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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพี่อศึกษา (1) ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อส่วนประสม
การตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ในเขตจงัหวดันนทบุรี (2) เปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมี
ลกัษณะการประกอบการแตกต่างกนัต่อส่วนประสมการตลาด 
 วธีิการศึกษา ใชว้ิธีวิจยัเชิงส ารวจ ประชากร คือ ลูกคา้ประจ าและไม่ประจ าท่ีมาซ้ือไม้
แบบก่อสร้างของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้จ านวน 280 คน จากการเปิดตารางการก าหนดขนาดตวัอย่าง
ของ ยามาเน่ เก็บตวัอยา่งโดยวธีิตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ การหาค่าร้อยละ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติเอฟ และที  
 ผลการศึกษา  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 40-49 ปี 
การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ประกอบอาชีพรับจา้งเป็นผูรั้บเหมารายยอ่ยลกัษณะกิจการเป็น
ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล และสั่งซ้ือตามค าสั่งของเจ้าของกิจการซ่ึงมีผลการศึกษา ดังน้ี 
(1) ความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้อยูใ่นระดบัดี ทั้งใน
ภาพรวม และดา้นยอ่ยทุกๆ ดา้นตามล าดบัจากมากไปหานอ้ยคือ ดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมา
คือ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ส าหรับความเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง
ในรายละเอียดย่อยในแต่ละดา้นเป็นดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ มีให้เลือกหลากหลาย และมีการจ าหน่าย
ไม้ทุกชนิดมากท่ีสุด ด้านราคา กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยว่าราคาถูกกว่าท่ีอ่ืนมากท่ีสุดด้านการจัด
จ าหน่ายมีการจดัส่งทางร้านใชย้านพาหนะ เคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีสะดวกและทนัสมยั และท าเลท่ีตั้ง
หาง่ายมากท่ีสุด ด้านการส่งเสริมการตลาดมี การจดัให้มีมุมด่ืมกาแฟฟรีส าหรับลูกคา้มากท่ีสุด  
(2) ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการ ท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด
ของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัในดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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Abstract 

 

 The objectives of this study are to study: (1) customers’ opinion towards 

the marketing mix of Porawat Karmai store in Nonthaburi Province and  

(2) the comparison among the customers’ towards the different entrepreneurships that 

effected to  the marketing mix.   

 The methodology of this study was the survey research. The population 

was 280 regular and one-time customers who bought formworks at Porawat Karmai 

store. The sampling group is selected by convenience sample. Questionnaires are used 

as a tool to collect the data. Analysis of the data involved the use of percentage, 

frequency distribution,  mean, standard deviation, T-test, and F-test. 

 The study results finds that the sample size is males who were 40-49 years 

old, graduated from junior high school, and were employed as subcontractors. The 

form of legal organization was registered ordinary partnership. They purchased the 

goods by the order of their business owners. The customers’ opinions towards; (1) the 

marketing mix of Porawat Karmai were at the agreeable level in overall and in every 

marketing mix factor. Taking the individual part into consideration, it was found that 

the marketing mix of product showed the highest level of agreement, followed by 

place, price and marketing promotion respectively. For the details in each marketing 

mix factor was found that: product – the samples agreed at the highest level that 

various kinds of products can be chosen and every kind of wood products was 

available for sale; price – the samples agreed at the highest level that the store was 

cheaper than other stores; place – the samples agreed at the highest level that 

comfortable and modern vehicles, equipments and facilities are utilized and the store 

location was easy to find; and marketing promotion  the samples agreed at the highest 

level on the serving of beverages free of charge and a coffee corner for customers  

(2) the customers with different entrepreneurships had different opinions towards the 

marketing mix of Porawat Karmai store in product, price and marketing promotion. 
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 ของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไมท่ี้มีลกัษณะการตดัสินใจซ้ือในองคก์รแตกต่างกนั  46 
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

 ธุรกิจจ าหน่ายไมแ้บบก่อสร้างเป็นอีกธุรกิจหน่ึงท่ีเกิดข้ึนมาเพื่อรองรับการเจริญเติบโต
ของภาคอสังหาริมทรัพย ์และยงัท ารายไดใ้ห้แก่ธุรกิจจ าหน่ายไมแ้บบก่อสร้างตั้งแต่กิจการขนาด
เล็กตลอดจนกิจการขนาดใหญ่ จึงเป็นส่ิงดึงดูดใจของผูป้ระกอบการหน้าใหม่ท่ีจะเขา้มาในธุรกิจ
ประเภทน้ีมากข้ึน ดงัจะเห็นไดจ้ากการท่ีมีร้านจ าหน่ายไมแ้บบก่อสร้างขนาดเล็กจนถึงขนาดกลาง
เปิดข้ึนใหม่อยา่งมากมายในปัจจุบนั 
 ดว้ยบทความท่ีวา่ การจ าหน่ายไมแ้บบท่ีใชส้ าหรับงานก่อสร้างมีส่วนส าคญัอยา่งหน่ึงท่ี
ขาดไม่ไดคื้อ ไมแ้บบ เพราะไมแ้บบมีความส าคญัต่อการหล่อแบบคอนกรีตให้มีคุณภาพท่ีดี มีรูปทรง
ตามท่ีตอ้งการไม่โก่งงอ ซ่ึงในส่วนน้ียอ่มส่งผลถึงงานก่อสร้างท่ีมีคุณภาพหรือไม่มีคุณภาพข้ึนอยุก่บั
ไมแ้บบดว้ยไมแ้บบก่อสร้างท่ีเสร็จส้ินจากขั้นตอนการหล่อแลว้เป็นขอ้ดีท่ีไมแ้บบในก่อสร้างจะเป็น
ไมแ้บบท่ีผูรั้บเหมาก่อสร้างสามารถน าไปใชใ้นงานอ่ืนไดอ้ยา่งต่อเน่ืองจนกว่าจะหมดอายุการใชง้าน
ทั้งน้ีการจดัซ้ือจดัหาไมแ้บบท่ีใช้ในงานก่อสร้างเป็นหน้าท่ีของผูรั้บเหมาก่อสร้างท่ีจะตอ้งท าการตก
ลงกับเจ้าของบ้านว่าต้องการซ้ือไม้แบบแล้วรวมอยู่ในค่าใช้จ่ายของการก่อสร้างบ้านหรือทาง
ผูรั้บเหมาก่อสร้างเองจะตอ้งเป็นผูอ้อกค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีโดยราคาของไมแ้บบก่อสร้างนั้นมกัจะมี
ราคาพอประมาณจากราคาส่วนน้ีช่างผูรั้บเหมาก็สามารถท าก าไรไดแ้ละหากเราจดัซ้ือเองเราก็สามารถ
ประหยดัราคาลงไปไดเ้พราะตามปกติแลว้ค่าแรงเหมานั้นจะตกอยู่ประมาณร้อยละ 30-35 ของราคา
วสัดุรวมกบัราคาค่าแรงซ่ึงก็จะมีข้อดีข้อเสียแตกต่างกันไป ในส่วนของไม้แบบก่อสร้างนั้น อาจ
รวมถึง ไมเ้ป๊กไมค้  ้ ายนั ไมอ้ดัซ่ึงท่ีเห็นโดยทัว่ไปในตลาดไมแ้บบก่อสร้างนั้นมกัจะท าจากไมยู้คา
ลิปตสัท่ีมีราคาถูกกวา่ไมท้ัว่ไป 
 ในช่วงก่อนปี 2540  การจ าหน่ายไมแ้บบท่ีใชใ้นงานก่อสร้างจะมีผูจ้  าหน่ายและน าเขา้
รายใหญ่ ๆ เพียงไม่ก่ีรายดว้ยเหตุน้ีปรวฒัน์คา้ไมจึ้งมองเห็นโอกาสท่ีจะเปิดร้านจ าหน่ายไมแ้บบท่ี
ใช้ในงานก่อสร้าง และมีขนาดไม่ใหญ่มาก เน่ืองจากมีขอ้จ ากดัในดา้นเงินทุน ร้านปรวฒัน์คา้ไม้
จ  าหน่ายเฉพาะไมแ้บบท่ีใชใ้นการท าโครงสร้าง ไดแ้ก่ ไมเ้บญจพรรณ ไมก้ระบากเมอซาวา่ ไมย้าง
แดง ไมย้างพารา ไมย้คูา ไมอ้ดั เป็นหลกั  ในปัจจุบนัมีร้านจ าหน่ายไมเ้กิดข้ึนมากมากมาย ดงันั้น 
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 การศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมจ้ะ
เป็นแนวทางเพื่อปรับปรุงพฒันารวมถึงการแกไ้ขส่วนประสมการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ เพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูดสุดแก่ลูกคา้และเพี่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีจะ
เกิดข้ึนในปัจจุบนัและอนาคตต่อไป 

 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

 2.1 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้
ไมใ้นเขตนนทบุรี 
 2.2 เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ท่ีมีลกัษณะ 
การประกอบการแตกต่างกนั 
 

3. สมมติฐานของการศึกษา 
 
 3.1 ลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษาและอาชีพแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั 
 3.2 ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการ รูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายของกิจการ และ
ลักษณะการตัดสินใจซ้ือในองค์กรแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของ
ร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั 
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4. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 ผูศึ้กษาไดก้ าหนดกรอบแนวคิด ดงัน้ี 
 

ตัวแปรอสิระ                                                           ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวความคิดของการศึกษา 
 

5. ขอบเขตการศึกษา 
 
 ขอบเขตด้านเนื้อหาในการวิจัยคร้ังน้ี มุ่งศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม
การตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีมาซ้ือไมแ้บบก่อสร้างท่ีร้านปรวฒัน์คา้ไมใ้นจงัหวดันนทบุรี 
ระหวา่ง 1 มีนาคม  - 30 เมษายน 2556 
 ขอบเขตด้านพื้นที่พื้นท่ีส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ี ก าหนดขอบเขตไวภ้ายในพื้นท่ี
จงัหวดันนทบุรี 
 ขอบเขตด้านระยะเวลาเก็บขอ้มูลภาคสนามระหวา่งวนัท่ี 1 มีนาคม  - 30 เมษายน 2556 
 

ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้า 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. ลกัษณะการประกอบการ 
6. รูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมาย

ของกิจการ 
7. ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือใน

องคก์ร 

ส่วนประสมการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
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6. นิยามศัพท์ 

 
 ไม้แบบก่อสร้าง  หมายถึง  ไมแ้บบท่ีใชห้ล่อแบบเสาหรือแบบคานคอนกรีต 
(ไมก้ระดาน) และไมเ้คร่าจะเป็น 1 1/2 x 3 " (หนา้สาม) มกัจะใชไ้มก้ระบาก หรือ ไมย้าง ส่วนค ้ายนั  
ก็ตอ้งไมย้คูาลิปตสั 
 ผู้รับเหมาก่อสร้างรายย่อย  หมายถึง  ผูท่ี้มีอาชีพรับเหมาก่อสร้างและรับงานก่อสร้าง
ขนาดเล็ก เช่นงานต่อเติมบา้น ท าร้ัว เป็นตน้ 
 ผู้รับเหมาก่อสร้างจดทะเบียนนิติบุคคล  หมายถึง  ผูท่ี้มีอาชีพรับเหมาก่อสร้างและรับ
งานตั้งแต่ขนาดกลางจนถึงงานขนาดใหญ่ ซ่ึงผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งจดทะเบียนตามประมวล
กฎหมายแพ่งและพาณิชยป์ระเภทนิติบุคคลบริษทัจ ากดัห้างหุ้นส่วนจ ากดัห้างหุ้นส่วนสามญันิติ
บุคคล 
 ร้านวสัดุก่อสร้าง  หมายถึง  ร้านวสัดุท่ีใชใ้นจุดประสงคส์ าหรับการก่อสร้างท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัท่ีอยู่อาศยัของมนุษยแ์ละส่ิงมีชีวิตท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนรวมไปถึงสถาปัตยกรรมท่ีถูกสร้างข้ึนวสัดุ
ก่อสร้างมีการหลากหลายตั้งแต่ ดินจนถึงโลหะ พลาสติกหรือแกว้ วสัดุแบ่งแยกในหลายดา้นไม่วา่
โครงสร้างทางวตัถุประสงค์การใช้งาน มกัจะหมายถึงช้ินส่วนผลิตภณัฑ์ ส าหรับใชใ้นงานจ าเพาะ
เจาะจงและอาจหมายถึงวสัดุต่างชนิดไดเ้ช่น เสาเข็ม สามารถหมายถึง เสาเข็มคอนกรีต เสาเข็มไม ้
หรือเสาเข็มเหล็ก หรือแมแ้ต่ในปัจจุบนัได้มีการเล็งเห็นถึงความสัมพนัธ์ของวสัดุก่อสร้างและ
ส่ิงแวดลอ้ม ไดมี้หลายองคก์ารท่ีจดัแบ่งวสัดุออกตามการน ากลบัมาใชใ้หม่ 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านปรวัฒน์ค้าไม้   หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4 ดา้นดงัต่อไปน้ี 
 ผลติภัณฑ์ (Product)  หมายถึง  ไมแ้บบชนิดต่าง  ไดแ้ก่ไมก้ระบากเมอซาวา่ไมปี้ลอง
ไมเ้บญจพรรณไมย้างแดงไมย้างพาราไมเ้สาเขม็ยคูาลิปตสัไมอ้ดัไมไ้ผไ่มข้นัเฉนาะ 
 ราคา (Price)  หมายถึง  ราคาของชนิดไมต่้างๆ ไดแ้ก่ 
 การจัดจ าหน่าย (Place)  หมายถึง  สถานท่ีท าเลท่ีตั้งของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  กระบวนการทางดา้นส่ือสารการตลาด
ระหว่างร้านปรวฒัน์คา้ไมก้บัลูกคา้ เพื่อให้ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของไม ้ชกัจูงใจด้วยส่วนลด  
หรือตอกย  ้าเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
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7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีประโยชน์คาดวา่จะไดรั้บดงัต่อไปน้ี  คือ 
 7.1 ผลการศึกษาจะเป็นแนวทางช่วยใหผู้ป้ระกอบการร้านปรวฒัน์คา้ไมน้ าไปใชใ้น
การด าเนินธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
 7.2 เป็นแนวทางในการปรับเปล่ียนส่วนประสมการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ท่ีมาซ้ือไมแ้บบของร้านปรวฒัน์คา้ไมต่้อไป 
 7.3 เป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจในการประกอบธุรกิจจ าหน่ายไมแ้บบก่อสร้างใน
อนาคต 



บทที ่2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 
 การศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดของลูกค้าร้านปรวฒัน์ค้าไม ้
ในเขตจงัหวดันนทบุรีผูศึ้กษาได้ศึกษาวรรณกรรมและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงจะได้นําเสนอ
ดงัต่อไปน้ี 
 1. ขอ้มูลของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
 2. ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด 
 3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. ข้อมูลของร้านปรวฒัน์ค้าไม้  
 

 ปรวฒัน์คา้ไมเ้ป็นช่ือร้านท่ีใช้ในการขออนุญาตตั้งโรงคา้ไมแ้ปรรูป ณ โฉนดเลขท่ี 
216502 แขวง/ตาํบลบางกร่าง เขต/อาํเภอ เมืองนนทบุรี  จงัหวดันนทบุรี เปิดกิจการมาตั้งแต่ปี 2541 
จนถึงปัจจุบนัจาํหน่ายไมแ้บบท่ีใชใ้นการก่อสร้างเป็นหลกั ผลิตภณัฑท่ี์จาํหน่าย  มีดงัน้ี 

1.1 ผลติภัณฑ์ของร้านปรวฒัน์ค้าไม้  
  ผลิตภณัฑ์แบ่ง เป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่ ไมแ้บบสําหรับหล่อเสาคอนกรีต ไมค้ ํ้ายนั
ไมอ้ดั ไมไ้ผ ่และไมข้นัเฉนาะไมย้คูา 
  1.1.1 ไม้แบบที่ใช้หล่อเสาคอนกรีต  หรือในวงการก่อสร้างจะเรียกว่าไม้แบบ  
ไดแ้ก่ ไมห้นา้หก ความหนาท่ี 1 น้ิว ความกว้าง อยูท่ี่ 6 น้ิว ความยาวตั้งแต่  1 เมตร ข้ึนไปถึง 7 เมตร
รูปแบบในการเขียนบิลดงัน้ี  (1 x 6 x 1.00  เมตร – 7 เมตร)ไมห้นา้แปด ความหนาท่ี 1 น้ิว ความ
กว้าง อยูท่ี่ 8 น้ิว ความยาวตั้งแต่  1 เมตร ข้ึนไปถึง 7 เมตรรูปแบบในการเขียนบิลดงัน้ี (1 x 8 x 1.00 
เมตร – 7 เมตร)ไมห้นา้สิบ ความหนาท่ี 1 น้ิว ความกว้าง อยูท่ี่ 10  น้ิว ความยาวตั้งแต่ 1 เมตร ข้ึนไป
ถึง 7 เมตรรูปแบบในการเขียนบิลดงัน้ี  (1 x 10 x 1.00  เมตร – 7 เมตร) ไมก้ระดานมีช่ือเรียกดงัน้ี 
   ไม้กระบากเมอซาว่า เป็นไมท่ี้ใช้งานได้นานกว่าไมแ้บบตวัอ่ืน ๆ เน้ือไม้
เป็นสีชมพูออกเหลืองอ่อนและเน้ือไมจ้ะป็นเน้ือเดียวกนัทั้งหมด ราคาก็ถือวา่แพงกวา่เม่ือเทียบกบั
ราคาไมช้นิดอ่ืนท่ีใชส้าํหรับทาํไมแ้บบก่อสร้าง 
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    ไม้ปีลองเป็นไมท่ี้มีลกัษณะของเน้ือไมจ้ะออกเป็นเหลืองอ่อน เป็นไมเ้น้ือ
เดียวกนัทั้งหมด ราคาจะอยู่ระดบัปานกลาง การใช้งานจะใช้ไดน้อ้ยกว่ากระบากเมอซาวา่แต่ก็ใช้
งานไดน้านกวา่เบญจพรรณ 
    ไม้เบญจพรรณ  เป็นไมท่ี้มีลกัษณะหลากหลายของไมม้ารวมกนัเรียกว่า
ไมเ้บญจพรรณ  ส่วนเน้ือไมมี้ทั้งไมเ้น้ืออ่อนและเน้ือแข็งผสมกนั ราคาจะถูกกวา่ไมช้นิดอ่ืน การใช้
งานจะใชง้านไดน้อ้ยกวา่ และมีความเสียหายหรือแตกไดง่้ายกวา่ไมช้นิดอ่ืนๆการใชง้านส่วนใหญ่
ผูรั้บเหมาจะชอบใช้ไมท่ี้มีความตรง แต่เบญจพรรณน้ิวคร่ึงสามส่วนใหญ่จะไม่ตรง และมีความ
เสียหายง่ายกวา่ไมช้นิดอ่ืน ๆแต่ราคาจะถูกกวา่เม่ือเทียบกบัไมช้นิดอ่ืน 
    ไมเ้บญจพรรณคือ  ไมห้ลายอยา่งมารวมกนั เช่นไมม้ะม่วง ไมข้นุน  
ไมทุ้เรียน เป็นตน้ เอามาเล่ือยเป็นไม ้น้ิวคร่ึงสาม ความยาวท่ี 1 เมตร (1.5 x 3 x 1.00 เมตร) หรือใน
วงการก่อสร้างเรียกวา่ ไมห้นา้สาม ไดแ้ก่ ไมน้ิ้วสาม คือ ความหนา 1 น้ิว ความกวา้ง 3 น้ิว ความยาว 
1 เมตร (1 x 3 x 1.00 เมตร) มีอีกชนิด คือ ไมน้ิ้วสอง คือความหนา 1 น้ิว ความกวา้ง 2 น้ิว 
(1 x 2 x 1.00 เมตร) ราคาถูกกวา่ไมน้าํเขา้ 
  1.1.2 ไม้แบบก่อสร้างที่ใช้ในการค ้ายันแบบเสาและแบบคาน ไดแ้ก่ไมน้ิ้วคร่ึงสาม 
คือ ความหนา 1.5 น้ิว ความกวา้ง 3 น้ิว ความยาวตั้งแต่ 1 เมตร ถึง 7 เมตร (1.5 x 3 x 1.00 เมตร – 
7.00 เมตร) หรือในวงการก่อสร้างเรียกวา่ ไมห้นา้สาม มีดงัน้ี 
   ไมย้างแดงเป็นไมท่ี้มีลกัษณะออกสีชมพู มียางของไมติ้ดมากบัเน้ือไม ้เป็น
ไมท่ี้ตรง การใชง้านจะใชไ้ดน้านกวา่เม่ือเทียบกบัไมช้นิดอ่ืนท่ีมีจาํหน่ายในร้าน ราคาค่อนขา้งแพง
กวา่ไมจ้าํพวกน้ิวคร่ึงสามชนิดอ่ืนมาก 
   ไมย้างพาราคือ ตน้ยางพาราท่ีหมดอายุในการกรีดยางแลว้นั้น ชาวสวนจะ
ขายเหมาสวนเพื่อนาํมาแปรรูบเพื่อใช้ในงานก่อสร้าง หรือส่งเข้าโรงงานผลิตแผ่นพื้นเพื่อรอง
เสาเข็ม ซ่ึงนาํมาแปรรูปเป็นไมน้ิ้วสาม คือ ความหนา 1 น้ิว ความกวา้ง 3 น้ิว ความยาว 1 เมตร  
(1 x 3 x 1.00 เมตร )และแปรรูปเป็น ไมน้ิ้วสอง คือความหนา 1 น้ิว ความกวา้ง 2 น้ิว (1 x 2 x 1.00 เมตร) 
ท่ีเรียกวา่ไมตี้เป็ก ราคาจะถูกกวา่ไมเ้บญจพรรณนาํเขา้ แต่ราคาเท่ากบัไมเ้บญจพรรณบา้นเรา 
   ไมเ้สาเขม็ยคูาคือ ไมย้คูาลิปตสั ท่ีนาํมาใชใ้นงานก่อสร้างนิยมนาํมาใชแ้ทนไม้
น้ิวคร่ึงสามท่ีมีราคาแพงกว่าไมยู้คามาก เสาเข็มยูคามีขนาดตั้งแต่ (วดัท่ีโคนตน้)  1.5 น้ิว ถึง 4 น้ิว 
ความยาวท่ี 3 เมตร ถึง 4 เมตร และยงัมีขนาด 4 น้ิว ถึง 6 น้ิว(วดัท่ีโคนตน้)  ความยาวท่ี 5 เมตร ถึง 6 เมตร 

1.1.3 ไม้อัด ชนิดต่างๆ ท่ีใชใ้นงานท่ีใชใ้นงานก่อสร้าง 
1.1.4 ไม้ไผ่ คือ ไมท่ี้ใชท้าํนัง่ร้านสาํหรับทาสีของตวับา้นหรืออาคารใชแ้ทนเหล็ก

เน่ืองจากราคาไมไ้ผจ่ะถูกกวา่เหล็ก 
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1.1.5 ไม้ขันเฉนาะ คือ ไมส้าํหรับรัดไมไ้ผเ่พื่อความคงทนในการทาํนัง่ร้าน 
1.1.6 ไม้ยูคา คือ ไมส้ําหรับใช้ค ํ้ายนัแบบเสาหรืแบบคาน นิยมใชแ้ทนไมน้ิ้วคร่ึง

สามเน่ืองจากมีราคาถูกกวา่ไมน้ิ้วคร่ึงสาม 
  ดงัจะเห็นไดว้า่ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้เนน้ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์มากกวา่ ซ่ึง
จะตรงกบัวิสัยทศัน์ของผูป้ระกอบการ ท่ีเนน้ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ลูกคา้ท่ีเขา้มา
ไดรั้บในส่ิงท่ีตนเองตอ้งการหรือผลิตภณัฑไ์มแ้ปรรูปท่ีสามารถทดแทนกนัไดก้ลบัไป  จะเห็นไดว้า่
ไมแ้บบท่ีใชใ้นงานก่อสร้างของร้านปรวฒัน์คา้ไมท่ี้มีทั้งราคาถูกจนกระทัง่ราคาแพงและยงัมีความ
หลากหลายของไมแ้บบแต่ละชนิดให้ลูกคา้สามารถเลือกให้ตรงกบัวตัถุประสงค์ะการใช้งานของ
ลูกคา้ได ้ทั้งน้ีร้านปรวฒัน์คา้ไมย้งัมีความยืดหยุ่นในการขายหรือการให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ และยงัมี
บริการส่งผลิตภณัฑ์ไมแ้ปรรูปท่ีใช้ในงานก่อสร้างท่ีมีประสิทธิภาพทั้งในด้านการส่งมอบ ด้าน
จาํนวนท่ีถูกต้อง ด้านสถานท่ีถูกต้อง ด้านเวลาถูกต้อง เพื่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกค้าของ
ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้และเกิดการซ้ือซํ้ าใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 

2. แนวคดิส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
 

 ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix หรือ 4Ps)เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ย 
ส่ิงต่างๆ ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 53-55) 
 1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 
บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอต็เซล วอลค์เกอร์; และ สแตนตนั. 2001: 9) ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี 
องค์กรหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ 
จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายไดก้ารกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้ง พยายามคาํนึงถึง
ปัจจยัต่อไปน้ี 
  1.1 ความแตกต่างของผลติภัณฑ์ (Product Differentition) และ (หรือ)  
ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
  1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลติภัณฑ์ (Product Component) เช่น  
ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
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  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
  1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) เป็นคุณสมบติัท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑ์ 
   สําหรับระดบัผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั (Five product levels) เป็นคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑใ์นแต่ละระดบัท่ีจะสร้างคุณค่าสาํหรับลูกคา้ เรียกวา่ เป็นลาํดบัขั้นตอนของคุณค่าสําหรับ
ลูกคา้ (Customer value hierarchy) ดงัน้ี 
   1.5.1 ประโยชน์หลัก (Core benefit) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑ์
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือโดยตรง เช่น ไม ้ใชใ้นการก่อสร้าง ตกแต่งบา้นหรือท่ีอยูอ่าศยั 
   1.5.2 รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Tangible product) หรือผลิตภณัฑพ์ื้นฐาน  
(Basic product) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ 
ไดแ้ก่ คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้ 
   1.5.3 ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง (Expected product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบติั
และเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัว่าจะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะคาํนึงถึง
ความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั (Customer Satisfaction) 
   1.5.4 ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม 
หรือบริการท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่กบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย การบริการก่อนและหลงัการขาย 
ไดแ้ก่ การขนส่ง การรับประกนั การใหสิ้นเช่ือ หรือการบริการใหค้าํแนะนาํอ่ืนๆ  
   1.5.5 ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Potential product) หมายถึง คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต 
   นอกจากท่ีกล่าวมาแล้ว การดําเนินการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ยงัมีปัจจัยท่ีต้อง
พิจารณาอีกหลายปัจจยัไดแ้ก่ 
   1) คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและวดัความ
คงทนของผลิตภัณฑ์เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพท่ี
เหนือกว่าคู่แข่งขนัถ้าสินค้าคุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้ าถ้าสินค้าคุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขายไม่ไดน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุน
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เท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภครวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะ
สร้างการยอมรับ 
   2) ลักษณะทางกายภาพของสินค้า (Physical Characteristics of Goods) เป็น
รูปร่างลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นไดแ้ละสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส 
กล่ินเสียง สัมผสั เช่นรูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
   3) ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อ
แลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการการตดัสินในดา้นราคาไม่จาํเป็นตอ้งเป็นราคา
สูงหรือตํ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 
   4) ช่ือเสียงของผู้ขายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง ช่ือ คาํสัญลกัษณ์  
การออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าวเพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึง
หรือกลุ่มของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
   5) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบ และ
การผลิตส่ิงบรรจุหรือส่ิงห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้คือการมองเห็นสินคา้
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์็จะนาํไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ดงันั้นบรรจุ
ภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่นโดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 
   6) การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบ
ห่อซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญดา้น
การออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
   7) การรับประกัน (warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขนั โดยเฉพาะ
สินคา้พวกรถยนต ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและเคร่ืองจกัรเพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของ
ลูกค้ารวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพดูโดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นสาํคญั 3 ประเด็น คือ 
     (1) การรับประกนัตอ้งใหข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน  
กบัใครอยา่งไรเม่ือสินคา้มีปัญหา 
     (2) การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 
     (3) การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลา 
ขอบเขตความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
   8) สีของผลิตภัณฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีทาํให้เกิดอารมณ์
ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้และสนใจในผลิตภณัฑ ์
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   9) การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บัการ
ให้บริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิตคือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและ
ถูกใจ เช่นการบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 
   10) วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุท่ีใช้ในการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมี
ทางเลือกท่ีจะใช้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอย่างในการผลิตซ่ึงจะต้องคาํนึงถึงความต้องการของ
ผูบ้ริโภควา่พอใจแบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิตและความสามารถในการจดัหา
วตัถุดิบดว้ย 
   11) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ 
(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัทาํให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑซ่ึ์งเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีทาํให้เกิดการทาํงานหรือเป็นอนัตรายสําหรับผูผ้ลิตท่ี
ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 
   12) มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยใีหม่เกิดข้ึนจะตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์
และมาตรฐานของเทคโนโลยีนั้นซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพ
และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้
   13) ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้ง
กบัความคาดหวงัของลูกคา้และสามารถนาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้
   14) คุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจาก 
การใชผ้ลิตภณัฑ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ี
สูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
   15) ความหลากหลายของสินค้า (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือก
ซ้ือสินค้าท่ีมีให้เลือกมากในรูปของสี กล่ินรส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลักษณะเน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ นผูผ้ลิตจึงจาํเป็นต้องมีสินค้าหลากหลายเพื่อเป็น
ทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ สแตนตนั.2001 : 7) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูปตน
องราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 
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  2.1 คุณค่าทีรั่บรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณา 
การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้น 
  2.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายทีเ่กีย่วข้อง 
  2.3 การแข่งขัน 
  2.4 ปัจจัยอืน่ๆ 
   คุณสมบติัท่ีสาํคญัของราคา (kotler.1997:611-630) 
   1) การก าหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาสินคา้ตั้งแต่มีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์หรือเม่ือมีการแนะนาํผลิตภณัฑ์เขา้ในช่องทางการจาํหน่ายใหม่หรือในเขตพื้นท่ี
ใหม่หรือเม่ือมีการเข้าประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะวางตาํแหน่งคุณภาพ
ผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 
   2) การให้ส่วนลด (Price discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
    (1)  ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อสาํหรับการชาํระเงินโดยเร็ว 
    (2)  ส่วนลดปริมาณ คือการลดราคาสาํหรับการซ้ือในปริมาณมากซ่ึงควรหกั
กบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้ายการให้ส่วนลดอาจให้ตาม
คาํสั่งซ้ือแต่ละงวดหรือใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 
    (3)  ส่วนลดตามฤดูกาลคือการให้ส่วนลดสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการ
นอกฤดูกาลเช่นโรงแรม ตัว๋เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 
   3) การให้ระยะเวลาในการช าระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ  (Payment 
Period and Credit Term) คือการให้ระยะเวลาในการชาํระเงินสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตาม
ระยะเวลาท่ีกาํหนดไวด้งันั้น ราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคไดถ้า้
ผูบ้ริโภคคิดวา่คอนโดเนียมมีคุณค่าในดา้นการใชง้านและมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการแลว้ก็มี
แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะยอมรับราคาของคอนโดมิเนียมหากมีราคาสูงคอนโดมิเนียมอ่ืนๆทัว่ไป 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบด้วย การขนส่งการคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จาํหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution  
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึงกลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้ง 
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กับการเคล่ือนย้ายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ(เอ็ตเซลวอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 : 3) หรือหมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และ (หรือ)กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจาํหน่าย
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct 
Channel) จากผูผ้ลิต (Producer)ไปยงัผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial 
User) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผา่นคนกลาง (Middleman)  
ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 
  3.2 การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการตาม
แผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตและสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงั
จุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (คอตเลอร์; และ
อาร์มสตรอง. 2003: 5) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
   3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 
   3.2.2 การเกบ็รักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 

   3.3.3 การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory management) 
   ดงันั้นตอ้งพิจารณาว่าสถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมสอดคล้องกบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมายหรือไม่ 
   รูปแบบพฤติกรรมของการใช้ชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไรเราควร
สร้างคอนมิเนียมไวท่ี้ใดณจุดใดจึงจะให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวก สบายอย่างเต็มท่ีในด้าน 
การเดินทางคมนาคมท่ีสะดวกและสภาพแวดลอ้มท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือ
ไดส้ถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงัและมีความสะดวกต่อการซ้ือ
หามากนอ้ยแค่ไหน 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ 
พึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด
ความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (เอต็เซล วอลค์เกอร์; และสแตนตนั. 2001 : 10) หรือเป็น 
การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ  
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้
คน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือ
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หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 
(Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้
ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ 
(หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการหรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (เบลช์. 2001: GL)  
กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 
   4.1.1 กลยทุธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยทุธวิธี 

การโฆษณา (Advertising tactics) 
   4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
  4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล
กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด (เบลช์. 2001 : GL9) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขายและสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง. 2003: 5) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
   4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 
   4.2.2 การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด (เบลช์. 2001: GL 11) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ 
สแตนตนั. 2001: 11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย
หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 
   4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่าการส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ผู้บริโภค  
(Consumer Promotion) 

   4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่คนกลาง  

(Trade Promotion) 
   4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่าการส่งเสริมการขายทีมุ่่งพนักงาน  

(Sales Force Promotion) 
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  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 

   4.4.1 การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ  
หรือตราสินคา้หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) 
โดยผา่นส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์(อเรนส์. 2002: IT 17) ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของ 
การประชาสัมพนัธ์ 
   4.4.2 การประชาสัมพันธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายาม
ในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001: 10) มีจุดมุ่งหมาย
เพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  
การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม 
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 
   4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง 
วิธีการต่าง ๆท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัทีทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อ
โฆษณาและแคตตาล็อก (อเรนส์. 2002: IT 16) 
   4.5.2 การโฆษณาเพือ่ให้เกดิการตอบสนองโดยตรง (Direct Response  

Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้มให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืนเช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ หรือ
ป้ายโฆษณา (อเรนส์. 2002: IT 6) 
   4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ 

การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผา่น 
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริมและขายผลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
โดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 

1) การขายทางโทรศพัท ์
2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 
4) การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มี 
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กิจกรรมการตอบสนองเช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือดงันั้นจึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาเลือกใชว้ิธีการต่างๆ
เหล่าน้ีเขา้ดว้ยกนัใหเ้ป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่นคอนโดมิเนียมมุ่งท่ีจะ
ส่ือสารโฆษณาทั้งทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และนิตยสารนอกจากนั้นยงัมีการส่งเสริมการขายโดย
การลดราคาสินคา้ การแถมสินคา้ เช่นเฟอร์นิเจอร์ต่างๆ หรือการให้พนักงานขายให้คาํแนะนํา  
เป็นตน้ 
 

3. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ยุทธนา  นฤนาทวงศส์กุล (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือ
วสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจาํกัดยุทธนาฮาร์ดแวร์จังหวดัเชียงใหม่ พบว่า กลุ่มลูกค้าท่ีเป็น
ผูรั้บเหมาจาํนวน 154 รายส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายรุะหวา่ง 31-40ปีจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี
มีประสบการณ์ทาํงานในธุรกิจก่อสร้างหรืองานท่ีเก่ียวกบัการจดัซ้ือวสัดุก่อสร้างไม่เกิน 5 ปีมี
รายไดเ้ฉล่ียของธุรกิจหรือองค์กรต่อเดือนไม่เกิน 50,000 บาทและมีตาํแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ
ประเภทธุรกิจรับเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือเป็นผูมี้อาํนาจในการกาํหนดคุณลกัษณะ 
(Specification) ของสินคา้ท่ีจะซ้ือประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือปูนซีเมนตผ์ูป้ระกอบการซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างจากร้านยทุธนาฮาร์ดแวร์บ่อยท่ีสุดส่ิงท่ีทาํใหรู้้จกัร้านยทุธนาฮาร์ดแวร์คือผูป้ระกอบการเขา้
มาติดต่อผูข้ายเองและเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านยุทธนาฮาร์ดแวร์คือมีท่ีจอดรถไดส้ะดวกส่วน
ใหญ่สั่งซ้ือวสัดุก่อสร้างเม่ือสินคา้หมดและมารับสินคา้ดว้ยตนเองพร้อมกบัชาํระดว้ยเงินสดทนัที
เม่ือมีการสั่งซ้ือ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อองค์กรในการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างจากหา้งหุน้ส่วนจาํกดัยทุธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่เฉล่ียโดยรวมให้ความสําคญักบัทุก
ปัจจยัในระดบัปานกลางเรียงตามลาํดบัคะแนนดงัน้ีดา้นปัจเจกบุคคลดา้นความสัมพนัธ์ระหว่าง
บุคคลดา้นองคก์รและดา้นสภาพแวดลอ้มตามลาํดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจาํกดัยุทธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่เฉล่ียโดยรวม
ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัมากเรียงตามลาํดบัคือดา้นผลิตภณัฑ์รองลงมาดา้นการจดัจาํหน่าย
และดา้นราคาส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลางโดยปัจจยั
ยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในระดบัมากของทั้ง 4 ดา้นไดแ้ก่ 
 ด้านผลิตภัณฑ์คือ  มีการแนะนําและแก้ไขปัญหาเก่ียวกับสินค้า คุณภาพสินค้าได้
มาตรฐาน มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย และมีสินคา้หลายตรายีห่อ้ใหเ้ลือก  
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 ด้านราคาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพระดบัราคามีความหลากหลายตามคุณภาพ
สินคา้และราคาสินคา้สามารถยดึหยุน่ไดต้ามปริมาณการซ้ือ 
 ด้านการจัดจ าหน่ายคือกระบวนการสั่งซ้ือทาํไดง่้ายและรวดเร็วและจอดรถไดส้ะดวก
และมีท่ีจอดรถเพียงพอการติดต่อกบัทางร้านหรือพนกังานขายทาํไดส้ะดวกและท่ีตั้งของผูข้ายหา
ไดง่้ายและมีบริการขนส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วและไวว้างใจได ้
 ด้านการส่งเสริมการตลาดคือพนกังานขายมีความเอาใจใส่ลูกคา้และตรวจสอบสินคา้
ก่อนส่งมอบพนกังานขายมีบุคลิกดีและน่าเช่ือถือและพนกังานขายให้บริการดว้ยความจริงใจและ
ซ่ือสัตยแ์ละพนกังานขายใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดถู้กตอ้งและเป็นประโยชน์ในการตดัสินใจซ้ือใน
ส่วนของปัญหาพบวา่ระดบัความรุนแรงของปัญหาของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจาํกดัยุทธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่เฉล่ียโดย
รวมอยู่ในระดับปานกลางคือปัจจยัด้านราคารองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาดและด้าน
ผลิตภณัฑต์ามลาํดบัส่วนปัญหาดา้นการจดัจาํหน่ายมีระดบัความรุนแรงของปัญหาอยูใ่นระดบันอ้ย 
 กฤตย ์ เชียงประทุม (2549) ศึกษาเร่ืองปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วสัดุก่อสร้างของลูกคา้ : กรณีศึกษา บริษทัตั้งเป้งเฮงสตีล จาํกดั พบวา่ ลูกคา้มีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาด ดงัน้ี 
 ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมมีความสําคญัในระดับมาก และเม่ือพิจารณาใน
ประเด็นย่อยพบว่า ให้ความสําคญัในระดบัมาก 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ คุณภาพท่ีไดม้าตรฐาน ความ
หลากหลายของสินคา้ การแนะนาํสินคา้จากผูช้าํนาญ ตามลาํดบั 
 ปัจจยัดา้นราคา โดยภาพรวมใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก  และเม่ือพิจารณาในประเด็น
ยอ่ยพบวา่ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกประเด็น ไดแ้ก่ ราคาท่ีกาํหนดไวมี้ความเหมาะสม การให้
ส่วนลดการคา้ และระยะเวลาท่ีชาํระคืนค่าสินคา้ ตามลาํดบั 
 ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย โดยภาพรวมให้ความสําคญัในระดบัมาก และเม่ือพิจารณา
ในประเด็นยอ่ยพบวา่ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การขนส่งหลงัการขาย ทาํเล
ท่ีตั้ง เช่น อยูใ่กลบ้า้น และความหลากหลาย ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมให้ความสําคญัในระดบัมาก และเม่ือ
พิจารณาในประเด็นย่อยพบว่า ให้ความสําคญัในระดบัมาก 3 อนัดบัแรก ได้แก่ การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการโฆษณา ตามลาํดบั 
 ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
 1. ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและสูงกวา่ ให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
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ส่วนปัจจยัดา้นราคาพบวา่ ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีให้ความสําคญัมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาสูง
กวา่ปริญญาตรี และอนุปริญญา 
 2. ผูท่ี้มีรายได้มากกว่า 25,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ การจดั
จาํหน่ายมากกว่าผูท่ี้มีรายได ้20,001 25,000 บาท และ 10,000 – 15,000 บาท ส่วนปัจจยัดา้นราคา  
ผูท่ี้มีรายได ้20,001 – 25,000 บาท ให้ความสําคญัมากกว่า ผูท่ี้มีรายได ้มากกว่า 25,000 บาท และ 
ตํ่ากวา่ 10,000 บาท และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ ผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท  
ใหค้วามสาํคญัมากกวา่ผูท่ี้มีรายได ้มากกวา่ 25,000 บาท และ 20,001 – 25,000 บาท 
 3. ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการและพนกังานบริษทั ให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
มากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพรับเหมาและธุรกิจส่วนตวั ส่วนปัจจยัดา้นราคา และการจดัจาํหน่าย ผูท่ี้มีอาชีพ
รับเหมาให้ความสําคญัมากกว่าผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการและพนกังานบริษทั และปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการใหค้วามสาํคญัมากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัและธุรกิจส่วนตวั 
 ณิรัชดาวรีอภินนัท์ (2549) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ื้อไม้
แปรรูปและส่ิงประดิษฐใ์นเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัอุตรดิตถผ์ลการวจิยัมีดงัน้ี  
 ความพึงพอใจของผู ้บริโภคต่อไม้แปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ดา้นผลิตภณัฑ์คุณภาพของไมแ้ปรรูปและ
ส่ิงประดิษฐ์มากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี4.01โดยให้เหตุผลว่าหากไมมี้คุณภาพดีก็สามารถท่ีจะช่วยให้
งานดาํเนินไปไดอ้ยา่งรวดเร็วข้ึนไม่ตอ้งเสียเวลาในการดดัไมใ้ห้ตรงไม่ผุง่ายรองลงมาคือเร่ืองของ
รูปทรงลวดลายของไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐ์มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.96 ซ่ึงผูบ้ริโภคจะชอบไมท่ี้มี
ลวดลายตามธรรมชาติสวยงามเม่ือทาสีจะทาํให้สวยยิ่งข้ึนรวมถึงรูปทรงความตรงของไมแ้ปรรูป
และส่ิงประดิษฐแ์ละความสวยงามของไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐมี์ค่าเฉล่ียอยูท่ี่3.98 
 ด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ในดา้นราคา
เร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพเป็นอนัดบัแรกซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.59 ผูบ้ริโภคให้ความเห็นวา่หาก
สินคา้ไม่มีคุณภาพแต่ราคาถูกก็ไม่คุม้ค่าท่ีจะจ่ายรองลงมาคือราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี
3.53 ทาํให้ช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายและสินคา้ชนิดเดียวกนัมีหลายราคามีค่าเฉล่ียอยูท่ี่3.28ทาํให้ช่วย
เลือกสินคา้ท่ีมีราคาเหมาะสมกบังบประมาณท่ีมีอยูไ่ด ้
 ด้านสถานทีจ่ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ใน
ด้านสถานท่ีจาํหน่ายเร่ืองทาํเลท่ีตั้งเหมาะสมเป็นอนัดับแรกมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.00 ซ่ึงช่วยทาํให้
สามารถเดินทางมาไดส้ะดวกหากเป็นท่ีอยูใ่กลบ้า้นก็จะไปร้านนั้นก่อน 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อไมแ้ปรรูปและ
ส่ิงประดิษฐ์ด้านการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการประชาสัมพนัธ์ทางส่ือวิทยุเป็นอนัดับแรกมี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.49 ซ่ึงผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามเห็นวา่ทาํใหร้้านเป็นท่ีรู้จกัและน่าสนใจท่ีจะเขา้มาดูสินคา้
รองลงมาคือมีโปรโมชัน่เช่นจบัรางวลัเพื่อลดราคามีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.07 และกิจกรรมส่งเสริมการขาย
มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.05 เช่นการแจกทุนการศึกษาทั้งน้ีก็เป็นการจูงใจให้มาซ้ือสินคา้หากเป็นสินคา้ท่ีมี
ความแตกต่างกนัไม่มากนกั 
 ส าหรับปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือไม้แปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ของผู้บริโภค 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก
ซ้ือไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ดา้นผลิตภณัฑ์อนัดบัแรกคือปัจจยัเร่ืองคุณภาพของไมแ้ปรรูปและ
ส่ิงประดิษฐมี์ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.70 เน่ืองจากหากสินคา้มีคุณภาพไม่ดีแลว้ถึงจะมีราคาถูกมากผูบ้ริโภคก็
จะยอมจ่ายแพงข้ึนเพื่อท่ีจะไม่ตอ้งซ่อมแซมภายหลงัรองลงมาคือความสวยงามของไมแ้ปรรูปและ
ส่ิงประดิษฐ์มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.59 และความแห้งของเน้ือไมมี้ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.54 โดยผูบ้ริโภคให้
เหตุผลวา่ทาํใหไ้ม่ตอ้งนาํสินคา้ท่ีซ้ือไปตบแต่งแกไ้ขมากนาํไปใชง้านไดเ้ลย 
 ปัจจัยด้านราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือไม้
แปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ดา้นราคาอนัดบัแรกคือปัจจยัเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี
3.51 รองลงมาคือราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.50 โดยให้เหตุผลวา่สินคา้มีความแตกต่าง
กนัไม่มากถา้ร้านใดราคาถูกกวา่ก็จะซ้ือจากร้านนั้นและในสินคา้ชนิดเดียวกนัมีหลายราคามีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 3.40 ซ่ึงมีส่วนช่วยในเร่ืองการเลือกซ้ือสินคา้ไดต้ามงบประมาณท่ีมีอยู ่
 ปัจจัยด้านสถานที่จ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐด์า้นสถานท่ีจาํหน่ายอนัดบัแรกคือปัจจยัเร่ืองทาํเลท่ีตั้งเหมาะสม
มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.83 รองลงมาคือสามารถเดินทางมาไดส้ะดวกมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.77 ผูบ้ริโภคให้
เหตุผลวา่หากร้านอยูใ่นทาํเลท่ีดีก็จะทาํให้เดินทางมาไดส้ะดวกและช่วยประหยดัเวลาการเดินทาง
และการขนสินคา้ถา้อยูใ่กลร้้านใดก็จะไปร้านนั้น 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเลือกซ้ือไม้แปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ด้านการส่งเสริมการตลาดอนัดบัแรกคือปัจจยัเร่ืองการ
ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือวิทยุซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.25 หากมีการประชาสัมพนัธ์ก็จะทาํให้สนใจท่ีจะมา
ซ้ือสินคา้มากข้ึนและรับรู้วา่ทางร้านมีกิจกรรมใดหรือไม่รองลงมาคือกิจกรรมส่งเสริมการขายเช่น
การแจกทุนการศึกษามีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.08 และมีโปรโมชัน่เช่นจบัรางวลัเพื่อลดราคามีค่าเฉล่ียอยูท่ี่
2.76 เน่ืองจากหากทางร้านมีกิจกรรมลดราคาก็จะมาดูสินคา้ท่ีร้านนั้นก่อน 
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 พรนิภา  ทองเหวียง (2549) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือก
ร้านคา้วสัดุก่อสร้างของประชากรในเขตอาํเภอสีคิ้ว จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษาปรากฏดงัน้ี 
ปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกร้านวสัดุก่อสร้างในระดบัมาก โดยเรียงจากค่าเฉล่ียมาก
ไปนอ้ยคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย อ่ืนๆ และการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
 ลูกคา้ส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้เฉล่ียปีละ 1- 3 คร้ัง เหตุผลท่ีลูกคา้ใชพ้ิจารณาในการเลือก
เขา้ร้านคือ สินคา้ท่ีจาํหน่ายมีคุณภาพดี รองลงมาไดแ้ก่ เจา้ของร้านมีอธัยาศยัดี และเป็นกนัเองกบั
ลูกคา้ 
 สําหรับร้านท่ีลูกคา้ใช้บริการบ่อย ส่วนใหญ่จะอยู่ใกล้บา้น โดยมีช่างหรือผูรั้บเหมา
แนะนาํมา แต่การตดัสินใจเลือกซ้ือ ลูกคา้จะเป็นผูต้ดัสินใจเลือกเอง และลูกคา้ตอ้งการให้ร้านนาํ
สินคา้มีคุณภาพดีมาจาํหน่าย มีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท ราคามีความเหมาะสมไดม้าตรฐาน 
สามารถต่อรองราคาได ้เจา้ของร้านมีอธัยาศยัดีและเป็นกนัเองกบัลูกคา้ พนกังานขายในร้านพูดจา
อ่อนนอ้มและให้ความสนใจกบัลุกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ มีบริการนํ้ าด่ืมอยา่งเพียงพอ มีท่ีนัง่พกัผอ่น
รอคอยสินคา้ ไม่ตอ้งใหลู้กคา้ยนืคอยสินคา้เป็นเวลานานๆ มีบริการขนส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้โดยไม่
คิดค่าขนส่ง และมีสถานท่ีจอดรถใหก้วา้งขวางเพียงพอ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 พบวา่ ปัจจยัโดยรวม และรายดา้น 5 
ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และดา้นอ่ืนๆ มีความสําคญัต่อ
การตดัสินใจเลือกร้านคา้วสัดุก่อสร้างอยู่ในระดบัมาก โดยลูกคา้ท่ีมีเพศและอายุต่างกนั มีความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั แต่ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวา่เห็นวา่ ปัจจยัโดยรวม ดา้น
การจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด มีความสําคัญมากกว่าลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากว่า
มธัยมศึกษาตอนปลาย  
 จารุวรรณ  เจริญสุข  (2544) ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างประเภทไม ้: กรณีศึกษา บริษทัเชียงใหม่สุขสวสัด์ิคา้ไม ้จาํกดั พบว่า ผูซ้ื้อท่ีเป็นผูบ้ริโภค  
มีวตัถุประสงคข์องการใชไ้มเ้พื่อสร้าง และตกแต่งท่ีอยูใ่หม่ของตนเอง และนิยมซ้ือไมต้กแต่ง  
โดยมีแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัชนิด และประเภทของไมม้าจากผูรั้บเหมา ปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุด 
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทไม ้คือ คุณภาพ  หลงัจากการใชบ้ริการผูซ้ื้อพอใจใน
ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น และให้ความสําคญัแก่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทุก
ปัจจัยในระดับสําคัญมาก ยกเว้นปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีปัจจัยย่อยบางปัจจัยมี
ความสาํคญัในระดบัปานกลาง 
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 ผูซ้ื้อท่ีเป็นองคก์าร มีวตัถุประสงค์ของการใชไ้มเ้พื่อการก่อสร้าง ตกแต่ง และต่อเติม
บา้นหรืออาคาร และนิยมซ้ือไมแ้ปรรูป  แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัชนิดและประเภทของไมม้าจากร้าน
ขายไม้แปรรูปและผลิตภณัฑ์ไม้ และปัจจยัท่ีสําคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้าง
ประเภทไมคื้อ คุณภาพ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทไมม้ากท่ีสุด
คือ เจา้ของบา้นหรือลูกคา้ รูปแบบการซ้ือของผูซ้ื้อกลุ่มน้ีจะซ้ือสินคา้ชนิดเดิม โดยวิธีการซ้ือเดิม 
จากผูข้ายรายเดิม และสั่งซ้ือแบบกระจายอาํนาจในกรณีท่ีมีหน่วยงานหรือสาขายอ่ย หลงัจากการใช้
บริการผูซ้ื้อพอใจในส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น และให้ความสําคญัแก่ปัจจยัดา้นราคาของ
สินคา้ในระดบัสําคญัมาก ส่วนปัจจยัดา้นสินคา้และบริการ ด้านสถานท่ีและร้านคา้ และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญักบัปัจจยัย่อยต่างๆ ทั้งในระดบัสําคญัมาก (ไดแ้ก่ สินคา้ครบตาม
ความตอ้งการของลูกคา้ สินคา้มีคุณภาพดีไดม้าตรฐาน ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้บริการจดัส่ง
สินคา้ถึงท่ี รวดเร็วทนัใจ ทาํเลท่ีตั้ง เดินทางไป-มาสะดวก การบริการของพนกังานขาย) และสําคญั
ปานกลาง (ไดแ้ก่ การจดัทาํโบรชวัร์แนะนาํสินคา้ และร้านคา้ การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม 
และใหข้องขวญั และการโฆษณาทางวทิย ุป้ายโฆษณา สมุดโทรศพัท)์ 



บทที ่3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 

 ในการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
ในเขตจงัหวดันนทบุรีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยมุ่งศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าท่ีมีต่อส่วน
ประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมซ่ึ้งไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

1. แหล่งข้อมูล 
 
 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาน้ี มีแหล่งท่ีมาจากขอ้มูล 2 แหล่ง คือ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ 
(Primary Data) และแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการส ารวจดว้ยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) 
 1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้าก 
  1.2.1 ต ารา หนงัสือ รายงานการวจิยั และเอกสารต่าง ๆ ของหอ้งสมุด 
  1.2.2 ขอ้มูลทางบญัชีของร้านปรวฒัน์ไม ้
 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 2.1 ประชากร (Population) ในท่ีน้ีหมายถึง ลูกคา้ทั้งท่ีเป็นลูกคา้ประจ าและไม่ประจ า
จ านวนประมาณ 900 คน/เดือน ท่ีมาซ้ือไมแ้บบก่อสร้างในร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ต  าบลบาง
กร่าง อ าเภอเมืองนนทบุรี จงัหวดันนทบุรี 
 2.2 ขนาดตัวอย่าง (Sample Size) จากขอ้มูลทางบญัชีของร้านปรวฒัน์คา้ไมมี้ลูกคา้มา
ซ้ือไมแ้บบประมาณ 900 คน/เดือน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งค านวณโดยใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่  
(Taro Yamane) ดงัน้ี 
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  Yamane (1967) ได้เสนอสูตรการค านวณขนาดตวัอย่างสัดส่วน1กลุ่มท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% 
 n =      N 
   1 + N(e)2 
โดย  n =  ขนาดตวัอยา่งท่ีค  านวณได ้

N  =  จ  านวนประชากรท่ีทราบค่า 
e =  ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได ้(allowable error) 
 

 n =         900 
   1 + 900(0.05)2 

n = 276 (การส ารวจจะด าเนินการ 280 คน) 
 

3. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัจะใช้แบบสอบถามโดยวางแนวค าถาม
ตามประเด็นในกรอบความคิดของการวจิยั ซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปขของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
   ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 ส่วนท่ี 3 ปัญหาหรือขอ้เสนอแนะความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
   ของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
 

4. การสร้างเคร่ืองมอื 
 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการการสร้างแบบสอบถามตามล าดบั
ดงัน้ี 
 4.1 คน้ควา้จากขอ้มูลทางบญัชีของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
 4.2 คน้ควา้จากเอกสาร ต ารา วิทยานินนธ์ และงานวิจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้ก าหนด
ขอบเขตของแบบสอบถามตามตวัแปรท่ีศึกษา 
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 4.3 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอและขอค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษาเนื่อใชใ้น
การทดสอบกบัลูกคา้ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี จากนั้นน าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์หา
ความเช่ือมัน่ ไดค้่าอลัฟ่า เท่ากบั 0.893หลงัจากนั้นน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาน
และปรับปรุงแกไ้ขใหส้มบูรณ์แลว้ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 

5. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 1. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความถูกตอ้งจากผูเ้ช่ียวชาญและท่านอาจารย์
ท่ีปรึกษาไปขอความร่วมมือจากลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือไมแ้บบก่อสร้างในร้านปรวฒัน์คา้ไม ้เนื่อตอบ
แบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนจ านวน 280 ชุด 
 2. เม่ือลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือไมแ้บบก่อสร้างในร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ตอบแบบสอบถามครบ
ตามจ านวน 280ชุดแลว้ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของค าตอบของ
ลูกคา้ และน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 

6. การวเิคราะห์ข้อมูลและแปลผลข้อมูล 
 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าสถิติใชค้อมนิวเตอร์และโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
ในการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงนรรณนา และทดสอบสมมติฐาน 
 แบบสอบถามส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มาแจกแจงความถ่ี  
  และค่าร้อยละ  (Percentage) 
 แบบสอบถามส่วนท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดตามความคิดเห็นของลูกคา้ น าเสนอ 
  ดว้ยการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน 
  มาตรฐาน 
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 โดยแบบสอบถามประกอบดว้ยมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั และ 
มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
 
  ระดบัความคิดเห็น คะแนน 
  เห็นดว้ยอยา่งยิง่  5 
  เห็นดว้ย  4 
  เฉยๆ  3 
  ไม่เห็นดว้ย  2 
  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 1 
 
 ส าหรับการแปลผล ผูว้จิยัก าหนดระดบัการใหค้ะแนนเฉล่ียในแต่ละชั้น ใชสู้ตรความ 
กวา้งของชั้นดงัน้ี 
 ช่วงระหวา่งชั้น (Interval)   = (Range (R) )/(Class (C)) 
    = ((5-1))/5 
    = 0.8 
 
 ดงันั้นเกณฑก์ารแปลผลคะแนนท่ีได ้ผูว้จิยัใชเ้กณฑด์งัน้ี  
 
  ค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น   การแปลผล  (ความหมาย) 
  4.21 -  5.00    เห็นดว้ยอยา่งยิง่  
  3.41 – 4.20    เห็นดว้ย 
  2.61 – 3.40    เฉย ๆ 
  1.81 – 2.60    ไม่เห็นดว้ย 
  1.00 – 1.80    ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
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7. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 งานวจิยัน้ีใชส้ถิติและโปรแกรมส าเร็จรูปดว้ยคอมนิวเตอร์ในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา 
  1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) เนื่อใชแ้ปลค่าความหมายของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม ค่าร้อยละ = (จ านวนความถ่ี × 100)/จ านวนผูต้อบทั้งหมด 
  1.2 ค่าเฉลีย่ (mean) ของขอ้มูลเชิงปริมาณ เป็นการหาค่าเฉล่ียของขอ้มูลแต่ละชุด 
ซ่ึงหาไดจ้ากผลบวกของขอ้มูลทุกค่า หารดว้ยจ านวนขอ้มูลทั้งหมดท่ีเก็บรวบรวมมาได ้โดยใชสู้ตร
ดงัน้ี (สุจิตรา หงัสนฤกษ,์ 2553: 176) 
 

  = (∑X)/n    

  เม่ือ  แทน  ค่าคะแนนเฉล่ีย 

  ∑X แทน  ผลบวกของขอ้มูลทุกค่า 
  n แทน  จ านวนขอ้มูลทั้งหมดท่ีเก็บรวบรวมมาได ้

 
 2. สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัใช ้F-test ในการทดสอบความแตกต่างของกลุ่ม
ตวัอยา่งตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป และใช ้t-test ในการทดสอบความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม เนื่อ
เปรียบเทียบความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ท่ีมีเนศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีน
ลกัษณะการประกอบการ รูปแบบการจดัตั้งกิจการ และลกัษณะการตดัสินใจในองคก์รแตกต่างกนั 

 

8. ขอบเขตการศึกษา 
 
 ขอบเขตด้านเนื้อหาศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดของลูกค้า
ร้านปรวฒัน์คา้ไมซ่ึ้งไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
 ขอบเขตด้านประชากร คือ ลูกคา้ท่ีมาซ้ือไมแ้บบก่อสร้างท่ีร้านปรวฒัน์คา้ไมใ้นเขต
อ าเภอบางกร่าง จงัหวดันนทบุรี  
 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาคือ ตั้งแต่วนัท่ี 1 มีนาคม 2556 -30 
เมษายน 2556 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาเร่ืองความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ 
ในเขตจงัหวดันนทบุรี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนต่างๆ โดยน าเสนอผลการวิจยั
ออกเป็น 4 ส่วนคือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
  ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 ส่วนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนท่ี 4 ปัญหาหรือขอ้เสนอแนะตามความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสม 
  การตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมใ้นจงัหวดันนทบุรี เป็นค าถามปลายเปิด  
  (Open-endedquestion) 
 
 ผลการวิเคราะห์ท่ีน าเสนอต่อไปน้ีจะมีสัญลักษณ์ท่ีผูว้ิจยัใช้ในการน าเสนอโดยมี
ความหมายดงัน้ี 
 x  หมายถึง ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 F หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียส าหรับตั้งแต่ 2  
   กลุ่มตวัอยา่งข้ึนไปโดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวน 
 t หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียส าหรับ 2 กลุ่ม 
   ตวัอยา่ง 
 Sig หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบ 
 
 เกณฑท่ี์ผูว้จิยัใชใ้นการสรุปผลจะใชร้ะดบันยัส าคญั  0.05 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 ขอ้มูลทัว่ไปและภูมิหลังของผูต้อบแบบสอบถามประกอบไปด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา  อาชีพ ลกัษณะการประกอบการ รูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายของกิจการ ผูมี้อ  านาจ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์มแ้บบก่อสร้าง และร้านคา้ไมใ้นจงัหวดันนทบุรีท่ีซ้ือไมแ้บบก่อสร้าง 
 

ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 242 86.40 
หญิง 38 13.60 

รวม 280 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.1  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 86.40
ในขณะท่ีเป็นเพศหญิงร้อยละ 13.60 
 

ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อายตุั้งแต่ 20-29 ปี 29 10.35 
อายตุั้งแต่ 30-39 ปี 70 25.00 
อายตุั้งแต่ 40-49 ปี 84 30.00 
อายตุั้งแต่ 50-59 ปี 56 20.00 
อายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป 41 14.65 

รวม 280 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุอยูใ่นช่วง 40-49 ปี มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 30.00รองลงมาคือ ช่วงอาย ุ30-39 ปี 50-59 ปี และ 60 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 25.00  20.00  
และ 14.65 ตามล าดบั ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 20-29 ปี มีจ  านวนน้อยท่ีสุด คือ 
ร้อยละ 10.35 
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ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ประถมศึกษา 48 17.14 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 74 26.42 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 63 22.50 
อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 31 11.07 
ปริญญาตรี 57 20.35 
สูงกวา่ปริญญาตรี 7 2.50 

รวม 280 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส าเร็จการศึกษาในระดับมธัยมศึกษา
ตอนตน้มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 26.42รองลงมาคือ ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช.ปริญญาตรีและประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 22.50  20.35  และ 17.14  ส่วนผูส้ าเร็จการศึกษา
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรีมีนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.50 

 
ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
รับจา้ง 192 68.57 
ธุรกิจส่วนตวั 88 31.42 

รวม 280 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามประกอบอาชีพรับจา้งมากกว่าประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 68.57  และ 31.42 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะการประกอบการ 
 

ลกัษณะการประกอบการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ผูรั้บเหมารายยอ่ย 114 40.71 
ผูรั้บเหมาก่อสร้างจดทะเบียนนิติบุคคล 88 31.42 
ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง 61 21.78 
อ่ืนๆ 17 6.09 

รวม 280 100.00 
หมายเหตุ :  อ่ืนๆ หมายถึง  คา้ไมแ้ปรรูป จ านวน 8 คน  ตกแต่งภายใน จ านวน 6 คน  และธุรกิจก่อสร้าง 
 จ านวน 3 คน 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูรั้บเหมารายยอ่ยมากท่ีสุด  
คิดเป็นร้อยละ 40.71 รองลงมาคือ ผูรั้บเหมาก่อสร้างจดทะเบียนนิติบุคคล และร้านคา้วสัดุก่อสร้าง 
คิดเป็นร้อยละ 31.42  และ 21.78 ตามล าดบั ส่วนลกัษณะการประกอบการอ่ืนๆ มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 6.09 

 

ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมาย 
 ของกิจการ 

 

รูปแบบการจัดตั้งตามกฎหมาย จ านวน (คน) ร้อยละ 
หา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล 114 40.71 
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 86 30.71 
บริษทัจ ากดั 50 17.85 
บริษทัจ ากดัมหาชน 20 7.14 

รวม 280 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีรูปแบบการจดัตั้งกิจการตามกฎหมาย
แบบห้างหุ้นส่วนสามญันิติบุคคลมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.71 รองลงมาคือ ห้างหุ้นส่วนจ ากดั 
และบริษทัจ ากัด  คิดเป็นร้อยละ 30.71 และ 17.85 ตามล าดับ ส่วนการจดัตั้ งแบบบริษทัจ ากัด
มหาชนมีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ ร้อยละ 7.14 
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ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูมี้อ านาจตดัสินใจซ้ือ  
 ผลิตภณัฑไ์มแ้บบก่อสร้าง 
 

ผู้มีอ านาจตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตดัสินใจซ้ือเอง 37 13.21 
ซ้ือตามค าสั่งซ้ือของกิจการ 243 86.79 

รวม 280 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือตามค าสั่งซ้ือของ
กิจการมากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 86.79ในขณะท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ร้อยละ 13.21 

 
ตารางท่ี 4.8 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามร้านในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 ท่ีซ้ือผลิตภณัฑไ์มแ้บบก่อสร้าง 
 

ร้านค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
ร้านโชคประทานคา้ไม ้ 89 31.80 
ร้านสรรเสริญคา้ไม ้ 33 11.80 
ร้านรุจาภาคา้ไม ้ 105 37.50 
ร้านมุกดาคา้ไม ้ 44 15.70 
ร้านทกัษิณแดนใตค้า้ไม ้ 6 2.10 
อ่ืนๆ 3 1.10 

รวม 280 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือผลิตภณัฑ์ไมแ้บบก่อสร้างจากร้าน 
รุจาภาคา้ไมม้ากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมาคือ ร้านโชคประทานคา้ไมร้้านมาดาคา้ไม ้
และร้านสรรเสริญคา้ไม ้คิดเป็นร้อยละ 31.80  15.70  และ 11.80 ตามล าดบั ส่วนร้านทกัษิณแดนใต้
คา้ไม ้และร้านอ่ืนๆ มีผูซ้ื้อในจ านวนนอ้ยโดยมีไม่ถึงร้อยละ 3.00 
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ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ระดับความคดิเห็นเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดของลูกค้า 
 ร้านปรวฒัน์ค้าไม้ 
 
 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของลูกค้า
ร้านปรวฒัน์คา้ไม้  ผูว้ิจยัได้วิเคราะห์ด้วยค่าสถิติร้อยละ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานโดยน าเสนอส่วนประสมทางการตลาดทั้ง  4 ดา้นดงัน้ี 
 - ดา้นผลิตภณัฑ ์

 - ดา้นราคา 

 - ดา้นการจดัจ าหน่าย 

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 เกณฑใ์นการแปลความหมายของขอ้มูลแต่ละดา้นจะอยูใ่นรูปคะแนนของค่าเฉล่ีย 
โดยใชว้ธีิอาบิทารีเวท (arbitary weight) ซ่ึงเป็นการใหค้ะแนนของลิเคิร์ทสเกล (likert scale)  
โดยก าหนดค่าตามระดบัสเกล (scale)  คือ 
 
 ระดบัคะแนน         ความหมาย 
 ระดบั 5  ค่าเฉล่ีย   4.21 – 5.00    เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั 4  ค่าเฉล่ีย   3.41 – 4.20    เห็นดว้ย 
 ระดบั 3  ค่าเฉล่ีย   2.61 – 3.40    เฉยๆ 
 ระดบั 2  ค่าเฉล่ีย   1.81 – 2.60    ไม่เห็นดว้ย 
 ระดบั 1  ค่าเฉล่ีย   1.00 – 1.80    ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
 ในเขตจงัหวดันนทบุรีในภาพรวมทุกดา้น 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ความหมายทีไ่ด้ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.99 เห็นดว้ย 
ดา้นราคา 3.42 เห็นดว้ย 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.64 เห็นดว้ย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.41 เห็นดว้ย 

รวมค่าเฉลีย่ 3.96 เห็นด้วย 
   

 จากตารางท่ี 4.9กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม้อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งในภาพรวม และรายละเอียดทุกๆ ดา้นและ
เม่ือจดัอนัดบัส่วนประสมทางการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ต่ละดา้นจากมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด
ไดผ้ลดงัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นการจดัจ าหน่าย  ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.99  3.64  3.42  และ  3.41  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 จ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม 
 การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความคิดเห็น 

 
(ค่าเฉลีย่) 

S.D. 
แปลความหมาย
ระดบัความ
คิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 

สาเหตุท่ีซ้ือผลติภัณฑ์จากร้านปรวัฒน์ค้าไม้ 4.09 0.56 เห็นดว้ย 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 84 

(30.00) 
147 

(52.50) 
37 

(13.21) 
12 

(4.28) 
0 

(0.00) 
4.07 0.64 เห็นดว้ย 

ผลิตภัณฑ์มีให้ เ ลือก
หลากหลาย 

56 
(20.00) 

161 
(57.50) 

43 
(15.35) 

12 
(4.28) 

8 
(2.85) 

4.11 0.59 เห็นดว้ย 

การจ าหน่ายไม้แปรรูป 3.91 0.54 เห็นดว้ย 
ไมก้ระบาก 
เมอซาวา่ 

68 
(24.28) 

143 
(50.07) 

25 
(8.92) 

19 
(6.78) 

25 
(8.92) 

3.86 0.72 เห็นดว้ย 

ไมบี้ลอง  
(กระบากเทียม) 

71 
(25.35) 

150 
(53.57) 

30 
(10.71) 

14 
(5.00) 

15 
(5.35) 

3.82 0.68 เห็นดว้ย 

ไมเ้บญจพรรณน าเขา้ 84 
(30.00) 

130 
(46.42) 

23 
(8.21) 

33 
(11.28) 

10 
(3.57) 

3.88 0.68 เห็นดว้ย 

ไมเ้บญจพรรณบา้นเรา 50 
(17.85) 

105 
(57.50) 

72 
(25.70) 

40 
(14.28) 

13 
(4.64) 

3.89 0.67 เห็นดว้ย 

ไมทุ้กชนิด 15 
(5.35) 

78 
(27.85) 

157 
(56.07) 

20 
(7.14) 

10 
(4.00) 

4.13 0.72 เห็นดว้ย 

ไม้นิ้วคร่ึงสาม 3.97 0.52 เห็นดว้ย 
ไมย้างแดง 80 

(28.57) 
140 

(50.00) 
30 

(10.71) 
14 

(5.00) 
16 

(5.71) 
3.98 0.71 เห็นดว้ย 

ไมเ้บญจพรรณน าเขา้ 56 
(20.00) 

39 
(13.90) 

45 
(16.07) 

120 
(42.85) 

20 
(7.43) 

3.93 0.67 เห็นดว้ย 

ไมเ้บญจพรรณบา้นเรา 38 
(13.57) 

114 
(40.71) 

61 
(21.70) 

50 
(17.85) 

17 
(6.07) 

3.94 0.67 เห็นดว้ย 

ไมทุ้กชนิด 78 
(27.90) 

143 
(51.10) 

58 
(20.70) 

1 
(0.40) 

-           
4.06 0.70 เห็นดว้ย 

รวม 3.99 0.43 เห็นดว้ย 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งภาพรวมและรายละเอียดยอ่ยทุกๆ ประเด็น และเม่ือ
จดัล าดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑข์องกลุ่มตวัอยา่งจากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุดไดผ้ลดงัน้ี 
 สาเหตุท่ีท าใหซ้ื้อผลิตภณัฑไ์มแ้บบก่อสร้างร้านปรวฒัน์คา้ไม ้กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยใน
ประเด็นผลิตภณัฑ์มีให้เลือกหลากหลายมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 รองลงมาคือ คุณภาพ
ของผลิตภณัฑโ์ดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07  
 การจ าหน่ายไมแ้ปรรูปท่ีใชใ้นงานก่อสร้างกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในการจ าหน่ายไมทุ้ก
ชนิดมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 รองลงมาคือ  ไมเ้บญจพรรณบา้นเรา ไมเ้บญจพรรณน าเขา้   
ไมก้ระบาก เมอซาวา่  และไมบี้ลอง (กระบากเทียม) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89  3.88  3.86 และ 3.82  
ตามล าดบั 
 ไมน้ิ้วคร่ึงสามกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในการจ าหน่ายไมน้ิ้วคร่ึงสามชนิดไมทุ้กชนิดมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 รองลงมาคือ ไมย้างแดง ไมเ้บญจพรรณบา้นเรา และไมเ้บญจพรรณ
น าเขา้  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98   3.94 และ 3.93  ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.11 จ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นต่อส่วน 
 ประสมการตลาดดา้นราคา 

 

ด้านราคา 
ระดบัความคิดเห็น 

 
(ค่าเฉลีย่) 

S.D. 
แปลความหมาย

ระดบั 
ความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 46 
(14.40) 

161 
(57.50) 

48 
(17.10) 

23 
(8.20) 

2 
(0.80) 

3.78 0.84 เห็นดว้ย 

ราคาเท่ากบัท่ีอ่ืน 39 
(13.90) 

50 
(17.85) 

130 
(46.42) 

47 
(16.78) 

14 
(5.00) 

3.33 1.04 เฉยๆ 

ราคาแพงกวา่ท่ีอ่ืน 27 
(9.64) 

43 
(18.92) 

123 
(43.90) 

44 
(19.28) 

43 
(15.35) 

3.30 1.08 เฉยๆ 

มีส่วนลดการคา้ 50 
(17.85) 

95 
(33.90) 

96 
(34.28) 

20 
(7.14) 

19 
(6.78) 

3.37 1.15 เฉยๆ 

มีเครดิตการคา้ 153 
(54.60) 

80 
(28.57) 

50 
(17.85) 

40 
(17.85) 

30 
(10.71) 

3.34 1.09 เฉยๆ 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพไม ้

58 
(20.71) 

76 
(27.14) 

110 
(39.28) 

20 
(7.14) 

16 
(5.71) 

3.37 1.15 เฉยๆ 

รวม 3.42 0.77 เห็นดว้ย 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งภาพรวมและรายละเอียดยอ่ย ยกเวน้ประเด็นราคาเท่ากบั
ท่ีอ่ืน  ราคาแพงกวา่ท่ีอ่ืน  มีส่วนลดการคา้  มีเครดิตการคา้ และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพไม ้ท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเฉยๆ และเม่ือจดัล าดบัความคิดเห็นดา้นราคาของกลุ่มตวัอยา่งจากมาก
ท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุดไดผ้ลดงัน้ี 
 ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน  มีส่วนลดการคา้ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพไม ้มีเครดิตการคา้ ราคา
เท่ากบัท่ีอ่ืน และราคาแพงกว่าท่ีอ่ืน  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 3.37  3.37   3.34  3.33 และ  3.30  
ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.12 จ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นส่วนประสม 
 การตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 

 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ระดบัความคิดเห็น 

 
(ค่าเฉลีย่) 

S.D. 
แปลความหมาย

ระดบั 
ความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่ 

เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

การจัดส่งไม้แบบก่อสร้าง 3.64 0.28 เห็นด้วย 
ใชย้านพาหนะ 
เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ี 
สะดวกและ 
ทนัสมยั 

60 
(21.42) 

140 
(56.00) 

40 
(14.28) 

30 
(10.71) 

10 
(3.57) 

3.71 0.25 เห็นดว้ย 

การจดัส่ง 
ผลิตภัณฑ์ไม้แบบ
ก่อสร้างไดถู้กตอ้ง
ตามค าส่ังซ้ือ 

59 
(21.07) 

137 
(48.9) 

50 
(17.85) 

16 
(5.71) 

18 
(6.42) 

3.57 0.30 เห็นดว้ย 

การจดัส่ง 
ผลิตภัณฑ์ไม้แบบ
ก่อสร้างรวดเร็ว 

84 
(30.00) 

125 
(44.64) 

42 
(15.00) 

14 
(5.00) 

15 
(5.35) 

3.60 0.25 เห็นดว้ย 

การจดังาน มีระบบ
ใครมาก่อนจัดส่ง
ก่อน 

70 
(25.00) 

149 
(53.21) 

25 
(8.90) 

20 
(7.14) 

16 
(5.71) 

3.62 0.29 เห็นดว้ย 

การก าหนด 
ปริมาณการจดัส่ง 
ขั้นต ่า 

100 
(35.71) 

128 
(45.71) 

35 
(12.50) 

17 
(6.07) 

- 
 

3.66 0.22 เห็นดว้ย 
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ตารางท่ี 4.12  (ต่อ) 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ระดบัความคิดเห็น 

 
(ค่าเฉลีย่) 

S.D. 
แปลความหมาย

ระดบั 
ความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่ 

เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

มีความรับผดิชอบ 
ต่อผลิตภณัฑไ์ม ้
แบบก่อสร้างกรณี 
สินคา้ไม่ได ้
มาตรฐาน 

29 
(10.35) 

117 
(41.78) 

54 
(19.28) 

36 
(12.85) 

8 
(2.85) 

3.58 1.06 เห็นดว้ย 

ท าเลท่ีตั้ง 3.65 0.21 เห็นด้วย 
สามารถเดินทางมา
ไดส้ะดวก 

36 
(12.85) 

115 
(41.07) 

108 
(38.57) 

13 
(4.64) 

8 
(2.85) 

3.56 0.28 เห็นดว้ย 

ใกล้บ ริ เ วณหน้ า
งาน (หรือใกล ้
สถานท่ีก่อสร้างท่ี 
กิจการรับเหมา) 

33 
(11.78) 

80 
(28.57) 

127 
(45.35) 

80 
(28.57) 

40 
(3.57) 

3.61 0.23 เห็นดว้ย 

ท าเลท่ีตั้งหาง่าย 30 
(19.28) 

26 
(9.28) 

123 
(43.90) 

81 
(28.90) 

20 
(35.70) 

3.65 0.18 เห็นดว้ย 

จอดรถสะดวก 17 
(6.07) 

50 
(17.85) 

94 
(33.57) 

105 
(37.50) 

14 
(5.00) 

3.35 0.25 เฉยๆ 

รวม 3.64 0.24 เห็นด้วย 

 

 จากตารางท่ี 4.12พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งภาพรวมและรายละเอียดยอ่ยเกือบทุกประเด็น 
ยกเวน้ประเด็นจอดรถสะดวก ท่ีกลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นเฉยๆ และเม่ือจดัล าดบัความ
คิดเห็นดา้นการจดัจ าหน่ายของกลุ่มตวัอยา่งจากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุดไดผ้ลดงัน้ี 
 การจดัส่งไมแ้บบก่อสร้างกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในประเด็นใช้ยานพาหนะ เคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ท่ีสะดวกและทนัสมยัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 รองลงมาคือ การก าหนดปริมาณ
การจดัส่งขั้นต ่า  การจดังาน มีระบบใครมาก่อนจดัส่งก่อน  การจดัส่งผลิตภณัฑ์ไมแ้บบก่อสร้าง
รวดเร็ว มีความรับผิดชอบต่อผลิตภณัฑ์ไมแ้บบก่อสร้างกรณีสินคา้ไม่ไดม้าตรฐาน  และการจดัส่ง
ผลิตภณัฑ์ไมแ้บบก่อสร้างได้ถูกตอ้งตามค าสั่งซ้ือ  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66   3.62   3.60   3.58 
และ  3.57  ตามล าดบั 
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 ท าเลท่ีตั้ งกลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในประเด็นท าเลท่ีตั้ งหาง่ายมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.65 รองลงมาคือ  ใกลบ้ริเวณหนา้งาน (หรือใกลส้ถานท่ีก่อสร้างท่ีกิจการรับเหมา) สามารถ
เดินทางมาไดส้ะดวก และจอดรถสะดวกโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 3.56 และ 3.35ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.13 จ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นส่วน 
 ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริม 
การตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 
 

(ค่าเฉลีย่) 
S.D. 

แปลความหมาย
ระดบั 

ความคิดเห็น 
เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

การส่งเสริมการตลาด 3.07 1.12 เฉยๆ 
บริการเคร่ืองด่ืมฟรี 105 

(37.50) 
101 

(36.07) 
50 

(17.85) 
11 

(3.92) 
2 

(0.80) 
3.83 0.40 เห็นดว้ย 

การสะสมแต้มเพื่อแลก
ของรางวลั 

74 
(26.42) 

80 
(28.57) 

85 
(30.35) 

21 
(7.50) 

20 
(7.14) 

3.15 1.08 เฉยๆ 

จดัใหมี้ส่วนลดกรณีท่ี 
ซ้ือเงินสด 

100 
(35.70) 

132 
(47.14) 

40 
(14.20) 

8 
(2.85) 

- 3.42 0.52 เห็นดว้ย 

จดัป้ายร้านคา้ใหมี้ 
ความโดดเด่นและ 
สามารถมองเห็นไดง่้าย 

51 
(18.20) 

83 
(29.60) 

103 
(36.78) 

33 
(11.78) 

10 
(3.57) 

3.05 1.02 เฉยๆ 

จัดให้ มีการสต๊ิก เกอร์
และโบรชวัร์ 

50 
(17.80) 

40 
(14.28) 

118 
(42.14) 

52 
(18.57) 

20 
(7.14) 

3.07 1.05 เฉยๆ 

จดัใหมี้พนกังานที่มี 
ความสุภาพ และ 
มีมนุษยสั์มพนัธ์ที่ดี 

40 
(14.28) 

30 
(10.71) 

120 
(42.85) 

60 
(21.42) 

30 
(10.71) 

3.10 1.07 เฉยๆ 

จดัใหมี้พนกังานขายท่ีมี 
ความเช่ียวชาญ และให ้
ค าแนะน าเก่ียวกบัไม ้
แบบก่อสร้าง 

20 
(7.14) 

40 
(14.28) 

137 
(48.92) 

80 
(28.46) 

13 
(4.64) 

3.08 1.04 เฉยๆ 

ภูมิทัศน์ 3.75 1.12 เห็นด้วย 
จดัใหมี้มุมนัง่ 
ส่ังไมแ้บบ 
ก่อสร้าง 

15 
(5.35) 

30 
(10.71) 

180 
(64.28) 

32 
(11.40) 

23 
(8.18) 

3.11 0.98 เฉยๆ 

จดัใหมี้มุมด่ืมกาแฟ 
ส าหรับลูกคา้ 

49 
(17.50) 

201 
(71.78) 

เห็น
ดว้ย 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3.60 0.49 เห็นดว้ย 

รวม 3.41 1.12 เห็นดว้ย 
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 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัเห็นดว้ยทั้งภาพรวมและรายละเอียดย่อยเกือบทุก
ประเด็น ยกเวน้ภาพรวมการส่งเสริมการตลาด ประเด็นการสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั  จดัป้าย
ร้านคา้ให้มีความโดดเด่นและสามารถมองเห็นไดง่้าย  จดัให้มีการสต๊ิกเกอร์และโบรชวัร์  จดัให้มี
พนกังานท่ีมีความสุภาพ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี  จดัให้มีพนกังานขายท่ีมีความเช่ียวชาญ และให้
ค  าแนะน าเก่ียวกบัไมแ้บบก่อสร้าง  และจดัให้มีมุมนัง่สั่งไมแ้บบก่อสร้าง ท่ีกลุ่มตวัอย่างมีระดบั
ความคิดเห็นเฉยๆ และเม่ือจดัล าดบัความคิดเห็นดา้นการจดัจ าหน่ายของกลุ่มตวัอยา่งจากมากท่ีสุด
ไปนอ้ยท่ีสุดไดผ้ลดงัน้ี 
 การส่งเสริมการตลาดกลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในประเด็นบริการเคร่ืองด่ืมฟรีมากท่ีสุด  
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 รองลงมาคือ จดัให้มีส่วนลดกรณีท่ีซ้ือเงินสดการสะสมแตม้เพื่อแลกของ
รางวลั จดัให้มีพนักงานท่ีมีความสุภาพ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี  จดัให้มีพนักงานขายท่ีมีความ
เช่ียวชาญ และให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัไมแ้บบก่อสร้าง  จดัให้มีการสต๊ิกเกอร์และโบรชัวร์  และจดั
ป้ายร้านคา้ให้มีความโดดเด่นและสามารถมองเห็นไดง่้าย  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.42  3.153.10  
3.08   3.07 และ  3.05  ตามล าดบั 
 ภูมิทศัน์กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในประเด็นจดัให้มีมุมด่ืมกาแฟส าหรับลูกคา้มากท่ีสุด 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 รองลงมาคือ  จดัใหมี้มุมนัง่สั่งไมแ้บบก่อสร้าง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.11  
 

ส่วนที ่3 การทดสอบสมมติฐาน 
 
 จากสมมติฐานในการวจิยัท่ีผูว้จิยัก าหนดไวคื้อ 
 1. ลูกค้าท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษาและอาชีพแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั 
 2. ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการ รูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายของกิจการ และ
ลักษณะการตัดสินใจซ้ือในองค์กรแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของ
ร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั 
 การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานดงักล่าวผูว้ิจยัก าหนดเกณฑ์ในการทดสอบไวท่ี้
ระดบันยัส าคญั 0.05  และท าการวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.14 สรุปความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้
 

ข้อมูลทัว่ไป 
ส่วนประสมทางการตลาด 

ภาพรวม ผลติภัณฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด 

เพศ 0.369 0.691 0.529 0.319 0.153 
อาย ุ 0.236 0.931 0.296 0.054 0.062 
ระดบัการศึกษา 0.332 0.899 0.095 0.484 0.001* 
อาชีพ 0.110 0.307 0.354 0.267 0.288 
ลกัษณะการประกอบการ 0.078 0.362 0.347 0.026* 0.095 
รูปแบบการจดัตั้งตาม
กฎหมายของกิจการ 

0.375 0.313 0.013 0.183 0.156 

ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือใน
องคก์ร 

0.182 0.631 0.092 0.053 0.719 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่าเพศ อายุ ระดับการศึกษาอาชีพลักษณะการประกอบการ 
รูปแบบการจดัตั้ งตามกฎหมายของกิจการ และลักษณะการตดัสินใจซ้ือในองค์กรของลูกค้าท่ี
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัในดา้นการ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดย 

 - ลูกค้าร้านปรวฒัน์ค้าไม้ท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 - ลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไมท่ี้มีลกัษณะการประกอบการแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัในดา้นการจดัจ าหน่าย 
 ส่วนเพศ อาย ุอาชีพรูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายของกิจการ และลกัษณะ 
การตดัสินใจซ้ือในองคก์รของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด 
ของร้านปรวฒัน์คา้ไมไ้ม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์ 
 คา้ไมท่ี้มีเพศแตกต่างกนั 

 

ส่วนประสมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ระดับความคิดเห็น 

t Sig 
ชาย หญงิ 

1. ผลิตภณัฑ์ 3.98 3.95 0.398 0.691 
2. ราคา 3.65 3.68 0.631 0.529 
3. การจดัจ าหน่าย 3.97 4.03 0.999 0.319 
4. การส่งเสริมการตลาด 4.09 4.18 1.432 0.153 

ภาพรวม 3.95 3.99 0.899 0.369 
 

 จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติที(t-test) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม้
ไม่แตกต่างกนั  
 

ตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ 
 ไมท่ี้มีอายแุตกต่างกนั 

 

ส่วนประสมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ระดับความคิดเห็น 

F Sig 
20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 40 – 49 ปี ตั้งแต่ 50 ปี 

1. ผลิตภณัฑ์ 3.99 3.96 3.98 3.94 0.148 0.931 
2. ราคา 3.55 3.68 3.65 3.71 1.240 0.296 
3. การจดัจ าหน่าย 4.15 3.97 3.96 3.91 2.575 0.054 
4. การส่งเสริมการตลาด 4.26 4.09 4.03 4.17 2.468 0.062 

ภาพรวม 4.05 3.96 3.94 3.94 1.424 0.236 
 

 จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติเอฟ(F-test) โดยวิธีวิเคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบว่า ลูกคา้ท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมไ้ม่แตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์ 
 คา้ไมท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 

 

ส่วนประสม
การตลาด 

ค่าเฉลีย่ระดับความคิดเห็น 
F Sig ประถม 

ศึกษา 
มธัยมต้น 

มธัยม
ปลาย 

อนุปริญญา 
ปริญญาตรี
และสูงกว่า 

1. ผลิตภณัฑ์ 4.02 3.94 3.99 3.97 3.95 0.268 0.899 

2. ราคา 3.57 3.59 3.77 3.72 3.68 1.995 0.095 

3. การจดั
จ าหน่าย 

3.98 3.96 4.06 3.88 4.01 0.867 0.484 

4. การส่งเสริม
การตลาด 

4.34 4.14 4.08 3.92 4.05 4.564 0.001* 

ภาพรวม 4.02 3.95 4.00 3.89 3.95 1.153 0.332 

* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติเอฟ(F-test) โดยวิธีวิเคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA) ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 พบว่า ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริม
การตลาด และเม่ือทดสอบต่อเน่ืองเพื่อพิจารณาความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดผ้ลดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดของลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 
 

ระดับการศึกษา  

ผลต่างด้านการส่งเสริมการตลาด 

ประถมศึกษา มธัยมตน้ มธัยมปลาย อนุปริญญา 
ปริญญาตรี
และสูงกวา่ 

ประถมศึกษา 3.92 - 0.198* 
(0.027) 

0.251* 
(0.009) 

0.418* 
(0.000) 

0.281* 
(0.001) 

มธัยมตน้ 4.14  - 0.531 
(0.566) 

0.220 
(0.058) 

0.083 
(0.309) 

มธัยมปลาย 4.08   - 0.166 
(0.136) 

0.029 
(0.738) 

อนุปริญญา 4.05    - 0.136 
(0.182) 

ปริญญาตรีและ
สูงกวา่ 

4.34     - 

* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้บบจบัคู่พหุคูณ (multiple  comparison) ดว้ยวิธี
ของ Least  Significant  Difference (LSD) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีการศึกษาในระดบั
ประถมศึกษา  มธัยมศึกษาตอนตน้  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  อนุปริญญา/ปวส./ปวท.  และ
ปริญญาตรีและสูงกวา่  มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของ
ร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั โดยลูกคา้ท่ีมีการศึกษาระดบัประถมศึกษา มีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกบัลูกค้าท่ีมีการศึกษาในระดบัอ่ืนทุก
ระดบั โดยเห็นดว้ยนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีการศึกษาในระดบัอ่ืนทุกระดบั 
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ตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์ 
 คา้ไมท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนั 

 

ส่วนประสมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ระดับความคิดเห็น 

t Sig 
รับจ้าง ธุรกจิส่วนตวั 

1. ผลิตภณัฑ์ 3.99 3.93 1.025 0.307 
2. ราคา 3.64 3.70 0.929 0.354 
3. การจดัจ าหน่าย 4.00 3.95 1.112 0.267 
4. การส่งเสริมการตลาด 4.21 3.92 4.630 0.288 

ภาพรวม 4.00 3.89 2.563 0.110 
 

 จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติที (t-test) ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์
คา้ไมไ้ม่แตกต่างกนั  
 
ตารางท่ี4.20 ผลการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์ 
 คา้ไมท่ี้มีลกัษณะการประกอบการแตกต่างกนั 

 

ส่วนประสม
การตลาด 

ค่าเฉลีย่ระดับความคิดเห็น 
F Sig ผู้รับเหมา 

รายย่อย 
ผู้รับเหมาก่อสร้าง 

จดทะเบียนนิตบุิคคล 
ร้านวสัดุ
ก่อสร้าง 

อืน่ๆ 

1. ผลิตภณัฑ์ 3.96 3.97 4.05 4.11 1.072 0.362 
2. ราคา 3.62 3.69 3.76 3.70 1.107 0.347 
3. การจดั
จ าหน่าย 

3.96 3.93 3.94 4.22 3.124 0.026* 

4. การส่งเสริม
การตลาด 

4.15 3.99 4.04 4.22 2.147 0.095 

ภาพรวม 3.95 3.92 3.96 4.11 2.297 0.078 
* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติเอฟ(F-test) โดยวิธีวิเคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA) ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า ลูกค้าท่ีมีลักษณะการประกอบการ
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัใน
ดา้นการจดัจ าหน่าย และเม่ือทดสอบต่อเน่ืองเพื่อพิจารณาความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ไดผ้ลดงัตารางต่อไปน้ี 
  

ตารางท่ี4.21 ผลการทดสอบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 ดา้นการจดัจ าหน่ายของลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแตกต่างกนั 
 

ลกัษณะการ
ประกอบการ  

ผลต่างด้านการจัดจ าหน่าย 
ผู้รับเหมา 
รายย่อย 

ผู้รับเหมาก่อสร้าง 
จดทะเบียนนิตบุิคคล 

ร้าน 
วสัดุก่อสร้าง 

อืน่ๆ 

ผูรั้บเหมารายยอ่ย 3.96 - 0.033 
(sig = 0.622) 

0.019 
(sig = 0.837 

-0.256* 
(sig = 0.005) 

ผูรั้บเหมาก่อสร้าง 
จดทะเบียนนิติ
บุคคล 

3.93  - -0.013 
(sig = 0.898) 

-0.290* 
(0.005) 

ร้านวสัดุก่อสร้าง 3.94   - -0.276* 
(0.025) 

อ่ืนๆ 4.22    - 
* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบความคิดเห็นของลูกค้าเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้บบจบัคู่พหุคูณ (multiple  comparison) ดว้ยวิธี
ของ Least  Significant  Difference (LSD) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบว่า ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการ
ประกอบการแบบผูรั้บเหมารายยอ่ย ผูรั้บเหมาก่อสร้างจดทะเบียนนิติบุคคล  ร้านวสัดุก่อสร้าง  และ
อ่ืนๆ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายของร้านปรวฒัน์คา้ไม้
แตกต่างกนั โดยลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแบบผูรั้บเหมารายย่อย ผูรั้บเหมาก่อสร้างจด
ทะเบียนนิติบุคคล  และร้านวสัดุก่อสร้าง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
จดัจ าหน่ายแตกต่างกบัลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแบบอ่ืนๆ โดยเห็นดว้ยนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมี
ลกัษณะการประกอบการแบบอ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์ 
 คา้ไมท่ี้มีรูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายแตกต่างกนั 

 

ส่วนประสม
การตลาด 

ค่าเฉลีย่ระดับความคิดเห็น 
F Sig ห้างหุ้นส่วน

สามญั 
ห้างหุ้นส่วน

จ ากดั 
บริษัทจ ากดั 

บริษัทจ ากดั
มหาชน 

1. ผลิตภณัฑ์ 3.93 4.05 3.98 3.73 1.193 0.313 
2. ราคา 3.60 3.73 3.72 4.33 3.657 0.013 
3. การจดัจ าหน่าย 3.95 3.97 4.11 4.18 1.630 0.183 
4. การส่งเสริม
การตลาด 

4.14 4.02 4.21 3.83 1.754 0.156 

ภาพรวม 3.94 3.98 4.03 3.91 1.040 0.375 
 

 จากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติเอฟ(F-test) โดยวิธีวิเคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบว่า ลูกคา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมาย
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมไ้ม่แตกต่างกนั  
 

ตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์ 
 คา้ไมท่ี้มีลกัษณะการตดัสินใจซ้ือในองคก์รแตกต่างกนั 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ระดับความคิดเห็น 

t Sig 
ซ้ือเอง ซ้ือตามค าส่ังซื้อของกจิการ 

1. ผลิตภณัฑ์ 3.96 3.99 0.481 0.631 
2. ราคา 3.63 3.72 1.693 0.092 
3. การจดัจ าหน่าย 3.95 4.06 1.942 0.053 
4. การส่งเสริมการตลาด 4.11 4.13 0.360 0.719 

ภาพรวม 3.95 4.00 1.337 0.182 
 

 จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติที (t-test) ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 พบว่า ลูกคา้ท่ีมีลักษณะการตดัสินใจซ้ือในองค์กรแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมไ้ม่แตกต่างกนั  
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 ข้อเสนอแนะ 
 1. ดา้นคุณภาพของไมแ้บบก่อสร้าง 
  - ควรคดัสินคา้ให้มีคุณภาพมากข้ึน  และเพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ลือกวตัถุดิบท่ีเหมาะกบั
สภาวะตลาดและการแข่งขนั 
  - จดัใหมี้ไมห้ลายชนิดเพื่อเป็นทางเลือกในการตดัสินใจ 
 2. ดา้นราคา 
  - ควรปรับราคาใหถู้กลงกวา่กวา่ท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั 
  - ควรจดัใหมี้ราคาท่ีเหมาะสมกคุัณภาพของไมแ้ตละชนิด 
 3. ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
  - ควรจดัใหมี้ท่ีจอดรถท่ีสะดวกสบาย 
  - ควรปรับปรุงดา้นสถานท่ีจอดรถเน่ืองจากท่ีจอดรถมีนอ้ย 
 4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 
  - ส่งเสริมการขาย  โดยการสะสมยอดซ้ือเพื่อแลกส่ิงของตอนปลายปีเพื่อใหลู้กคา้มี
ความผกูพนักบัร้านปรวฒัน์คา้ไมต้ลอดไปในอนาคต 
  - ควรมีส่วนลดใหก้บัลูกคา้กรณีท่ีลูกคา้ซ้ือเงินสด 
  - ควรมีการประชาสัมพนัธ์เขา้ถึงกลุ่มผูรั้บเหมาใหม้ากข้ึน 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง“การศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้
ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ ในเขตจงัหวดันนทบุรี” มีวตัถุประสงค์เพื่อ1)ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ในเขตนนทบุรี 2) เปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแตกต่างกนั 
 ลกัษณะของการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ ทั้งลูกคา้ประจ าและไม่ประจ าท่ีซ้ือไม้
แบบของร้านปรวฒัน์ค้าไม้ในเขตจังหวดันนทบุรี จ านวน 280 คนการวิเคราะห์ใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิจยัคือ ค่าร้อยละ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ย F-test และ t-test 
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
 การวจิยัสามารถสรุปผลการศึกษาไดเ้ป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของลูกคา้  
  ร้านปรวฒัน์คา้ไมใ้นจงัหวดันนทบุรี 
 ส่วนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ผลการศึกษาท่ีไดจ้ากแบบสอบถามจ านวน 280 ราย เพื่อศึกษาความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมใ้นเขตจงัหวดันนทบุรี ไดผ้ลดงัน้ี 
  ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนทั้งส้ิน 280 รายเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง 
จ านวน 242 ราย คิดเป็นร้อยละ86.40เป็นหญิงจ านวน 38  ราย คิดเป็นร้อยละ 13.60 มีอายุระหวา่ง 
40-49 ปีมากท่ีสุด จ านวน 84  ราย คิดเป็นร้อยละ 30.00  ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ 
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มากท่ีสุด 74 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.42  ลกัษณะของการประกอบอาชีพเป็นแบบรับจา้งจ านวน 192 
ราย คิดเป็นร้อยละ 68.57 และมีลกัษณะการประกอบการคือเป็นผูรั้บเหมารายยอ่ยจ านวน 114 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 40.71  ในส่วนรูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายของกิจการเป็นแบบห้างหุ้นส่วนสามญั
นิติบุคคลจ านวน 114 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.71 และเป็นผูต้ดัสินใจตามค าสั่งซ้ือของกิจการ จ านวน 
243 ราย  คิดเป็นร้อยละ 86.79 ส าหรับขอ้ค าถามท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ไมแ้บบ
ก่อสร้างจากร้านรุจาภาคา้ไม ้มีจ านวน 105 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.50 
 ส่วนที ่2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดของลูกค้าร้านปรวัฒน์ค้าไม้ใน
เขตจังหวดันนทบุรี 
  กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้
ไมอ้ยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งในภาพรวม และรายละเอียดทุกๆ ดา้นโดยเห็นดว้ยในดา้นผลิตภณัฑ์มาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ  ดา้นการจดัจ าหน่าย  ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั  3.99  3.64  3.42  และ  3.41  ตามล าดบั 

  ด้านผลติภัณฑ์ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งภาพรวมและรายละเอียดยอ่ยทุกๆ ประเด็นโดย 
  - ประเด็นสาเหตุท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ไม้แบบก่อสร้างร้านปรวฒัน์ค้าไม ้
กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในประเด็นผลิตภณัฑ์มีให้เลือกหลากหลายมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.11 รองลงมาคือ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07  
  - การจ าหน่ายไมแ้ปรรูปท่ีใช้ในงานก่อสร้างกลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในการ
จ าหน่ายไมทุ้กชนิดมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 รองลงมาคือ ไมเ้บญจพรรณบา้นเรา ไม้
เบญจพรรณน าเขา้  ไมก้ระบาก เมอซาวา่  และไมบี้ลอง (กระบากเทียม) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89  
3.88  3.86 และ 3.82  ตามล าดบั 
  - ไมน้ิ้วคร่ึงสามกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในการจ าหน่ายไมน้ิ้วคร่ึงสามชนิดไม้
ทุกชนิดมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 รองลงมาคือ ไมย้างแดง ไมเ้บญจพรรณบา้นเรา  และ
ไมเ้บญจพรรณน าเขา้  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98   3.94 และ 3.93  ตามล าดบั 

  ด้านราคา กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด
ด้านราคาอยู่ในระดบัเห็นด้วยทั้งภาพรวมและรายละเอียดย่อย ยกเวน้ประเด็นราคาเท่ากบัท่ีอ่ืน  
ราคาแพงกว่าท่ีอ่ืน  มีส่วนลดการคา้  มีเครดิตการคา้ และราคาเหมาะสมกับคุณภาพไม้ ท่ีกลุ่ม
ตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นเฉยๆโดยเห็นดว้ยในประเด็นราคาถูกกว่าท่ีอ่ืนมากท่ีสุดรองลงมาคือ  
มีส่วนลดการคา้ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพไม ้มีเครดิตการคา้ ราคาเท่ากบัท่ีอ่ืน และราคาแพงกว่า 
ท่ีอ่ืน  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78  3.37  3.37   3.34  3.33 และ  3.30  ตามล าดบั 
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  ด้านการจัดจ าหน่ายกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยทั้งภาพรวมและรายละเอียดยอ่ยเกือบทุกประเด็น 
ยกเวน้ประเด็นจอดรถสะดวก ท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเฉยๆ โดย 
  - ประเด็นการจดัส่งไม้แบบก่อสร้างกลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในประเด็นใช้
ยานพาหนะ เคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีสะดวกและทนัสมยัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 รองลงมา
คือ การก าหนดปริมาณการจดัส่งขั้นต ่า  การจดังาน มีระบบใครมาก่อนจดัส่งก่อน  การจดัส่ง
ผลิตภณัฑไ์มแ้บบก่อสร้างรวดเร็ว มีความรับผิดชอบต่อผลิตภณัฑ์ไมแ้บบก่อสร้างกรณีสินคา้ไม่ได้
มาตรฐาน  และการจดัส่งผลิตภณัฑ์ไมแ้บบก่อสร้างไดถู้กตอ้งตามค าสั่งซ้ือ  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.66   3.62   3.60   3.58 และ  3.57  ตามล าดบั 
  - ท าเลท่ีตั้งกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในประเด็นท าเลท่ีตั้งหาง่ายมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 รองลงมาคือ  ใกลบ้ริเวณหนา้งาน (หรือใกลส้ถานท่ีก่อสร้างท่ีกิจการรับเหมา) 
สามารถเดินทางมาได้สะดวก และจอดรถสะดวกโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.61  3.56 และ 3.35 
ตามล าดบั 

  ด้านการส่งเสริมการตลาดกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัเห็นด้วยทั้งภาพรวมและรายละเอียดย่อย
เกือบทุกประเด็น ยกเวน้ภาพรวมการส่งเสริมการตลาด ประเด็นการสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั  
จดัป้ายร้านคา้ใหมี้ความโดดเด่นและสามารถมองเห็นไดง่้าย  จดัใหมี้การสต๊ิกเกอร์และโบรชวัร์  จดั
ใหมี้พนกังานท่ีมีความสุภาพ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี  จดัให้มีพนกังานขายท่ีมีความเช่ียวชาญ และ
ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัไมแ้บบก่อสร้าง  และจดัให้มีมุมนัง่สั่งไมแ้บบก่อสร้าง ท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีระดบั
ความคิดเห็นเฉยๆ โดย 
  - ประเด็นการส่งเสริมการตลาด  กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในประเด็นบริการ
เคร่ืองด่ืมฟรีมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.83 รองลงมาคือ จดัให้มีส่วนลดกรณีท่ีซ้ือเงินสด  
การสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั จดัให้มีพนกังานท่ีมีความสุภาพ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี  จดัให้
มีพนกังานขายท่ีมีความเช่ียวชาญ และให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัไมแ้บบก่อสร้าง  จดัให้มีการสต๊ิกเกอร์
และโบรชวัร์  และจดัป้ายร้านคา้ใหมี้ความโดดเด่นและสามารถมองเห็นไดง่้าย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  
3.42  3.15   3.10  3.08   3.07   และ  3.05  ตามล าดบั 
  - ภูมิทศัน์กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในประเด็นจดัให้มีมุมด่ืมกาแฟส าหรับลูกคา้
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 รองลงมาคือ  จดัให้มีมุมนัง่สั่งไมแ้บบก่อสร้าง โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.11  
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 ส่วนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  ผูว้จิยัไดก้  าหนดสมมติฐาน 2 ขอ้คือ  
  1) ลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษาและอาชีพแตกต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั 
  2) ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการ รูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายของ
กิจการ และลกัษณะการตดัสินใจซ้ือในองคก์รแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด
ของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั 
  ซ่ึงผลการทดสอบสมมติปรากฏดงัน้ี 
  สมมติฐานข้อที ่1  ลูกค้าที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษาและอาชีพแตกต่างกัน 
มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์ค้าไม้แตกต่างกนั 
  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติที (t-test) และเอฟ(F-test) ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 พบว่า ลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษาและอาชีพแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัเฉพาะดา้นระดบัการศึกษา โดยลูกคา้ท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม้
แตกต่างกนัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด และเม่ือทดสอบต่อเน่ืองเพื่อพิจารณาความแตกต่างของ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแบบจบัคู่พหุคูณ (multiple 
comparison) ดว้ยวิธีของ Least  Significant  Difference (LSD) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ลูกคา้
ท่ีมีการศึกษาระดบัประถมศึกษา มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดแตกต่างกับลูกค้าท่ีมีการศึกษาในระดับอ่ืนทุกระดับ โดยเห็นด้วยน้อยกว่าลูกค้าท่ีมี
การศึกษาในระดบัอ่ืนทุกระดบั 
  สมมติฐานข้อที ่2  ลูกค้าทีม่ีลกัษณะการประกอบการ รูปแบบการจัดตั้งตาม
กฎหมายของกิจการ และลักษณะการตัดสินใจซ้ือในองค์กรแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์ค้าไม้แตกต่างกนั 
  ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติที ( t-test) และเอฟ(F-test) ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการ รูปแบบการจดัตั้งตามกฎหมายของกิจการ  
และลกัษณะการตดัสินใจซ้ือในองค์กรแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของ
ร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนัเฉพาะในด้านลกัษณะการประกอบการโดยลูกค้าท่ีมีลกัษณะการ
ประกอบการแตกต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์ค้าไม้
แตกต่างกนัในดา้นการจดัจ าหน่าย และเม่ือทดสอบต่อเน่ืองเพื่อพิจารณาความแตกต่างของความ
คิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายแบบจบัคู่พหุคูณ (multiple comparison) 
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ดว้ยวิธีของ Least  Significant  Difference (LSD) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะ
การประกอบการแบบผูรั้บเหมารายยอ่ย ผูรั้บเหมาก่อสร้างจดทะเบียนนิติบุคคล  ร้านวสัดุก่อสร้าง 
และอ่ืนๆ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายของร้านปรวฒัน์คา้
ไมแ้ตกต่างกนั โดยลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแบบผูรั้บเหมารายยอ่ย ผูรั้บเหมาก่อสร้างจด
ทะเบียนนิติบุคคล  และร้านวสัดุก่อสร้าง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
จดัจ าหน่ายแตกต่างกบัลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแบบอ่ืนๆ(คา้ไมแ้ปรรูป,ตกแต่งภายใน
,ธุรกิจก่อสร้าง)โดยเห็นดว้ยน้อยกว่าลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแบบอ่ืนๆ(คา้ไมแ้ปรรูป,
ตกแต่งภายใน,ธุรกิจก่อสร้าง) 
 

2. อภิปรายผล 
 
 จากผลการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของลูกคา้ร้านปรวฒัน์
คา้ไม ้ ในเขตจงัหวดันนทบุรีมีประเด็นท่ีน ามาอภิปรายไดด้งัน้ี 

- ผู้ทีม่ีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ของกลุ่มตวัอยา่งคือ เจา้ของกิจการหรือ 

การซ้ือตามค าสั่งซ้ือของกิจการ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของจารุวรรณ  เจริญสุข  (2544) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทไม้ : กรณีศึกษา บริษทั
เชียงใหม่สุขสวสัด์ิคา้ไม ้จ  ากดั พบวา่ บุคคลท่ีมีอ านาจต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภท
ไมข้องผูซ้ื้อท่ีเป็นองคก์รมากท่ีสุดคือ เจา้ของกิจการ  

- ส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม 

ทางการตลาดในภาพรวมทั้ง 4 ดา้น เรียงล าดบัจากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุดดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของยุทธนา  
นฤนาทวงศ์สกุล (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้าง
หุ้นส่วนจ ากดัยุทธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างเรียงตามล าดบัคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

-  ด้านผลติภัณฑ์กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ย (มาก) ในประเด็นผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือก 

หลากหลายมากท่ีสุดและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของยุทธนา  นฤนาทวงศ์
สกุล (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจ ากดั
ยทุธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง มีค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ คุณภาพสินคา้ไดม้าตรฐาน   
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มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย และมีสินคา้หลายตรายี่ห้อให้เลือกนอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของจารุวรรณ  เจริญสุข  (2544) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้าง
ประเภทไม ้: กรณีศึกษา บริษทัเชียงใหม่สุขสวสัด์ิคา้ไม ้จ  ากดั พบวา่ประเด็นท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากคือ การมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกค้า และสินคา้มีคุณภาพดี
ไดม้าตรฐานและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของณิรัชดาวีรอภินนัท ์(2549) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ
และความพึงพอใจของผูซ้ื้อไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัอุตรดิตถ์พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อไมแ้ปรรูปและส่ิงประดิษฐ์ดา้นผลิตภณัฑ์คือ คุณภาพของไมแ้ปรรูป
และส่ิงประดิษฐม์ากท่ีสุด 

- ด้านราคากลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยปานกลาง (เฉยๆ) ในประเด็นราคาเหมาะสมกบั 

คุณภาพไม ้ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของยุทธนา  นฤนาทวงศ์สกุล (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากหา้งหุน้ส่วนจ ากดัยุทธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่ 
พบวา่ ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั โดยงานวจิยัของยทุธนา   
นฤนาทวงศส์กุล (2551) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการประเภทธุรกิจรับเหมาก่อสร้างท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียของธุรกิจหรือองคก์รต่อเดือนไม่เกิน 50,000 บาทดงันั้นจึงตอ้งให้ความส าคญักบัราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งของงานวิจยัน้ีส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับจา้งมากกวา่
การเป็นเจา้ของกิจการ 

- ด้านการจัดจ าหน่ายกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในประเด็นท าเลท่ีตั้งหาง่ายมากท่ีสุดและ 

การจดัส่งผลิตภณัฑ์ไมแ้บบก่อสร้างท่ีรวดเร็วซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของจารุวรรณ  เจริญสุข  
(2544) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทไม้ : กรณีศึกษา บริษทั
เชียงใหม่สุขสวสัด์ิคา้ไม ้จ  ากดั พบวา่ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามจ านวนมากท่ีสุดพอใจคือ ร้านคา้ 
(ท าเลท่ีตั้ ง เดินทางไป-มาสะดวก)และบริการจัดส่งสินค้าถึงท่ี รวดเร็วทันใจ  นอกจากน้ียงั
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของยทุธนา  นฤนาทวงศส์กุล (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการ
ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากห้างหุ้นส่วนจ ากดัยุทธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัยอ่ย
ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่ีตั้งของผูข้ายหาได้
ง่าย และมีบริการขนส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วและไวว้างใจได ้

- ด้านการส่งเสริมการตลาดกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นในระดบัเฉยๆ (ปานกลาง)  
ต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดในประเด็นการสะสมแตม้เพื่อแลกของ
รางวลั  การจดัให้มีการสต๊ิกเกอร์และโบรชวัร์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจารุวรรณ  เจริญสุข  
(2544) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทไม้ : กรณีศึกษา บริษทั
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เชียงใหม่สุขสวสัด์ิคา้ไม ้จ  ากดั พบว่าประเด็นท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัปาน
กลางคือ การจดัท าโบรชวัร์แนะน าสินคา้ และร้านคา้ และการจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) 
และใหข้องขวญั 

- ผลการทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานข้อท่ี 1 พบว่า ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันคือ ประถมศึกษา  
มธัยมศึกษาตอนตน้  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  อนุปริญญา/ปวส./ปวท.  และปริญญาตรีและ 
สูงกว่า มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม้แตกต่างกันในด้าน 
การส่งเสริมการตลาด โดยลูกค้าท่ีมีการศึกษาระดับประถมศึกษา มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกบัลูกคา้ท่ีมีการศึกษาในระดบัอ่ืนทุกระดบั 
โดยเห็นดว้ยนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีการศึกษาในระดบัอ่ืน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกฤตย ์เชียงประ
ทุม (2549) ศึกษาเร่ืองปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ : 
กรณีศึกษา บริษทัตั้งเป้งเฮงสตีล จ ากัด พบว่า ผูท่ี้มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกว่า ให้
ความส าคญักับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มากกว่าผูท่ี้มี
การศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือเทียบเท่า และงานวิจยัของนิภา  ทองเหวียง (2549) ศึกษาเร่ืองปัจจยั
ท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้วสัดุก่อสร้างของประชากรในเขตอ าเภอสีคิ้ว จงัหวดั
นครราชสีมา พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวา่เห็นวา่ ปัจจยัโดยรวม ดา้นการ
จดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 
  จากสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะการประกอบการแบบผูรั้บเหมารายยอ่ย 
ผูรั้บเหมาก่อสร้างจดทะเบียนนิติบุคคล  ร้านวสัดุก่อสร้าง และอ่ืนๆ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายของร้านปรวฒัน์คา้ไมแ้ตกต่างกนั ซ่ึงอาจเป็นเพราะว่า 
ลูกคา้แต่ละประเภทมีผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected product)หรือผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented 
product)ท่ีไม่เหมือนกนั อาทิเช่น ผูรั้บเหมารายย่อยอาจมีความคิดเห็นต่อการจดังานอย่างมีระบบ
ใครมาก่อนจดัส่งก่อน และ/หรือการก าหนดปริมาณการจดัส่งขั้นต ่าของร้านปรวฒัน์คา้ไมม้ากกว่า
ผูป้ระกอบการแบบอ่ืนๆ (ธุรกิจก่อสร้าง) หรือร้านคา้วสัดุก่อสร้างอาจมีความคิดเห็นต่อการตั้งอยู่
ใกล้บริเวณหน้างาน (หรือใกลส้ถานท่ีก่อสร้างท่ีกิจการรับเหมา) ของร้านปรวฒัน์คา้ไม้น้อยกว่า
ผูป้ระกอบการแบบอ่ืนๆ (คา้ไมแ้ปรรูป,ตกแต่งภายใน,ธุรกิจก่อสร้าง)  เป็นตน้ 
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3. ข้อเสนอแนะ 
 
 ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 
 จากการศึกษาพบวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญและส่งผลต่อการบริหารจัดการของ
ร้านปรวฒัน์คา้ไมใ้นเขตจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงร้านปรวฒัน์คา้ไม ้หรือร้านคา้วสัดุก่อสร้างสามารถ
น ามาใชป้ระโยชน์ในการตดัสินใจวางแผนทางธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึนโดย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ร้านวสัดุก่อสร้างควรมุ่งเนน้เก่ียวกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ และ 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์เพื่อเป็นทางเลือกในการตดัสินใจให้กบัลูกคา้ เช่น การจ าหน่ายไม้
แปรรูป และไมน้ิ้วคร่ึงสามทุกชนิดของไม ้

2. ดา้นราคา  ร้านปรวฒัน์คา้ไมมี้ราคาผลิตภณัฑถู์กกวา่ท่ีอ่ืนอยูแ่ลว้ หากแต่ควร 
ปรับปรุงในดา้นการมีส่วนลดการคา้ เครดิตการคา้ให้มากข้ึน เพื่อโน้มน้าวจิตใจของลูกคา้ให้มา
เลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องทางร้านเพิ่มข้ึน  

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย  ควรเนน้ประเด็นความสะดวก  โดยเฉพาะการบริการจดัส่ง 
สินคา้ไดถู้กตอ้งตามค าสั่งซ้ือและมีความรวดเร็ว  และควรปรับปรุงให้มีสถานท่ีจอดรถไดส้ะดวก
ยิง่ข้ึน 

4. การส่งเสริมการตลาด  ควรเนน้การใหส่้วนลดกรณีลูกคา้ซ้ือเงินสด การบริการ 
เคร่ืองด่ืมฟรี  ตลอดจนจดัให้มีพนักงานขายท่ีมีความสุภาพ  มีความเช่ียวชาญ และให้ค  าแนะน า
เก่ียวกบัไมแ้บบก่อสร้างเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 
 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 ควรศึกษาเจาะลึกในประเด็นการแข่งขนัดว้ยการศึกษาเปรียบเทียบร้านวสัดุก่อสร้างแต่
ละแห่งว่ามีจุดแข็ง จุดอ่อนอย่างไรบา้ง ตลอดจนวิธีการ/ปัจจยัท่ีท าให้ประสบความส าเร็จหรือ
ลม้เหลว เพื่อจะไดท้ราบถึงปัญหา อุปสรรคในการด าเนินกิจการ และน ามาปรับปรุงธุรกิจต่อไป  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
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บรรณานุกรม 
 
กฤตย ์ เชียงประทุม (2549) ปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ : 
 กรณีศึกษา บริษทัตั้งเป้งเฮงสตีล จ ากดั.การคน้ควา้แบบอิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   
 มหาวทิยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม. 

การวจิยัการตลาด Marketing Researchพิมพค์ร้ังท่ี 7 (กุณฑลี  ร่ืนรมย)์ 
ขอ้มูลทางบญัชีร้านปรวฒัน์คา้ไมโ้ฉนดเลขท่ี 216502 แขวง/ต าบลบางกร่าง เขต/อ าเภอ 
 เมืองนนทบุรี 
ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ และ คณะ (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม่: ฉบบัปรับปรุง.  
 กรุงเทพมหานคร: บริษทัธรรมสารจ ากดั.(คน้หาดว้ย –Google) 
พรนิภา  ทองเหวยีง (2549) ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้วสัดุก่อสร้าง 
 ของประชากรในเขตอ าเภอสีคิ้ว จงัหวดันครราชสีมา.การคน้ควา้แบบอิสระ 
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  มหาวทิยาลยัมหาสารคาม 
ยทุธนา  นฤนาทวงศส์กุล (2551) ปัจจยัท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง 
 จากหา้งหุน้ส่วนจ ากดัยทุธนาฮาร์ดแวร์จงัหวดัเชียงใหม่.การคน้ควา้แบบอิสระ 
 บริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 
ณิรัชดา  วีรอภินนัท ์(2549) พฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ื้อไมแ้ปรรูปและ 
 ส่ิงประดิษฐใ์นเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัอุตรดิตถ ์
จารุวรรณ  เจริญสุข (2544) พฤติกรรมผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทไม ้: กรณีศึกษา  
 บริษทัเชียงใหม่สุขสวสัด์ิคา้ไม ้จ  ากดั. การคน้ควา้แบบอิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
 มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 
สืบฐานขอ้มูล tdc.thailis.or.th/tdc  
 ผลการคน้หาน้ีไม่มีค  าอธิบายเน่ืองจาก robots.txt ของไซตน้ี์ - เรียนรู้เพิ่มเติม 
 (คน้หาดว้ย –Google) 

 

http://tdc.thailis.or.th/robots.txt
http://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%AA&source=web&cd=1&cad=rja&sqi=2&ved=0CDIQvxowAA&url=http%3A%2F%2Fsupport.google.com%2Fwebmasters%2Fbin%2Fanswer.py%3Fhl%3Dth%26answer%3D156449&ei=CC5uUbmtG4rOrQfVg4HoDA&usg=AFQjCNEDzSXwrCvXWaONRx5oDJbQahNShA


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 
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เร่ือง ความคิดเห็นของลูกค้าทีม่ีต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้านปรวฒัน์ค้า ไม้ในเขต 
 จังหวดันนทบุรี 
 

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนง
วิชาการตลาด สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ซ่ึงข้อมูลใน
แบบสอบถามน้ีจะนาํไปใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น   ผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์
จากท่านให้ความกรุณาตอบแบบสอบถามชุดน้ี เพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษาและนาํขอ้มูลไปใช้
ในการวเิคราะห์ต่อไป   

ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามท่ีกรุณาสละเวลาในการกรอก
แบบสอบถามณ ท่ีน้ีดว้ย  

                                                                                                     นางรุจาภา  สุวรรณเวก 
ผูด้าํเนินการศึกษาวจิยั 
 

 

 
 
 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

ค าช้ีแจง 
แบบสอบถามชุดนีม้ ี3 ส่วน คอื 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้านปรวฒัน ์

คา้ไมใ้นเขตจงัหวดันนทบุรี 
ส่วนท่ี 3 ปัญหาหรือขอ้เสนอแนะตามความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 

ของร้านปรวฒัน์คา้ไมใ้นเขตจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงเป็นคาํถามแบบปลายเปิด 
(Open-ended Response) 

 

กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง และตอบแบบสอบถามทุกข้อ  
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ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดระบุเคร่ืองหมาย ลงใน เพียงคาํตอบเดียวท่ีตรงกบัท่านหรือระบุขอ้ความใน
ช่องวา่ง 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง : โปรดระบุเคร่ืองหมาย ลงใน เพียงคาํตอบเดียวท่ีตรงกบัท่านหรือระบุขอ้ความใน
ช่องวา่ง 
1.เพศ 
ชาย   หญิง 
2.อายุ 
20-29ปี  30-39ปี40-49ปี 50-59ปี60ปีข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษา 
ประถมศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
อนุปริญญา/ปวส./ปวท.ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 
4.  อาชีพ 
รับจา้ง    ธุรกิจส่วนตวั 
5. ลกัษณะการประกอบการหน่วยงานของท่าน  
 ผูรั้บเหมารายยอ่ย     ผูรั้บเหมาก่อสร้างจดทะเบียนนิติบุคคลร้านวสัดุก่อสร้าง 
อ่ืนๆโปรดระบุ.................................. 
6. รูปแบบการจัดตั้งกฎหมายของกจิการ 
หา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคลหา้งหุน้ส่วนจาํกดับริษทัจาํกดับริษทัจาํกดั(มหาชน) 
7.ผู้มีอ านาจตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ไม้แบบก่อสร้าง ในหน่วยงานของท่าน  
ท่านตดัสินใจซ้ือเอง ซ้ือตามคาํสั่งซ้ือของกิจการ 
8. ท่านเคยซ้ือผลติภัณฑ์ไม้แบบก่อสร้างจากร้านใดบ้างในจังหวดันนทบุรี 
ร้านโชคประทานคา้ไม้ร้านสรรเสริญคา้ไม ้     ร้านรุจาภาคา้ไม ้

ร้านมุกดาคา้ไม ้ร้านทกัษิณแดนใตค้า้ไม้อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………… 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ 
ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ ในเขตจงัหวดันนทบุรี  

ค าช้ีแจง :โปรดทาํเคร่ืองหมายลงในช่ องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
ในแต่ละขอ้ยอ่ย 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

1.สาเหตุทีท่ าให้ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ไม้แบบก่อสร้างร้านปรวฒัน์ค้าไม้ 

1.1  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์      

1.2ผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือกหลากหลาย           
2. ท่านเห็นด้วยกับการจ าหน่ายไม้
แปรรูปที่ใช้ในงานก่อสร้างชนิดใด
มากทีสุ่ด      

ระบุชนิดไม ้      

1. ไมก้ระบากเมอซาวา่      

2. ไมปี้ลอง(กระบากเทียม)           

3. ไมเ้บญจพรรณนาํเขา้           

4. ไมเ้บญจพรรณบา้นเรา           

5.  ไมทุ้กชนิด           

ไม้นิว้คร่ึงสาม ได้แก่           

1. ไมย้างแดง           
2.ไมเ้บญจพรรณนาํเขา้      

3. ไมเ้บญจ
พรรณบา้นเรา           

4. ไมทุ้กชนิด           
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ต่อส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ 
ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ ในเขตจงัหวดันนทบุรี  

ค าช้ีแจง :โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่ องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้ 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ด้านราคา 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ ไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

3.ท่านคิดว่า ราคาสินค้าของร้านปรวฒัน์ค้าไม้เป็นเช่นใด 

   3.1 ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน      

   3.2 ราคาเท่ากบัท่ีอ่ืน         

   3.3. ราคาแพงกวา่ท่ีอ่ืน         

   3.4  มีส่วนลดการคา้      

   3.5 มีเครดิตการคา้           
   3.6 ราคาเหมาะสม 
กบัคุณภาพไม ้      
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ต่อส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ 
ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ ในเขตจงัหวดันนทบุรี  

ค าช้ีแจง :โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่ องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
ในแต่ละขอ้ยอ่ย 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการจัดจ าหน่าย 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ ไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

4.  ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกบัการจัดส่งผลติภัณฑ์ไม้แบบก่อสร้างให้แก่หน่วยงานของท่าน 
4. 1  ใ ช้ ย า น พ า ห น ะ  เ ค ร่ื อ ง มื อ 
อุปกรณ์ท่ีสะดวกและทนัสมยั      
4.2 การจัดส่งผลิตภัณฑ์ไม้แบบ
ก่อสร้างไดถู้กตอ้งตามคาํสั่งซ้ือ      
4.3 การจัดส่งผลิตภัณฑ์ไม้แบบ
ก่อสร้างรวดเร็ว      
4.4  การจดังาน มีระบบใครมาก่อน
จดัส่งก่อน 

          

4.5 การกาํหนดปริมาณการจดัส่ง
ขั้นตํ่า           
4.6 มีความรับผิดชอบต่อผลิตภณัฑ์
ไม้แบบก่อสร้างกรณีสินค้าไม่ได้
มาตรฐาน           
5.ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกบัท าเลทีต่ั้งของร้านปรวฒัน์ค้าไม้ 
5.1สามารถเดินทางมาไดส้ะดวก           
5.2 ใกลบ้ริเวณหนา้งาน( หรือใกล้
สถานท่ีก่อสร้างท่ีกิจการท่าน
รับเหมา)      

5.3ทาํเลท่ีตั้งหาง่าย      

5.4 จอดรถสะดวก           
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ต่อส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ 
ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ ในเขตจงัหวดันนทบุรี  

ค าช้ีแจง :โปรดทาํเคร่ืองหมายลงในช่ องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
ในแต่ละขอ้ยอ่ย 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ ไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

6. ท่านเห็นด้วยกบัการทีร้่านปรวฒัน์ค้าไม้ จะมีการส่งเสริมการตลาดดังต่อไปนีห้รือไม่ 

6.1.  บริการเคร่ืองด่ืมฟรี            
6.2. การสะสมแต้มเพื่อแลกของ
รางวลั           
6.3. จดัใหมี้ส่วนลดกรณีท่ีท่านซ้ือ
เงินสด           
6.4. จดัป้ายร้านคา้ใหมี้ความโดด
เด่นและสามารถมองเห็นไดง่้าย           
6.5. จดัให้มีการแจกสต๊ิกเกอร์ และ 
โบร์ชวัร์      
6.6 จดัใหมี้พนกัขายท่ีมีความสุภาพ  
และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี      
6.7.จัดให้มีพนักงานขายมีความ
เช่ียวชาญ และใหค้าํแนะนาํเก่ียวกบั
ไมแ้บบก่อสร้าง      

7.ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกบัการจัดภูมิทศัน์ของร้านปรวฒัน์ค้าไม้ 
7. 1   จัด ใ ห้ มี มุ ม นั่ ง สั่ ง ไ ม้แ บ บ
ก่อสร้าง      
7.2  จัดให้มีมุมด่ืมกาแฟสําหรับ
ลูกคา้         
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ส่วนที ่ 3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะตามความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทาง 
การตลาดของร้านปรวฒัน์คา้ไม ้ในเขตจงัหวดันนทบุรี  
 
1.ขอ้เสนอแนะการปรับปรุงดา้นคุณภาพของไมแ้บบก่อสร้าง 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
2.ขอ้เสนอแนะการปรับปรุงดา้นราคา 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
3.ขอ้เสนอแนะการปรับปรุงดา้นสถานท่ีและการจดัจาํหน่าย 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
4.ขอ้เสนอแนะการปรับปรุงดา้นการส่งเสริมการตลาด 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
------------  จบแบบสอบถาม ขอพระคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการกรอกแบบสอบถาม  ---------------- 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นางรุจาภา สุวรรณเวก 
วนั เดือน ปีเกดิ 22  มีนาคม   2518 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอเมืองสรวง  จงัหวดัร้อยเอด็ 
ประวตัิการศึกษา ปริญญาบริหารธุรกิจ(การตลาด) มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   
สถานทีท่ างาน ร้านปรวฒัน์คา้ไม ้และสาขาในเครือ 
ต าแหน่ง เจา้ของกิจการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


