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 การคน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดีดว้ยความกรุณาและความอนุเคราะห์เป็น
อยา่งดีจาก อาจารย ์ดร.ศรัญญา กนัตะบุตร อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้แบบอิสระ ท่ีไดใ้ห้ค  าปรึกษา 
ค าแนะน า และขอ้เสนอแนะ พร้อมทั้งแนวทางในการแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ จนการคน้ควา้แบบ
อิสระฉบบัน้ีส าเร็จสมบูรณ์  
 ขอขอบพระคุณ ประธานกรรมการสอบการคน้ควา้แบบอิสระ และกรรมการสอบการคน้ควา้
แบบอิสระ ท่ีไดใ้ห้ค  าแนะน า แกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ จนการคน้ควา้แบบอิสระน้ีส าเร็จสมบูรณ์ได้
ดว้ยดี 

ขอขอบพระคุณเจา้ของผลงาน ต ารา งานวิจยั บทความทางวิชาการต่างๆ และขอขอบคุณ
ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาในการใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ 

สุดท้ายน้ีผูศึ้กษาขอขอบพระคุณบิดา มารดา ครอบครัว เพื่อนๆ และเจ้าหน้าท่ีในสาขา
บริหารธุรกิจ ท่ีไดใ้ห้การสนบัสนุนเป็นอยา่งดี ทุกการช่วยเหลือและก าลงัใจจากทุกท่านมีส่วนท าให้
การศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดีทุกประการ ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 ผูศึ้กษาหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าการคน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้สนใจ
สามารถน าไปศึกษาต่อไป 
 

ศตวรรษ ศรีปราการ 



 

ง 
 

 

หัวข้อการค้นคว้าแบบอสิระ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอแม่สอด  
จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
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บทคดัย่อ 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
คอนกรีตมวลเบาในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชาชนทัว่ไปท่ี
ไม่ใช่ผูรั้บเหมา ท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก และเคยตดัสินใจเลือกซ้ือคอนกรีตมวล
เบาดว้ยตวัเองภายในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมาหรือก าลงัจะตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา จ านวน 200 
ราย ใชว้ธีิการเก็บตวัอยา่งแบบตามสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ 
การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียสองกลุ่ม จ าแนกตาม ลกัษณะการซ้ือ รวมถึงการวเิคราะห์
ความแปรปรวนแบบทางเดียว จ าแนกตาม อาย ุและอาชีพ  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ41-50 ปี ประกอบอาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ รายไดอ้ยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท ลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา
เป็นแบบไม่เจาะจงซ้ือ มีเหตุผลในการซ้ือคอนกรีตมวลเบา เพราะคุม้ค่าราคากวา่ในการก่อสร้าง
โดยรวม และในระยะยาว มีนิยามท่ีบ่งบอกตวัตนคือเป็นผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผลมากท่ีสุด 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาในพื้นท่ีอ าเภอ    
แม่สอด จงัหวดัตาก พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา มีค่าเฉล่ียระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
สุดแต่ละดา้นมีดงัต่อไปน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐาน และเท่ากนัทุกกอ้น ดา้นราคา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ดา้นการจดั
จ าหน่าย คือ มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนกังาน
ใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม  
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ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก พบวา่  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา และดา้น
การจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั แต่ไม่แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะการซ้ือท่ีแตกต่างกนั (เจาะจงซ้ือและไม่เจาะจงซ้ือ) ใหค้วามส าคญัต่อ
ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ไม่แตกต่างกนั 
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ABSTRACT 
 

The objective of this independent research is to study the effect of marketing mix affecting 
Consumer in Mae Sot district Tak province towards purchasing Aerated Autoclaved Concrete. The 
data were collected from the general population who had the history of purchasing or were about to 
purchase Aerated Autoclaved Concrete in the past year and were not contractors in the city. Two 
hundred subjects were included in this study and the data were collected using a form of survey at 
convenience. The analysis was performed using descriptive statistics, which includes frequency, 
percentage, and mean.  
 The study found that most people who filled in the survey were males aged between 41-50. 
Most of them were government officers and workers with the monthly income of 20,001-30,000 
baht. The nature of purchasing was unspecific type the reason for their purchase was it was worth 
the money for the overall construction and definite themselves as the reasonable 
 From the study of marketing mix factors that affected the purchase decision in Mae Sot, 
Take found that factors such as the product and the price at the high level. However, the place and 
the promotion ranked at medium level. The sub-factor that respondents gave highest priority to for 
each marketing mix factor were, the product in terms of the standardized and homogenous size of 
Aerated Autoclaved Concrete; the price in terms of worthiness and quality; the place in terms of 
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adequate stock to meet the demand; and promotion in terms of courteous and welcoming 
salespersons 

 The results of Independent-Sample t-test and One-Way ANOVA revealed that: 

 The consumers of different age have a different marketing mix in term of price and place, 
but not of product and promotion 
 The consumers of different job have no different marketing mix in term of price, place 
product and promotion 

The consumers of different the nature of purchasing have no different marketing mix in 
term of price, place product and promotion 
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บทที ่1 
 

บทน ำ 
 
1.1 หลกักำรและเหตุผล 

 เม่ือยคุสมยัเปล่ียนไป นวตักรรมสมยัใหม่ต่างถูกคิดคน้และผลิตข้ึนแทนท่ีความคิดรุ่นเก่า 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในวงการก่อสร้างท่ีมีววิฒันาการกา้วหนา้ไปอยา่งไม่หยดุย ั้ง ทั้งน้ีก็เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของเจา้ของบา้นท่ีตอ้งการบา้นท่ีมีคุณภาพ ทนทาน สวยงาม อีกทั้งยงัสร้างความ
สะดวกสบาย รวดเร็ว ลดตน้ทุนใหก้บัผูรั้บเหมา เจา้ของโครงการอีกดว้ย หน่ึงในนวตักรรมการ
ก่อสร้างท่ีน่าสนใจในยคุน้ีคือ “คอนกรีตมวลเบา” ท่ีเขา้มาแทนท่ี “อิฐมอญ” สีแดงเขม้ท่ีชาวไทยเรา
คุน้ตามาหลายร้อยปี (Thaicontractor.com, 2555: ออนไลน)์ 
 คอนกรีตมวลเบา คือ ผลิตภณัฑค์อนกรีตท่ีถูกพฒันาข้ึนเพื่อใชส้ าหรับงานก่อสร้างผนงัและ
พื้น  ดว้ยคุณสมบติัพิเศษท่ีเป็นผลิตภณัฑมี์น ้าหนกัเบาและสามารถป้องกนัความร้อนไดดี้ ท าให้
ประหยดัการใชพ้ลงังาน ทนต่อการเผาไหมท่ี้อุณหภูมิสูง สามารถกนัไฟไดน้านกวา่ผนงัอิฐมอญ และ
คอนกรีตบล็อกทัว่ไปถึง 2-4 เท่า จึงท าใหผู้รั้บเหมาก่อสร้าง รวมถึงเจา้ของบา้นนั้นๆ หนัมาใช้
คอนกรีตมวลเบามากข้ึน (โฮมมาร์ท, 2555: ออนไลน์) จากคุณสมบติัและขอ้ดีของคอนกรีตมวลเบา 
ส่งผลใหต้ลาดของคอนกรีตมวลเบาขยายตวัมาก โดยปัจจุบนัมีมูลค่าอยูท่ี่ 4,500 ลา้นบาท ซ่ึงคิดเป็น
ร้อยละ 15 ของมูลค่าตลาดผนงัรวมทุกวสัดุก่อสร้างซ่ึงมีมูลค่าอยูท่ี่ 30,000 ลา้นบาทนอกจากน้ีคาดวา่
ตลาดจะมีการเติบโตเพิ่มอีก 20-25% (Taladvikrao.com, 2555: ออนไลน์) 
 ปัจจุบนัพฤติกรรมผูซ้ื้อวสัดุตกแต่งบา้นมีแนวโนม้ท่ีเปล่ียนไปเป็นตลาดในรูปแบบ BIY 
(Buy it Yourself) ซ่ึงไดรั้บอิทธิผลมากจากพฤติกรรม DIY (Do it Yourself) ของผูบ้ริโภคแถบอเมริกา 
ท่ีนิยมซ้ือวสัดุอุปกรณ์เพื่อต่อเติมเอง โดยพฤติกรรมการเลือกซ้ือในประเทศไทยปรับเปล่ียนจากการท่ี
ผูรั้บเหมาเป็นผูซ้ื้อของในอดีต ปรับมาเป็นเจา้ของบา้นซ้ือวสัดุเองตามกระแสความนิยมท่ีเกิดข้ึน (วุฒิ 
ธรรมพรหมกุล, 2557) ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ กระแสความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อการเลือกใชเ้คร่ืองมือช่าง
เพื่อซ่อมแซม ประดิษฐ ์เคร่ืองใชภ้ายในบา้นดว้ยตวัเอง หรือการเลือกวสัดุก่อสร้างดว้ยตวัเอง มีการ
ขยายตวัสูงข้ึน อยา่งมาก พฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ หนัมาใส่ใจจบัจ่ายซ้ือสินคา้เก่ียวกบัการ
ตกแต่งซ่อมแซมบา้นดว้ยตนเองเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้ท่ีสามารถน าไปเปล่ียนแปลง 
ทดแทน ซ่อมแซมดว้ยตนเอง เม่ือเกิดการช ารุดเสียหาย ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการคา้ปลีกวสัดุตกแต่ง
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บา้นและวสัดุก่อสร้างไดรั้บผลดีจากการต่ืนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในการเลือกซ้ือจบัจ่าย
เองมากยิง่ข้ึนอีกดว้ย (10 ไลฟ์สไตลข์องคนในยคุ... Gen Y”, กรุงเทพธุรกิจ, 1 เมษายน 2556) 
 อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก เป็นอ าเภอท่ีมีเขตติดต่อกบัชายแดนท่ีไดรั้บความสนใจจากทั้ง
ภาคเอกชนและภาครัฐในเร่ืองของการเป็นเมืองชายแดนท่ีมีมูลค่าการซ้ือขายสูง โดยปีท่ีผา่นมา มี
มูลค่าการซ้ือขายสูงถึง 60,000ลา้นบาท และถา้หาก ประเทศไทยไดเ้ขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
หรือ AEC อยา่งเตม็ตวั มีการคาดการณ์วา่เศรษฐกิจจะพุง่ข้ึนไปอีก 300% (ด่านศุลกากรแม่สอด, 2557: 
ออนไลน์) รัฐบาลจึงใหค้วามสนใจในเร่ืองของการพฒันาอ าเภอแม่สอดและตั้งอ าเภอแม่สอดเป็นเขต
เศรษฐกิจพิเศษ เพื่อส่งเสริมและดึงดูดการลงทุน มีการให้สิทธิพิเศษหลายประการแก่นกัลงทุน รวม
ไปถึงสิทธิประโยชน์ดา้นภาษี เพื่อใหแ้ม่สอดพร้อมต่อการเขา้สู่ AEC (สารวฒิุสภา, 2556: ออนไลน์) 
 การเตรียมตวัเขา้สู่ AEC ของแม่สอดส่งผลต่อการลงทุนของแม่สอดเป็นอยา่งมากดงัเห็นได้
จากกระแสต่ืนตวัของนกัลงทุนไทยและนกัลงทุนต่างชาติท่ีเร่ิมเขา้ไปศึกษาโอกาสทางการคา้และการ
ลงทุนในพื้นท่ีดงักล่าว เน่ืองจากทุกฝ่ายมองถึงศกัยภาพของแม่สอดท่ีจะเป็นจุดเช่ือมโยงท่ีส าคญัแห่ง
หน่ึงของ AEC บนระเบียงเศรษฐกิจอีสตเ์วตส์อีโคโนมิกคอร์ริดอร์ (EWEC) ซ่ึงส่งถึงธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยท่ี์เติบโตข้ึนอยา่งมากเพื่อรองรับการขยายตวัของเมืองแม่สอด รวมไปถึงการสร้าง
โรงงานต่างๆ (หอการคา้ตาก, 2557: ออนไลน์)  
 ซ่ึงการเติบโตขยายอสังหาริมทรัพยน้ี์จึงส่งผลต่อความตอ้งการในการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
และจากการท่ีมีกระแสความนิยมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างดว้ยตนเอง ดงัท่ีได้
กล่าวมาแลว้ ท าใหผู้ศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบั การซ้ือ คอนกรีตมวลเบาของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
แม่สอด จงัหวดัตาก เพื่อเป็นประโยชน์แก่ ผูผ้ลิต ผูจ้  าหน่ายหรือผูท่ี้สนใจในธุรกิจคอนกรีตมวลเบา
ต่อไป 
 
1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาต่อผูบ้ริโภค ในพื้นท่ี
อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก 
 
1.3  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1.3.1 ท าใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาใน
อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก 
 1.3.2 ท าใหส้ามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปประยกุตใ์ชเ้พื่อเป็นแนวทางในการ
วางแผน    กลยทุธ์ทางการตลาด ส าหรับเจา้ของธุรกิจ กิจการร้านคา้ หรือผูท่ี้สนใจต่อไป 
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1.4 นิยำมศัพท์ 
 1.4.1 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจใชร่้วมกนัใน
การวางกลยทุธ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยเคร่ืองมือทางการตลาดมีอยู ่4 ประการ 
คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 1.4.2 คอนกรีตมวลเบา หมายถึง ผลิตภณัฑค์อนกรีตท่ีถูกพฒันาข้ึนมาใหม่เพื่อใชเ้ป็นวสัดุก่อ
ผนงัแทนอิฐมอญและคอนกรีตบล็อคแบบเดิมท่ีใชก้นัทัว่ไปในทอ้งตลาด โดยมีคุณสมบติัท่ีดีกวา่ และ
มีประสิทธิภาพมากกวา่ 
 1.4.3 ผูบ้ริโภค หมายถึงประชาชนทัว่ไปท่ีไม่ใช่ผูรั้บเหมาท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด 
จงัหวดัตาก และเคยตดัสินใจเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาดว้ยตวัเองภายในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมา หรือ
ก าลงัจะตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 
 

 การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตากต่อการ
ซ้ือคอนกรีตมวลเบา ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีดา้นส่วนประสม
การตลาด รวมถึงวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
2.1.1 ทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Factors) 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ้ซ่ึงใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ
ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2552: 80-81) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ 
ความตอ้งการของลูกคา้ ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไมไ่ด ้เช่น บรรจุ
ภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑน์ั้น
สามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยั ดงัน้ี  

1.1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  

1.2. องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  

1.3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  

1.4. การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์มีลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  

1.5. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 
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2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑ ์หรือ หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

2.1. ราคาสินคา้ในรายการ (List Price) การก าหนดราคาสินคา้ในรายการมีหลาย
วธีิบริษทัอาจเลือกใชว้ธีิใดวิธีหน่ึงหรือใชห้ลายวธีิร่วมกนัโดย มุ่งท่ีตน้ทุน มุ่งท่ีอุปสงค ์หรือ มุ่งท่ีการ
แข่งขนัเป็นตน้ 

2.2. ส่วนลด (Discount) หมายถึง ส่วนลดท่ียอมใหโ้ดยตรงจากการขาย เม่ือมี
การซ้ือในระหวา่งระยะเวลาท่ีก าหนดไวเ้ช่น การใหส่้วนลดปริมาณ ส่วนลดการคา้ ส่วนลดเงินสด 
เป็นตน้ 

2.3. ส่วนยอมให ้(Allowances) หมายถึง ส่วนลดท่ีผูข้ายลดใหก้บัผูซ้ื้อ เพื่อใหผู้ ้
ซ้ือท าการส่งเสริมการตลาดใหก้บัผูข้าย เช่น ส่วนยอมให้จากการน าสินเคา้เก่ามาแลก ส่วนยอมให้
ส าหรับการเป็นนายหนา้ เป็นตน้ 

2.4. ระยะเวลาการช าระเงิน (Payment Period) หมายถึงช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคช าระ
ค่าสินคา้ตามเง่ือนไขของแต่ละบริษทั 

2.5. ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ (Credit Term) หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผูข้ายยอมให้
สินเช่ือค่าสินคา้ตามเง่ือนไขท่ีตกลง 

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนั และกิจกรรมท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์าร ไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกไปสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายสินคา้ ประกอบไปดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่าย จึงประกอบไปดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชท้างธุรกิจ (Kotler and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และ/หรือกรรมสิทธ์ิ
ท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค 
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต(Producer)ไปยงั
ผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect 
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Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผา่นคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน กาปฏิบติัการ
ตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไป
ยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and 
Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

3.2.1. การขนส่ง (Transportation) 
3.2.2. การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
3.2.3. การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม
การซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication 
(IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร 
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

4.1.1 กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) และยทุธวธีิ 
การโฆษณา (Advertising tactics)  

4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล 

กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton. 2007: 675) หรือเป็นการเสนอขาย
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โดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 
2009: 616) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั  

4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy)  
4.2.2 การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ี
กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็น
เคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, 
Walker and Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้
คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  

4.3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) การส่งเสริมการขายท่ี 
มุ่งสู่ผูบ้ริโภค  

4.3.2 การกระตุน้คนกลาง (Trade Promotion) เรียกวา่ การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  

4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย (Sales Force Promotion) เรียกวา่ การ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย  

4.4 การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations)  คือการให้
ข่าว เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการ
จ่ายเงิน โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง 
ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อ
ผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) มี
จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือ
การโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response  
Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง 
วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ท าใหเ้กิดการตอบสนอง
ในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อ
โฆษณาและแคตตาล็อค 
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4.5.2 การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา  

4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) 
หรือการตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผา่น
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดย
มุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การ
ขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4) การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

 
 2.1.2 การแบ่งส่วนตลาด การเลอืกตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งในตลาด 
(STP Marketing) 
 การวเิคราะห์ตลาดและคน้หาโอกาสทางการตลาดตามแนวคิด STP Marketing จะแบ่ง 
ส่วนของตลาดออกเป็นส่วนยอ่ย (Segmentation) จากนั้นก็ก าหนดตลาดเป้าหมายท่ีตอ้งการเลือก 
(Target Market) เม่ือเลือกตลาดท่ีตอ้งการไดแ้ลว้ ต่อไปก็เป็นการวางต าแหน่งของผลิตภณัฑใ์น 
ตลาด (Positioning) โดยมีเป้าหมายเพื่อคน้หาลูกคา้ท่ีแทจ้ริง (Real Prospects) เพื่อผลกัดนัไปสู่การ 
ซ้ือ และไดรั้บประสบการณ์ท่ีดี ตลอดจนกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์แน่นแฟ้นในระดบัท่ี 
สูงข้ึนไป โดยแต่ละส่วนยอ่ยมีรายละเอียดดงัน้ี (ก าพล สุทธิพิเชษฐ,์ 2552) 

1. Segmentation เป็นแนวคิดของการแบ่งกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงอาจจะแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 
กลุ่ม เช่น แบ่งตามการเลือกตลาดท่ีบริษทัสามารถเขา้ไปท าตลาดไดง่้าย ถา้จะใหเ้ขา้ใจง่ายๆ ตาม 
ภาษานกัการตลาดอาจจะมองการแบ่งกลุ่มลูกคา้ อาทิ 

- สภาพภูมิศาสตร์ เช่น อตัราการเติบโตของประชากร ลกัษณะภูมิศาสตร์ ในดา้น 
ความหนาแน่นของประชากร เป็นตน้ 

- ลกัษณะประชากร เช่น อาย ุเพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพครอบครัว 
เป็นตน้ 

- ลกัษณะทางจิตวทิยา เช่น คุณค่า ทศันคติ ไลฟ์สไตล ์หรือ นิยามท่ีบ่งบอกถึงตวัตน เป็นตน้ 
- พฤติกรรม เช่น รูปแบบ พฤติกรรมการซ้ือ ความจงรักภกัดีต่อแบรนด ์ประโยชน์ใช ้

สอย และการอ่อนไหวดา้นราคา เป็นตน้ 
 แนวทางการแบ่งส่วนตลาดท่ีมีประสิทธิผลประกอบดว้ย 5 แนวทางหลกั คือ 

- Measurable ส่วนของตลาด ท่ีเกิดข้ึนตอ้งสามารถวดัค่าได ้
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- Substantial ส่วนของตลาดท่ีได ้ตอ้งมีมูลค่ามากพอ กล่าวคือ ตอ้งคุม้ค่าต่อการ 
ลงทุนและการใช ้ความพยายามในการท าการตลาดของบริษทั 

- Accessible บริษทัสามารถเขา้ถึงส่วนของตลาดน้ีได ้
- Differentiable ความตอ้งการในส่วนของตลาดเดียวกนัยอ่มมีลกัษณะเหมือนกนัหรือ 

อยา่งนอ้ยคลา้ยกนั และความตอ้งการในแต่ละส่วนของตลาดยอ่มแตกต่างกนั 
- Actionable บริษทัสามารถออกแบบกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัแต่ละส่วน 

ของตลาดได ้
2. Target Market คือ การก าหนดตลาดเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงมีศกัยภาพ 

ส าหรับการตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมายนั้นตอ้งมีการประเมินคุณค่าส่วนของตลาดแต่ละส่วน 
โดยค านึงถึงปัจจยั 2 ประการ คือ ความน่าสนใจของแต่ละส่วนของตลาด พิจารณาจากขนาดของ 
ตลาด มูลค่าตลาด ความเส่ียง และวตัถุประสงคแ์ละทรัพยากรของบริษทัท่ีมีอยู ่ธุรกิจสามารถ 
ก าหนดตลาดเป้าหมายไดใ้น 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ 

2.1 การเลือกเพียงส่วนของตลาดเดียวเป็นตลาดเป้าหมาย (Single-segment 
Concentration) ซ่ึงธุรกิจสามารถสร้างความรู้ความเขา้ใจในความตอ้งการของส่วนของตลาดท่ีเลือกได้
อยา่งลึกซ้ึง และยงัสร้างช่ือเสียงและความช านาญเฉพาะดา้นใหก้บัธุรกิจได ้แต่ก็จะมีความเส่ียงหาก
ไม่ประสบความส าเร็จในส่วนของตลาดท่ีเลือก 

2.2 การเลือกหลายส่วนของตลาดเป็นตลาดเป้าหมาย (Differentiated Marketing) 
ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดใหญ่ มีทรัพยากรมากพอท่ีจะวางกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดหลายชุด 
ส าหรับแต่ละส่วนของตลาดท่ีเลือกเขา้ไป 

2.3 การเลือกทุกส่วนของตลาดเป็นตลาดเป้าหมาย (Undifferentiated Marketing) 
เป็นธุรกิจท่ีตอ้งการใหผ้ลิตภณัฑข์องตนตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทุก ๆ ส่วนของตลาด 
โดยไม่แยกกลยทุธ์การตลาดใหมี้ความแตกต่างกนัตามแต่ละส่วนของตลาด ซ่ึงโอกาสท่ีธุรกิจจะ 
ประสบความส าเร็จจากกลยทุธ์ประเภทน้ีมีนอ้ยมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนของตลาดยอ่ม 
มีความแตกต่างกนั ส่วนของตลาดแต่ละส่วนก็จะยิง่มีขนาดเล็กลง จนกลายเป็นส่วนยอ่ยของตลาดท่ี 
เรียกวา่ Niche Market และกลยทุธ์การตลาดก็จะมีลกัษณะเฉพาะตามส่วนของตลาดหรือส่วนยอ่ย 
ของตลาดแต่ละส่วนในท่ีสุด  

3.  Positioning คือ การออกแบบขอ้เสนอและภาพลกัษณ์ของสินคา้และธุรกิจ เพื่อ 
สร้างความโดดเด่นในตลาดเป้าหมาย ซ่ึงจะช่วยใหเ้ราอธิบายไดว้า่ลูกคา้หรือตลาดเป้าหมายอยู ่
ตรงไหนของตลาด เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนัเราอยูต่รงไหน ต าแหน่งของผลิตภณัฑท่ี์ดีนั้นจะตอ้งท า 
ใหผ้ลิตภณัฑโ์ดดเด่น และกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดเ้ห็นถึงคุณประโยชน์ในผลิตภณัฑข์องเรา เม่ือใดก็ 
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ตามท่ีเราสามารถท าใหผ้ลิตภณัฑข์องเรายนือยูไ่ดอ้ยา่งโดดเด่น ก็จะเท่ากบัเพิ่มโอกาสท่ีลูกคา้ให ้
ความสนใจ จึงมีความส าคญัมากท่ีจะตอ้งเขา้ใจในผลิตภณัฑข์องเราในมุมมองของลูกคา้ท่ี 
เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
  
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 
 เกศราภรณ์ นิรากรณ์ (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา
ส าหรับการก่อสร้างผนงั เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามส ารวจความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง 
เจา้ของโครงการ สถาปนิก หรือหวัหนา้ฝ่ายจดัซ้ือท่ีมีการก่อสร้างประเภทบา้นเด่ียว บา้นแฝด  อาคาร
พานิชย ์อาคารสูง ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านน 160 ราย โดยใชแ้นวคิดทฤษฏีส่วนประสม
การตลาดและใชส้ถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์คอนกรีตมวล
เบา แบบมีฟองอากาศ-อบไอน ้าดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการซ้ือระดบัมาก โดยมีปัจจยั
ยอ่ยมีผลสูงท่ีสุดคือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการ
ซ้ือระดบัมาก โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลสูงท่ีสุดคือสามารถติดต่อตวัแทนจ าหน่ายไดส้ะดวก ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการซ้ือระดบัมาก โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลสูงท่ีสุดคือพนกังานให้
ค  าแนะน าสินคา้และมีความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยมีผลสูงท่ีสุดคือตน้ทุนต่อหน่วยพื้นท่ีการก่อสร้างเม่ือใชค้อนกรีตมวล
เบาต ่ากวา่ การใชว้สัดุอ่ืนๆ ปัจจยัดา้นองคก์ารมีอิทธิพลต่อการซ้ือระดบัมาก โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลสูง
ท่ีสุดคือทุนจดทะเบียนของบริษทั/กิจการของท่าน ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือระดบัมาก โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลสูงคือความสัมพนัธ์/รู้จกั ระหวา่งกิจการของท่าน กบัผูข้าย
หรือผูผ้ลิต ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการซ้ือระดบัมาก โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลสูงท่ีสุดคือความรู้
ความเขา้ใจของท่านท่ีมีต่อผลิตภณัฑม์วลเบา  
 สุรวฒัน์ กุลอชัชะกจิ (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อผูรั้บเหมาก่อสร้างในอ าเภอเมืองเชียงรายใน
การซ้ือแผน่ใยไมซี้เมนต ์ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูรั้บเหมาก่อสร้างท่ีซ้ือแผน่ใยไม้
ซีเมนต ์ในเขตอ าเภอเมืองเชียงราย จานวน 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และคา่เฉล่ีย ผลจาก
การศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ26-35 ปี ระดบัการศึกษา
ประกาศนียบตัร (ปวช.ปวส.) ต าแหน่งงานเป็นเจา้ของกิจการ รูปแบบการประกอบธุรกิจคือ รับเหมา
อิสระ (บุคคลธรรมดา) ระยะเวลาในการดาเนินธุรกิจ มากกวา่ 10 ปี ข้ึนไป มูลค่างานท่ีรับเหมาแต่ละ
คร้ังโดยเฉล่ีย 1,000,001 บาทข้ึนไป ตราสินคา้แผน่ใยไมซี้เมนตท่ี์ซ้ือคือ เฌอร่า ประเภทของแผน่ใย
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ไมซี้เมนตท่ี์ซ้ือ คือ ไมฝ้า วตัถุประสงคใ์นการซ้ือแผน่ใยไมซี้เมนต ์คือ ก่อสร้างใหม่ ส่วนใหญ่มีร้าน
ประจ าในการซ้ือ ลกัษณะร้านประจ าท่ีซ้ือคือร้านท่ีขายถูก การซ้ือแผน่ใยไมซี้เมนตโ์ดยเฉล่ียปีละ 4-6 
คร้ัง มูลค่าในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 5,000-10,000 บาท ระยะเวลาในการชาระเงิน คือทนัทีท่ีส่งของ
ถึง ผูมี้ส่วนร่วมช่วยตดัสินใจซ้ือแผน่ใยไมซี้เมนต ์คือ ลูกคา้ คุณสมบติัของแผน่ใยไมซี้เมนตท่ี์
ตดัสินใจเลือกซ้ือคือ มีความแขง็แรงทนทาน และการให้ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือแผน่ใยไม้
ซีเมนต ์คือ คุณภาพสินคา้ (สวยงาม ทนทาน อายกุารใชง้านนาน) ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยรวมในระดบัมากไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์รองลงมา ปัจจยัดา้นราคา และเห็นวา่มีผลในระดบัปานกลางไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจาหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุดคือ สินคา้มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ รองลงมา สินคา้ใชแ้ทนไม้
ธรรมชาติไดค้รบปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากคือ 
สินคา้มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมา สามารถต่อรองราคาไดปั้จจยัดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก คือกระบวนการสั่งซ้ือไม่ยุง่ยาก 
รองลงมา หาซ้ือง่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัมาก คือมีการรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ชารุด รองลงมา มีการรับประกนัสินคา้ 
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธิีการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตากต่อ

การซ้ือคอนกรีตมวลเบา ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการตามระเบียบวธีิการศึกษาคือ การก าหนดขอบเขตของ

การศึกษาขอ้มูลและแหล่งขอ้มูล เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล และการวเิคราะห์ขอ้มูลรวมถึง

ระยะเวลาในการศึกษาและเก็บขอ้มูล และสถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

 

3.1 ขอบเขตการศึกษา 
 3.1.1 ขอบเขตเนือ้หา 
  การศึกษาน้ีมุ่งศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด โดยศึกษาวา่ปัจจยัในดา้น
ใด ท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น
การจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่
สอด จงัหวดัตาก 
 
 3.1.2 ขอบเขตประชากร 

  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชาชนทัว่ไปท่ีไม่ใช่ผูรั้บเหมาท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ี
อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตากและเคยตดัสินใจเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาดว้ยตวัเองภายในระยะเวลา 1 ปี
ท่ีผา่นมา หรือก าลงัจะตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
 
 3.1.3 ขนาดตัวอย่างและวธีิการคัดเลอืกตัวอย่าง 

  การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอดจงัหวดั
ตากต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาคร้ังน้ี มีกลุ่มประชากรเป้าหมายคือประชาชนทัว่ไปท่ีไม่ใช่ผูรั้บเหมาท่ี
อาศยัอยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตากและเคยตดัสินใจเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาดว้ยตวัเอง
ภายในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมา หรือก าลงัจะตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา เน่ืองจากไม่ทราบขนาด
ประชากรท่ีแน่นอน และเก็บรวบรวมขอ้มูลในทอ้งถ่ิน จึงก าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวน 200 รายเพราะ
มีจ านวนประชากรไม่มาก และค่อนขา้งเฉพาะกลุ่มท่ีสนใจเท่านั้นโดยอา้งอิงจาก Typical Sample 
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Sizes for Studies of Human and Institutional Populations ของ Seymour Sudman (กุณฑลี ร่ืนรมย,์ 
2549) และท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดว้ยวธีิการเลือกตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) 
 
3.2 วธีิการศึกษา  
 3.2.1 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  ใชว้ธีิเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ี
อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตากและเคยตดัสินใจเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบาดว้ยตวัเองภายในระยะเวลา 1 ปี
ท่ีผา่นมา หรือก าลงัจะตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 ราย โดยใช้
แบบสอบถาม  
 
 3.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ คือ แบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 3 
ส่วนคือ 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม เช่น เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
เลือกคอนกรีตมวลเบา ในอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาดและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) จ  านวน 5 ระดบั 
ดงัน้ี 
 

ระดับความส าคัญ คะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
นอ้ย 2 
นอ้ยท่ีสุด 1 

 
  ส่วนท่ี 3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะจากการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 
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3.2.3 การวเิคราะห์ข้อมูล 
  ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามจะน ามาวเิคราะห์ดงัน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) โดยมีเกณฑใ์นการแปลผลค่าเฉล่ีย ดงัน้ี (บุญสม ศรีสะอาด, 2554,     
หนา้ 121) 

 
ค่าเฉลีย่ แปลผล 
4.50 - 5.00 ส าคญัมากท่ีสุด 
3.50 - 4.49 ส าคญัมาก 
2.50 - 3.49 ส าคญัปานกลาง 
1.50 - 2.49 ส าคญันอ้ย 
1.00 - 1.49 ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 
2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย

สองกลุ่ม (Independent-Sample t-test) เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม ลกัษณะการซ้ือ และการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 
(One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดจ าแนกตาม อาย ุและอาชีพ  

 
3.3  ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษา 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชเ้วลาในการด าเนินการศึกษาทั้งส้ิน 1 ปี โดยท าการศึกษาในช่วงระยะเวลา
ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2557 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2558 โดยเก็บขอ้มูลในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2557 
 
3.4  สถานทีใ่นการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ใชส้ถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
 3.4.1 คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
 3.4.2 การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามด าเนินการท่ี ร้านวสัดุก่อสร้าง จ านวน 4 
ร้าน ในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก และ สถานท่ีราชการ เช่น โรงพยาบาล สถานีต ารวจ และ 
โรงเรียน ในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก 
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บทที ่4  
 

ผลการศึกษา 
 

 การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการ
ซ้ือคอนกรีตมวลเบา ผูศึ้กษาไดท้  าการวเิคราะห์และแบ่งผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางท่ี 4.1-4.7) จ าแนกตาม อาย ุเพศ อาชีพ 
รายไดต่้อเดือน ลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา เหตุผลในการซ้ือคอนกรีตมวลเบา และนิยามท่ีบ่ง
บอกถึงตวัตน 
 4.2 ขอ้มูลระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูซ้ื้อคอนกรีตมวลเบาของ
ผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางท่ี 4.8-4.11) 
 4.3 ขอ้มูลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุอาชีพ และ
ลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา (ตารางท่ี 4.12-4.32) 
 
4.1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ41-50 ปีคิดเป็นร้อยละ 53.50 
รองลงมาคือ 51-60 ปีคิดเป็นร้อยละ 21.50 อายุ 31-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 18.50 และ 21-30 ปีคิดเป็นร้อย
ละ 6.50 ตามล าดบั 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
21-30 ปี 13 6.50 
31-40 ปี 37 18.50 
41-50 ปี 107 53.50 
51-60 ปี 43 21.50 
รวม 200 100.00 
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ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 69.00

รองลงมาคือเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 31.00  
 

ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมาคือ ลูกจา้งเอกชน คิดเป็นร้อยละ 20.00 นกัธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 18.00 
และ กลุ่มอาชีพเกษตรกรรม และรับจา้งอิสระ คิดเป็นร้อยละ 11.50 ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

 

  

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ชาย 138 69.00 
หญิง 62 31.00 
รวม 200 100.00 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 101 50.50 
นกัธุรกิจ/ กิจการส่วนตวั 36 18.00 
ลูกจา้งเอกชน 40 20.00 
เกษตรกรรม และรับจา้งอิสระ 23 11.50 

รวม 200 100.00 
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ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

  
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่รายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 20,001 – 

30,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 66.50 รองลงมาคือรายได ้10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.50 
รายได ้30,001 – 40,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 11.00 และรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 4.00 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามลกัษณะการซ้ือคอนกรีต
มวลเบา 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

แบบไม่เจาะจงซ้ือคิดเป็นร้อยละ 50.50 และแบบเจาะจงซ้ือคิดเป็นร้อยละ 49.50 

 

 

 
 
 
 
 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 10,000 บาท 8 4.00 

10,001 – 20,000 บาท 37 18.50 
20,001 – 30,000 บาท 133 66.50 
30,001 – 40,000 บาท 22 11.00 

รวม 200 100.00 

ลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา จ านวน(คน) ร้อยละ 
 เจาะจงซ้ือคอน 99 49.50 
 ไม่เจาะจงซ้ือ 101 50.50 

รวม 200 100.00 
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ตารางที ่4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือคอนกรีต
มวลเบา 

  

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือคอนกรีตมวลเบาเน่ืองจาก คุม้ค่าคุม้ราคากวา่
ในการก่อสร้างโดยรวมและในระยะยาวมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.50 รองลงมาคือ คุณสมบติัของ
สินคา้ คิดเป็นร้อยละ 27.00 ผูรั้บเหมา/ช่างก่อสร้าง/ครอบครัว/เพื่อนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 23.00 ไม่มี
วสัดุอ่ืนให้เลือก คิดเป็นร้อยละ 2.00 และส่วนลด/ส่ิงจูงใจ/อ่ืน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามนิยามท่ีบ่งบอกถึงตวัตน 

  

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีนิยามท่ีบ่งบอกถึงตวัตน คือ เป็น
ผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผลมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 87.50 รองลงมาคือ เป็นผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ 
คิดเป็นร้อยละ 8.50 และ เป็นผูบ้ริโภคท่ีรักษโ์ลกและส่ิงแวดลอ้ม คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 

 

 

เหตุผลในการซ้ือคอนกรีตมวลเบา จ านวน(คน) ร้อยละ 
เพราะคุณสมบติัของสินคา้ 54 27.00 
เพราะผูรั้บเหมา/ช่างก่อสร้าง/ครอบครัว/เพื่อนแนะน า 46 23.00 
เพราะไม่มีวสัดุอ่ืนใหเ้ลือก 4 2.00 
เพราะคุม้ค่าคุม้ราคากวา่ในการก่อสร้างโดยรวมและใน
ระยะยาว 

95 47.50 

เพราะส่วนลด/ส่ิงจูงใจ/อ่ืน 1 0.50 
รวม 200 100.00 

นิยามทีบ่่งบอกถึงตัวตน จ านวน(คน) ร้อยละ 
เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผล 175 87.50 
เป็นผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ 17 8.50 
เป็นผูบ้ริโภคท่ีรักษโ์ลกและส่ิงแวดลอ้ม 8 4.00 

รวม 200 100.00 
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4.2 ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
 
ตารางที ่4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความส าคญั 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ล าดบั
ที ่

ส าคญั
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคญั
มาก 

ส าคญั
ปาน
กลาง 

ส าคญั
น้อย 

ส าคญั
น้อย
ทีสุ่ด 

ตรายีห่อ้ของคอนกรีตมวลเบาท่ี
ร้านคา้น ามาจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ 

3 
(1.5) 

62 
(31.5) 

117 
(58.5) 

17 
(8.5) 

1 
(0.5) 

3.24 
(ปานกลาง) 

11 

ความแขง็แรงของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

35 
(17.5) 

91 
(45.5) 

67 
(33.5) 

6 
(3.0) 

1 
(0.5) 

3.76 
(มาก) 

4 

คุณสมบติัการกนัเสียงของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

32 
(16.0) 

84 
(42.0) 

67 
(33.5) 

16 
(8.0) 

1 
(0.5) 

3.65 
(มาก) 

7 

คุณภาพของคอนกรีตมวลเบา
เป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรม 

30 
(15.0) 

72 
(36.0) 

90 
(45.0) 

0 
 

8 
(4.0) 

3.58 
(มาก) 

8 

คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความ
เยน็ การประหยดัพลงังาน ของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

19 
(9.5) 

56 
(28.0) 

115 
(57.5) 

10 
(5.0) 

0  
3.42 

(ปานกลาง) 

10 

ความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อ
สภาพแวดลอ้มของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

28 
(14.0) 

95 
(47.5) 

73 
(36.5) 

4 
(2.0) 

 
0 
 

 
3.74 
(มาก) 

5 

ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความ
สม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐานและ
เท่ากนัทุกกอ้น 

44 
(22.0) 

90 
(45.0) 

64 
(32.0) 

2 
(1.0) 

 
0 
 

 
3.88 
(มาก) 

1 

ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

47 
(23.5) 

90 
(45.0) 

47 
(23.5) 

16 
(8.0) 

0 3.84 
(มาก) 

2 

น ้ าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้างได้
รวดเร็ว  

38 
(19.0) 

99 
(49.5) 

52 
(26.0) 

11 
(5.5) 

0 3.82 
(มาก) 

3 

คุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อ
การดูแลรักษา 

31 
(15.5) 

56 
(28.0) 

107 
(53.5) 

6 
(3.0) 

0 3.56 
(มาก) 

9 
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ตารางที ่4.8 (ต่อ) แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑใ์นภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.65 
 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัในระดบัมากไดแ้ก่ ขนาด
ของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น (ค่าเฉล่ีย 3.88) ความ
ง่ายในการติดตั้งใชง้านของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย 3.84) มีน ้าหนกัท่ีเบา สามารถ
ก่อสร้างไดร้วดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 3.82) ความแขง็แรงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย 3.76) ความ
ปลอดภยั และเป็นมิตรต่อสภาพแวดลอ้มของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย 3.74) มีอายกุารใช้
งานยาวนาน ไม่สึกกร่อน และสามารถทนต่อสภาพอากาศไดทุ้กสภาวะ (ค่าเฉล่ีย 3.70) มีคุณสมบติั
การกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย 3.65) คุณภาพของคอนกรีตมวลเบาเป็นไปตาม
มาตรฐานอุตสาหกรรม (ค่าเฉล่ีย 3.58) มีคุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อการดูแลรักษาและมี
คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็น
อยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวิตและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั (ค่าเฉล่ีย 3.56) เท่ากนัตามล าดบั 
 ส่วนปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัในระดบัปานกลางไดแ้ก่มีคุณสมบติักนัความร้อน เก็บ
ความเยน็ การประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑ์คอนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย 3.42) ตรายีห่้อของคอนกรีต
มวลเบาท่ีร้านคา้น ามาจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ (ค่าเฉล่ีย 3.24) ตามล าดบั 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความส าคญั 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ล าดบั
ที ่

ส าคญั
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคญั
มาก 

ส าคญั
ปาน
กลาง 

ส าคญั
น้อย 

ส าคญั
น้อย
ทีสุ่ด 

คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ย
คุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าให้
ทนทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูง
ไดเ้ป็นอยา่งดีลดความเสียหายต่อ
ชีวติและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั 

33 
(16.5) 

56 
(28.0) 

100 
(50.0) 

11 
(5.5) 

0  
 

3.56 
(มาก) 

9 

อายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึกกร่อน 
และสามารถทนต่อสภาพอากาศได้
ทุกสภาวะ 

26 
(13.0) 

97 
(48.5) 

68 
(34.0) 

9 
(4.5) 

0 3.70 
(มาก) 

6 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.65 
(มาก) 
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ตารางที ่4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นราคา 

ปัจจยัด้านราคา 

ระดบัความส าคญั 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ล าดบั
ที ่

ส าคญั
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคญั
มาก 

ส าคญั
ปาน
กลาง 

ส าคญั
น้อย 

ส าคญั
น้อย
ทีสุ่ด 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

54 
(27.0) 

90 
(45.0) 

54 
(27.0) 

2 
(1.0) 

0 3.98 
(มาก) 

1 

ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลง
บ่อย 

32 
(16.0) 

96 
(48.0) 

66 
(33.0) 

6 
(3.0) 

0 3.77 
(มาก) 

2 

ราคาของวสัดุใชง้านประกอบเช่น 
ปูนก่อ ปูนฉาบแพงกวา่วสัดุทัว่ไป 

12 
(6.0) 

76 
(38.0) 

82 
(41.0) 

28 
(14.0) 

2 
(1.0) 

3.34 
(ปานกลาง) 

6 

สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้
35 

(17.5) 
77 

(38.5) 
71 

(35.5) 
12 

(6.0) 
5 

(2.5) 
3.63 
(มาก) 

3 

คอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่
วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วยประหยดั
ค่าไฟฟ้า (คุม้ค่าคุม้ราคา) 

19 
(9.5) 

53 
(26.5) 

120 
(60.0 

8 
(4.0) 

 
0 

3.41 
(ปานกลาง) 

4 

ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การ
ใชว้สัดุอ่ืน 

28 
(14.0) 

62 
(31.0) 

74 
(37.0) 

28 
(14.0) 

8 
(4.0) 

3.37 
(ปานกลาง) 

5 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.58 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้นราคา

ในภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.58 

 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัในระดบัมากไดแ้ก่ราคามี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.98) ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย
3.77) สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้(ค่าเฉล่ีย 3.63) ตามล าดบั 

 ส่วนปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัในระดบัปานกลางไดแ้ก่คอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่
วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วยประหยดัค่าไฟฟ้า (ค่าเฉล่ีย 3.41) ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การใชว้สัดุอ่ืน
(ค่าเฉล่ีย 3.37) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความส าคญั 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ล าดบั
ที ่

ส าคญั
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคญั
มาก 

ส าคญั
ปาน
กลาง 

ส าคญั
น้อย 

ส าคญั
น้อย
ทีสุ่ด 

ความสะดวกในการหาซ้ือ
คอนกรีตมวลเบา 

21 
(10.5) 

31 
(15.5) 

119 
(59.5) 

22 
(11.0) 

7 
(3.5) 

3.19 
(ปาน
กลาง) 

5 

ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดัจ าหน่ายมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

20 
(10.0) 

44 
(22.0) 

70 
(35.0) 

66 
(33.0) 

0 3.09 
(ปาน
กลาง) 

7 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่ง
สินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลา 

24 
(12.0) 

67 
(33.5) 

93 
(46.5) 

16 
(8.0) 

0 3.50 
(มาก) 

2 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณ
สินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ 

23 
(11.5) 

78 
(39.0) 

80 
(40.0) 

19 
(9.5) 

0 3.52 
(มาก) 

1 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่ง
สินคา้ โดยใชย้านพาหนะ 
เคร่ืองมือ และอปุกรณ์ท่ีสะดวก 
ช่วยรักษาสภาพคอนกรีตมวลเบา 

27 
(13.5) 

68 
(34.0) 

83 
(41.5) 

22 
(11.0) 

0  
3.50 
(มาก) 

2 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดง
ตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ 
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/
รวดเร็ว 

36 
(18.0) 

50 
(25.0) 

82 
(41.0) 

32 
(16.0) 

0 3.45 
(ปาน
กลาง) 

3 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการ
ช่วยเหลือการเลือกซ้ือคอนกรีต
มวลเบา ณ จุดขาย 

24 
(12.0) 

20 
(10.0) 

128 
(64.0) 

28 
(14.0) 

0 3.20 
(ปาน
กลาง) 

4 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีต
มวลเบาแบบธรรมดา แบบมี
ก าลงัอดัสูง 

15 
(7.5) 

30 
(15.0) 

130 
(65.0) 

25 
(12.5) 

0 3.18 
(ปาน
กลาง) 

6 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.33 

(ปานกลาง) 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้นการ
จดัจ าหน่ายในภาพรวมในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.33 
 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัในระดบัมากไดแ้ก่ร้านคา้จดั
จ าหน่ายมีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย3.51) ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่งสินคา้ โดย
ใชย้านพาหนะ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วยรักษาสภาพคอนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย3.50) 
ตามล าดบั 
 ส่วนปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัในระดบัปานกลางไดแ้ก่ ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดง
ตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 3.45) ร้านคา้จดั
จ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบา ณ จุดขาย (ค่าเฉล่ีย 3.20) ความสะดวกในการ
หาซ้ือคอนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย 3.19) ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีความหลากหลายของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวล
เบา เช่น คอนกรีตมวลเบาแบบธรรมดา แบบมีก าลงัอดัสูง (ค่าเฉล่ีย 3.18) ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดั
จ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ (ค่าเฉล่ีย 3.09) ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
 

ล าดบั
ที ่

ส าคญั
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคญั
มาก 

ส าคญั
ปาน
กลาง 

ส าคญั
น้อย 

ส าคญั
น้อย
ทีสุ่ด 

พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มี
ความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็น
อยา่งดี 

6 
(3.0) 

47 
(23.5) 

137 
(68.5) 

10 
(5.0) 

0 3.25 
(ปานกลาง) 

3 

พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่ง
อบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

22 
(11.0) 

33 
(16.5) 

133 
(66.5) 

12 
(6.0) 

0 3.32 
(ปานกลาง) 

1 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้าย
โฆษณา หนงัสือพิมพ ์วทิย ุฯลฯ 

27 
(13.5) 

41 
(20.5) 

94 
(47.0) 

38 
(19.0) 

0 3.28 
(ปานกลาง) 

2 

การส่งเสริมการขายเช่น การลด
ราคา แจกของก านลั ส่งสินคา้ฟรี 

3 
(1.5) 

40 
(20.0) 

63 
(31.5) 

94 
(47.0) 

0 2.76 
(ปานกลาง) 

5 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็น
ประโยชน์ในการก่อสร้าง  

12 
(6.0) 

30 
(15.0) 

56 
(28.0) 

102 
(51.0) 

0 2.76 
(ปานกลาง) 

5 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ือง
คุณสมบติัของคอนกรีตมวลเบา 

16 
(8.0) 

31 
(15.5) 

31 
(15.5) 

122 
(61.0) 

0 2.70 
(ปานกลาง) 

6 

ค่าเฉลีย่รวม 3.02 
(ปานกลาง) 
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ตารางที ่4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
 

ล าดบั
ที ่

ส าคญั
มากทีสุ่ด 

ส าคญั
มาก 

ส าคญั
ปาน
กลาง 

ส าคญั
น้อย 

ส าคั
ญ
น้อย
ทีสุ่ด 

การมีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-
ตอบปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่
ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น 
Website, Facebook หรือทาง 
แฟกซ์ส่งเอกสาร 

 
 
 

10 
(5.0) 

 
 
 

34 
(17.0) 

 

 
 
 

117 
(58.5) 

 
 
 

39 
(19.5) 

 
 
 

0 

 
 
 

3.08 
(ปานกลาง) 

 
 
 
4 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.02 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดในภาพรวมในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.02 
 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัในระดบัปานกลางไดแ้ก่
พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม (ค่าเฉล่ีย 3.32) การโฆษณาผา่นส่ือ
ต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา หนงัสือพิมพ ์วทิย ุฯลฯ (ค่าเฉล่ีย 3.28) พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มีความรู้
ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี (ค่าเฉล่ีย 3.25) มีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา เปรียบเทียบ
วสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น Website, Face book หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร (ค่าเฉล่ีย 3.08) 
การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา แจกของก านลั ส่งสินคา้ฟรี (ค่าเฉล่ีย 2.76) การประชาสัมพนัธ์ 
ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการก่อสร้าง (ค่าเฉล่ีย 2.76) การประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติัของ
คอนกรีตมวลเบา (ค่าเฉล่ีย 2.70)  ตามล าดบั 
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4.3 การเปรียบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ
การซ้ือคอนกรีตมวลเบาของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ อาชีพ และลกัษณะการซ้ือคอนกรีต
มวลเบา 
 4.3.1 การเปรียบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ระดับความส าคัญของส่วนประสม
การตลาดทีม่ีผลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา จ าแนกตามอายุ 
 
ตารางที ่4.12 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ าแนกตามอายุ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ 

อายุ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 
21-40  ปี
(n=50) 

41-50 ปี 
(n=107) 

51-60 ปี
(n=43) 

ตรายีห่อ้ของคอนกรีตมวลเบาท่ีร้านคา้น ามา
จ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

3.42 3.17 3.23 2.643 0.074 

ความแขง็แรงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 3.80 3.70 3.88 0.887 0.413 
คุณสมบติัการกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวล
เบา 

3.74 3.60 3.67 0.482 0.618 

คุณภาพของคอนกรีตมวลเบาเป็นไปตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม 

3.70 3.61 3.37 1.700 0.185 

คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การ
ประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

3.56 3.37 3.37 1.221 0.297 

ความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อสภาพแวดลอ้มของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

3.62 3.78 3.77 0.853 0.428 

ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ 
เป็นไปตามมาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น 

3.88 3.90 3.84 0.096 0.908 

ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

3.74 3.96 3.65 2.404 0.093 

น ้ าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้างไดร้วดเร็ว  3.65 3.93 3.74 2.594 0.077 
คุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อการดูแลรักษา 3.64 3.55 3.49 0.440 0.645 
คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็น
ฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงได้
เป็นอยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวติและทรัพยสิ์น
ของผูอ้ยูอ่าศยั 

3.68 3.48 3.60 1.120 0.328 
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ตารางที ่4.12 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ าแนกตามอายุ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ 

อายุ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 
21-40  ปี
(n=50) 

41-50 ปี 
(n=107) 

51-60 ปี
(n=43) 

อายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึกกร่อน และสามารถ
ทนต่อสภาพอากาศไดทุ้กสภาวะ 

3.76 3.68 3.67 0.213 0.808 

รวม 3.68 3.64 3.61 0.238 0.789 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 

 
จากตางรางท่ี 4.12 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์

ในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถาม ไม่แตกต่างกนัตามช่วงอาย ุท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัในทุกปัจจยัยอ่ย 
ไดแ้ก่ ตรายีห่้อของคอนกรีตมวลเบาท่ีร้านคา้น ามาจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ ความแขง็แรงของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา คุณสมบติัการกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา คุณภาพของ
คอนกรีตมวลเบาเป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรม คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การ
ประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑ์ คอนกรีตมวลเบาความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อสภาพแวดลอ้ม
ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐาน
และเท่ากนัทุกกอ้น ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของผลิตภณัฑ ์คอนกรีตมวลเบามีน ้าหนกัท่ีเบา 
สามารถก่อสร้างไดร้วดเร็ว คุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อการดูแลรักษา คุณสมบติัตา้นทานไฟ
ไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็นอยา่งดี ลดความ
เสียหายต่อชีวติและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยัมีอายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึกกร่อน และสามารถทน
ต่อสภาพอากาศไดทุ้กสภาวะ 

 

 

 

 

 



 

 27   

 

ตารางที ่4.13 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาจ าแนกตามอายุ 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านราคา 

อายุ 
F-Value Sig. 21-40  ปี

(n=13) 
41-50 ปี 
(n=107) 

51-60 ปี
(n=43) 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.12 3.93 3.95 1.144 0.321 
ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 4.00 3.68 3.72 3.263 0.040* 
ราคาของวสัดุใชง้านประกอบเช่น ปูนก่อ ปูนฉาบ
แพงกวา่วสัดุทัว่ไป 

3.34 3.33 3.37 0.045 0.956 

สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้ 3.96 3.40 3.79 7.519 0.001* 
คอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่
ช่วยประหยดัค่าไฟฟ้า (คุม้ค่าคุม้ราคา) 

3.52 3.37 3.40 0.725 0.486 

ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การใชว้สัดุอ่ืน 3.46 3.22 3.63 2.712 0.069 
รวม 3.73 3.49 3.64 4.653 0.011* 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 2.* = ปัจจยัยอ่ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

 จากตางรางท่ี 4.13 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นราคาใน
ภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจ าแนกตามอายแุตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัไดแ้ก่
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ราคาของวสัดุใชง้านประกอบคอนกรีตมวลเบาราคาแพง
กวา่วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วยประหยดัค่าไฟฟ้าและค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การใชว้สัดุอ่ืน 

ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนัไดแ้ก่ ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 
และสามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้

โดยท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนัดว้ย
วธีิ LSD ดงัแสดงในตารางท่ี 4.14-4.15 
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ตารางที ่4.14 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นราคา เร่ืองราคาสินคา้
คงท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย จ าแนกตามอายุ 

อายุ (I) อายุ(J) (I-J) Sig. 

21-40  ปี 41-50 ปี 0.318 0.013* 
51-60 ปี 0.279 0.071 

41-50 ปี 
 

21-40  ปี -0.318 0.013* 
41-50 ปี -0.039 0.772 

51-60 ปี 21-40  ปี -0.279 0.071 
41-50 ปี 0.039 0.772 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 

 
จากตางรางท่ี 4.14 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา เร่ืองราคาสินคา้คงท่ีไม่เปล่ียนแปลง

บ่อย มีความแตกต่างกนั 1 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ41-50 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
 
ตารางที ่4.15 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นราคา เร่ืองสามารถ
ช าระผอ่นเป็นงวดไดจ้  าแนกตามอายุ 

อายุ (I) อายุ(J) (I-J) Sig. 

21-40  ปี 41-50 ปี 0.558 0.000* 
51-60 ปี 0.169 0.366 

41-50 ปี 
 

21-40  ปี -0.558 0.000* 
51-60 ปี -0.389 0.017* 

51-60 ปี 21-40  ปี -0.169 0.366 
41-50 ปี  0.389  0.017* 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 

 จากตางรางท่ี 4.15 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา เร่ืองสามารถช าระผอ่นเป็นงวดไดมี้
ความแตกต่างกนั 2 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ41-50 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
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 กลุ่มอาย ุ41-50 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ51-60 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
51-60 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
 
ตารางที ่4.16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งส่วนประสม
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามอาย ุ

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านการจดัจ าหน่าย 

อายุ 
F-Value Sig. 21-40  ปี

(n=13) 
41-50 ปี 
(n=107) 

51-60 ปี
(n=43) 

ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบา 3.38 3.04 3.33 3.271 0.040* 
ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ 

3.32 2.88 3.35 5.704 0.004* 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็ว
และตรงเวลา 

3.62 3.39 3.60 1.870 0.157 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

3.62 3.42 3.67 1.934 0.147 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่งสินคา้ โดยใช้
ยานพาหนะ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วย
รักษาสภาพคอนกรีตมวลเบา 

3.64 3.38 3.63 2.138 0.121 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดงตวัอยา่ง
เปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
ไดง่้าย/รวดเร็ว 

3.82 3.29 3.42 5.397 0.005* 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือการเลือกซ้ือ
คอนกรีตมวลเบา ณ จุดขาย 

3.24 3.13 3.33 0.928 0.397 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายความหลากหลายของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีตมวลเบาแบบ
ธรรมดา แบบมีก าลงัอดัสูง 

3.24 3.09 3.30 1.488 0.228 

รวม 3.48 3.20 3.45 4.995 0.008* 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 2.* = ปัจจยัยอ่ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
 จากตางรางท่ี 4.16 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจ าแนกตามอายแุตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
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 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่
ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลา ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้เพียงพอ
ต่อความตอ้งการมีการขนส่งสินคา้ โดยใชย้านพาหนะ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วยรักษา
สภาพคอนกรีตมวลเบา ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบา ณ จุดขายและ
ความหลากหลายของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีตมวลเบาแบบธรรมดา แบบมีก าลงัอดั
สูง 

ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนัไดแ้ก่ ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีต
มวลเบาตรายีห่้อของร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ และมีการจดัแสดงตวัอยา่งเปรียบเทียบ
ระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็ว 

โดยท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนัใน
ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายตุ่างๆ โดยใช ้วธีิ LSD ดงัแสดงในตารางท่ี 4.17-4.19 
 

ตารางที ่4.17 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ือง
ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบาจ าแนกตามอายุ 

อายุ (I) อายุ(J) (I-J) Sig. 

21-40  ปี 41-50 ปี 0.343 0.024* 
51-60 ปี 0.054 0.767 

41-50 ปี 
 

21-40  ปี -0.343 0.024* 
41-50 ปี -0.288 0.072 

51-60 ปี 21-40  ปี -0.054 0.767 
41-50 ปี 0.288 0.072 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 

 จากตางรางท่ี 4.17 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายจ าหน่าย เร่ืองความ
สะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบามีความแตกต่างกนั 1 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ41-50 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
 
 
 
 



 

 31   

 

ตารางที ่4.18 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ือง
ตรายีห่้อของร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับจ าแนกตามอายุ 

อายุ (I) อายุ(J) (I-J) Sig. 

21-40  ปี 41-50 ปี 0.441 0.007* 
51-60 ปี -0.029 0.884 

41-50 ปี 
 

21-40  ปี -0.441 0.007* 
51-60 ปี -0.470 0.007* 

51-60 ปี 21-40  ปี 0.029 0.884 
41-50 ปี 0.470 0.007* 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 

 
จากตางรางท่ี 4.18 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายจ าหน่ายเร่ืองตรายี่หอ้ของ

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับมีความแตกต่างกนั 2 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ41-50 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
 กลุ่มอาย ุ41-50 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ51-60 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
51-60 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
 
ตารางที ่4.19 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ือง
ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดงตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็ว
จ าแนกตามอาย ุ

อายุ (I) อายุ(J) (I-J) Sig. 

21-40  ปี 41-50 ปี 0.530 0.001* 
51-60 ปี 0.401 0.042* 

41-50 ปี 
 

21-40  ปี -0.530 0.001* 
51-60 ปี -0.129 0.451 

51-60 ปี 21-40  ปี -0.401 0.042* 
41-50 ปี 0.129 0.451 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
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 จากตางรางท่ี 4.19 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายเร่ืองมีการจดัแสดง
ตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็วมีความแตกต่างกนั 2 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ41-50 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ51-60 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ51-60 ปี 
 
ตารางที ่4.20 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจ าแนกตามอาย ุ
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

อายุ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 

21-40  ปี
(n=13) 

41-50 ปี 
(n=107) 

51-60 ปี
(n=43) 

พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มีความรู้ความเขา้ใจ
ในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี 

3.34 3.18 3.30 1.565 0.212 

พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจา
สุภาพ อ่อนนอ้ม 

3.42 3.27 3.35 0.698 0.499 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา 
หนงัสือพิมพ ์วทิย ุฯลฯ 

3.26 3.30 3.28 0.031 0.969 

การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา แจกของ
ก านลั ส่งสินคา้ฟรี 

2.90 2.66 2.84 1.662 0.192 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการ
ก่อสร้าง  

2.94 2.64 2.84 1.965 0.143 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติัของ
คอนกรีตมวลเบา 

2.94 2.54 2.84 3.239 0.041* 

การมีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา 
เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น 
Website, Facebook หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร 

3.38 2.90 3.16 7.961 0.000* 

รวม 3.17 2.93 3.09 2.775 0.065 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 2.* = ปัจจยัยอ่ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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 จากตางรางท่ี 4.20 พบวา่พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจ าแนกตามอาย ุไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่
พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ ความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดีพนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่ง
อบอุ่น พูดจาสุภาพ อ่อนนอ้ม การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา หนงัสือพิมพ ์วทิย ุฯลฯ การ
ส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา แจกของก านลั ส่งสินคา้ฟรีมีการประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็น
ประโยชน์ในการก่อสร้าง และการประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติัของคอนกรีตมวลเบา 

ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนัในกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายตุ่างๆ 
ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการก่อสร้าง การมีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบ
ปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น Website, Facebook หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร 

โดยท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนัดว้ย
วธีิ LSD ดงัแสดงในตารางท่ี 4.21 

 
ตารางที่ 4.21 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาด เร่ือง มีการประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการก่อสร้าง จ าแนกตามอาย ุ
อายุ (I) อายุ (J) (I-J) Sig. 

21-40  ปี 41-50 ปี 0.398 0.020* 
51-60 ปี 0.103 0.618 

41-50 ปี 
 

21-40  ปี -0.398 0.020* 
51-60 ปี -0.295 0.100 

51-60 ปี 21-40  ปี -0.103 0.618 
41-50 ปี 0.295 0.100 

หมายเหต ุ:1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 

 จากตางรางท่ี 4.22 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ือง มีการ
ประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการก่อสร้าง มีความแตกต่างกนั 1 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ41-50 ปี โดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ

21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
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ตารางที ่4.22 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด
เร่ืองการมีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆจ าแนก
ตามอายุ 

อายุ (I) อายุ(J) (I-J) Sig. 

21-40  ปี 41-50 ปี 0.483* 0.000* 
51-60 ปี 0.217 0.151 

41-50 ปี 
 

21-40  ปี -0.483* 0.000* 
51-60 ปี -0.266* 0.044* 

51-60 ปี 21-40  ปี -0.217 0.151 
41-50 ปี 0.266* 0.044* 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 

 จากตางรางท่ี 4.21 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเร่ืองมีบริการให้
ค  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆมีความแตกต่างกนั 2 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาย ุ21-40 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ41-50 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
21-40 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
 กลุ่มอาย ุ41-50 ปี แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ51-60 ปีโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของกลุ่มอาย ุ
51-60 ปี มากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี 
4.3.2 การเปรียบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือคอนกรีตมวลเบา จ าแนกตามอาชีพ 
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ตารางที ่4.23 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ 

อาชีพ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 
ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ
(n=101) 

นักธุรกจิ 
(n=36) 

ลูกจ้าง
เอกชน
(n=40) 

เกษตรกร/
อาชีพ
อสิระ 
(n=23) 

ตรายีห่อ้ของคอนกรีตมวลเบาท่ี
ร้านคา้น ามาจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ 

3.21 3.39 3.25 3.17 0.798 0.496 

ความแขง็แรงของผลิตภณัฑค์อนกรีต
มวลเบา 

3.70 3.69 3.95 3.83 1.084 0.357 

คุณสมบติัการกนัเสียงของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

3.60 3.39 3.93 3.78 2.818 0.040* 

คุณภาพของคอนกรีตมวลเบาเป็นไป
ตามมาตรฐานอุตสาหกรรม 

3.53 3.56 3.65 3.70 0.307 0.820 

คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความ
เยน็ การประหยดัพลงังาน ของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

3.42 3.67 3.30 3.26 2.118 0.099 

ความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อ
สภาพแวดลอ้มของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

3.69 3.89 3.78 3.61 0.940 0.422 

ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความ
สม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐานและ
เท่ากนัทุกกอ้น 

3.92 3.94 3.90 3.57 1.545 0.204 

ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

3.84 3.97 3.80 3.70 0.505 0.679 

น ้ าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้างได้
รวดเร็ว  

3.83 3.94 3.80 3.61 0.838 0.475 

คุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อการ
ดูแลรักษา 

3.58 3.67 3.50 3.39 0.678 0.566 
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ตารางที ่4.23 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ 

อาชีพ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 
ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ
(n=101) 

นักธุรกจิ 
(n=36) 

ลูกจ้าง
เอกชน
(n=40) 

เกษตรก
ร/อาชีพ
อสิระ 
(n=23) 

คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ย
คุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าใหท้นทาน
ต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็น
อยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวติและ
ทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั 

3.49 3.78 3.53 3.57 1.121 0.342 

อายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึกกร่อน 
และสามารถทนต่อสภาพอากาศได้
ทุกสภาวะ 

3.68 3.72 3.68 3.78 0.133 0.940 

รวม 
3.625413 3.717593 3.670833 3.57971

0 
0.450 0.718 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 2.* = ปัจจยัยอ่ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
 จากตางรางท่ี 4.22 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
ในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจ าแนกตามอาชีพ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 

 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่
ตรายีห่้อของคอนกรีตมวลเบาท่ีร้านคา้น ามาจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ ความแขง็แรงของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา คุณภาพของคอนกรีตมวลเบาเป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรม 
คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การประหยดัพลงังานของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา ความ
ปลอดภยั และเป็นมิตรต่อสภาพแวดลอ้มของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา ขนาดของคอนกรีตมวลเบา
มีความสม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา น ้าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้างไดร้วดเร็วมีคุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อการดูแล
รักษา คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูง
ไดเ้ป็นอยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวติและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั อายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึก
กร่อน และสามารถทนต่อสภาพอากาศไดทุ้กสภาวะ 
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ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนั ไดแ้ก่ มีคุณสมบติัการกนัเสียงของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

โดยท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนั 
ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตารางท่ี 4.23 
 
ตารางที ่4.24 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ร่ือง
คุณสมบติัการกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบาจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ (I) อาชีพ (J) (I-J) Sig. 
ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

นักธุรกจิ 0.215 0.194 
ลูกจ้างเอกชน -0.321 0.044* 
เกษตรกร/อาชีพอสิระ -0.179 0.364 

นักธุรกจิ 

 
ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

-0.215 0.194 

ลูกจ้างเอกชน -0.536 0.007* 
เกษตรกร/อาชีพอสิระ -0.394 0.084 

ลูกจ้างเอกชน ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

0.321 0.044* 

นักธุรกจิ 0.536 0.007* 
เกษตรกร/อาชีพอสิระ 0.142 0.523 

เกษตรกร/อาชีพอสิระ ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

0.179 0.364 

นักธุรกจิ 0.394 0.084 
ลูกจ้างเอกชน -0.142 0.523 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 

 จากตางรางท่ี 4.23 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ร่ืองคุณสมบติัการกนัเสียงของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา มีความแตกต่างกนั 2 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ แตกต่างจากกลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนโดยค่าเฉล่ีย
ระดบัความส าคญัของกลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน มากกวา่ กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 กลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ แตกต่างจากกลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของ
กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน มากกวา่กลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ 
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ตารางที ่4.25 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาจ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านราคา 

อาชีพ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 
ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ
(n=101) 

นักธุรกจิ 
(n=36) 

ลูกจ้าง
เอกชน
(n=40) 

เกษตรกร/
อาชีพ
อสิระ 
(n=23) 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

3.99 3.92 3.88 4.22 1.084 0.357 

ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลง
บ่อย 

3.82 3.75 3.83 3.48 1.416 0.239 

ราคาของวสัดุใชง้านประกอบ
เช่น ปูนก่อ ปูนฉาบแพงกวา่วสัดุ
ทัว่ไป 

3.38 3.31 3.43 3.09 0.938 0.423 

สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้ 3.59 3.72 3.55 3.74 0.370 0.775 
คอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่
วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วยประหยดั
ค่าไฟฟ้า (คุม้ค่าคุม้ราคา) 

3.43 3.56 3.23 3.48 1.471 0.224 

ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่
การใชว้สัดุอ่ืน 

3.51 3.42 3.18 3.00 2.246 0.084 

รวม 3.62 3.61 3.51 3.50 0.704 0.550 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
  

 จากตางรางท่ี 4.24 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นราคาใน
ภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจ าแนกตามอาชีพ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัในทุกปัจจยัยอ่ย 
ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ราคาของวสัดุ
ใชง้านประกอบเช่น ปูนก่อ ปูนฉาบแพงกวา่วสัดุทัว่ไป สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้คอนกรีตมวล
เบาราคาแพงกวา่วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วยประหยดัค่าไฟฟ้า และค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การใช้
วสัดุอ่ืน 
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ตารางที ่4.26 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านการจดัจ าหน่าย 

อาชีพ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 
ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ
(n=101) 

นักธุรกจิ 
(n=36) 

ลูกจ้าง
เอกชน
(n=40) 

เกษตรกร/
อาชีพ
อสิระ 
(n=23) 

ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีต
มวลเบา 

3.21 3.42 3.08 2.91 1.769 0.154 

ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดัจ าหน่ายมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

3.10 3.14 3.00 3.13 0.158 0.924 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่ง
สินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลา 

3.48 3.83 3.35 3.30 3.072 0.029* 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้
เพียงพอต่อความตอ้งการ 

3.49 3.72 3.53 3.39 0.977 0.405 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่งสินคา้ 
โดยใชย้านพาหนะ เคร่ืองมือ และ
อุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วยรักษาสภาพ
คอนกรีตมวลเบา 

3.52 3.72 3.33 3.35 1.628 0.184 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดง
ตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ 
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/
รวดเร็ว 

3.40 3.61 3.53 3.30 0.691 0.559 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือ
การเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบา ณ จุด
ขาย 

3.19 3.31 3.05 3.35 0.885 0.450 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา เช่น 
คอนกรีตมวลเบาแบบธรรมดา แบบ
มีก าลงัอดัสูง 

3.19 3.33 3.03 3.13 1.139 0.334 

รวม 3.32 3.51 3.23 3.23 1.589 0.193 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 2.* = ปัจจยัยอ่ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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 จากตางรางท่ี 4.25 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจ าแนกตามอาชีพ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 

 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่
ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบา ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดัจ าหน่าย ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง
เป็นท่ียอมรับ ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่ง
สินคา้ โดยใชย้านพาหนะ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วยรักษาสภาพคอนกรีตมวลเบา ร้านคา้จดั
จ าหน่าย ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดงตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือได้
ง่าย/รวดเร็ว ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบา ณ จุดขาย และร้านคา้จดั
จ าหน่ายมีความหลากหลายของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีตมวลเบาแบบธรรมดา แบบมี
ก าลงัอดัสูง 

ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้
ไดร้วดเร็วและตรงเวลา 

โดยท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนั 
ดว้ยวธีิ LSD ดงัแสดงในตารางท่ี 4.26 
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ตารางที ่4.27 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายเร่ือง
ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลาเวลา จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ (I) อาชีพ (J) (I-J) Sig. 
ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

นักธุรกจิ -0.358 0.021* 
ลูกจ้างเอกชน 0.125 0.401 
เกษตรกร/อาชีพอสิระ 0.171 0.354 

นักธุรกจิ 

 
ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

0.358 0.021* 

ลูกจ้างเอกชน 0.483 0.009* 
เกษตรกร/อาชีพอสิระ 0.529 0.014* 

ลูกจ้างเอกชน ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

-0.125 0.401 

นักธุรกจิ -0.483 0.009* 
เกษตรกร/อาชีพอสิระ 0.046 0.827 

 
เกษตรกร/อาชีพอสิระ 

ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

-0.171 0.354 

นักธุรกจิ -0.529 0.014* 
ลูกจ้างเอกชน -0.046 0.827 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 

 จากตางรางท่ี 4.26 พบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายเร่ืองร้านคา้จดัจ าหน่าย
สามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลา มีความแตกต่างกนั 3 คู่ ดงัน้ี 
 กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ แตกต่างจากกลุ่มอาชีพนกัธุรกิจโดยค่าเฉล่ียระดบั
ความส าคญัของกลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ มากกวา่ กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 กลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ แตกต่างจากกลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชนโดยค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของ
กลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ มากกวา่กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน 
 กลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ แตกต่างจากกลุ่มอาชีพเกษตรกรอาชีพอิสระ โดยค่าเฉล่ียระดบั

ความส าคญัของกลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ มากกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืนๆ 
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ตารางที ่4.28 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

อาชีพ  
 
F-Value 

 
 

Sig. 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ
(n=101) 

นักธุรกจิ 
(n=36) 

ลูกจ้าง
เอกชน
(n=40) 

เกษตรกร/
อาชีพอสิระ 
(n=23) 

พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มีความรู้
ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี 

3.21 3.36 3.23 3.26 0.617 0.604 

พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น 
พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

3.32 3.36 3.33 3.30 0.037 0.990 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้าย
โฆษณา หนงัสือพิมพ ์วทิย ุฯลฯ 

3.19 3.36 3.35 3.48 0.847 0.470 

การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา 
แจกของก านลั ส่งสินคา้ฟรี 

2.74 2.81 2.63 3.00 1.066 0.365 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็น
ประโยชน์ในการก่อสร้าง  

 
2.68 

 
2.94 

 
2.70 

 
2.91 

 
0.986 

 
0.401 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติั
ของคอนกรีตมวลเบา 

2.63 2.83 2.65 2.91 0.736 0.532 

การมีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบ
ปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่น
ช่องทางต่างๆเช่น Website, Facebook 
หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร 

3.07 3.28 2.88 3.13 1.895 0.132 

รวม 2.98 3.13 2.96 3.14 0.932 0.426 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 

 จากตางรางท่ี 4.27 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจ าแนกตามอาชีพ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัในทุกปัจจยัยอ่ย 
ไดแ้ก่ พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ ความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี พนกังานใหบ้ริการ
ตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา หนงัสือพิมพ ์
วทิย ุฯลฯ การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา แจกของก านลั ส่งสินคา้ฟรี การประชาสัมพนัธ์ ใน
เร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการก่อสร้าง การประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติัของคอนกรีตมวลเบาและ 
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การมีบริการให้ค  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น Website, 
Facebook หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร 
 

4.3.2 การเปรียบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือคอนกรีตมวลเบา จ าแนกตามลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา   

ตารางที ่4.29 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ 

ลกัษณะการซื้อ 

t-Value Sig.(2-tailed) 
เจาะจง
ซ้ือ

(n=99) 

ไม่เจาะจงซ้ือ 
(n=101) 

ตรายีห่อ้ของคอนกรีตมวลเบาท่ีร้านคา้น ามาจ าหน่ายมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

3.29 3.20 1.038 0.301 

ความแขง็แรงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 3.84 3.69 1.304 0.194 
คุณสมบติัการกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 3.71 3.59 0.928 0.355 
คุณภาพของคอนกรีตมวลเบาเป็นไปตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม 

3.70 3.47 1.857 0.065 

คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การประหยดั
พลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

3.54 3.31 2.223 0.027* 

ความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อสภาพแวดลอ้มของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

3.83 3.64 1.826 0.069 

ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไป
ตามมาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น 

3.96 3.80 1.483 0.140 

ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของผลิตภณัฑค์อนกรีต
มวลเบา 

3.84 3.84 -0.026 0.979 

น ้ าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้างไดร้วดเร็ว  3.79 3.85 -0.560 0.576 
คุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อการดูแลรักษา 3.60 3.52 0.639 0.524 
คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวน
ท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็นอยา่งดี
ลดความเสียหายต่อชีวติและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั 

3.68 3.44 2.069 0.040* 

อายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึกกร่อน และสามารถทน
ต่อสภาพอากาศไดทุ้กสภาวะ 

3.75 3.65 0.886 0.377 

รวม 3.71 3.58 1.738 0.084 
หมายเหต:ุ 1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 2.* = ปัจจยัยอ่ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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 จากตางรางท่ี 4.28 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
ในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบาแบบเจาะจงซ้ือ และไม่
เจาะจงซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 
คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา และ
คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็น
อยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวิตและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั โดยผูแ้บบสอบถามท่ีมีลกัษณะการซ้ือ
คอนกรีตมวลเบาแบบเจาะจงซ้ือ ใหค้วามส าคญัมากกวา่แบบไม่เจาะจงซ้ือ 
 ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ตรายีห่้อของคอนกรีตมวลเบาท่ี
ร้านคา้น ามาจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ ความแขง็แรงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา คุณสมบติั
การกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา คุณภาพของคอนกรีตมวลเบาเป็นไปตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม ความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อสภาพแวดลอ้มของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา ขนาด
ของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น ความง่ายในการ
ติดตั้งใชง้านของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา น ้าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้างไดร้วดเร็ว คุณสมบติักนั
แมลง/ปลวก ง่ายต่อการดูแลรักษา และอายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึกกร่อน และสามารถทนต่อสภาพ
อากาศไดทุ้กสภาวะ 
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ตารางที ่4.30 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาจ าแนกตามลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านราคา 

ลกัษณะการซือ้  
t-Value 

 
Sig. 

(2-tailed) 
 

เจาะจง
ซ้ือ

(n=99) 

ไม่เจาะจง
ซ้ือ 

(n=101) 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.02 3.94 0.737 0.462 
ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 3.82 3.72 0.901 0.369 
ราคาของวสัดุใชง้านประกอบเช่น ปูนก่อ ปูนฉาบ
แพงกวา่วสัดุทัว่ไป 

3.31 3.37 -0.453 0.651 

สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้ 3.83 3.43 3.148 0.002* 
คอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่
ช่วยประหยดัค่าไฟฟ้า (คุม้ค่าคุม้ราคา) 

3.49 3.34 1.565 0.119 

ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การใชว้สัดุอ่ืน 3.37 3.37 0.051 0.959 
รวม 3.64 3.53 1.638 0.103 

หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 2.* = ปัจจยัยอ่ยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 จากตางรางท่ี 4.29 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นราคาใน
ภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบาแบบเจาะจงซ้ือ และไม่เจาะจง
ซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 
สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้โดยผูแ้บบสอบถามท่ีมีลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบาแบบเจาะจงซ้ือ 
ใหค้วามส าคญัมากกวา่แบบไม่เจาะจงซ้ือ 
 ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อยราคาของวสัดุใชง้านประกอบเช่น ปูนก่อ ปูน
ฉาบแพงกวา่วสัดุทัว่ไปคอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วยประหยดัค่าไฟฟ้า และ
ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การใชว้สัดุอ่ืน 
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ตารางที ่4.31 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านการจดัจ าหน่าย 

ลกัษณะการซือ้  
t-Value 

 
Sig. 

(2-tailed) 

เจาะจงซ้ือ
(n=99) 

ไม่เจาะจง
ซ้ือ 

(n=101) 
ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบา 3.24 3.13 0.901 0.368 
ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ 

3.22 2.96 1.915 0.057 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็ว
และตรงเวลา 

3.60 3.40 1.758 0.080 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

3.59 3.47 1.039 0.300 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่งสินคา้ โดยใช้
ยานพาหนะ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วย
รักษาสภาพคอนกรีตมวลเบา 

3.58 3.43 1.232 0.220 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดงตวัอยา่ง
เปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
ไดง่้าย/รวดเร็ว 

3.52 3.39 0.945 0.346 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือการเลือกซ้ือ
คอนกรีตมวลเบา ณ จุดขาย 

3.25 3.15 0.889 0.375 

ร้านคา้จดัจ าหน่ายความหลากหลายของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีตมวลเบาแบบ
ธรรมดา แบบมีก าลงัอดัสูง 

3.19 3.16 0.320 0.750 

รวม 3.40 3.26 1.618 0.107 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 

 จากตางรางท่ี 4.30 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบาแบบเจาะจงซ้ือ และ
ไม่เจาะจงซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัในทุกปัจจยัยอ่ย 
ไดแ้ก่ ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบา ตรายีห่้อของร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลา ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้
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เพียงพอต่อความตอ้งการมีการขนส่งสินคา้ โดยใชย้านพาหนะ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วย
รักษาสภาพคอนกรีตมวลเบา ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดงตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยใน
การตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็ว ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือการเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบา ณ จุด
ขาย และร้านคา้จดัจ าหน่ายมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์คอนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีตมวลเบา
แบบธรรมดา แบบมีก าลงัอดัสูง 

 
ตารางที ่4.32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจ าแนกตามลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 

 
ส่วนประสมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ลกัษณะการซือ้ 

t-Value 
Sig.(2-
tailed) 

 

เจาะจง
ซ้ือ

(n=99) 

ไม่เจาะจง
ซ้ือ 

(n=101) 
พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มีความรู้ความเขา้ใจ
ในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี 

3.29 3.20 1.139 0.256 

พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจา
สุภาพ อ่อนนอ้ม 

3.32 3.33 -0.033 0.974 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา 
หนงัสือพิมพ ์วทิย ุฯลฯ 

3.27 3.30 -0.185 0.853 

การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา แจกของ
ก านลั ส่งสินคา้ฟรี 

2.73 2.79 -0.556 0.579 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการ
ก่อสร้าง  

2.77 2.75 0.117 0.907 

การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติัของ
คอนกรีตมวลเบา 

2.72 2.69 0.170 0.865 

การมีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา 
เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น 
Website, Facebook หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร 

3.17 2.98 1.816 0.071 

รวม 3.04 3.00 0.370 0.712 
หมายเหต:ุ1. ระดบันยัส าคญัทางสถิติ = 0.05 
 

 จากตางรางท่ี 4.31 พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีลกัษณะการซ้ือคอนกรีตมวลเบาแบบเจาะจง
ซ้ือ และไม่เจาะจงซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ย พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัในทุกปัจจยัยอ่ย 
ไดแ้ก่พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ ความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดีพนกังานใหบ้ริการ
ตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา หนงัสือพิมพ ์
วทิย ุฯลฯ มีการส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา แจกของก านลั ส่งสินคา้ฟรี มีการประชาสัมพนัธ์ ใน
เร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการก่อสร้างมีการประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติัของคอนกรีตมวลเบาและ 
การมีบริการให้ค  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น Website, 
Facebook หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร 
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บทที ่5 
 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ี
อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา โดยใชท้ฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากแบบสอบถามจ านวน 200 คน วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน ซ่ึง
สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี
ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานของรัฐมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท ลกัษณะการซ้ือ
คอนกรีตมวลเบาเป็นแบบไม่เจาะจงซ้ือ มีเหตุผลในการซ้ือคอนกรีตมวลเบาเพราะคุม้ค่าคุม้ราคากวา่
ในการก่อสร้างโดยรวมและในระยะยาว มีนิยามท่ีบ่งบอกตวัตนคือเป็นผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผล
มากท่ีสุด 
   
 ส่วนที ่2 ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีผล ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาของ
ผู้บริโภค 
 ด้านผลติภัณฑ์  
 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.65) 
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น (ค่าเฉล่ีย 3.88) อยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
 ด้านราคา 
 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.58) โดย
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.98) อยูใ่น
ระดบัส าคญัมาก 
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 ด้านการจัดจ าหน่าย 
 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายในระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.33) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือมีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ
(ค่าเฉล่ีย 3.52) อยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปาน
กลาง (ค่าเฉล่ีย 3.02) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือพนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น 
พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม (ค่าเฉล่ีย 3.32) อยูใ่นระดบัส าคญัปานกลาง 
 โดยสามารถสรุปผลไดด้งัตาราง 5.1 
 
ตารางที ่5.1 แสดงค่าเฉล่ีย และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ 
คอนกรีตมวลเบา 

ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.65 ส าคญัมาก 
ดา้นราคา 3.58 ส าคญัมาก 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.33 ส าคญัปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.02 ส าคญัปานกลาง 

 
 เม่ือพิจารณาระดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยัยอ่ย สามารถสรุปผลไดด้งัตาราง 5.2 
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ตารางที ่5.2 สรุปผลค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยทั้งหมดของส่วนประสมการตลาดโดย
เรียงจากมากไปนอ้ย 
ล าดับ
ที่ 

ปัจจัยย่อย ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ ระดับ
ความส าคัญ 

1 ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ 

ดา้นราคา 3.98 มาก 

2 ขนาดของคอนกรีตมวลเบามี
ความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.88 มาก 

3 ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.84 มาก 

4 น ้าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้าง
ไดร้วดเร็ว 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.82 มาก 

5 ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลง
บ่อย 

ดา้นราคา 3.77 มาก 

6 ความแขง็แรงของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.76 มาก 

7 ความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อ
สภาพแวดลอ้มของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.74 
 

มาก 

8 อายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึก
กร่อน และสามารถทนต่อสภาพ
อากาศไดทุ้กสภาวะ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.70 มาก 

9 คุณสมบติัการกนัเสียงของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.65 มาก 

10 สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้ ดา้นราคา 3.63 มาก 

11 คุณภาพของคอนกรีตมวลเบา
เป็นไปตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.58 
 

มาก 
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ตารางที ่5.2 (ต่อ) สรุปผลค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยทั้งหมดของส่วนประสมการตลาด
โดยเรียงจากมากไปนอ้ย 
ล าดับ
ที่ 

ปัจจัยย่อย ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ ระดับ
ความส าคัญ 

12 คุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่าย
ต่อการดูแลรักษา 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.56 มาก 

 

13 

คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ย
คุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าให้
ทนทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิ
สูงไดเ้ป็นอยา่งดีลดความเสียหาย
ต่อชีวิตและทรัพยสิ์นของผูอ้ยู่
อาศยั 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.56 มาก 

14 ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณ
สินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.52 มาก 

15 ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่ง
สินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลา 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.50 มาก 

15 ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่ง
สินคา้ โดยใชย้านพาหนะ 
เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก 
ช่วยรักษาสภาพคอนกรีตมวล
เบา 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.50 มาก 

16 ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดง
ตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ 
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/
รวดเร็ว 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.45 ปานกลาง 

17 คุณสมบติักนัความร้อน เก็บ
ความเยน็ การประหยดัพลงังาน 
ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.42 ปานกลาง 

 



 

53 
 

ตารางที ่5.2 (ต่อ) สรุปผลค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยทั้งหมดของส่วนประสมการตลาด
โดยเรียงจากมากไปนอ้ย 
ล าดับ
ที่ 

ปัจจัยย่อย ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ ระดับ
ความส าคัญ 

18 คอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่
วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วยประหยดั
ค่าไฟฟ้า (คุม้ค่าคุม้ราคา) 

ดา้นราคา 3.41 ปานกลาง 

19 ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่
การใชว้สัดุอ่ืน 

ดา้นราคา 3.37 ปานกลาง 

20 ราคาของวสัดุใชง้านประกอบ
เช่น ปูนก่อ ปูนฉาบแพงกวา่วสัดุ
ทัว่ไป 

ดา้นราคา 3.34 ปานกลาง 

21 พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่ง
อบอุ่น พูดจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.32 ปานกลาง 

22 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น
ป้ายโฆษณา หนงัสือพิมพ ์วิทย ุ
ฯลฯ 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.28 ปานกลาง 

23 พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มี
ความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้
เป็นอยา่งดี 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.25 ปานกลาง 

24 ตรายีห่้อของคอนกรีตมวลเบาท่ี
ร้านคา้น ามาจ าหน่ายมีช่ือเสียง
เป็นท่ียอมรับ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.24 ปานกลาง 

25 ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการ
ช่วยเหลือการเลือกซ้ือคอนกรีต
มวลเบา ณ จุดขาย 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.20 ปานกลาง 

26 ความสะดวกในการหาซ้ือ
คอนกรีตมวลเบา 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.19 ปานกลาง 
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ตารางที ่5.2 (ต่อ) สรุปผลค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยทั้งหมดของส่วนประสมการตลาด
โดยเรียงจากมากไปนอ้ย 
ล าดับ
ที่ 

ปัจจัยย่อย ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ ระดับ
ความส าคัญ 

27 ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีต
มวลเบาแบบธรรมดา แบบมี
ก าลงัอดัสูง 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.18 ปานกลาง 

28 ตรายีห่้อของร้านคา้จดัจ าหน่ายมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.09 
 

ปานกลาง 

29 มีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบ
ปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้
ผา่นช่องทางต่างๆเช่น Website, 
Facebook หรือทาง แฟกซ์ส่ง
เอกสาร 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.08 ปานกลาง 

30 การส่งเสริมการขายเช่น การลด
ราคา แจกของก านลั ส่งสินคา้ฟรี 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

2.76 ปานกลาง 

30 การประชาสัมพนัธ์ ในเร่ืองท่ี
เป็นประโยชน์ในการก่อสร้าง 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

2.76 ปานกลาง 

31 การประชาสัมพนัธ์ ในเร่ือง
คุณสมบติัของคอนกรีตมวลเบา 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

2.70 ปานกลาง 
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ส่วนที ่3 การเปรียบเทยีบค่าเฉลีย่ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดของต่อผู้บริโภคในพืน้ที่
อ าเภอแม่สอด จังหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาจ าแนกตาม อายุ อาชีพ และลกัษณะการซ้ือ 
 
 จากการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาจ าแนกตาม อาย ุ
อาชีพ และลกัษณะการซ้ือ สามารถสรุปผล ดงัตารางท่ี 5.3 
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ตารางที ่5.3 สรุปผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาจ าแนกตาม 
อาย ุอาชีพ และลกัษณะการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ส่วนประสมการตลาด อายุ อาชีพ ลกัษณะการซ้ือ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
ตรายีห่้อของคอนกรีต
มวลเบาท่ีร้านคา้น ามา
จ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ความแขง็แรงของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวล
เบา 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีคุณสมบติัการกนัเสียง
ของผลิตภณัฑค์อนกรีต
มวลเบา 

ไม่แตกต่างกนั แตกต่างกนั 
ลูกจา้งเอกชน >

ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ลูกจา้งเอกชน >นกั
ธุรกิจ 

ไม่แตกต่างกนั 

คุณภาพของคอนกรีต
มวลเบาเป็นไปตาม
มาตรฐานอุตสาหกรรม 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีคุณสมบติักนัความ
ร้อน เก็บความเยน็ การ
ประหยดัพลงังาน ของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวล
เบา 
 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั แตกต่างกนั 
เจาะจงซ้ือ >ไม่เจาะจง

ซ้ือ 

ความปลอดภยั และเป็น
มิตรต่อสภาพแวดลอ้ม
ของผลิตภณัฑค์อนกรีต
มวลเบา 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่5.3 (ต่อ) สรุปผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา
จ าแนกตาม อาย ุอาชีพ และลกัษณะการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ส่วนประสมการตลาด อายุ อาชีพ ลกัษณะการซ้ือ 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ขนาดของคอนกรีตมวล
เบามีความสม ่าเสมอ 
เป็นไปตามมาตรฐาน
และเท่ากนัทุกกอ้น 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ความง่ายในการติดตั้งใช้
งานของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีน ้าหนกัท่ีเบา สามารถ
ก่อสร้างไดร้วดเร็ว  

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีคุณสมบติักนัแมลง/
ปลวก ง่ายต่อการดูแล
รักษา 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีคุณสมบติัตา้นทานไฟ
ไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ี
เป็นฉนวนท าใหท้นทาน
ต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิ
สูงไดเ้ป็นอยา่งดีลด
ความเสียหายต่อชีวิต
และทรัพยสิ์นของผูอ้ยู่
อาศยั 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั แตกต่างกนั 
เจาะจงซ้ือ >ไม่เจาะจง

ซ้ือ 

มีอายกุารใชง้านยาวนาน 
ไม่สึกกร่อน และ
สามารถทนต่อสภาพ
อากาศไดทุ้กสภาวะ 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่5.3 (ต่อ) สรุปผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา
จ าแนกตาม อาย ุอาชีพ และลกัษณะการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ส่วนประสมการตลาด อายุ อาชีพ ลกัษณะการซ้ือ 

ด้านราคา 

ราคามีความเหมาะสม
กบัคุณภาพของสินคา้ 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ราคาสินคา้คงท่ี ไม่
เปล่ียนแปลงบ่อย 

แตกต่างกนั 
21-40 ปี >41-50 ปี 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ราคาของวสัดุใชง้าน
ประกอบเช่น ปูนก่อ ปูน
ฉาบแพงกวา่วสัดุทัว่ไป 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

สามารถช าระผอ่นเป็น
งวดได ้
 

แตกต่างกนั 
21-40 ปี >41-50 ปี 
51-60 ปี >41-50 ปี 

ไม่แตกต่างกนั แตกต่างกนั 
เจาะจงซ้ือ >ไม่เจาะจงซ้ือ 

คอนกรีตมวลเบาราคา
แพงกวา่วสัดุก่อสร้างอ่ืน
แต่ช่วยประหยดัค่าไฟฟ้า 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอน
ต ่ากวา่การใชว้สัดุอ่ืน 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ความสะดวกในการหา
ซ้ือคอนกรีตมวลเบา 

แตกต่างกนั 
21-40 ปี >41-50 ปี 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ตรายีห่้อของร้านคา้จดั
จ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ 

แตกต่างกนั 
21-40 ปี >41-50 ปี 
51-60 ปี >41-50 ปี 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่5.3 (ต่อ) สรุปผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา
จ าแนกตาม อาย ุอาชีพ และลกัษณะการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ส่วนประสมการตลาด อายุ อาชีพ ลกัษณะการซ้ือ 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
สามารถจดัส่งสินคา้ได้
รวดเร็วและตรงเวลา 
 

ไม่แตกต่างกนั แตกต่างกนั 
นกัธุรกิจ>ขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
นกัธุรกิจ>ลูกจา้ง

เอกชน 
นกัธุรกิจ>อาชีพอ่ืนๆ 

ไม่แตกต่างกนั 

มีปริมาณสินคา้เพียงพอ
ต่อความตอ้งการ 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีการขนส่งสินคา้ โดย
ใชย้านพาหนะ เคร่ืองมือ 
และอุปกรณ์ท่ีสะดวก 
ช่วยรักษาสภาพ
คอนกรีตมวลเบา 

 
ไม่แตกต่างกนั 

 
ไม่แตกต่างกนั 

 
ไม่แตกต่างกนั 

มีการจดัแสดงตวัอยา่ง
เปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ 
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
ไดง่้าย/รวดเร็ว 

แตกต่างกนั 
21-40 ปี >41-50 ปี 
21-40 ปี >51-60 ปี 

 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีบริการช่วยเหลือการ
เลือกซ้ือคอนกรีตมวล
เบา ณ จุดขาย 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวล
เบา เช่น คอนกรีตมวล
เบาแบบธรรมดา แบบมี
ก าลงัอดัสูง 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่5.3 (ต่อ) สรุปผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา
จ าแนกตาม อาย ุอาชีพ และลกัษณะการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ส่วนประสมการตลาด อายุ อาชีพ ลกัษณะการซ้ือ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
พนกังานใหค้ าแนะน า
สินคา้ มีความรู้ความ
เขา้ใจในตวัสินคา้เป็น
อยา่งดี 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

พนกังานใหบ้ริการ
ตอ้นรับอยา่งอบอุ่น 
พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีการโฆษณาผา่นส่ือ
ต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา 
หนงัสือพิมพ ์วทิย ุฯลฯ 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีการส่งเสริมการขาย
เช่น การลดราคา แจก
ของก านลั ส่งสินคา้ฟรี 

 
 

ไม่แตกต่างกนั 

 
 

ไม่แตกต่างกนั 

 
 

ไม่แตกต่างกนั 
มีการประชาสัมพนัธ์ ใน
เร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ใน
การก่อสร้าง  

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีการประชาสัมพนัธ์ ใน
เร่ืองคุณสมบติัของ
คอนกรีตมวลเบา 

แตกต่างกนั 
21-40 ปี > 41-50 

ปี 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 

มีบริการใหค้  าปรึกษา 
ถาม-ตอบปัญหา 
เปรียบเทียบวสัดุแก่
ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆ
เช่น Website, Facebook 
หรือทาง แฟกซ์ส่ง
เอกสาร 

แตกต่างกนั 
21-40 ปี >41-50 ปี 
51-60 ปี >41-50 ปี 

ไม่แตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั 
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5.2 อภิปรายผล 
 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่
สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาโดยใชท้ฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สามารถ
อภิปรายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

การเปรียบเทียบผลการศึกษาในคร้ังน้ีกบัผลการศึกษาของ เกศราภรณ์ นิรากรณ์ (2552) พบวา่
มีความแตกต่างกนั และมีส่วนท่ีสอดคลอ้งกนั ดงัสรุปใหเ้ห็นในตารางท่ี 5.4 

ตารางที่ 5.4 แสดงการเปรียบเทียบผลการศึกษาในคร้ังน้ีกบัผลการศึกษาของ เกศราภรณ์ นิรากรณ์ 
(2552) 

พฤตกิรรมและ 
ส่วนประสมการตลาด 

ผลการศึกษาคร้ังนี ้ ผลการศึกษาของ 
เกศราภรณ์ นิรากรณ์ 

ชนิดผลิตภณัฑ ์ คอนกรีตมวลเบา คอนกรีตมวลเบา 
ขอ้มลูทัว่ไป 
- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ  

 
เพศชาย 
41-50 ปี  
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 
เพศชาย 
31-40 ปี 
วิศวกร/สถาปนิก 

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป กลุ่มลกูคา้องคก์ร 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
 

ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความ
สม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐานและ
เท่ากนัทุกกอ้น 

มีขนาดของคอนกรีตมวลเบามี
ความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น 

ดา้นราคา 
 
 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 
 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

สามารถติดต่อกบัตวัแทน
จ าหน่ายไดส้ะดวก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่ง
อบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มี
ความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้
เป็นอยา่งดี 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
คอนกรีตมวลเบามากท่ีสุด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
คอนกรีตมวลเบานอ้ยท่ีสุด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัส่วนบุคคล 
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 จากการเปรียบผลการศึกษาในคร้ังน้ีกบัผลการศึกษาเกศราภรณ์ นิรากรณ์ (2552) จะเห็นไดว้า่

มีทั้งสอดคลอ้งกนัละไม่สอดคลอ้งกนั โดยส่วนท่ีสอดคลอ้งกนัคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ขนาดของ

คอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น ดา้นราคา คือ ราคามีความ

เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ส่วนท่ีไม่สอดคลอ้งกนัคือ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม

การตลาด อาจจะเป็นเพราะกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนัซ่ึงเป็นกลุ่มของผูบ้ริโภคทัว่ไป และ

กลุ่มขององคก์รต่างๆ เน่ืองจากกระบวนการซ้ือสินคา้ของลูกคา้องคก์รจะตอ้งซ้ือผา่นตวัแทนจ าหน่าย

เป็นหลกั จึงใหค้วามส าคญักบัการติดต่อตวัแทนการขาย และคาดหวงักบัตวัพนกังานใหมี้ความรู้ความ

เขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี จึงอาจท าใหก้ระบวนการซ้ือของทั้ง 2 กลุ่มน้ีอาจจะแตกต่างกนั 

 นอกจากน้ีพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาสูงสุดมีความสอดคลอ้งกนั คือ

ดา้นผลิตภณัฑ ์อาจเป็นเพราะ คอนกรีตมวลเบาเป็นวสัดุก่อสร้างท่ีเป็นส่วนประกอบส าคญัต่อการ

สร้างอาคาร และมีคุณสมบติั เช่น ความสม ่าเสมอของคอนกรีตมวลเบา ความสะดวกในการก่อสร้าง 

ผูต้อบแบบสอบถามจึงใหค้วามส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑสู์งท่ีสุด  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคอนกรีต

มวลเบานอ้ยท่ีสุด ไม่สอดคลอ้งกนั โดยการศึกษาคร้ังน้ีให้ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการขายนอ้ย

ท่ีสุดอาจเป็นเพราะ ผูต้อบแบบสอบถามไม่ค่อยไดรั้บรู้ถึงการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถาม

รับรู้ไดน้อ้ย จึงใหค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการขายนอ้ยท่ีสุด โดยผลการศึกษาผลการศึกษาของ เกศ

ราภรณ์ นิรากรณ์ ใหค้วามส าคญัดา้นปัจจยัส่วนบุคคลนอ้ยท่ีสุดอาจเป็นเพราะ ผูต้อบแบบสอบถาม

ตอ้งค านึงถึง ตวัผลิตภณัฑ์และตน้ทุนค่าใชจ่้ายมากกวา่ปัจจยัอ่ืน โดยเห็นไดจ้ากผลการศึกษาของ เกศ

ราภรณ์ นิรากรณ์ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นดา้นราคา มาเป็นอนัดบัสอง รองมาจาก ดา้น

ผลิตภณัฑ์ 

การเปรียบเทียบผลการศึกษาในคร้ังน้ีกับผลการศึกษาของ สุรวฒัน์ กุลอชัชะกิจ  (2554) 
พบวา่มีความแตกต่างกนั และมีส่วนท่ีสอดคลอ้งกนั ดงัสรุปใหเ้ห็นในตารางท่ี 5.5 
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ตารางที่ 5.5 แสดงการเปรียบเทียบผลการศึกษาในคร้ังน้ีกบัผลการศึกษาของ สุรวฒัน์ กุลอชัชะกิจ  
(2554) 

พฤติกรรมและ 
ส่วนประสมการตลาด 

ผลการศึกษาคร้ังนี้ ผลการศึกษาของ 

สุรวฒัน์ กุลอชัชะกจิ   
ชนิดผลิตภณัฑ์ คอนกรีตมวลเบา แผน่ใยไมซี้เมนต ์
ขอ้มูลทัว่ไป 
-เพศ 
-อายุ 
-อาชีพ  

 
เพศชาย 
41-50 ปี  
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

 
เพศชาย 
26-35 ปี 
รับเหมาอิสระ(บุคคลธรรมดา) 

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป กลุ่มผูรั้บเหมา 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 
 

ขนาดของคอนกรีตมวลเบามี
ความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น 

สินคา้มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ 

ดา้นราคา 
 
 

ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ 
 

ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

กระบวนการสั่งซ้ือไม่ยุง่ยาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่ง
อบอุ่น พูดจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

การรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้
ช ารุด 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
คอนกรีตมวลเบามากท่ีสุด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
คอนกรีตมวลเบานอ้ยท่ีสุด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
 จากการเปรียบผลการศึกษาในคร้ังน้ีกบัผลการศึกษาสุรวฒัน์ กุลอชัชะกิจ  (2554) จะเห็นได้
วา่มีทั้งสอดคลอ้งกนัละไม่สอดคลอ้งกนั โดยส่วนท่ีสอดคลอ้งกนัคือดา้นราคา คือ ราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ส่วนท่ีไม่สอดคลอ้งกนั คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และ ดา้นการจดั
จ าหน่าย อาจจะเป็นเพราะผลิตภณัฑใ์นการศึกษาแตกต่างกนั เพราะวสัดุแผน่ไมใ้ยหินมีใหเ้ลือกหลาย
รูปแบบแตกต่างจากคอนกรีตมวลเบา  
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 นอกจากน้ีพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดมีความสอดสอดคลอ้งกนั คือดา้น
ผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพหรือลกัษณะของตวัผลิตภณัฑว์สัดุก่อสร้างผนงั อาจ
เป็นเพราะวสัดุก่อสร้างผนงันั้นถือเป็นส่วนส าคญัท่ีสุดของการสร้างอาคาร ส่งผลโดยตรงกบัความ
ปลอดภยัของอาคาร ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือนอ้ยท่ีสุดมีความสอดคลอ้งกนั คือดา้นการส่งเสริม
การตลาด ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ห้ส าคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัวสัดุก่อสร้างผนงัเท่ากบัปัจจยัอ่ืนๆ 
อาจเป็นเพราะวสัดุก่อสร้างผนงันั้นไม่จ  าเป็นตอ้งไดรั้บการส่งเสริมการตลาด เพราะเป็นวสัดุท่ี
จ  าเป็นตอ้งซ้ืออยูแ่ลว้หากตอ้งการสร้างอาคารหรือก่อผนงั 

การเปรียบเทียบลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก กลุ่มเจาะจง
ซ้ือ/ไมเ่จาะจงซ้ือ 
  ในการศึกษาคร้ังน้ีกลุ่มผูบ้ริโภคเจาะจงซ้ือหมายถึง กลุ่มท่ีตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา แต่
ยงัไม่ไดเ้ลือกยีห่อ้ หรือ ร้านจดัจ าหน่าย เฉพาะเจาะจง กลุ่มผูบ้ริโภคไม่เจาะจงซ้ือคือกลุ่มท่ีก าลงัจะ
ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อผนงัแต่ยงัไม่ไดเ้ลือกวสัดุ หรือร้านจดัจ าหน่ายเฉพาะเจาะจง  
 โดยการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ปัจจยัยอ่ยส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกนั มีบางส่วนท่ีแตกต่างกนั ดงัสรุป
ใหเ้ห็นในตาราง 5.6 
ตารางที ่5.6 สรุปผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาจ าแนกตาม 
ลกัษณะการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจัยย่อย ความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของลกัษณะการซ้ือ 
มีคุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การ
ประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวล
เบา 

เจาะจงซ้ือ>ไม่เจาะจงซ้ือ 

มีคุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็น
ฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงได้
เป็นอยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวติและทรัพยสิ์น
ของผูอ้ยูอ่าศยั 

เจาะจงซ้ือ>ไม่เจาะจงซ้ือ 

สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้ เจาะจงซ้ือ>ไม่เจาะจงซ้ือ 
  

 จากการศึกษาพบวา่กลุ่มเจาะจงซ้ือใหค้วามส าคญักวา่ไม่เจาะจงซ้ือในปัจจยัยอ่ย มีคุณสมบติั
กนัความร้อน เก็บความเยน็ การประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา มีคุณสมบติั
ตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็นอยา่งดีลด
ความเสียหายต่อชีวิตและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั และสามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้เหตุผลอาจจะเป็น
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เพราะผูบ้ริโภคกลุ่มเจาะจงซ้ือ ทราบถึงคุณสมบติัคอนกรีตมวลเบาอยูแ่ลว้ จึงใหค้วามส าคญัในปัจจยั
ของผลิตภณัฑ์ 
 

5.3 ข้อค้นพบ 

 จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดั
ตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบามีขอ้คน้พบดงัน้ี 
 1. ส่วนประสมการตลาดในภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนประสม
การตลาดในภาพรวมท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 2. ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไป
ตามมาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น และจากการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบั
ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่  ส่วนของอายไุม่แตกต่างกนั ส่วนของอาชีพ แตกต่างในปัจจยั 
คุณสมบติัการกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา โดย ลูกจา้งเอกชนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัน้ี
มากกวา่ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ และ นกัธุรกิจ ในส่วนของลกัษณะการซ้ือ แตกต่างกนัใน
ปัจจยั มีคุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 
โดย กลุ่มท่ีเจาะจงซ้ือใหค้วามส าคญัมากกวา่กลุ่มท่ีไม่เจาะจงซ้ือ และ แตกต่างกนัในปัจจยั มี
คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็น
อยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวิตและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั โดย ลกัษณะเจาะจงซ้ือให้ความส าคญั
มากกวา่ไม่เจาะจงซ้ือ 

3. ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้นราคาโดยรวมในระดบัมาก 
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้และการ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัในดา้นราคาพบวา่ ในส่วนของอายแุตกต่าง
กนัในปัจจยั ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย โดย กลุ่มอาย ุ21-40 ปี ใหค้วามส าคญัมากกวา่ กลุ่ม
41-50 ปี และ ในปัจจยั สามารถผอ่นช าระเป็นงวดได ้โดย กลุ่มอาย ุ21-40 ปีและกลุ่มอาย ุ51-60 ปี ให้
ความส าคญัมากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี ส่วนของอาชีพไม่แตกต่างกนั ส่วนของลกัษณะการซ้ือแตกต่าง
กนัในปัจจยั สามารถผอ่นช าระเป็นงวดได ้โดยกลุ่มเจาะจงซ้ือใหค้วามส าคญัมากกวา่กลุ่มท่ีไม่เจาะจงซ้ือ 
 4. ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวม
ในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือมีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ
สินคา้ และการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัในดา้นการจดัจ าหน่ายพบวา่
ในส่วนของอายแุตกต่างกนัในปัจจยัความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบา โดย กลุ่มอาย ุ21-40 
ปี ใหค้วามส าคญัมากกวา่ 41-50 ปี  ปัจจยั ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ โดย 
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กลุ่มอาย ุ21-40 ปีและกลุ่มอาย ุ51-60 ปี ความส าคญัมากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี และปัจจยัมีการจดั
แสดงตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็วโดย กลุ่มอาย ุ21-40 ปี
ใหค้วามส าคญัมากกวา่กลุ่มอาย ุ41-50 ปีและกลุ่มอาย ุ51-60 ปี ส่วนของอาชีพ แตกต่างกนัในปัจจยั
สามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็วและตรงเวลา โดย กลุ่มอาชีพนกัธุรกิจใหค้วามส าคญัมากกวา่ กลุ่ม
อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ กลุ่มอาชีพลูกจา้งเอกชน และกลุ่มอาชีพ เกษตรกร/รับจา้งอิสระ 
อยา่งไรก็ตามส่วนของลกัษณะการซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 5. ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือพนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่ง
อบอุ่น พูดจาสุภาพ อ่อนนอ้ม และการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัในดา้น
การส่งเสริมการตลาดพบวา่ในส่วนของอายแุตกต่างกนัในปัจจยัมีบริการให้ค  าปรึกษา ถาม-ตอบ
ปัญหา เปรียบเทียบวสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น Website, Facebook หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร
โดย กลุ่มอาย ุ21-40 ปี และ กลุ่มอาย ุ51-60 ปีใหค้วามส าคญัมากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี อยา่งไรก็ตาม
ส่วนของอาชีพและส่วนของลกัษณะการซ้ือไม่แตกต่างกนั 

  6. ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอาชีพนกัธุรกิจ ใหค้วามส าคญัเร่ืองความสามารถจดัส่งสินคา้ได้
รวดเร็วและตรงต่อเวลามากกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืน  

7. ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอาย ุ21-40 ปี ใหค้วามส าคญัเร่ืองมีการจดัแสดงตวัอยา่งเปรียบเทียบ
ระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็วมากกวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี และ กลุ่มอาย ุ51-60 ปี 

8. ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีเจาะจงซ้ือ ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัเร่ือง มีคุณสมบติักนัความร้อน 

เก็บความเยน็ การประหยดัพลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา มีคุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ย

คุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท าให้ทนทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็นอยา่งดีลดความเสียหายต่อชีวติ

และทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั และสามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้
 

 5.4 ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดั
ตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายควรใหค้วามสนใจปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
คอนกรีตมวลเบาเพื่อน ามาใชใ้นการแกไ้ขปัญหาตามส่วนประสมการตลาด  

โดยภาพรวมแลว้ผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ใหค้วามส าคญัในดา้น
ผลิตภณัฑสู์งท่ีสุด รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งสงเสริมการขายต ่าท่ีสุด 
โดยจากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผล ซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ีให้
ประโยชน์คุม้ค่าเงินเท่านั้น  
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ดงันั้นผูผ้ลิตหรือผูส้นใจในการท าธุรกิจควรจะตอ้งมุ่งใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็น
อนัดบัหน่ึง ซ่ึงผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคสนใจในเร่ืองคุณสมบติัต่างๆของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา โดยใหค้วามส าคญั เร่ืองขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น ดงันั้น ผูผ้ลิตควรจะใหค้วามส าคญักบัความเป็นมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์
เช่น ผลิตภณัฑทุ์กช้ินมีขนาดเท่ากนั และไดรั้บมาตรฐาน มอก. รวมไปถึงการตั้งราคาใหมี้ความ
เหมาะสมกบัสินคา้ เพราะผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตากใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบั 2 
รองจากผลิตภณัฑ ์และนิยามตนเองวา่เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผล ซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ีให้
ประโยชน์คุม้ค่าเงินเท่านั้น  ในส่วนของการจ าหน่ายควรมุ่งเนน้ไปยงัการบริหารปริมาณสินคา้ให้
เพียงพอต่อความตอ้งการอยา่งสม ่าเสมอ เพราะผูบ้ริโภคอาจจะใหค้วามส าคญักบัการไม่ตอ้งออกไป
หาสินคา้จากหลายร้านจดัจ าหน่าย และสุดทา้ยในส่วนของพนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น 
พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม ดงันั้น ควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองการใหบ้ริการของพนกังานขาย โดยมีการ
ฝึกอบรมก่อนเร่ิมท างาน การอบรมประจ าปี การวดัและประเมินผลการท างานของพนกังานขาย 
เพื่อใหมี้การบริการท่ีดี 
 หากตอ้งการเจาะกลุ่มนกัธุรกิจในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ควรใหค้วามส าคญักบั 
ความสามารถในการจดัส่งสินคา้ใหต้รงเวลา และรวดเร็ว ดว้ยการวางแผนจดัการระบบขนส่ง อาจจะ
ดว้ยการออกตารางการจดัส่งสินคา้ใหมี้ตลอดวนั มีการวางแผนเส้นทางอยา่งเหมาะสม ช่วยใหก้ารส่ง
สินคา้เป็นไปอยา่งรวดเร็วและคุม้ค่า 
 หากตอ้งการเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก อาย ุ21-40 ปี ควรให้
ความส าคญั เร่ืองของการสามารถช าระเป็นงวดได ้ความง่ายในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบา และ 
บริการ ถาม-ตอบ ขอ้มูลผา่นช่องทางต่างๆ เช่น Facebook ซ่ึงเป็นวถีิชีวติรูปแบบใหม่ของคนในช่วงอายน้ีุ  
 หากตอ้งการเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจาะจงซ้ือ/ไม่เจาะจงซ้ือ ควรจะใหค้วามส าคญักบัการ
สร้างและกระจายขอ้มูลใหถึ้งผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงคุณสมบติัท่ีเป็นประโยชน์ของคอนกรีตมวลเบา 
เพื่อใหเ้กิดความสนใจในตวัวสัดุมากข้ึน ซ่ึงถา้หากผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดม้ากข้ึน อาจจะท า
ใหผู้บ้ริโภคมีความสนใจในการตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบามากยิง่ข้ึน 
 

5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
 ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือคอนกรีตมวลเบา ไดแ้ก่ 
สาเหตุในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ร้านคา้หรือสถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีซ้ือ แหล่งขอ้มูลของคอนกรีต
มวลเบา ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา และเพิ่มกลุ่มลูกคา้องคก์ร ซ่ึงกลุ่มน้ีจะมี
กระบวนการซ้ือท่ีแตกต่างจากผูบ้ริโภคทัว่ไป เปรียบเทียบพฤติกรรมหรือส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาของกลุ่มลูกคา้องคก์ร และผูบ้ริโภคทัว่ไป วา่มีความเหมือนหรือแตกต่าง
กนัอยา่งไร เพื่อจะไดส้ร้างกลยทุธ์ใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้แต่ละประเภท 
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      ภาคผนวก 
 

แบบสอบถามการค้นคว้าแบบอสิระ 
 

แบบสอบถามการค้นคว้าแบบอสิระ 
เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีต
มวลเบา 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการคน้ควา้แบบอิสระของ
นกัศึกษาระดบัปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในพื้นท่ี อ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก ต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา
ทั้งน้ีขอ้มลูท่ีไดจ้ะน าเสนอในภาพรวมโดยไม่ระบุวา่เป็นของบุคคลใด เพื่อเป็นประโยชน์ในเชิง
วชิาการแก่ผูท่ี้สนใจ ดงันั้นผูศึ้กษาจึงขอความกรุณาท่านสละเวลาตอบแบบสอบถาม และ
ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามมา ณ ท่ีน้ี 

         ผูท้  าวจิยั       

        ศตวรรษ ศรีปราการ  
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โปรดท าเคร่ืองหมาย  / ในช่องว่างหน้าข้อความทีต่รงกบัค าตอบของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดยีว 

ค าถามคดักรองเพือ่แยกแบบสอบถาม 

1. ท่านประกอบอาชีพรับเหมาก่อสร้าง 

□ 1. ใช่ (จบแบบสอบถาม)   □ 2. ไม่ใช่ 

2. ท่านเคยตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบาดว้ยตวัเองภายในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมา หรือก าลงัจะตดัสินใจซ้ือ
คอนกรีตมวลเบา 

□ 1. ใช่                          □ 2. ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม)  

โปรดท าเคร่ืองหมาย  / ในช่องว่างหน้าข้อความทีต่รงกบัค าตอบของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดยีว 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. อาย ุ
□ 1. ไม่เกิน 20 ปี    □ 2.  21-30 ปี 
□ 3.  31-40 ปี     □ 4.  41-50 
□ 5.  51-60 ปี    □ 6. 60 ปีข้ึนไป 

2. เพศ  
□ 1.  ชาย    □ 2.  หญิง    

3. อาชีพ 
□ 1.  ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ  □ 2.  พนกังานรัฐวสิาหกิจ  
□ 3.  นกัธุรกิจ/กิจการส่วนตวั   □ 4.  พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน  
□ 5.  เกษตรกร    □ 6. รับจา้งอิสระ 
□7. อื่นๆ (โปรดระบุ) ..................... 
 

4. รายไดต้่อเดือน    
□ 1. ไม่เกิน 10,000 บาท    □ 2.  10,001 – 20,000 บาท  
□ 3. 20,001 – 30,000 บาท    □ 4.  30,001 – 40,000 บาท  
□ 5. 40,001 – 50,000 บาท    □ 6. 50,000 บาทข้ึนไป 

5. การซ้ือคอนกรีตมวลเบาของท่านเป็นลกัษณะใด  
□ 1. เจาะจงซ้ือคอนกรีตมวลเบา (ตดัสินใจซ้ือคอนกรีตมวลเบา แต่ยงัไม่ไดเ้ลือกยีห่อ้ หรือ ร้านจดั
จ าหน่าย)  
□ 2.ไม่เจาะจงซ้ือคอนกรีตมวลเบา (ก าลงัจะตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อผนงัแต่ยงัไม่ไดเ้ลือกวสัดุ หรือร้านจดั
จ าหน่าย) 
□ 3. อ่ืนๆ 
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6. เหตผุลท่ีท่านเลือกซ้ือคอนกรีตมวลเบา 
□ เพราะคุณสมบติัของสินคา้  □ เพราะผูรั้บเหมา/ช่างก่อสร้าง/ครอบครัว/เพ่ือนแนะน า 
□ เพราะไม่มีวสัดุอ่ืนใหเ้ลือก □ เพราะคุม้ค่าคุม้ราคากวา่ในการก่อสร้างโดยรวมและในระยะยาว     
□ เพราะมีสินคา้พร้อมส่งทนัที  □ เพราะส่วนลด/ส่ิงจูงใจ/อ่ืน 
□ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................... 

7. นิยามขอ้ใดบ่งบอกถึงตวัท่านไดม้ากท่ีสุด 

□ เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชจ่้ายอยา่งมีเหตุผล ซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ีใหป้ระโยชน์คุม้ค่าเงินเท่านั้น 

□ เป็นผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ ซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ีไม่เป็นพิษไม่ท าลายสุขภาพเท่านั้น 

□ เป็นผูบ้ริโภคท่ีรักษโ์ลกและส่ิงแวดลอ้ม ซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มเท่านั้น 

ส่วนที ่2 ปัจจยัด้านการตลาดทีม่ผีลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบา 

ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาวา่ปัจจยัตอ่ไปน้ีมีผลต่อการซ้ือคอนกรีตมวลเบาของท่านในระดบัใด โปรดท าเคร่ืองหมาย / 
ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความจริงของตวัท่านมากท่ีสุด 

ปัจจยัด้านการตลาดทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

ผลติภัณฑ์ 

1 
ตรายีห่อ้ของคอนกรีตมวลเบาท่ีร้านคา้น ามาจ าหน่ายมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

     2 ความแขง็แรงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา      

3 คุณสมบติัการกนัเสียงของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา 
     

4 
คุณภาพของคอนกรีตมวลเบาเป็นไปตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม 

     
5 

คุณสมบติักนัความร้อน เก็บความเยน็ การประหยดั
พลงังาน ของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา      

6 
ความปลอดภยั และเป็นมิตรต่อสภาพแวดลอ้มของ
ผลิตภณัฑค์อนกรีตมวลเบา      
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ปัจจยัด้านการตลาดทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

7 
ขนาดของคอนกรีตมวลเบามีความสม ่าเสมอ เป็นไปตาม
มาตรฐานและเท่ากนัทุกกอ้น      

8 
ความง่ายในการติดตั้งใชง้านของผลิตภณัฑค์อนกรีตมวล
เบา      

9 น ้ าหนกัท่ีเบา สามารถก่อสร้างไดร้วดเร็ว       

10 คุณสมบติักนัแมลง/ปลวก ง่ายต่อการดูแลรักษา      

11 
คุณสมบติัตา้นทานไฟไหม ้ดว้ยคุณสมบติัท่ีเป็นฉนวนท า
ใหท้นทานต่อเพลิงไหมท่ี้อุณหภูมิสูงไดเ้ป็นอยา่งดี ลด
ความเสียหายต่อชีวติและทรัพยสิ์นของผูอ้ยูอ่าศยั      

12 
อายกุารใชง้านยาวนาน ไม่สึกกร่อน และสามารถทนต่อ
สภาพอากาศไดทุ้กสภาวะ      

ราคา 

13 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      

14 ราคาสินคา้คงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย      

15 
ราคาของวสัดุใชง้านประกอบเช่น ปูนก่อ ปูนฉาบ แพงกวา่
วสัดุทัว่ไป      

16 สามารถช าระผอ่นเป็นงวดได ้      

17 
คอนกรีตมวลเบาราคาแพงกวา่วสัดุก่อสร้างอ่ืนแต่ช่วย
ประหยดัค่าไฟฟ้า (คุม้ค่าคุม้ราคา)      

18 ค่าใชจ่้ายในการร้ือถอนต ่ากวา่การใชว้สัดุอ่ืน      

การจดัจ าหน่าย 

19 ความสะดวกในการหาซ้ือคอนกรีตมวลเบา      

20 ตรายีห่อ้ของร้านคา้จดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ      

21 
ร้านคา้จดัจ าหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้ไดร้วดเร็วและตรง
เวลา      

22 ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ      

23 
ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการขนส่งสินคา้ โดยใชย้านพาหนะ 
เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวก ช่วยรักษาสภาพคอนกรีต
มวลเบา      
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ปัจจยัด้านการตลาดทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

24 
ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีการจดัแสดงตวัอยา่งเปรียบเทียบ
ระหวา่งวสัดุ ช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย/รวดเร็ว      

25 
ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีบริการช่วยเหลือการเลือกซ้ือคอนกรีต
มวลเบา ณ จุดขาย      

26 
ร้านคา้จดัจ าหน่ายมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์
คอนกรีตมวลเบา เช่น คอนกรีตมวลเบาแบบธรรมดา แบบ
มีก าลงัอดัสูง      

การส่งเสริมการตลาด 

27 
พนกังานใหค้ าแนะน าสินคา้ มีความรู้ความเขา้ใจในตวั
สินคา้เป็นอยา่งดี      

28 
พนกังานใหบ้ริการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น พดูจาสุภาพ อ่อน
นอ้ม      

29 
การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นป้ายโฆษณา หนงัสือพิมพ ์
วทิย ุฯลฯ       

30 
การส่งเสริมการขายเช่น การลดราคา แจกของก านลั ส่ง
สินคา้ฟรี      

31 การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการก่อสร้าง       

32 การประชาสมัพนัธ์ ในเร่ืองคุณสมบติัของคอนกรีตมวลเบา      

33 
การมีบริการใหค้  าปรึกษา ถาม-ตอบปัญหา เปรียบเทียบ
วสัดุแก่ลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆเช่น Website, Facebook 
หรือทาง แฟกซ์ส่งเอกสาร      
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ส่วนที ่3 อุปสรรคหรือปัญหาในการซ้ือและการใช้งานคอนกรีตมวลเบา 

 ………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 

 
ขอขอบพระคุณท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 
ช่ือ-สกุล นายศตวรรษ ศรีปราการ 

วนั เดือน ปี เกดิ 8 มิถุนายน พ.ศ.2530 

ประวตัิการศึกษา ปีการศึกษา 2552 บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม ่

ประสบการณ์  Children on the Edge ผูช่้วยผูจ้ดัการภาคพื้นเอเชียแปซิฟิค 

 ธนาคารกสิกรไทย ผูช่้วยผูดู้แลความสัมพนัธ์ลูกคา้ผูป้ระกอบการ  
 

 

 


