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บทคดัย่อ 

 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดับความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมา 

ในตัวสินค้าคอนกรีตผสมเสร็จ (2) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (3) ศึกษาคุณภาพการให้บริการ  

(4) วิ เคราะห์ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการให้บริการกับความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า  

(5) เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าตามขอ้มูลทัว่ไปของผูรั้บเหมา และ (6) เปรียบเทียบความตั้งใจ

ในการซ้ือซํ้ าในตัวสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของ บริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกัด กับ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรท่ีศึกษาคือ ผูรั้บเหมาท่ีเคยซ้ือสินคา้และ

ใช้บริการในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของ บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั ช่วงเดือน

ตุลาคม 2557 – มีนาคม 2558 จาํนวน 109 คน กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่ ได้

จาํนวน 86 คน ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้

ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย การหาค่าสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน และการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว   
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ระดบัมาก (2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือพบว่า ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลจากตวัแทนจาํหน่าย ความถ่ีใน

การสั่งซ้ือ 1 -2 คร้ังต่อเดือน ปริมาณท่ีซ้ือ 4 –10 คิว ใช้กาํลังอัด strength 240 cube ระยะทางในการ

เดินทางจากหน้างานมาบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 1 - 10 กิโลเมตร โดยสั่งซ้ือทาง

โทรศัพท์ (3) คุณภาพการให้บริการโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (4) คุณภาพการให้บริการมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าอยูใ่นระดบัปานกลาง (5) ทุนจดทะเบียนแตกต่างกนั มี

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ (6) แหล่งขอ้มูล แตกต่าง

กนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าแตกต่างกนั ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จแตกต่างกนั มีความตั้งใจ

ในการซ้ือซํ้ าแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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Abstract 

 

The aims of this study were: (1) to examine the intention to repurchase of contractors in 

concrete mixer; (2) to study the buying behavior; (3) to determine the level of perceived service quality 

towards Prasanconcrete Company; (4) to analyze the relationship between the service quality and the intention 

to repurchase; (5) to compare the level of intention to repurchase among the contractor enterprise 

profiles; and (6) to compare the intention to repurchase of the contractor in the concrete mixer of  

Prasanconcrete (Kanchanaburi) Company Limited with the buying behavior. 

The number of population was the contractor organisations that bought concrete mixer 

product from the Prasanconcrete Company during October 2014-March 2015, approximately 109 enterprises. 

The sample selected by purposive sampling method consisted of 86 respondents. Survey questionnaires 

were used as an instrument to collect the data. Data were analysed by statistical tools including 

frequency, percentage, mean, standard deviation, Pearson correlation and One-Way ANOVA. 

The results showed that: (1) the intention to repurchase of contractors in concrete mixer 

was at the high level; (2) in terms of purchasing behaviors, most contractors received information 

towards Prasanconcrete Company by the dealer recommendation, they bought 1 -2 times/ month, 

approximately 4 -10cubic/time. Most of them selected the compression strength 240 cube, and made 

orders via the phone. Distance from their workplace to Prasanconcrete Company Limited was about 1-10 

kilometers; (3) overall levels of contractor perceptions towards the service quality of were at the high 

level; (4) It was found that there was a statistically significant positive relationship between their 

perceptions towards the service quality and intentions to repurchase at the moderate level; (5) There was a 

statistically significant difference between commercial registration and intention to repurchase at the 0.05 

level; and (6) the statistically significant difference between data source, during the time of ordering 

concrete Mixer and intention to repurchase at the 0.05 level. 
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กติติกรรมประกาศ 

 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยความกรุณาจาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์

ดร. สุรีย ์ เขม็ทอง อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ ผูซ่ึ้งให้ความรู้ คาํปรึกษา คาํแนะนาํ และ

ข้อคิดเห็น ซ่ึงเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณในความเมตตาของท่านเป็น 

อยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี และขอกราบขอบพระคุณคณาจารยแ์ขนงวิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิทยาการจดัการ 

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ทุกท่านท่ีได้ประสิทธิประสาทความรู้อนัลํ้ าค่า และขอขอบคุณ

เจา้หนา้ท่ีหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตท่ีอาํนวยความสะดวกในดา้นต่างๆ ตลอดหลกัสูตร  

ขอขอบพระคุณกรรมการผูจ้ดัการ บริษัท ประสารคอนกรีต จาํกัด พนักงานท่ีช่วย

ประสานงาน ผู ้รับเหมาก่อสร้างท่ีใช้บริการ ท่ีได้ให้ความร่วมมือและสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถาม จนสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี   

ขอกราบขอบพระคุณบิดา (ท่ีล่วงลบั)  มารดา ท่ีทาํให้ลูกมีวนัน้ี  ขอบคุณเต่ีย  แม่ ญาติ 

พี่นอ้ง ลุง ป้า นา้ อา ท่ีให้ความช่วยเหลือและเขา้ใจ ขอบคุณสามีและลูกชาย ท่ีคอยให้ความรักความ

ห่วงใย และเป็นกาํลงัใจท่ีดีให้กนัเสมอมา  ขอบคุณกาํลงัใจจากเพื่อน และขอขอบคุณทุกท่านท่ีมี

ส่วนช่วยเหลือในการจดัทาํศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีให้สาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี รวมถึงผูท่ี้มิไดเ้อ่ยนาม

ไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 

 สุดท้ายน้ี ผูศึ้กษาหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์

สาํหรับกิจการท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงผูส้นใจศึกษาและสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ไดต่้อไป 
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ตารางท่ี 4.19 เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามจาํแนกตามกาํลงัอดั  

             STRENGTH  38 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

  

  

 หนา้ 

ตารางท่ี 4.20 เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามจาํแนกตามระยะทาง 

 ในการเดินทาง  38 

ตารางท่ี 4.21 เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามจาํแนกตามระยะเวลา 

       ท่ีใชบ้ริการ 39 

ตารางท่ี 4.22   ค่าเฉล่ียเปรียบเทียบของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามระยะเวลา 

          ท่ีใชบ้ริการ เป็นรายคู่ 40 

ตารางท่ี 4.23 เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามลกัษณะการสั่งซ้ือ 40 

 

 

 

 



ฎ 

สารบัญภาพ 

 

 หนา้ 

ภาพท่ี 1.1  กรอบความคิดทางทฤษฎี 3 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั เป็นธุรกิจขนาดยอ่มดาํเนินธุรกิจคอนกรีต

ผสมเสร็จและผลิตภณัฑ์คอนกรีตท่ีใชใ้นการก่อสร้าง เช่น อิฐบล็อก อิฐช่องลม เสาบา้น เสาร้ัวลอง

ฝาลองและท่อปูน เป็นองคก์รเอกชนเพราะอยูภ่ายใตก้ารดาํเนินงานและควบคุมของเอกชนซ่ึงเป็น

ธุรกิจครอบครัว ท่ีมีเป้าหมายหลกัเพื่อบรรลุผลกาํไรและข้ึนอยูก่บัการตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้เป็นองคก์รท่ีทาํการผลิตสินคา้และให้บริการร่วมกนั เน่ืองจากใชว้ตัถุดิบมาแปรรูปให้เป็นตวั

สินคา้และจดัส่งใหก้บัลูกคา้ 

เน่ืองจากปัจจุบนังานก่อสร้างเป็นส่วนหน่ึงของระบบเศรษฐกิจและมีความสําคญัอีกทั้งมี

ความจาํเป็นต่อความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยซ่ึ์งเป็นการตอบสนองต่อความตอ้งการในเร่ือง 

ท่ีอยูอ่าศยั ผลิตภณัฑ์คอนกรีตจึงมีความสําคญักบัอุตสาหกรรมการก่อสร้างเน่ืองจากมีความคงทน

แข็งแรงสามารถรับนํ้ าหนกัไดม้าก นอกจากนั้นแลว้ในดา้นความสะดวกรวดเร็วต่อการใชง้านและ

ลดปัญหาในเร่ืองพื้นท่ีการกองหินทรายและปูนซีเมนต์หน้างานก่อสร้าง “คอนกรีตผสมเสร็จ” จึง

เป็นทางเลือกหน่ึงท่ีสะดวกต่อการทาํงานของผูรั้บเหมา เน่ืองจากช่วยลดจาํนวนคนในการผสมปูน

และยงัประหยดัเวลาอีกดว้ย 

ในภาวะเศรษฐกิจท่ีมีการแข่งขนัสูงทั้งด้านการผลิตและการจดัจาํหน่าย โดยเฉพาะ

ผลิตภณัฑ์จากคอนกรีตและผลิตคอนกรีตผสมเสร็จเพื่อใชใ้นงานก่อสร้าง ทั้งน้ี เน่ืองมาจากนโยบาย

กระจายอาํนาจสู่องคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ินของรัฐบาลและนโยบายกระตุน้การลงทุนของภาครัฐ

เพื่อให้เกิดการจา้งแรงงานซ่ึงส่งผลใหมี้โครงการก่อสร้างต่างๆ ทั้งในเขตเมืองและชนบทไดรั้บการ

อนุมติัเป็นจาํนวนมากจากโครงการภาครัฐและเอกชนท่ีเพิ่มข้ึน อนัจะส่งผลให้ความตอ้งการใช้

คอนกรีตผสมเสร็จและผลิตภณัฑ์คอนกรีตเพิ่มข้ึนตามไปด้วย จึงเป็นสาเหตุให้เกิดร้านจาํหน่าย

เกิดข้ึนเป็นจาํนวนมากเพื่อตอบสนองความต้องการท่ีเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วน้ี ทาํให้ผูบ้ริโภคมี

ทางเลือกในการสั่งซ้ือมากข้ึนและมีพฤติกรรมการตดัสินใจในการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั ความพึง

พอใจของลูกคา้ต่อสินคา้และบริการเป็นส่ิงสําคญัเน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ในอนาคต (Purchase Intention) หรือกลบัมาซ้ือซํ้ า (Repurchase) นัน่เอง อยา่งไรก็ตาม การท่ีลูกคา้
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ไม่พึงพอใจสินคา้นอกจากไม่กลบัมาซ้ือซํ้ าแลว้ลูกคา้อาจนาํประสบการณ์ท่ีไม่ดีไปบอกต่อ ซ่ึงเป็น

ผลเสียต่อธุรกิจเป็นอยา่งยิ่ง เน่ืองจากผูศึ้กษาไดป้ระกอบธุรกิจจาํหน่ายวสัดุและอุปกรณ์ท่ีเก่ียวกบั

การก่อสร้าง รวมทั้งคอนกรีตผสมเสร็จและผลิตภณัฑ์คอนกรีตกบัผูรั้บเหมาเป็นลูกคา้หลกั ทาํให ้

ผูศึ้กษามีความสนใจว่ามีปัจจยัใดบา้งท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าและเม่ือผลการ 

ศึกษาสรุปออกมาแลว้สามารถนาํมาใชใ้นการแกไ้ข ปรับปรุง ในการเพิ่มเติมกลยทุธ์ต่างๆ ท่ีร้านคา้

เห็นว่าเหมาะสม เพื่อนาํมาใช้ในการวิเคราะห์พฒันาและวางแผนการส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้าง

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและเพิ่มยอดขาย ตลอดจนสร้างความย ัง่ยนืของบริษทัต่อไป 

 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

2.1 เพื่อศึกษาระดับความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตัวสินค้าคอนกรีต

ผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ

ของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

2.3 เพื่อศึกษาคุณภาพการให้บริการในตัวสินค้าคอนกรีตผสมเสร็จของบริษัท 

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

2.4 เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพการให้บริการกบัความตั้งใจ

ในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

2.5 เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดัตามขอ้มูลทัว่ไปของผูรั้บเหมา 

2.6 เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของ บริษทั 

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
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1.  ความเป็นไปไดท่ี้จะเลือกซ้ือ 

อีกคร้ังในการพบคร้ังแรก 

2.  ความเป็นไปไดท่ี้จะแนะนาํต่อ 

3.  ความเป็นไดท่ี้จะซ้ือสินคา้และ 

บริการประเภทเดิมอยา่งต่อเน่ือง 

4.  ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือสินคา้ 

และบริการท่ีต่างออกไป 

5.  ความเป็นไปไดใ้นการเพิ่มปริมาณ 

ของการซ้ือ 

6.  ความเป็นไปไดใ้นการเพิ่มความถ่ี 

ของการซ้ือ 

7.  ความเป็นไปไดใ้นการเปล่ียน 

ไปใชผู้ใ้หบ้ริการรายอ่ืน 

 

 
คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 

1.  ความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ 

(Reliability)  

2. ความมัน่ใจ (Assurance)  

3.  ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) 

4.  ความใส่ใจ (Empathy) 

5. การสนองตอบลูกคา้ 

(Responsiveness) 

 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

1. การรับรู้ขอ้มูล 

2. ความถ่ีการซ้ือ 

3. จาํนวนท่ีซ้ือ 

4. ระยะเวลาท่ีซ้ือสินคา้กบับริษทั 

5. ประเภทท่ีซ้ือ 

6. สถานท่ีซ้ือ 

7. ซ้ืออยา่งไร 

 

 

3. กรอบความคดิทางทฤษฎ ี

 

ตัวแปรอสิระ     ตัวแปรตาม 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบความคิดทางทฤษฎี 

ข้อมูลทัว่ไป 
- รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย ์

- ทุนจดทะเบียน 

- ระยะเวลาในการประกอบกิจการ 

ความตั้งใจในการซ้ือซ้ํา 
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4. ขอบเขตการศึกษา 

 

 ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขอบเขตประชากรของการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูรั้บเหมาท่ีเคยซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จและผลิตภณัฑค์อนกรีตของ บริษทั ประสารคอนกรีต 

(กาญจนบุรี) จาํกดั ในช่วงเวลา  6 เดือน คือ ตุลาคม – มีนาคม พ.ศ. 2558 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 คอนกรีตผสมเสร็จ หมายถึง คอนกรีตท่ีถูกชัง่ ตวง ตามสัดส่วนท่ีออกแบบไว ้และ 

ถูกผสมท่ีหน่วยผลิตคอนกรีต และถูกส่งไปยงัหน่วยงานก่อสร้างในสภาพท่ีสด และยงัไม่แข็งตวั 

พร้อมใชง้านไดท้นัที  

 5.2 ความตั้ งใจในการซ้ือซ้ํา หมายถึง การเข้ามาใช้บริการอีกคร้ังในอนาคตของ

ผูใ้ชบ้ริการในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

 5.3 ผู้ รับเหมา คือ ผูรั้บจา้งทาํกิจการทั้งหมดตั้งแต่ตน้จนสําเร็จตามข้อตกลง เป็นผู ้

ประกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างทั้งท่ีจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลและมิไดจ้ดทะเบียนเป็นนิติบุคคล 

 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 6.1 ทาํให้ทราบระดับความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวัสินค้าคอนกรีต

ผสมเสร็จ ของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

6.2 เพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจและกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ช้สินคา้และบริการของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) 

จาํกดั 

 

 



บทที ่2  

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวั

สินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของ บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” 

ผูศึ้กษาไดน้าํแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบการศึกษา ดงัน้ี 

1. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัคอนกรีตผสมเสร็จ 

2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

3. ทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 

4.  แนวคิดและทฤษฎีดา้นคุณภาพการบริการ 

5. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการตั้งใจซ้ือซํ้ า (Repurchase Intention) 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัคอนกรีตผสมเสร็จ 

 

1.1 ความหมายคอนกรีตผสมเสร็จ 

 คอนกรีตผสมเสร็จ หมายถึง คอนกรีตท่ีถูกชัง่ ตวง ตามสัดส่วนท่ีออกแบบไว ้และถูก

ผสม ท่ีหน่วยผลิตคอนกรีต และถูกส่งไปยงัหน่วยงานก่อสร้างในสภาพท่ีสด และยงัไม่แข็งตวั พร้อม

ใชง้านไดท้นัที โดยทัว่ไปมีวธีิการผลิต 3 วธีิ คือ 

 1. คอนกรีตผสมเสร็จจากหน่วยผลิต (Central Mixed Concrete) เป็นคอนกรีตท่ี

ถูกผสมให้เสร็จ ในเคร่ืองผสมแบบอยูก่บัท่ี และถูกส่งไปทางรถกวน (Truck Agitator) หรือรถผสม 

(Truck Mixer) ท่ีใชค้วามเร็วรอบหมุนเท่ากบัรอบกวนคอนกรีต 

2.  คอนกรีตท่ีผสมเสร็จบางส่วนจากหน่วยผลิต (Shrink-Mixed Concrete) เป็น

คอนกรีตท่ีถูกผสมเพียงบางส่วน ในเคร่ืองผสมแบบอยูก่บัท่ีและจะผสมจนเสร็จสมบูรณ์ในรถผสม

คอนกรีต 

3. คอนกรีตท่ีผสมเสร็จดว้ยรถผสม (Truck-Mixed Concrete) เป็นคอนกรีตท่ีถูก

ผสมตั้งแต่ตน้จนเสร็จ ในรถผสมคอนกรีต 
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 ซีเมนต์และคอนกรีตมีส่ิงก่อสร้างในปัจจุบนัเป็นจาํนวนมาก ท่ีทาํข้ึนดว้ยส่วนผสม

ของซีเมนต์ หิน ทราย และนํ้ า เราเรียกส่วนผสมน้ีวา่ คอนกรีต คอนกรีตเป็นวสัดุก่อสร้างท่ีมีปริมาณ

การใช้งานเพิ่มข้ึนทุกที ทั้งน้ี เพราะไมซ่ึ้งเป็นวสัดุก่อสร้างท่ีเคยใช้มาแต่เดิมหายากข้ึนราคาแพง  

ไม่ทนทาน รับนํ้ าหนักได้น้อย ไม่เหมาะสําหรับการก่อสร้างอาคาร หรือส่ิงก่อสร้างใหญ่ๆ และ

คอนกรีตสามารถหล่อเป็นรูปร่างต่างๆ ตามตอ้งการได ้จึงสะดวกต่องานก่อสร้าง โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง

อาคารหลายๆ ชั้น สะพาน โรงงาน ท่อระบายนํ้ า เข่ือนกั้นนํ้ า เป็นตน้ คอนกรีตจะแขง็แรงมากข้ึนถา้

ใส่เหล็กไว้ภายใน เราเรียกคอนกรีตชนิดน้ีว่า “คอนกรีตเสริมเหล็ก” (Reinforced Concrete)  

 ซีเมนต์ ตามความหมายของการใช้งานทางวิศวกรรม แบ่งออกเป็น ๒ ชนิด คือ บิทู

มินสั (Bituminous) และนอนบิทูมินสั (Nonbituminous)  

1.  บิทูมินสัซีเมนต ์ไดแ้ก่ มะตอย (Asphalts) และนํ้ ามนัยาง (Tars) เราใช้มะตอย 

หรือนํ้ ามนัยางเป็นตวัประสานหิน หรือกรวดในการทาํผิวถนน นอกจากน้ี ยงัใช้บิทูมินัสซีเมนต์

ผสมกบัหิน ทราย ราดทาํผวิถนน และเรียกส่วนผสมน้ีวา่ แอสฟัลตค์อนกรีต (Asphalt Concrete)  

2.  นอนบิทูมินัสซีเมนต์ ได้แก่ อะลูมินาซีเมนต์ (Alumina Cement) และปอร์ต

แลนด์ซีเมนต์ (Portland Cement) มีลักษณะเป็นผงสีเทาอ่อนต้องผสมนํ้ าปริมาณมากพอสมควร 

แล้วทิ้งไวใ้ห้แห้งจึงจะแข็งตวั เรามกัจะนิยมเรียกซีเมนต์ชนิดน้ีว่า ไฮดรอลิกซีเมนต์ (Hydraulic 

Cement) ทั้งน้ีเพราะตอ้งใชน้ํ้ าผสม และแข็งตวัในนํ้ าได ้ปอร์ตแลนด์ซีเมนตเ์ป็นซีเมนตท่ี์ใชใ้นการ

ก่อสร้างมากท่ีสุด 

1.2 กระบวนการผลติคอนกรีตผสมเสร็จ 

 กระบวนการผลิตเร่ิมจากการลาํเลียงหินทรายปูนซีเมนตแ์ละสารผสมอ่ืนๆ (ถา้มี) 

เช่น เถา้ลอยผ่านเคร่ืองชั่งให้มีนํ้ าหนักถูกตอ้งตามท่ีออกแบบไวโ้ดยในขั้นตอนน้ีจะตอ้งคาํนึงถึง

สภาพความช้ืนของหินทรายดว้ย เพราะหินทรายอาจจะไม่อยูใ่นสภาพท่ีออกแบบหรือสภาพอ่ิมตวั

ผิวแห้งซ่ึงจะตอ้งปรับนํ้ าหนกัหินทรายและนํ้ าให้ถูกตอ้ง ส่วนนํ้ าและนํ้ ายาผสมคอนกรีตจะผ่าน

เคร่ืองชัง่หรือวดัปริมาตรแลว้นาํเขา้มาผสมกนัในเคร่ืองผสมคอนกรีต ซ่ึงจะตอ้งผสมคอนกรีตตาม

เวลาท่ีกาํหนดให้มีความเท่ียงตรง สมํ่าเสมอและรวดเร็ว คอนกรีตท่ีผสมเสร็จเรียบร้อยแลว้จะถูก

ลาํเลียงลงสู่รถผสมคอนกรีตเพื่อนาํไปส่งยงัหน่วยงานก่อสร้าง 
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1.3 รูปแบบโรงงานผลติคอนกรีตผสมเสร็จ 

 รูปแบบโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จทัว่ๆ ไป สามารถแบ่งได ้2 ลกัษณะคือ 

1.  โรงงานแนวตั้ง (Vertical Production Plant) วตัถุดิบถูกบรรจุไวใ้นไซโล เม่ือ

ตอ้งการใชง้านวตัถุดิบเหล่าน้ีจะถูกปล่อยลงสู่กะบะชัง่นํ้ าหนกัดว้ยนํ้ าหนกัของตวัมนัเอง จากนั้นจะ

ถูกลาํเลียงสู่เคร่ืองผสมหรือรถผสมคอนกรีต 

2.  โรงงานแนวนอน (Horizontal Production Plant) โรงงานลกัษณะน้ีวตัถุดิบจะ

ถูกเก็บและลาํเลียงมาชัง่นํ้าหนกัและผสมโดยใชส้ายพานหรือสกรู 

1.4 รถผสมคอนกรีต 

  รถผสมคอนกรีตโดยทัว่ไปมีอยู ่2 ประเภท คือ 

1.  รถกวนคอนกรีต (Truck Agitator) ใช้สําหรับบรรทุกคอนกรีตท่ีผสมเสร็จ

เรียบร้อยจากโรงงานไปยงัหน่วยงานก่อสร้าง ซ่ึงโม่จะหมุนระหว่างการเดินทางดว้ยมีใบปาดทาํ

หนา้ท่ีเพื่อป้องกนัไม่ใหค้อนกรีตเกิดการแยกตวั 

2.  รถผสมคอนกรีต (Truck Mixer) ใช้งานเช่นเดียวกบัรถกวนคอนกรีตแต่รถ

ประเภทน้ีภายในจะมีใบผสม ซ่ึงสามารถใชผ้สมคอนกรีตไดข้นาดของรถผสมคอนกรีต ส่วนใหญ่

ท่ีใชท้ัว่ไปในประเทศไทยจะมีความจุ 5-7 ลบ.ม. 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

 

                2.1 การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 

                 ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้หรือการ

บริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก (1) ส่ิงกระตุน้

ภายใน (Internal Stimuli) และ (2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้

ของส่วนประสมการตลาด (4 P's) เช่น เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ - กิจกรรมส่งเสริมการตลาด

จึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได ้เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 

                2.2  การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 

                 เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ลาํดับขั้นต่อไป

ผูบ้ริโภคก็จะทาํการแสวงหาขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของผูบ้ริโภค 

แบ่งเป็น (1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมี

ประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆ (2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น  
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การหาข้อมูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภณัฑ์ (3) แหล่งสาธารณชน 

(Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้าหรือบริการจากส่ือมวลชน หรือ

องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค และ (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์

ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ มาก่อน 

               2.3 การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 

                 เม่ือได้ข้อมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผู ้บริโภคก็จะทําการประเมิน

ทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้นผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการ

ประเมิน เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 

                2.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

                 หลังจากท่ีได้ทาํการประเมินทางเลือกแล้ว ผู ้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี (1) ตรายี่หอ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) (2) ร้านคา้

ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) (3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) (4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 

และ (5) วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 

                2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 

                 หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้าํการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาด

จะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้

ทาํการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรง

กบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น 

โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ี

คุณค่าท่ีไดรั้บจริงตํ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ 

ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 

                 ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ี

ลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะทาํผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้ง

ศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 

                จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้า่ การตดัสินใจ เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ

วา่จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ สังคมและกลุ่มทางสังคม 

ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส 
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3. ทฤษฏเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 124 – 125) อ้างอิงจาก Kotler, Philip: 1999 Marketing 

Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ 

ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้

สินคา้ 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจท่ีจะ

ใชท้รัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาว่า

สินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (what?) ทาํไมจึงซ้ือ (why?) ซ้ือ

อย่างไร (how?) ซ้ือเม่ือไร (when?) ซ้ือท่ีไหน (where?) ซ้ือและใช้บ่อยคร้ังเพี ยงใด (how often)  

รวมทั้งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิด

ความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือน

กล่องดาํ ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะได้รับอิทธิพลจาก

ลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แม้จะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  

(Buyer’s Purchase Decision)  

                    3.1 พฤติกรรมของผู้ซ้ือ 

                 ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายสินค้าจะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer Behavior)  

ซ่ึงเป็นส่วนสําคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวั

กาํหนดให้มีกระบวนการกระทาํน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้ นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม 

(Industrial Buyer) หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคนั้นเราเนน้ถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้าํวา่ พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer 

Behavior) แทนกนักบัพฤติกรรมผูซ้ื้อได้คาํทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็น

ความหมายเหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 
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                3.2 การซ้ือและการบริโภค 

                 คาํว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้ น ในความหมายท่ีถูกต้อง มิใช่หมายถึง การบริโภค 

(Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นสําคญัและท่ี

ถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการ

บริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระทาํโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อทาํ

ตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้าํงานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อ

หน่ึง ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั้น 

                 สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระทาํของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกบัการจดัการหาใหม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึง

การตดัสินใจ 

                 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา

หรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตอ้งการ 

พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีได้จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์

การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

4. แนวคดิและทฤษฎด้ีานคุณภาพการให้บริการ 

 

การศึกษาของ Parasuraman และคณะ ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัคุณภาพการบริการพบวา่

ปัจจยัพื้นฐานท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการตดัสินคุณภาพของการบริการมี 10 ด้านโดยการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล 2 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ และดา้นการคาดหวงั มีรายละเอียดดงัน้ี (Parasuraman et al., 1985: 

47) 

1.  ความไวว้างใจได ้(Reliability) เก่ียวขอ้งกบัความถูกตอ้งในกระบวนการใหบ้ริการ

ไดแ้ก่ ความสามารถในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งตั้งแต่แรกและสามารถใหบ้ริการแก่

ลูกคา้ไดต้ามท่ีสัญญาไวอ้ยา่งครบถว้น 

2.  การตอบสนองความตอ้งการ (Responsiveness) คือ ความตั้งใจและความพร้อมท่ี

จะให้บริการของพนกังานรวมไปถึงความเหมาะสมของระยะเวลาให้บริการดว้ย เช่น พนกังานจะ 

ตอ้งใหบ้ริการและแกปั้ญหาของลูกคา้อยา่งรวดเร็วตามความตอ้งการของลูกคา้ 
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3.  ความสามารถของผูใ้ห้บริการ (Competence) หมายถึง คุณสมบติัในการมีทกัษะ

และความรู้ความสามารถในการให้บริการ นั่นคือ พนักงานท่ีให้บริการลูกคา้ตอ้งมีความรู้ความ

ชาํนาญและความสามารถในงานท่ีใหบ้ริการ 

4.  การเข้าถึงการบริการ (Access) หมายถึง ความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร เช่น 

สามารถโทรศพัท์ติดต่อไดต้ลอดเวลา การบริการท่ีมอบแก่ลูกคา้ตอ้งอาํนวยความสะดวกในดา้น

เวลาและสถานท่ีไม่ใหลู้กคา้ตอ้งคอยนาน ทาํเลตอ้งมีความเหมาะสมสะดวกสบายในการเดินทาง 

5.  ความมีอธัยาศยั (Courtesy) พนกังานท่ีใหบ้ริการลูกคา้ตอ้งมีอธัยาศยัไมตรี มีความ

สุภาพและมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี รวมไปถึงการแต่งกายท่ีสุภาพและเหมาะสมของพนกังานดว้ย 

6.  การติดต่อส่ือสาร (Communication) ความสามารถในการอธิบายลูกค้าให้เขา้ใจ

อย่างถูกตอ้งโดยใช้ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย เช่น การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการบริการรวมทั้งอตัราค่าบริการ

และส่วนลด 

7.  ความน่าเช่ือถือ (Credibility) ได้แก่ ช่ือเสียงขององค์กรลกัษณะท่ีน่าเช่ือถือของ

พนกังานท่ีติดต่อกบัลูกคา้ ความซ่ือสัตยน่์าไวว้างใจ ความเช่ือถือไดแ้ละการนาํเสนอบริการท่ีดีท่ีสุด

ใหแ้ก่ลูกคา้ 

8.  ความปลอดภยั (Security) การบริการท่ีส่งมอบแก่ลูกคา้ไม่มีอนัตราย ความเส่ียง

และปัญหาต่างๆ ซ่ึงไดแ้ก่ ความปลอดภยัของร่างกายทรัพยสิ์นและความเป็นส่วนตวั 

9.  การเขา้ใจและการรู้จกัลูกคา้ (Understanding / Knowing the Customer) การเขา้ใจ 

ความตอ้งการของลูกคา้และเรียนรู้เก่ียวกบัความตอ้งการส่วนตวั ให้ความสนใจลูกคา้เฉพาะบุคคล

และสามารถจาํช่ือลูกคา้ได ้

10. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ได้แก่ ลักษณะทางกายภาพของ

องค์กร ลกัษณะภายนอกของพนกังาน รวมถึงอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในการให้บริการต่างๆ

 ต่อมา Parasuraman และคณะ ไดน้าํปัจจยัทั้ง 10 ดา้นไปพฒันาเป็นเคร่ืองมือประเมิน

คุณภาพบริการท่ีเรียกวา่ “SERVQUAL” ประกอบดว้ย ปัจจยัในการประเมินคุณภาพบริการใหเ้หลือ

เพียง 5 ดา้น (Dimensions) ดงัน้ี (Parasuraman et al., 1988: 23) 

1.  ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibles) บริการท่ีใหแ้ก่ผูรั้บบริการตอ้งแสดงให้

เห็นวา่ผูรั้บบริการสามารถคาดคะเนคุณภาพการบริการไดช้ดัเจน เช่น สถานท่ีท่ีให้บริการมีความ

สะดวกสบาย และเคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีใชใ้นการใหบ้ริการสวยงามทนัสมยั เป็นตน้ 

2.  ความน่าเช่ือถือหรือไวว้างใจได ้(Reliability) ผูใ้ห้บริการมีความสามารถในการ

ปฏิบติังาน ทาํใหผู้รั้บบริการเกิดความรู้สึกไวว้างใจไดว้า่การใหบ้ริการมีความถูกตอ้งเท่ียงตรง 
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3.  การตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) ผูใ้ห้บริการมีความพร้อมและ 

เตม็ใจท่ีจะใหบ้ริการ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดต้ามตอ้งการ 

4.  การให้ความมั่นใจ (Assurance) ผู ้ให้บริการมีความรู้และมีอัธยาศัยท่ีดีในการ

ใหบ้ริการและความสามารถของผูใ้หบ้ริการส่งผลใหผู้รั้บบริการเกิดความเช่ือมัน่ในการใชบ้ริการ 

5.  การเขา้ใจการรับรู้ความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Empathy) ผูใ้ห้บริการให้บริการ

โดยคาํนึงถึงจิตใจและความแตกต่างของผูรั้บบริการตามลักษณะของแต่ละบุคคลเป็นสําคัญ

 เคร่ืองมือ SERVQUAL ตามปัจจยัประเมินคุณภาพ 5 ดา้นน้ี ประกอบดว้ยขอ้คาํถาม 22 

ข้อ (Items) แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 เป็นการประเมินคุณภาพบริการตามความคาดหวงั  

ส่วนท่ี 2 เป็นการประเมินคุณภาพบริการตามการรับรู้ของผูรั้บบริการโดยเรียกเคร่ืองมือน้ีว่า 

“RATER” (Reliability, Assurance, Tangibles, Empathy & Responsiveness) (Buttle, 1996: 9) จ ะ

เห็นได้ว่าปัจจยั 5 ด้านของ SERVQUAL น้ีปัจจยัท่ี 1, 2 และ 3 ซ่ึงได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของ

บริการ ความน่าเช่ือถือหรือไวว้างใจได ้และการตอบสนองความตอ้งการ เป็นปัจจยัเดิมซ่ึงไดจ้าก

ทาํการสัมภาษณ์กลุ่ม (Focus Group Interview) ในงานวิจยัเม่ือปี 1985 ส่วนขอ้ท่ี 4 และ 5 ซ่ึงไดแ้ก่

การให้ความมั่นใจและการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของผู ้รับบริการ เป็นปัจจัยใหม่ แต่ก็

ประกอบไปด้วยรายการต่างๆ ท่ีส่ือไปถึงปัจจยัเดิมอีก 7 ด้านท่ีเหลือ ดงันั้น แม ้SERVQUAL จะ

ประกอบดว้ย ปัจจยัในการวดัคุณภาพบริการเพียง 5 ดา้น แต่ก็ครอบคลุมแง่มุมต่างๆ ของปัจจยัเดิม

ทั้ง 10 ด้าน และเป็นแนวคิดท่ีใช้กนัอยา่งแพร่หลายในการประเมินคุณภาพบริการในมุมมองของ

ผูรั้บบริการ (Wong Ooi Mei, 1999: 139, Lopez and Serrano, 2004: 772) 

 

5. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการตั้งใจซ้ือซ้ํา  

 

สําหรับแนวคิดและทฤษฎีในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือซํ้ านั้น ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษา

จากเอกสารต่างๆ โดยในส่วนท่ีมีเน้ือหาสอดคลอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ี มีดงัน้ี 

คําจํากดัความของการตั้งใจซ้ือซ้ํา (Repurchase Intention) 

ศิโสภา อุทิศสัมพนัธ์กุล (2554) ไดอ้ธิบายความตั้งใจซ้ือซํ้ าไวว้า่เจตนาหรือความตั้งใจ

โนม้เอียงของผูบ้ริโภคในการซ้ือซํ้ าสินคา้หรือบริการหลงัจากการซ้ือคร้ังแรก 

จิตติมา ส่ิงสม (2555) อธิบายถึงการตั้งใจซ้ือซํ้ าหมายถึงการตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีจะ 

ซ้ือซํ้ าไม่วา่จะหมดระยะประกนัของทางบริษทัแลว้ก็ตาม แต่ยงัคงท่ีตอ้งการจะซ้ือเช่นเดิม   
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 Gounaris, Dimitriadis & Stathakopoulos (2010) ไดก้ล่าวถึงการตั้งใจซ้ือซํ้ าคือ การท่ี

ผูบ้ริโภคพิจารณาตดัสินใจซ้ือในสินคา้หรือบริการอยา่งใดๆ มาเป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้ โดยทาํการ

ซ้ือหรือใชบ้ริการจากผูใ้หบ้ริการรายเดิมอยา่งต่อเน่ือง 

Hellier, Geursen, Carr & Richard (2003) ได้ให้นิยามของการตั้ งใจซ้ือซํ้ าไวคื้อ เป็น

ลกัษณะของการตดัสินใจโดยส่วนบุคคลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการซํ้ าอีกคร้ัง ต่อมาโดยทาํ

การซ้ือสินค้าหรือใช้บริการจากบริษัทเดิม โดยในการตดัสินใจซ้ือคร้ังแรกมกัจะเป็นตวัช้ีหรือ

คาดการณ์พฤติกรรมในการซ้ือซํ้ าคร้ังต่อมาได ้

Ehrenberg (1972) ได้อธิบายถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคซ่ึงมีลกัษณะของ

พฤติกรรมไปในทางท่ีซบัซ้อนอยา่งมากโดยก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคตอ้งมีทศันคติ 

ท่ีดีและเกิดประสบการณ์จากการทดลองใช้คร้ังก่อนและอิทธิพลภายนอก เช่น การส่งเสริม

การตลาดดว้ยกิจกรรมการโฆษณา การลด แลก แจกแถม การขายโดยใชพ้นกังานขาย การพบเห็น

สินคา้ การตั้งราคา บรรจุภณัฑ ์รวมไปถึงการบอกต่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลไปถึงการตดัสินใจซ้ือ

การใช้สินคา้หรือบริการ และความรู้สึกพึงพอใจหลงัการใชสิ้นคา้หรือการรับบริการต่างๆ จนแปร

เปล่ียนไปเป็นทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ 

เกศสิรี ป้ันธุระ (2556) ไดอ้ธิบายความตั้งใจซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภค 4 องคป์ระกอบ คือ 

1.  การเต็มใจซ้ือซํ้ า (Willingness to Buy: WTB) หมายถึงความเตม็ใจท่ีจะซ้ืออีกเม่ือมี

โอกาส 

2.  ความเป็นไปได้ในการซ้ือซํ้ า (Trend to Repurchase: TREN) หมายถึง แนวโน้ม

การซ้ือสินคา้ต่อเน่ืองซ้ือซํ้ าตราสินคา้เดิมท่ีเคยซ้ือและการเจาะจงการพยายามคน้หาสินคา้ 

3.  การซ้ือซํ้ าปริมาณมากข้ึน (Repurchase More Quantity) หมายถึง การแสดงพฤติกรรมท่ี

จะซ้ือซํ้ าปริมาณเพิ่มข้ึนกบัผูข้ายสินคา้ 

4.  การซ้ือซํ้ าสินค้าประเภท เดิม  (Repurchase the Same Type of Product; TYPE) 

หมายถึง การแสดงพฤติกรรมท่ีจะซ้ือซํ้ าสินคา้เดิมจากผูข้าย 
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6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

วรัตยา  ฉิมงาม ( 2552: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง กรณีศึกษา:  ร้านฟอร์เฮา้ส์คา้วสัดุ อาํเภอชะอาํ จงัหวดัเพชรบุรี  

ผลการวิจยัพบวา่ ผูซ้ื้อก่อนจะทาํการซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างจะมีการดูงบประมาณ  เตรียมเงินเพื่อจะ

ใช้ในการก่อสร้าง เป็นอนัดบัแรก อนัดบัต่อไปจะมีการเตรียมการท่ีจะใชว้สัดุก่อสร้างอะไรบา้งมา

ใชใ้นการทาํงาน ต่อไปก็จะประเมินร้านคา้ท่ีจะเขา้ซ้ือ เพื่อสํารวจราคาสินคา้ และสาํรวจสินคา้ท่ีจะ

ใช้งานเป็นอนัดบัต่อไป เม่ือมีการเตรียมการแลว้ก็จะดาํเนินการวางแผนเพื่อจะสั่งซ้ือสินคา้เป็นขั้น

สุดทา้ย จากผลการวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีดงัต่อไปน้ี 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้ามากท่ีสุดคือ สินค้าท่ีมีให้เลือก

หลากหลายเพียงพอต่อความตอ้งการของผูซ้ื้อและมีพร้อมขายโดยไม่ตอ้งสั่งล่วงหนา้ 

2. ดา้นราคาสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ การตั้งราคาสินคา้  

ท่ียุติธรรม เทียบเท่ากับราคาตลาดทั่วไป และราคาสินค้านั้นเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าท่ี

จาํหน่าย 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ร้านวสัดุ

ก่อสร้างท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก หาง่ายและอยูติ่ดถนน สะดวกต่อการเขา้ซ้ือ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ทีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุดคือ เร่ืองของ

การบริการท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้ง การบริการท่ีดี และมีการลด แลก แจก แถม แก่ลูกคา้ 

เฉลิมวชัช์ คงศรีสวสัด์ิ (2553: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมการตลาดท่ีมี

การซ้ือผลิตภณัฑ์คอนกรีตผสมเสร็จ ของผูรั้บเหมาก่อสร้างในอาํเภอเมือง จงัหวดัน่าน ผลการวิจยั

พบว่า ผูรั้บเหมาก่อสร้างมีปัญหาในการใช้บริการผลิตภณัฑ์คอนกรีตผสมเสร็จเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

มีให้เลือกน้อย ราคาผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทค่อนขา้งสูง ระยะทางจากโรงงานไกลจากสถานท่ี

ก่อสร้าง การส่งเสริมการตลาดไม่ชดัเจน พนกังานขาดความรู้เก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท 

จุดรับส่งสินค้าไม่เป็นระเบียบหรือเป็นหมวดหมู่  และการจัดวางวสัดุหรือวตัถุดิบไม่มีความ

สอดคลอ้ง โดยผูรั้บเหมาก่อสร้างมีขอ้เสนอแนะคือ ควรสร้างผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลาย  ตรง

กบัการใช้งานแต่ละประเภท มีการกาํหนดราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ์ ปรับปรุงการ

บริการจดัส่งให้ตรงเวลา  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์การส่งเสริมการขายใหต้รงกบัความเป็นจริง  

มีการจดัฝึกอบรมความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท มีการจดัวางจุดรับส่งสินคา้ให้มีความ

สะดวกเพื่อให้ลูกคา้เห็นไดอ้ยา่งเด่นชดั และควรมีการฝึกอบรมพนกังานเก่ียวกบักระบวนการผลิต  

ปรับปรุงกระบวนการผลิตเพื่อใหบ้ริการลูกคา้รวดเร็วข้ึน 
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วิเชียร เนตรครุฑ (2554) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อร้านคา้ช่วงใน

อาํเภอเมืองเชียงราย ในการซ้ือปูนซีเมนตส์าํเร็จรูปพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือปูนซีเมนตส์าํเร็จรูปโดยมีค่าเฉล่ียระดบัมากเรียงลาํดบัคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้น

กระบวนการให้บริการ ด้านการจดัจาํหน่าย และให้ระดบัท่ีมีผลในระดบัปานกลางคือ ดา้นราคา

ดา้นส่ิงนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ธญัพิชชา จนัทร์หาญ (2555) ไดศึ้กษา ความคิดเห็นของผูรั้บเหมาก่อสร้างท่ีมีต่อส่วน

ประสมการตลาดผลิตภณัฑค์อนกรีตผสมเสร็จในจงัหวดัลาพนูพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ให้ระดบัความสําคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์

ให้ความสําคญัในระดบัมากต่อช่ือเสียงตรายี่ห้อ คุณภาพผลิตภณัฑ์ไดม้าตรฐาน การแนะนาํและให้

ความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์ บริการหลงัการขายมีการให้บริการแนะนําผลิตภณัฑ์ การรับประกัน

คุณภาพผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ ตามลาํดับ และพบเพียงหัวขอ้เดียวท่ีไดใ้ห้

ความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลางคือ ปริมาณ (จาํนวนคิว) ขั้นตํ่าในการสั่งซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัต่อปัจจยัดา้นราคาภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยดา้นราคา

ให้ความสําคญัในระดบัมากต่อการให้เครดิตการคา้สามารถต่อรองราคาได ้มีส่วนลดการคา้วงเงิน

การให้เครดิตการคา้ ระยะเวลาในการชาํระเงิน เง่ือนไขในการชาํระเงินมีหลากหลาย ตามลาํดบั 

และพบเพียงหัวขอ้เดียวท่ีไดใ้ห้ความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลางคือ ราคาจาํหน่ายเหมาะสมกบั

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัต่อปัจจยัดา้นบุคคลหรือ

พนกังานภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยดา้นบุคคลหรือพนกังานให้ความสําคญัในระดบั

มากต่อพนกังานบริการหรือตวัแทนจาํหน่ายสามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว พนกังานบริการหรือ

ตวัแทนจาํหน่ายมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูรั้บเหมาก่อสร้างและสามารถแกปั้ญหาให้กบั

ผูรั้บเหมาก่อสร้างได้อย่างรวดเร็ว พนักงานบริการหรือตวัแทนจาํหน่ายมีความรู้ความชํานาญ

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์คอนกรีตผสมเสร็จ พนักงานบริการหรือตวัแทนจาํหน่ายมีความสุภาพและมี

มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี พนักงานบริการหรือตวัแทนจาํหน่ายมีความเอาใจใส่ลูกค้าอย่างดี พนักงาน

บริการหรือตวัแทนจาํหน่ายสร้างความน่าเช่ือถือและไวว้างใจให้แก่ผูรั้บเหมาก่อสร้าง ตามลาํดบั

และพบเพียงหัวขอ้เดียวท่ีไดใ้ห้ความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลางคือ พนกังานบริการหรือตวัแทน 

จาํหน่ายให้บริการซ่ึงไม่ก่อความเสียหายต่อทรัพยสิ์นของผูรั้บเหมาก่อสร้าง ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ย 
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ด้านกระบวนการให้ความสําคัญในระดับมากต่อการได้รับผลิตภัณฑ์คอนกรีตผสมเสร็จอย่าง

รวดเร็ว ถูกต้องและตรงเวลา พนักงานบริการหรือตัวแทนจาํหน่ายทํางานได้ถูกต้องแม่นยาํ

สมํ่าเสมอ มีความสะดวก รวดเร็วและคุณภาพท่ีดีในการให้บริการ จาํนวนพนักงานบริการหรือ

ตวัแทนจาํหน่ายดา้นการให้บริการมีจาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการ การสั่งซ้ือผลิตภณัฑค์อนกรีต

ผสมเสร็จท่ีสะดวกและรวดเร็วไม่ยุง่ยาก 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวั

สินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” ผูศึ้กษาไดแ้บ่งขั้นตอน

การดาํเนินการศึกษาตามลาํดบั ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2.   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3.   การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.   การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากรไดก้าํหนดขอบเขตประชากรของการศึกษาคือ ผูรั้บเหมาท่ีเคยซ้ือสินคา้

และใช้บริการในตวัสินค้าคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกัด

ในช่วงเวลาเดือนตุลาคม – มีนาคม พ.ศ. 2558 มีจาํนวนประชากร 109 คน 

1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือ ผูรั้บเหมาท่ีเคยซ้ือสินค้าและใช้บริการในตวั

สินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั การสุ่มตวัอยา่งโดยแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) โดยคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างได้จาํนวน 86 ตวัอย่าง โดยใช้สูตรของ 

Taro Yamane (Yamane, 1967) ดงัน้ี 

n    =        N 

  1+ Ne2 

เม่ือ n  คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

N  คือ จาํนวนประชากรท่ีศึกษา 

  e  คือ ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
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 แทนค่า 

 n  =          109 

    1+109(0.05)2 

 n  =       85.67 

 

n จาํนวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการเก็บสาํรวจขอ้มูล = 86 ตวัอยา่ง 

จากการคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งปรากฏวา่ขนาดตวัอยา่งมีขนาดเท่ากบั 85.67 

ดงันั้น เพื่อใหส้ะดวกต่อการเก็บขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีดว้ยจาํนวน

กลุ่มตวัอยา่ง 86ราย 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยให้ผูต้อบกรอกคาํตอบ

เองในแบบสอบถาม (Self-administered Questionnaire) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวมรวมขอ้มูลคือ

แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) จาํนวน 86 ชุด เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

คือ การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใช้แบบสอบถามโดยแบบสอบถามแบ่ง

ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมหรือรายละเอียดเก่ียวกับการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษัท

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

ส่วนท่ี 3 คุณภาพการใหบ้ริการของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

ส่วนท่ี 4 ความเป็นไปได้ท่ีเก่ียวกับแนวโน้มความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ าในตัวสินค้า

คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั  

2.1 การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ทาํการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ว่ามีความเท่ียงตรง (Validity) 

และมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) มากนอ้ยเพียงใด ดงัน้ี 

1)  เพื่อให้แบบสอบถามมีความเท่ียงตรง (Validity) ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถามท่ี

สร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาและโครงสร้าง

แบบสอบถามใหต้รงตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้(ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2551)  
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2)  เพื่อให้แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูศึ้กษาได้นําแบบสอบถาม

จาํนวน 20 ชุดไปทาํการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะประชากรใกลเ้คียงกบักลุ่ม

ตวัอยา่งจริงจาํนวน 20 คน เน่ืองจากแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 และ 4 ระดบัความสําคญัตามความ

คิดเห็นของผูรั้บเหมดา้นคุณภาพการใหบ้ริการและความเป็นไปไดท่ี้เก่ียวกบัแนวโนม้ความตั้งใจใน

การซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั เป็นแบบ

ลิเคิร์ทสเกล (Likert’s Scale) จึงต้องนํามาทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใช้วิธี

สัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปในการประมวลผล

และนาํขอ้บกพร่องมาปรับปรุงแกไ้ขก่อนนาํไปใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล (ศิริชยั

พงษ์วิชัย, 2551) ซ่ึงผลการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ค่า

ระดบัความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั 0.834 

 จากตารางวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า

ของครอนบาคมีค่ามากกวา่ 0.7 แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามฉบบัน้ีมีความน่าเช่ือถืออยูใ่นเกณฑ ์

ท่ีใชไ้ดส้ามารถนาํไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี 

2.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1)  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) หาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายคุณลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

2)  สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistic) ใชว้ิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร

โดยการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ Pearson Correlation โดยกาํหนดระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 และเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการวดัจากกลุ่มตัวอย่างว่ามีความ

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (Statistical Significance) ดว้ยสถิติ F-Test 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามจะวิเคราะห์ออกมา

เป็นความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมหรือรายละเอียดเก่ียวกบัการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั จะวเิคราะห์ออกมาเป็นความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  

ส่วนท่ี 3 คุณภาพการใหบ้ริการของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

ส่วนท่ี 4 ความเป็นไปไดท่ี้เก่ียวกบัแนวโน้มความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้

คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 
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 ส่วนท่ี 3-4 โดยจะใชแ้นวคิดมาตรวดัของ Likert (Likert Scale) โดยการศึกษาน้ีได้

กาํหนดระดบัความสาํคญัของปัจจยัและมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบั ดงัน้ี 

   ระดบัความสาํคญั          คะแนน 

 มากท่ีสุด 5 

มาก 4  

ปานกลาง 3  

นอ้ย 2  

นอ้ยท่ีสุด 1  

วิธีการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ช้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้นโดยการ

ใชส้ถิติพื้นฐานคือการหาค่าพิสัย (ค่ามากสุด – ค่านอ้ยสุด) และการใชสู้ตรการคาํนวณหาความกวา้ง

ของอนัตรภาคชั้น (วชิิต อู่อน้, 2548: 181) ได ้ดงัน้ี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนท่ีมีค่ามากสุด – คะแนนท่ีมีค่านอ้ยสุด 

      จาํนวนชั้น 

=   5 – 1   =     0.8  

  5 

ดงันั้น สามารถกาํหนดเกณฑ์เฉล่ียของระดบัคุณภาพการบริการได ้ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึงระดบัคุณภาพการบริการมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึงระดบัคุณภาพการบริการมาก 

ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึงระดบัคุณภาพการบริการปานกลาง 

ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึงระดบัคุณภาพการบริการนอ้ย 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึงระดบัคุณภาพการบริการนอ้ยท่ีสุด 

วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรโดยการทดสอบสมมุติฐานด้วยสถิติ 

Pearson Correlation โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และเปรียบเทียบความ

แตกต่างของค่าเฉล่ียของการวดัจากกลุ่มตวัอย่างว่ามีความแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 

(Statistical Significance) ดว้ยสถิติ F-test 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ผูศึ้กษาใช้วิธีดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการส่งแบบสอบถามด้วยตนเองจาก

ผูรั้บเหมาโดยตรง  และส่งแบบสอบถามไปยงัอีเมลข์องผูรั้บเหมา  

ประเภทของขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษามี 2 ประเภท ดงัน้ี  

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม

เก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีต

ผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” จาํนวน 86ชุด 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าต่างๆ

เก่ียวข้องกับเร่ืองคอนกรีตผสมเสร็จ คุณภาพการบริการและความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า ได้แก่ 

บทความ เอกสารทางวิชาการ งานวิจยัและขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ เพื่อใช้สนบัสนุนขอ้มูล

ปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการออกแบบสาํรวจใหมี้ความสมบรูณ์ยิง่ข้ึน 

 

4.   การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 ผู ้ศึกษานําแบบสอบถามท่ีได้รับมารวบรวมข้อมูลและดําเนินการตามขั้ นตอน 

ดงัต่อไปน้ี 

 4.1 รวบรวมแบบสอบถามทั้งหมด 

 4.2 ตรวจสอบความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถามแต่ละฉบบั   

 4.3 กาํหนดรหัสขอ้มูลและแทนค่าคาํตอบเพื่อใส่รหัสและบนัทึกขอ้มูลในโปรแกรม

วเิคราะห์ขอ้มลูสาํเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 

 4.4 ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีต

ผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั จาํนวน 86ราย มาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูล

ดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูปในการประมวลผลโดยนาํเสนอในรูปตาราง โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

คือ 
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4.4.1  สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

4.4.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistic) ไดแ้ก่ 

 1)  t-test (Independent Samples t-test) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ีมี

ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่ม  

 2)  One Way ANOVA (Analysis of Variance: One Way ANOVA) เพื่อใช้

ในการทดสอบสมมติฐานท่ีมีความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่ม  

 3)  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (The Pearson’s Product Moment 

Correlation Coefficient) การตีความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันกระทาํดว้ยง่าย โดย

อาศยัภาพ ดงัน้ี (ปัญจมา แจ่มสุวรรณ, 2553) 

   -1.0  -5  0  .5  1.0 

 

   มีความสมัพนัธ์เชิงลบ   มีความสมัพนัธ์เชิงบวก 

 

  

       ไม่มีความสมัพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวัแปร 

 

ค่าของ r อยูร่ะหวา่ง -1.00 ถึง 1.00 ถา้หากค่า r  มีค่ามากกวา่ 0 แลว้จะเป็นความสัมพนัธ์ทางบวก ถา้

หากมีค่านอ้ยกวา่ 0 แลว้จะเป็นความสัมพนัธ์ทางลบ ตวัแปรจะสัมพนัธ์กนัสูง ปานกลางหรือตํ่า มี

เกณฑด์งัน้ี 

สัมพนัธ์กนัสูง    r ≥ 0.80 หรือ r ≤ -0.80 

สัมพนัธ์กนัปานกลาง  0.50 < r < 0.80  หรือ -0.80 < r < -0.5 

สัมพนัธ์กนัตํ่า  -0.50 ≤ r ≤  -0.50 

 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวั

สินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” เพื่อศึกษาระดบัความ

ตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซ้ือของผูรั้บเหมาในตัวสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ เพื่อศึกษาคุณภาพการให้บริการในตัวสินค้า

คอนกรีตผสมเสร็จ เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพการให้บริการกบัความ

ตั้งใจซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินค้า

คอนกรีตผสมเสร็จ ตามข้อมูลทัว่ไปของผูรั้บเหมา และเพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือซํ้ าในตวั

สินค้าคอนกรีตผสมเสร็จของ บริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกัด กับพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือ 

โดยผูศึ้กษาไดน้ําเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในรูปแบบตารางประกอบ คาํบรรยาย 

แบ่งออกเป็น 5 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

 ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

 ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการ 

 ตอนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

 ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามขอ้มูลทัว่ไป 

 

ขอ้มูลทัว่ไป จาํนวน ร้อยละ 

รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย์   

                          บุคคลธรรมดา 36 41.9 

นิติบุคคล (หา้งหุ้นส่วนจาํกดั) 34 39.5 

                          นิติบุคคล (บริษทั) 16 18.6 

รวม 86 100.0 

ทุนจดทะเบียน   

                               ไม่เกิน 100,000 บาท 2 2.3 

                               100,001 - 500,000 บาท 6 7.0 

                               500,001 - 1,000,000 บาท 22 25.6 

                               ตั้งแต่ 1,000,001 ข้ึนไป 20 23.3 

                               ไม่มีทุนจดทะเบียน 36 41.9 

                                                       รวม 86 100.0 

ระยะเวลาของกจิการ   

                               ไม่ถึง 1 ปี 6 7.0 

                                 1- 5 ปี 37 43.0 

                               6 -10 ปี 20 23.3 

                               มากกวา่ 10 ปี 23 26.7 

                                                          รวม 86 100.0 
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จากตารางท่ี 4.1 รูปแบบการจดทะเบียน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จดทะเบียนใน

รูปแบบบุคคลธรรมดา จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 41.9 รองลงมา จดทะเบียนรูปแบบนิติบุคคล 

(ห้างหุ้นส่วนจาํกัด) จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 จดทะเบียนรูปแบบนิติบุคคล (บริษัท) 

จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 18.6 

ทุนจดทะเบียน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีทุนจดทะเบียน 500,000-1,000,000 

บาท จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 รองลงมา คือ ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 

20 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 ทุนจดทะเบียน 100,001-500,000 บาท จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 7 

และทุนจดทะเบียนไม่เกิน 100,000 บาท จาํนวน 2 คนคิดเป็นร้อยละ 2.3  

ระยะเวลาของกิจการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีระยะเวลาของกิจการ 1-5 ปี

จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 43 รองลงมา คือ ระยะเวลาของกิจการมากกว่า 10 ปี จาํนวน 23 คน 

คิดเป็นร้อยละ 26.7 ระยะเวลาของกิจการ 6-10 ปี จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และระยะเวลา

ของกิจการไม่ถึง 1 ปี จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 7 

 

ตอนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ 

 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามข้อมูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

คอนกรีตผสมเสร็จ 

 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ จาํนวน ร้อยละ 

การรับรู้ข้อมูล   

ตวัแทนจาํหน่าย พนกังานแนะนาํรายละเอียดคุณสมบติัมาใหต้ดัสินใจ 40 46.5 

ทราบรายละเอียดจากส่ือ เช่น วทิย ุป้ายประกาศ 1 1.2 

เจา้ของงานกาํหนดให้เลือกใช ้ 9 10.5 

คาํแนะนาํจากผูรั้บเหมารายอ่ืน 24 27.9 

ครอบครัว เพื่อนหรือคนรู้จกั 12 14.0 

รวม 86 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ จาํนวน ร้อยละ 

ความถี่การซ้ือ   

1 -2 คร้ัง / เดือน 38 44.2 

2 คร้ัง / สัปดาห์ 26 30.2 

3-4 คร้ัง / สัปดาห์ 12 14.0 

มากกวา่ 4 คร้ัง / สัปดาห์ 10 11.6 

รวม 86 100.0 

จํานวนคิว   

1 – 3  คิว 6 7.0 

4 -10 คิว 54 62.8 

11 – 20  คิว 16 18.6 

 มากกวา่ 20 คิว 10 11.6 

รวม 86 100.0 

ระยะเวลา   

ไม่ถึง 1 ปี 17 19.8 

1 -2  ปี 24 27.9 

2 – 3 ปี 18 20.9 

3 -4 ปี 27 31.4 

รวม 86 100.0 

ประเภทกาํลงัอดั   

 กาํลงัอดั STRENGTH  180 cube 10 11.6 

 กาํลงัอดั STRENGTH  210 cube 20 23.3 

 กาํลงัอดั STRENGTH  240 cube 45 52.3 

 กาํลงัอดั STRENGTH  280 cube 11 12.8 

รวม 86 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ จาํนวน ร้อยละ 

ลกัษณะการส่ังซ้ือ   

  สั่งซ้ือดว้ยตวัเองท่ีบริษทั 23 26.7 

   สั่งซ้ือทางโทรศพัท ์ 63 73.3 

รวม 86 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 แหล่งขอ้มูลท่ีทาํให้ผูรั้บเหมาตดัสินใจเลือกใชค้อนกรีตผสมเสร็จของ

บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลจากตวัแทน

จาํหน่าย พนกังานแนะนาํรายละเอียดคุณสมบติัมาให้ตดัสินใจ จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 

รองลงมา คือ คาํแนะนําจากผูรั้บเหมารายอ่ืน จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 27.9 จากครอบครัว 

เพื่อนหรือคนรู้จกัจาํนวน12 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 เจา้ของงานกาํหนดให้เลือกใช้จาํนวน 9 คน  

คิดเป็นร้อยละ 10.5 และทราบรายละเอียดจากส่ือ เช่น วิทยุ ป้ายประกาศ จาํนวน 1 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 1.2 

จาํนวนคร้ังท่ีผูรั้บเหมาติดต่อสั่งซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต 

(กาญจนบุรี) จาํกดั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่สั่งซ้ือ1 -2 คร้ัง / เดือน จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 

 44.2 รองลงมา คือ สั่งซ้ือ  1 – 2 คร้ัง / สัปดาห์ จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 สั่งซ้ือ 3-4 คร้ัง / 

สัปดาห์ จาํนวน12 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และสั่งซ้ือมากกว่า 4 คร้ัง / สัปดาห์จาํนวน 10 คน คิดเป็น

ร้อยละ 11.6  

จาํนวนคิวของคอนกรีตผสมเสร็จท่ีผูรั้บเหมาจดัซ้ือแต่ละคร้ังพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่สั่งซ้ือ    4 –10 คิว  จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ62.8 รองลงมา คือ     สั่งซ้ือ11 – 20  คิว  

จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 18.6 สั่งซ้ือมากกว่า 20 คิว จาํนวน10 คน คิดเป็นร้อยละ 11.6 และ

สั่งซ้ือ 1 – 3  คิว จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 

ระยะเวลาท่ีใช้บริการคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี)   

จาํกัด พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการมา 3 -4 ปี  จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 31.4  

รองลงมา คือ 1 -2  ปี  จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 27.9 ใชบ้ริการ 2 – 3 ปี จาํนวน18 คน คิดเป็น

ร้อยละ 20.9 และไม่ถึง 1 ปี  จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8  
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กาํลงัอดั STRENGTH ท่ีผูรั้บเหมาเลือกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ พบวา่ผูรั้บเหมาก่อสร้าง

ส่วนใหญ่ใช้กําลังอัด STRENGTH  240 cube จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 รองลงมา คือ 

กําลังอัด STRENGTH  210 cube จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 กําลังอัด STRENGTH 280 

cube จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 และกาํลังอดั STRENGTH 180 cube จาํนวน 10 คน คิดเป็น

ร้อยละ 11.6 

ระยะทางในการเดินทางจากหน้างานมาบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั

พบว่า ผูรั้บเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่มีระยะทางในการเดินทางจากหน้างานมาบริษัท ประสาร

คอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 1 - 10 กิโลเมตร จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมา คือ 10 - 

25 กิโลเมตร จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 เกินกวา่ 25 กิโลเมตร จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.9 และไม่เกิน 1 กิโลเมตร จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 11.6    

ลกัษณะการสั่งซ้ือพบวา่ผูรั้บเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่สั่งซ้ือทางโทรศพัท ์จาํนวน 63 คน 

คิดเป็นร้อยละ 73.3 รองลงมา คือสั่งซ้ือดว้ยตวัเองท่ีบริษทั จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7     

 

ตอนที ่3  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัคุณภาพการให้บริการ 

 

ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

 

ความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) X  ..DS  ระดบัคุณภาพ 

ส่งสินคา้ไดต้ามกาํหนดเวลา 4.57 .848 มากท่ีสุด 

ส่งสินคา้ไดถู้กท่ี 4.63 .652 มากท่ีสุด 

คอนกรีตผสมเสร็จใชง้านง่าย 4.42 .603 มากท่ีสุด 

ปริมาณคอนกรีตผสมเสร็จตรงตามจาํนวนท่ีสัง่ซ้ือ 4.64 .529 มากท่ีสุด 

ราคาคอนกรีตผสมเสร็จมีความชดัเจน ไม่ผิดพลาด 4.62 .535 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.5744 .49066 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า คุณภาพการให้บริการท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า ด้านความ

ไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยภาพรวม ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.5744) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ปริมาณคอนกรีตผสมเสร็จตรงตามจาํนวนท่ีสั่งซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูงสุด 

( X =4.64) รองลงมา คือ ส่งสินคา้ได้ถูกท่ี ( X =4.63) ราคาคอนกรีตผสมเสร็จมีความชัดเจน ไม่

ผิดพลาด ( X =4.62) ส่งสินคา้ได้ตามกาํหนดเวลา ( X =4.57) และคอนกรีตผสมเสร็จใช้งานง่าย 

( X =4.42) ทั้ง 5 ขอ้ ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความมัน่ใจ (Assurance) 

 

ความมัน่ใจ (Assurance) X  ..DS  ระดบัคุณภาพ 

บริษทัมีช่ือเสียง 4.34 .835 มากท่ีสุด 

ความมัน่คงของบริษทัผูผ้ลิต 4.47 .608 มากท่ีสุด 

บริษทัมีการเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็ว 4.47 .568 มากท่ีสุด 

คุณภาพดีกวา่ท่ีอ่ืน เน่ืองจากใชปู้นซีเมนตผ์ง 100% 4.43 .521 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.4244 .53008 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า คุณภาพการให้บริการท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าของความ

มัน่ใจ (Assurance) โดยภาพรวม ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.4244) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบว่า ความมัน่คงของบริษทัผูผ้ลิต และบริษัทมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียสูงสุด 

( X =4.47) รองลงมา คือ คุณภาพดีกวา่ท่ีอ่ืน เน่ืองจากใชปู้นซีเมนตผ์ง 100% ( X =4.43) และบริษทั

มีช่ือเสียง ( X =4.34) ทั้ง 4 ขอ้ ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles)  

 

ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) X  ..DS  ระดบัคุณภาพ 

บริษทัมีสถานท่ีตั้งชดัเจน 4.65 .503 มากท่ีสุด 

การแต่งกายของพนกังานมีความเหมาะสม 4.08 .690 มาก 

บุคลากรมีความพร้อมใหบ้ริการ 4.47 .568 มากท่ีสุด 

อุปกรณ์ เคร่ืองมือ มีความทนัสมยั 4.38 .513 มากท่ีสุด 

วสัดุอุปกรณ์  มีการปรับเปล่ียนตลอดเม่ือชาํรุด 4.38 .513 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.3930 .42780 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า คุณภาพการให้บริการท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า ด้านส่ิงท่ี

สามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) โดยภาพรวม ความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.3930) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า บริษัทมีสถานท่ีตั้ งชัดเจน มีค่าเฉล่ียสูงสุด ( X =4.65) รองลงมา คือ 

บุคลากรมีความพร้อมให้บริการ ( X =4.47) และอุปกรณ์ เคร่ืองมือ มีความทนัสมยักบัวสัดุอุปกรณ์  

มีการปรับเปล่ียนตลอดเม่ือชํารุด ( X =4.38) และการแต่งกายของพนักงานมีความเหมาะสม

( X =4.08)   
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความใส่ใจ (Empathy)  

 

ความใส่ใจ (Empathy) X  ..DS  ระดบัคุณภาพ 

มีความคุน้เคยกบัตวัแทนจาํหน่าย/พนกังานขาย 4.56 .625 มากท่ีสุด 

มีพนกังานขายมาใหข้อ้มูลสินคา้ถึงสถานท่ี/โครงการ 4.36 .684 มากท่ีสุด 

ใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี 4.52 .568 มากท่ีสุด 

ดา้นการช่วยเหลือขอ้มูลการใชง้านปูนซีเมนต ์ 4.44 .523 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.4709 .49914 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ คุณภาพการให้บริการท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า ดา้นความใส่ใจ 

(Empathy) โดยภาพรวม ความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.4709) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ มีความคุน้เคยกบัตวัแทนจาํหน่าย/พนกังานขาย ( X =4.56) รองลงมา คือ ให้บริการหลงัการ

ขายท่ีดี ( X =4.52) ด้านการช่วยเหลือขอ้มูลการใช้งานปูนซีเมนต์ ( X =4.44) และมีพนักงานขายมา

ใหข้อ้มูลสินคา้ถึงสถานท่ี/โครงการการ ( X =4.36)  ทั้ง 4 ขอ้ ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการสนองตอบลูกคา้ (Responsiveness)  

 

ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) X  ..DS  ระดบัคุณภาพ 

ส่งขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหลู้กคา้อยา่งสมํ่าเสมอ 4.35 .665 มากท่ีสุด 

สามารถติดต่อไดอ้ยา่งรวดเร็ว 4.72 .451 มากท่ีสุด 

การจดัส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา แจกของขวญั 4.15 .775 มาก 

ค่าเฉล่ีย 4.4070 .53008 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ คุณภาพการใหบ้ริการท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า การสนองตอบ

ลูกคา้ (Responsiveness) โดยภาพรวม ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.4070) เม่ือพิจารณา

เป็นรายขอ้ พบว่าสามารถติดต่อไดอ้ย่างรวดเร็ว ( X =4.72) รองลงมา คือ ส่งขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้

ให้ลูกค้าอย่างสมํ่ าเสมอ ( X =4.35) และการจัดส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา แจกของขวญั 

( X =4.15)  
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณภาพการใหบ้ริการ 

 

ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) X  ..DS  ระดบัคุณภาพ 

1. ค่าเฉล่ียความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ 4.5744 .49066 มากท่ีสุด 

2. ค่าเฉล่ียความมัน่ใจ 4.4244 .53008 มากท่ีสุด 

3. ค่าเฉล่ียส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้ 4.3930 .42780 มากท่ีสุด 

4. ค่าเฉล่ียความใส่ใจ 4.4709 .49914 มากท่ีสุด 

5. ค่าเฉล่ียการสนองตอบลูกคา้ 4.4070 .51741 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.4540 .39228 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ คุณภาพการใหบ้ริการโดยภาพรวม ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก 

( X = 4.4540) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) มี

ค่าเฉ ล่ียสูงสุด ( X =4.5744) รองลงมา คือ ความใส่ใจ (Empathy) ( X =4.4709) ความมั่นใจ 

(Assurance) การสนองตอบลูกค้า (Responsiveness) ( X =4.4047) และส่ิงท่ีสามารถจับต้องได ้

(Tangibles) ( X =4.3930) ทั้ง 5 ดา้น ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

ตอนที ่4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความตั้งใจในการซ้ือซ้ํา 

 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

 

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า X  ..DS  ระดบัคุณภาพ 

ความตั้งใจท่ีจะเลือกซ้ืออีกคร้ังในการพบคร้ังแรก 4.40 .638 มากท่ีสุด 

ความตั้งใจท่ีจะแนะนาํตอ่ 4.42 .641 มากท่ีสุด 

ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้และบริการประเภทเดิมอยา่งต่อเน่ือง 4.34 .745 มากท่ีสุด 

ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ท่ีต่างออกไป 3.92 .829 มาก 

ความตั้งใจในการเพ่ิมปริมาณของการซ้ือ 4.27 .818 มากท่ีสุด 

ความตั้งใจในการเพ่ิมความถ่ีของการซ้ือ 4.23 .836 มากท่ีสุด 

ความตั้งใจในการเปล่ียนไปใชผู้ใ้หบ้ริการรายอ่ืน 1.65 .917 นอ้ยท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 3.8140 .56094 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ความตั้งใจซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จโดยภาพรวม 

ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.8140) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ความตั้งใจท่ีจะแนะนาํ

ต่อ มีค่าเฉล่ียสูงสุด ( X =4.42) รองลงมา คือ ความตั้งใจท่ีจะเลือกซ้ืออีกคร้ังในการพบคร้ังแรก 

( X =4.40) ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้และบริการประเภทเดิมอยา่งต่อเน่ือง ( X =4.34) ความตั้งใจใน

การเพิ่มปริมาณของการซ้ือ ( X =4.27) ความตั้งใจในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ ( X =4.23) ความ

ตั้งใจในการซ้ือสินค้าท่ีต่างออกไป ( X =3.92) และความตั้งใจในการเปล่ียนไปใช้ผูใ้ห้บริการ 

รายอ่ืน ( X =1.65)   

 

ตอนที ่5  การทดสอบสมมติฐาน 

 

 สมมตฐิานที ่1 คุณภาพการใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

 

ตารางท่ี 4.10  ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพการใหบ้ริการกบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

 

คุณภาพการใหบ้ริการ 
ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าภาพรวม 

ค่าสหสัมพนัธ์ (r) Sig. 

ความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ  0.669** 0.000 

ความมัน่ใจ 0.636** 0.000 

ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้ 0.562* 0.000 

ความใส่ใจ  0.600* 0.000 

การสนองตอบลูกคา้  0.485** 0.000 

ภาพรวม 0.742** 0.000 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ คุณภาพการให้บริการภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจ

ในการซ้ือซํ้ าภาพรวม โดยมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง (r = 0.742) เม่ือพิจารณารายข้อ

พบวา่ ความตั้งใจในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง มากท่ีสุด 

(r = 0.741) ความตั้งใจท่ีจะแนะนาํต่อ (r = 0.734) ความตั้งใจท่ีจะเลือกซ้ืออีกคร้ังในการพบคร้ังแรก  
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(r = 0.698) ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้และบริการประเภทเดิมอย่างต่อเน่ือง (r = 0.691) ความตั้งใจใน

การซ้ือสินค้าท่ีต่างออกไป (r = 0.687) ความตั้ งใจในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ (r = 0.686) มี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง ตามลาํดบั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01ส่วน

ความตั้งใจในการเปล่ียนไปใชผู้ใ้หบ้ริการรายอ่ืน ไม่มีความสัมพนัธ์กนั (r = -0.181)  

สมมติฐานที่ 2 ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ ตามขอ้มูลของ

ผูรั้บเหมา 

 

ตารางท่ี 4.11 เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามรูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย ์

 

รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย ์ n X  ..DS  F  Sig. 

บุคคลธรรมดา 36 3.96 0.56 0.586 0.559 

นิติบุคคล ( หา้งหุน้ส่วนจาํกดั ) 34 3.85 0.53   

นิติบุคคล ( บริษทั ) 16 3.79 0.71   

รวม 86 3.89 0.57   

 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย ์แตกต่างกนั มีความตั้งใจใน

การซ้ือซํ้ า ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

ตารางท่ี 4.12  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามทุนจดทะเบียน 

 

ทุนจดทะเบียน n X  ..DS  F  Sig. 

                 ไม่เกิน 100,000 บาท 2 2.43 0.00 9.086 0.000* 

                 100,001 - 500,000 บาท 6 4.00 0.47   

                 500,001 - 1,000,000 บาท 22 3.61 0.46   

                  ตั้งแต่ 1,000,001 ข้ึนไป 20 4.25 0.39   

                ไม่มีทุนจดทะเบียน 36 3.92 0.56   

รวม 86 3.89 0.57   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ทุนจดทะเบียน แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น จึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่เชิงพหุของ

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า โดยใชว้ธีิทดสอบ LSD ดงัตารางท่ี 4.13 

 

ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ียเปรียบเทียบของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามทุนจดทะเบียน เป็นรายคู่ 

 

ทุนจดทะเบียน X  

 ทุนจดทะเบียน 

ไม่เกิน  

100,000  

บาท 

100,001- 

500,000 

บาท 

500,001- 

1,000,000 

บาท 

ตั้งแต ่ 

1,000,001 

 ข้ึนไป 

ไม่มีทุน 

จดทะเบียน 

ไม่เกิน 100,000 บาท 2.43 - -1.57 

(0.00)* 

-1.18 

(0.00)* 

-1.82 

(0.00)* 

-1.49 

(0.00)* 

100,001 - 500,000 บาท 4.00  - 0.38 

(0.09) 

-0.25 

(0.28) 

0.07 

(0.71) 

500,001 - 1,000,000 บาท 3.61   - -0.63 

(0.00)* 

-0.31 

(0.21)* 

ตั้งแต ่1,000,001 ข้ึนไป 4.25    - 0.32 

(0.02)* 

ไม่มีทุนจดทะเบียน 3.92     - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.13 เม่ือเปรียบเทียบของความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามทุนจด

ทะเบียน พบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียน 100,001 - 500,000 บาท 500,001 - 1,000,000 บาท 

ตั้งแต่ 1,000,001 ข้ึนไป และไม่มีทุนจดทะเบียน มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า มากกวา่ ผูป้ระกอบการ

ท่ีมีทุนจดทะเบียน ไม่เกิน 100,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียน ตั้งแต่ 1,000,001 ข้ึนไป และไม่มีทุนจดทะเบียน มี

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า มากกวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียน 500,001 - 1,000,000 บาท อยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียน ตั้งแต่ 1,000,001 บาทข้ึนไป มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

มากกวา่ ผูป้ระกอบการท่ีไม่มีทุนจดทะเบียน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 



35 

ตารางท่ี 4.14  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามระยะเวลาของกิจการ 

 

ระยะเวลาของกิจการ n X  ..DS  F  Sig. 

ไม่ถึง 1 ปี 6 3.52 1.01 1.147 0.335 

1- 5 ปี 37 3.92 0.56   

6 -10 ปี 20 3.83 0.46   

มากกวา่ 10 ปี 23 3.99 0.53   

รวม 86 3.89 0.57   

 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ระยะเวลาของกิจการ แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานที่ 3 เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ 

ของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

 

ตารางท่ี 4.15  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามแหล่งขอ้มูล 

 

แหล่งขอ้มูล n X  ..DS  F  Sig. 

ตวัแทนจาํหน่าย พนกังานแนะนาํ

รายละเอียดคุณสมบติัมาให้

ตดัสินใจ/ทราบรายละเอียด 

จากส่ือ เช่น วทิยุ ป้ายประกาศ 

41 3.85 0.47 4.715 0.004* 

เจา้ของงานกาํหนดให้เลือกใช ้ 9 3.54 0.73   

คาํแนะนาํจากผูรั้บเหมารายอ่ืน 24 3.83 0.62   

ครอบครัว เพื่อนหรือคนรู้จกั 12 4.38 0.40   

รวม 86 3.89 0.57   

* อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.15 พบว่า แหล่งขอ้มูล แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น จึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่เชิงพหุของ

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า โดยใชว้ธีิทดสอบ LSD ดงัตารางท่ี 4.15 

 

ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ียเปรียบเทียบของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลเป็นรายคู่ 

 

แหล่งขอ้มูล X  

แหล่งขอ้มูล 

ตวัแทนจาํหน่าย พนกังาน

แนะนาํรายละเอียด

คุณสมบติัมาใหต้ดัสินใจ/

ทราบรายละเอียดจากส่ือ 

เช่น วทิย ุป้ายประกาศ 

เจา้ของงาน

กาํหนด 

ใหเ้ลือกใช ้

คาํแนะนาํ

จาก

ผูรั้บเหมา

รายอ่ืน 

ครอบครัว 

เพ่ือนหรือ

คนรู้จกั 

ตวัแทนจาํหน่าย 

พนกังานแนะนาํ

รายละเอียดคุณสมบติั

มาใหต้ดัสินใจ/ทราบ

รายละเอียดจากส่ือ 

เช่น วทิย ุป้ายประกาศ 

3.85 - 0.31 

(0.12) 

0.02 

(0.88) 

-0.52 

(0.00)* 

เจา้ของงานกาํหนด 

ใหเ้ลือกใช ้

3.54  - -0.29 

(0.16) 

-0.84 

(0.00)* 

คาํแนะนาํจากผูรั้บเหมา

รายอ่ืน 

3.83   - -0.54 

(0.00)* 

ครอบครัว เพ่ือนหรือ 

คนรู้จกั 

4.38    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.16 เม่ือเปรียบเทียบของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามแหล่งขอ้มูล 

พบว่า ผูป้ระกอบการท่ีมีแหล่งขอ้มูลจากครอบครัว เพื่อนหรือคนรู้จกั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

มากกวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีแหล่งขอ้มูลจาก ตวัแทนจาํหน่าย พนกังานแนะนาํรายละเอียดคุณสมบติั

มาให้ตดัสินใจ/ทราบรายละเอียดจากส่ือ เช่น วิทยุ ป้ายประกาศ เจา้ของงานกาํหนดให้เลือกใช ้และ

คาํแนะนาํจากผูรั้บเหมารายอ่ืน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.17 เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามความถ่ีการซ้ือ 

 

ความถ่ีการซ้ือ n X  ..DS  F  Sig. 

1 -2 คร้ัง / เดือน 38 3.97 0.50 0.982 0.406 

1 – 2 คร้ัง / สัปดาห์ 26 3.80 0.62   

3-4 คร้ัง / สัปดาห์ 12 3.98 0.38   

มากกวา่ 4 คร้ัง / สัปดาห์ 10 3.69 0.84   

รวม 86 3.89 0.57   

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ความถ่ีการซ้ือ แตกต่างกัน มีความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า ไม่

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

ตารางท่ี 4.18  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามจาํนวนท่ีซ้ือ 

 

จาํนวนท่ีซ้ือ n X  ..DS  F  Sig. 

1 – 3  คิว 6 3.33 0.70 2.661 0.053 

4 -10 คิว 54 3.95 0.59   

11 – 20  คิว 16 4.00 0.30   

มากกวา่ 20 คิว 10 3.73 0.63   

รวม 86 3.89 0.57   

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ จาํนวนท่ีซ้ือ แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ไม่แตกต่าง

กนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางท่ี 4.19  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามกาํลงัอดั STRENGTH 

 

กาํลงัอดั STRENGTH n X  ..DS  F  Sig. 

กาํลงัอดั STRENGTH 180 cube 10 3.89 0.82 1.967 0.125 

กาํลงัอดั STRENGTH  210 cube 20 3.96 0.49   

กาํลงัอดั STRENGTH  240 cube 45 3.95 0.50   

กาํลงัอดั STRENGTH 280 cube 11 3.51 0.66   

รวม 86 3.89 0.57   

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ กาํลงัอดั STRENGTH แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

ตารางท่ี 4.20  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามระยะทางในการเดินทาง 

 

ระยะทางในการเดิน n X  ..DS  t  Sig. 

ไม่เกิน 1 กิโลเมตร     -4.013 0.000* 

ใช่ 10 3.26 0.29   

ไม่ใช่ 76 3.97 0.55   

1 - 10 กิโลเมตร    -1.330 0.187 

ใช่ 51 3.82 0.60   

ไม่ใช่ 35 3.99 0.52   

10 - 25 กิโลเมตร    0.286 0.776 

ใช่ 31 3.91 0.50   

ไม่ใช่ 55 3.88 0.62   

เกินกวา่ 25 กิโลเมตร     0.658 0.512 

ใช่ 18 3.97 0.64   

ไม่ใช่ 68 3.87 0.56   

* อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ระยะทางในการเดิน 1 - 10 กิโลเมตร 10 - 25 กิโลเมตร และ

เกินกวา่ 25 กิโลเมตร แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ไม่แตกต่างกนั ระยะทางในการเดิน ไม่

เกิน 1 กิโลเมตร มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า แตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบวา่ไม่ใช่ มีความตั้งใจ

ในการซ้ือซํ้ า มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบวา่ ใช่ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

ตารางท่ี 4.21  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 

 

ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ n X  ..DS  F  Sig. 

ไม่ถึง 1 ปี 17 3.57 0.52 3.515 0.019* 

1 -2  ปี 24 4.14 0.51   

2 – 3 ปี 18 3.87 0.60   

3 -4 ปี 27 3.88 0.57   

รวม 86 3.89 0.57   

* อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.21 พบว่า ระยะเวลาท่ีใช้บริการ แตกต่างกัน มีความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า 

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ดงันั้น จึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่เชิงพหุของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

โดยใชว้ธีิทดสอบ LSD ดงัตารางท่ี 4.22 

 



40 

ตารางท่ี 4.22 ค่าเฉล่ียเปรียบเทียบของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามระยะเวลาท่ีใช้บริการ 

เป็นรายคู่ 

 

ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ X  
ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ไม่ถึง 1 ปี 1 -2  ปี 2 – 3 ปี 3 -4 ปี 

ไม่ถึง 1 ปี 3.57 - -0.56* 

(0.00) 

-0.30 

(0.11) 

-0.31 

(0.08) 

1 -2  ปี 4.14  - 0.26 

(0.09) 

0.30 

(0.11) 

2 – 3 ปี 3.87   - 0.31 

(0.08) 

3 -4 ปี 3.88    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.22 เม่ือเปรียบเทียบของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามระยะเวลาท่ี

ใชบ้ริการ พบว่า ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ1 -2 ปี มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า มากกว่า 

ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ไม่ถึง 1 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 4.23  เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามลกัษณะการสั่งซ้ือ 

 

ลกัษณะการสั่งซ้ือ n X  ..DS  t  Sig. 

สั่งซ้ือดว้ยตวัเองท่ีบริษทั 23 3.81 0.50 -0.791 0.431 

สั่งซ้ือทางโทรศพัท ์ 63 3.92 0.60   

 

จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ลกัษณะการสั่งซ้ือ แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ไม่

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

  

  

  



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

   

  การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของ

ผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของ บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” สามารถ

สรุปได ้ดงัน้ี 

1.  สรุปการศึกษา  

2.  อภิปรายผล  

3.  ขอ้เสนอแนะ  

  

1. สรุปการศึกษา  
 

1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.1.1  เพื่อศึกษาระดบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีต

ผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

1.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูรั้บเหมาในตวัสินค้าคอนกรีต

ผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

1.1.3 เพื่อศึกษาคุณภาพการให้บริการในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั 

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

1.1.4 เพื่อวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพการให้บริการกบัความ

ตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

1.1.5 เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของ

บริษทัประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดัตามขอ้มูลของผูรั้บเหมา 

1.1.6 เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของ 

บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
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ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี มี 2 ตวัแปร คือ 

ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไป ประกอบด้วย รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย ์

ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาในการประกอบกิจการ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย การรับรู้

ขอ้มูล ความถ่ีการซ้ือ จาํนวนท่ีซ้ือ ระยะเวลาท่ีซ้ือสินคา้กบับริษทั ประเภทท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ ซ้ือ

อย่างไร และด้านคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) ประกอบด้วย ความไวใ้จหรือความ

น่าเช่ือถือ (Reliability) ความมัน่ใจ (Assurance) ส่ิงท่ีสามารถจบัต้องได้ (Tangibles) ความใส่ใจ 

(Empathy) การสนองตอบลูกคา้ (Responsiveness)  

ตัวแปรตาม คือ ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ไดแ้ก่ ความเป็นไปไดท่ี้จะเลือกซ้ืออีกคร้ัง

ในการพบคร้ังแรก ความเป็นไปไดท่ี้จะแนะนาํต่อ ความเป็นไดท่ี้จะซ้ือสินคา้และบริการประเภท

เดิมอยา่งต่อเน่ือง ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือสินคา้และบริการท่ีต่างออกไป ความเป็นไปไดใ้นการ

เพิ่มปริมาณของการซ้ือ ความเป็นไปไดใ้นการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ ความเป็นไปไดใ้นการเปล่ียนไป

ใชผู้ใ้หบ้ริการรายอ่ืน 

1.2 วธีิดําเนินการศึกษา 

1.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากร ไดก้าํหนดขอบเขตประชากรของการศึกษา คือ ผูรั้บเหมาท่ีเคยซ้ือ

สินคา้และใช้บริการในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี)  จาํกดั 

ในช่วงเวลา เดือนตุลาคม – มีนาคม พ.ศ. 2558 มีจาํนวนประชากร 109 คน  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูรั้บเหมาท่ีเคยซ้ือสินคา้และใช้บริการใน

ตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั การสุ่มตวัอย่างโดย

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างไดจ้าํนวน 86 ตวัอย่าง โดยใช้สูตร

ของ Taro Yamane  

1.2.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey 

Research) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวมรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended 

Questionnaire) จาํนวน 86 ชุด โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมหรือรายละเอียดเก่ียวกบัการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของ

บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั  
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ส่วนท่ี 3 คุณภาพการให้บริการ ของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) 

จาํกดั  

ส่วนท่ี 4 ความเป็นไปไดท่ี้เก่ียวกบัแนวโน้มความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวั

สินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั  

การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  

ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ทําการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ว่ามีความเท่ียงตรง 

(Validity) และมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

1) เพื่อให้แบบสอบถามมีความเท่ียงตรง (Validity) ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถาม 

ท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณา เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา และโครงสร้าง

แบบสอบถามใหต้รงตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้ 

2) เพื่อให้แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถาม

จาํนวน 20 ชุด ไปทาํการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะประชากรใกลเ้คียงกบักลุ่ม

ตวัอยา่งจริง จาํนวน 20 คน ซ่ึงผลการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 

ไดค้่าระดบัความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั 0.834 

1.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล ได้รวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของ

ผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี)  จาํกดั” จาํนวน 

86 ชุด ใช้วิธีดาํเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการส่งแบบสอบถามด้วยตนเอง จากผูรั้บเหมา

โดยตรง และส่งแบบสอบถามไปยงัอีเมล์ของผูรั้บเหมา และจากขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ต่างๆเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองคอนกรีตผสมเสร็จ คุณภาพการบริการ

และความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ได้แก่ บทความ เอกสารทางวิชาการ งานวิจยั และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 

เป็นตน้  

1.4 การวิเคราะห์ข้อมูล ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของผูรั้บเหมา 

ในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั จาํนวน 86 ราย มา

ทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปในการประมวลผล โดยนาํเสนอในรูปตาราง โดยสถิติ

ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน 

(Inference Statistic) ไดแ้ก่ t-Test, F-test และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน  
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1.5 ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ าของ

ผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” สรุป

ผลได ้ดงัน้ี 

1. ความตั้งใจซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จโดยภาพรวม ความสําคญัอยู่

ในระดบัมาก ( X = 3.8140) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ความตั้งใจท่ีจะแนะนาํต่อ มีค่าเฉล่ีย

สูงสุด ( X =4.42) รองลงมา คือ ความตั้งใจท่ีจะเลือกซ้ืออีกคร้ังในการพบคร้ังแรก ( X =4.40) ความ

ตั้งใจจะซ้ือสินคา้และบริการประเภทเดิมอย่างต่อเน่ือง ( X =4.34) ความตั้งใจในการเพิ่มปริมาณ

ของการซ้ือ ( X =4.27) ความตั้งใจในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ ( X =4.23) ความตั้งใจในการซ้ือ

สินคา้ท่ีต่างออกไป ( X =3.92)  และความตั้งใจในการเปล่ียนไปใชผู้ใ้หบ้ริการรายอ่ืน ( X =1.65) 

2. แหล่งขอ้มูลท่ีทาํให้ผูรั้บเหมาตดัสินใจเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั 

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลจากตวัแทนจาํหน่าย 

พนักงานแนะนาํรายละเอียดคุณสมบติัมาให้ตดัสินใจ จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 จาํนวน

คร้ังท่ีผูรั้บเหมาติดต่อสั่งซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สั่งซ้ือ 1 -2 คร้ัง / เดือน จาํนวนคิวของคอนกรีตผสมเสร็จท่ีผูรั้บเหมา

จดัซ้ือแต่ละคร้ังพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สั่งซ้ือ 4 –10 คิว จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ62.8 

กาํลงัอดั STRENGTH ท่ีผูรั้บเหมาเลือกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ พบวา่ผูรั้บเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่ใช้

กาํลงัอดั STRENGTH  240 cube จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 ระยะทางในการเดินทางจาก

หน้างานมาบริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกัด พบว่าผูรั้บเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่มี

ระยะทางในการเดินทางจากหน้างานมาบริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกัด 1 - 10 

กิโลเมตร จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 ลกัษณะการสั่งซ้ือพบว่าผูรั้บเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่

สั่งซ้ือทางโทรศพัท ์จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 73.3 

3. คุณภาพการให้บริการโดยภาพรวมมีความสําคัญอยู่ในระดับมาก ( X = 

4.4540) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) มีค่าเฉล่ีย

สูงสุด ( X =4.5744) รองลงมา คือ ความใส่ใจ (Empathy) ( X =4.4709) ความมัน่ใจ (Assurance) 

การสนองตอบลูกคา้ (Responsiveness) ( X =4.4047) และส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) ( X

=4.3930) ทั้ง 5 ดา้นความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   
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4. คุณภาพการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า โดยมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง (r = 0.742) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ความตั้งใจในการ

เพิ่มความถ่ีของการซ้ือ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง มากท่ีสุด (r = 0.741) ความตั้งใจ

ท่ีจะแนะนําต่อ (r = 0.734) ความตั้งใจท่ีจะเลือกซ้ืออีกคร้ังในการพบคร้ังแรก (r = 0.698) ความ

ตั้งใจจะซ้ือสินคา้และบริการประเภทเดิมอยา่งต่อเน่ือง (r = 0.691) ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ท่ีต่าง

ออกไป (r = 0.687) ความตั้งใจในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ (r = 0.686) มีความสัมพนัธ์เชิงบวกใน

ระดบัปานกลาง ตามลาํดบั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนความตั้งใจในการเปล่ียนไป

ใชผู้ใ้ห้บริการรายอ่ืน ไม่มีความสัมพนัธ์กนั (r = -0.181) คุณภาพการใหบ้ริการ ดา้นความไวใ้จหรือ

ความน่าเช่ือถือ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ภาพรวม  

5. รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย  ์แตกต่างกัน มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ไม่

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ทุนจดทะเบียน แตกต่างกนั มีความตั้งใจในการ

ซ้ือซํ้ า แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระยะเวลาของกิจการ แตกต่างกนั มีความ

ตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6. แหล่งข้อมูล  แตกต่างกัน มีความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า แตกต่างกัน  อย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือเปรียบเทียบของความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ า จ ําแนกตาม

แหล่งขอ้มูล พบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีแหล่งขอ้มูลจากครอบครัว เพื่อนหรือคนรู้จกั มีความตั้งใจใน

การซ้ือซํ้ า มากกวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีแหล่งขอ้มูลจาก ตวัแทนจาํหน่าย พนกังานแนะนาํรายละเอียด

คุณสมบติัมาให้ตดัสินใจ/ทราบรายละเอียดจากส่ือ เช่น วิทยุ ป้ายประกาศ เจา้ของงานกาํหนดให้

เลือกใช้ และคาํแนะนาํจากผูรั้บเหมารายอ่ืน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เปรียบเทียบ

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า จาํแนกตามระยะเวลาท่ีใช้บริการพบวา่ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ แตกต่างกนั 

มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูป้ระกอบการท่ีมี

ระยะเวลาท่ีใช้บริการ1 -2  ปี  มีความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า มากกวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาท่ีใช้

บริการ ไม่ถึง 1 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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2. อภิปรายผล 

 

ผลจากการศึกษาพบวา่ คุณภาพการใหบ้ริการโดยภาพรวม ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

( X = 4.4540) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability)  มี

ค่าเฉ ล่ียสูงสุด ( X =4.5744) รองลงมา คือ ความใส่ใจ  (Empathy) ( X =4.4709) ความมั่นใจ 

(Assurance) สอดคลอ้งกบั เฉลิมวชัช์ คงศรศกัด์ิ  ไดศึ้กษาวา่  ผูรั้บเหมาก่อสร้างให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัด้านช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์คอนกรีตผสมเสร็จในระดบัมากท่ีสุด 

เก่ียวกบัเร่ือง วิธีการขนส่งคอนกรีตผสมเสร็จแก่ลูกคา้โดยยานพาหนะ เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ี

สะดวกและทันสมัย สามารถสั่งสินค้าทางโทรศัพท์หรือแฟกซ์ได้ และมีการส่งมอบสินค้าได้

รวดเร็วและตรงตามเวลาท่ีกาํหนด ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการมีวิธีการขนส่งคอนกรีตผสมเสร็จแก่ลูกคา้

โดยยานพาหนะ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสะดวกและทนัสมยัแป็นการสร้างความมัน่ใจของลูกคา้   

การสนองตอบลูกค้า (Responsiveness) ( X =4.4047)สอดคล้องกับ เฉลิมวชัช์ คงศรศักด์ิ  ท่ีว่า  

ผูรั้บเหมาก่อสร้างให้ความสําคญัต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์

คอนกรีตผสมเสร็จในระดบัมาก เก่ียวกบัเร่ือง มีการให้ส่วนลด การให้เครดิตทางการคา้ การให้

ส่วนลดกรณีท่ีซ้ือสินคา้จาํนวนมาก ทั้งน้ีเน่ืองมาจากเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดชนิดหน่ึงท่ีช่วย

กระตุน้การใช้บริการของลูกคา้ และส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) ( X =4.3930) ทั้ง 5 ดา้น

ความสําคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับธัญพิชชา จนัทร์หาญ (2555)  พบว่าผูต้อบ

แบบสอบถามท่ีส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 

โดยปัจจัยย่อยด้านกระบวนการให้ความสําคัญในระดับมากต่อการได้รับผลิตภัณฑ์คอนกรีต

ผสมเสร็จอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้งและตรงเวลา พนกังานบริการหรือตวัแทนจาํหน่ายทาํงานไดถู้กตอ้ง 

แม่นยาํ สมํ่าเสมอ มีความสะดวก รวดเร็ว และคุณภาพท่ีดีในการให้บริการ จาํนวนพนกังานบริการ

หรือตวัแทนจาํหน่ายด้านการให้บริการมีจาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการ การสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์

คอนกรีตผสมเสร็จ ท่ีสะดวกและรวดเร็ว ไม่ยุง่ยาก ตามลาํดบั 

คุณภาพการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า โดยมีความสัมพนัธ์

เชิงบวกในระดบัปานกลาง (r = 0.742) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ความตั้งใจในการเพิ่มความถ่ีของ

การซ้ือ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง มากท่ีสุด (r = 0.741) ความตั้งใจท่ีจะแนะนาํต่อ 

(r = 0.734) ความตั้งใจท่ีจะเลือกซ้ืออีกคร้ังในการพบคร้ังแรก (r = 0.698) ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้

และบริการประเภทเดิมอย่างต่อเน่ือง (r = 0.691) ความตั้งใจในการซ้ือสินค้าท่ีต่างออกไป (r = 

0.687) ความตั้งใจในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ (r = 0.686) มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปาน

กลาง ตามลําดับ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วนความตั้ งใจในการเปล่ียนไปใช้ผู ้
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ให้บริการรายอ่ืน ไม่มีความสัมพนัธ์กนั (r = -0.181) คุณภาพการให้บริการ ด้านความไวใ้จหรือ

ความน่าเช่ือถือ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า ภาพรวม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา

ของ ศิโสภา อุทิสัมพนัธ์กุล (2553) ปัจจยัดา้นคุณภาพในการให้บริการสัมพนัธ์ทางบวกกบัความพึง

พอใจของลูกคา้ ซ่ึงตรงกบัท่ีผูศึ้กษาท่ีคาดไวว้า่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งสองปัจจยัดงักล่าวเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

 

3. ข้อเสนอแนะ  

 

จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมา  

ในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ ของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี)  จาํกดั” ผูป้ระกอบธุรกิจ

โรงงานผลิตผลิตภณัฑ์คอนกรีตผสมเสร็จสามารถนาํไปใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจได ้

ขอ้เสนอแนะมีต่อไปดงัน้ี  

ผูรั้บเหมาก่อสร้างเป็นส่วนหน่ึงในจาํนวนผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์คอนกรีตผสมเสร็จ ทั้งน้ี ยงั

พบวา่ช่างและเจา้ของบา้นท่ีตอ้งการปรับปรุงพื้นท่ีบา้น ก็เป็นส่วนหน่ึงของผูซ้ื้อเช่นกนั    

การสร้างความแตกต่างเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการค้าโดยด้านคุณภาพการ

ให้บริการอาจยงัไม่เพียงพอ สามารถนาํเสนอในดา้นต่างๆ  เพิ่มเติมได ้ เพื่อทาํให้ลูกคา้เกิดความพึง

พอใจและตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด  

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าสนบัสนุนในดา้นการรักษาความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้อย่าง

ต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นส่ิงสําคญัท่ีบริษทัควรรักษาไว ้ทั้งน้ี เพื่อสร้างฐานลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่าซ่ึงจะทาํ

ใหบ้ริษทัมีความมัน่คงและย ัง่ยนืต่อไป 
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การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

 

เร่ือง“ ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซ้ําของผู้รับเหมา ในตัวสินค้าคอนกรีต

ผสมเสร็จของบริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จํากดั” 

 

 

ตารางท่ี 1  แสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือ

ซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี)  

 จาํกดั” 

 

 

 จาํนวนขอ้ ค่าความเช่ือมัน่(α) 

ดา้นความไวใ้จหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

ดา้นความมัน่ใจ (Assurance) 

ดา้นส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) 

ดา้นความใส่ใจ (Empathy) 

ดา้นการสนองตอบลูกคา้ (Responsiveness) 

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 

5 

4 

5 

4 

3 

7 

0.826 

0.768 

0.819 

0.897 

0.831 

0.865 

รวม 47 0.834 
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 การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามใชว้ธีิการค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha) ในการทดสอบซ่ึงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคสามารถแปลผลได ้

ดงัน้ี (George&Paul, 2006: 231)  

ค่าAlpha มากกวา่ 0.9 หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัดีมาก 

ค่าAlpha มากกวา่ 0.8 หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัดี 

ค่าAlpha มากกวา่ 0.7 หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัยอมรับได ้

ค่าAlpha มากกวา่ 0.6 หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัน่าสงสัย 

ค่าAlpha มากกวา่ 0.5 หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัไม่ดี 

ค่าAlpha นอ้ยกวา่ 0.5 หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัไม่สามารถยอบรับได ้

 

จากตารางท่ี 1 พบว่า การหาระดับความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามท่ีใช้ใน

การศึกษาจากวิธีการค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) พบว่า ค่าความ

เช่ือมัน่อยูใ่นระดบัดี 

 เน่ืองจากมีแอลฟามากกวา่ 0.7 เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นพบวา่ ผลการทดสอบความเช่ือมัน่

ของแบบสอบถามท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ีได้ค่าระดบัความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั 0.834 สําหรับด้าน

ดา้นความใส่ใจ (Empathy) มีค่าความเช่ือมัน่มากท่ีสุดในระดบั 0.897 รองลงมา ไดแ้ก่ ความตั้งใจ

ในการซ้ือซํ้ า 0.865 ด้านการสนองตอบลูกค้า (Responsiveness) 0.831 ด้านความไวใ้จหรือความ

น่าเช่ือถือ (Reliability) 0.826 ด้านส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้(Tangibles) 0.819 และด้านความมัน่ใจ 

(Assurance) 0.768 ตามลาํดับ ดังนั้ น จึงถือว่าคาํถามท่ีใช้ในการศึกษาน้ีมีความน่าเช่ือถืออยู่ใน

ระดบัสูง 
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ค่าความเช่ือมัน่ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3  

คุณภาพการใหบ้ริการ ด้านความไว้ใจหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) 
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ค่าความเช่ือมัน่ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3  

คุณภาพการใหบ้ริการด้านความมั่นใจ (Assurance) 
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ค่าความเช่ือมัน่ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3   

คุณภาพการใหบ้ริการด้านส่ิงทีส่ามารถจับต้องได้ (Tangibles) 
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ค่าความเช่ือมัน่ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3  

คุณภาพการใหบ้ริการด้านความใส่ใจ (Empathy) 
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ค่าความเช่ือมัน่ ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3   

คุณภาพการใหบ้ริการด้านการสนองตอบลูกค้า (Responsiveness) 
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ค่าความเช่ือมัน่ในแบบสอบถามส่วนท่ี 4 ความตั้งใจในการซ้ือซ้ํา 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 
 

เร่ือง 

“ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซ้ําของผู้รับเหมา  ในตัวสินค้าคอนกรีตผสมเสร็จ 

ของบริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จํากดั” 
 

คําช้ีแจง 
 

1.  แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาวิจยัประกอบชุดวิชาการศึกษาคน้ควา้อิสระ 

ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาวทิยาการจดัการ 

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาในประเด็นท่ีเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั 

ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกัด” โดยขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามทั้งหมดจะถูกเก็บเป็น

ความลบั และจะนาํไปใช้เพื่อวตัถุประสงค์ในการศึกษาเท่านั้น ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษา

และการนาํเสนอผลงานวจิยั 

2.  แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม  

 ส่วนท่ี 2 รายละเอียดเก่ียวกบัการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต  

  (กาญจนบุรี) จาํกดั 

 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ 

   ของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

 ส่วนท่ี 4 ความเป็นไปไดท่ี้เก่ียวกบัแนวโนม้ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้ 

   คอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

3.  เพื่อความสมบูรณ์ของการวจิยักรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงท่ีตรงกบั

ความรู้สึก และความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

4.  กรุณาตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ 

5.  ผูว้จิยัขอขอบพระคุณในความอนุเคราะห์ของท่านท่ีไดก้รุณาสละเวลาอนัมีค่า  

เพือ่แสดงความคิดเห็นในการตอบแบบสอบถามมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 

นางสาวธิดาพร กาํจรกิตติคุณ 

   ผูว้จิยั 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

 

เร่ือง 

“ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมา 

ในตวัสินคา้คอนกรีตผสมเสร็จ ของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” 

 

 

ส่วนที่ 1  แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงใน �หนา้ขอ้ความท่ีท่านตอ้งการเลือกท่ีตรงกบั 

  ความเป็นจริงมากท่ีสุด 

 

1. รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย ์

1) �บุคคลธรรมดา *    

2) �นิติบุคคล (หา้งหุน้ส่วนจาํกดั) 

3) �นิติบุคคล (บริษทั) 

 

*หากท่านเป็นบุคคลธรรมดาขา้มไปขอ้ 7 

2. ทุนจดทะเบียน (กรณีเป็นสถานประกอบการ)  

1) �ไม่เกิน 100,000 บาท   2) �100,001 - 500,000 บาท 

3) �500,001 - 1,000,000 บาท   4) �ตั้งแต่ 1,000,001 ข้ึนไป 

 

3.  ระยะเวลาของกิจการ 

1) �ไม่ถึง 1 ปี     2) �1- 5 ปี 

3) � 6 -10 ปี     4) �มากกวา่ 10 ปี 
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ส่วนที่ 2 รายละเอยีดเกี่ยวกบัการซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษัท ประสารคอนกรีต  

 (กาญจนบุรี) จํากดั 

 

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงใน �หนา้ขอ้ความท่ีท่านตอ้งการเลือกท่ีตรงกบั 

  ความเป็นจริงมากท่ีสุด 

 

1. แหล่งขอ้มูลท่ีทาํใหท้่านตดัสินใจเลือกใชค้อนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต

(กาญจนบุรี) จาํกดั ( เลือกขอ้ท่ีสาํคญัท่ีสุด) 

 � ตวัแทนจาํหน่าย พนกังานแนะนาํรายละเอียดคุณสมบติัมาใหต้ดัสินใจ 

 � ทราบรายละเอียดจากส่ือ เช่น วทิยปุ้ายประกาศ 

 �  เจา้ของงานกาํหนดให้เลือกใช ้

 � คาํแนะนาํจากผูรั้บเหมารายอ่ืน   

 � ครอบครัว เพื่อนหรือคนรู้จกั 

 

2. จาํนวนคร้ังท่ีติดต่อสั่งซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

 �1 -2 คร้ัง / เดือน � 1 –2คร้ัง / สัปดาห์ 

 � 3-4 คร้ัง / สัปดาห์ � มากกวา่ 4 คร้ัง/ สัปดาห์ 

 

3. จาํนวนคิวของคอนกรีตผสมเสร็จท่ีท่านจดัซ้ือแต่ละคร้ัง 

 �  1 – 3 คิว �4 -10 คิว 

 �11 – 20 คิว �มากกวา่ 20คิว 

 

4.  ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการคอนกรีตผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั 

 � ไม่ถึง 1 ปี �1 -2 ปี 

 �    2 – 3 ปี �3 -4 ปี 

 

5.  ท่านเลือกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จท่ีกาํลงัอดั STRENGTH ใดมากท่ีสุด 

 �   กาํลงัอดั STRENGTH 180 cube  � กาํลงัอดั STRENGTH 210 cube 

 � กาํลงัอดั STRENGTH 240 cube  �  กาํลงัอดั STRENGTH 280 cube 

 �  กาํลงัอดั STRENGTH 320 cube 
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6.  ระยะทางในการเดินทางจากหนา้งานมาบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั  

 (ตอบไดห้ลายขอ้) 

 � ไม่เกิน 1 กิโลเมตร �  1 - 10กิโลเมตร 

 � 10 – 25 กิโลเมตร � เกินกวา่ 25 กิโลเมตร 

 

7.  ลกัษณะการสั่งซ้ือ 

 � สั่งซ้ือดว้ยตวัเองท่ีบริษทั � สั่งซ้ือทางโทรศพัท ์

 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ้ําในตัวสินค้าคอนกรีตผสมเสร็จของ 

 บริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จํากดั 

 

คําช้ีแจง กรุณาตอบคาํถามต่อไปน้ีโดยกาเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริง 

 มากท่ีสุด 

ระดบัความสาํคญั คะแนนมากท่ีสุด  5 

   คะแนนมาก  4 

   คะแนนปานกลาง 3 

   คะแนนนอ้ย  2    

   คะแนนนอ้ยท่ีสุด 1  

 

 

คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
ระดบัความสาํคญั 

5 4 3 2 1 

1. ความไว้ใจหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

1.1 ส่งสินคา้ไดต้ามกาํหนดเวลา 

1.2 ส่งสินคา้ไดถู้กท่ี 

1.3 คอนกรีตผสมเสร็จใชง้านง่าย 

1.4 ปริมาณคอนกรีตผสมเสร็จตรงตามจาํนวนท่ีสั่งซ้ือ 

1.5 ราคาคอนกรีตผสมเสร็จมีความชดัเจน ไม่ผิดพลาด 
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คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
ระดบัความสาํคญั 

5 4 3 2 1 

2. ความมั่นใจ (Assurance) 

2.1 บริษทัมีช่ือเสียง 

2.2 ความมัน่คงของบริษทัผูผ้ลิต 

2.3 บริษทัมีการเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็ว 

2.4 คุณภาพดีกวา่ท่ีอ่ืนเน่ืองจากใชปู้นซีเมนตผ์ง 100% 

 

3. ส่ิงทีส่ามารถจับต้องได้ (Tangibles) 

3.1 บริษทัมีสถานท่ีตั้งชดัเจน 

3.2 การแต่งกายของพนกังานมีความเหมาะสม 

3.3 บุคลากรมีความพร้อมใหบ้ริการ 

3.4 อุปกรณ์ เคร่ืองมือ มีความทนัสมยั 

3.5 วสัดุอุปกรณ์  มีการปรับเปล่ียนตลอดเม่ือชาํรุด 

 

4. ความใส่ใจ (Empathy) 

4.1 มีความคุน้เคยกบัตวัแทนจาํหน่าย/พนกังานขาย 

4.2 มีพนกังานขายมาใหข้อ้มูลสินคา้ถึงสถานท่ี/โครงการ 

4.3 ใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี 

4.4 ดา้นการช่วยเหลือขอ้มูลการใชง้านปูนซีเมนต ์

 

5. การสนองตอบลูกค้า (Responsiveness) 

5.1 ส่งขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหลู้กคา้อยา่งสมํ่าเสมอ 

5.2 สามารถติดต่อไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

5.3 การจดัส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา แจกของขวญั  
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ส่วนที ่4 ความเป็นไปได้ทีเ่กีย่วกบัแนวโน้มความตั้งใจในการซ้ือซ้ําในตัวสินค้าคอนกรีต

 ผสมเสร็จของบริษัท ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จํากดั 

 

คําช้ีแจง กรุณาตอบคาํถามต่อไปน้ีโดยกาเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริง 

 มากท่ีสุด 

ระดบัความสาํคญั คะแนนมากท่ีสุด  5 

   คะแนนมาก  4 

   คะแนนปานกลาง 3 

   คะแนนนอ้ย  2    

   คะแนนนอ้ยท่ีสุด 1  

 

 

 

 

 

ผูว้จิยัขอขอบคุณทุกท่านท่ีไดก้รุณาตอบแบบสอบถามมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 

 

 

 

 

ความตั้งใจในการซ้ือซ้ํา 
ระดบัความตั้งใจ 

5 4 3 2 1 

1. ความตั้งใจท่ีจะเลือกซ้ืออีกคร้ังในการพบคร้ังแรก 

2. ความตั้งใจท่ีจะแนะนาํต่อ 

3. ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้และบริการประเภทเดิม 

อยา่งต่อเน่ือง 

4. ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ท่ีต่างออกไป 

5. ความตั้งใจในการเพิ่มปริมาณของการซ้ือ 

6. ความตั้งใจในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือ 

7. ความตั้งใจในการเปล่ียนไปใชผู้ใ้หบ้ริการรายอ่ืน 
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ช่ือ นางสาวธิดาพร  กาํจรกิตติคุณ 

วนั เดือน ปีเกดิ 1 ธนัวาคม 2528 

สถานทีเ่กดิ จงัหวดักาญจนบุรี 

ประวตัิการศึกษา วทิยาศาสตรบณัฑิต มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

สถานทีท่าํงาน บริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั และ 

 ร้านประสารคา้วสัดุ 

ตําแหน่ง ผูช่้วยผูจ้ดัการ 
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