอัตราสวนที่พอเหมาะกัน ซ่ึงในการกําหนดสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หรือ (4P’s) นั้นประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

Buyer 

Influence 

Initiator 

Buying Decision 

Decider 

User 
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 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได 
 2.  ราคา (Price) จํานวนเงินที่ตองชําระเพื่อใหไดสินคาหรือบริการ หรือมีส่ิงที่มีคาอื่น ๆ ที่
ผูบริโภคตองนําไปแลกเปลี่ยนกับประโยชนที่ไดรับ จากการที่มีหรือไดใชสินคาหรือบริการ (Kotler 
and Armstrong, 1996) หรือ เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑออกมาในรูปของเงินตราผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ และราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น โดยถาคุณคาสูงกวา
ราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และกรรมสิทธิ์ ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคคนสุดทาย หรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซึ่งเปนกิจกรรมที่ชวย
กระจายสินคาประกอบดวย (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคาคงคลัง (Storage) 
และการคลังสินคา (Warehousing) และ (3) การบริการสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล เพื่อจูงใจใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา 
(Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึกความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อของผูซ้ือ 
เปนการสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขายและการติดตอส่ือสาร
โดยไมใชคน ซ่ึงเครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่ง หรือหลายเครื่องมือ
เครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงาน
ขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
(Publicity and Public Relations: PR) และการตลาดทางตรง (Direct marketing) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและ
คณะ, 2546) 
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2.7  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ                                                                                                                                                      
 ทันใจ  รังสิยานนท (2550) การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติทางดานสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาเซรามิค ประเภทกระเบื้องและสุขภัณฑ ของผูซ้ือใน
เขตกรุงเทพมหานคร รวมไปถึงการศึกษาถึงลักษณะขอมูลท่ัวไปของผูซ้ือที่มีผลตอทัศนคติในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคากลุมนี้ การวิจัยในครั้งนี้มีกลุมตัวอยางเปนประชาชนทั่วไปที่เคยซื้อและไมเคย
ซ้ือสินคาเซรามิคกลุมกระเบื้องและสุขภัณฑ จํานวน 400 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา
โดยใชตารางแจกแจงความถี่แสดงผลเปนคารอยละเพื่ออธิบายลักษณะขอมลูทั่วไปของประชากรศาสตร 
และใชคาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเพื่ออธิบายขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก
ซ้ือสินคาเซรามิค กลุมกระเบื้องและสุขภัณฑ ทดสอบสมมติฐานดวยวิธี t-testและ One Way ANOVA 
ผลการวิจัยพบวา ผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุในชวง 20-29 ป สถานภาพโสด ไมมีประสบการณ
ในการเลือกซื้อสินคาเซรามิค กลุมกระเบื้องและสุขภัณฑ มีอาชีพทํางานบริษัท มีรายไดเฉลี่ย 10,001 - 
20,000 บาท มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีและมีจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 2 คน ผูตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติสอดคลองกับสวนประสมทางการตลาดโดยพบวาสวนประสมทางการตลาด
เปนตัวกําหนดความตองการซื้อสินคา ดังนี้ ดานราคา พบวาราคาเปนตัวกําหนดที่สําคัญ คือกลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับเรื่องราคาสินคาตองถูกกวาที่อ่ืน ผลิตภัณฑตองความหลากหลายทางดาน
ราคาใหเลือก มีราคาคงที่ไมเปล่ียนแปลงบอย สามารถตอรองเร่ืองราคาสินคาได  ดานสงเสริมการขาย 
พบวา ผูซ้ือใหความสําคัญมากกับการรับของชํารวย การสะสมคะแนนในการซื้อเพื่อเปนสวนลด หรือ
การรับรางวัลในครั้งตอไป และกลุมผูบริโภคยังใหความสําคัญกับการจัดทําเอกสารเกี่ยวกับการจัด
โปรโมชั่นดวย ดานผลิตภัณฑ พบวาผูซ้ือใหความสําคัญกับผลิตภัณฑที่สามารถจับตองไดกอนการ
ตัดสินใจซื้อคอนขางมาก และใหความสําคญักับความแข็งแรงของตัวผลิตภัณฑ รูปแบบ สีสัน ความ
ทันสมัย แปลกใหม ขนาดที่เหมาะสม น้ําหนักเบา ความปลอดภัยประโยชนในการใชงาน และ
มาตรฐานในการผลิต ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาผูซ้ือใหความสําคัญกับการจัดโชวสินคา การ
จัดสถานที่ใหเขากับเทศกาล มีที่จอดรถกวางขวาง เขาออกสะดวก ตามลําดับ ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวาลักษณะทั่วไปไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได การศึกษาสถานภาพ ขนาดของครอบครัว 
ประสบการณในการซื้อสินคา และเขตพื้นที่ที่แตกตางกัน มีผลตอทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ตอการเลือก
ซ้ือสินคาเซรามิค กลุมกระเบื้องและสุขภัณฑที่แตกตางกันเชนกัน             
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                อํานาจ  วรนิภิฐพนธ (2550) การคนควาแบบอิสระนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อปูนซีเมนตถุงของรานคาชวงเพื่อจําหนายในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย  ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแก รานคาชวงปูนซีเมนตถุง ที่ไดจด
ทะเบียนการคากับกระทรวงพาณิชย และตั้งอยูในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จํานวน 36 ราย สถิติที่
ใชในการศึกษา ไดแก คาความถี่ คารอยละ และคาเฉลี่ย  ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศชาย อายุ 41 - 50 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา โดยเปนธุรกิจแบบรานคา
เจาของคนเดียว และเจาของกิจการเปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตถุง กิจการรานคาชวง
ปูนซีเมนตถุงสวนใหญมีรายไดรวมเฉลี่ยตอเดือน 1,000,000 - 2,000,000 บาท จัดซื้อปูนซีเมนตถุงจาก 
ตัวแทนจําหนาย บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) โดยซ้ือปูนซีเมนตผสมตราอินทรีเขียว
มากที่สุด ซ่ึงเหตุผลที่เลือกซื้อเพราะราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซ้ือปูนซีเมนตปอรตแลนดตราชางและ
ตราอินทรีเพชรมากที่สุด ซ่ึงเหตุผลที่เลือกซื้อเพราะราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และซื้อปูนซีเมนตฉาบ
พิเศษตราเสือพลัสมากที่สุด ซ่ึงเหตุผลที่เลือกซื้อเพราะผูใชเจาะจงมา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอรานคาชวงในการซื้อปูนซีเมนตอยูในระดับมากไดแก ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดาน
สงเสริมการตลาด และดานการจัดจําหนาย เรียงตามลําดับ เมื่อพิจารณาองคประกอบของแตละปจจัย 
พบวา ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการซื้อมากที่สุดคือ ความสดใหมของสินคา ปจจัยยอย
ดานราคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อมากที่สุดคือ มีการแจงใหทราบลวงหนาทุกครั้งกอนปรับขึ้น – ลง ราคา
สินคา ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อมากที่สุด คือ การจัดรายการสงเสริม
การขาย เชน สวนลด ชิงโชค ของแถม และปจจัยยอยดานการจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอการซื้อมาก
ที่สุดคือ การจัดเตรียมถุงบรรจุภัณฑสํารอง กรณีแตกเสียหายจากการขนสง ปญหาของรานคาชวง
ปูนซีเมนตถุงดานผลิตภัณฑคือ บรรจุภัณฑไมแข็งแรงทนทาน ดานราคาคือ ราคาไมสอดคลองกับ
ความตองการใชของผูซ้ือ/ผูใช และไมสามารถตอรองราคาได ดานการจัดจําหนายคือ การจัดสงสินคา
ไมตรงตามเวลา และดานสงเสริมการตลาดคือ แผนพับ ปาย แบนเนอร มีไมเพียงพอ และขาดการ
สงเสริมการขาย เชน สวนลด การชิงโชค การแจกแถม  
 ศิริกาญจน  รัชตวิศาล (2553) วิจัยเร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑปูนซีเมนต ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัย สวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
ปูนซีเมนต ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต 
และศึกษาปญหาและขอเสนอแนะของผูบริโภคปูนซีเมนตในจังหวัดกระบี่ เก็บรวบรวมขอมูลจาก 
ผูใชผลิตภัณฑปูนซีเมนตในเขตจังหวัดกระบี่ จํานวน 400 คน ดวยวิธีสุมแบบตามสะดวก เครื่องมือที่
ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใช ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
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และการทดสอบไค-สแควร  ผลการศึกษา พบวา ผูซ้ือผลิตภัณฑปูนซีเมนต สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 
31 - 40 ป ระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาปที่ 6 ประกอบอาชีพเปนลูกจางทั่วไป มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนระหวาง 10,001- 20,000 บาท การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนตของผูบริโภคในจังหวัดกระบี่ 
พบวา สถานที่ซ้ือปูนซีเมนต คือ รานขายวัสดุกอสรางทั่วไป ยี่หอปูนซีเมนตที่ซ้ือมาก คือ ปูนซีเมนต
ตราเสือ จํานวนครั้งที่ซ้ือปูนซีเมนตเฉลี่ยปละ 2 ครั้ง มูลคาการซื้อไมเกิน 5,000 บาทตอคร้ัง ซ้ือดวย
ตนเอง ชําระดวยเงินสด ตัดสินใจซื้อดวยตัวเอง เหตุผลในการซื้อ คือ คุณภาพดี มีรานประจํา การรูจัก
รานจําหนายดวยตนเอง เหตุผลที่เลือกรานจําหนายประจําคือ สะดวกในการเดินทาง มีการเปรียบเทียบ
คุณภาพและราคา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต พบวาในภาพรวม
อยูในระดับการตัดสินใจมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน อยูในระดับมากทุกดาน ยกเวนดานการสงเสริม
การตลาดอยูในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับ คือดานบุคลากร ดานชองทาง การจัดจําหนาย ดานราคา 
ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ และดานลักษณะทางกายภาพ ตามลําดับ ความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
เฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปจจัย
ทางการตลาดทุกดานมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนตของผูบริโภคในจังหวัด
กระบี่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 เสริมศักดิ์ ยั่งยืน (2554) วิจัยเร่ืองสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
กระเบื้องหลังคาลอนคู ตราเพชร ของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี การวิจัยเร่ืองนี้มี
วัตถุประสงค เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑกระเบื้องหลังคาลอนคู 
ตราเพชรของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี และเพื่อเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑกระเบื้องหลังคาลอนคูตราเพชรของผูบริโภคจําแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร กลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคที่ใชกระเบื้องหลังคาลอนคู ตราเพชร จํานวน 132 คน
เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที และการวิเคราะหความแปรปรวน ผลการวิจัยพบวา สวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑกระเบื้องหลังคาลอนคู ตราเพชร ของผูบริโภค ในภาพรวมมี
คะแนนเฉลี่ย อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา อยูในระดับมากทุกดาน เรียงลําดับจาก
มากไปนอย คือ ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย และราคา เมื่อพิจารณา
เปนรายขอพบวา ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก ทุกรายการ 2 อันดับแรก คือ สินคามีสีสด สีสม่ําเสมอ 
เงางาม และมีตราสินคาที่เชื่อถือได ดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก ทุกรายการ 2 อันดับแรก 
คอื ตัวแทนจําหนายมีทําเลที่ตั้งที่ดีสามารถหาไดงาย ติดตอไดสะดวก และมีพนักงานขายคอยใหบริการ
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ใหคําปรึกษากอนมีการตัดสินใจ ดานการสงเสริมการขาย อยูในระดับมาก ทุกรายการ 2 อันดับแรก 
คือ มีการบริการกอนและหลังการขาย และมีการโฆษณาดวยส่ือตาง ๆ และดานราคา อยูในระดับมาก
ทุกรายการ คือ สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และสินคามีการจัดรายการพิเศษเสมอ ผลการ
เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาด การเลือกซ้ือผลิตภัณฑกระเบื้องหลังคาลอนคูตราเพชรของ
ผูบริโภค จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรพบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นในภาพรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ผูบริโภคที่มีอายุ
ตางกัน มีความคิดเห็น โดยรวมดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 และผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีความคิดเห็น โดยรวมดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการขาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 
ในลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง มีเนื้อหาและสาระสําคัญในการดําเนินการ
ตามลําดับขั้นตอนดังตอไปนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเกบ็รวบรวมขอมูล 
 4. วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 
3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคผูที่อาศัยอยูในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง ทั้ง เพศ
ชาย และเพศหญิง รวม 237,380 คน (ที่มา : สํานักงานสถิติแหงชาติ ป 2553) 
 กลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้คือผูบริโภคที่ตองการซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง  จํานวน 400 ตัวอยาง ไดจากสูตรการคํานวณแบบทราบ
จํานวนประชากร (Yamane Taro, 1967)  
 
     n     =

      )(1 eN
N

+ 2
 

   
 โดยที ่ n   คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง 
    N  คือ ขนาดของประชากรทีใ่ชในการวิจยั 
             E  คือ คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 
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 = 237,380 
                                                     1+ 237,380 (0.05)2 

                                           =          237,380 
                                                         593.452 
                                           =           399.99 
                                           =           400    หนวย 
 การสุมตัวอยาง 
 การสุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมแบบหลายขั้นตอน ( Multi-Stage Random Sampling) โดยมี
ขั้นตอนดังนี้ 
 ขั้นที่ 1 สุมตัวอยางโดยใชวิธีแบบเจาะจง (Purposive Sampling) รานคาวัสดุกอสรางใน    
อ.เมือง จ.ระยอง จํานวน 25 รานคา 
 รานคาวัสดุกอสรางในอาํเภอเมือง จังหวัดระยอง ทั้งหมด 25 รานคา 

1 บจก.ระยองตังเซง 1993                                14  บมจ.สยามโกลเฮาส 
2 บจก.สุทธิพรระยอง                                      15  หจก.ช.ตังเซง 
3 หจก.ล้ียงเส็งคาวัสดุ                                     16  ราน ส.กิจไพบูลยวัสดุ 
4 หจก.ล้ียงเส็งจั่น                                            17  บจก.วิริยะพานิชเคหะภัณฑ 
5 บจก.ระยองโฮมเซรามิค                                18  รานนวพรคอนกรีต 
6 บจก.เพ็ชรรัตนวัสดุเซ็นเตอร                        19  รานลี้ยงเส็ง (หงส) 
7 รานเอี๊ยบกิมงวน                                           20  หจก.สุระชัยคาไม 
8 รานตั้งอูฮวด                                                 21  ราน ป.อวยชัยซิเมนตบล็อค 
9 บจก.ระยองเคหะภัณฑ                                 22  บมจ.โฮมโปรดักสเซ็นเตอร 
10 บจก.ระยองภาคินทร                                    23  หจก.ทับมาเคหะภัณฑ  
11 หจก.บัญชาคาวัสดุกอสราง                          24  ราน ส.คาวัสดุ 
12 บจก.ยงฮวดซิเมนต                                       25  บจก.ภัทรเซ็นเตอร 
13 รานระยองกิตติซิเมนต 

 ขั้นที่ 2 สุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) กับกลุมตัวอยางที่กําหนดรานคาละ 
16 ตัวอยาง ทั้งหมด 25 รานคา รวมเปน 400 ตัวอยาง 
 ขั้นที่ 3 สุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยใชแบบสอบถามกับ
ประชากรใน อ.เมือง จ.ระยอง ตามที่ไดกําหนดไวแลว 
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 ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 
 1. รางแบบสอบถามใหสอดคลองกับกรอบแนวคิด 
 2. นําแบบสอบถามที่ได ไปใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบ 
 3. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบแลวไปแกไข และนําไปทดสอบกับกลุมตัวอยาง (Pre-Test) 
กับกลุมตัวอยาง 30 ตัวอยาง เพื่อหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ในสวนของแบบสอบถามที่เปนขอมูล
ประเภทอันตรภาค (Interval Scale) 
 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม(Questionnaire) ซ่ึงไดรวบรวมแนวคิดตาง ๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวของนํามาประยุกตใช
เปนลักษณะคําถามซึ่งเปนคําถามปลายปดแบงออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ อาชีพ มีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการ (Check list) จํานวน 6 
ขอ โดยจัดประเภทตามมาตราวัดไดดังนี้ 
 คําถามขอที่ 1 เพศชาย/หญิง ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัด
ขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)  
 คําถามขอที่ 2 อายุ เปนการวัดแบบ Scale แบงตามชวง ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ
เพียงขอเดียว จากคําตอบที่มีใหมากกวา 2 คําตอบขึ้นไป (Check list) เปนการวัดขอมูลประเภทมาตรา
เรียงลําดับ (Ordinal scale) 
  คําถามขอที่ 3 ระดับการศึกษา ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัด
ขอมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 คําถามขอที่ 4 รายไดตอเดือน ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัด
ขอมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 คําถามขอที่ 5 สถานภาพ ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัดขอมูล
แบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 คําถามขอที่ 6 อาชีพใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงขอเดียว เปนการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)        
 สวนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา จํานวน 12 ขอ มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ 
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(Rating Scale) ตามวิธีของการของลิเคิรท (Likert Scale) แบงออกเปน มากที่สุด มาก ปานกลาง นอยและ
นอยที่สุด แบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 เกณฑการวัดระดับและแปลความหมายของคะแนนเปนระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น(Interval scale) ลักษณะเครื่องมือเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) 5 ระดับ คือ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุดตามลําดับ ของ Likert Scale โดยกําหนดคาคะแนนแตละ
ระดับดังนี้ 
 ระดับคะแนน    ระดับความสําคัญ 
  5   หมายถึง        มากที่สุด 
  4   หมายถึง        มาก 
  3   หมายถึง        ปานกลาง 
  2   หมายถึง        นอย 
  1   หมายถึง        นอยที่สุด 
 ในการแปลความหมายของคะแนนที่ใชในการตีความหมายของคะแนนเฉลี่ย (Mean) ที่ใช
วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค กําหนดเปน 5 อันตรภาคชั้น 
ใชสูตรตอไปนี้ (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552 : 98) 
 สูตรการกําหนดชวงคะแนน   =  คาคะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
                                                         ระดับการแบง 
                                                                =      5 – 1 
                                                                            5 
                                                                =       0.80 
 ซ่ึงคะแนนที่ไดนั้นมีความหมายดังตอไปนี้ 
 โดยใชเกณฑการแปลความหมายจากชวงคะแนนเฉลี่ยดังตอไปนี้   
 คาเฉลี่ย 4.21 - 5.00   หมายถึง  มากที่สุด 
 คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20   หมายถึง  มาก 
 คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40   หมายถึง  ปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60   หมายถึง  นอย 
 คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80   หมายถึง  นอยที่สุด 
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 สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคตอการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคา ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก  
 คําถามขอ 11 ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ ใชมาตรวัดขอมูล เปน Interval Scale 
 คําถามขอ 12 เหตุผลที่ซ้ือซ้ือ (จากคําตอบขอ 11) ใชมาตรวัดขอมูลเปน Interval Scale 
 คําถามขอ 13 ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ใชมาตรวัดขอมูลเปน Interval Scale 
 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ 
อ.เมือง จ.ระยอง มีการรวบรวมขอมูลเพื่อการศึกษาวิจัยในครั้งนี้จาก 2 แหลงไดแก 
 1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบขอมูลที่ไดจากกลุมตัวอยาง โดย
การใชแบบสอบถาม (Questionaire) สอบถามผูบริโภคที่ตองการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ใน
พื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง 
 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูลที่มีการเก็บ
รวบรวมไวแลวทั้งหนวยงานของรัฐและเอกชน ไดแก หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ และ
รายงานวิจัยที่เกี่ยวของ ขอมูลจากอินเตอรเน็ต หนังสือพิมพและวารสารตาง ๆ  
 
3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูลผูศึกษา นําไปวิเคราะหทางสถิติ โดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณ 
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windons Version 11.5 โดยแบงออกเปน 2 สวน 
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชในการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนบุคคล
และบรรยายผลการวิจัย 
 โดยใชคาสถิติพื้นฐานรอยละ (Percentage) ใชศึกษาจํานวนคาความถี่ (Frequency) และรอย
ละ (Percentage) ของสถานภาพผูตอบแบบสอบถามวิเคราะหลักษณะปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ และอาชพี ของกลุมตัวอยาง นาํมาแจกแจงในรูปของ
ความถี่ 
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100×=
N
fp  

 
 สูตร              
                                   P    แทน คารอยละ 
          F    แทน ความถี่ที่ตองการแปลงเปนคารอยละ 
                                   N   แทน จํานวนความถี่ (จํานวนขอมูลทั้งหมด) 
  คาเฉลี่ย (Mean, x) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2544) 
 หรือเรียกวาคากลางเลขคณิต คาเฉลีย่ คามัชฌิมเลขคณิต เปนตน 
   

     =     ∑ x  
 สูตร                n 
 

เมื่อ                แทน คาเฉลี่ย 
    ΣX      แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดของกลุม 
                                    n          แทน จํานวนของคะแนนในกลุม 
 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนการวัดการกระจายที่นิยมใชกันมากเขียน
แทนดวย S.D. (กัลยา วานิชยบัญชา, 2544) 
                                  

   
       S.D. = nΣX2  -  (ΣX)2 

              n (n – 1)              
  
             เมื่อ     S.D.  แทน    สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
            X แทน    คาคะแนนแตละตัวจํานวนในกลุม          
            n          แทน    จํานวนคะแนนที่นํามาวเิคราะห 
           Σx             แทน    ผลรวมคะแนนทั้งหมด 
                     คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคากระเบื้องคอนกรีตมุงหลังหลังคา ของผูบริโภค ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง 
 
 

สูตร 
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 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมุติฐานแตละขอดังนี้  
 สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อแตกตางกัน ใชการ
วิเคราะหสถิติดังนี้ การทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 กลุมตัวอยางที่เปนอิสระตอกันโดยวิธี 
Independent sample t-test ใชวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาของ
ผูบริโภค  จําแนกตามเพศ สวนการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยที่มากกวา 2 กลุมตัวอยาง ใช
วิธีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: ANOVA) (กัลยา 
วาณิชยบัญชา, 2545) ใชวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา
ของผูบริโภค จําแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ และอาชีพ 

สมมุติฐานที่ 2  ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคา ใชการวิเคราะหสถิติแบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation) ใชศึกษาความสัมพันธของปจจัย
ทางการตลาดพฤตกิรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาของผูบริโภค 

ในกรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจะทําการตรวจสอบความแตกตางเปน
รายคูที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของประชากร  

ใชการวิเคราะหสถิติแบบ   Correlation Coefficient วิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปร
อิสระกับตัวแปรตาม วามีความสัมพันธกันหรือไมและสัมพันธกันอยางไร ความสัมพันธอาจจะ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน หรือทิศทางตรงกันขามก็ได ซ่ึงความสัมพันธของตัวแปรและทิศทางของ
ความสัมพันธนั้น สามารถทราบไดจากคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) โดยที่คาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ จะมีคาอยูระหวาง -1 ถึง 1คาสูงสุดมีคาเปน 1 ซ่ึงหมายความวา ตัวแปรนั้นมีความสัมพันธ
กันอยางมากที่สุด และถาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาเปน 0 หมายความวา ตัวแปรนั้นไมมี
ความสัมพันธกัน (ธานินทร ศิลปจารุ, 2553 : 204) 

   เกณฑการประเมินระดับความสัมพันธของตัวแปรในการทดสอบสมมติฐานใชเกณฑดังนี ้
               ความกวางอันตรภาคชั้น   =  คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต่ําสุด 

        จํานวนชั้น 

                                                                          =                1 - 0 
    5 

                                                                          =                 0.20 
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 โดยแบงระดับความสัมพันธของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธได ดังนี ้
 0.81  ถึง  1                     มีความสัมพันธสูงมาก 
 0.61  ถึง  0.80                มีความสัมพันธสูง 
 0.41  ถึง  0.60                มีความสัมพันธปานกลาง 
 0.21  ถึง  0.40                มีความสัมพันธต่ํา 
 0.01  ถึง  0.20                มีความสัมพันธต่ํามาก 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง ในครั้งนี้โดยขอมูลที่เก็บรวบรวมได
จากแบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนจากกลุมตัวอยางและไดทําการคัดเลือกเฉพาะฉบับที่มีความสมบูรณ
จํานวนทั้งสิ้น 400 ชุด  
   สัญลักษณตาง ๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 x แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบที (t-Distribution) 
 F แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบเอฟ (F-Distribution) 
 SS แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Mean of Square) 
 df แทน องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 LSD แทน Least Significant Difference 

 * แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 Sig. แทน ระดับนยัสําคัญทางสถิติจากการทดสอบที่โปรแกรมคํานวณได 
   ใชในการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 R แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางตัวแปร 3 ตัวข้ึนไป 
 R Square แทน คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 
 
4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอผลตามวัตถุประสงคของการคนควา โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 4 สวน ตามลําดับดังนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด 
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 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
4.2 ผลการวิเคราะห 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
                    โดยจําแนกตาม เพศ 

เพศ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม
(คน) 

รอยละ 

 ชาย 229 57.3 
 หญิง 171 42.8 

รวมพนักงาน 400 100.0 
 จากตารางที่ 4.1 พบวาผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 229 คน คิดเปน
รอยละ 57.3 และเปนเพศหญิง จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.8   
 
ตารางที่ 4.2  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
                    โดยจําแนกตาม อายุ 

อายุ (ป) จํานวนผูตอบแบบสอบถาม
(คน) 

รอยละ 

อายุ 25 - 30 ป 86 21.5 
อายุ 31 – 35 ป 132 33.0 
อายุ 36 – 40 ป 130 32.5 
อายุ 41 ป ขึ้นไป 52                        13.0 

      รวมผูตอบแบบสอบถาม 400 100.0 
   จากตารางที่ 4.2 พบวาผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 31-35 ป มีจํานวน 132 คน คิด

เปนรอยละ 33.0 รองลงมาคือ อายุ 36-40 ป มีจํานวน 130 คิดเปนรอยละ 32.5 อันดบั 3 คือ อายุ 25-30 
ป มีจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 และอันดับ 4 กลุมที่อายุ 41 ปขึ้นไป มีจํานวน 52 คน คิดเปน
รอยละ 13.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.3  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
                    โดยจําแนกตาม ระดับการศึกษา  

ระดับการศึกษา จํานวนผูตอบ
แบบสอบถาม (คน) 

รอยละ 

        ระดับมัธยมศึกษา 31 7.8 
 ระดับอาชีวะศกึษา 58 14.5 
 ระดับปริญญาตรี 266 66.5 
 ระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี 45 11.3 

รวมผูตอบแบบสอบถาม 400 100.0 
 จากตารางที่ 4.3 พบวาผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี
จํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 รองลงมาคือ ระดับอาชีวะศึกษา จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 
14.5 ระดับสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และระดับมัธยมศึกษาจาํนวน 31 คน 
คิดเปนรอยละ 7.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
                    โดยจําแนกตาม รายไดตอเดือน  

รายไดตอเดือน  จํานวนผูตอบ
แบบสอบถาม (คน) 

รอยละ 

        ต่ํากวา 10,000 บาท 21 5.3 
 ตั้งแต  10,001  - 20,000  บาท 131 32.8 
 ตั้งแต 20,001 - 30,000 บาท 149 37.3 
 ตั้งแต 30,001  บาท ขึ้นไป 99 24.8 

รวมผูตอบแบบสอบถาม 400 100.0 
 จากตารางที่ 4.4  พบวาผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนตั้งแต  20,001 ถึง 
30,000 บาท จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 อันดับ 2 คือตั้งแต 10,001 ถึง 20,000 บาท จํานวน 
131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 อันดับ 3 คือรายไดตั้งแต 30,001 บาท ขึ้นไป จํานวน 99 คน คิดเปนรอย
ละ 24.8 และอันดับ 4  รายไดต่ํากวา 10,000  บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.5  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
                    โดยจําแนกตาม สถานภาพ  

                 สถานภาพ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
(คน) 

รอยละ 

โสด 138 34.5 
สมรส 226 56.5 
หมาย 11 2.8 
หยาราง 25 6.3 
รวมผูตอบแบบสอบถาม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.5 พบวาผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพ สมรส จํานวน 226 คน 
คิดเปนรอยละ 56.5  อันดับ 2 คือ สถานภาพโสด จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 อันดับ 3 คือ  
สถานภาพ หยาราง จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3  และอันดับ 4 คือ สถานภาพหมาย จํานวน 11 
คน คิดเปนรอยละ 2.8 ตามลําดับ   
 
ตารางที่ 4.6  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบโดย 

จําแนกตาม อาชีพ 
                 อาชีพ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

(คน) 
รอยละ 

พนักงานเอกชน 191 47.8 
รับราชการ 58 14.5 
รัฐวิสาหกจิ 50 12.5 
ธุรกิจสวนตวั/อาชีพอิสระ 101 25.3 
รวมผูตอบแบบสอบถาม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.6 พบวาผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน 
จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.8  อันดับ 2 คือ ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ จํานวน 101 คน คิดเปน
รอยละ 25.3 อันดับ 3 คือ รับราชการ จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5  และอันดับ 4 คือ รัฐวิสาหกิจ 
จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 ตามลําดับ   
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 สวนท่ี 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลัง ของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคา  ของกลุมตัวอยางมีลักษณะดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.7  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับ      
  ความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ) x S.D. ความ

หมาย 
อันดับ 

มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

    

1. ความแข็งแรงของ
สินคา 

43.3 51.8 5.0 - - 4.38 0.581 มาก
ที่สุด 

(1) 

2.สินคามีสีใหเลือก
ตามความตองการ 

 38.0 47.8 13.3 1.0 - 4.23 0.709 มาก
ที่สุด 

(2) 

3.รูปแบบของ
ผลิตภัณฑ เชน ความ
โคงมนของกระเบื้อง 

26.8  32.5 36.0 4.3 0.5 3.81 0.899 มาก (3) 

ดานผลิตภัณฑโดย
ภาพรวม 

     4.14 0.465 มาก  

 จากตารางที่ 4.7 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑในภาพรวม ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 (S.D. = 0.465) เมื่อ
พิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ความแข็งแรงของสินคา มีระดับความสาํคัญอยู
ในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.38 (S.D. = 0.581) อันดับ 2 คือ สินคามีสีใหเลือกตามความ
ตองการ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 (S.D. = 0.709) อันดับ 3 คือ 
รูปแบบของผลิตภัณฑ เชน ความโคงมนของกระเบื้อง มีระดับความสาํคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.81 (S.D. = 0.899) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.8 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตาม 
                    ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดานราคา 

ดานราคา 
ระดับสําคัญมาก (รอยละ) x S.D. ความหมาย อันดับ

มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

    

1. ราคาเหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกบัคุณภาพ
ของสินคา 

33.8 45.0 21.3 - - 4.13 0.732 มากกวา (1) 

2. สามารถตอรองราคา
กับทางรานได 

34.3 37.8 26.0 1.5 0.5 4.04 0.841 มาก (2) 

3. มีสวนลดเมือ่ลูกคาซื้อ
ในปริมาณมาก 

33.8 29.3 32.5 3.8 0.8 3.92 0.935 มาก (3) 

ดานราคาโดยภาพรวม      4.03 0.598 มาก  
 จากตารางที่ 4.8 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
ดานราคาโดยภาพรวม ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 (S.D. = 0.598) เมื่อ
พิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินคา มี
ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.13 (S.D. = 0.732) อันดับ 2 คือ สามารถ
ตอรองราคากับทางรานได มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 (S.D. = 0.841) 
อันดับ 3 คือ มีสวนลดเมื่อลูกคาซื้อในปริมาณมาก มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.92 (S.D. = 0.935) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.9 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับ  
                    ปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ) x S.D. ความหมาย อันดับ 
มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

    

1.  สามารถหาแหลง
ซ้ือสินคาไดงาย 

30.0 43.8 26.0 0.3 - 4.04 0.755 มาก (2) 

2.มีรานตัวแทน
จําหนายเพยีงพอใน
พื้นที ่

30.5 40.8 27.3 1.5 - 4.00 0.799 มาก (3) 

3.รานคามีการ
ใหบริการที่รวดเร็ว 

44.5 27.5 25.8 2.3 - 4.14 0.880 มาก (1) 

ดานชองทางการจัด
จําหนายในภาพรวม 

     4.06 0.566 มาก  

 จากตารางที่ 4.9   แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 (S.D. 
= 0.566) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ รานคามีการใหบริการที่รวดเร็ว มี
ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.14 (S.D. = 0.880) อันดับ 2 คือ สามารถหา
แหลงซื้อสินคาไดงาย มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 (S.D. = 0.755) อันดับ 
3 คือ มีรานตัวแทนจําหนายเพียงพอในพื้นที่ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 
(S.D. = 0.799) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.10  แสดงรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับ  
           ความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดานสงเสริมการตลาด 

ดานสงเสริม
การตลาด 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ) x S.D. ความหมาย อันดับ 
มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

    

1.  มีการโฆษณา
สินคาผานสื่อตางๆ 
เชน โทรทัศน วิทยุ 
ส่ิงพิมพ 

17.8 40.8 37.3 4.0 0.3 3.72 0.809 มาก (3) 

2.  มีการสงเสริมการ
ขาย เชน การลด 
แลก แจก แถม 

26.8 39.8 29.8 3.3 0.5 3.89 0.854 มาก (2) 

3. ทางรานมีบริการ
หลังการขาย 

57.3 20.0 19.3 3.5 - 4.31 0.901 มากที่สุด (1) 

ดานสงเสริม
การตลาดในภาพรวม 

     3.97 0.568 มาก  

  จากตารางที่ 4.10 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
ดานสงเสริมการตลาด ในภาพรวมความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 (S.D. = 
0.568) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ทางรานมีบริการหลังการขาย มีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.31 (S.D. = 0.901) อันดับ 2 คือ มีการ
สงเสริมการขาย เชนการลด แลก แจก แถม มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 
(S.D. = 0.854) อันดับ 3 คือมีการโฆษณาสินคาผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ มี
ความสําคัญอยูในระดับมาก และมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 (S.D. = 0.809) ตามลําดับ 
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 สวนท่ี 3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของลูกคากลุมเจาของบาน 
จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ ของกลุมตัวอยางมีลักษณะดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.11 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับ  
                      ความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ ดานยีห่อกระเบื้องทีต่องการซื้อ 

ดานยีห่อกระเบื้องที่
ตองการซื้อ 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ) x S.D. ความหมาย อันดับ
มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

    

1. ยี่หอซีแพคโมเนีย 39.5 51.5 9.0 - - 4.31 0.627 มากที่สุด (1) 
2.ยี่หอ CT ตราเพชร 38.8 47.3 12.3 1.0 0.8 4.22 0.755 มากที่สุด (2) 
3.ยี่หอแมก็มา 25.0 35.3 33.8 4.0 2.0 3.77 0.937 มาก (3) 
4.ยี่หอวีคอน 20.0 41.5 25.0 11.8 1.8 3.66 0.983 มาก (4) 
5.ยี่หอสแกนเดีย 16.0 34.0 28.5 9.8 11.8 3.33 1.202 ปานกลาง (5) 
ดานยีห่อกระเบื้องที่
ตองการซื้อในภาพรวม 

     3.85 0.573 มาก  

  จากตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดบัความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ 
ดานยีห่อกระเบื้องที่ตองการซื้อในภาพรวม ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 
(S.D. = 0.573) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ยี่หอซีแพคโมเนีย มีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.31 (S.D. = 0.627) อันดับ 2 คือ ยี่หอ CT 
ตราเพชร มีระดับความสําคญัอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 (S.D. = 0.755) อันดับ 3 คือ 
ยี่หอแมก็มา มรีะดับความสําคัญอยูในระดบัมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 (S.D. = 0.937) อันดับ 4 คือ 
ยี่หอวีคอน มีระดับความสําคัญอยูในระดบัมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 (S.D. = 0.983)  อันดับ 5 คือ 
ยี่หอสแกนเดยี มีระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33 (S.D. = 1.202) 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.12 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับ  
                      ความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ 

ดานเหตุผลในการเลือก
ซ้ือ 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ) x S.D. ความหมาย อันดับ
มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด

    

1 เพราะยีห่อดงักลาวมี
คุณภาพ ชื่อเสยีงโดดเดน
กวายี่หออ่ืน 

32.3 46.3 21.3 0.3 - 4.11 0.732 มาก (1) 

2  เพราะมีสีใหเลือกตาม
ความตองการ 

28.3 47.8 23.5 0.5 - 4.04 0.733 มาก (2) 

3  เพราะราคาถูกกวายี่หอ
อ่ืน 

22.3 
 

37.5 
 

31.0 
 

5.0 
 

4.3 
 

3.69 
 

1.009 
 

มาก 
 

(5) 
 

4  เพราะยีห่อดังกลาวมี
โปรโมชั่น 

21.5 
 

39.8 
 

29.8 
 

8.3 
 

0.8 
 

3.73 
 

0.916 
 

มาก 
 

(4) 
 

5  ซ้ือเพราะพนักงานขาย
เชียร ดวยการใหขอมูล 

36.8 35.0 17.8 4.8 5.8 3.92 1.118 มาก (3) 

ดานเหตุผลในการเลือก
ซ้ือในภาพรวม 

     3.89 0.522 มาก  

     จากตารางที ่ 4.12 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดบัความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ
ดานเหตุผลในการเลือกซื้อในภาพรวม ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 (S.D. = 
0.522) เมื่อพิจารณาการจัดอนัดับในแตละขอพบวา อันดบั 1 คือ เพราะยี่หอดังกลาวมคีุณภาพ ช่ือเสยีง
โดดเดนกวายีห่ออ่ืน มีระดบัความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.11 (S.D. = 0.732) 
อันดับ 2 คือ เพราะมีสีใหเลือกตามความตองการ มีระดบัความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.04 (S.D. = 0.733)  อันดับ 3 คือ ซ้ือเพราะพนกังานขายเชียรดวยการใหขอมูล มีระดับความสําคัญอยู
ในระดบัมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.92 (S.D. = 1.118)  อันดับ 4 เพราะยีห่อดังกลาวมีโปรโมชั่น มี
ความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 (S.D. = 0.916)  อันดับ 5 คือ เพราะราคาถูกกวายีห่อ
อ่ืน มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มคีาเฉลี่ยเทากับ 3.69 (S.D. = 1.009) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.13 แสดงรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับ  
                      ความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซือ้ 

ผูมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ระดับสําคัญมาก (รอยละ) x S.D. ความหมาย อันดับ
มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

    

1.  ตัดสินใจซือ้ดวย
ตัวเอง 

30.0 50.3 17.3 2.5 - 4.08 0.754 มาก (1) 

2. เพื่อน / ผูที่เคยใช
สินคา 

23.3 43.5 28.8 4.3 0.3 3.85 0.832 มาก (3) 

3. ชาง / ผูรับเหมา 30.0 35.0 30.0 5.0 - 3.90 0.890 มาก (2) 
4. ครอบครัว 27.8 37.5 26.8 6.8 1.3 3.84 0.905 มาก (4) 
ผูมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

     3.91 0.479 มาก  

    จากตารางที่ 4.13  แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของพฤติกรรมการซื้อ
ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อในภาพรวม ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 
(S.D. = 0.479) เมื่อพิจารณาการจัดอันดับในแตละขอพบวา อันดับ 1 คือ ตัดสินใจดวยตัวเอง มีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.08 (S.D. = 0.754) อันดับ 2 คือ ชาง / ผูรับเหมา 
มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 (S.D. = 0.890)  อันดับ 3 คือ เพื่อน / ผูที่เคย
ใชสินคา มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 (S.D. = 0.832)  อันดับ 4 คือ 
ครอบครัว มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 (S.D. = 0.950)  ตามลําดับ 
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 สวนท่ี 4   การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวิเคราะหการทดสอบสมมติฐานตามวัตถุประสงคของการวิจัยโดยใชสถิติเชิง
อนุมานมาวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐานแตละขอดังตอไปนี้ 
 สมมติฐานที่  1  ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
มุงหลังคาที่แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่  1.1 เพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาแตกตางกัน 
 H0 : เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องมุงหลังคาไมแตกตางกัน 

 H1 : เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องมุงหลังคาแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Independent Sample t-test เพื่อทดสอบความ
แตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร 2 กลุม 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระหวางเพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการ  
                      ตัดสินใจซื้อกระเบื้องมุงหลังคาแตกตางกนั 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา เพศ x S.D. df t Sig. 

1.ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ ชาย 3.84 0.59 398 -0.37 0.71 
หญิง 3.87 0.53    

2.เหตุผลในการเลือกซื้อ ชาย 3.93 0.52 398 1.59 0.11 
หญิง 3.84 0.51    

3.ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ         
 

ชาย 3.91 0.46 398 -0.20 0.83 
หญิง 3.92 0.50    

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา โดยภาพรวม 

ชาย 3.89 0.41 398 0.43 0.66 
หญิง 3.88 0.38    
      

 จากตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา t-test ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาใน
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ในภาพรวมพบวา มีคา Sig. เทากับ 0.66 ซ่ึง
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธ H1 แสดงวา เพศที่
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แตกตางกัน มีผลใหพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
 เมื่อทดสอบรายดาน พบวาดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ  มีคา Sig. เทากับ 0.71 ซ่ึง
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 แสดงวาเพศที่แตกตางกันมี
ผลใหพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไมแตกตางกัน ในดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ 
ในการทดสอบดานอื่น พบวาดานเหตุผลในการเลือกซ้ือ และ ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ มี
คา Sig. เทากับ 0.11, 0.83 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 

และปฏิสธ H1 แสดงวา เพศที่แตกตางกัน มีผลใหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่  1.2   อายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคาแตกตางกัน 
   H0 : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา
ไมแตกตางกัน 

   H1 : อายุที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา
แตกตางกัน 
   สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  (One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0  และยอมรับ H1 เมื่อพบวา คา Sig. มีคานอยกวา 
0.05 
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ตารางที่ 4.15 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรม  
                      การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-test Sig. 

1. ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ ระหวางกลุม 1.356 3 0.452 1.378 0.249 
ภายในกลุม 129.859 396 0.328   
รวม 131.214 399    

2.เหตุผลในการเลือกซือ้  ระหวางกลุม 0.352 3 0.177 0.648 0.585 
ภายในกลุม 108.342 396 0.274   
รวม 108.874 399    

3.ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  ระหวางกลุม 0.695 3 0.232 1.009 0.389 
ภายในกลุม 90.854 396 0.229   
รวม 91.549 399    

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาใน
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 0.515 3 0.172 1.057 0.367 
ภายในกลุม 64.281 396 0.162   

 รวม 64.796 399    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตารางที่ 4.15 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามอายุ ในภาพรวมพบวามีคา Sig. 
เทากับ 0.367 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และ
ปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปวาอายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 เมื่อวิเคราะหความพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาเปนรายดาน 
พบวาดาน ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ มีคา 
Sig. เทากับ 0.249, 0.585, 0.389 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 แสดงวา อายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไมแตกตางกัน ในทุกดานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 สมมติฐานที่  1.3 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาแตกตางกัน 
 H0 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาไมแตกตางกัน 
 H1 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One- 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0   เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางที่  4.16 แสดงการวเิคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรม  
                       การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามการศึกษา 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-test Sig. 

1. ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ ระหวางกลุม 2.034 3 0.678 2.078 0.103 
ภายในกลุม 129.181 396 0.326   
รวม 131.214 399    

2. เหตุผลในการเลือกซือ้ ระหวางกลุม 0.601 3 0.200 0.733 0.533 
ภายในกลุม 108.272 396 0.273   
รวม 108.874 399    

3.ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ ซื้อ ระหวางกลุม 0.446 3 0.149 0.646 0.586 
ภายในกลุม 91.103 396 0.230   
รวม 91.549 399    

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาใน

ภาพรวม 

ระหวางกลุม 0.646 3 0.215 1.329 0.265 
ภายในกลุม 64.150 396 0.162   
รวม 64.796 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตารางที่ 4.16 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามระดับการศึกษา ในดานรวมพบวามีคา Sig. 
เทากับ 0.265 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และ
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ปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปวาระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลัง โดยภาพรวมไมแตกตางกัน   
 เมื่อวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาเปนรายดาน พบวา
ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ มีคา Sig. 
เทากับ 0.103, 0.533, 0.586 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่น คือปฏิเสธสมมติฐาน 
H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 แสดงวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไมแตกตางกัน ในทุกดาน  
 สมมติฐานที่ 1.4 รายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาแตกตางกัน 
   H0 : รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาไมแตกตางกัน 
   H1 : รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาแตกตางกัน 
   สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0   เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.17 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสิน  
                      ใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามรายไดตอเดือน 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-test Sig. 

1. ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ ระหวางกลุม 2.255 3 0.752 2.308 0.076 
ภายในกลุม 128.960 396 0.326   
รวม 131.214 399    

2. เหตุผลในการเลือกซือ้ ระหวางกลุม 0.205 3 0.68 0.249 0.862 
ภายในกลุม 
รวม 

 108.668 396 0.274 
  

3.ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ    ระหวางกลุม 0.331 3 0.110 0.479 0.697 
ภายในกลุม 91.218 396 0.230   
รวม 91.549 399    

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาโดย

ภาพรวม 

ระหวางกลุม 0.385 3 0.128 0.788 0.501 
ภายในกลุม 64.411 396 0.163   
รวม 64.796 399    

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตารางที่ 4.17 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามรายไดตอเดือน ในดานรวมพบวามีคา Sig.
เทากับ 0.501 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และ
ปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปวารายไดตอเดือน ที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาโดยรวมไมแตกตางกัน  
 เมื่อวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ เปนรายดาน พบวาดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ 
เหตุผลในการเลือกซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.076, 0.862, 0.697 ซ่ึง
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 

แสดงวา รายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน ในทุกดาน 
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 สมมติฐานที่  1.5 สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาแตกตางกัน 
 H0 : สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาไมแตกตางกัน 
 H1 : สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางที่ 4.18 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรม  
                      การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F-test Sig. 

1. ยี่หอกระเบือ้งที่ตองการซื้อ ระหวางกลุม 1.749 3 0.583 1.784 0.150 
ภายในกลุม 129.465 396 0.327     
รวม 131.214 399       

2.เหตุผลในการเลือกซื้อ ระหวางกลุม 0.859 3 0.286 1.050 0.370 
ภายในกลุม 108.015 396 0.273     
รวม 108.874 399      

3.ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจ
ซ้ือ          

ระหวางกลุม 1.006 3 0.335 1.467 0.223 
ภายในกลุม 90.542 396 0.229     
รวม 91.549 399       

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 

โดยภาพรวม 

ระหวางกลุม 1.000 3 0.333 2.070 0.104 
ภายในกลุม 63.796 396 0.161     
รวม 64.796 399       

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตารางที่ 4.18  แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามสถานภาพในดานรวมพบวามีคา 
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Sig. เทากับ 0.104 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 
และปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปวาสถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาโดยรวมไมแตกตางกัน   
 เมื่อวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาเปนรายดาน พบวา
ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจมีคา Sig. เทากับ 
0.150, 0.370, 0.223 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน H1 และ
ยอมรับสมมติฐาน H0 แสดงวา สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาไมแตกตางกัน ในทุกดาน  
 สมมติฐานที่  1.6 อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคาแตกตางกัน 
 H0 : อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไม
แตกตางกัน 
 H1 : อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา
แตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One- way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดย
ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.19 แสดงการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสิน  
                      ใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-test Sig. 

1. ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ ระหวางกลุม 0.804 3 0.268 0.814 0.487 
ภายในกลุม 130.410 396 0.329   
รวม 131.214 399    

2. เหตุผลในการเลือกซือ้ ระหวางกลุม 2.868 3 0.956 3.571 0.014* 
ภายในกลุม 106.006 396 0.268   
รวม 108.874 399    

3.ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อ          

ระหวางกลุม 0.147 3 0.49 0.212 0.888 
ภายในกลุม 91.402 396 0.231   
รวม 91.549 399    

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา

ในภาพรวม 

ระหวางกลุม 0.432 3 0.144 0.885 0.449 
ภายในกลุม 64.364 396 0.163   
รวม 64.796 399    

* มีนัยทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตารางที่ 4.19 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางระดับความสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา จําแนกตามอาชีพในดานรวมพบวามีคา Sig. 
เทากับ 0.449 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และ
ปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปวาอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคาโดยรวมไมแตกตางกัน   
 เมื่อวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาเปนรายดาน พบวา
ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจมีคา Sig. เทากับ 0.487, 0.888 ซ่ึงมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 แสดงวา 
อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาไมแตกตางกัน ใน
สวนดานเหตุผลในการเลือกซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.014  ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวา อาชีพที่แตกตางกันมีเหตุผลใน
การเลือกซ้ือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู
ดวยวิธี LSD (Least Significant Difference) 
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ตารางที่ 4.20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง 
                     คอนกรีตมุงหลังคาดานเหตุผลในการเลือกซื้อ โดยจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean 
Difference(I-J) 

 กลุม J 
 

พนักงาน
เอกชน 

รับ
ราชการ รัฐวิสาหกจิ 

ธุรกิจ
สวนตัว / 
อาชีพ
อิสระ 

กลุม I          x              3.89 3.93 3.68 3.97 
พนักงานเอกชน 3.89  - -0.037 

(0.633) 
0.209 

(0.011*) 
-0.076 
(0.228) 

รับราชการ 3.93  - - 0.246 
(0.014*) 

-0.039 
(0.641) 

รัฐวิสาหกจิ 3.68  - - - -0.286 
(0.001*) 

ธุรกิจสวนตวั / อาชีพ
อิสระ 

3.97  - - - - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.20 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาในดาน เหตุผลในการเลือกซื้อ จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูที่มีอาชีพ
พนักงานเอกชนกับรัฐวิสาหกิจ มีคา Sig. เทากับ 0.011  หมายความวา พนักงานเอกชนใหความสําคัญ
ดานเหตุผล ในเลือกซื้อมากกวาอาชีพรัฐวิสาหกิจซึ่งมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.209 
 และพบวา ผูที่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ มีคา Sig. เทากับ 0.014 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 หมายความวา ผูที่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญนอยกวาผูที่มีอาชีพรับ
ราชการ ซ่ึงมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.246 และผูที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีคา Sig. 
เทากับ 0.001 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 หมายความวา ผูที่มีอาชีพธุรกิจ
สวนตัว / อาชีพอิสระ ใหความสําคัญดานเหตุผลมากกวาผูที่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ ซ่ึงมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ 0.286 
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 สมมติฐานที่ 2  ปจจัยทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา 
 H0 : ปจจัยทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคา 
 H1 :  ปจจัยทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคา 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห ใชการทดสอบคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ Pearson Correlation   
ผลการทดสอบแสดงในตารางดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.21  แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรม 
                      การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 

ปจจัยทางการตลาด 
 พฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อ 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
1. ดานผลิตภัณฑ Pearson Correlation 

Sig. ( 2-Tailed ) 
0.239 

0.000** 
ทิศทางเดียวกัน ต่ํา 

2. ดานราคา  
 

Pearson Correlation 
Sig. ( 2-Tailed ) 

0.112 
0.025* 

ทิศทางเดียวกัน ต่ํามาก 

3. ดานชองทางการจัดหนาย Pearson Correlation 
Sig. ( 2-Tailed ) 

0.105 
0.036* 

ทิศทางเดียวกัน ต่ํามาก 

4.ดานสงเสริมการตลาด 
 

Pearson Correlation 
Sig. ( 2-Tailed ) 

0.096 
0.056 

ทิศทางเดียวกัน 
 

ต่ํามาก 

 ภาพรวมปจจัยทางการตลาด 
 

Pearson Correlation 
Sig. ( 2-Tailed ) 

0.201 
0.000** 

  

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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   จากตารางที่ 4.21 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา พบวามีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.201 และคา 
Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ
สมมติฐาน H1 แสดงวา ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
    ดานผลิตภัณฑมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.239 และ คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 แสดงวา ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
    ดานราคามีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเทากับ 0.112 และ คา Sig. เทากับ 0.025 ซ่ึงนอยกวา
คานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงวา ดานราคามีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
    ดานชองทางการจัดจําหนายมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.105 และ คา Sig. เทากับ 
0.036 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงวา ดานชองทางการจัดจําหนายมีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
    ดานสงเสริมการตลาดมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.096 และ คา Sig. เทากับ 0.056 
ซ่ึงมากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงวา ดานสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



59 
 

ตารางที่  4.22 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรม 
 การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ  

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานยีห่อ

กระเบื้องที่
ตองการซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

1. ดานผลิตภณัฑ Pearson Correlation 0.094 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.061   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
    จากตารางที่ 4.22 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ พบวามีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.094 และ คา Sig. เทากับ 0.061 ซ่ึงมากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.05  แสดงวา ดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคา ดานยี่หอกระเบื้องที่จะซื้อในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่  4.23 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรม 
                     การตดัสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ  

ปจจัยทางการตลาด  ดานเหตุผลใน
การเลือกซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

2. ดานผลิตภณัฑ Pearson Correlation 0.304 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํา 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.000**   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
    จากตารางที่ 4.23  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ   กับ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานเหตุผลในการเลือกซ้ือ พบวามีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.304 และ คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 
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0.01  แสดงวา ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดาน
เหตุผลในการเลือกซื้อในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
 
ตารางที่  4.24  แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรม 
                       การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตดัสินใจซื้อ  

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานผูมีสวน

รวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

3. ดานผลิตภณัฑ Pearson Correlation 0.160 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.001**   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 จากตารางที่ 4.24 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานผูมีสวนรวมในตัดสินใจซื้อ พบวามีคา
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเทากับ 0.160 และ คา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.01  แสดงวา ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
 
ตารางที่  4.25 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 
                       การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานยีห่อกระเบื้องที่ตองการซื้อ  

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานยีห่อ

กระเบื้องที่
ตองการซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

1. ดานราคา Pearson Correlation -0.044 ทิศทางตรง
ตรงกันขาม 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.832   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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    จากตารางที่ 4.25 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ พบวามีคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธเทากับ -0.044 และ คา Sig. เทากับ 0.382 ซ่ึงมากกวาคานัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05  แสดงวา 
ดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานยี่หอ
กระเบื้องที่ตองการซื้อ ในทิศทางตรงกันขามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่  4.26 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 
                       การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซือ้ 

ปจจัยทางการตลาด  ดานเหตุผลใน
การเลือกซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

2. ดานราคา Pearson Correlation 0.192 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.000**   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
    จากตารางที่ 4.26  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซ้ือพบวามีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธเทากับ 0.192  และ คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  แสดงวา 
ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานเหตุผลในการ
เลือกซื้อในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
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ตารางที่ 4.27  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 
                      การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานผูมีสวน

รวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

3. ดานราคา Pearson Correlation 0.126 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.012*   
      **  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
       *  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
    จากตารางที่ 4.27 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อพบวามีคา
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเทากับ 0.126  และ คา Sig. เทากับ 0.012 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.05  แสดงวา ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 
ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางที่  4.28 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับ 
                       พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานยีห่อกระเบื้องที่ 
 ตองการซื้อ 

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานยี่หอ

กระเบื้องท่ี
ตองการซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

1. ดานชองทางการจัดจําหนาย Pearson Correlation -0.065 ทิศทาง
ตรงกันขาม 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.196   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
    จากตารางที่ 4.28  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ 
พบวามีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ -0.065 และ คา Sig. เทากับ 0.196 ซ่ึงมากกวาคานัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05  แสดงวา ดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อในทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่  4.29  แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับ 
                       พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ                 

 ปจจัยทางการตลาด 
 ดานเหตุผลใน

การเลือกซือ้ 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
2. ดานชองทางการจัดจําหนาย Pearson Correlation 0.203 ทิศทางเดียวกัน ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.000**   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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    จากตารางที่ 4.29 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ พบวา
มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.203 และ คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติ
ที่ 0.01 แสดงวา ดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซื้อในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
 
ตารางที่  4.30 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับ 
                     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมสีวนรวมใน 
                       การตัดสินใจซือ้ 

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานผูมีสวน

รวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย Pearson Correlation 0.121 ทิศทางเดียวกัน ต่ํามาก 
Sig. ( 2-Tailed ) 0.016*   

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
    จากตารางที่ 4.30  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด ดานชองทางการจัด
จําหนาย กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซ้ือ พบวามีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.121 และ คา Sig. เทากับ 0.016 ซ่ึงนอยกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงวา ดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อในทิศทางเดียวกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางที่  4.31 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
                     การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ                       

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานยีห่อ

กระเบื้องที่
ตองการซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

1. ดานสงเสริมการตลาด Pearson Correlation 0.008 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.866   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

   จากตารางที่ 4.31  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด ดานสงเสริมการตลาด 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ พบวาคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.008 และ คา Sig. เทากับ 0.866  ซ่ึงมากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.05 แสดงวา ดานสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่  
0.05 

 

ตารางที่  4.32 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
                       การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซือ้           

ปจจัยทางการตลาด  ดานเหตุผลใน
การเลือกซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

2. ดานสงเสริมการตลาด Pearson Correlation 0.133 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.008**   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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   จากตารางที่ 4.32  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด ดานสงเสริมการตลาด   
กับ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ  พบวามีคา
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเทากับ 0.133  และ คา Sig. เทากับ 0.008 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.01  แสดงวา ดานสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ในทิศทางเดียวกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 

 

ตารางที่  4.33 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
                       การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตดัสินใจซื้อ   

ปจจัยทางการตลาด 
 ดานผูมีสวน

รวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

3. ดานสงเสริมการตลาด Pearson Correlation 0.087 ทิศทาง
เดียวกัน 

ต่ํามาก 

Sig. ( 2-Tailed ) 0.084   
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

   จากตารางที่ 4.33  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด ดานสงเสริมการตลาด   
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  
พบวามีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.087 และ คา Sig. เทากับ 0.084 ซ่ึงมากกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05  แสดงวา ดานสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาในทิศทาง
เดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางที่ 4.34  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรม 
                    การตัดสินใจซือ้กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของกลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง  
                       จ.ระยอง 

ปจจัยสวนบุคคล 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

ยี่หอกระเบื้องที่
ตองการซื้อ 

เหตุผลในการ
เลือกซ้ือ 

ผูมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

 
เพศ - - - - 
อายุ - - - - 
ระดับการศึกษา - - - - 
รายไดตอเดือน - - - - 
สถานภาพ - - - - 
อาชีพ - √ - - 
เมื่อ    √    คือ มีผลกับระดับความคิดเหน็อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
            -    คือ ไมมีมีผลกับระดับความคดิเห็นอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  จากตารางที่ 4.34 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ซ่ึงสรุปไดวา ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ ที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ไมแตกตางกัน 
  ในสวนปจจัยทางการตลาดดานอาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อใน
ดานเหตุผลในการเลือกซื้อที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4.35  แสดงผลสรุปการทดสอบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของปจจัยทางการตลาดกับ 
                    พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน  
                       ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง 

ปจจัยทาง
การตลาด 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

       ยี่หอ
กระเบื้องที่
ตองการซื้อ 

เหตุผลในการ
เลือกซ้ือ 

ผูมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

 
ผลิตภัณฑ - √ √ √ 
ราคา - √ √ √ 
ชองทางการจดั
จําหนาย √ √ √ √ 

สงเสริม
การตลาด - √ - - 

เมื่อ    √    คือ มีผลกับระดับความคิดเหน็อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
            -    คือ ไมมีมีผลกับระดับความคดิเห็นอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

   จากตารางที่ 4.35  แสดงผลสรุปการทดสอบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของปจจัยทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา พบวา ชองทางการจัดจําหนาย มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา เมื่อพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อมีความสัมพันธกับชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากรานคาวัสดุ
กอสรางสวนใหญ จะเนนขายสินคากระเบื้องคอนกรีตเพยีงยี่หอใดยี่หอหนึ่งเปนหลัก 

   ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย สงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดานเหตุผลในการเลือกซื้อ  เนื่องจากผูบริโภคตอง
คํานึงถึงคุณภาพของยี่หอของสินคา  สีที่มีใหเลือกของสินคา ราคาของสินคา สินคาที่จัดโปรโมชั่น 
ตลอดจน พนักงานมีบทบาทในการใหขอมูลเพื่อที่จะปดการขาย ปจจัยเหลานี้ สงผลใหปจจัยดาน
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ของลูกคามีความสัมพันธกับปจจัยทางการ
ตลาดในทุก ๆ ดาน 
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   ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากในเรื่องของผลิตภัณฑ 
ราคา และชองทางการจัดจําหนาย ซ่ึงหมายถึง รานคาวัสดุกอสราง เปนประเด็นหลักที่ผูบริโภคจะตอง
คํานึงถึง และใหความสําคัญ เพื่อที่จะไดรับสินคาที่ดี มีคุณภาพ คุมคา มากที่สุด 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 

 การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง เพื่อทราบปจจัยทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน ใน
พื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 
 การสรุปผลการศึกษาสามารถจําแนกออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศชายซึ่ง คิดเปนรอยละ 57.3 และ เปนเพศหญิง
รอยละ 42.8  
 อายุ  อายุสวนใหญของผูตอบแบบสอบถามอยูในชวง 31 - 35 ป มีจํานวน 132 คน คิดเปน
รอยละ 33.0 สวนชวงอายุของผูตอบแบบสอบถามที่จํานวนนอยที่ คือชวงอายุ 41 ปขึ้นไป มีจํานวน  
52 คน คิดเปนรอยละ 13   
 ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ อยูในระดับปริญญาตรี มีจํานวน 266 คน 
คิดเปนรอยละ 66.5 สวนผูที่สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 ซ่ึง
เปนที่มีจํานวนนอยที่สุด 
 รายไดตอเดือน รายไดของผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญ มีรายไดตั้งแต 20,001 ถึง 
30,000 บาท ซ่ึงมีจํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดนอยสุดคือ มี
รายได ต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือน ซ่ึงมีจาํนวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 
 สถานภาพ  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพสมรส มีจํานวน 226 คน คิด
เปนรอยละ 56.5 สวนกลุมผูตอบแบบสอบถามกลุมที่นอยที่สุดคือ สถานภาพ หมาย ซ่ึงมีจํานวน 11 
คน คิดเปนรอยละ 2.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ พนักงานงานเอกชน มีจํานวนถึง 191 
คน คิดเปนรอยละ 47.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด สวนอาชีพรัฐวิสาหกิจ เปนอาชีพที่ผูตอบ
แบบสอบถามเลือกนอยที่สุด ซ่ึงมีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

 



71 
 

 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด  
 ดานผลิตภัณฑ  
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากโดยเรียงลําดับได
ดังนี้คือ ความแข็งแรงของสินคา สินคามีสีใหเลือกตามความตองการ และรูปแบบของผลิตภัณฑ  เชน 
ความโคงมนของกระเบื้อง ตามลําดบั 
 ดานราคา  
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานราคา อยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับไดดังนี้ คือ 
ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  สามารถตอรองราคากับทางรานได  และมีสวนลดเมื่อ
ลูกคาซื้อในปริมาณมาก ตามลําดับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานชองทางจําหนาย อยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับ
ไดดังนี้ คือ  รานคามีการใหบริการที่รวดเร็ว สามารถหาแหลงซื้อสินคาไดงาย  มีรานตัวแทนจําหนาย
เพียงพอในพื้นที่ ตามลําดับ 
 ดานสงเสริมการตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก โดย
สามารถเรียงลําดับไดดังนี้ คือ  ทางรานมีบริการหลังการขาย  มีการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก 
แถม  มีการโฆษณาสินคาผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ ตามลําดับ 
 สวนท่ี  3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 ดานยีห่อที่ตองการซื้อ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความตองการที่ซ้ือกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ยี่หอซี
แพคโมเนีย มากที่สุด รองลงมาคือ CT ตราเพชร และตามดวยแม็กมา ยี่หอวีคอน และสแกนเดีย 
ตามลําดับ 
 ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาดวยเหตุผล ดังตอไปนี้เพราะ
ยี่หอดังกลาวมีคุณภาพ ชื่อเสียงโดดเดน รองลงมาคือ ซ้ือเพราะมีสีใหเลือกตามความตองการ ซ้ือ
เพราะพนักงานขายเชียรดวยการใหขอมูล ซ้ือเพราะยี่หอดังกลาวมีโปรโมชั่น และซื้อเพราะราคาถูก
กวายี่หออ่ืน ตามลําดับ 
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 ดานผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมักจะตัดสินใจเลือกซ้ือดวยตัวเอง รองลงมาคือ ซ้ือเพราะชาง 
หรือผูรับเหมาแนะนํา ซ้ือเพราะเพื่อน / ผูที่เคยใชสินคาแนะนํา และซื้อเพราะครอบครัวมีสวนชวยใน
การตัดสินใจ ตามลําดับ 
 สวนท่ี 4 ผลวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1  ปจจัยสวนบุคคล ที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาที่แตกตางกัน  สรุปไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1.1 เพศที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาแตกตางกัน 
 เพศแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานยี่หอ
กระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุในการเลือกซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกันไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.2  อายุที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคาที่แตกตางกัน 
 อายุที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาในดาน
ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ไมแตกตางกัน ไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาแตกตางกัน 
 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาในดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ไม
แตกตางกัน ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.4 รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคาแตกตางกัน 
 รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาในดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ไม
แตกตางกัน ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.5 สถานภาพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา แตกตางกัน 
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 สถานภาพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาใน
ดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ไมแตกตางกัน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.6 อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีต
มุงหลังคา แตกตางกัน 
 อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาในดาน 
เหตุผลในการเลือกซื้อ  แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 2  ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา สรุปไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 2.1 ปจจัยการตลาดมีความสัมพันธกับยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ 
 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธ
กับยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ 
 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับยี่หอกระเบื้องที่ตองการ
ซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 สมมติฐานที่ 2.2 ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับเหตุผลในการเลือกซื้อ 
 ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริม
การตลาด มีความสัมพันธกับเหตุผลในการเลือกซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 2.3 ปจจยัทางการตลาดมีความสัมพันธกับผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซือ้ 
 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  และดานชองทางการจัดจําหนาย  มี
ความสัมพันธกับผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 สวนผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธกับผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ พบวา ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดไมมี
ความสัมพันธกับผูมีสวนรวมในตัดสินใจซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 ผลจากการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคา ของลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 
 เพศที่แตกตางกัน ทําใหมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในภาพรวม ไมแตกตางกัน 
พบวา  ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย สงเสริมการตลาด ไมมีผลตอ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา  ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริกาญจน 
รัชตวิศาล (2553) ไดทําการศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต 
ของผูบริโภคในจังหวัดกระบี่ จากการศึกษาพบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต พบวา เพศที่แตกตางกัน  มีผลตอการตัดสินใจเลอืกซื้อผลิตภัณฑ
ปูนซีเมนต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

   อายุที่แตกตางกัน ทําใหมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาใน
ภาพรวมไมแตกแตกตางกัน ทั้งในดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุผลในการเลือกซื้อ ผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของ เสริมศักดิ์ ยั่งยืน (2554) วิจัยเร่ืองสวนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกระเบื้องหลังคาลอนคู ตราเพชร ของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัด
สระบุรี จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็น โดยรวม ดานชองทางการจัด
จําหนาย แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

   ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคาในภาพรวมไมแตกตางกัน พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษาไมมีผลตอ พฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อ ในดานยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ เหตุในการเลือกซื้อ และผูมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริกาญจน รัชตวิศาล(2553) วิจัยเรื่องปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต ของผูบริโภค อ.เมือง จ.กระบี่ พบวา ระดับ
การศึกษา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 รายไดตอเดือนและสถานภาพที่แตกตางกันทําใหมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาในดานภาพรวมไมแตกตางกันซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ทันใจ 
รังสิยานนท (2550) งานวิจัยเร่ืองทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อ
สินคาเซรามิค ประเภทกระเบื้องและสุขภัณฑ ของผูซ้ือในกรุงเทพมหานคร พบวา ลักษณะทั่วไป
ไดแก รายได สถานภาพ ในการซื้อสินคาและเขตพื้นที่ที่แตกตางกัน มีผลตอทัศนคติดานสวนประสม
ทางการตลาด ตอการเลือกซื้อสินคาเซรามิค กลุมกระเบื้องและสุขภัณฑที่แตกตางกัน 
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   อาชีพที่แตกตางกัน ทําใหมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 
ในภาพรวมไมแตกตาง แตเมื่อพิจารณาปจจัยดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุง
หลังคา ตามรายดานเหตุผลในการเลือก พบวาอาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ แตกตางกัน ซ่ึงไดสอดคลองกับ งานวิจัยของ 
ศิริกาญจน รชตวิศาล (2553) เร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต
ของผูบริโภค อ.เมือง จ.กระบี่ พบวา อาชีพที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

   ปจจัยทางการตลาดทั้ง ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย สงเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา สามารถอภิปรายผล
การศึกษาไดดังนี้ 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาโดยภาพรวมพบวา มีความสัมพันธ
กับปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย ในเชิงบวก ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ศิริกาญจน รัชตวิศาล (2553) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนต พบวา ในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน อยูใน
ระดับมากทุกดาน  ยกเวนดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับ คือ ดาน
บุคลากร  ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ  และดานลักษณะ
ทางกายภาพ ตามลําดับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05  
 
5.3 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ พบวาควรมีการปรับปรุงหรือปรับเปลี่ยนในสวนของ สวน
ประสมทางการตลาดเพื่อใหสอดคลองและเหมาะสมกับสินคา ซ่ึงอยูในอุตสาหกรรมที่ตางกันออกไป 
ดังนี้ 
 1. ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ควรเพิ่มความแตกตางดานรูปลักษณของกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา หรือลักษณะของสินคา เพื่อใหเปนจุดขายในการที่จะดึงดูดใหผูบริโภค มีความ
ตองการในสินคามากขึ้น 
 2. ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ควรมีการเพิ่มจุดกระจายสินคา ให
ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดงายขึ้น เนื่องจาก ปจจุบันนี้ผูบริโภคสวนใหญ ตระหนักวาสินคากระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา เปนสินคาในกลุมเฉพาะเทานั้น ทั้งนี้ สวนหนึ่งมาจากการที่ กระเบื้องคอนกรีตมุง
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หลังคาสวนใหญ ยังถูกเก็บสต็อคไว ตามรานคาวัสดุกอสรางที่มีขนาดใหญเทานั้น ซ่ึงสวนใหญจะตั้งอยู
ในตัวเมืองของแตละจังหวัด ยังไมคอยแพรหลายไปยังรานคาวัสดุกอสรางรายอําเภอเทาที่ควร 
 3. ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ควรที่จะเพิ่มการรับรูใหเกิดขึ้นกับผูบริโภคใน
วงกวางในเรื่องของสินคา เนื่องจากจะเปนแนวทางหลักที่จะทําใหสินคากระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา
ไดรับความนิยมมากขึ้นในอนาคต 
 
5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต  
 1.ควรมีการศึกษาวิจัยในสวนของวัตถุดิบหลัก ที่นํามาใชใชในการผลิตเปนกระเบื้อง
คอนกรีตมุงหลังคา ซ่ึงไดแก ปูนซิเมนต เนื่องจากบริษัทที่เปนผูผลิตกระเบื้องคอนกรีต แตละยี่หอนั้น
ใชปูนซิเมนตในการผลิต ตางยี่หอกันออกไป ซ่ึงจะสงผลโดยตรงกับคุณสมบัติความแข็งแรงของตัว
ผลิตภัณฑ ซ่ึงผลการวิจัยนี้ จะเปนขอมูลที่มีคุณคาสําหรับผูบริโภคทั่วไป ในการที่เลือกใชผลิตภัณฑ
กระเบื้องคอนกรีตในอนาคต 
 2.ควรมีการวิจัยทดสอบ การผลิตกระเบื้องคอนกรีตในรูปทรงที่มีความทันสมัย และแปลก
ใหมมากขึ้น เพื่อเพิ่มความหลากหลายใหแกสินคาแกผูบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคที่มีมากขึ้น 
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แบบสอบถาม 
 
เรื่อง  ปจจัยทางการตลาดที่อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา ของ
ลูกคากลุมเจาของบาน ในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง 
 
คําชี้แจง: แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาการจัดการทั่วไปมหาวทิยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ผูศึกษาใครขอความรวมมือจากทาน
ในการตอบแบบสอบถาม โดยผูศึกษาจะเก็บขอมูลของทานเปนความลับเพื่อใชในการทําวจิัยเทานั้น
ขอมูลที่ไดจากทานจะเปนประโยชนตอการศึกษาวจิัยในครั้งนี้เปนอยางยิ่ง ผูศึกษาจึงขอขอบคุณทาน
ที่ใหความรวมมือเปนอยางดยีิ่ง 
 
 
                                                                                                             นายปกรณ เจริญเวช 

                                         ผูวิจัย นกัศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
                                          มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 

 
 
 
 
แบบสอบถามชุดนี้แบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
สวนที่ 1 ขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค 
สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 

 
 
 

 
 
สวนท่ี  1  ขอมูลดานปจจยัดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
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คําชี้แจง : กรุณาทานตอบแบบสอบถามโดยทําเครื่องหมาย √ ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นทานมาก
ที่สุด 
1.ปจจัยสวนบุคคล 

1.1 เพศ 

□ 1. ชาย □ 2. หญิง 
 

1.2 อายุ 

□ 1. อายุ 25 - 30 ป □ 2. อายุ 31 - 35 ป 
□ 3. อายุ 36 - 40 ป □ 4. อายุ 41 ปขึ้นไป 

 

1.3 ระดับการศึกษา 

□ 1. ระดับมัธยมศึกษา □ 2. ระดับอาชีวะศึกษา 
□ 3. ระดับปริญญาตรี □ 4. สูงกวาระดับปริญญาตรี 

1.4 รายไดตอเดือน 

□ 1. ต่ํากวา 10,000 บาท □ 2. ตั้งแต  10,001  - 20,000   บาท 
□ 3.   20,001  - 30,000   บาท □ 4.  30,001  บาท ขึ้นไป 

 
 

1.5 สถานภาพ 

□ 1. โสด □ 2. สมรส 
□ 3. หมาย □ 4. หยาราง 
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1.6 อาชีพ 

□ 1. พนักงานเอกชน □ 2. รับราชการ 
□ 3. รัฐวิสาหกจิ □ 4. ธุรกิจสวนตวั / อาชีพอิสระ 
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สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือกระเบื้องคอนกรีตมงุหลังคา 
คําชี้แจง: ขอความกรุณาทานตอบแบบสอบถามโดยทําเครื่องหมาย  √ ในชองที่ตรงกบัความคิดเหน็ 
                ของทานมากที่สุด  
      

ลําดับ ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อกระเบื้องคอนกรีต 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
2 ปจจัยทางการตลาด                                                              
2.1  ดานผลิตภัณฑ 
2.1.1 - ความแข็งแรงของสินคา           
2.1.2   - สินคามีสีใหเลือกความตองการ           
2.1.3   - รูปแบบของผลิตภัณฑ เชน  ความโคงมนของลอนกระเบื้อง           
2.2  ดานราคา 
 2.2.1   - ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินคา           
 2.2.2  - สามารถตอรองราคากับทางรานคาได           
 2.2.3   - มีสวนลดเมื่อลูกคาซื้อในปริมาณมาก           
2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 2.3.1   - สามารถหาแหลงซื้อสินคาไดงาย           
 2.3.2  - มีรานตัวแทนจําหนายเพียงพอในพื้นที่           
 2.3.3  - รานคามีการใหบริการที่รวดเร็ว           
2.4  ดานสงเสริมการตลาด 
 2.4.1   - มีการโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพ           
 2.4.2  - มีการสงเสริมการขาย เชน การลด แลก แจก แถม           
 2.4.3  -  ทางรานมีบริการหลังการขาย           
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สวนท่ี  3  แบบสอบถาม ปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรตีมุงหลังคา 
คําชี้แจง:ขอความกรุณาทานตอบแบบสอบถามโดยทําเครื่องหมาย √ ในชองที่ตรงกบัความเปนจรงิ 
 
ปจจัยดานพฤติกรรม ( แบบสอบถามแบบ Interval) 

ลําดับ ปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคา 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
  

2.1  ยี่หอกระเบื้องที่ตองการซื้อ 
2.1.1 - ยี่หอซีแพคโมเนีย           
2.1.2   - ยี่หอ CT ตราเพชร           
2.1.3   - ยี่หอแม็กมา      
2.1.4   - ยี่หอ วีคอน      
2.1.5   - ยี่หอสแกนเดีย           
2.2  เหตุผลในการเลือกซ้ือ ( ยี่หอกระเบื้องจากขอ 2.1 ) 

 2.2.1   - เพราะยี่หอดังกลาวมีคุณภาพ ช่ือเสียงโดดเดนกวายี่หออื่น           
 2.2.2  - เพราะมีสีใหเลือกตามความตองการ           
2.2.3 - เพราะราคาถูกกวายี่หออื่น      
2.2.4 - เพราะยี่หอดังกลาวมีโปรโมชั่น      
 2.2.5 - ซื้อเพราะพนักงานขาย เชียรดวยการใหขอมูล           

2.3  ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ 
 2.3.1   - ตัดสินใจซื้อดวยตัวเอง           
2.3.2   - เพื่อน / ผูที่เคยใชสินคา      
2.3.3   - ชาง / ผูรับเหมา      
2.3.4    - ครอบครัว           
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะหขอมลู 
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     Reliability Testing Result 
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Reliability 
 
 Notes 
 
 
 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     V7.1.1            4.6000          .6215        30.0 
  2.     V7.1.2            4.2000          .8052        30.0 
  3.     V7.1.3            3.8333          .9499        30.0 
  4.     V7.2.1            4.6333          .6149        30.0 
  5.     V7.2.2            4.2667         1.1121        30.0 
  6.     V7.2.3            4.5667          .6261        30.0 
  7.     V7.3.1            4.5000          .6823        30.0 
  8.     V7.3.2            4.4000          .6747        30.0 
  9.     V7.3.3            4.6667          .5467        30.0 
 10.     V7.4.1            4.1000          .7589        30.0 
 11.     V7.4.2            4.3333          .7112        30.0 
 12.     V7.4.3            4.6667          .7112        30.0 
 13.     V8.1.1            4.4000          .7701        30.0 
 14.     V8.1.2            3.4000         1.2205        30.0 
 15.     V8.1.3            3.2667          .9803        30.0 
 16.     V8.1.4            3.2667          .8683        30.0 
 17.     V8.1.5            3.4000         1.1017        30.0 
 18.     V8.2.1            4.5667          .6261        30.0 
 19.     V8.2.2            4.5000          .6297        30.0 
 20.     V8.2.3            3.7667         1.0400        30.0 
 21.     V8.2.4            4.2000          .8052        30.0 
 22.     V8.2.5            4.3667          .8899        30.0 
 23.     V8.3.1            4.5000          .5085        30.0 
 24.     V8.3.2            3.9667          .7649        30.0 
 25.     V8.3.3            3.9333          .9803        30.0 
 26.     V8.3.4            4.0333          .8899        30.0 
 
 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 26 
Alpha =    .8754 
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Descriptive Statistics Result 
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Frequency 
 

Statistics 
 

  เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ อาชีพ 

N Valid 400 400 400 400 400 400

Missing 0 0 0 0 0 0

Mean 1.43 2.37 2.81 2.82 1.81 2.15

Std. Deviation .495 .962 .731 .868 .766 1.262

 
 

Frequency Table 
 

เพศ 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ชาย 229 57.3 57.3 57.3 
หญิง 171 42.8 42.8 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 
 

อาย ุ
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid อายุ 25 - 30 ป 86 21.5 21.5 21.5
อายุ 31 - 35 ป 132 33.0 33.0 54.5
อายุ 36 - 40 ป 130 32.5 32.5 87.0
อายุ 41 ป ขึ้น
ไป 52 13.0 13.0 100.0

Total 400 100.0 100.0  
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ระดบัการศกึษา 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ระดับ
มัธยมศึกษา 31 7.8 7.8 7.8

ระดับอาชีวะ
ศึกษา 58 14.5 14.5 22.3

ระดับปริญญา
ตรี 266 66.5 66.5 88.8

สูงกวาระดับ
ปริญญาตรี 45 11.3 11.3 100.0

Total 400 100.0 100.0  

 
 

รายไดตอเดอืน 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid ต่ํากวา 10,000 
บาท 21 5.3 5.3 5.3

ตั้งแต 10,001 -
20,000 บาท 131 32.8 32.8 38.0

ตั้งแต 20,001 -
30,000 บาท 149 37.3 37.3 75.3

ตั้งแต 30,001 บาท 
ขึ้นไป 99 24.8 24.8 100.0

Total 400 100.0 100.0  

 
 

สถานภาพ 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid โสด 138 34.5 34.5 34.5 
สมรส 226 56.5 56.5 91.0 
หมาย 11 2.8 2.8 93.8 
หยาราง 25 6.3 6.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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 อาชพี 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid พนักงานเอกชน 191 47.8 47.8 47.8
รับราชการ 58 14.5 14.5 62.3
รัฐวิสาหกิจ 50 12.5 12.5 74.8
ธุรกิจสวนตัว / 
อาชีพอิสระ 101 25.3 25.3 100.0

Total 400 100.0 100.0  
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Frequency ปจจัยทางการตลาด 

 
 
      Statistics 
 

  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทาง

การจัดจําหนาย 
ดานสงเสริม
การตลาด 

N Valid 400 400 400 400

Missing 0 0 0 0

Mean 4.1392 4.0258 4.0600 3.9725

Std. Deviation .46524 .59810 .56616 .56891

 
 

Frequency Table 
 
  ดานผลติภณัฑ 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2.67 2 .5 .5 .5 
ปาน
กลาง 13 3.3 3.3 3.8 

3.33 14 3.5 3.5 7.3 

3.67 40 10.0 10.0 17.3 
มาก 169 42.3 42.3 59.5 

4.33 82 20.5 20.5 80.0 

4.67 40 10.0 10.0 90.0 
มากท่ีสุด 40 10.0 10.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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ดานราคา 

 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2.33 1 .3 .3 .3 

2.67 6 1.5 1.5 1.8 
ปาน
กลาง 29 7.3 7.3 9.0 

3.33 45 11.3 11.3 20.3 

3.67 50 12.5 12.5 32.8 
มาก 122 30.5 30.5 63.3 

4.33 61 15.3 15.3 78.5 

4.67 32 8.0 8.0 86.5 
มากท่ีสุด 54 13.5 13.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   

 
 

ดานชองทางการจดัจาํหนาย 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2.33 1 .3 .3 .3 

2.67 2 .5 .5 .8 
ปาน
กลาง 23 5.8 5.8 6.5 

3.33 41 10.3 10.3 16.8 

3.67 54 13.5 13.5 30.3 
มาก 131 32.8 32.8 63.0 

4.33 60 15.0 15.0 78.0 

4.67 34 8.5 8.5 86.5 
มากท่ีสุด 54 13.5 13.5 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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ดานสงเสรมิการตลาด 

 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 2.33 1 .3 .3 .3 

2.67 5 1.3 1.3 1.5 
ปาน
กลาง 33 8.3 8.3 9.8 

3.33 41 10.3 10.3 20.0 

3.67 60 15.0 15.0 35.0 
มาก 140 35.0 35.0 70.0 

4.33 47 11.8 11.8 81.8 

4.67 33 8.3 8.3 90.0 
มากท่ีสุด 40 10.0 10.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0   
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ชื่อ - สกุล : นายปกรณ  เจริญเวช 
วัน เดือน ป เกิด : วันจนัทรที่ 1 กันยายน พ.ศ. 2523 
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ประวัติการศึกษา : ระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนตน โรงเรียนธัญรัตน จ.ปทุมธานี 
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