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ABSTRACT 

 
 The objectives of this research were to: 1) investigate the factors affecting the purchase of clean water 
storage tanks from constructional material stores in Bang Pa-in district; 2) explore promotional strategies to sell 
clean water storage tanks to increase market share from construction material stores in Bang Pa-in District, Phra 
nakhon Si Ayutthaya province; 3)  compare the difference between the demographic factors and purchasing 
decision of clean water storage tanks; and 4)  examine the relationship between purchasing decision and 
promotional strategies.  The sample group, using purposive sampling, consisted of 400 customers who stayed in 
Bang Pa-in district, Phra Nakhon Si Ayutthaya province. The research tool was a questionnaire with a reliability 
at 0.97 in terms of purchase decision and at 0.92 in terms of promotional strategies.   Statistical analysis was 
performed using mean, standard deviation, t-test, one-way ANOVA, LSD test, and Pearson’s correlation coefficient. 
 The research results were as follows:1)  the factors that affected purchasing decision of clean water 
storage tanks from the constructional material stores in Bang Pa-in District, Phra Nakhon Si Ayutthaya Province, 
considering as a whole, were at a high level.  When considering individually, purchasing decision was found at 
the highest level, followed by behavior after purchasing, while searching for information was the lowest.  2) 
Promotional strategies to sell clean water storage tanks were at the highest level when considering as a whole and 
individually.  Product was found the highest, price was the second highest, while construction and physical 
appearance was the lowest.  3)  the customers with different gender, age, educational background, career, and 
marital status yielded different opinion in purchasing clean water storage tanks with a statistically significant 
level at .05.   4)  the purchase decision of the clean water storage tanks positively related to the promotional 
strategies at a high level with a statistically significant level at .05. 
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บทที ่1  
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ประเทศไทยมีการส่งเสริมธุรกิจภาคอุตสาหกรรมให้มีความเติบโตรองรับการขยายตวั
ทางดา้นธุรกิจเพื่อให้ประเทศไทยมีรายไดแ้ละส่งผลต่อเศรษฐกิจของประเทศให้เติบโต ซ่ึงธุรกิจ
วสัดุก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมตน้น ้ าท่ีส าคญัของภาคก่อสร้างและอสังหาริมทรัพยโ์ดยตน้ทุนวสัดุ
ก่อสร้างมีสัดส่วนสูงถึง 60% ของมูลค่าการก่อสร้างส่งผลให้ยอดขายวสัดุก่อสร้างผนัแปรใน
ทิศทางเดียวกบัภาวะการลงทุนภาคก่อสร้าง (ธนาคารกรุงศรี, 2563, หนา้ 1-2) และธุรกิจก่อสร้างยงั
เป็นอุตสาหกรรมยทุธศาสตร์ท่ีส าคญัในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจและสังคมของประเทศเป็นรากฐาน
ท่ีส าคญัในการพฒันาประเทศให้เจริญรุ่งเรือง โดยในปัจจุบนัร้านวสัดุก่อสร้างมีทั้งขนาดใหญ่ 
ขนาดกลาง และขนาดเล็ก มีการแข่งขนักนัสูง ร้านวสัดุก่อสร้างจึงตอ้งมีการปรับตวัให้ทนัต่อยุค
สมยัของผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือต่างกนั โครงสร้างตลาดของธุรกิจร้านคา้วสัดุก่อสร้างมี
ผูป้ระกอบการจ านวนมาก ส่วนใหญ่เป็นร้านคา้แบบดั้งเดิม ร้านคา้สมยัใหม่จะมีรายใหญ่เพียงไม่    
ก่ีราย สินคา้ส่วนใหญ่มีลกัษณะท่ีเหมือนกนัสามารถใชท้ดแทนกนัไดแ้ละมีราคาสินคา้ท่ีไม่แตกต่าง
กนัมากนกั เน่ืองจากผูป้ระกอบการมีอ านาจในการก าหนดราคาไม่มากนกั การเขา้ออกธุรกิจน้ีไม่มี
อุปสรรคสามารถเข้าสู่ตลาดได้อย่างเสรี ร้านคา้วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่มีความได้เปรียบในด้าน
เงินทุน การบริหารจดัการ และความหลากหลายของสินคา้สามารถตอบสนองผูซ้ื้อได้อย่างครบ
วงจร ร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมมีความไดเ้ปรียบในดา้นท าเลท่ีตั้งมีท าเลท่ีตั้งของร้านอยู่ใกล้
กบัแหล่งชุมชน แต่เน่ืองจากสินคา้ของแต่ละร้านมีลกัษณะท่ีเหมือนกนั ดงันั้นท าเลท่ีตั้งและตน้ทุน
ดา้นธุรกรรมจึงสามารถท าให้สินคา้ของแต่ละร้านมีความแตกต่างกนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
ของผูซ้ื้อวสัดุก่อสร้างในร้านคา้แบบสมยัใหม่และร้านคา้แบบดั้งเดิม ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ 
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการขายจะพบวา่ ผูซ้ื้อสินคา้ในร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบ
สมยัใหม่ให้ความพึงพอใจมากกว่าร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมในทุกปัจจยั ดงันั้นเพื่อการอยู่
รอดของร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมจึงตอ้งมีการปรับปรุงรูปแบบกลยุทธ์การขายเพื่อรักษาฐาน
ลูกคา้และส่วนแบ่งการตลาดเพื่อใหอ้ยูร่อดในธุรกิจได ้(ฉตัรแกว้ ชิมะบุตร, 2558, หนา้ 1) จากภาวะ
เศรษฐกิจท่ีมีแนวโน้มหดตวัส่งผลกระทบต่อภาพรวมการลงทุนของภาคเอกชนและการจบัจ่ายใช้
สอยของประชาชนตลอดจนส่งผลให้การตดัสินใจต่อเติมหรือซ่อมแซมท่ีอยูอ่าศยัตอ้งเล่ือนออกไป
เพื่อหลีกเล่ียงการพบปะผูค้นและออกมาซ้ือของต่าง ๆ นอกบ้านท าให้ยอดขายสินค้าและวสัดุ
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ก่อสร้างสะดุดลงกระทบต่อยอดขายสินคา้โดยเฉพาะในกลุ่มสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีท่ีส่งผลกระทบต่อ
ระบบเศรษฐกิจของไทย รวมถึงประเทศคู่คา้ส าคญัท่ีมีการส่งออกและน าเขา้ผลิตภณัฑ์และวสัดุ
ก่อสร้างทั้งภายในประเทศและระหวา่งประเทศล่าชา้ ท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจโมเดิร์น   เทรดวสัดุ
ก่อสร้างต้องปิดให้บริการสาขาในหลายพื้นท่ีท่ีมีการประกาศให้ปิดบริการชั่วคราวส าหรับ
ห้างสรรพสินค้าหรือสถานท่ีมีการชุมนุมของคนจ านวนมากซ่ึงกระทบต่อรายได้และผล
ประกอบการของบริษทัอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ นอกจากนั้นภายใต้ผลกระทบจากปัจจยัแวดล้อม      
เชิงลบต่างๆ โดยส่งผลให้ผูป้ระกอบการรายใหญ่ต่างตอ้งพยายามอย่างหนักเพื่อประคบัประคอง
ยอดขายไม่ให้หดตัวตัวลงอย่างรุนแรงด้วยการให้ความส าคัญกับการเพิ่มการบริการและเพิ่ม
ยอดขายผา่นทางช่องทางออนไลน์อยา่งจริงจงั ตลอดจนให้ความส าคญัในการสร้างรายไดใ้นระยะยาว
ดว้ยการท าการเจาะลูกคา้ในทุกๆ กลุ่ม นอกจากน้ียงัตอ้งมีการบริหารจดัการตน้ทุนอยา่งเขม้งวดเพื่อ
ลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็น รวมถึงการขยายสาขาไปในพื้นท่ีศกัยภาพซ่ึงจะช่วยเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ
และช่วยใหธุ้รกิจเกิดความแข่งแกร่งมากข้ึน 

จากการเติบโตธุรกิจก่อสร้าง ภาครัฐได้เขา้มาสนับสนุนส่งเสริมให้ธุรกิจเดียวกบัวสัดุ
ก่อสร้างเกิดการเจริญเติบโตซ่ึงแนวโน้มมีการเติบโตและพฒันาอยา่งต่อเน่ือง นอกจากนั้นการแข่ง
วสัดุก่อสร้างมีการแข่งขันหลากหลายรูปแบบเพิ่มข้ึน รวมถึงการขยายขนาดของธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการของวสัดุก่อสร้างมีแนวโน้มเพิ่มข้ึน ดงันั้นในฐานะผูว้ิจยัอยู่ในต าแหน่งผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นเทคนิคและการขายของบริษทัธรรมสรณ์จ ากดั ซ่ึงเล็งเห็นวา่จากการเติบโตเก่ียวกบัธุรกิจวสัดุ
ก่อสร้างท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนในปัจจุบนั พบปัญหาเก่ียวกบัการแข่งขนัระหว่างธุรกิจประเภท
เดียวกนัเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้างเร่ิมมีอตัราแนวโน้มดา้นปัญหาเพิ่มข้ึน ซ่ึงสืบเน่ืองมาจากปัจจยัหรือ
เศรษฐกิจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้และประกอบกบัเศรษฐกิจของประเทศมีอตัราการ
ขยายตวัลดลงซ่ึงส่งผลให้ธุรกิจวสัดุก่อสร้างเกิดผลกระทบตามมาปัญหาด้านแรกคือ 1) ปัญหา
เก่ียวกบัอตัราแนวโน้มของลูกคา้ลดลงซ่ึงเกิดจากอ านาจการซ้ือท่ีมาจากภาวะทางเศรษฐกิจท่ีชะลอลง 
2) ปัญหาดา้นการส่งเสริมการขายวสัดุก่อสร้างในธุรกิจประเภทเดียวกนัมีการแข่งขนักนัมากข้ึน
และมีช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือทางเลือกให้กับลูกค้ามีหลากหลายทางเลือกเพิ่มข้ึนท่ีส่งผล
กระทบต่อธุรกิจวสัดุก่อสร้างเก่ียวกบัถงัเก็บน ้ าดีเพิ่มข้ึน 3) ปัญหาดา้นการวางแผนการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้มีปริมาณลดลงจึงตอ้งมีการวางแผนและหาทางเลือกเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม 4) ปัญหาด้านบุคลากรขาดความรู้และทกัษะความช านาญ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ถงัเก็บน ้ าดี เน่ืองจากพนกังานมีการเปล่ียนแปลงลาออกอยู่ตลอดเวลาจึงส่งผล
กระทบต่อยอดขายขององค์กรและเสียค่าใช้จ่ายในการอบรมพนกังานใหม่ 5) ปัญหาเก่ียวกบัดชันี
ตวัช้ีวดัด้านผลิตภณัฑ์ของบริษทั ธรรมสรณ์ จ ากดั ซ่ึงมีตราสินคา้ (แบรนด์) เป็นเอกลกัษณ์ของ
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องคก์รซ่ึงราคามีแนวโนม้สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ์ยีห่้ออ่ืนซ่ึงตวัช้ีวดัของราคาท่ีสูงกวา่ของแบรนดอ่ื์น
สืบเน่ืองมาจากวสัดุท่ีใชใ้นการผลิตมีราคาสูงเน่ืองจากเป็นสินคา้น าเขา้และมีราคาสูงเม่ือเทียบกบั
วสัดุประเภทเดียวกนัซ่ึงมีความแตกต่างอยา่งส้ินเชิง ดงันั้นในฐานะผูว้ิจยัซ่ึงเป็นตวัแทนขายสินคา้
ถงัเก็บน ้ าดี เล็งเห็นว่าควรปรับปรุงกลยุทธ์การขายให้สอดคล้องกบับริบทสังคม เศรษฐกิจและ
การเมืองของประเทศ โดยมีแนวทางการพฒันาในการเพิ่มยอดขายให้กบัธุรกิจในการปรับกลยุทธ์
การขายให้ทนัคู่แข่งขนัโดยมีการวางแผนการบริหารจดัการโดยการน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มา
ปรับเป็นกลยุทธ์การขายเพื่อเพิ่มช่องทาง และการเพิ่มยอดขายให้กบัธุรกิจวสัดุก่อสร้างถงัเก็บน ้ าดี
ใหมี้แนวโนม้สูงข้ึนจึงตอ้งมีการหาแนวทางเพิ่มในการตดัสินใจใหลู้กคา้มาใชบ้ริการเพิ่มข้ึน  

ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ส่งเสริมการขายสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง เพื่อศึกษาหาแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ส่งเสริมการขายเพื่อให้ลูกคา้
สามารถตดัสินใจการเลือกซ้ือสินค้าถงัเก็บถงัน ้ าดีในปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน และตอ้งการศึกษาความ
ตอ้งการของลูกคา้ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีเพื่อให้มีแนวโน้มอตัราการ
เพิ่มข้ึนในการเพิ่มผลผลิตจากการส่งเสริมการขายสินคา้ถงัเก็บน ้าดีเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 
วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือถังเก็บน ้ าดีร้านวสัดุ
ก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

2. เพื่อศึกษากลยทุธ์ส่งเสริมการขายถงัเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุ
ก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  

3. เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือถังเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา 

4. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือกับกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายถังเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

 
กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 
 ในการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ส่งเสริมการขายถงัเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้าน
วสัดุก่อสร้าง ดงัภาพประกอบ 1 
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                          ตัวแปรต้น        ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  สถานภาพสมรส 
4.  ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้
 
 
 

 
ปัจจยัทีม่ผีลต่อ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าถงัเกบ็น า้ด ี
1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ   

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลยุทธ์ส่งเสริมการขายถังเกบ็น า้ด ี

เพ่ือเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาด 

ของร้านวสัดุก่อสร้าง 
 

ปัจจยักลยุทธ์ส่งเสริมการขายทาง
การตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5. ดา้นพนกังาน 
6. ดา้นกระบวนการ 
7.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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สมมติฐำนในกำรวจัิย 
1. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือถงัเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา แตกต่างกนั  

2.   ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนัมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
ส่งเสริมการขายถังเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา แตกต่างกนั 

3.  การตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้ าดีมีความสัมพนัธ์กบักลยุทธ์ส่งเสริมการขายถงัเก็บ
น ้าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาใน
ระดบัสูงและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

 
ขอบเขตของกำรวจัิย 
 งานวจิยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ มีขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 
 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
 การวิจยัน้ีมุ่งท าการศึกษากลยุทธ์ส่งเสริมการขายสินคา้เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด
ของร้านวสัดุก่อสร้างในอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ไดแ้ก่ ปัจจยักลยุทธ์ส่งเสริม
การขายทางการตลาด  ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ขอบเขตด้ำนพืน้ที ่
 การวิจยัน้ีศึกษาเฉพาะร้านวสัดุก่อสร้างในอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
(บริษทัธรรมสรณ์จ ากดั, 2562, หนา้ 3) 
 ขอบเขตด้ำนประชำกร 

ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นอ าเภอบางปะอินโดยก าหนดกลุ่มตวัอย่างเฉพาะลูกคา้ท่ีอาศยัอยู่
ในอ าเภอบางปะอิน ท่ีมีความสนใจซ้ือผลิตภณัฑ์ถงัเก็บน ้ าดีร้านวสัดุก่อสร้างในอ าเภอบางปะอิน
โดยอา้งอิงขอ้มูลลูกคา้ท่ีซ้ือถงัเก็บน ้ าดีท่ีซ้ือในปี พ.ศ. 2562 ของบริษทั ธรรมสรณ์ จ ากดั จ านวน
ทั้งส้ิน 431 คน  
 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำทีศึ่กษำ 
 งานวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการศึกษา ตั้งแต่ ตุลาคม พ.ศ. 2563 ถึง เมษายน พ.ศ. 2564 
 
 



6 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
1. กลยุทธ์ส่งเสริมกำรขำย หมายถึง เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในการส่งเสริมการขายสินค้า

เก่ียวกบัถงัเก็บน ้ าดีเพื่อเป็นทางเลือกให้ลูกคา้ตดัสินใจเขา้มาซ้ือสินคา้ร้านวสัดุก่อสร้างใน อ าเภอ
บางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

2. ถังเก็บน ้ ำดีหมายถึง เป็นถังเก็บส ารองน ้ าท่ีใช้ในธุรกิจครอบครัวและธุรกิจ
อุตสาหกรรมซ่ึงมุ่งเน้นกลยุทธ์ส่งเสริมการขายให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ร้านวสัดุ
ก่อสร้างในอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  

3. กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ หมายถึง เป็นการตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้ าดีของลูกคา้ใน
ร้านวสัดุก่อสร้างใน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ประกอบดว้ย 

 3.1 กำรตระหนักถึงควำมต้องกำร หมายถึง การท่ีลูกคา้มีความตระหนักถึงความ
ต้องการในการเลือกซ้ือสินค้าถังเก็บน ้ าดี จากการท่ีน ้ าไม่เพียงพอต่อการใช้ในครัวเรือน และ
สามารถน าไปใช้ในอุตสาหกรรมการก่อสร้าง หรือการเกษตร คุณสมบัติของสินค้าตรงความ
ตอ้งการ การน าไปส ารองน ้ าในยามขาดแคลน การอยากไดข้องสมนาคุณ/ส่วนลด ณ ช่วงเวลาหน่ึง 
รวมไปถึงการน าสินคา้มาขายต่อ  

 3.2 กำรเสำะแสวงหำข่ำวสำร หมายถึง การศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี
จากคนใกลชิ้ด ครอบครัว เพื่อนสนิท การสอบถามจากคนท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ สอบถามจากตวัแทน
จ าหน่าย การหาขอ้มูลจากรายละเอียดบนบรรจุภณัฑ ์ตลอดจนส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์  

       3.3 กำรประเมินทำงเลือก หมายถึง การประเมินคุณค่าของถังเก็บน ้ าดี จากการ
สอบถามความคิดเห็นของครอบครัวและเพื่อน พิจารณาจากข่าวสารท่ีไดรั้บ แหล่งผลิตท่ีไดรั้บการ
น่าเช่ือถือ การเปรียบเทียบสินคา้ประเภทเดียวกนั และเปรียบเทียบช่ือเสียงของตราสินคา้  

 3.4 กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง  การตดัสินใจซ้ือถงัเก็บน ้ าดีท่ีคุณภาพการใชง้านไดดี้
ทนต่อทุกสถานการณ์ ครอบครัว คนสนิท คนรู้จกั แนะน า สินคา้มีราคาท่ีเหมาะสม พนกังานขาย
แนะน าชดัเจน และสินคา้มีความจ าเป็นต่อการใชส้อย  

 3.5 พฤติกรรมหลังกำรซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมของลูกคา้หลงัการซ้ือสินคา้ถงัเก็บ
น ้ าดีของร้านวสัดุก่อสร้าง ว่ามีความพึงพอใจต่อตวัสินค้าและบริการ การกลับมาซ้ือสินค้าซ ้ า               
การแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัให้มาซ้ือสินค้า  การพึงพอใจต่อการแนะน าสินคา้และบริการ
ตลอดจนมีการประเมินความพึงพอใจในการใหค้  าแนะน าต่อการใหบ้ริการของร้านวสัดุก่อสร้าง 

4. กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรขำยทำงกำรตลำด  หมายถึง เป็นการสร้างกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีของร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
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ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นพนกังาน  ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 4.1 ด้ำนผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลักษณะของถังเก็บน ้ าดีท่ีมีนวตัรกรรมในการผลิต
สินคา้ เช่น มีนาโนต่อตา้นแบคทีเรียน สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน เช่น มอก. นาโนคิว (Nano 
Q) มีความสะอาด ปลอดภยั ไม่มีสารเคมีตกคา้ง ผลิตภณัฑ์มีความคงทน ท าจากวสัดุท่ีมีคุณภาพ ยืด
อายกุารใชง้าน มีสีสันสดใสสวยงาม มีขนาดสินคา้หลายขนาดท่ีเหมาะสมกบัสภาพพื้นท่ีการใชง้าน 

 4.2 ด้ำนรำคำ หมายถึง ราคาสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีท่ีมีป้ายบอกราคาชดัเจน ราคาสินคา้มี
ความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านคา้อ่ืน ราคาสินคา้มีความเป็นมาตรฐาน ราคาสินคา้ถูกกวา่ท่ี
อ่ืนเม่ือเทียบกบัคุณภาพและมาตรฐาน รวมไปถึงราคาสินคา้ถูกลงเพื่อซ้ือสินคา้หลายช้ิน  
 4.3 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย หมายถึง สถานท่ีในการจดัจ าหน่ายถงัเก็บน ้ าดี อยู่
ใกลแ้หล่งคมนาคมท่ีสะดวก มีสาขาหลายสาขาทัว่ถึง อยู่ใกลแ้หล่งท่ีเดินทางสะดวก มีรถผ่านเขา้
ออก ใกลแ้หล่งชุมชนร้านคา้ และร้านมีท าเลดีหาไดง่้าย 

 4.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด หมายถึง การมีส่วนลด แลก แจก แถม สินคา้หรือ
บริการอย่างเน่ือง มีการประชาสัมพันธ์ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ไลน์  (Line) อินสตราแกรม 
(Instagram) และต๊ิกต็อก (Tiktok) สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ มีการให้เครดิตในการ
ผอ่นช าระสินคา้ และมีช่องทางการช าสินคา้หลายหลาย เช่น เพยเ์มน้ (Payment)  
 4.5 ด้ำนพนักงำน หมายถึง พนกังานหรือบุคลากรท่ีเป็นตวัแทนการขายถงัเก็บน ้ าดี
ท่ีมีความรู้ในการแนะน าสินคา้ชดัเจน มีการใส่ใจแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเองกบัลูกคา้ สามารถ
แกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ไดท้นัที มีการบริการท่ีสุภาพอ่อนนอ้ม มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ยิม้แยม้ แจ่มใส ใส่
ใจลูกคา้ 
 4.6 ด้ำนกระบวนกำร หมายถึง กระบวนการขั้นตอนในการขายถงัเก็บน ้ าดี มีขั้นตอน
กระบวนการสั่งซ้ือเป็นไปดว้ยความถูกตอ้งรวดเร็ว มีการสาธิตวิธีใชห้รือการทดลองการใชง้าน มี
การให้บริการครบวงจน เช่น การจดัส่ง การรับประกนั การบริการหลงัการขายอ่ืน ๆ ท่ีครอบคลุม 
(One stop service) มีการรับขอ้รองเรียนเก่ียวกบัสินคา้สามารถแจง้เปล่ียนสินคา้เม่ือช ารุด ณ จุดซ้ือ
ไดท้นัที และสามารถตรวจสอบความถูกตอ้งในกระบวนการขั้นตอนในการซ้ือสินคา้และบริการได ้   
 4.7 ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ หมายถึง สภาพพื้นท่ีของร้านวสัดุก่อสร้าง มีท่ีจอดรถ
เพียงพอต่อลูกคา้ มีท่ีพกัส าหรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อและรับบริการ เช่น มุมกาแฟ สถานท่ีมีความสะอาด 
เป็นระเบียบเรียบร้อย มีการตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั สวยงาม เป็นหมวดหมู่ มีแสงสวา่งเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ  
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ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1. ท าให้ทราบถึงความต้องการและการตัดสินใจซ้ือสินค้าถังเก็บน ้ าดีในร้านวสัดุ

ก่อสร้าง 
2. เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์การส่งเสริมการขายสินค้าถังเก็บน ้ าดีเพื่อให้

ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้เพิ่มข้ึน 
3. สามารถน ากลยุทธ์ส่งเสริมการขายไปเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้ตรงต่อความ

ตอ้งการของลูกคา้เพิ่มข้ึน 
4. ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ส่งเสริมการขายสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีและสามารถน ามาใชใ้ห้เกิด

ประโยชน์และมีประสิทธิภาพ ตรงกลุ่มเป้าหมายในร้านวสัดุก่อสร้าง 
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บทที ่2  

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ส่งเสริมการขายถงัเก็บน ้ าดี เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้าน
วสัดุก่อสร้าง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็น
แนวทางในงานวจิยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 

1.  ขอ้มูลทัว่ไปร้านวสัดุก่อสร้าง  
2.   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
3.   แนวคิดและทฤษฏีส่วนแบ่งทางการตลาด 
 3.1 ความหมายของการแบ่งส่วนตลาด 
 3.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Target market decision) 
4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 4.1 ความหมายการตดัสินใจ 
 4.2 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
5.   แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 
6.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 6.1 งานวจิยัในประเทศ 
 6.2 งานวจิยัต่างประเทศ 

 
1.  ข้อมูลทัว่ไปร้านวสัดุก่อสร้าง  
 ธุรกิจก่อสร้างเป็นธุรกิจท่ีมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองโดยร้านวสัดุก่อสร้าง ทั้งขนาดเล็ก 
ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ มีการจดัจ าหน่วยวสัดุก่อสร้างประเภทโครงสร้าง และสินคา้คา้เคหะ
ภณัฑ์ ใช้ส าหรับตกแต่ง ปรับปรุง ซ่องมแซ่ม ร้านวสัดุก่อสร้างในปัจจุบนัเนน้การผลกัดนัการขาย
สินค้าเคหะภณัฑ์มากข้ึน เน่ืองจากเป็นเกลุ่มสินคา้ท่ีท าให้ร้านวสัดุก่อสร้างได้ก าไรมากข้ึนเม่ือ
เปรียบเทียบกบัการขายสินคา้ประเภทโครงการท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างรุ่นแรง ร้านวสัดุกสร้างได้
ปรับเปล่ียนรูปแบบการจดัจ าหน่ายจากการขายในช่องทางโครงการ ช่องทางคา้ส่ง มามุ่งเนน้การจดั
จ าหน่ายในช่องทางคา้ปลีก เพื่อน ารายได้ท่ีเป็นกระแสเงินสดเขา้มาช่วยบริหารกิจการให้มีความ
คล่องตวั ซ่ึงร้านวสัดุก่อสร้างยุคใหม่มีขนาดใหญ่และจะตอ้งมีกลยุทธ์ และวิธีการเพื่อสร้างคุณค่า
ให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการของตน  รวมทั้งการเติบโตอย่างต่อเน่ืองของ
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การก่อสร้างอสังหาริมทรัพยเ์พิ่มข้ึนทุกปี จึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจก่อสร้างส่งผลท าให้
การแข่งขนัระหว่างร้านคา้วสัดุก่อสร้างสูง ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจ จ าหน่ายวสัดุก่อสร้างจึงตอ้ง
ปรับเปล่ียนกลยุทธ์ และวิธีการด าเนินงานเพื่อให้ทนัต่อสภาวะการเปล่ียนแปลงท่ีเร็ว โดยสร้างกล
ยุทธ์การตลาดเพื่อรักษาลูกคา้ และสร้างความแตกต่างเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ใหม่ให้ธุรกิจอยูร่อดได้
ภายใต้สภาวะของธุรกิจท่ีถดถอย และการแข่งขนัท่ีทวีความรุนแรงข้ึน และกลยุทธสร้างความ
ได้เปรียบการแข่งขนัเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัธุรกิจ ส าหรับสถานการณ์ในยุค
ปัจจุบัน โดยมีกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบ คือ การเป็นผูน้ าด้านต้นทุน การสร้างความ
แตกต่าง และการจ ากดัขอบเขตซ่ึงเป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ 
 ประเภทร้านค้าวสัดุก่อสร้าง แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
 1.  ร้านวสัดุก่อสร้าง หมายถึง ร้านท่ีจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างและจ าหน่ายอุปกรณ์
ก่อสร้าง หรือจ าหน่ายทุกอย่างท่ีเก่ียวกบังานก่อสร้างอนัเป็นวสัดุและอุปกรณ์ เช่น สินคา้เก่ียวกบั
โครงสร้าง ไดแ้ก่ อิฐ หิน ปูน ทราย เหล็ก ไมอ้ดั เคร่ืองมืออุปกรณ์ช่าง และสินคา้อนัเก่ียวกบัระบบ
ไฟฟ้า ประปา สี เรียกร้านประเภทน้ีวา่ ร้านฮาร์ดแวร์   
  ร้านวสัดุก่อสร้าง ท่ีเห็นเป็นอยูใ่นปัจจุบนั ส่วนมากจ าหน่ายทั้งวสัดุก่อสร้างและอุปกรณ์
ก่อสร้างซ่ึงจะตอ้งลงทุนมาก ใช้พนักงานอย่างน้อย 3-5 คน ใช้พื้นท่ีมากกว่าร้านจ าหน่ายอุปกรณ์
ก่อสร้าง และตอ้งมีรถส่งสินคา้ไวบ้ริการ ร้านท่ีใหญ่อาจมีพนกังานมากถึง 30 คน 
 2.  ร้านอุปกรณ์ก่อสร้าง (ฮาร์ดแวร์) หรือสมยัก่อนมกัข้ึนป้ายวา่ จ  าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้า 
ประปา สีลงทุนไม่มากนกั หากมีท่ีและอาคารอยู่แลว้งบลงทุนเบ้ืองตน้เพื่อซ้ือสินคา้เขา้ร้าน ส่ีห้า
หม่ืนบาทก็น่าจะพอ ถา้ลงสินคา้เยอะก็อาจถึงหลกัแสน พนกังานขาย 1-3 คน รวมเจา้ของร้านแลว้ 
และอาจจะขยายใหญ่โตมีพนกังานมากถึง 10 คน หากอยูใ่นท่ีท าเลดี 
 ในปัจจุบนัอ าเภอบางปะอิน  จงัหวดัพระนครศรีอยุธยานับเป็นอีกหน่ึงอ าเภอท่ีมีแหล่ง
นิคมอุตสาหกรรม และแหล่งเกษตรกรรมท่ีค่อนขา้งเยอะท าให้ร้านวสัดุก่อสร้าวเกิดข้ึนในพื้นท่ี
มากมายทั้งขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ เพื่อรองรับความตอ้งการของทุกภาคส่วนและใน
ขณะเดียวกนัภาคการก่อสร้างหมู่บา้น อาคารพาณิชย ์ห้างสรรพสินคา้เกิดข้ึนควบคู่ไปกบัจ านวน
ประชากรท่ีอาศยัในพื้นท่ีท าให้การขยายตวัของร้านวสัดุก่อสร้างเติบโตไปตามสภาพภาคการ
ก่อสร้างในแหล่งชุมนนั้น ๆ  
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2.   แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัประชากรศาสตร์ 
 ความหมายและทฤษฏีประชากรศาสตร์ 
 ผูว้จิยัไดศึ้กษา ต าราเอกสารและงานวิจยัเก่ียวขอ้งกบัความหมายและทฤษฏีประชากรศาสตร์ 
พบวา่ มีนกัวชิาการทั้งในและต่างประเทศไดใ้หค้วามหมายของประชากรศาสตร์ ดงัน้ี 
 ประชากรศาสตร์ เขียนเป็นภาษาองักฤษว่า Demography มีรากศพัท์มาจากภาษากรีก 
Demo = People คือ ประชาชน หรือประชากร Graphy = Writing up, Description หรือ Study คือ 
การศึกษาศาสตร์ 
 คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2018, p. 213) กล่าวว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อประกอบไปดว้ย อายุ เพศ รายได ้การศึกษา วฏัจกัรชีวิตครอบครัว เช้ือติ
และศาสนา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2563, หน้า 59) กล่าวว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบ
ไปดว้ย อาย ุเพศ วฏัจกัรครอบครัว การศึกษา เช้ือชาติ และรายได ้
 ศศิพร บุญชู (2560,  หนา้ 38) กล่าววา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสรตร์ หมายถึง ปัจจยัท่ีคาด
วา่จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ เช่น อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นตน้ เน่ืองจากปัจจยัท่ีแตกต่างกนั ถือเป็นพื้นฐานในการก าหนดให้การ 
ตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2559, หน้า 49) ไดใ้ห้ความหมายของคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ต่าง ๆ เก่ียวกบั เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ เป็น
คุณลกัษณะ ขั้นพื้นฐานของกลุ่มผูบ้ริโภค ท่ีมีความส าคญัมากกวา่องคป์ระกอบอ่ืน ๆ เน่ืองจากเป็น
ลกัษณะส าคญัท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกใชสิ้นคา้สามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี  
 1.  เพศ จะสามารถวิเคราะห์การในการวางแผนท่ีส าคญัของตลาด ท าให้นักการตลาด  
จ าเป็นท่ีตอ้งท าการวางแผนวา่เพศนั้นมีการส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค  
 2.  อายุ จะสามารถวิเคราะห์ไดว้่า ผลิตภณัฑ์นั้นตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
กลุ่มอายท่ีุมีความแตกต่างกนั จะมีลกัษณะการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 3.  สถานภาพสมรส โดยนักการตลาดจะสามารถแบ่งกลุ่มได้ เช่น กลุ่มบุคคลท่ีมี
ครอบครัว จะมีลกัษณะในการซ้ือท่ีมีความแตกต่างกบักลุ่มบุคคลโสด ซ่ึงนกัการตลาดสามารถท่ีจะ
จดักลุ่มสินคา้เพื่อตรงกบักลุ่มตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม   
 4.  ระดับการศึกษาสูงสุด เป็นปัจจัยหลักท่ีท าให้คนมีความคิด มีค่านิยม รวมถึงมี
พฤติกรรมแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีการศึกษาท่ีสูงจะมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าท่ีดีกวา่ 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาในระดบัต ่า เน่ืองจากการหาข้อมูลจากหลาย ๆ แหล่งเพื่อน ามาพิจารณา 
คุณสมบติั เพื่อท่ีจะน าไปสู่การเลือกซ้ือใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีความเหมาะสม  
 5.  ดา้นอาชีพ มีความจ าเป็นรวมถึงระดบัความตอ้งการในสินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั 
ท าให้นกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะท าการศึกษาวา่ผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัตอ้งการของกลุ่มสาขาอาชีพใด
และวางตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม   
 6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จะเป็นตวัช้ีวดัการมีอ านาจในการซ้ือ หรือไม่มีอ านาจการจ่าย
สินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินค้าท่ีแท้จริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม 
ค่านิยม ฯลฯ 
 วชิรวชัร งามละม่อม (2558, หนา้ 15) กล่าววา่ ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ถือเป็น
ความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกับบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของ
แต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะ
พฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัท่ีมีสาเหตุมาจากความแตกต่าง
ทางดา้นประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลนัน่เอง  
 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558, หนา้ 68) กล่าววา่ เกณฑ์ดา้นประชากรศาสตร์ จะแบ่งผูบ้ริโภค
ออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นตน้ โดยทัว่ไปตามลกัษณะประชากรศาสตร์เหล่าน้ีจะเป็นเกณฑ์
ท่ีนกัการตลาดนิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดใหก้บัผลิตภณัฑห์ลายชนิด 
 ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2558, หน้า 53-55) กล่าววา่  ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (รายได)้  การศึกษา รูปแบบการ
ด ารงชีวติ และบุคลิกภาพ 
 พฐัชญาณ์ แซ่โงว้ (2558, หนา้ 9)  กล่าววา่  ลกัษณะทางประชากร หมายถึง ขอ้มูลทัว่ไป
เก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคชาวไทย ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
วงจรชีวติครอบครัวและถ่ินท่ีอยู ่อาศยัในปัจจุบนัของผูบ้ริโภค 
 วศิน สันหกรณ์ (2557, หนา้ 11) กล่าววา่ ปัจจยัทางดา้นประชากร เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความ
แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ เช่น เพศ อายุ การศึกษา สถานะทางสังคม และ ศาสนา ซ่ึง    
ปัจจยัทั้งหมดน้ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ข่าวสารของผูรั้บสารทั้งโดยตรงและโดยออ้ม ไม่วา่จะเป็นเร่ือง 
ความคิด ค่านิยม ความเช่ือ และประสบการณ์ ของแต่ละบุคคลนั้น ๆ ดว้ย 
 สุดารัตน์ พิมลรัตนกานต ์(2557, หนา้ 67) กล่าววา่ ปัจจยัประชาการศาสตร์ท่ีก าหนดการ
บริโภคของผูบ้ริโภคปะกอบดว้ย  
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 1. การศึกษา ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาดีมีประสบการณ์จากการเรียนรู้จะท าให้ผูบ้ริโภค
รู้จกัเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีดีและมีประโยชน์ต่อตนเองและครอบครัว  
 2.  วยัและเพศของผูบ้ริโภค วยัและเพศเป็นปัจจยัท่ีก าหนดชนิดและปริมาณการซ้ือขาย
สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคและก าหนดการตดัสินใจและความรอบคอบในการซ้ือ เช่น วยัรุ่น
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วกวา่วยัผูใ้หญ่ 
 3.  รายไดข้องผูบ้ริโภค รายไดข้องผูบ้ริโภคเป็นส่ิงก าหนดให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการท่ีเหมาะสมกบัรายไดข้องตนเอง ถา้ผูบ้ริโภคมีรายไดม้ากก็จะซ้ือสินคา้
และบริการมาก ในทางกลบักนัถา้ผูบ้ริโภคมีรายไดน้อ้ยก็จะซ้ือสินคา้และบริการนอ้ย  
 จากแนวคิดเก่ียวกับตัวแปรของลักษณะประชากรศาสตร์ ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะศึกษา
ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน เน่ืองจากเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั ซ่ึงจะท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจสามารถ
น าไปใชใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมายขององคก์รไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
ตาราง 1  แสดงการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
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1.  เพศ    -    -    8 
2.  อาย ุ          - 9 
3.  สถานภาพสมรส - -     -  - - 5 
4.  ระดบัการศึกษา           10 
5.  อาชีพ - -   -    - - 5 
6.  รายได ้     -  -    8 
7.  วฏัจกัรครอบครัว   - - - -   - - 3 
8.   เช้ือชาติ   - - - - - - - - 2 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
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9.   ศาสนา  - - - - - - -  - 2 
10. รูปแบบการด ารงชีวติ - - - - - -  - - - 1 
11. บุคลิกภาพ - - - - - -  - - - 1 
12. ถ่ินท่ีอยูอ่าศยั  - - - - - - -  - - 1 
            

 
* หมายเหตุ  การเลือกตวัแปรท่ีน ามาศึกษาตอ้งมีนักวิชาการและนักวิจยักล่าวถึงอย่างน้อย 5 ราย 
ผูว้จิยัจึงน าตวัแปรมาท าการศึกษาวจิยั 
 

จากการศึกษาของนกัวิชาการและนักวิจยัขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดส้รุปแนวคิดและทฤษฏีปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์  ซ่ึงรวบรวมแนวคิดของนกัวิชาการและนักวิจยัท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
โดยผูว้ิจยัใช้ตวัแปรตามของปัจจยัด้านประชากรศาศตร์ทั้ งหมด 6  ด้าน ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ 
 
3.   แนวคิดและทฤษฏีส่วนแบ่งทางการตลาด 
 เน่ืองจากธุรกิจไม่สามารถท่ีจะด าเนินธุรกิจในทุกตลาดได ้จึงตอ้งมีการศึกษาลกัษณะการ
แบ่งส่วนตลาดแล้วจึงเลือกส่วนตลาดหรือหลายส่วนตลาดท่ีธุรกิจมีความถนัดท่ีจะสนองความ
ตอ้งการในตลาดนั้น ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฏีส่วนแบ่งทางการตลาดไวห้ลายท่าน ดงัน้ี  
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 3.1 ความหมายของการแบ่งส่วนตลาด 
 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558, หนา้ 76) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาด หมายถึง กระบวนการใน
การแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ โดยผูบ้ริโภคมีความตอ้งการใน ผลิตภณัฑ์ท่ีคลา้ยคลึงกนัมา
อยูร่วมเป็นกลุ่มเดียวกนั และแยกกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการแตกต่างกนัออกมาจากกนั 
 ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2558, หนา้ 57) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาดเกิดจากการตระหนกัว่า
ความตอ้งการของมนุษยมี์หลากหลายจึงแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มยอ่ย โดยเช่ือวา่ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นแต่
ละกลุ่มจะมีความตอ้งการในตวัสินคา้และบริการท่ีคลา้ยคลึงกนั 
 คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2018, p. 671) กล่าวว่า การแบ่งส่วน
ตลาด หมายถึง การแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ ท่ีแตกต่างกนัของผูซ้ื้อท่ีมีความตอ้งการมีลกัษณะหรือ
มีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัซ่ึงจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ในแต่ละส่วนนั้น เม่ือแบ่ง
ส่วนการตลาดแลว้ขั้นตอนต่อไปคือ การเลือกหน่ึงส่วนตลาดหรือหลายส่วนตลาดเป็นเป้าหมาย 
และขั้นสุดทา้ย คือ การพฒันากลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดในแต่ละส่วนตลาด  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2563, หน้า  58)  กล่าวว่า โดยการแบ่งส่วนตลาด มี
ประโยชน์ ดงัน้ี  

1. ท าให้ทราบถึงลักษณะความต้องการของแต่ละส่วน ท าให้ธุรกิจสามารถพฒันา
ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมยิง่ข้ึนส าหรับแต่ละส่วนตลาดท่ีธุรกิจจะเลือกเป็นเป้าหมาย 

2. ท าให้ธุรกิจมองเห็นโอกาสท่ีจะจ าหน่ายสินคา้ ส าหรับส่วนตลาดท่ียงัไม่ไดรั้บการ
ตอบสนองอยา่งเพียงพอ 

3. ท าให้การจดัสรรทรัพยากรทางการตลาดมีประสิทธิภาพมากข้ึนโดยเลือกส่วนตลาด
ท่ีเหมาะสมกบัทรัพยากรของธุรกิจท่ีมีอยู ่
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2563, หนา้ 58) กล่าววา่ ลกัษณะการแบ่งส่วนตลาดท่ีดี มี
ดงัน้ี  

1. ตอ้งสามารถวดัออกมาได้ (Measurability) การท่ีจะแบ่งส่วนตลาดออกเป็นแต่ละ
ส่วนตลาดนั้น ในแต่ละส่วนจะตอ้งสามาถวดัออกมาในรูปเชิงปริมาณได ้ตวัอย่าง การแบ่งส่วน
ตลาดนาฬิกา โดยทัว่ไปจะแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑร์ายได ้เพศ หรืออาย ุเป็นตน้ 

2. ต้องสามารถเข้าถึงได้ (Accessibility) สามารถติดต่อส่ือสารโดยใช้ส่ือโฆษณา 
พนกังานขาย  คนกลาง ฯลฯ โดยใชค้่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสมในการเขา้ถึงในแต่ละส่วนตลาด 

3. ตอ้งมีขนาดท่ีใหญ่เพียงพอ (Substanciability) ในการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นแต่ละ
ส่วนตลาด ในแต่ละส่วนตลาดนั้น จะตอ้งมีความตอ้งการซ้ือท่ีมากพอ เช่น การแบ่งส่วนตลาดของ
รองเทา้ตามเกณฑอ์าย ุจะตอ้งพิจารณาวา่ ในแต่ละกลุ่มอายมีุจ านวนท่ีมากพอหรือไม่ 
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หลกัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค เน่ืองจากตลาดหลักท่ีส าคญัประกอบด้วย
ตลาดผูบ้ริโภคและตลาดอุตสาหกรรม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 ณฐัพล ใยไพโรจน์ (2558, หนา้ 57) กล่าววา่ เกณฑ์การตดัสินท่ีนิยมน ามาแบ่งส่วนตลาด 
ไดแ้ก่ 

1. ประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยค านึงถึง 
เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้อาชีพ สถานะสมรส เป็นตน้ 

2. ภูมิศาสตร์ (Geographic segmentation) การแบ่งส่วนตลาดตามสถานท่ีแตกต่างกนั 
เช่น จงัหวดั อ าเภอ หมู่บา้น เป็นตน้ 

3. จิตวิทยา (Psychological segmentation) แบ่งส่วนตลาดโดยค านึงถึงการใชชี้วิตความ
ช่ืนชอบ ค่านิยม บุคลิกภาพ และชนชั้นทางสังคม 

4. พฤติกรรม (Behavioral segmentation) แบ่งส่วนตลาดโดยยึดหลกัพฤติกรรมศาสตร์ 
เช่น อตัราการใช ้(ซ้ือบ่อย ๆ หรือนาน ๆ คร้ัง) สถานะผูใ้ช ้(ไม่เคยใช ้ใชค้ร้ังแรก หรือใชบ้่อย) 
 คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2018, p. 213) หลักเกณฑ์การแบ่ง
ส่วนตลาดผูบ้ริโภค (Segmentation bases for consumer markets)  
         1.   การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัภูมิศาสตร์ (Geographic segmentation) ประกอบไปดว้ย 
ภูมิภาค ความหนาแน่นของประชากรในพื้นท่ีในเมือง ชนบท หรือสภาพภูมิอากาศ  
              1.1 ภูมิภาค (Region) เช่น ทวีปเอเชีย ทวีปยุโรป ทวีปอเมริกา ภาคเหนือ ภาคกลาง 
ภาคใต ้เป็นตน้ 
              1.2  ขนาดพื้นท่ี (City or msa size) เช่น พื้นท่ีต ่ากว่า 25,000 ตารางกิโลเมตร 25,001 
– 100,000 ตารางกิโลเมตร เป็นตน้ 
              1.3  ความหนาแน่นของประชากร (Density) เช่น ในเมือง นอกเมือง ชนบท 
              1.4  สภาพอากาศ (Climate) เช่น ร้อน หนาว แดดจดั ฝนตก       
 2.  การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) เป็นการ
แบ่งตลาดตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปดว้ย อายุ เพศ รายได ้การศึกษา วฏัจกัรชีวิต
ครอบครัว เช้ือชาติ และศาสนา เกณฑป์ระชากรศาสตร์ ไม่จ  าเป็นตอ้งใชพ้ร้อมกนัทุกตวัอาจเลือกใช้
ตวัหน่ึงหรือหลายตวัประกอบกนัได ้
              2.1  อายุ (Age) เช่น อายุต  ่ากวา่ 6 ปี  6 – 12 ปี  13 – 19 ปี  20 – 34 ปี  35 – 49 ปี และ 
65 ปีข้ึนไป 
  2.2  เพศ (Sex) ไดแ้ก่ ชาย หญิง 
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              2.3  วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) เช่น โสดและยงัหนุ่มสาว แต่งงาน
แลว้และยงัไม่มีบุตร แต่งงานแลว้มีบุตรยงัเล็ก แต่งงานแลว้มีบุตรโตแลว้ แต่งงานนานแลว้ ค่อนขา้ง
แก่ พอ่แม่อายมุากอยูค่นเดียว 
              2.4  การศึกษา (Education) ประถมศึกษา มธัยมศึกษา วทิยาลยั มหาวทิยาลยั 
              2.5  รายได ้(Income) รายไดสู้ง รายไดร้ะดบัปานกลาง รายไดต้ ่า 
     3.  การแบ่งส่วนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic segmentation) เป็นการแบ่ง
ส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต ลักษณะบุคลิกภายและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน 
ประกอบไปดว้ย ชั้นทางสังคม บุคลิกภาพ และวธีิการด าเนินชีวติ 
                 3.1  ชั้นของสังคม (Social class) ไดแ้ก่ ชนชั้นระดบัสูง ชนชั้นระดบักลาง ชนชั้น
ระดบัต ่า  
  3.2  บุคลิกภาพ (Personality) ทะเยอทะยาน เช่ือมัน่ในตวัเอง ก้าวร้าว ในใจตวัเอง 
(เก็บตวั) สนใจส่ิงภายนอก (เป็นคนเปิดเผย) ชอบเขา้สังคม อนุรักษนิ์ยม หวัสมยัใหม่ ชอบเล่นกีฬา
และมีใจรักสุขภาพ 
  3.3  วิธีการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ตรงไปตรงมา ไม่แน่นอน (เปล่ียนใจง่าย) ชอบ
การผจญภยั 
  4.  พฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ (Behavior toward product) หรือเกณฑค์วามเก่ียวขอ้งกบั
ผลิตภณัฑ ์(Product related bases) 
  4.1 โอกาส (Occasion) ไม่เคยใช ้ใชน้อ้ย ใชป้านกลาง และใชม้าก 
  4.2  ผลประโยชน์ท่ีตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ (Benefit desired) ข้ึนอยู่กบัประเภทของ
สินคา้ เช่น เคร่ืองใชใ้นบา้น จะพิจารณาถึงความประหยดั คุณภาพดี อายกุารใชง้านนานหรือสั้น ไม่
เคยใช ้ใชไ้ม่บ่อย ใชบ้่อยปานกลาง และใชบ้่อย 
  4.3  ระดบัความภกัดี (Loyalty) สูง กลาง ต ่า 
 5.  การแบ่งส่วนตลาดใช้เกณฑ์หลายเกณฑ์ร่วมกัน (Using multiple segmentation 
bases) ประชากรร่วมกบัพฤติกรรมศาสตร์ จิตวทิยาร่วมกบัพฤตกรรมศาสตร์ 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยั สรุปไดว้า่ การแบ่งส่วนตลาด (Market 
segmentation) หมายถึง การแบ่งลูกคา้หรือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอยู่ออกเป็นกลุ่ม โดยแบ่งกลุ่มลูกคา้
หรือผูบ้ริโภคท่ีเหมือนกนั หรือคลา้ยคลึงกนั ไวใ้นกลุ่มเดียวกนัเพื่อท่ีจะท าให้ทราบไดง่้ายข้ึนว่า 
กลุ่มลูกคา้หรือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอะไรจะไดว้างแผนไดถู้กตอ้ง 
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 3.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Target market decision) 
 คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2018, p. 207) กล่าววา่ การเลือกตลาด
เป้าหมาย หมายถึง การเลือกส่วนตลาดหน่ึงส่วนหรือหลายส่วนตลาดหรือทั้ งหมด เพื่อใช้เป็น
เป้าหมายส าหรับการใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดในส่วนท่ีเลือกนั้นขั้นตอนน้ีจะ
เกิดข้ึนหลงัจากธุรกิจไดแ้บ่งส่วนตลาด และทราบถึงโอกาสทางการตลาดท่ีจะเกิดข้ึนในส่วนตลาด
ใดส่วนหน่ึง การเลือกตลาดเป้าหมาย มี 3 ทางเลือก คือประกอบไปดว้ย 
 1.  กลยุทธ์ตลาดรวม (Market aggregation strategy) หรือกลยุทธ์ตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 
เป็นกลยุทธ์ท่ีครอบคลุมตลาดโดยรวม ซ่ึงธุรกิจตดัสินใจเลือกเป้าหมายโดยไม่สนใจลกัษณะความ
แตกต่างของกลุ่มเป้าหมาย ไม่สนใจในองคป์ระกอบส่วนยอ่ย กลยุทธ์น้ีถือวา่ธุรกิจเลือกตลาดรวม 
เป็นตลาดเป้าหมาตลาดเดียวโดยถือวา่ตลาดมีความตอ้งการคลา้ยกนัหรือไม่มีความแตกต่างกนัเป็น
กลยทุธ์ท่ีมุ่งความส าคญัท่ีการผลิตเกิดการประหยดัจากขนาดของการผลิตจ านวนมาก 
 2.  กลยุทธ์มุ่งเฉพาะตลาดส่วนเดียว (Single segment strategy) หรือกลยุทธ์มุ่งเฉพาะ
ส่วนตลาด หมายถึง การเลือกตลาดเป้าหมายตลาดส่วนเดียว จากตลาดรวม มีการแบ่งส่วนตลาดโดย
ใชส่้วนประสมการตลาด เหมาะกบัธุรกิจขนาดเล็ก มีทรัพยากรอยา่งจ ากดั 
 3.  กลยุทธ์การตลาดท่ีแตกต่างกนั (Multiple segment strategy) หรือกลยุทธ์การตลาดท่ี
แตกต่างกนั เป็นการเลือกกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัสองกลุ่มน้ีข้ึนไปและธุรกิจจะ
พฒันากลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั เพื่อสนองความตอ้งการในแต่ละส่วน
ตลาดท่ีเลือกเป้าหมายนั้น 
 ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2558, หนา้ 59) กล่าววา่ การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Target market)  
เป็นการก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนักการตลาดจะเขา้ไปด าเนินกิจกรรมทางการตลาดดว้ย พูดง่าย ๆ      
ก็คือ การเลือกลูกคา้หรือผูซ้ื้อสินคา้ แบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม ตามเกณฑ์วตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้ 
ดงัน้ี 

1. ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer market) 
2. ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial market) 
3. ตลาดคนกลาง (Reseller market)  
4. ตลาดรัฐบาล (Government market) 
5. ตลาดต่างประเทศ (International market) 
6. ตลาดองคก์ารไม่แสวงหาก าไร (Nonprofit organization) 
7. ตลาดบริการ (Service market) 

 และมีกลยทุธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย  ประกอบไปดว้ย  
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1. กลยทุธ์ตลาดรวม (Mass market) เป็นการผลิตสินคา้ท่ีตอบสอนองความตอ้งการของ
ลูกคา้จ านวนมาก ส่วนใหญ่แลว้จะเป็นสินคา้และบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการขั้นพื้นฐานของ
มนุษย ์เช่น ขา้ว ผกั ผลไม ้เกลือ น ้าตาล เป็นตน้ 

2. กลยทุธ์ตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (Concentrated market) เหมาะกบัองคก์รขนาดเล็กและมี
ทรัพยากรจ ากดั เป็นการเลือกตลาดเป้าหมายเพียงส่วนเดียวจากตลาดรวมทั้งหมด โดยใช้กลยุทธ์
การส่งเสริมการขายทางการตลาดเป้าหมาย เพียงกลุ่มเดียวจะท าให้นักการตลาดเขา้ถึงและเขา้ใจ
กลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น สปา สัตวเ์ล้ียง 

3. กลยุทธ์ตลาดหลายส่วน (Multiple segment) เป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีเลือกกลุ่มลูกคา้
ท่ีมีความแตกต่างกนั  2 กลุ่มข้ึนไป โดยมีการออกแบบผลิตภณัฑ์และกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย
ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของแต่ละส่วนตลาดท่ีเลือกเป็นเป้าหมาย 
ขอ้ดีของการก าหนดกลยุทธ์ตลาดหลายส่วน คือ ช่วยป้องกนัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน กรณีสินคา้
ประเภทหน่ึงขายไม่ออก แต่ยงัมีสินคา้อีกประเภทท่ียงัขายได ้ 
 มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี (2559, หน้า 88-89) กล่าววา่ การก าหนดตลาด
เป้าหมาย หรือการเลือกตลาดเป้าหมาย หมายถึง การเลือกตลาดใดตลาดหน่ึง หรือหลายส่วนตลาด 
หรือทั้งหมด เพื่อใชเ้ป็นเป้าหมายส าหรับการใชก้ลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดในส่วนท่ี
เลือกนั้น กลยทุธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย มี 3 กลยทุธ์ โดยรายละเอียดดงัน้ี  

1. กลยุทธ์ตลาดท่ีไม่แตกต่างหรือกลยุทธ์ตลาดรวม ในกรณีน้ีบริษัทมองว่าตลาด
โดยรวมมีความตอ้งการท่ีคลา้ยคลึงจึงตอบสนองความตอ้การนั้นดว้ยส่วนประสมการตลาดชุดเดียว 
หรือระบบการจดัจ าหน่ายหน่ึงชุด ราคาเดียว โปรแกรมการส่งเสริมการตลาดชุดเดียว และระบบ
การจดัจ าหน่ายหน่ึงชุด เพื่อเขา้ถึงลูกคา้ทุกรายในตลาดรวม ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ท่ีใช้กลยุทธ์ตลาด
รวม ไดแ้ก่ สินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป เช่น น ้าตาล น ้าปลา ขนมขบเค้ียว สินคา้ เกษตร เป็นตน้ 

2. กลยุทธ์การตลาดท่ีแตกต่างหรือกลยุทธ์หลายส่วนตลาด ในกรณีน้ีบริษทัมองว่า
ตลาดโดยรวมนั้น มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั จึงสามารถแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มท่ีแตกต่างกนัได ้
จากนั้ นบริษัทเลือกด าเนินการในส่วนตลาดมากกว่า  1 ส่วนข้ึนไป แต่ทรัพยากรและก าลัง
ความสามารถของบริษทั โดยออกแบบผลิตภณัฑ์และส่วนประสมผลิตภณัฑ์การตลาดให้ต่างกนั 
ตามความเหมาะสมกบัแต่ละส่วนตลาดท่ีกิจการเลือก 

3. กลยุทธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วนหรือกลยุทธ์มุ่งเฉพาะตลาดส่วนเดียว หลังจากท่ี
บริษทัประเมินลกัษณะตลาดแลว้พบวา่ ตลาดโดยรวมนั้นมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั และสามารถแบ่ง
ออกเป็นส่วน บริษทัจึงตดัสินใจเลือกด าเนินการในส่วนตลาดเพียงส่วนเดียว โดยใช้กลยุทธ์การ
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ส่งเสริมการขายทางการตลาดและวิธีการจดัจ าหน่าย 1 ชุด เพื่อตอบสนองความตอ้งการในตลาด
ส่วนนั้น 
 สรุปไดว้่า การเลือกตลาดเป้าหมาย หมายถึง การเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินคา้หรือ
บริการแบ่งออกเป็นใหจ้ดัเจน เพื่อท่ีจะเลือกใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสมส าหรับกลุ่มเป้าหมายนั้น 
 
4.  แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
 ผูศึ้กษาได้ศึกษาต ารา เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง พบว่า มีนักวิชาการทั้งในและ
ต่างประเทศไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไวห้ลายท่าน ดงัน้ี 
 4.1 ความหมายการตัดสินใจ 
 สิริกาญจน์ กมลปิยะพฒัน์ (2556, หน้า 16) กล่าวว่า การตดัสินใจ คือ การใช้หลกัและ
เหตุผลในกระบวนการเลือกทางใดทางเลือกหน่ึงท่ีเหมาะสมท่ีสุดเพื่อเป้าหมายท่ีชดัเจน 

กาญจนา โพนโต (2557, หน้า 19) การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคทราบถึง
ความ ตอ้งการในสินคา้วสัดุก่อสร้างแลว้ผูบ้ริโภคจะท าการแสวงขอ้มูลในตวัสินคา้วสัดุก่อสร้างนั้น 
ๆ ก่อน และมีการน าขอ้มูลจากท่ีไดแ้สวงหามาประเมินและเปรียบเทียบต่าง ๆ ในการตดัสินใจเขา้
ไปเลือกซ้ือ และรับบริการของผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมหลายอยา่ง เช่น ดูจากตราของสินคา้ คุณภาพ
สินคา้ ราคา สินคา้ กลุ่มผูบ้ริโภคจะเป็นพวกมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้รู้สึกมัน่ใจในตราสินคา้
นั้น ๆ ท าให้เห็นสินคา้แลว้ตดัสินใจไดง่้ายข้ึน บางรายตอ้งการความมัน่ใจจากผูท่ี้มีประสบการณ์จะ
มาจากการบอกต่อของผูบ้ริโภคด้วยกนั ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจะมีมากมาย
หลากหลายวธีิแต่โดยรวมแลว้ผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

พินทุม รุ่งทองศร (2558, หน้า 26) การตดัสินใจใชบ้ริการ คือ การศึกษาการตดัสินใจใช้
บริการท่ีใชก้ารคิดวิเคราะห์ก่อนท่ีจะเลือกใชบ้ริการ หรือรวมไปถึงความจงรักภกัดีท่ีมีต่อตราสินคา้
หรือบริการโดยการท่ีกลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการ
เลือกตดัสินใจมาใชบ้ริการไดน้ั้นจะมีผลท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ 

ปุญญิสา สมฟองทอง (2558,หนา้ 24) กล่าววา่การตดัสินใจเป็นการเลือกทางเลือกมาเป็น
แนวทางในการแกปั้ญหา ซ่ึงตอ้งมีทางเลือกหลายทางเลือกเกิดข้ึนก่อน แลว้น ามาเปรียบเทียบกนัจน
ไดท้างเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดมาเป็นแนวทางในการแกปั้ญหาต่อไป 
 ฉกาชาต สุขโพธ์ิเพ็ชร์ (2558, หน้า 31) กล่าวว่า การตดัสินใจหมายถึง กระบวนการท่ี
ส าคญัต่อผูใ้หบ้ริการหรือผูข้ายและผูบ้ริโภคทั้งส้ิน เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะมีขั้นตอนของการตดัสินใจ
ท่ีเป็นผลมาจาการสนองต่อความตอ้งการจากผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการ ตลอดจนไดรั้บการดูแลเอาใจใส่
ระหวา่งหรือหลงัจากการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
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 ณัชชา สุวรรณวงศ์ (2560, หน้า 12) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การใช้ความคิดใน
การศึกษาและวิเคราะห์ปัญหาหรือโอกาสในการประเมินหรือพิจารณาทางเลือกท่ีเหมาะสมและดี
ท่ีสุดจากหลายทางเลือกเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว 

เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562, หน้า 19) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกและ
เปรียบเทียบส่ิงท่ีตอ้งการจากทางเลือกอ่ืนมากมายโดยน ามาพิจารณาดว้ยเหตุผล เพื่อให้ไดส่ิ้งท่ีจะ
ท าใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์

กล่าวโดยสรุปได้ว่าการตดัสินใจ หมายถึง การใช้หลกัการในการสรรหาทางเลือกของ
ความคิดและน าไปสู่การเลือกทางใดทางหน่ึงของการกระท าท่ีมีอยู่หลายทางท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
เพื่อใหไ้ปถึงเป้าหมายท่ีชดัเจน 

4.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ชูชัย สมิทธิไกร (2563, หน้า 17-18) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจผูบ้ริโภคโดย

รวบรวมประมวลผลจากแนวคิดต่าง ๆ ด้านจิตวิทยาและพฤติกรรมผู ้บ ริโภค โดยจ าแนก
กระบวนการบริโภคออกเป็น 4 ขั้นตอน ได้แก่ การตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ การใช้ และการประเมิน
หลงัการบริโภค 

1. การตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการบริโภค โดยผูบ้ริโภคจะตระหนกั
ถึงปัญหาหรือความตอ้งการท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้หรือบริการ จากนั้นผูบ้ริโภคจะมีการคน้หาขอ้มูลต่าง 
ๆ เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการจากแหล่งต่าง ๆ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคจะมีการก าหนดเกณฑ์ท่ี
จะใชใ้นการประเมินทางเลือก การประเมินทางเลือกต่าง ๆ และการตดัสินใจเลือก 

2. การซ้ือ คือ  ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคด าเนินการซ้ือสินคา้หรือบริการโดยประกอบดว้ยการ
เลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและการจ่ายเงิน 

3. การใช้ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใช้ประโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงัหรือรับการ
บริการจากองคก์ารธุรกิจ และมีการก าจดัส่วนท่ีเหลือในรูปแบบต่าง ๆ  

4. การประเมินหลงัการบริโภค เป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการการบริโภค โดย
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินวา่คุณภาพของสินคา้หรือบริการท่ีไดใ้ชน้ั้น สอดคลอ้งกบัความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคหรือไม่ ซ่ึงการประเมินน้ีจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจตามมา และ
น าไปสู่พฤติกรรมหลกัการประเมินอ่ืน ๆ เช่น การซ้ือซ ้ า การเลิกซ้ือ และการร้องเรียน 

ขั้นตอนทั้งส่ีของกระบวนการบริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 3 ประการ คือ ปัจจยั
ด้านจิตวิทยา ปัจจยัด้านสังคมและวฒันธรรม และปัจจยัด้านธุรกิจ ปัจจยัด้านจิตวิทยา หมายถึง 
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณลกัษณะภายในของแต่ละบุคคล ไดแ้ก่ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ ความ
ตอ้งการและแรงจูงใจ บุคลิกภาพ ค่านิยมและวถีิชีวิต ส่วนปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม หมายถึง 
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ปัจจยัแวดลอ้มบุคคลท่ีมีพื้นฐานจากระบบสังคมและวฒันธรรม ไดแ้ก่ ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง ชั้น
ทางสังคม และวฒันธรรม และปัจจยัดา้นธุรกิจเป็นปัจจยัภายนอกท่ีแวดลอ้มตวัผูบ้ริโภค ปัจจยัทั้ง
สามประการน้ีจะมีอิทธิพลโดยตรงต่อกระบวนการบริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีการคน้หา การ
ตดัสินใจซ้ือ การใช ้และการประเมินหลงัการบริโภคท่ีแตกต่างกนัไป  
 ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2558, หน้า 186-191) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจผูบ้ริโภคว่า 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคท าการเลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ี
ตอ้งการซ้ือ มีอยูด่ว้ยกนั 5 ขั้น บางคร้ังผูบ้ริโภคก็กา้วขา้มขั้นตอนไป หากสินคา้ท่ีสนใจเป็นสินคา้ท่ี
ไม่ตอ้งอาศยักระบวนการตดัสินใจมาก เช่น สบู่ ยาสีพนั แปรงสีฟัน และถา้สินคา้ราคาแพงถือเป็น
สินคา้ประเภท Niche market กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคก็อาจด าเนินไปตาม 5 ขั้นตอนโดย
สมบูรณ์ได ้

1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem recognition)  เป็นเร่ืองของการมองเห็นหรือรับรู้ถึง
ความต้องการ เป็นขั้นตอนแรกของการตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนจากสถานการณ์กระตุน้ให้เกิดการ
ตดัสินใจ  

2. หลงัจากท่ีมองเห็นปัญหา ผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หาขอ้มูลว่าอะไรคือ ผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนได ้ในกระบวนการแสวงหาขอ้มูลน้ีจะแบ่ง
ออกเป็น 2 รูปแบบดว้ยกนั ไดแ้ก่  

2.1 การแสงหาขอ้มูลภายใน คือ การคน้หาขอ้มูลจากประสบการณ์เดิมในอดีตท่ีมี
ต่อสินคา้และตราสินคา้ 

2.2 การแสวงหาขอ้มูลภายนอก คือ การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเน่ืองจากขอ้มูลภายในท่ี
มีอยูไ่ม่เพียงพอต่อการตดัสินใจ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลภายนอกนั้น สามารถคน้หา้ได ้จากแหล่งต่าง ๆ ดงัน้ี  

   2.2.1  แหล่งขอ้มูลบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท 
   2.2.2  แหล่งขอ้มูลสาธารณะ เช่น ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ  
   2.2.3  แหล่งขอ้มูลทางการตลาด เช่น จากการดูโฆษณา สอบถามพนกังานขาย 

หรือแมแ้ต่การอ่านขอ้มูล ณ จุดจ าหน่ายเป็นตน้ 
3. การพิจารณาทางเลือก หลงัจากหาขอ้มูลไดแ้ลว้ต่อมาผูบ้ริโภคจะพิจารณาทางเลือก 

ซ่ึงเป็นการประเมินคุณค่าของสินคา้ และตราสินคา้ดว้ยตวัเอง โดยข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ เช่น ราคา 
คุณภาพ ความสะดวก รสชาติ หรือแมแ้ต่ช่ือเสียงของตราสินคา้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะยอ้นกลบัไปท่ีตวั
นกัการตลาดท่ีจะตอ้งน าเสนอคุณค่าอย่างแทจ้ริงให้กบักลุ่มเป้าหมายท่ีบริษทัไดต้ั้งไว ้เพื่อกระตุน้
ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ หลงัจากผูบ้ริโภคพิจารณาทางเลือกของแต่ผลิตภณัฑ์และบริการแลว้ ก็จะ
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ตกผลึกได้ว่าอะไรท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการท่ีแท้จริง น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือในกระบวนการ
ต่อไป 

4. เกิดข้ึนหลงัจากประเมินตวัเลือกแลว้ ขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะมีโจทย ์2 ขอ้ให้ตดัสินใจ 
คือ ซ้ือกบัใคร หรือซ้ือร้านใด และซ้ือเม่ือไร  

  4.1 ซ้ือกบัใคร หรือร้านใด อาจรวมไปถึงการซ้ือยี่ห้ออะไรด้วย เป็นกระบวนการ
ตดัสินใจอีกคร้ังหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการจดัจ าหน่าย ประสบการณ์ และความคุน้ชินท่ีเคย
ซ้ือสินคา้จากผูข้ายหรือตราสินคา้ชนิดนั้น รวมไปถึงนโยบายในการรับคืนสินคา้ บริการหลงัการ
ขายก็เป็นอีกปัจจยัท่ีมีส่วนต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่จะซ้ือกบัใครเช่นกนั 

  4.2 ซ้ื อ เม่ือไร มี ปั จจัย ท่ี เก่ี ยวข้องอยู่ม ากมาย  เช่น  เม่ื อสะดวก เดินทางไป
ห้างสรรพสินคา้ เม่ือสินคา้ลดราคา เม่ือได้รับคูปองส่วนลดพิเศษ ซ้ือเม่ือไดรั้บการโน้มน้าวจาก
พนักงานขาย ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือว่าซ้ือทนัทีท่ีตดัสินใจได้หรือรอเวลา
เหมาะเจาะส าหรับกลุ่มเป้าหมายก่อน 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยส่วนใหญ่แล้วหลังการซ้ือเม่ือประเมินระดับความพึง
พอใจต่อความคาดหวงั หากลูกค้าได้รับความพึงพอใจในตวัสินคา้ ส่ิงท่ีเกิดข้ึนตามมาก็คือ การ
แนะน าหรือบอกต่อกบัครอบครัว เพื่อนฝูงถึงส่ิงท่ีดีท่ีไดรั้บเกิดการซ้ือซ ้ า (กรณีท่ีเป็นสินคา้ท่ีตอ้ง
ซ้ือบ่อยคร้ัง) อีกทั้งยงัสร้างใหเ้กิดความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand royalty) ดว้ย 
 ชิฟฟ์แมน & คานุก (Schiffman & Kanuk, 2007 ; อา้งถึงใน ชูชยั สมิทธิไกร, 2563, หน้า 
13-14) กล่าววา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทั้งดา้น
จิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจทางกายภาพ ซ่ึง
เกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 ประกอบด้วยขั้นตอนท่ีมีความเก่ียวข้องสัมพันธ์กัน 3 ขั้น คือ ขั้นปัจจัยน าเข้า ขั้น
กระบวนการ และขั้นผลลพัธ์ 
 1.  ขั้นปัจจยัน าเขา้ (Input Stage) เป็นอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต่อค่านิยม ทศันคติและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพซ่ึงแยกเป็น 
  1.1  กิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามเขา้ถึงก าหนดและจูงใจของผูบ้ริโภคให้ซ้ือหรือ
ใชผ้ลิตภณัฑ์ โดยใชก้ลยุทธ์ต่าง ๆ เช่น ใชหี้บห่อ ขนาด การรับประกนัและนโยบายดา้นราคา เป็น
ตน้ 
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  1.2  ปัจจัยน าเข้าด้านสังคมวฒันธรรม เป็นปัจจัยท่ีไม่เก่ียวข้องกับการค้า เช่น 
ความเห็นของเพื่อน บรรณาธิการ หนงัสือพิมพ ์วฒันธรรม ชั้นทางสังคม ซ่ึงเป็นอิทธิพลภายในของ
บุคคลท่ีมีผลต่อการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภณัฑ ์
 2.  ขั้นกระบวนการ (Process stage) เพื่อให้เข้าใจถึงกระบวนการน้ี เราจะพิจารณาถึง
อิทธิพลของปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจะเป็นอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับ รู้ การเรียนรู้ หรือ
ทศันคติ) ท่ีมีผลต่อกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัอีก 2 ประการ คือ 
  2.1  การรับรู้ถึงความเส่ียง (Perceive risk) คือ ความไม่แน่นอนท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ  
เขาไม่สามารถคาดเดาผลลพัธ์ท่ีเกิดจากการตดัสินใจ ดงันั้น ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินคา้หรือบริการใน
ท่ีเดิม ๆ เพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ถ้าผูบ้ริโภคไม่มีข้อมูลผลิตภณัฑ์จะเช่ือถือใน
ช่ือเสียงของร้านนั้น ๆ ถา้เกิดความสงสัยผูบ้ริโภคจะซ้ือของแพงไวก่้อน เพื่อลดความเส่ียงเพราะเขา
คิดวา่ของแพงตอ้งเป็นของดี 
  2.2  กลุ่ม ท่ี ยอม รับได้  (Evoked set) หมายถึง ตราสินค้า ท่ี ผู ้บ ริโภค เลือก ซ้ือ 
ซ่ึงประกอบดว้ยสินคา้จ านวนนอ้ยท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคยจ าไดแ้ละยอมรับ 
 3.  ขั้นผลลพัธ์ (Output stage) ประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ 
  3.1  ขั้นความรับรู้ความตอ้งการ (Need recognition) ขั้นรับรู้ความตอ้งการจะเกิดข้ึน
เม่ือผูบ้ริโภคเผชิญกบัปัญหา เช่น การซ้ือของจากเคร่ืองขายอตัโนมติักบัปัญหาซับซ้อน คือปัญหา   
ท่ีมีการพฒันาให้ซับซ้อนข้ึน และปัญหาท่ีเม่ือใชร้ถไปนาน ๆ ก็มีความคิดท่ีจะเปล่ียนรถใหม่ เพื่อ 
หลีกเล่ียงค่าซ่อมรถเก่า เป็นตน้ 
  3.2  การค้นหาข้อมูลก่อนการซ้ือ (Repurchase search) ขั้ นตอนน้ีจะเร่ิมต้นเม่ือ
ผูบ้ริโภครู้วา่จะไดรั้บความพอใจจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะตอ้งการขอ้มูลเพื่อใช้
เป็นพื้นฐานในการเลือก (ถา้มีประสบการณ์มาก่อนก็ใชไ้ดเ้ลย แต่ถา้ไม่มีก็ตอ้งคน้หา) 
  3.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เป็นขั้นตอนในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคประเมินผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑ์ท่ีก าลงั
พิจารณาจะใช้ 2 รูปแบบ คือ 1) ใช้รายช่ือตราท่ีเลือกไวแ้ล้ว และ 2) เลือกเอาจากทั้ งหมดท่ีมีใน
ตลาด 
 กฎการตดัสินใจ (Affect referral decision rules) หมายถึง กฎการตดัสินใจท่ีง่ายท่ีสุดซ่ึง
ผูบ้ริโภคเลือกผลิตภณัฑ์ให้คะแนนตราสินคา้จากประสบการณ์ท่ีผา่นมามากกวา่คุณสมบติัดา้นอ่ืน 
ๆ การแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคโดยอาศยักฎการเลือกซ้ือมี 4 แบบ 
 1.  การปฏิบติัดว้ยความซ่ือสัตย ์(Practical loyalists) ซ้ือตราท่ีซ้ือเป็นตราประจ า  
 2.  ผูซ้ื้อท่ีนิยมราคาต ่าสุด (Bottom line price shoppers) ซ้ือราคาต ่าสุดโดยไม่สนใจตรา 
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 3.  ผูซ้ื้อท่ีเปล่ียนการซ้ือตามโอกาสหรือผูฉ้วยโอกาส (Opportunistic switchers) ใช้
คูปองแลกซ้ือหรือซ้ือท่ีลดราคา 
 4.  นักล่าอย่างแท้จริง (Deal hunters) ซ้ือท่ีมีเง่ือนไขท่ีดีท่ีสุด ไม่มีความภักดีในตรา
สินคา้ รายละเอียดในภาพประกอบ 2 
  
        อทิธิพลจากภายนอก 
 
ปัจจัยน าเข้า 
Input  
 
 
      

                กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค 

 
กระบวนการ 
(Process) 
 
 
 
 

    
พฤตกิรรมหลงัการตดัสินใจ 

 
ผลลพัธ์ 
(Output) 
  
 
       
ภาพประกอบ 2 แบบจ าลองกระบวนการบริโภคของ ชิฟฟ์แมน & คานุก (Schiffman & Kanuk) 

 
ท่ีมา : ชิฟฟ์แมน & คานุก (Schiffman & Kanuk, 2007 ; อา้งถึงใน ชูชยั สมิทธิไกร, 2563, หนา้ 13-14) 

การด าเนินการขององคก์ารธุรกิจ (4P’s) 
1. ผลิตภณัฑ ์(product) 
2. การส่งเสริมการขาย (price) 
3. ราคา (place) 
4. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (promotion) 

ปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม 
1. ครอบครัว 
2. กลุ่มอา้งอิง 
3. ชั้นทางสงัคม 
4. วฒันธรรม 

การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
 

การคน้ขอ้มูลก่อนการซ้ือ 
 

การประเมินทางเลือก 
ก่อนการซ้ือ 

ปัจจยัทางจิตวิทยา 
1. การรับรู้ 
2. การเรียนรู้ 
3. ความตอ้งการและแรงจูใจ 
4. บุคลิกภาพ 
5. ทศันคติ 
6. ค่านิยมและวิถีชีวิต 

ประสบการณ์ 

 การซ้ือ 
การใช ้
การก าจดัส่วนท่ีเหลือ 

การประเมินค่าหลงัการซ้ือ 
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จากการแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซ้ือหรือการ 
ประเมินหลงัการซ้ือ วตัถุประสงค์ทั้งสองกิจกรรมน้ี เพื่อท่ีจะเพิ่มความพอใจของผูบ้ริโภคในการ 
ตดัสินใจซ้ือของพวกเขา 

1.  พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase behavior) ผูบ้ริโภคมีประเภทการซ้ืออยู ่2 ประเภท คือ 
ทดลองซ้ือ (Trail purchase) และซ้ือซ ้ า (Repeat purchase) ถา้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงหรือตรา 
หน่ึงเป็นคร้ังแรก และซ้ือในปริมาณนอ้ยกวา่ปกติ การซ้ือน้ีจะถูกพิจารณาวา่เป็นการทดลองซ้ือนัน่
คือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคา้โดยผ่านการใช้
ตรงถา้ตราใหม่เป็นสินคา้ประเภทเดียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้ ถูกคน้พบจากการทดลองใชว้า่ท าให้เกิด
ความพึงพอใจมากกวา่ตราสินคา้อ่ืน ๆ หรือตราเดิมท่ีใชอ้ยูผู่บ้ริโภคก็จะท าการซ้ือซ ้ า พฤติกรรมการ 
ซ้ือซ ้ าน้ีใกลเ้คียงกบัแนวคิดความภกัดีในตราสินคา้มาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษทัจะให้มีข้ึนกบั 
ตราสินคา้ของตนเอง การซ้ือซ ้ านั้นเป็นการบ่งช้ีวา่ผูบ้ริโภคพอใจในตวัสินคา้ 

2.  การประเมินหลังการซ้ือ (Post purchase evaluation) เม่ือผู ้บริโภคใช้ผลิตภัณฑ์
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในระหว่างการทดลองใช้ พวกเคา้จะท าการประเมินในด้านของส่ิงท่ีพวกเขา
คาดหวงั ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเป็นไปไดท่ี้จะออกมาใน 3 รูปแบบดงัน้ี 

  2.1  สินคา้นั้นตรงกบัความคาดหมาย น าไปสู่ความรู้สึกเป็นธรรมชาติ  
  2.2  สินคา้นั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นบวก  
  2.3  สินคา้นั้นไม่ดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นลบ 
ส าหรับผลท่ีจะออกมาในแต่ละขอ้ของ 3 ขอ้น้ี แสดงถึงความคาดหมายและความพอใจ

ของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินประสบการณ์ของเขาเทียบกบัความ
คาดหวงัเม่ือพวกเขาท าการประเมินหลงัการซ้ือ 

ประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย พฤติกรรมการซ้ือท่ีมี 
ความสลับซับซ้อน พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความสงสัย พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัยและ 
พฤติกรรมการซ้ือ โดยการแสวงหาความหลากหลาย 
 สรุปไดว้่า กระบวนการตดัสินใจจะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะท าการ
ตดัสินใจซ้ือแบบมีขั้นมีตอน กล่าวคือ ผูบ้ริโภคตอ้งมีความตอ้งการก็จะท าการเสาะหาขอ้มูลมา
ประกอบการตดัสินใจ เพื่อก าหนดแนวทางและประเมินทางเลือกว่าจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ นกัการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัอยา่งมากกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือ หรือใช้บริการของผูบ้ริโภค 
ใหเ้กิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 
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ตาราง 2  การเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 

 
 
 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

นักวชิาการ และนักวจิยั 

สิริ
กา
ญจ

น์ 
กม

ลป
ะพ

ฒัน
์ (2

55
6) 

กา
ญจ

นา
 โพ

นโ
ต (

25
57
) 

พิน
ทุม

 รุ่ง
ทอ

งศ
ร (

25
58
) 

ปุญ
ณิส

า ส
มฟ

อง
ทอ

ง (
25

58
) 

ฉก
าช
าติ
 สุ
ขโ
พธิ์

ทอ
ง (

25
58
) 

ณัช
ชา
 สุ
วร
รณ

วง
ศ ์(

25
60
)  

เป
รม

กม
ล ห

งษ
ย์น

ต ์(
25

62
) 

ชูช
ยั ส

มิท
ธิไ
กร
 (2

56
3) 

ณัฐ
พล

 ใย
ไพ

โร
จน

์ (2
55

8) 

ชิฟ
ฟ์แ

มน
 &

 คา
นุก

  
(S

ch
iff

ma
n &

 K
an

uk
) (

20
07
) 

รว
ม 

            
1.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ           10 
2.  การเสาะแสวงหาข่าวสาร           10 
3.  การประเมินทางเลือก           10 
4.  การตดัสินใจซ้ือ      - -    8 
5.  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ   - - - -   -    5 
6.  การจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ - -  - - - - - - - 1 
7.  ความพึงพอใจ - -  - - - - - - - 1 
            

  
* หมายเหตุ  การเลือกตวัแปรท่ีน ามาศึกษาตอ้งมีนักวิชาการและนักวิจยักล่าวถึงอย่างน้อย 5 ราย 
ผูว้จิยัจึงน าตวัแปรมาท าการศึกษาวจิยั 
 

จากตาราง 2 สรุปแนวคิดของนักวิชาการ และนักวิจัยข้างต้นผูว้ิจ ัยได้สรุปแนวคิด
เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงรวบรวมแนวคิดของนกัวชิาการและนกัวิจยัท่ีเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั  โดยผูว้ิจยัใช้ตวัแปรตน้ของการตดัสินใจใน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นตระหนกัถึงความตอ้งการ 
ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 
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5.   แนวคิดและทฤษฎกีลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 
ผูศึ้กษาได้ศึกษาต ารา เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง พบว่า มีนักวิชาการทั้งในและ

ต่างประเทศไดใ้หค้วามหมายของทฤษฏีกลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดไวห้ลายท่าน ดงัน้ี 
 ความหมายของทฤษฏีกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 
 ดลนัสม์ โพธ์ฉาย (2562, หน้า 28) กล่าวว่า  กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด
เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมไดเ้ป็น
ปัจจยัจะมุ่งเขา้สู่จุดมุ่งหมายเดียวกนั คือ เป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ดงันั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งจดัความสมดุล
เหมาะสมขององค์ประกอบทั้ง 7 ประการให้เกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด การขาดความสมดุลของ
องคป์ระกอบตวัใดตวัหน่ึงคือ สาเหตุท่ีก่อใหเ้กิดปัญหาในการบริหารงานกิจการ 
 จิตพิสุทธ์ หงษ์ขจร (2560, หน้า 43) กล่าวว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด
นั้นมีการพฒันามาจากปัจจยั 4 ด้าน (4P’s) จนมีการพฒันาเพิ่มข้ึนเป็น 7 ด้าน (7P’s) เพื่อความ
ครอบคลุมในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และสร้างความสมดุลของระดบัการตลาดทาง
ธุรกิจ ซ่ึงกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด (7P’s) นั้นคือตวัแปรหลงัทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
และด้านกระบวนการบริการ ท่ีจะเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการหรือผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งจะใชก้ระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
  หะหลีม ผอมเก้ือ (2560, หน้า 44) กล่าวว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 7 
ตวั ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการ
ให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ล้วนมีความส าคญักบัสินคา้ประเภทบริการท่ีผูบ้ริโภคใช้
ประกอบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  
 ธญัญ์ธิชา รักชาติ (2559, หน้า 27) กล่าววา่ กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดจะ
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชว้างแผนกลยุทธ์ของบริษทั เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 
ซ่ึงประกอบดว้ย ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ท่ีบริษทัจะตอ้งปรับใช้ออกแบบให้
เหมาะสมสามารถสนองตอบความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างถูกตอ้งเพื่อให้เกิดความพึง
พอใจต่อทั้งสองฝ่าย 
 อมรีภรณ์ สมจริง (2558, หน้า 14) กล่าวว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด
บริการ 7P’s หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชใ้นการสร้างความตอ้งการซ้ือ หรือความตอ้งการ
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ใช้บริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์และการน าเสนอ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  
 ฉกาชาต สุขโพธ์ิเพ็ชร์ (2558, หน้า 16) กล่าวว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดและกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดบริการ เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชใ้น
การวางแผนกลยุทธ์หรือสามารถกล่าวได้ว่า เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดส าหรับธุรกิจท่่ีมีความ
เก่ียวขอ้งทางด้านการให้บริการ ซ่ึงมีปัจจยัทั้งหมด 7 ปัจจยั ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนักงาน ด้านการสร้างและการน าเสนอ 
ลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ ซ่ึงปัจจัยทั้ งหมดน้ีล้วนเป็นปัจจัยท่่ีมี
ความส าคญัต่อการกระตุน้ของผูบ้ริโภคทั้งส้ิน โดยตอ้งจดัสรรปัจจยัต่าง ๆ ใหมี้ความเหมาะสม  
 คอตเลอร์ และเคลเลอร์ (Kotler & Keller, 2016, pp. 452-459) กล่าวว่า กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของ
ลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดจะมีเพียง 4 ตวัแปร
เท่านั้น (4P’s) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ การส่งเสริม
การตลาด ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีกสามตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบั
ธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดแบบ 
7P’s แบ่งกลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี  
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ 
ผูบ้ริโภคอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์รหรือบุคคล ซ่ึงจะตอ้งแจง้ให้กบัผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงขอ้มูลต่าง ๆ เช่น ตราสินคา้ Packaging 
รูปลกัษณะสินคา้ ตวัสินคา้ ขนาดเคร่ืองหมายการคา้ ส่ิงเหล่าน้ีจะส่ือความหมายสร้างความเขา้ใจ
ให้กับผูรั้บข่าวสารโดยผูผ้ลิตต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด
เป้าหมาย 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง การก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ให้อยู่ในรูปของเงินตรา 
ผูบ้ริโภค ใช้ราคาเป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ การก าหนด
ราคาท่ีเหมาะสมกับสินค้าเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะจูงใจให้เกิดการซ้ือ บางคร้ังการตั้งราคาสินค้าสูงก็
สามารถจูงใจผูบ้ริโภคบางกลุ่มได ้เน่ืองจากเกิดความภูมิใจจากการซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์ราคาแพง ๆ 
ราคาจึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
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 3.  การจัดจ าหน่ายหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างหรือ
ช่องทางหลงัจากผูบ้ริโภครับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แลว้จนเกิดความสนใจและอยากทดลองซ้ือใช ้แต่
หากไม่สามารถหาซ้ือไดอ้ยา่งสะดวกแลว้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะลม้เลิกความตั้งใจแลว้เปล่ียนไปซ้ือ
ยีห่อ้อ่ืนท่ีหาไดส้ะดวกกวา่ โดยการจดัจ าหน่ายแบ่งไดอี้ก 2 แบบ ดงัน้ี 
  3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel  of  distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ 
และ/หรือกรรมสิทธ์ิผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 
ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยจะผา่นคนกลางหรือไม่ก็ได ้
  3.2  การกระจายสินค้า (Physical distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวกับการ 
เคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินค้าจึง 
ประกอบดว้ย 
   3.2.1 การขนส่ง (Transportation)  
   3.2.2 การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
   3.2.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและ 
ผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารท าไดโ้ดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) และการขายโดยไม่ใช้พนักงานขาย (Non – personal selling) ประกอบด้วย เคร่ืองมือ  
5 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 
  4.1  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาเพื่อขาย โดยใช้พนกังานขายให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถ
กระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง มี             
3 รูปแบบ คือ 
   4.1.1  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 
(Consumer promotion) ซ่ึงซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชส้อยส่วนตวัหรือใชใ้นครัวเรือน สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ
ไปเพื่อบริโภคขั้นสุดทา้ยเรียกวา่ สินคา้ผูบ้ริโภค 
   4.1.2  การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) เพื่อผลกัดนัสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค อาจอยูใ่นรูปการโฆษณาท่ีมุ่งกระตุน้คนกลางเพื่อจูงใจ
ใหซ้ื้อผลิตภณัฑไ์ปขายต่อใหก้บัผูบ้ริโภค 
   4.1.3  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Salesforce promotion) ให้พนักงานใช้ความพยายามในการขายมากข้ึน โดยจะใช้กลยุทธ์ผลกั (Push 
strategy) บุคคลเป้าหมายไดแ้ก่ พนกังานขายของธุรกิจ จุดประสงคคื์อการตอบแทน ความสามารถ



31 

ของพนกังาน เป็นการแข่งขนัระหวา่งพนกังานขายดว้ยกนัเอง เช่น การแจกโบนสั การแข่งขนัการ
ท ายอดขาย 
  4.2  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ 
ผลิตภณัฑบ์ริการหรือการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั  
   4.2.1 กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy)  
   4.2.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
  4.3  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร และ
จูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั  
   4.3.1 กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy)  
   4.3.2 การจดัการหน่วยงานขาย (Salesforce management) 
  4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร การให้ข่าวถือเป็นกิจกรรม 
หน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
  4.5  ก าร ต ล าด ท า ง ต ร ง  (Direct marketing/Direct response marketing) เป็ น ก า ร
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือการใช้วธีิการต่าง ๆ ส่งเสริม 
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที เคร่ืองมือน้ีประกอบดว้ย  
   4.5.1 การขายทางโทรศพัท ์ 
   4.5.2 การขายโดยส่งจดหมายตรง  
   4.5.3 การขายโดยใชแ้คตตาล็อก  
   4.5.4 การขายทางโทรศัพท์ วิทยุหรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ผู ้บริโภคมี
กิจกรรมการตอบสนอง 
 5.  บุคลากร (People) บุคลากรเป็นเสมือนตวัแทนของธุรกิจท่ีส่งมอบบริการโดยตรง 
แก่ผูบ้ริโภค จึงมีความส าคญัอย่างมากต่อธุรกิจ ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือในตวัธุรกิจ การสรรหา
บุคคลท่ีมีความเหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินการเป็นส่ิงจ าเป็น รวมถึงการสร้างแรงจูงใจ ปลูกฝัง
ความเช่ือ ค่านิยม และวฒันธรรมองคก์ร อยา่งถูกตอ้งเหมาะสม 
 6.  กระบวนการ (Process) เป็นระบบท่ีธุรกิจเลือกใช้ในการด าเนินธุรกิจเพื่อเป็นข้อ 
ก าหนดการท างานของบุคลากรให้มีความชัดเจน เพื่อให้การด าเนินการมีประสิทธิภาพ โดยใช้
ตน้ทุนต ่าท่ีสุด ธุรกิจตอ้งแน่ใจว่าระบบท่ีเลือกสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
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อย่างแทจ้ริง ไม่ใช่เป็นเพียงการท าให้ธุรกิจด าเนินงานได้ง่ายข้ึน หลายคร้ังธุรกิจตอ้งสร้างความ
สมดุลระหวา่งความสมบูรณ์ของกระบวนการ และตน้ทุนท่ีตอ้งเพิ่มเขา้ไป 
 7.  การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presenta 
tion) โดยการสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งด้านกายภาพและการให้บริการ เช่น การตกแต่งร้านให้มี
ความสะอาด เป็นระเบียบ ยอ่มสร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภควา่จะไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีมีมาตรฐาน 
นอกจากน้ีธุรกิจจะตอ้งน าเสนอลกัษณะทางกายภาพตามความคาดหวงัของผูบ้ริโภค  
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ  (2556, หน้า 70) กล่าวว่า  กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดของการบริการประกอบด้วย 7Ps ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาหน่าย การ
ส่งเสริมทางการตลาดพนกังาน กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ โดยแต่ละดา้น
มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภณัฑส่ิ์งท่ีเสนอขายแก่ผูบ้ริโภค แต่บริการจะเป็น
ผลิตภัณฑ์อย่างหน่ึง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีไม่มีตัวตน (Intangible product) ไม่สามารถจบัต้องได ้       
มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่วา่จะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว และบริการจะตอ้งมีคุณภาพ  
 2.  ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าท่ีของผลิตภณัฑ์ในรูปแบบของตวัเงินและบ่งบอกถึง
บริการตอ้งมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ได ้  
 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ท าเลท่ีตั้งของสถานประกอบการธุรกิจใน
การให้บริการนั้นสามารถให้บริการผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายต่าง ๆ วตัถุประสงค์เพื่อท าให้
ผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงโดยการเปิดร้านคา้ข้ึนมา  
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล
ผลิตภณัฑ์ถึงลูกคา้ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาด
ทางตรงผา่นส่ือต่าง ๆ ซ่ึงการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบัสูง ตอ้งอาศยัการประชาสัมพนัธ์ช่วย
สร้างภาพลักษณ์ ส่วนการบริการท่ีต้องการเจาะลูกค้าระดับกลางและระดับล่างซ่ึงเน้นราคา           
ค่อนขา้งต ่า ตอ้งอาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้  
 5.  พนกังาน (People) หมายถึง บุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีใหบ้ริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแต่
เจ้าของ ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดับ ท่ีท าหน้าท่ีเสริมสร้างการบริการนั้นให้ลูกค้าเกิดความ        
พึงพอใจ  
 6.  กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการท่ีส าคญัโดยอาศยัพนกังานท่ี
มีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการท าให้สามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได ้เน่ืองจาก
การให้บริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ได้แก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูล
เบ้ืองตน้ การใหบ้ริการตามความตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้  
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 7.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีธุรกิจ
นั้นสร้างข้ึน เช่น อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีลูกคา้ใช้สอยสามารถบ่ง
บอกถึงคุณภาพของการใหบ้ริการ 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, หน้า 10) กล่าวว่า องค์ประกอบท่ีเก่ียวข้องกับสินค้าและ
บริการท่ีน าเสนอสู่ผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาดน้ีจะเรียกว่า 4P’s ซ่ึงจะ
ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการจ าหน่าย และมีเพิ่มเติมอีก 3P’s ไดแ้ก่ 
บุคคล สภาพทางกายภาพ และกระบวนการ เรียกรวมวา่ 7P’s  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีเสนอขายสู่ผูบ้ริโภค 
2. ดา้นราคา หมายถึง ราคาของสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื่อแลกกบัสินคา้นั้น ๆ  
3. ด้านสถานท่ี หมายถึง ช่องทางการน าสินค้าเสนอขายผูบ้ริโภค ซ่ึงในปัจจุบันมี

หลากหลายช่องทาง จึงท าใหง่้ายและสะดวกในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค  
4. ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่าย หมายถึง การส่งเสริมและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคหนัมาใช้

สินคา้หรือบริการของกิจการ 
5. ดา้นกระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั้นตอนในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์และการ

ใหบ้ริการท่ีถูกตอ้ง รวดเร็ว และเกิดความพึงพอใจ 
6. ดา้นบุคลากร หมายถึง ผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นบุคลการท่ีจ าหน่ายรวมไป

ถึงบุคลากรท่ีใหบ้ริการหลงัการขาย 
7. ดา้นการสร้างและการน าเสนอทางภายภาพ หมายถึง การแสดงให้เห็นถึงคุณภาพ 

รวมไปถึงอุปกรณ์เคร่ืองมือและเคร่ืองใชต่้าง ๆ ท่ีใชใ้นการใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ได ้
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2558, หน้า 254 – 274) กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 
(Marketing mix) หรือ 7P’s หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน 
(People) กระบวนการ ให้บริการ (Process) และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence) ซ่ึง
เรียกว่าเป็น เคร่ืองมือทางการตลาด (Marketing tool) ท่ีผูบ้ริหารและนักการตลาดน ามาใช้ในการ
วางแผน เพื่อให้บรรลุ เป้าหมายทางการตลาดของธุรกิจ ไดแ้ก่ การสร้าง การรู้จกัตวัผลิตภณัฑ์ การ
กระตุ้นให้เกิดความ ต้องการ และการสร้างยอดขาย ถึงแมจ้ะมีผูท่ี้พยายามหาสูตรส าเร็จในการ
ก าหนดกลยุทธ์ส่วน ประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับธุรกิจ แต่เน่ืองจากขอ้จ ากดั ดา้นความ
หลากหลายของธุรกิจ จึงยากท่ีจะน าสูตรส าเร็จของธุรกิจใดมาใช้กบัธุรกิจอ่ืน ๆ ไดอ้ย่างประสบ
ความส าเร็จ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงลกัษณะของตลาดเป้าหมาย ศกัยภาพธุรกิจของตน 
สภาพการ แข่งขนั และความเหมาะสมของปัจจยัทางการตลาดแต่ละตวั เพื่อน ามาใช้ในการจูงใจ
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สามารถ ตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 
 สรุปได้ว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด (Marketing mix) หรือ  7P’s 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) พนักงาน (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
(Physical evidence) ซ่ึงเป็นปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในท่ีเจา้ของธุรกิจหรือผูป้ระกอบการสามาร
ควบคุมไดแ้ละสามารถน ากลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด (Marketing mix) หรือ  7P’s มา
ใชใ้นการบริหารธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 
ตาราง 3 แสดงการเปรียบเทียบปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด   
 

 
 
 
 

ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริม
การขายทางการตลาด  
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1.  ผลิตภณัฑ ์(Product)            10 
2.  ราคา (Price)            10 
3.  การจดัจ าหน่าย (Place)            10 
4.  การส่งเสริมการตลาด 
 (Promotion)  

          10 

5.  พนกังานหรือบุคลากร
 (People)  

          10 

6.  กระบวนการใหบ้ริการ 
 (Process)  

          10 

7.  ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
(Physical evidence) 

          10 
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* หมายเหตุ  การเลือกตวัแปรท่ีน ามาศึกษาตอ้งมีนกัวิชาการและนักวิจยักล่าวถึงอย่างน้อน 5 ราย 
ผูว้จิยัจึงน าตวัแปรมาท าการศึกษาวจิยั 
 

จากตาราง 3 สรุปแนวคิดของนักวิชาการและนักวิจยัขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดส้รุปแนวคิดและ
ทฤษฏีปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด ซ่ึงรวบรวมแนวคิดของนักวิชาการและ
นกัวิจยัท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั โดยผูว้ิจยัใช้ตวัแปรตามของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขาย
ทางการตลาด  7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) พนักงาน (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ (Physical evidence) 

 
6.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
  6.1 งานวจัิยในประเทศ 
 ผกาวรรณ์ อารีการ (2562, หน้า 102) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร ผลการวจิยั พบวา่ การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร มีผูบ้ริโภคตอบแบบสอบถาม
ทั้งหมด จ านวน 400 คน พบวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 21 
– 30 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานของบริษทัประเภทอ่ืน ๆ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท 
โดยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อซ่อมแซมต่อเติมบ้านตนเอง ซ่ึงมีจ านวนคร้ังในการเลือกซ้ือต่อ
เดือนท่ี 1 – 5 คร้ัง และมีจ านวนเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือไม่เกิน 5,000 บาท ปัจจยัด้าน        
กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคในให้ความส าคญัเก่ียวกบัดา้นกลยุทธ์ 
การส่งเสริมการขายทางการตลาดโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัด้านด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการ         
จดัจ าหน่ายและดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั และจากการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และมี
ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณ (R Square = 0.734) ดงันั้นสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ไดร้้อยละ 73.40 การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร พบวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพรส่วน
ใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างอย่างแน่นอน การตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชุมพร พบว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพรส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างอย่าง
แน่นอน  
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 ธีรยุทธ์ เรืองศิริวฒัน์ และสุธรรม พงศ์ส าราญ (2561, หน้า 98) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้าง ส าหรับการตกแต่งภายใน ผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 76 อายุ อยูใ่นช่วง 31 – 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 33 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 42 อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 39 และรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 
15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39 พฤติกรรมการเลือกซ้ือเลือกซ้ือวสัดุจากท่ี Homepro                 
คิดเป็นร้อยละ 24 ประเภทของวสัดุก่อสร้างท่ีเลือกซ้ือคือกระเบ้ืองแกรนิตโต ้คิดเป็นร้อยละ 30 
ปัจจยัส าคญัท่ีเลือกซ้ือคือราคา คิดเป็นร้อยละ 28 การเลือกซ้ือจะตดัสินใจดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 
45 เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างเพื่อตกแต่ง/แกไ้ข คิดเป็นร้อยละ 40 ความถ่ีในการซ้ือ
วสัดุก่อสร้างประมาณ 2 คร้ังต่อปี ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก ประกอบด้วย ดา้นส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และด้าน
ผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก ตามล าดบั ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านระดบัการศึกษา และรายได้ท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกวสัดุก่อสร้างส าหรับตกแต่งภายใน อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั
นยั 0.05 โดยปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดมีผลต่อความพึงพอใจต่อการเลือกซ้ือ
วสัดุก่อสร้างให้ความส าคญัต่อปัจจยัในระดบัมาก และเม่ือจ าแนกปัจจยัเหล่าน้ีก็ให้ผลความส าคญั
ต่อความหลากหลายของสินคา้และครบทุกหมวดหมู่ในระดบัมาก ให้ความส าคญัต่อเง่ือนไขการ
ช าระเงินในระดบัมาก เช่นเดียวกบัป้ายช่ือร้านและการจดัร้านให้สวยงาม และส่งเสริมการตลาด
สรุปได้ว่าปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดมีอิทธิพลในระดบัมากต่อการซ้ือวสัดุ
ก่อสร้าง 
 วิภากร ถนนแก้ว (2561, หน้า 74-75) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
วสัดุก่อสร้างในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษา พบวา่ 1) พฤติกรรมผูรั้บเหมาก่อสร้าง
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า มีพฤติกรรม
ประเภทของสินค้าท่ีเข้ามาเลือกซ้ือในร้านค้าวสัดุก่อสร้างอุปกรณ์และเคร่ืองมือช่างมากท่ีสุด 
พฤติกรรมซ้ือสินค้าประเภทวสัดุก่อสร้างเพื่อไปใช้เก่ียวกับต่อเติมส่ิงปลูกสร้างมากท่ีสุด รู้จกั           
ร้านขายวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือโดยบุคคลในครอบครัวหรือญาติมากท่ีสุด เวลาท่ีสะดวกในการมาใช้
บริการร้านคา้วสัดุก่อสร้างมากท่ีสุด เวลา 12.00 – 13.00 น. วนัท่ีสะดวกในการมาใชบ้ริการร้านคา้
วสัดุก่อสร้างจนัทร์ – ศุกร์มากท่ีสุด ส่ือท่ีท าใหท้ราบร้านขายวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือป้ายมากท่ีสุด เหตุผล
ท่ีซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านท่ีเลือกสถานท่ีจอดรถสะดวกมากท่ีสุด ค่าใชจ่้ายในการซ้ือวสัดุก่อสร้าง
แต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 50,001 – 100,000 บาท มากท่ีสุด  2) การเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีสถานท่ีพกัรอให้บริการแก่ลูกคา้ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายเวลาเปิด – ปิดของร้าน สะดวกต่อการใช้
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บริการ ด้านบุคคลพนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยม้ มีความเป็นกันเองกับลูกค้า ด้านราคา ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ ขั้นตอนการสั่งสินคา้สะดวกรวดเร็ว ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด การจดัชิงโชคหรือให้ของรางวลัส าหรับผูท่ี้มาซ้ือสินค้า และ 3) พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ใน
ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านราคา ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 กฤติดา ฟองจนัทร์ (2558, หน้า 88) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ืองรูปแบบและกลยุทธ์การ
ด าเนินธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างของผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตอ าเภอก าแพงแสน จงัหวดั
นครปฐม ผลการวิจยัพบว่า ห่วงโซ่การด าเนินกิจการ กิจกรรมหลักประกอบด้วย ด้านห่วงโซ่
อุปทานคือ การเลือกซ้ือสินคา้จากตวัแทนจ าหน่าย ดา้นการจดัการคือ จดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่     
มีการท าระบบสตอ็คสินคา้ และการแบ่งหนา้ท่ีพนกังานใหช้ดัเจน การบริหารสินคา้คงคลงั กิจการมี
การควบคุมสินคา้คงคลงัดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพื่อค านวณความเหมาะสมในการสั่งซ้ือ ดา้น
การจ าหน่ายสินคา้ จะเป็นการจ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง ทางด้านการตลาดจะเน้นความ
หลากหลายและครบวงจรของสินคา้และใชก้ลยุทธ์ราคาต ่า และดา้นการส่งเสริมการขายเนน้การลด
ราคาสินคา้ บางรายการเพื่อดึงดูดใจลูกคา้หรือให้ส่วนลดในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือเงินสดในปริมาณมาก 
ในดา้นกิจกรรมสนับสนุน ประกอบดว้ย การวางแผนก าหนดกลยุทธ์ คือสังเกตพฤติกรรมการซ้ือ
ของลูกคา้ และเลือกสินคา้มาจ าหน่ายให้ตรงกบัความตอ้งการ การบริหารทรัพยากรบุคคล คือให้
ความรู้เก่ียวกับตวัสินคา้กับพนักงาน และการบริหารจดัการด้านการเงินคือ มีการจดัท าบญัชีให้
ชดัเจน  
 ฉัตรแก้ว ชิมะบุตร (2558, หน้า 115) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อความ        
พึงพอใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีกและการปรับตวัของร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม พบว่า 
โครงสร้างตลาดของธุรกิจร้านคา้วสัดุก่อสร้าง มีผูป้ระกอบการจ านวนมาก ส่วนใหญ่เป็นร้านคา้
แบบดั้ งเดิม ร้านค้าสมยัใหม่จะมีรายใหญ่เพียงไม่ก่ีราย สินค้าส่วนใหญ่มีลักษณะท่ีเหมือนกัน
สามารถใช้ทดแทนกันได้ และมีราคาสินค้าท่ีไม่แตกต่างกันมากนัก เน่ืองจากผูป้ระกอบการมี
อ านาจในการก าหนดราคาไม่มากนกั การเขา้ออกธุรกิจน้ีไม่มีอุปสรรคสามารถเขา้สู่ตลาดไดอ้ยา่ง
เสรี ร้านค้าวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่มีความได้เปรียบในด้านเงินทุน การบริหารจดัการ และความ
หลากหลายของสินคา้สามารถตอบสนองผูซ้ื้อได้อย่างครบวงจร ร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม      
มีความไดเ้ปรียบในดา้นท าเลท่ีตั้ง มีท าเลท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลก้บัแหล่งชุมชน แต่เน่ืองจากสินคา้ของ
แต่ละร้านมีลกัษณะท่ีเหมือนกนั ดงันั้นท าเลท่ีตั้งและตน้ทุนดา้นธุรกรรมจึงสามารถท าใหสิ้นคา้ของ
แต่ละร้านมีความแตกต่างกนั จากการส ารวจปัจจยัท่ีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อวสัดุก่อสร้างใน
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ร้านคา้แบบสมยัใหม่และร้านคา้แบบดั้งเดิม ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 
และดา้นการส่งเสริมการขายจะพบวา่ ผูซ้ื้อสินคา้ในร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่ ให้ความพึง
พอใจมากกว่าร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมในทุกปัจจยั ดงันั้นเพื่อการอยู่รอดของร้านคา้วสัดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิมจึงตอ้งมีการปรับปรุงรูปแบบกลยทุธ์การขาย เพื่อรักษาฐานลูกคา้และส่วนแบ่ง
การตลาดเพื่อใหอ้ยูร่อดในธุรกิจได ้
 สุธารัตน์ ดอกตาลยงค์ และคณะ (2558, หน้า 101) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ืองการศึกษา
รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ วสัดุก่อสร้างแบบ
ใหม่ (Modern trade) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผลการวิจยัพบว่า ระดบัของรูปแบบ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ อยูใ่นระดบัมาก และ
ระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ อยู่ในระดับมาก ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ของผูบ้ริโภคอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ         
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัรูปแบบการ
ตดัสินใจของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ทั้ง 8 ดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธ์ุ (2557, หน้า 64 – 65) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจ าหน่ายแนวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีเขา้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบ
สมยัใหม่มากท่ีสุดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ร้านไทวสัดุ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุอยู่ระหว่าง 36 – 45 สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานของบริษทั
ประเภทอ่ืน ๆ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001 – 30,000 บาท มีจ านวนผูอ้ยูอ่าศยัในอาคารท่ีซ้ือ
วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างไปใช้ จ  านวนรวม 4 – 6 คน เลือกประเภทของอาคารท่ีซ้ือวสัดุและ
อุปกรณ์ก่อสร้างไปใชบ้า้น เด่ียว/บา้นแฝด วตัถุประสงคข์องการซ้ือวสัดุก่อสร้างซ่อมแซมปรับปรุง
ต่อเติม/ขยาย อน่ึง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลในครอบครัวเป็นเจา้ของอาคาร      
ในส่วนของพฤติกรรมของประชากรในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างฯ ส่ือส าคญัท่ีสุดท่ีท าใหรู้้จกั
ร้านคา้วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ คือ ส่ือป้ายโฆษณา วนัท่ีเลือกมาใชบ้ริการจากร้านวสัดุก่อสร้างฯ นั้น
ไม่แน่นอน ในการตดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อเป็นผูต้ดัสินใจด้วยตนเอง ในรอบหน่ึงปีท่ีผ่านมาซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างเพียงคร้ังเดียวด้วยวงเงินประมาณ 10,001 – 50,000 บาท และในรอบ 1 ปีท่ีผ่านมาได้ใช้
บริการท่ีร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่นั้นจ านวน 3 – 6 คร้ัง วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างท่ี
เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ อุปกรณ์ไฟฟ้า หลอด โคม สายไฟฟ้า 1) กลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างฯ โดยรวมอยู่
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ในระดบัมาก และรายดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา 2) ในส่วนของความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างฯ กับปัจจยัประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์มี
ความสัมพนัธ์กบัส่ือท่ีท าให้รู้จกัร้านคา้วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างสมยัใหม่ และผูมี้ส่วนส าคญัท่ีสุดท่ี
ร่วมตดัสินใจหรือช่วยใหมี้การตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง และ 3) ส่วนในการเปรียบเทียบกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุ
ก่อสร้างฯ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์ต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั 
 ชยัสิทธ์ิ จิญกาญจน์ (2556, หนา้ 91) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัดา้นสินคา้ในรูปแบบ
บูรณาการความเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 26 – 30 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ส่วนใหญ่จะเน้นในดา้นของคุณภาพของสินคา้ และมกัจะใช้
จ่ายสินคา้วสัดุก่อสร้างเฉล่ียนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัทาง
การตลาด ความถ่ีในการใช้บริการ และราคาสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern trade) ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล นอกจากน้ีปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
โดยใช้ส่ือและการจดักิจกรรม ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าวสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern trade) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยการจดักิจกรรม ปัจจยัสินคา้ในรูปแบบบูรณา
การดา้นคุณค่าของสินคา้ และดา้นรูปลกัษณ์ของสินคา้ ตามล าดบั ในขณะท่ีปัจจยัสินคา้ในรูปแบบ
บูรณาการ ดา้นฟังก์ชัน่ของสินคา้ ดา้นคุณภาพของสินคา้ ดา้นเทคโนโลยีของสินคา้ และดา้นการ
ให้บริการของสินคา้  ปัจจยัความเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความเขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่งถ่องแท ้
ดา้นรูปแบบการดำ  เนินชีวิตของผูบ้ริโภค และดา้นวถีิทางของผูบ้ริโภค และปัจจยัดา้นการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการโดยใช้ส่ือ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีก
วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern trade) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 6.2 งานวจัิยต่างประเทศ 
 ไคลน์ และแลนซิง (Klein & Lansing, 1995, p. 134) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “Decisions to 
purchase consumer durable goods.” โดยเป็นการศึกษาถึงการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าคงทนท่ี 
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ประกอบด้วย รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ ตู้เย็น วิทยุ โทรทัศน์ อุปกรณ์ตกแต่งภายในบ้าน และวสัดุ
ก่อสร้าง ในการศึกษานั้นขั้นแรกไดพ้ยายามหาตวัแปรส าคญัท่ีจะแบ่งกลุ่มระหว่างผูท่ี้จะตดัสินใจ
ซ้ือและไม่ซ้ือสินคา้คงทนในช่วงเวลาท่ีก าหนดให้และเม่ือสามารถแบ่งกลุ่มของผูบ้ริโภคไดแ้ล้ว 
ขั้นต่อไปไดศึ้กษาวา่มีตวัแปรอะไรบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คงทน ซ่ึงตวัแปรท่ีถูก
ก าหนดวา่มีส่วนส าคญัต่อการศึกษา ไดแ้ก่ ตวัแปรทางเศรษฐกิจ เช่น รายได ้การถือสินทรัพยส์ภาพ
คล่อง และสถานภาพสมรสทางหน้ีสิน ตวัแปรดา้นการคาดหวงั หรือทศันะคติของผูบ้ริโภค เช่น 
ความตั้งใจในการซ้ือ ความรู้สึกด้านการช าระมูลค่าของเงิน เง่ือนไขการซ้ือ การคาดหวงัในราคา
สินคา้ และการคาดหวงัในดา้นรายได ้และตวัแปรเก่ียวกบัตวัผูบ้ริโภค เช่น อายุ สถานภาพสมรส
การสมรส และแหล่งท่ีอยูอ่าศยั ตวัแปรทางเศรษฐกิจจะเป็นตวัช้ีถึงอ านาจในการตดัสินใจเพื่อจ่าย
ซ้ือสินคา้คงทน ในขณะท่ีการคาดหวงัหรือทศันคติจะเป็นแรงขบัทางจิตใจในการตดัสินใจ ส่วนตวั
แปรท่ีเก่ียวกบัตวัผูบ้ริโภคนั้นจะเป็นตวัแสดงให้เห็นถึงความจ าเป็นของสินคา้หรือการยบัย ั้งในการ
ตดัสินใจเพื่อจบัจ่ายใช้สอยในสินคา้ ผลการศึกษาพบว่า รายไดเ้ป็นตวัแปรส าคญัในการแบ่งกลุ่ม
ระหวา่งผูซ้ื้อกบัไม่ซ้ือสินคา้คงทน และอีกตวัแปรหน่ึงท่ีไดพ้ิจารณาวา่มีส่วนในการแบ่งกลุ่มผูซ้ื้อ
กบัไม่ซ้ือก็คือ ตวัแปรดา้นสถานภาพสมรสทางหน้ีสิน นัน่คือ ถา้สัดส่วนของหน้ีสินต่อรายไดมี้มาก
ในปีก่อนการตดัสินใจจะมีส่วนเก่ียวข้องอย่างมากต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าคงทนในปีต่อไป 
ส่วนตวัแปรดา้นการคาดหวงัของผูบ้ริโภคนั้นผูท่ี้มีการวางแผนในการซ้ือจะมีส่วนในการตดัสินใจ
ซ้ือจริงสูง ส่วนตวัแปรดา้นผูบ้ริโภค พบว่า ผูท่ี้สมรสแลว้จะซ้ือสินคา้คงทนในสัดส่วนท่ีมากกว่า
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นโสด ส่วนอายุนั้นผูบ้ริโภคจะมีการซ้ือในสัดส่วนท่ีมากข้ึนตามอายแุละจะลดลง
หลงัอาย ุ45 ปี 
 ดาเมรี และฟิซีทท ์(Damery & Fisette, 2007, p. 100) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง 
: การส ารวจสถาปนิก ผูรั้บเหมาและเจา้ของบ้านในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของสหรัฐอเมริกา 
การศึกษาคร้ังน้ี พบว่า หลายประเด็นควบคุมการเลือกซ้ือวสัดุเฉพาะ และผลิตภณัฑ์การศึกษาการ
ตอบสนองของลูกคา้เป็นการก าหนดส่วนแบ่งการตลาดของผลิตภณัฑ์ไมแ้ละผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ใช่ไม ้
ในภาค ตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยกระบวนการเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ประสิทธิภาพ ตน้ทุน 
ลกัษณะ และปัจจยัอ่ืน ๆ ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ 
ช่ือเสียงของ ผลิตภณัฑ์ และความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของผูต้อบแบบสอบถาม สถาปนิก ผูรั้บเหมา 
และผูจ้ดัการ   ฝ่ายการตลาด ส าหรับผูผ้ลิตผนังสามารถใช้ผลลัพธ์เหล่าน้ี เพื่อ 1) มุ่งเน้นไปท่ี
คุณลกัษณะของ ผลิตภณัฑ์โดยให้ความส าคญัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีตรงกบั
เป้าหมายของพวกเขา และ 2) ระบุขอ้กงัวลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์คุณสมบติั และประโยชน์ ส าหรับการ
ส่งเสริมการขายท่ี ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนแก่ลูกคา้และเจา้ของบา้นท่ีดีท่ีสุด      
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 คาราตสั (Karatas, 2009, p. 156) ศึกษาเร่ืองการจดัการห่วงโซ่อุปทานของอุตสาหกรรม
การก่อสร้างในสหรัฐอเมริกา” โดยศึกษาจากผูรั้บเหมาอุตสาหกรรมการก่อสร้างในสหรัฐอเมริกา 
รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาคือ การจดัการห่วงโซ่อุปทาน (SCM) ใน
อุตสาหกรรมการก่อสร้างของสหรัฐอเมริกาไดก้ลายเป็นองคป์ระกอบพื้นฐานในการอุตสาหกรรม
ก่อสร้างเพื่อการปรับปรุงประสิทธิภาพและประสิทธิผลในภาคการก่อสร้างทั้งผูรั้บเหมา ซพัพลาย
เออร์และลูกคา้มีบทบาทส าคญัในการพฒันาห่วงโซ่อุปทาน โดยปัญหาท่ีส าคญั เช่น การขาดการ
ส่ือสาร การขาดโครงสร้างพื้นฐาน การแบ่งปันความรู้ซ่ึงเป็นอุปสรรคในการพฒันาห่วงโซ่อุปทาน 
ท าให้มีผลกระทบโดยตรงในการติดต่อส่ือสารระหว่างทุกฝ่ายในโครงการก่อสร้าง ช้ีให้เห็นว่า
โครงสร้างพื้นฐานของการแบ่งปันความรู้เป็นหน่ึงในอุปสรรคหลกัของการด าเนินงานขององคก์ร 
แกปั้ญหาโดยการร่วมมือสร้างพนัธมิตร โดยการตกลงวตัถุประสงค์ร่วมกนั และการแกไ้ขปัญหา
ในทางท่ีจะตกลงกนั 
 แครี (Khare, 2011, pp. 133-134) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ใน
ร้านวสัดุก่อสร้างในอินเดีย พบวา่ การพฒันาดา้นการคา้วสัดุก่อสร้างอยา่งรวดเร็วในประเทศอินเดีย 
น าไปสู่การขยายตัวของร้านวสัดุก่อสร้างในเมืองเล็ก ๆ ในปัจจุบันงานวิจัยมีผลโดยตรงต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในเมืองขนาดเล็ก ๆ การจดัการร้านวสัดุ
ก่อสร้าง การท างานตามหน้าท่ี และประสบการณ์ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค 
ผลการวิจยั พบว่า เพศและอายุมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านวสัดุก่อสร้าง ดา้น
สถานท่ีท าให้เกิดแรงจูงใจในการเลือกซ้ือ เช่น วสัดุ อุปกรณ์ตกแต่ง การบริการ ความหลากหลาย
สินคา้ เป็นตน้ ขนาดของร้าน วสัดุก่อสร้างมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 บรัคนีรา และคณะ (Brucknera, et al., 2012, pp. 568–576) ได้ท าการศึกษางานวิจยัเร่ือง
ปัจจยัดา้น สินคา้วสัดุก่อสร้างไวใ้นการคา้ระหวา่งประเทศแยกปริมาณท่ีใชร้ะหวา่ง 1995 และ 2005 
ได้พบว่า กิจกรรมการผลิตและการบริโภคในประเทศอุตสาหกรรมมีมากข้ึน ข้ึนอยู่กับแหล่ง
วตัถุดิบและพลังงานจากภูมิภาคอ่ืน ๆ ของโลกและบ่งบอกถึงผลกระทบทางเศรษฐกิจและ
ส่ิงแวดล้อมท่ีส าคัญในภูมิภาคอ่ืน ๆ ทั่วโลก ทดแทนการสกัดวสัดุภายในประเทศและการ
ประมวลผลผา่นการน าเขา้นอกจากน้ียงัมีการขยบัภาระดา้นส่ิงแวดลอ้มในต่างประเทศจึงขยายความ
รับผิดชอบต่อผลกระทบด้านส่ิงแวดล้อม เช่นเดียวกบัผลกระทบทางสังคมจากชาติสู่ระดบัโลก 
ข้ึนอยู่กับผลของการบญัชีทรัพยากรของโลกรุ่น บทความน้ีน าเสนอดุลการค้าเป็นคร้ังแรกและ
ตวัช้ีวดัการบริโภคส าหรับวสัดุเป็นตวัเป็นตนในอนุกรม เวลาจากปี 1995 เพื่อ 2005 รุ่นรวมถึง 53 
ประเทศและสองภูมิภาคของโลก มนัข้ึนอยูก่บั 2009 ฉบบัตารางน าเขา้ส่งออกและขอ้มูลการคา้ทวิ
ภาคีท่ีเผยแพร่โดยองค์การเพื่อความร่วมมือทาง เศรษฐกิจและการพฒันา (OECD) และจะขยาย
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ออกไปโดยขอ้มูลทางกายภาพในการสกดัวสัดุทัว่โลก ผลการวดัปริมาณการเปล่ียนแปลงทัว่โลก
ของทรัพยากรวสัดุเป็นตัวเป็นตนจากการพัฒนาและประเทศเกิดใหม่ในโลกอุตสาหกรรม 
นอกจากน้ีในระดบัของอุตสาหกรรมและความมัง่คัง่, ความหนาแน่นของประชากรถูกระบุวา่ เป็น
ปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการสร้างรูปแบบการคา้ทางกายภาพ  การส่งออกของวสัดุเป็นตวัเป็นตนของ
ประเทศท่ีมีประชากรหนาแน่นน้อยมีแนวโนม้ท่ีจะเกิน การน าเขา้ของพวกเขาและในทางกลบักนั 
เรายงัมีการเปรียบเทียบระหวา่งตวัช้ีวดัเชิงปริมาณท่ีใช้ตามอตัภาพในการใช้วสัดุข้ึนอยูก่บักระแส
วตัถุดิบทางตรงและตวัช้ีวดั รวมทั้งเป็นตวัเป็นตนกระแสวสัดุ เราแสดงให้เห็นว่าความแตกต่าง
ระหวา่งทั้งสองตวัช้ีวดัท่ีสามารถจะเป็นมากท่ีสุดเท่าท่ี 200% เรียกร้องใหมี้การปรับตวัช้ีวดัการไหล
ของวสัดุแห่งชาติทัว่ไป หลายภูมิภาครุ่นน าเขา้ส่งออกพิสูจน์ใหเ้ป็นวธีิการวธีิการท่ีมีประโยชน์ท่ีจะ
ไดรั้บขอ้มูลท่ีสอดคลอ้งกนัทัว่โลกและครอบคลุมเก่ียวกบัร้านวสัดุของการคา้และการบริโภค  
    จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ และกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย
ทางการตลาดของนกัวิจยัท่ีน ามาอา้งอิง งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัเก่ียวกบั
การตดัสินใจ และปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดของวสัดุก่อสร้างควรน ามาใช ้ ดงัตาราง 4 
 
ตาราง 4 การเปรียบเทียบแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฏีทีเ่กีย่วข้อง 

นักวจิยัและนกัวชิาการ 
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แนวคดิทฤษฏีเกีย่วกบัการตดัสินใจ 
1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ   - -     6 
2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร   - -     6 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 

แนวคดิและทฤษฏีทีเ่กีย่วข้อง 

นักวจิยัและนกัวชิาการ 
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3. การประเมินทางเลือก   - -     6 
4. การตดัสินใจซ้ือ   - -     6 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ     - -     6 
แนวคดิทฤษฏีเกีย่วกบักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 7P’s 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์         8 
2. ดา้นราคา         8 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย         8 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด         8 
5. ดา้นพนกังาน - -     -  5 
6. ดา้นกระบวนการ - -     -  5 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ - -     -  5 
          

 
* หมายเหตุ  การเลือกตวัแปรท่ีน ามาศึกษาตอ้งมีนกัวิชาการและนักวิจยักล่าวถึงอย่างน้อน 5 ราย 
ผูว้จิยัจึงน าตวัแปรมาท าการศึกษาวจิยั 
 

จากตาราง 4 สรุปแนวคิดของนักวิจยัและนักวิชาการขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดส้รุปแนวคิดและ
ทฤษฏีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ และกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดซ่ึงรวบรวมแนวคิดของ
นกัวิชาการท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  โดยผูว้ิจยัสรุปแนวคิดการตดัสินใจ ไดแ้ก่ การตระหนกัถึง



44 

ความตอ้งการ การเสาะแสงหาข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ และกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ี
ส่งผลต่อการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดของวสัดุก่อสร้าง สามารถสรุปความหมายเพื่อมาประกอบ
การศึกษา ดงัน้ี 

1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ หมายถึง การตดัสินใจเก่ียวกบัการเลือกซ้ือถงัเก็บน ้าดี
ของลูกคา้เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพในร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร หมายถึง การศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีเพื่อ
เป็นทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีในร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา 

3. การประเมินทางเลือก หมายถึง การประเมินเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือถงัเก็บน ้ าดี
เก่ียวกบัคุณภาพของถงัเก็บน ้าดีในร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

4. การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีท่ีมี
คุณภาพและไดม้าตรฐานในร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมของลูกค้าท่ีมีการใช้สอยสินค้าและ
ก่อให้เกิดความประทบัใจและพร้อมท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้ถังเก็บน ้ าดีท่ีร้านวสัดุก่อสร้างในคร้ัง
ต่อไป   

6. ดา้นผลิตภณัฑ์ หมายถึง เป็นผลิตภณัฑ์สินคา้ถงัเก็บน ้ าดีท่ีใชใ้นครัวเรือนและใชใ้น
อุตสาหกรรมหรือรูปแบบบริษทัหรือองค์การเพื่อใช้บริหารจดัการในร้านวสัดุก่อสร้างในอ าเภอ  
บางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 7. ดา้นราคา หมายถึง ราคาสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีท่ีใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ร้านวสัดุก่อสร้างในอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 8. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง มีการช่องทางการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ถงัเก็บน ้ าดีในหลายรูปแบบเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอ
บางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  

9. ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การให้บริการขอ้มูลข่าวสาร การโฆษณา โปรโมชัน่
ต่าง ๆ และการประชาสัมพนัธ์ 

10. ดา้นพนกังาน หมายถึง พนกังานหรือบุคลากรท่ีเป็นตวัแทนการขายสินคา้ถงัเก็บน ้าดี
เพื่อใหบ้ริการลูกคา้ในร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
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 11. ด้านกระบวนการ หมายถึง กระบวนการขั้นตอนในการขายถงัเก็บน ้ าดี การให้บริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว ท าให้ลูกค้าเกิดความประทบัใจร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา  
 12. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพพื้นท่ีของร้านวสัดุก่อสร้าง ความสะอาด
เรียบร้อย จุดบริการชดัเจน ท่ีจอดรถเพียงพอ ส่ิงอ านวยความสะดวกในการมาซ้ือสินคา้ของลูกคา้
ร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 
  



 
บทที ่ 3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 

 การวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ส่งเสริมการขายสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด
ร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการ
ตามขั้นตอนดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 1. ประชำกร  
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือ ผูใ้ชบ้ริการท่ีเคยซ้ือถงัเก็บน ้ าดี จากฐานขอ้มูลลูกคา้ 
ปี พ.ศ. 2562 จ  านวน 413 คน (บริษทัธรรมสรณ์จ ากดั, 2562, หนา้ 3)   
 2. กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี  คือ ประชาชนท่ีซ้ือถงัเก็บน ้ าดีร้านวสัดุก่อสร้างใน
พื้นท่ีอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีจะ
ใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี โดยค านวณหากลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสม จากสูตรก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยมีค่าความคลาดเคล่ือน 0.05% ส าหรับใชใ้นการหาขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งของทาโร ยามาเน่ (Yamane, 1970, p. 886) ดงัน้ี 
 สูตรก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 

n   =                      N 
                         1+N(e)2 
 

 เม่ือ  n =  กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
   N = ขนาดของประชากรทั้งหมด 

   e = ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 ให ้  N = 413 คน 
   e = 0.05 
 

           จากจ านวนประชากรกลุ่มลูกคา้ท่ีมาซ้ือถงัเก็บน ้ าดีร้านวสัดุก่อสร้าง (บริษทัธรรมสรณ์
จ ากดั, 2562, หนา้ 3)  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงเท่ากบัแทนค่าสูตร 
 

    N = 413 
           1+413 (0.05)2 
    = 399.033816 
 

 ดงันั้น จากการค านวณได้กลุ่มตวัอย่างในการท าแบบสอบถาม จ านวน 400  ตวัอย่าง  
ท าการสุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ธีิเจาะจง (Purposive random sampling) 
 3. วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 การเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive หรือ Judgmental sampling) เป็นการเลือก           
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะตามความตอ้งการของผูว้จิยัคือ บุคคลท่ีมาซ้ือถงัเก็บน ้ าดี ร้านวสัดุก่อสร้าง 
อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 
เคร่ืองมือในกำรวจัิย 
 ผูว้ิจยัไดท้  าการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล รูปแบบของแบบสอบถาม                
โดยท าการศึกษาค้นควา้จากเอกสาร ต ารางานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาปรับปรุงแก้ไขให้มี             
ความสอดคลอ้งกบัเร่ืองท่ีท าการวจิยัในคร้ังน้ี มีรายละเอียดดงัน้ี 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิจยัคร้ังน้ีมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 
โดยแยกออกเป็น 5 ส่วนคือ  

ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยลกัษณะค าถาม
เป็นค าถามปลายปิด ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าตอบหลาย ๆ ตวัเลือก (Multiple choice) ทั้งระดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทนามบญัญัติ (Nominal scale) และระดับการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
scale) 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้ าดี อ าเภอบางปะ
อิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ประกอบไปดว้ย การตระหนักถึงความตอ้งการ การเสาะแสวงหา
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ข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นแบบสอบถาม
แบบมาตราประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั  
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด ประกอบไปดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้น
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ซ่ึงเป็นแบบสอบถามแบบมาตราประมาณค่า (Rating 
scale) 5 ระดบั  
 ส่วนท่ี 4 ปัญหา / อุปสรรค 
 ส่วนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะและแนวทางการแกไ้ข 
 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา  ไดแ้ก่  ค่าความถ่ี และร้อยละ  

1. ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเก็บน ้ าดี และกลยุทธ์การ
ส่งเสริมทางการตลาด  วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การวิเคราะห์การประเมินผลใชม้าตราส่วนประเมินแบบลิเคอร์ท (Likert scale) (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2555, หนา้ 75)  โดยก าหนดน ้าหนกัคะแนนของตวัเลือกส าหรับแบบสอบถาม ดงัน้ี 

 
5 หมายถึง     ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
4 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก 
3 หมายถึง    ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
2 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
1 หมายถึง   ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
 

 เกณฑก์ารแบ่งช่วงระดบัคะแนนดว้ยวธีิการหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 
 
 อนัตรภาคชั้น = ค่าพิสัย/จ  านวนชั้น 
    = (ค่าสูงสุด-ค่าต ่าสุด)/จ  านวนชั้น 
    = (5-1)/5 
    = 0.8 
 
 จึงแบ่งระดบัคะแนนจากแบบสอบถามท่ีวดัไดอ้อกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
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 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัพฤติกรรมการตดัสินใจมากท่ีสุด   
 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัพฤติกรรมการตดัสินใจมาก  
 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัพฤติกรรมการตดัสินใจปานกลาง   
 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัพฤติกรรมการตดัสินใจนอ้ย  
 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัพฤติกรรมการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด  
 

2. การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ถงัเก็บน ้ าดี  จ  าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงอนุมานใช้ในการวิเคราะห์
ความแตกต่าง ซ่ึงตวัแปรท่ีมี 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ ผูว้ิจยัใชส้ถิติ (t – test) ส่วนตวัแปรท่ีมี 3 กลุ่มข้ึนไป 
ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรสการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูว้ิจยัใช้การ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – way analysis of variance) และก าหนดระดบัความเช่ือมัน่
ท่ี .05 กรณีพบความแตกต่าง จะให้การทดสอบรายคู่โดยวิธีของ LSD (Least significant difference 
test)  

3. การทดสอบสมมติฐาน การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ถงัเก็บน ้ าดี จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา และกลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดสินคา้ถงั
เก็บน ้ าดี จงัหวดัพระนครศรีอยุธยาโดยวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ใชส้ถิติ
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบั
นยัส าคญั .05 ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกัก็ต่อเม่ือ r มีค่านอ้ยกวา่ .05 
 ขั้นตอนกำรท ำแบบสอบถำม 

1. วิเคราะห์ลกัษณะของขอ้มูลท่ีตอ้งการ โดยวิเคราะห์จากวตัถุประสงค์ในการวิจยั 
ก าหนดโครงสร้างของเน้ือหาของแบบสอบถามและกรอบแนวคิดในการวิจยัในคร้ังน้ี 

2. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามและก าหนดรูปแบบสอบถามจากต าราต่างๆ งานวจิยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง และปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา 

3. เขียนแบบสอบถามแบบฉบบัร่าง ตามโครงสร้างเน้ือหาของแบบสอบถาม 
4. ใหผู้เ้ชียวชาญพิจารณา โดยการน าแบบสอบถามท่ีออกแบบไวใ้หผู้เ้ช่ียวชาญ จ านวน 

3 ท่าน คือ วดัผลพิจารณาความถูกตอ้ง ความเท่ียงตรงของขอ้ค าถาม 
5. ทดลองใช้และปรับปรุง น าแบบสอบถามไปทดลองใช้กบัผูท่ี้มีลกัษณะคลา้ยกลุ่ม

ตวัอยา่ง 
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กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือ 
การทดสอบเคร่ืองมือหรือแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การทดสอบ 

ดว้ยกนั 2 วธีิ ไดแ้ก่ วิธีการทดสอบความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อให้
มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของงานวิจยั โดยการหาค่า IOC (Index of item objective congruence) 
และการทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) (ปราณี หล าเบ็ญสะ, 2559, หนา้ 3-4) เพื่อให้แน่ใจวา่ได้
แบบสอบถามท่ีมีคุณภาพในการใชศึ้กษาวจิยัในคร้ังน้ี 
 1.  การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ี  ผู ้วิจ ัยได้ให้
ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) ของแบบสอบถามจ านวน 5 ท่าน โดยผูว้ิจยั
ได้สร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจยั และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความ
เหมาะสม และความเท่ียงตรงของเน้ือหาและภาษาเพื่อให้เน้ือหาของแบบสอบถามมีความสอดคลอ้ง
กับวตัถุประสงค์ของงานวิจยัท่ีผูว้ิจยัตั้ งไวแ้ล้วหาค่าเฉล่ียคะแนนความเห็นของผูท้รงคุณวุฒิของ
ค าถามแต่ละขอ้ โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัต่อไปน้ี 
 
 +1  คือ  ขอ้ค าถามนั้นสามารถน าไปวดัผลไดอ้ยา่งแน่นอน 

       0  คือ  ไม่แน่ใจวา่ค าถามขอ้นั้นจะวดัผลไดจ้ริงหรือไม่  
 -1  คือ  ขอ้ค าถามไม่สามารถน าไปวดัไดอ้ยา่งแน่นอน 
 

ข้อค าถามท่ีมีค่า 0.5 – 1.0 มีค่าความเท่ียงตรงสูง ถ้าต ่ ากว่า 0.5 ต้องปรับปรุงใหม่             
ซ่ึงผลการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาทุกขอ้ค าถามนั้นของแบบสอบถามการวิจยัน้ีได ้                
ค่า IOC เท่ ากับ 1 ทุกข้อค าถาม ซ่ึงเป็นค่าท่ี มีความเท่ียงตรงสูง หมายความว่าเน้ือหาและ              
ความเท่ียงตรงของขอ้ค าถาม สามารถน าไปวดัผลไดอ้ยา่งแน่นอน 

2.  การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ผูว้ิจยัไดใ้ช้แบบสอบถาม
จ านวน 30 ชุด น าไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน เพื่อหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั (Cronbach’ Alpha) ณ อ าเภอพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงมี
ค่า 0.97 แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือและสามารถน าไปใชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสม 
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ตาราง 5 ผลการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
 

ตัวแปร 
จ ำนวน 
ข้อค ำถำม 

Cronbach’s 
alpha coefficeint 

   
ปัจจัยทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซ้ือถังเกบ็น ำ้ดี   
 การตระหนกัถึงความตอ้งการ 5 0.73 
 การเสาะแสวงหาข่าว 5 0.75 
  การประเมินทางเลือก 5 0.81 
 การตดัสินใจ 5 0.84 
 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 5 0.89 

ค่าความเช่ือมัน่โดยรวม  0.97 
ปัจจัยกลยุทธ์ส่งเสริมกำรขำยทำงกำรตลำด 7P’s   
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 5 0.87 
 ดา้นราคา 5 0.87 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ท าเลท่ีตั้ง) 5 0.87 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5 0.87 
 ดา้นบุคลากร 5 0.91 
 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 5 0.87 
 ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางภายภาพ                       5 0.85 

ค่าความเช่ือมัน่โดยรวม  0.92 
รวมทั้งฉบบั 60 0.97 

   

 
 จากตาราง 5 พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) 
ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี  ประกอบดว้ย การตระหนกัถึงความ
ตอ้งการ การเสาะแสวงหวาข่าว  การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรรมหลงัการซ้ือ มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 
0.97 และปัจจยักลยุทธ์ส่งเสริมการขายทางการตลาด 7P’s  ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ท าเลท่ีตั้ง)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.92  อยูร่ะหวา่ง 
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0.71-0.95 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.70 แสดงว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือและสามารถน าไปใช้ใน
การศึกษาไดอ้ยา่งเหมาะสม  
 
กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การเก็บขอ้มูลในการศึกษาวิจยั ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิด าเนินการ
ตามขั้นตอนต่างๆ ดงัน้ี 
 1. เพื่อความรวดเร็ว ผูว้ิจยัไดไ้ปด าเนินการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามดว้ยตนเอง และรอ
รับแบบสอบถามทันที เพื่อตรวจสอบความครบถ้วน ถูกต้อง ของแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัได้แจก
แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด  

2. ท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง ครบถว้น และความสมบูรณ์ของแบบสอบถามเพื่อ
เตรียมขอ้มูลในการวเิคราะห์ต่อไป 
 
กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี  ผู ้วิจ ัยได้น าข้อมูลจากค าตอบแบบสอบถามท่ีได้มาวิเคราะห์  
โดยใชโ้ปรแกรม ส าเร็จรูปทางสถิติในการวจิยั  

1. ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive statistics) ในการบรรยายขอ้มูล และน าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง ได้แก่ 
ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  

2. ระดบัความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี อ าเภอบางปะอิน จงัหวดั
พระนครศรีอยุธยา วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ในการบรรยาย
ข้อมูล และน าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง ได้แก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation : S.D.) 

3. ระดบัความคิดเห็นกลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดถงัเก็บน ้าดีอ าเภอบางปะ
อิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติ เชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใน
การบรรยายขอ้มูล และน าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation : S.D.) 

4. การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นกลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดสินคา้
ถงัเก็บน ้าดี เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
ใช้ค่าสถิติ T – test กรณีปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบมี 2 กลุ่ม และท าการทดสอบด้วย
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สถิติ F-test กรณีปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม มี 3 กลุ่ม ข้ึนไป โดยจะท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเพิ่มเติมดว้ยวิธีของ LSD ในกรณีท่ีผลการวิเคราะห์ F-test พบความแตกต่างอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

5. ทดสอบสมมติฐาน การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ถงัเก็บน ้ าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
และกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดสินค้าถงัเก็บน ้ าดี จงัหวดัพระนครศรีอยุธยาโดย
วเิคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ใชส้ถิติค่า สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญั .05 ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั
ก็ต่อเม่ือ r มีค่านอ้ยกวา่ .05 

โดยใช้เกณฑ์การแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ค่า  r   ฮินเคิล (Hinkle, 1998,   
p. 165) 

 
.09 – 1.00 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูงมาก 
.70 – 0.90 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 
.50 – 0.70 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 
.30 – 0.50 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 
.00 – 0.30 หมายถึง  มีระดบัความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก 

   
เคร่ืองหมาย +,– หนา้ตวัเลขสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะบอกถึงทิศทางของความสัมพนัธ์

โดยท่ี  
r   มีเคร่ืองหมาย + หมายถึง การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั (ตวัแปรหน่ึงมี

ค่าสูงอีกตวัหน่ึงจะมีค่าสูงไปดว้ย) 
r   มีเคร่ืองหมาย – หมายถึง การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางตรงกนัขา้ม (ตวัแปร

หน่ึงมีค่าสูงอีกตวัหน่ึงจะมีค่าต ่า)  
 
 



 

 

 
บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ส่งเสริมการขายถงัเก็บน ้ าดี เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง 
อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในการศึกษา
คน้ควา้ในรูปแบบของตารางประกอบการบรรยาย โดยแบ่งการน าเสนอขอ้มูลออกเป็นดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามกลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 
  ส่วนท่ี 4 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัประชากรศาสตร์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดีร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
  ส่วนท่ี 5 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกบักลยุทธ์การส่งเสริมการขาย
ถงัเก็บน ้าดีร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อให้เกิด
ความรู้ความเข้าใจการส่ือความหมายท่ีตรงกัน ผูว้ิจ ัยได้ก าหนดสัญลักษณ์ต่างๆ ท่ีใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  
 
 X   แทน  ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean)  
 S.D.  แทน  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
 n   แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 SS   แทน  ผลบวกก าลงัสองของขอ้มูล (Sum of square)  
 MS   แทน  ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของขอ้มูล (Mean square)  
 df   แทน  ระดบัชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom)  
 t   แทน  ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม (ค่าสถิติ

ทดสอบ t-test) 
 F   แทน  ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง มากกวา่ 2 กลุ่ม 

(ค่าสถิติทดสอบ f-test) 
 Sig   แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significances)  
 *  แทน มีระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ี .05  
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างปัจจยัประชากรศาสตร์ จ  านวน 400 คน โดยจ าแนก
ตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพสมรส วเิคราะห์โดยใชส้ถิติ
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ ไดผ้ลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 6 จ  านวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 
 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
จ านวน  
(400 คน) 

ร้อยละ  
100.00 

   
1. เพศ 
 ชาย 
 หญิง  

 
250 
150 

 
62.50 
37.50 

2. อาย ุ 
 ต ่ากวา่ 21 ปี 
 21 - 30 ปี 
 31 - 40 ปี 
 41 - 50 ปี 

มากกวา่ 50 ปี 

 
7 

176 
140 
53 
24 

 
1.75 

44.00 
35.00 
13.25 
6.00 

3. ระดบัการศึกษา 
 ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 มธัยมตอนปลาย/ปวช. 
 อนุปริญญา/ปวส. 
 ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท 

 
45 
63 
81 

190 
18 
3 

 
11.25 
15.75 
20.25 
47.50 
4.50 
0.75 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
จ านวน  
(400 คน) 

ร้อยละ  
100.00 

   
4. อาชีพ 
 ขา้ราชการ 
 ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน 
 ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
 อาชีพเกษตรกร  
 อาชีพรับจา้ง 
 นกัเรียน นกัศึกษา 

 
31 

160 
143 
18 
39 
9 

 
7.75 

40.00 
35.75 
4.50 
9.70 
2.25 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ต ่ากวา่ 15,000 บาท 
 15,000 - 25,000 บาท 
 25,001 - 35,000 บาท 
 35,001 - 45,000 บาท 
 มากกวา่ 45,001 บาทข้ึนไป 

 
47 

171 
81 
43 
58 

 
11.75 
42.75 
20.25 
10.75 
14.50 

6. สถานภาพสมรส 
 โสด 
 สมรส 
 หมา้ย 
 หยา่ร้าง 

 
219 
153 
20 
8 

 
54.75 
38.25 

5.0 
2.0 

   

  
 จากตาราง 6 พบวา่ ผลการวิเคราะห์ปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 62.50 มีอาย ุ21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 44.00 มีการศึกษาระดบั
อนุปริญญา/ปวส.คิดเป็นร้อยละ 47.50 ประกอบอาชีพลูกจา้ง พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
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40.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.75 และสถานภาพสมรสโสด 
คิดเป็นร้อยละ 54.75  
 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี 
 ประเด็นวดัระดบัความคิดเห็นของแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี ในคร้ังน้ีมี 5 หัวขอ้คือ การตระหนกัถึงความตอ้งการ การเสาะแสวงหา
ข่าว การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ วิเคราะห์ผลโดยใช้สถิติ
พรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 
ตาราง 7 ตารางสรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ถงัเก็บน ้าดี 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี  X  (S.D.) แปลผล 
    

1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
2. การเสาะแสวงหาข่าว 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

4.11 
4.04 
4.12 
4.25 
4.18 

0.640 
0.667 
0.680 
0.662 
0.747 

มาก 
มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.14 0.587 มาก 
    

  
 จากตาราง 7 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถึงเก็บน ้ าดี เพื่อ
เพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา พบว่า ผลการ
วิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก           
(X  = 4.14, S.D. = 0.587) เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (X  
= 4.25, S.D. = 0.662) รองลงมาคือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (X  = 4.18, S.D. = 0.747) ล าดบัท่ี
สามการประเมินทางเลือก (X  = 4.12, S.D. = 0.680) ล าดบัท่ีส่ีการตระหนกัถึงความตอ้งการ (X  = 
4.11, S.D. = 0.640) และล าดับสุดท้ายด้านการเสาะแสวงหาข่าว (X  = 4.04, S.D. = 0.667) 
ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ถงัเก็บน ้าดี ดา้น การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ X  (S.D.) แปลผล 
    

1. ไม่เพียงพอต่อการใชใ้นครัวเรือน 
2. ใชใ้นอุตสาหกรรม เช่น ก่อสร้าง การเกษตร 
3. คุณสมบติัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการใชง้าน 
4. การอยากไดข้องสมนาคุณส่วนลด 
5. ส ารองน ้าในยามขาดแคลน 

4.02 
3.93 
4.35 
3.93 
4.32 

0.940 
1.060 
0.837 
1.036 
0.854 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียรวม 4.11 0.640 มาก 

    

  
 จากตาราง 8 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถึงเก็บน ้ าดี เพื่อ
เพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นการตระหนกั
ถึงความตอ้งการ พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.11, S.D. = 0.640) เม่ือพิจารณารายดา้น
จากมากไปหาน้อย พบว่า คุณสมบติัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการใช้งาน (X  = 4.25, S.D. = 0.662) 
รองลงมาคือ ส ารองน ้ าในยามขาดแคลน (X  = 4.25, S.D. = 0.662) ล าดบัท่ีสามไม่เพียงพอต่อการ
ใชใ้นครัวเรือน (X  = 4.02, S.D. = 0.940) ใชใ้นอุตสาหกรรม เช่น ก่อสร้าง การเกษตร (X  = 3.93, 
S.D. = 1.060) และล าดบัสุดทา้ย การอยากไดข้องสมนาคุณส่วนลด (X  = 3.93, S.D. = 1.036)  
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ถงัเก็บน ้าดี ดา้นการแสวงหาข่าว 

 

ดา้นการแสวงหาข่าว X  (S.D.) แปลผล 
    

1. สอบถามจากครอบครัวเพื่อนสนิท 
2. สอบถามจากคนท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ 
3. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่วย 
4. หาขอ้มูลจากรายละเอียดบนบรรจุภณัฑ์ 
5. หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

3.81 
3.96 
4.31 
4.04 
4.09 

0.970 
0.992 
0.823 
0.976 
0.939 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.04 0.667 มาก 
    

  
 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถึงเก็บน ้ าดี เพื่อ
เพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นการแสวงหา
ข่าว พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.04, S.D. = 0.667) เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไป
หาน้อย พบวา่ สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย (X  = 4.31, S.D. = 0.823) รองลงมาคือ หาขอ้มูลจาก
ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ (X  = 4.09, S.D. = 0.939) ล าดบัท่ีสามหาขอ้มูลจากรายละเอียดบนบรรจุ
ภณัฑ์ (X  = 4.04, S.D. = 0.976) สอบถามจากคนท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ (X  = 3.96, S.D. = 0.992) และ
ล าดบัสุดทา้ย สอบถามจากครอบครัวเพื่อนสนิท (X  = 3.81, S.D. = 0.970)  
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ตาราง 10 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ถงัเก็บน ้าดี ดา้นการประเมินทางเลือก 

 

ดา้นการประเมินทางเลือก X  (S.D.) แปลผล 
    

1. สอบถามจากความคิดเห็นของครอบครัวและเพื่อน 
2. พิจารณาจากข่าวสารท่ีไดรั้บ 
3. พิจารณาจากแหล่งผลิตท่ีไดรั้บการน่าเช่ือถือ 
4. การเปรียบเทียบสินคา้ประเภทเดียวกนั 
5. การเปรียบเทียบสินคา้จากตราสินคา้ 

3.80 
4.03 
4.21 
4.33 
4.24 

0.995 
0.923 
0.865 
0.814 
0.855 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.12 0.680 มาก 
    

  
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถึงเก็บน ้ าดี 
เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ด้านการ
ประเมินทางเลือก พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.12, S.D. = 0.680) เม่ือพิจารณาราย
ดา้นจากมากไปหาน้อย พบว่า การเปรียบเทียบสินคา้ประเภทเดียวกนั (X  = 4.33, S.D. = 0.814) 
รองลงมาคือ การเปรียบเทียบสินคา้จากตราสินคา้ (X  = 4.24, S.D. = 0.855) ล าดบัท่ีสามพิจารณา
จากแหล่งผลิตท่ีไดรั้บการน่าเช่ือถือ (X  = 4.21 S.D. = 0.865) พิจารณาจากข่าวสารท่ีไดรั้บ (X  = 
4.03, S.D. = 0.923) และล าดบัสุดทา้ย สอบถามจากความคิดเห็นของครอบครัวและเพื่อน (X  = 
3.80, S.D. = 0.995) 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ถงัเก็บน ้าดี ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 

ดา้นการตดัสินใจซ้ือ X  (S.D.) แปลผล 
    

1. คุณภาพใชง้านไดดี้ทนต่อทุกสถานการณ์ 
2. ครอบครัว คนสนิท คนรู้จกั แนะน า 
3. ราคาท่ีเหมาะสม 
4. พนกังานขายแนะน าชดัเจน 
5. สินคา้มีความจ าเป็นต่อการใชส้อย 

4.26 
3.99 
4.35 
4.25 
4.38 

0.888 
0.943 
0.795 
0.806 
0.773 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.25 0.662 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถึงเก็บน ้ าดี 
เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ด้านการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.25, S.D. = 0.662) เม่ือพิจารณาราย
ด้านจากมากไปหาน้อย พบว่า สินค้ามีความจ าเป็นต่อการใช้สอย (X  = 4.38 S.D. = 0.773) 
รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสม (X  = 4.35, S.D. = 0.795) ล าดบัท่ีสามคุณภาพใชง้านไดดี้ทนต่อทุก
สถานการณ์ (X  = 4.26 S.D. = 0.888) พนกังานขายแนะน าชดัเจน (X  = 4.25, S.D. = 0.806) และ
ล าดบัสุดทา้ย ครอบครัว คนสนิท คนรู้จกั แนะน า (X  = 3.99, S.D. = 0.943) 
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ตาราง 12 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ถงัเก็บน ้าดี ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

ดา้นพฤติกรรมหลกัการซ้ือ X  (S.D.) แปลผล 
    

1. ความพึงพอใจต่อตวัสินคา้และบริการ 
2. การกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 
3. การแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัใหม้าซ้ือสินคา้ 
4. การพึงพอใจต่อการแนะน าสินคา้และบริการ 
5. การประเมินความพึงพอใจในการใหค้  าแนะน า ต่อ

การใหบ้ริการของร้านวสัดุก่อสร้าง 

4.13 
4.17 
4.18 
4.24 
4.16 

0.943 
0.874 
0.852 
0.842 
0.916 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.18 0.747 มาก 
    

  
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถึงเก็บน ้ าดี 
เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ดา้นพฤติกรรม
หลงั การซ้ือ พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.18, S.D. = 0.747) เม่ือพิจารณารายดา้นจาก
มากไปหาน้อย พบว่า การพึงพอใจต่อการแนะน าสินค้าและบริการ (X  = 4.24, S.D. = 0.842) 
รองลงมาคือ การแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัให้มาซ้ือสินคา้ (X  = 4.18, S.D. = 0.852) ล าดบัท่ี
สามการกลับมาซ้ือสินค้าซ ้ า (X  = 4.17 S.D. = 0.874) การประเมินความพึงพอใจในการให้
ค  าแนะน าต่อการให้บริการของร้านวสัดุก่อสร้าง (X  = 4.16, S.D. = 0.916) และล าดบัสุดทา้ยความ
พึงพอใจต่อสินคา้และบริการ (X  = 4.13, S.D. = 0.943) 
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 
 ประเด็นวดัระดบัความคิดเห็นของแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการ
ขายทางการตลาด ในคร้ังน้ีมี 7 หัวขอ้คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(ท าเลท่ีตั้ง) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ วิเคราะห์ผลโดยใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 
ตาราง 13 ตารางสรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง

การตลาด  
 

ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด X  (S.D.) แปลผล 
    

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ท าเลท่ีตั้ง)  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

4.27 
4.26 
4.21 
4.24 
4.25 
4.25 
4.12 

0.699 
0.706 
0.712 
0.617 
0.707 
0.638 
0.671 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.23 0.604 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะห์ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดพบวา่ ใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.23, S.D. = 0.604) เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไปหาน้อย 
พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.27, S.D. = 0.699) รองลงมาคือ ด้านราคา (X  = 
4.26, S.D. = 0.706) ล าดบัท่ีสามดา้นบุคลากร (X  = 4.25, S.D. = 0.707) ล าดบัท่ีส่ีดา้นกระบวนการ
ให้บริการ (X  = 4.25, S.D. = 0.638) ล าดับท่ีห้าด้านการส่งเสริมการตลาด (X  = 4.24, S.D. = 
0.617) ล าดบัท่ีหกด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ท าเลท่ีตั้ ง) (X  = 4.21, S.D. = 0.712) และล าดับ
สุดทา้ยดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X  = 4.12, S.D. = 0.671) ตามล าดบั 
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ตาราง 14 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ดา้นผลิตภณัฑ์ X  (S.D.) แปลผล 
    

1. มีนวตักรรมในการผลิตสินคา้ เช่นมีนาโนต่อตา้นแบคทีเรีย 
2. สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่างๆ เช่น มอก. นาโนคิว 

(Nano Q) 
3. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ปลอดภยั ไม่มีสารเคมีตกคา้ง 
4. ผลิตภณัฑมี์ความคงทน ท าจากวสัดุท่ีมีคุณภาพ ยดึอายุการใช้

งาน 
5. สินคา้มีสีสันสดในสวยงาม มีขนาดสินคา้หลากหลายท่ี

เหมาะสมกบัสภาพพื้นท่ีการใชง้าน 

3.98 
4.39 
3.36 
4.35 

 
4.25 

0.930 
0.794 
0.826 
0.839 

 
0.879 

มาก 
มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.27 0.699 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.27, S.D. = 0.699) เม่ือพิจารณารายดา้น
จากมากไปหานอ้ย พบวา่ ดา้นสินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่างๆ เช่น มอก. นาโนคิว (Nano Q)  
มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.39, S.D. = 0.794) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์มีความสะอาดปลอดภยั ไม่มี
สารเคมีตกค้าง (X  = 4.36, S.D. = 0.826) ล าดับท่ีสามผลิตภัณฑ์มีความคงทน ท าจากวสัดุท่ีมี
คุณภาพ ยดือายกุารใชง้าน (X  = 4.35, S.D. = 0.8396) ล าดบัท่ีส่ีสินคา้มีสีสันสดใสสวยงาม มีขนาด
สินคา้หลากหลายท่ีเหมาะสมกบัสภาพพื้นท่ีการใชง้าน (X  = 4.25, S.D. = 0.879) และล าดบัสุดทา้ย
มีนวตักรรมในการผลิตสินคา้ เช่น มีนาโนต่อตา้นแบคทีเรีย (X  = 3.98, S.D. = 0.930) ตามล าดบั 
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ตาราง 15 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดดา้นราคา 

 

ดา้นราคา X  (S.D.) แปลผล 
    

1. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 
2. ราคาสินคา้มีราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านคา้อ่ืน 
3. ราคาสินคา้มีความเป็นมาตรฐาน 
4. ราคาสินคา้ถูกกวา่ท่ีอ่ืนเม่ือเทียบกบัคุณภาพและมาตรฐาน 
5. ราคาสินคา้ถูกลงเม่ือซ้ือสินคา้หลายช้ิน 

4.22 
4.30 
4.32 
4.28 
4.17 

0.878 
0.820 
0.847 
0.866 
0.927 

มาก 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.26 0.706 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดดา้นราคา
พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.26, S.D. = 0.706) เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไป
หาน้อย พบว่า ราคาสินค้ามีความเป็นมาตรฐาน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.32 S.D. = 0.847) 
รองลงมาคือ ราคาสินคา้มีราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านคา้อ่ืน (X  = 4.30, S.D. = 0.820) 
ล าดบัท่ีสามราคาสินคา้ถูกกว่าท่ีอ่ืนเม่ือเทียบกบัคุณภาพและมาตรฐาน (X  = 4.28, S.D. = 0.866) 
ล าดบัท่ีส่ีมีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน (X  = 4.22, S.D. = 0.878) และล าดบัสุดทา้ยราคาสินคา้ถูกลง
เม่ือซ้ือสินคา้หลายช้ิน (X  = 4.17, S.D. = 0.927) ตามล าดบั 
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ตาราง 16 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย X  (S.D.) แปลผล 
    

1. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งคมนาคมท่ีสะดวก 
2. มีสาขาหลายสาขาทัว่ถึง 
3. ร้านวสัดุก่อสร้าง อยูใ่กลแ้หล่งท่ีเดินทางสะดวกมีรถผา่นเขา้

ออก 
4. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชนการคา้  
5. ร้านมีท าเลดีหาไดง่้าย 

4.27 
3.97 
4.33 

 
4.27 
3.86 

0.918 
0.912 
0.822 

 
0.834 
0.865 

มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 
มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.21 0.712 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X  = 4.21, S.D. = 0.712) เม่ือ
พิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ ร้านวสัดุก่อสร้าง อยูใ่กลแ้หล่งท่ีเดินทางสะดวกมีรถผา่น
เขา้ออก มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.33, S.D. = 0.822) รองลงมาคือ ร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชนการคา้ (
X  = 4.27, S.D. = 0.834) ล าดับท่ีสามร้านอยู่ใกล้แหล่งคมนาคมท่ีสะดวก (X  = 4.27, S.D. = 
0.918) ล าดบัท่ีส่ีมีสาขาหลายทัว่ถึง (X  = 3.97, S.D. = 0912) และล าดบัสุดทา้ยร้านมีท าเลดีหาได้
ง่าย (X  = 3.86, S.D. = 0.865) ตามล าดบั 
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ตาราง 17 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด X  (S.D.) แปลผล 
    

1. มีส่วนลด แลก แจก แถม สินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง 
2. มีการประชาสัมพนัธ์ผา่น เฟซบุค๊ (Facebook) ไลน์ (Line) อิน

สตราแกรม (Instagram) และต๊ิกตอ็ก (Tiktok) 
3. สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ 
4. มีการใหเ้ครดิตในการผอ่นช าระสินคา้  
5. มีช่องทางการช าระสินคา้หลากหลาย เช่น เพยเ์มน้ (Payment) 

4.13 
4.26 
4.25 
4.26 
4.30 

0.753 
0.777 
0.772 
0.760 
0.736 

มาก 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 
มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.24 0.617 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด พบวา่ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.24, S.D. = 0.617) เม่ือพิจารณา
รายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ มีช่องทางการช าระสินคา้หลากหลาย เช่น เพยเ์มน้ (Payment) มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.30, S.D. = 0.736) รองลงมาคือ มีการประชาสัมพนัธ์ผ่าน เฟซบุ๊ค (Facebook) 
ไลน์ (Line) อินสตราแกรม (Instagram) และต๊ิกต็อก (Tiktok) (X  = 4.26, S.D. = 0.777) ล าดบัท่ี
สามมีการใหเ้ครดิตในการผอ่นช าระสินคา้ (X  = 4.26, S.D. = 0.760) ล าดบัท่ีส่ีสามารถสั่งซ้ือสินคา้
ผา่นระบบออนไลน์ (X  = 4.25, S.D. = 0.772) และล าดบัสุดทา้ยมีมีส่วนลด แลก แจก ถาม สินคา้
และบริการอยา่งต่อเน่ือง (X  = 4.13, S.D. = 0.753) ตามล าดบั 
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ตาราง 18 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดดา้นบุคลากร 

 

ดา้นบุคลากร X  (S.D.) แปลผล 
    

1. มีความรู้ในการแนะน าสินคา้ชดัเจน 
2. มีการใส่ใจแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเองกบัลูกคา้ 
3. สามารถแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 
4. มีการบริการท่ีสุภาพอ่อนนอ้ม 
5. มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดียิม้แยม้แจ่มใสใส่ใจลูกคา้ 

4.11 
4.29 
4.25 
4.31 
4.29 

0.885 
0.801 
0.796 
0.800 
0.804 

มาก 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.25 0.707 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดด้าน
บุคลากร พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.25, S.D. = 0.707) เม่ือพิจารณารายด้าน
จากมากไปหาน้อย พบว่า มีการบริการท่ีสุภาพอ่อนน้อมมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.31, S.D. = 
0.800) รองลงมาคือ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดียิม้แยม้แจ่มใสใส่ใจลูกคา้ (X  = 4.29, S.D. = 0.804) ล าดบัท่ี
สามการใส่ใจแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเองกบัลูกคา้ (X  = 4.29, S.D. = 0.801) ล าดบัท่ีส่ีสามารถ
แกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ไดท้นัที (X  = 4.25, S.D. = 0.796) และล าดบัสุดทา้ยมีความรู้ในการแนะน า
สินคา้ชดัเจน (X  = 4.11, S.D. = 0.885) ตามล าดบั 
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ตาราง 19 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ X  (S.D.) แปลผล 
    

1. มีขั้นตอนกระบวนการสั่งซ้ือเป็นไปดว้ยความถูกตอ้งรวดเร็ว 
2. มีการสาธิตวธีิใชห้รือการทดลองการใชง้าน 
3. มีการใหบ้ริการครบวงจร เช่น การจดัส่ง การรับประกนั การ

บริการหลงัการขายอ่ืน ๆ 
4. มีการรับรองขอ้ร้องเรียนเก่ียวกบัสินคา้สามารถแจง้เปล่ียน

สินคา้เม่ือช ารุด 
5. สามารถตรวจสอบความถูกตอ้งในกระบวนการขั้นตอนต่างๆ 

ในการซ้ือสินคา้และบริการได ้

4.20 
4.18 
4.31 

 
4.28 

 
4.29 

0.782 
0.783 
0.759 

 
0.778 

 
0.784 

มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.25 0.638 มากท่ีสุด 
    

  
 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดด้าน
กระบวนการให้บริการ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X  = 4.25, S.D. = 0.638) เม่ือ
พิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ มีการให้บริการครบวงจร เช่น การจดัส่ง การรับประกนั 
การบริการหลงัการขายอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.31, S.D. = 0.759) รองลงมาคือ สามารถ
ตรวจสอบความถูกตอ้งในกระบวนการขั้นตอนต่างๆ ในการซ้ือสินคา้และบริการ (X  = 4.29, S.D. 
= 0.784) ล าดบัท่ีสามมีการรับรองขอ้ร้องเรียนเก่ียวกบัสินคา้สามารถแจง้เปล่ียนสินคา้เม่ือช ารุด (X  
= 4.31, S.D. = 0.759) ล าดบัท่ีส่ีมีขั้นตอนกระบวนการสั่งซ้ือเป็นไปดว้ยความถูกตอ้งรวดเร็ว(X  = 
4.20, S.D. = 0.782) และล าดบัสุดทา้ยมีการสาธิตวิธีใชห้รือการทดลองการใชง้าน (X  = 4.18, S.D. 
= 0.783) ตามล าดบั 
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ตาราง 20 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาดดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางภายภาพ 

 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  X  (S.D.) แปลผล 
    

1. มีท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับลูกคา้ 
2. มีท่ีพกัส าหรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อและรับบริการ เช่น มุมกาแฟ 
3. สถานท่ีมีความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย 
4. มีการตกแต่งร้านทนัสมยั สวยงาม เป็นหมวดหมู่ 
5. มีแสงสวา่งเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 

4.11 
4.02 
4.19 
4.13 
4.16 

0.838 
0.906 
0.784 
0.818 
0.844 

มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.23 0.604 มาก 
    

  
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดด้าน
ลักษณะทางกายภาพ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X  = 4.23, S.D. = 0.604) เม่ือ
พิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ สถานท่ีมีความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อยมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด (X  = 4.19, S.D. = 0.784) รองลงมาคือ มีแสงสวา่งเพียงพอต่อการให้บริการ (X  = 4.16, S.D. 
= 0.844) ล าดบัท่ีสามมีการตกแต่งร้านทนัสมยั สวยงาม เป็นหมวดหมู่ (X  = 4.13, S.D. = 0.818) 
ล าดับท่ีส่ีมีท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับลูกค้า (X  = 4.11, S.D. = 0.838) และล าดับสุดท้ายมีท่ีพัก
ส าหรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อและรับบริการ เช่น มุมกาแฟ (X  = 4.02, S.D. = 0.096) ตามล าดบั 
 
ส่วนที่ 4 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า

ถังเกบ็น า้ดีร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอนิ จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
 1. การทดสอบสมติฐานเพื่อการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัย
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บ
น ้าดี ในการทดสอบสมมติฐานท าการทดสอบดว้ยสถิติ t-test และ F-test และท าการวเิคราะห์ขอ้มูล
เพิ่มเติมด้วยการทดสอบรายคู่ด้วยวิธีการของ LSD ในกรณีท่ีผลการวิเคราะห์ F-test พบความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีผลสรุป ดงัน้ี  
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ตาราง 21 การทดสอบความแตกต่างในพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามเพศ  

 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ 
ถงัเก็บน ้ าดี 

เพศ 
t 

Sig.  
(2 – 

tailed) 
ชาย หญิง 

X  S.D. ระดบั X  S.D. ระดบั 

         

1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ 4.11 0.617 มาก 4.11 0.655 มาก 0.137 .891 

2. การเสาะแสวงหาข่าว 4.09 0.747 มาก 4.02 0.614 มาก 1.045 .297 

3. การประเมินทางเลือก 4.27 0.678 มากท่ีสุด 4.03 0.665 มาก 3.509 .001* 

4. การตดัสินใจซ้ือ 4.38 0.657 มากท่ีสุด 4.16 0.654 มาก 3.161 .002* 

5. พฤติกรรมหลกัการซ้ือ 4.29 0.724 มากท่ีสุด 4.11 0.753 มาก 2.316 .021* 

ค่าเฉล่ียรวม 4.23 0.587 มากท่ีสุด 4.09 0.583 มาก 2.311 .021* 

         

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี จ  าแนกตามเพศ โดยใช ้Independent t-test ในการทดสอบ พบวา่ 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีในภาพรวม แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05  
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ตาราง 22 ตารางการทดสอบความแตกต่างของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บ
น ้าดี จ  าแนกขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ประเด็น 
แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

       

1. อาย ุ ระหวา่งกลุ่ม 94.598 87 1.087 1.422 .016** 

 ภายในกลุ่ม 238.600 312 0.765     

 รวม 333.198 399       

2. ระดบัการศึกษา ระหวา่งกลุ่ม 144.007 87 1.655 1.391 .022* 

 ภายในกลุ่ม 371.183 312 1.190     

 รวม 515.190 399       

3. อาชีพ ระหวา่งกลุ่ม 177.902 87 2.045 1.346 .035* 

 ภายในกลุ่ม 473.848 312 1.519     

 รวม 651.750 399       

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 157.673 87 1.812 1.261 .079 

 ภายในกลุ่ม 448.237 312 1.437     

 รวม 605.910 399       

5. สถานภาพสมรส ระหวา่งกลุ่ม 58.358 87 .671 1.623 .001** 

 ภายในกลุ่ม 128.920 312 .413     

 รวม 187.278 399       

       

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างของ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี จ  าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี แตกต่างกนั เฉพาะอาย ุและอาชีพ ท่ีระดบันยัส าคญั
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ทางสถิติ .05 ส่วนระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพสมรส ไม่แตกต่างกนั แสดง 
ดงัตาราง 23-26 
 
ตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ถงัเก็บน ้าดี จ  าแนกตามอาย ุโดยเปรียบเทียบรายคู่วธีิ (LSD) 
 

อาย ุ  < 21 ปี 21-30ปี 31-40 ปี 41-50 ปี > 50 ปีข้ึนไป 
       

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

ถงัเก็บน ้ าดี 

X  (3.83) (4.08) (4.25) (4.19) (3.93) 

 1.1 ต  ่ากวา่ 21 ปี 3.83 -     
       
 1.2 อาย ุ21 -30 ปี 4.08  - -0.17**   
     (.010)   
 1.3 อาย ุ31 -40 ปี  4.25  0.17** -  0.32** 
    (.010)   (.012) 
 1.4 อาย ุ41 -50 ปี 4.19    -  
        
 1.5 มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 3.93   -0.32**  - 
    (.012)   
       

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 จากตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนักบั
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ (LSD) พบวา่  
 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี กับกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี มีค่า Sig. (2-tailed) 
น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากบั .010** หมายความว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 21-30 ปี มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 31-40 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.17 
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 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุมากกวา่ 50 ปี ข้ึนไป มีค่า Sig. (2-
tailed) นอ้ยกวา่ .05 ซ่ึงเท่ากบั .012** หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ21-30 ปี มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี น้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ มากกว่า 50 ปีขั้นไป โดยมี
ผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.32 
 
ตาราง 24 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ถงัเก็บน ้าดี จ  าแนกตามระดบัการศึกษา โดยเปรียบเทียบรายคู่ วธีิ (LSD) 
 

ระดบัการศึกษา  < ม.ตน้ ม.6/ปวช. 
อนุ 

ปริญญา 
ปวส. 

ปริญญา 
ตรี 

ปริญญา 
โท 

สูงกวา่ 
ปริญญา
โท 

        
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ถงัเก็บน ้ าดี 

X  (4.03) (4.15) (4.27) (4.13) (4.16) (3.16) 

 1.1 มธัยมศึกษา 4.03 -     0.87** 
 ตอนตน้หรือต ่ากวา่       (.013) 

 1.2 มธัยมศึกษา  4.15  -    0.99** 
 ตอนปลาย/ปวช.       (.004) 

 1.3 อนุปริญญา/ ปวส. 4.27   -   1.08** 
       (.002) 
 1.4 ปริญญาตรี 4.13    -  0.97** 
        (.004) 
 1.5 ปริญญาโท 4.16     - 0.99** 
       (.006) 
 1.6 สูงกวา่ปริญญาโท 3.16 -0.87** -0.99** -1.08** -0.97** 0.99** - 
  (.013) (.004) (.002) (.004) -(.004)  
        

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 จากตาราง 24 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกนักบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี 
(LSD) พบวา่  
 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่ากับกลุ่มมีการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาโท มีค่า Sig. น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากับ .013** หมายความว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี น้อยกว่า
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.87 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กับกลุ่มมีการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาโท. มีค่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากับ .004** หมายความว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมี
การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี 
นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.99 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กบักลุ่มมีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท. มีค่า 
Sig. (2-tailed) น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากบั .002** หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาอนุปริญญา/
ปวส. มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษา
สูงกวา่ปริญญาโท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.87 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาปริญญาตรี กบักลุ่มมีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท. มีค่า Sig. (2-
tailed) น้อยกวา่ .05 ซ่ึงเท่ากบั .004** หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาปริญญาตรี มีปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาสูงกว่าปริญญา
โท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.97 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาปริญญาโท กบักลุ่มมีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท. มีค่า Sig. (2-
tailed) นอ้ยกวา่ .05 ซ่ึงเท่ากบั .006** หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาปริญญาโท มีปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาสูงกว่าปริญญา
โท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.99 
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ตาราง 25 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ถงัเก็บน ้าดี อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ 
วธีิ (LSD) 

 

อาชีพ 

 

ขา้ 
ราชการ 

ลูกจา้ง
พนกั 
งาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั
/คา้ขาย 

อาชีพ
เกษตร
กร 

อาชีพ
รับจา้ง 

นกัเรียน
นกัศึกษา 

        
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ถงัเก็บน ้ าดี 

X  (4.26) (4.18) (4.11) (4.09) (4.12) (3.66) 

 1.1 ขา้ราชการ 4.26 -     0.60** 
        (.010) 
 1.2 ลูกจา้งพนกังาน 4.18  -    0.52** 

 บริษทัเอกชน       (.010) 
 1.3 ธุรกิจส่วนตวั/ 4.11   -   0.46* 

 คา้ขาย       (.020) 
 1.4 อาชีพเกษตรกร 4.09    -   
        
 1.5 อาชีพรับจา้ง 4.12     - 0.46* 
       (.030) 
 1.6 นกัเรียนนกัศึกษา 3.66 -0.60** -0.52** -0.46*  -0.46* - 
   (.010) (.010) (.020)  (.030)  
        

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 จากตาราง 25 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบั
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ (LSD) พบวา่  
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 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพรับราชการกบักลุ่มตวัอยา่งนกัเรียน/นกัศึกษา มีค่า Sig. (2-tailed) 
น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากบั .010** หมายความว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพรับราชการ มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี น้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา โดยมี
ผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.60 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน กบักลุ่มตวัอยา่งนกัเรียน/นกัศึกษา 
มีค่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากับ .030* หมายความว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพลูกจ้าง/
พนักงานบริษทัเอกชน มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเก็บน ้ าดี น้อยกว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.46 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีธุรกิจส่วนตวั/คา้ขายกบักลุ่มตวัอย่างนักเรียน/นักศึกษา มีค่า Sig. (2-
tailed) น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากบั .020* หมายความว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มี
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี น้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพนักเรียน/
นกัศึกษา โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.46 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพรับจา้งกลุ่มตวัอยา่งนกัเรียน/นกัศึกษา มีค่า Sig. (2-tailed) นอ้ยกวา่ 
.05 ซ่ึงเท่ากบั .030* หมายความว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพรับจา้ง มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินค้าถังเก็บน ้ าดี น้อยกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา โดยมีผลต่างของ
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.46 
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ตาราง 26 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ถงักบัเก็บน ้าดี จ  าแนกตามสถานภาพสมรสโดยเปรียบเทียบรายคู่ วธีิ (LSD) 

 

สถานภาพสมรส  โสด สมรส หมา้ย หยา่ร้าง 
      

1. การแสวงหาขอ้มูล X  (4.14 ) (4.19) (3.87) (3.86) 
 1.1 โสด 4.14 -  0.27*  
    (.049)  
 1.2 สมรส 4.19  - 0.32*  
    (.022)  
 1.3 แยกกนัอยูห่มา้ย 3.87 -0.27* -0.32* -  
  (.049) (.022)   
 1.4 หยา่ร้าง 3.86    - 

      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 จากตาราง 26 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนักบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี 
(LSD) พบวา่  
 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสโสดกบักลุ่มตวัอยา่งสถานภาพสมรสแยกกนัอยู/่หมา้ย 
มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ .05 ซ่ึงเท่ากบั .049* หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสโสด มีปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสแยกกนั
อยู/่หมา้ย โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.27 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสกบักลุ่มตวัอยา่งสถานภาพสมรสแยกกนัอยู/่หมา้ย มีค่า 
Sig. (2-tailed) นอ้ยกวา่ .05 ซ่ึงเท่ากบั .022* หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสโสด มี
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี น้อยกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพสมรส
แยกกนัอยู/่หมา้ย โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.32 
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 2. การทดสอบสมติฐานเพื่อการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัย
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามกบัปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด  
 การทดสอบสมติฐาน เพื่ อการศึกษาเป รียบ เทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัย
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามกบัปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดในการ
ทดสอบสมมติฐานท าการทดสอบดว้ยสถิติ t-test และ F-test และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลเพิ่มเติมดว้ย
การทดสอบรายคู่ด้วยวิธีการของ LSD ในกรณีท่ีผลการวิเคราะห์ F-test พบความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีผลสรุป ดงัน้ี  
 
ตาราง 27 การทดสอบความแตกต่างในปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด จ าแนกตาม

เพศ  
 

ปัจจยัส่วนประทาง
การตลาด 

เพศ 

t 
Sig.  

(2 – tailed) 
ชาย หญิง 

X  S.D. ระดบั X  S.D. ระดบั 

         

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.44 0.633 มากท่ีสุด 4.16 0.716 มาก 4.031 .000** 
2. ดา้นราคา 4.43 0.658 มากท่ีสุด 4.16 0.716 มาก 3.798 .000** 
3. ดา้นช่องทางการ                
จดัจ าหน่าย (ท าเลท่ีตั้ง) 

4.32 0.667 มากท่ีสุด 4.15 0.733 มาก 2.218 .027* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.39 0.623 มากท่ีสุด 4.15 0.596 มาก 3.900 .000** 

5. ดา้นบุคลากร 4.40 0.668 มากท่ีสุด 4.16 0.716 มาก 3.342 .001** 

6. ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

4.37 0.636 มากท่ีสุด 4.18 0.630 มาก 2.991 .003** 

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

4.20 0.671 มาก 4.08 0.668 มาก 1.744 .082 

ค่าเฉล่ียรวม 4.36 0.587 มากท่ีสุด 4.15 0.601 มาก 3.533 .000** 

         

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริม
การขายทางการตลาด จ าแนกตามเพศ โดยใช้ Independent t-test ในการทดสอบ พบว่า ปัจจยักล
ยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดแตกต่าง ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 ส่วนดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั  
 
ตาราง 28 ตารางการทดสอบความแตกต่างของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด 

จ าแนกขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ประเด็น 
แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

       

1. อาย ุ ระหวา่งกลุ่ม 120.831 113 1.069 1.440 .008* 

 ภายในกลุ่ม 212.366 286 .743     

 รวม 333.198 399       

2. ระดบัการศึกษา ระหวา่งกลุ่ม 144.751 113 1.281 .989 .519 

 ภายในกลุ่ม 370.439 286 1.295     

 รวม 515.190 399       

3. อาชีพ ระหวา่งกลุ่ม 236.043 113 2.089 1.437 .009* 

 ภายในกลุ่ม 415.707 286 1.454     

 รวม 651.750 399       

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหวา่งกลุ่ม 194.286 113 1.719 1.195 .122 

 ภายในกลุ่ม 411.624 286 1.439     

 รวม 605.910 399       

5. สถานภาพสมรส ระหวา่งกลุ่ม 55.698 113 .493 1.071 .322 

 ภายในกลุ่ม 131.579 286 .460     

 รวม 187.278 399       

       

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างของ ปัจจยักลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายทางการตลาด จ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ปัจจยักลยทุธ์
การส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ี แตกต่างกนั เฉพาะอายุ และอาชีพ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
.05 ส่วนระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพสมรส ไม่แตกต่างกนั แสดง ดงัตาราง 
29 –30 
 
ตาราง 29 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง

การตลาด จ าแนกตามอาย ุโดยเปรียบเทียบรายคู่วธีิ (LSD) 
 

อาย ุ  < 21 ปี 21-30ปี 31-40 ปี 41-50 ปี > 50 ปีข้ึนไป 
       

ปัจจยัส่วนประสม  
ทางการตลาด 

X  (4.07) (4.17) (4.31) (4.30) (4.05) 

 1.1 ต  ่ากวา่ 21 ปี 4.04 -     
       
 1.2 อาย ุ21 -30 ปี 4.17  - -0.14*   
     (.036)   
 1.3 อาย ุ31 -40 ปี  4.31  0.14* -  0.27* 
    (.036)   (.045) 
 1.4 อาย ุ41 -50 ปี 4.30    -  
        
 1.5 มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 4.05   -0.27*  - 
    (.045)   
       

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 จากตาราง 29 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนักบั
ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ (LSD) พบวา่  
 ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี กับกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี มีค่า Sig. (2-tailed) 
น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากับ .036* หมายความว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 21-30 ปี มีปัจจยัท่ีกลยุทธ์การ
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ส่งเสริมการขายทางการตลาด น้อยกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุ 31-40 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.14 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุมากกวา่ 50 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. (2-
tailed) น้อยกวา่ .05 ซ่ึงเท่ากบั .045* หมายความว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 31- 40 ปี มีปัจจยัท่ีกลยุทธ์
การส่งเสริมการขายทางการตลาด น้อยกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ มากกว่า 50 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่าง
ของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.27 
 
ตาราง 30 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง

การตลาด จ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ วธีิ (LSD) 
 

อาชีพ 

 
ขา้ 

ราชการ 

ลูกจา้ง
พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
คา้ขาย 

อาชีพ
เกษตร
กร 

อาชีพ
รับจา้ง 

นกัเรียน
นกัศึกษา 

        
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

X  (4.38) (4.29) (4.19) (4.08) (4.15) (3.77) 

 1.1 ขา้ราชการ 4.38 -     0.62* 
        (.007) 
 1.2 ลูกจา้งพนกังาน 4.29  -    0.53** 

 บริษทัเอกชน       (.010) 
 1.3 ธุรกิจส่วนตวั/ 4.19   -   0.25* 

 คา้ขาย       (.040) 
 1.4 อาชีพเกษตรกร 4.08    -   
        
 1.5 อาชีพรับจา้ง 4.15     -  
        
 1.6 นกัเรียน 3.77 -0.62* -0.53** -0.25*   - 

 นกัศึกษา  (.007) (.010) (.040)    
        

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 จากตาราง 30 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบั
ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ (LSD) พบวา่  
 ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพรับราชการกบักลุ่มตวัอยา่งนกัเรียน/นกัศึกษา มีค่า Sig. (2-tailed) 
นอ้ยกวา่ .05 ซ่ึงเท่ากบั .007** หมายความวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพรับราชการ มีปัจจยัท่ีกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการขายทางการตลาด น้อยกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา โดยมีผลต่างของ
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.62 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพลูกจา้งพนกังานบริษทัเอกชน มีค่า Sig. (2-tailed) นอ้ยกวา่ .05 ซ่ึง
เท่ากบั .010* หมายความว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพลูกจา้งพนกังานบริษทัเอกชน มีปัจจยัท่ีกลยุทธ์
การส่งเสริมการขายทางการตลาด น้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา โดยมีผลต่าง
ของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.53 
 กลุ่มตวัอย่างธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย มีค่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า .05 ซ่ึงเท่ากับ .040** 
หมายความว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มีปัจจยัท่ีกลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง
การตลาด นอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.25 
 
ส่วนที่ 5 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการตัดสินใจกับกลยุทธ์การส่งเสริมการขายถังเก็บน ้าดี

ร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอนิ จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
 การทดสอบสมติฐานเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดีกบัปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด  
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ
ตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกันโดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
product moment correlation coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
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ตาราง 31 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยักับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด  

 

ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขาย
ทางการตลาด 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัน ้าดี 
Pearson Sig. 

ทิศทาง 
ระดบั 

Correlation (2 - tailed) ความสัมพนัธ์ 
     
ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขาย
ทางการตลาด  

.854 .000** เดียวกนั ระดบัสูง 

     

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 จากตาราง 31 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดีกบัปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดโดยรวม โดยการใชก้าร
วิเคราะห์สถิติค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson product moment correlation 
coefficient) พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้ าดี กบัปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริม
การขายทางการตลาด ความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  
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ตาราง 32 แสดงตารางสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตวัแปรอิสระ 

One - Way Pearson 

สมมติ 
ฐาน 

ANOVA Correlation 

t F 
Sig. 

(2-tail) 
r 

Sig. 
(2-tail) 

       
1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัมี ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ถงัเก็บน ้าดีแตกต่างกนั 
1.1 เพศ 2.311  .021*   ยอมรับ 
1.2 อาย ุ  1.422 .016**   ยอมรับ 
1.3 ระดบัการศึกษา  1.391 .022*   ยอมรับ 
1.4 อาชีพ  1.346 .035*   ยอมรับ 
1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  1.261 .079   ปฏิเสธ 
1.6 สถานภาพสมรส  1.623 .001**   ยอมรับ 
2. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนั มีปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทาง

การตลาดแตกต่างกนั  
2.1 เพศ      ยอมรับ 
2.2 อาย ุ  1.440 .008**   ยอมรับ 
2.3 ระดบัการศึกษา  0.989 .519   ปฏิเสธ 
2.4 อาชีพ  1.437 .009**   ยอมรับ 
2.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  1.195  .122   ปฏิเสธ 
2.6 สถานภาพสมรส  1.71 .322   ปฏิเสธ 
3. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้ าดีกบัปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทาง

การตลาด มีความสัมพนัธ์กนั 
3.1 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดีกบั
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

   

.854 .000** ยอมรับ 

        
 



 
บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ส่งเสริมการขายถงัเก็บน ้ าดี เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้านวสัดุ
ก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อกระบวนการการตัดสินใจเลือกซ้ือถังเก็บน ้ าดีร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จังหวดั
พระนครศรีอยุธยา 2) เพื่อศึกษากลยุทธ์การสงเสริมการขายทางการตลาดถังเก็บน ้ าดีร้านวสัดุ
ก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 3) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยั
ประชากรศาสตร์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
และ 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกบักลยุทธิส่งเสริมการขายถงัเก็บน ้ าดีร้าน
วสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยากลุ่มตวัอยา่งคือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ใน
อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ  านวน 400 คน วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารหาค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ส าหรับการ
ทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัใช้การวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการทดสอบที (Independent t-test) การวิเคราะห์
ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA) กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .01 และ .05 หรือท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% ผูว้ิจยัใช้วิธีการทดสอบรายคู่ โดยวิธี Least-
significant different (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง และวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
 
สรุปผลการวจัิย  
 1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จากกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน ส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 62.50 มีอายุ 21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 44.00 มีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/
ปวส. คิดเป็นร้อยละ 47.50 ประกอบอาชีพลูกจา้ง พนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 40.00 มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท และสถานภาพสมรสโสด คิดเป็นร้อยละ 54.75  
 2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถึงเก็บน ้าดี เพื่อเพิ่มส่วน
แบ่งตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา พบว่า ผลการวิเคราะห์
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี พบวา่ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.14) 
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เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (X  = 4.25) รองลงมาคือ ดา้น
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (X  = 4.18) ล าดบัท่ีสามการประเมินทางเลือก (X  = 4.12) ล าดบัท่ีส่ีการ
ตระหนักถึงความตอ้งการ (X  = 4.11) และล าดบัสุดท้ายด้านการเสาะแสวงหาข่าว (X  = 4.04) 
ตามล าดบั และเม่ือแยกเป็นรายดา้น พบวา่  
  2.1 ด้านการตระหนักถึงความต้องการ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 
4.11) เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไปหาน้อย พบวา่ คุณสมบติัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการใชง้าน (
X  = 4.25) รองลงมาคือ ส ารองน ้ าในยามขาดแคลน (X  = 4.25) ล าดบัท่ีสามไม่เพียงพอต่อการใช้
ในครัวเรือน (X  = 4.02) ใช้ในอุตสาหกรรม เช่น ก่อสร้าง การเกษตร (X  = 3.93) และล าดับ
สุดทา้ย การอยากไดข้องสมนาคุณส่วนลด (X  = 3.93)  
  2.2 ด้านการแสวงหาข่าว พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.04) เม่ือ
พิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย (X  = 4.31) รองลงมาคือ 
หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ (X  = 4.09) ล าดบัท่ีสามหาขอ้มูลจากรายละเอียดบนบรรจุ
ภณัฑ์ (X  = 4.04) สอบถามจากคนท่ีเคยใช้ผลิตภณัฑ์ (X  = 3.96) และล าดบัสุดทา้ย สอบถามจาก
ครอบครัวเพื่อนสนิท (X  = 3.81)  
  2.3 ดา้นการประเมินทางเลือก พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.12) เม่ือ
พิจารณารายด้านจากมากไปหาน้อย พบว่า การเปรียบเทียบสินค้าประเภทเดียวกนั (X  = 4.33) 
รองลงมาคือ การเปรียบเทียบสินคา้จากตราสินคา้ (X  = 4.24) ล าดบัท่ีสามพิจารณาจากแหล่งผลิตท่ี
ได้รับการน่าเช่ือถือ (X  = 4.21) พิจารณาจากข่าวสารท่ีได้รับ (X  = 4.03) และล าดับสุดท้าย 
สอบถามจากความคิดเห็นของครอบครัวและเพื่อน (X  = 3.80) 
  2.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.25) เม่ือ
พิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ สินคา้มีความจ าเป็นต่อการใชส้อย (X  = 4.38) รองลงมา
คือ ราคาท่ีเหมาะสม (X  = 4.35) ล าดบัท่ีสามคุณภาพใชง้านไดดี้ทนต่อทุกสถานการณ์ (X  = 4.26 ) 
พนกังานขายแนะน าชดัเจน (X  = 4.25) และล าดบัสุดทา้ย ครอบครัว คนสนิท คนรู้จกั แนะน า (X  
= 3.99) 
  2.5 ดา้นพฤติกรรมหลงั การซ้ือ พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.18) เม่ือ
พิจารณารายด้านจากมากไปหาน้อย พบว่า การพึงพอใจต่อการแนะน าสินคา้และบริการ (X  = 
4.24) รองลงมาคือ การแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัให้มาซ้ือสินคา้ (X  = 4.18) ล าดบัท่ีสามการ
กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า (X  = 4.17) การประเมินความพึงพอใจในการให้ค  าแนะน าต่อการให้บริการ
ของร้านวสัดุก่อสร้าง (X  = 4.16) และล าดบัสุดทา้ยความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการ (X  = 4.13) 
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 3. ผลการวิเคราะห์ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดพบวา่ ในภาพรวมอยู่
ในระดับมากท่ีสุด (X  = 4.23) เม่ือพิจารณารายด้านจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.27) รองลงมาคือ ดา้นราคา (X  = 4.26) ล าดบัท่ีสาม ดา้นบุคลากร (X  = 
4.25) ล าดบัท่ีส่ีดา้นกระบวนการให้บริการ (X  = 4.25) ล าดบัท่ีห้าดา้นการส่งเสริมการตลาด (X  = 
4.24) ล าดบัท่ีหกด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ท าเลท่ีตั้ง) (X  = 4.21) และล าดบัสุดทา้ยด้านการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (X  = 4.12) ตามล าดบั และเม่ือแยกเป็นรายดา้น พบวา่  
  3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.27) เม่ือพิจารณา
รายดา้นจากมากไปหาน้อย พบวา่ ดา้นสินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่าง ๆ เช่น มอก. นาโนคิว 
(Nano Q) มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.39) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์มีความสะอาดปลอดภัย ไม่มี
สารเคมีตกคา้ง (X  = 4.36) ล าดบัท่ีสามผลิตภณัฑ์มีความคงทน ท าจากวสัดุท่ีมีคุณภาพ ยดือายุการ
ใชง้าน (X  = 4.35) ล าดบัท่ีส่ีสินคา้มีสีสันสดใสสวยงาม มีขนาดสินคา้หลากหลายท่ีเหมาะสมกบั
สภาพพื้นท่ีการใช้งาน (X  = 4.25) และล าดบัสุดทา้ยมีนวตักรรมในการผลิตสินคา้ เช่น มีนาโน
ต่อตา้นแบคทีเรีย (X  = 3.98) ตามล าดบั 
  3.2 ดา้นราคาพบว่า ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.26) เม่ือพิจารณาราย
ด้านจากมากไปหาน้อย พบว่า ราคาสินค้ามีความเป็นมาตรฐาน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.32 ) 
รองลงมาคือ ราคาสินคา้มีราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านคา้อ่ืน (X  = 4.30) ล าดบัท่ีสาม
ราคาสินคา้ถูกกว่าท่ีอ่ืนเม่ือเทียบกบัคุณภาพและมาตรฐาน (X  = 4.28) ล าดบัท่ีส่ีมีป้ายบอกราคา
สินคา้ชัดเจน (X  = 4.22) และล าดับสุดท้ายราคาสินคา้ถูกลงเม่ือซ้ือสินค้าหลายช้ิน (X  = 4.17) 
ตามล าดบั 
  3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.21) 
เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ ร้านวสัดุก่อสร้าง อยูใ่กลแ้หล่งท่ีเดินทางสะดวกมีรถ
ผา่นเขา้ออก มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.33) รองลงมาคือ ร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชนการคา้ (X  = 4.27) 
ล าดบัท่ีสามร้านอยู่ใกล้แหล่งคมนาคมท่ีสะดวก (X  = 4.27) ล าดบัท่ีส่ีมีสาขาหลายทัว่ถึง (X  = 
3.97) และล าดบัสุดทา้ยร้านมีท าเลดีหาไดง่้าย (X  = 3.86) ตามล าดบั 
  3.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.24) 
เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไปหาน้อย พบว่า มีช่องทางการช าระสินคา้หลากหลาย เช่น เพยเ์มน้ 
(Payment) มีค่ าเฉ ล่ียสูงท่ี สุด (X  = 4.30) รองลงมาคือ  มีการประชาสัมพันธ์ผ่าน เฟซบุ๊ค 
(Facebook) ไลน์ (Line) อินสตราแกรม (Instagram) และต๊ิกต็อก (Tiktok) (X  = 4.26) ล าดบัท่ีสาม
มีการให้เครดิตในการผ่อนช าระสินค้า (X  = 4.26) ล าดับท่ีส่ีสามารถสั่งซ้ือสินค้าผ่านระบบ
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ออนไลน์ (X  = 4.25) และล าดบัสุดทา้ยมีมีส่วนลด แลก แจก ถาม สินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง (
X  = 4.13) ตามล าดบั 
  3.5 ดา้นบุคลากร พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.25) เม่ือพิจารณา
รายด้านจากมากไปหาน้อย พบว่า มีการบริการท่ีสุภาพอ่อนน้อมมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.31) 
รองลงมาคือ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดียิม้แยม้แจ่มใสใส่ใจลูกคา้ (X  = 4.29) ล าดบัท่ีสามการใส่ใจแนะน า
สินคา้แบบเป็นกนัเองกบัลูกคา้ (X  = 4.29,) ล าดบัท่ีส่ีสามารถแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ไดท้นัที (X  = 
4.25) และล าดบัสุดทา้ยมีความรู้ในการแนะน าสินคา้ชดัเจน (X  = 4.11) ตามล าดบั 
  3.6 ดา้นกระบวนการให้บริการ พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.25) 
เม่ือพิจารณารายดา้นจากมากไปหาน้อย พบวา่ มีการให้บริการครบวงจร เช่น การจดัส่ง การรับประกนั 
การบริการหลงัการขายอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.31) รองลงมาคือ สามารถตรวจสอบความ
ถูกตอ้งในกระบวนการขั้นตอนต่างๆ  ในการซ้ือสินคา้และบริการ (X  = 4.29) ล าดบัท่ีสามมีการ
รับรองข้อร้องเรียนเก่ียวกับสินค้าสามารถแจ้งเปล่ียนสินค้าเม่ือช ารุด (X  = 4.31) ล าดับท่ีส่ีมี
ขั้นตอนกระบวนการสั่งซ้ือเป็นไปด้วยความถูกตอ้งรวดเร็ว(X  = 4.20) และล าดับสุดท้ายมีการ
สาธิตวธีิใชห้รือการทดลองการใชง้าน (X  = 4.18) ตามล าดบั 
  3.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.23) 
เม่ือพิจารณารายด้านจากมากไปหาน้อย พบว่า สถานท่ีมีความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อยมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด (X  = 4.19) รองลงมาคือ มีแสงสวา่งเพียงพอต่อการใหบ้ริการ (X  = 4.16) ล าดบัท่ี
สามมีการตกแต่งร้านทนัสมยั สวยงาม เป็นหมวดหมู่ (X  = 4.13) ล าดบัท่ีส่ีมีท่ีจอดรถเพียงพอ
ส าหรับลูกคา้ (X  = 4.11) และล าดบัสุดทา้ยมีท่ีพกัส าหรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อและรับบริการ เช่น มุม
กาแฟ (X  = 4.02) ตามล าดบั 
 4. ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ถงัเก็บน ้าดี จ  าแนกระหวา่งปัจจยัประชากรศาสตร์ พบวา่ 
  4.1 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี จ  าแนกตามเพศ โดยใช้ Independent t-test ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดีในภาพรวม แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
.05  
  4.2 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างของ ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี จ  าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี แตกต่างกนั เฉพาะอาย ุและอาชีพ ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05 ส่วนระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ ไม่แตกต่างกนั  
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  4.3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จ าแนกตามเพศ โดยใช้ Independent t-test ในการทดสอบ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่าง ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ .05* ส่วนดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไม่
แตกต่างกนั  
  4.4 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างของ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด จ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี 
แตกต่างกนั เฉพาะอายุ และอาชีพ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 ส่วนระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน และสถานภาพ ไม่แตกต่างกนั  
  4.5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าถังเก็บน ้ าดีกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม โดยการใช้การวิเคราะห์สถิติค่า 
สัมประสิทธิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson product moment correlation coefficient) พบว่า 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้าดี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสัมพนัธ์
กนัในระดบัสูง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
อภิปรายผล 
  1. ปัจจยักลยุทธ์การสงเสริมการขายทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือจาก
มากสุดไปน้อยสุด พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้น
ราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั 
 2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยักลยุทธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาดพบว่าอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธีรยุทธ์ เรืองศิริวฒัน์ และสุธรรม พงศส์ าราญ (2561, หน้า 
161-163) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้าง ส าหรับการตกแต่งภายใน 
ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยักลยุทธ์การสงเสริมการขายทางการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ประกอบดว้ย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์และ
สอดคลอ้งกบั วภิากร ถนอมแกว้ (2561, หนา้ 387-390) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั สุราษฎร์ธานี ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
ปัจจยักลยุทธ์การสงเสริมการขายทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และสอดคลอ้งกบั 
สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธ์ุ (2557, หนา้ 74-77) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจ าหน่ายแนวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
ผลการวจิยั พบวา่ กลยุทธ์การสงเสริมการขายทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
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การเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างฯ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และรายดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา 
 3. ผลการทดสอบสมติฐานเพื่อการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัย
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามกบัระดบั ความคิดเห็นต่อปัจจยักลยุทธ์การสงเสริมการ
ขายทางการตลาดทางการตลาด พบวา่ ดา้นเพศ อายุ อาชีพ แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 ส่วน
ด้านระดับการศึกษา รายได้ สถานภาพสมรส ไม่แตกต่างกันสอดคล้องกบังานวิจยัของ สุพจน์ 
กาญจนางกูรพันธ์ุ (2557, หน้า 74-77) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจ าหน่ายแนวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการวจิยั พบวา่ กลยุทธ์การสงเสริมการขายทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
การเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างฯ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์ต่างกนัดา้น
เพศ อายุ อาชีพมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกัน ส่วนด้านระดับการศึกษา รายได้ สถานภาพสมรสมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 4. ผลการทดสอบสมติฐานเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งกระบวนการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินค้ากับกลยุทธ์ส่งเสริมการขายถังเก็บน ้ าดีร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จังหวดั
พระนครศรีอยุธยา พบวา่ปัจจยักลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูงและเป็นไป
ในทิศทางเดียวกันสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีรยุทธ์ เรืองศิริวฒัน์ (2561, หน้า 161-163) ได้
ท าการศึกษาวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้าง ส าหรับตกแต่งภายใน พบวา่ส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ดา้น
การตระหนกัถึงความตอ้งการ ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร ด้านการประเมินทางเลือก ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้ าดี เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดร้าน
วสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
  1.1 ดา้นการตระหนักถึงความตอ้งการ พบว่า ในการตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้ าดี
นั้น ผูบ้ริโภคมองท่ีคุณสมบติัของสินคา้วา่ตรงกบัความตอ้งการหรือไม่เป็นหลกั ดงันั้น ผลิตภณัฑ์
ถังเก็บน ้ าดี ควรมีการบอกคุณสมบัติท่ีชัดเจนของถังเก็บน ้ าดีท่ีมีคุณสมบัติแตกต่างกันไปตาม
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ประโยชน์ใช้งาน และมีการระบุไวข้า้งถงับรรจุภัณฑ์ว่าเป็นถงัเก็บน ้ าดีชนิดใด เหมาะกบัการใช้
รูปแบบไหน เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
  1.2 ดา้นการแสวงหาข่าว พบว่า ในการตดัสินใจเลือกซ้ือถงัเก็บน ้ าดีนั้น ผูบ้ริโภค
เนน้การสอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย เพื่อท่ีจะไดข้อ้มูลท่ีชดัเจนและท าให้สามารถตดัสินใจซ้ือถงั
เก็บน ้ าดี ผูป้ระกอบการควรมีการอบพนกังานขาย ผูแ้ทนจ าหน่ายให้มีความเขา้ใจใจตวัผลิตภณัฑ ์
ตั้งแต่ประโยชน์ การน าไปใช ้ขอ้ดีขอ้เสีย ท่ีเด่นกวา่ตวัผลิตภณัฑ์อ่ืน เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือในตวั
ผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี  
  1.3 ด้านการประเมินทางเลือก พบว่า ผูบ้ริการมีการเปรียบเทียบสินค้าประเภท
เดียวกัน แล้วท าการตัดสินใจ ผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภัณฑ์ถังเก็บน ้ าดี ควรมีการพัฒนา
ปรับปรุงให้มี ความแตกต่างจากสินคา้ท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของวสัดุ วตัถุดิบของ
ตวัผลิตภณัฑ์ ตลอดจนการโปรโมชัน่ การบริการหลงัการขาย ฯลฯ ใหมี้ความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 
ท าใหสิ้นคา้ประเภทเดียวกนัเกิดความแตกต่าง ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดง่้ายยิง่ข้ึน 
  1.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความจ าเป็นต่อการใชส้อยเป็น
หลกั ผูป้ระกอบการ พนกังานขาย ควรมีความเขา้ใจในตัวผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดท่ีมีความจ าเป็นต่อ
การใช้สอยแตกต่างกนั เช่น ขนาดของผลิตภณัฑ์ จุดบริเวณตั้งวางผลิตภณัฑ์ภายในตวัเรือน หรือ
นอกตัวเรือน ใช้ส าหรับคอนโด บ้านเด่ียว หรือทางการเกษตร เพื่อท่ีจะสามารถให้ข้อมูลกับ
ผูบ้ริโภคท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้ายข้ึนและเกิดความน่าเช่ือถือ 
  1.5 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคตอ้งการความพึงพอใจต่อการแนะน า
สินคา้และบริการแลว้จะมีการแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัใหม้าซ้ือสินคา้ ผูป้ระกอบการ พนกังาน
ขาย ตอ้งสร้างความประทบัใจในการให้บริการ ผา่นกระบวนการให้บริการ ขั้นตอนดา้นต่างๆ  โดย
มีการอบรมพนกังานขาย คุณสมบติัของพนกังานขาย ท่ีสามารถตอบโจทยก์ารให้บริการตลอดจน
การจดัสถานท่ีในการใหบ้ริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 2. ปัจจยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายทางการตลาด  
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่า ผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับการท่ีสินค้าได้รับรอง
มาตรฐานต่างๆ  เช่น มอก. นาโนคิว (Nano Q) เป็นตน้ เพราะถงัเก็บน ้ าดีเป็นสินคา้ท่ีตอ้งใชใ้นการ
อุปโภค บริโภค ท าให้ผู ้บริโภคตระหนักถึงความปลอดภัยในตัวผลิตภัณฑ์เป็นหลัก  ผู ้ผลิต 
ผูป้ระกอบการ พนกังานงานขาย ควรมีการแสดงสัญลกัษณ์ความปลอดภยัท่ีตวัผลิตภณัฑ์ เพื่อสร้าง
ความเช่ือมัน่ และสามารถใหข้อ้มูลในตวัผลิตภณัฑ ์เช่น วสัดุท่ีใช ้ขนาด ความเหมาะสมของการใช้
แต่ละพื้นท่ี ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ชดัเจน ให้กบัผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่และตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว  
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  2.2 ด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบราคาสินค้าโดยมากตราสินค้าท่ี
แตกต่างกันและเปรียบเทียบราคาท่ีเป็นมาตรฐาน จากป้ายราคาสินค้าท่ีมีความชัดเจน ขนาด 
คุณภาพของสินคา้ โดยเปรียบเทียบจากร้านคา้ท่ีหลากหลาก และหลายตราสินคา้ ดงันั้น เพื่อสร้าง
ความเช่ือมัน่กบัผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการควรมีราคาสินคา้ติดท่ีตวัสินคา้ท่ีมีความชดัเจน การตั้งราคา
ควรตั้งเป็นมาตรฐานเดียวกนั โดยเปรียบเทียบจากวสัดุท่ีน ามาผลิตสินคา้เป็นตน้ เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เกิดความน่าเช่ือถือ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้ร็วยิง่ข้ึน  
  2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้ท่ีใกล้แหล่งท่ีพกั
อาศยัหรือแหล่งท่ีเดินทางสะดวก มีรถผ่านเขา้ออกง่าย ดงันั้น ผูป้ระกอบการกรณีเปิดร้านคา้ใหม่ 
ควรมีการเลือกท าเลท่ีตั้ง ใหเ้หมาะสม อยูใ่กลแ้หล่งคมนาคมท่ีสะดวก มีใหเ้ลือกหลายสาขา เป็นตน้ 
เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด เช่น แหล่งโรงงานอุตสาหกรรม แหล่งเกษตรกรรม แหล่ง
ชุมชนบา้นพกัอาศยั เป็นตน้  
  2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคยุคปกติวิถีใหม่ (New normal) ชอบ
การบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว เช่น ช่องทางการช าระเงินท่ีมีความหลากหลาย เช่น เพยเ์มน้ (Payment)  
มีการช าระผ่านช่องทางต่างๆ  ไดมี้การสะสมแตม้ สะสมของรางวลั หรือมีการท าโปรโมชั่นจ่าย
ผา่นบตัรเครดิดต่างๆ  สะสมแตม้ การใชเ้ครือข่ายโทรศพัทเ์พื่อแลกส่วดลด เป็นตน้ ติดตามข่าวการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ค (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตราแกรม (Instagram) 
และต๊ิกต็อก (Tiktok) เพราะเข้าถึงง่าย ผู ้ประกอบการและพนักงานขาย ควรมีการจัดท าส่ือ
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์ ดงักล่าว มีการถามตอบท่ีรวดเร็วและชดัเจน มีการยิงโฆษณาอยา่ง
ต่อเน่ือง เป็นตน้ จะท าใหผ้ลิตภณัฑ์เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย ผูบ้ริโภคสามารถหาขอ้มูลเบ้ืองตน้ก่อนท่ี
จะมาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน กรณีผูข้าย หรือผูป้ระกอบการสามารถอธิบายขอ้สงสัยหรือช้ีแนะให้เห็นถึง
ความส าคญัก็จะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดร้วดเร็วยิง่ข้ึน เป็นตน้  
  2.5 ดา้นบุคลากร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการบริการจากบุคลากร
ท่ีมีความอ่อนน้อม มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ยิ้มแยม้แจ่มใส เอาใจใส่ลูกคา้ สามารถแกไ้ขปัญหาไดท้นัที
และมีความรู้ในการแนะน าสินคา้ท่ีชัดเจน ดงันั้น ผูป้ระกอบการ ควรมีการจดัฝึกอบรมพนกังาน
เบ้ืองตน้ ในการให้ขอ้มูลตวัสินคา้ การแต่งกาย บุคลิกภาพ การให้บริการ กับผูบ้ริโภคท่ีมีความ
หลากหลาย ว่ามีกระบวนการขั้นตอนอย่างไร ท่ีจะสามารถพิชิตใจลูกค้า และท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้กบัทางร้านไดเ้ร็วท่ีสุด  
  2.6 ดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการการให้บริการท่ีครบวงจร 
เช่น การจดัส่ง การรับประกนั การบริการหลงัการขายอ่ืน ๆ สามารถตรวจสอบความถูกตอ้งใน
กระบวนการขั้นตอนต่าง ๆ ในการซ้ือสินคา้และบริการ ผูป้ระกอบการและพนกังานขาย ควรมีการ
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บวนการขั้นตอนการให้บริการท่ีชัดเจน สามารถเขา้ใจได้ง่าย พนักงานขายสามารถปฏิบติัเป็น
แนวทางเดียวกนัอย่างมีมาตรฐาน มีการสาธิต ให้ค  าแนะน า ตลอดจนการให้บริการหลงัการขาย 
เพื่อท่ีจะสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภคและท าให้ผูบ้ริโภค ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในเวลาอนัรวดเร็ว 
ท่ีเกิดจากความชดัเจนและเขา้ใจง่ายจากกระบวนการใหบ้ริการ  
  2.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผูบ้ริโภคเลือกสถานท่ีมีความสะอาด สินคา้ดู
ปลอดภัย เป็นอันดับท่ี 1 ดังนั้ น ผูป้ระกอบการควรมีการท าความสะอาดบริเวณร้าน และตัว
ผลิตภณัฑ์ ให้มีความสะอาด เป็นระเบียบอยูเ่สมอ มีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ จดัเรียงสินคา้ เป็นระเบียบ 
ไม่เกิดอนัตราย ในขณะเลือกชมสินคา้ แยกขนาด แยกวตัถุประสงคข์องการใช้งานอยา่งชดัเจน ท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจในตวัสินคา้คา้และบริการ เกิดความประทบัใจตั้งแต่แรกในการเขา้มาซ้ือ
สินคา้ เป็นตน้  
 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการศึกงานวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อศึกษารูปแบบกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจคา้ปลีก
ของผูป้ระกอบการรายยอ่ยเพื่อน าผลมาประยุกตใ์ชใ้นกบัธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยาและ
จงัหวดัใกลเ้คียง  
 2. ควรมีการศึกษาปัจจยัดา้นอ่ืนๆ  ท่ีท าให้ธุรกิจคา้ปลีกถงัเก็บน ้ าดีมีความสามารถใน
การแข่งขนั เช่น ความรู้ผดิชอบต่อผูบ้ริโภค เพื่อน ามาพฒันาปรับปรุงสินคา้และบริการ 
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2. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.อภิชาติ  พานสุวรรณ ประธานบริหารหลกัสูตร 
  รัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต 
3. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พทัธ์พสุตม ์ สาธุนุวฒัน์ อาจารยป์ระจ าหลกัสูตร 
4. นางสาวพิมพภ์คั ศศิสุริยาภูมิ  ผูจ้ดัการฝ่ายขายภาคตะวนัตก 
5. นายรัฐพงษ ์พริมมา  ผูจ้ดัการฝ่ายขายภาคใต ้
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หนงัสือเชิญผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าการคน้ควา้อิสระ 
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การหาคุณภาพแบบสอบถามโดยวธีิ Index of Item – Objective Congruence : IOC 
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ตารางวเิคราะห์ความคิดเห็นของผูท้รงคุณวฒิุต่อแบบสอบถามในการหาประสิทธิภาพรวม (5 คน) 
 

แบบสอบถามเร่ือง  กลยทุธ์ส่งเสริมการขายถงัเก็บน ้าดีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด 
ร้านวสัดุก่อสร้าง อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 

 
 

ผูศึ้กษา   นางสาวศิริวรนุช ชยัช่วย 
  นกัศึกษา  หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 

บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 
 

 

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี 

ความคิดเห็นของ 
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 4 5 

ส่วนที ่2 

การตระหนักถึงความต้องการ 
1. ไม่เพียงพอต่อการใชใ้นครัวเรือน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2. ใชใ้นอุตสาหกรรม เช่น ก่อสร้าง เกษตร 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
3. คุณสมบติัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการใชง้าน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. การอยากไดข้องสมนาคุณ/ส่วนลด 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. ส ารองน ้าในยามขาดแคลน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
การเสาะแสวงหาข่าว 
1. สอบถามจากครอบครัว เพื่อนสนิทท่ี 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2. สอบถามจากคนท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
3. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. หาขอ้มูลจากรายละเอียดบนบรรจุภณัฑ์ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์      1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
การประเมินทางเลือก 
1. สอบถามจากความคิดเห็นของครอบครัวและ

เพื่อน 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. พิจารณาจากข่าวสารท่ีไดรั้บ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
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การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี 

ความคิดเห็นของ 
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 4 5 

การประเมินทางเลือก (ต่อ) 
3. พิจารณาจากแหล่งผลิตท่ีไดรั้บการน่าเช่ือถือ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. การเปรียบเทียบสินคา้ประเภทเดียวกนั 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. การเปรียบเทียบสินคา้จากตราสินคา้  1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
การตัดสินใจซ้ือ 
1. คุณภาพใชง้านไดดี้ทนต่อทุกสถานการณ์ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2. ครอบครอบ คนสนิท คนรู้จกั แนะน า 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
3. ราคาท่ีเหมาะสม 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. พนกังานขายแนะน าชดัเจน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. สินคา้มีความจ าเป็นต่อการใชส้อย 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
1. ความพึงพอใจต่อตวัสินคา้และบริการ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2. การกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า        1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
3. การแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัใหม้าซ้ือ

สินคา้ 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

4. การพึงพอใจต่อการแนะน าสินคา้และบริการ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. การประเมินความพึงพอใจในการใหค้  าแนะน า

ต่อการใหบ้ริการของร้านวสัดุก่อสร้าง 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

ส่วนที ่3  

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. มีนวตักรรมในการผลิตสินคา้ เช่น มีนาโน

ต่อตา้นแบคทีเรีย  
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ต่าง ๆ เช่น 
มอก. นาโนคิว (Nano Q) 

1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ปลอดภยั ไม่มีสารเคมี
ตกคา้ง  

1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
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การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี 

ความคิดเห็นของ 
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 4 5 

ส่วนที ่3  

ด้านผลติภัณฑ์ (ต่อ) 
4. ผลิตภณัฑมี์ความคงทน ท าจากวสัดุท่ีมีคุณภาพ 

ยดือายกุารใชง้าน 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

5. สินคา้มีสีสันสดใสสวยงาม มีขนาดสินคา้
หลากหลายท่ีเหมาะสมกบัสภาพพื้นท่ีการใช้
งาน 

1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

ด้านราคา 
1. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2. ราคาสินคา้มีราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบั

ร้านคา้อ่ืน  
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. ราคาสินคา้มีความเป็นมาตรฐาน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. ราคาสินคา้ถูกกวา่ท่ีอ่ืนเม่ือเทียบกบัคุณภาพ

และมาตรฐาน 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

5. ราคาสินคา้ถูกลงเม่ือซ้ือสินคา้หลายช้ิน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ท าเลทีต่ั้ง) 
1. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งคมนาคมท่ีสะดวก 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2. มีสาขาหลายสาขาทัว่ถึง 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
3. ร้านวสัดุก่อสร้าง อยูใ่กลแ้หล่งท่ีเดินทาง

สะดวก มีรถผา่น เขา้ออก 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

4. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชนการคา้ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. ร้านมีท าเลดีหาไดง่้าย 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
1. มีส่วนลด แลก แจก แถม สินคา้และบริการ

อยา่งต่อเน่ือง  
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
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การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี 

ความคิดเห็นของ 
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 4 5 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (ต่อ) 
2. มีการประชาสัมพนัธ์ผา่น  เฟซบุค๊ (Facebook) 

ไลน์ (Line) อินสตราแกรม (Instagram) และต๊ิ
กตอ็ก (Tiktok) 

1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์  1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. มีการใหเ้ครดิตในการผอ่นช าระสินคา้ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. มีช่องทางการช าระสินคา้หลากหลาย เช่น           

เพยเ์มน้ (Payment)   
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

ด้านบุคลากร 
1. มีความรู้ในการแนะน าสินคา้ชดัเจน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2.มีการใส่ใจแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเองกบั

ลูกคา้ 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. สามารถแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. มีการบริการท่ีสุภาพอ่อนนอ้ม 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
5. มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดียิม้แยม้แจ่มใสใส่ใจลูกคา้ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 
1. มีขั้นตอนกระบวนการสั่งซ้ือเป็นไปดว้ยความ

ถูกตอ้งรวดเร็ว 
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. มีการสาธิตวธีิใชห้รือการทดลองการใชง้าน 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
3. มีการใหบ้ริการครบวงจรเช่น การจดัส่ง การ

รับประกนั การบริการหลงัการขายอ่ืนๆ ท่ี
ครอบคลุม (One stop service) 

1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

4. มีการรับขอ้รองเรียนเก่ียวกบัสินคา้สามารถแจง้
เปล่ียนสินคา้เม่ือช ารุด ณ จุดซ้ือไดท้นัที 

1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

5. สามารถตรวจสอบความถูกตอ้งในกระบวนการ
ข้ึนตอนต่างๆ ในการซ้ือสินคา้และบริการได ้  

1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
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การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี 

ความคิดเห็นของ 
ผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 4 5 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ    
1. มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อลูกคา้  1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
2. มีท่ีพกัส าหรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อ และรับบริการ 

เช่น มุมกาแฟ  
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. สถานท่ีมีความสะอาด เป็นระเบียบ เรียบร้อย 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
4. มีการตกแต่งร้านทนัสมยั สวยงาม เป็น

หมวดหมู่  
1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

5. มีแสงสวา่งเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 1 1 1 1 1 1 ใชไ้ด ้
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาคผนวก ง 
แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 
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แบบสอบถาม 

เร่ืองกลยุทธ์ส่งเสริมการขายถังเกบ็น า้ดีเพ่ือเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดร้านวสัดุก่อสร้าง          
อ าเภอบางปะอนิ จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 

 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระในการศึกษาระดบัปริญญาโท 
คณะบณัฑิตศึกษา สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา จึงขอความร่วมมือจาก
ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการตอบค าถามให้ครบถ้วนทุกขอ้และตรงกบัความเป็นจริง เพื่อ
ผูว้ิจยัสามารถน าผลท่ีไดไ้ปใช้ประโยชน์ทางการศึกษาต่อไป โดยขอ้มูลทั้งหมดท่ีท่านไดต้อบใน
แบบสอบถามคร้ังน้ีจะถือเป็นความลบัและถูกน าเสนอในภาพรวมเท่านั้น ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่ี
ท่านสละเวลาและใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอยา่งดี ต่อไป แบบสอบถาม
ประกอบดว้ย 4 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี  1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี  2 แบบสอบถามปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ถงัเก็บน ้าดี 
 ตอนท่ี  3 แบบสอบถามปัจจยักลยทุธ์ส่งเสริมการขายทางการตลาด 7P 
 ตอนท่ี  4 ปัญหา/อุปสรรค 
 ตอนท่ี  5 ขอ้เสนอแนะและแนวทางแกไ้ข 
 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามและขอขอบคุณ
ท่านท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดี 
 
 

นางสาวศิริวรนุช  ชยัช่วย 
นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 
มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ในขอ้ท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ 
 √ 1) หญิง      √ 2) ชาย 
2. อาย ุ

√ 1) ต ่ากวา่ 21 ปี     √ 2) อาย ุ21 – 30 ปี 
√ 3) อาย ุ31 – 40 ปี    √ 4) อาย ุ41 – 50 ปี 
√ 5) มากกวา่ 50 ปี 

3. ระดบัการศึกษา 
√ 1) มยัธยมศึกษาตอนตน้/หรือต ่ากวา่   √ 2) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
√ 3) อนุปริญญา/ปวส.     √ 4) ปริญญาตรี 
√ 5) ปริญญาโท     √ 6) สูงกวา่ปริญญาโท 

4. อาชีพ 
√ 1) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ    √ 2) ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน 
√ 3) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย   √ 4) อาชีพเกษตรกร 
√ 5) อาชีพรับจา้ง    √ 6) นกัเรียนนกัศึกษา    

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
√ 1) ต ่ากวา่ 15,000 บาท    √ 2) 15,000– 25,000 บาท 
√ 3) 25,001 – 35,000 บาท    √ 4) 35,001 – 45,000บาท 
√ 5) มากกวา่ 45,001 บาทข้ึนไป   

6. สถานภาพสมรส 
√ 1) โสด      √ 2) สมรส    
√ 3) แยกกนัอยู/่หมา้ย    √ 4) หยา่ร้าง 

 
 
 
 
 
ส่วนที ่2 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี  
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ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ในขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงและในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็น
ของท่านมากท่ีสุด 
 

 

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี 

ระดับความคิดเห็น   

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

การตระหนักถึงความต้องการ 
1. ไม่เพียงพอต่อการใชใ้นครัวเรือน      
2. ใชใ้นอุตสาหกรรม เช่น ก่อสร้าง เกษตร      
3. คุณสมบติัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการใช้

งาน 
     

4. การอยากไดข้องสมนาคุณ/ส่วนลด      
5. ส ารองน ้าในยามขาดแคลน      
การเสาะแสวงหาข่าว 
1. สอบถามจากครอบครัว เพื่อนสนิทท่ี      
2. สอบถามจากคนท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์      
3. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย      
4. หาขอ้มูลจากรายละเอียดบนบรรจุภณัฑ์      
5. หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์           
การประเมินทางเลือก 
1. สอบถามจากความคิดเห็นของครอบครัว

และเพื่อน 
     

2. พิจารณาจากข่าวสารท่ีไดรั้บ      
3. พิจารณาจากแหล่งผลิตท่ีไดรั้บการ

น่าเช่ือถือ 
     

4. การเปรียบเทียบสินคา้ประเภทเดียวกนั      
5. การเปรียบเทียบสินคา้จากตราสินคา้       

 
 

 ระดับความคิดเห็น   
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การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าถังเกบ็น า้ดี มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

การตัดสินใจซ้ือ 
1. คุณภาพใชง้านไดดี้ทนต่อทุกสถานการณ์      
2. ครอบครอบ คนสนิท คนรู้จกั แนะน า      
3. ราคาท่ีเหมาะสม      
4. พนกังานขายแนะน าชดัเจน      
5. สินคา้มีความจ าเป็นต่อการใชส้อย      
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
1. ความพึงพอใจต่อตวัสินคา้และบริการ      
2. การกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า             
3. การแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัใหม้าซ้ือ

สินคา้ 
     

4. การพึงพอใจต่อการแนะน าสินคา้และ
บริการ 

     

5. การประเมินความพึงพอใจในการให้
ค  าแนะน าต่อการใหบ้ริการของร้านวสัดุ
ก่อสร้าง 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส่วนที ่3 ปัจจัยกลยุทธ์ส่งเสริมการขายทางการตลาด 7P’s  
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ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่าน 
 

 

ปัจจัยกลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 
ทางการตลาด  

ระดับความคิดเห็น   

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1. มีนวตักรรมในการผลิตสินคา้ เช่น มีนาโน

ต่อตา้นแบคทีเรีย  
     

2. สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ต่าง ๆ 
เช่น มอก. นาโนคิว (Nano Q) 

     

3. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ปลอดภยั ไม่มี
สารเคมีตกคา้ง  

     

4. ผลิตภณัฑมี์ความคงทน ท าจากวสัดุท่ีมี
คุณภาพ ยดือายกุารใชง้าน 

     

5. สินค้ามี สีสันสดใสสวยงาม มีขนาดสินค้า
หลากหลายท่ีเหมาะสมกับสภาพพื้นท่ีการใช้
งาน 

     

ปัจจัยด้านราคา 
1. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน      
2. ราคาสินคา้มีราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ

กบัร้านคา้อ่ืน  
     

3. ราคาสินคา้มีความเป็นมาตรฐาน      
4. ราคาสินคา้ถูกกวา่ท่ีอ่ืนเม่ือเทียบกบัคุณภาพ

และมาตรฐาน 
     

5. ราคาสินคา้ถูกลงเม่ือซ้ือสินคา้หลายช้ิน      
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ท าเลทีต่ั้ง) 
1. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งคมนาคมท่ีสะดวก      
2. มีสาขาหลายสาขาทัว่ถึง      

 

 ระดับความคิดเห็น   
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ปัจจัยกลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 
ทางการตลาด 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

3. ร้านวสัดุก่อสร้าง อยูใ่กลแ้หล่งท่ีเดินทาง
สะดวก มีรถผา่น เขา้ออก 

     

4. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชนการคา้      
5. ร้านมีท าเลดีหาไดง่้าย      
ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
1. มีส่วนลด แลก แจก แถม สินคา้และบริการ

อยา่งต่อเน่ือง  
     

2. มีการประชาสัมพนัธ์ผา่น เฟซบุค๊ 
(Facebook) ไลน์ (Line) อินสตราแกรม 
(Instagram) และต๊ิกตอ็ก (Tiktok) 

     

3. สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์       
4. มีการใหเ้ครดิตในการผอ่นช าระสินคา้      
5. มีช่องทางการช าระสินคา้หลากหลาย เช่น 

เพยเ์มน้ (Payment) 
     

ปัจจัยด้านบุคลากร      
1. มีความรู้ในการแนะน าสินคา้ชดัเจน      
2.มีการใส่ใจแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเองกบั

ลูกคา้ 
     

3. สามารถแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที      
4. มีการบริการท่ีสุภาพอ่อนนอ้ม      
5. มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดียิม้แยม้แจ่มใสใส่ใจลูกคา้      
ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 
1. มีขั้นตอนกระบวนการสั่งซ้ือเป็นไปดว้ย

ความถูกตอ้งรวดเร็ว 
     

2. มีการสาธิตวธีิใชห้รือการทดลองการใชง้าน      
 
 

 ระดับความคิดเห็น   
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ปัจจัยกลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 
ทางการตลาด  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

3. มีการใหบ้ริการครบวงจรเช่น การจดัส่ง 
การรับประกนั การบริการหลงัการขายอ่ืนๆ 
ท่ีครอบคลุม (One stop service) 

     

4. มีการรับขอ้รองเรียนเก่ียวกบัสินคา้สามารถ
แจง้เปล่ียนสินคา้เม่ือช ารุด ณ จุดซ้ือได้
ทนัที 

     

5. สามารถตรวจสอบความถูกตอ้งใน
กระบวนการข้ึนตอนต่างๆ ในการซ้ือ
สินคา้และบริการได ้  

     

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ    
1. มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อลูกคา้       
2. มีท่ีพกัส าหรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อ และรับ

บริการ เช่น มุมกาแฟ  
     

3. สถานท่ีมีความสะอาด เป็นระเบียบ 
เรียบร้อย 

     

4. มีการตกแต่งร้านทนัสมยั สวยงาม เป็น
หมวดหมู่  

     

5. มีแสงสวา่งเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      
 
ส่วนที ่4 ปัญหา /อุปสรรค  
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
 
ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะ แนวทางการแก้ไข  
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

**ขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 



 
 

 
   

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

ภาคผนวก จ 
การทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามโดยใชว้ธีิหา 

ค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s alpha coefficient) 
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การทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามโดยใชว้ธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค 
(Cronbach’s alpha coefficient) ของแบบสอบถามทั้งฉบบั  

โดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based  
on Standardized Items 

N of Items 

.979 .980 60 
 

tem Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
1. ไม่เพียงพอต่อการใชใ้นครัวเรือน 4.0225 .94032 30 
2. ใชใ้นอุตสาหกรรม เช่น ก่อสร้าง เกษตร 3.9300 1.05967 30 
3. คุณสมบติัสินคา้ตรงกบัความตอ้งการใชง้าน 4.3525 .83666 30 
4. การอยากไดข้องสมนาคุณ/ส่วนลด 3.9300 1.03575 30 
5. ส ารองน ้าในยามขาดแคลน 4.3200 .85406 30 
1. สอบถามจากครอบครัว เพื่อนสนิทท่ี 3.8100 .97018 30 
2. สอบถามจากคนท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ 3.9575 .99154 30 
3. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย 4.3125 .82252 30 
4. หาขอ้มูลจากรายละเอียดบนบรรจุภณัฑ์ 4.0425 .97626 30 
5. หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 4.0925 .93869 30 
1. สอบถามจากความคิดเห็นของครอบครัวและเพื่อน 3.8025 .99548 30 
2. พิจารณาจากข่าวสารท่ีไดรั้บ 4.0300 .92262 30 
3. พิจารณาจากแหล่งผลิตท่ีไดรั้บการน่าเช่ือถือ 4.2100 .86474 30 
4. การเปรียบเทียบสินคา้ประเภทเดียวกนั 4.3300 .81410 30 
5. การเปรียบเทียบสินคา้จากตราสินคา้ 4.2350 .85534 30 
1. คุณภาพใชง้านไดดี้ทนต่อทุกสถานการณ์ 4.2575 .88779 30 
2. ครอบครอบ คนสนิท คนรู้จกั แนะน า 3.9925 .94322 30 
3. ราคาท่ีเหมาะสม 4.3450 .79533 30 
4. พนกังานขายแนะน าชดัเจน 4.2500 .80568 30 
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tem Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
5. สินคา้มีความจ าเป็นต่อการใชส้อย 4.3800 .77272 30 
1. ความพึงพอใจต่อตวัสินคา้และบริการ 4.1275 .94258 30 
2. การกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 4.1725 .87445 30 
3. การแนะน าคนสนิท ญาติ คนรู้จกัใหม้าซ้ือสินคา้ 4.1825 .85206 30 
4. การพึงพอใจต่อการแนะน าสินคา้และบริการ 4.2400 .84212 30 
5. การประเมินความพึงพอใจในการใหค้  าแนะน าต่อการ
ใหบ้ริการของร้านวสัดุก่อสร้าง 

4.1625 .91553 30 

1. มีนวตักรรมในการผลิตสินคา้ เช่น มีนาโนต่อตา้นแบคทีเรีย 3.9825 .92971 30 
2. สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ต่าง ๆ เช่น มอก. นาโนคิว 
(Nano Q) 

4.3925 .79374 30 

3. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ปลอดภยั ไม่มีสารเคมีตกคา้ง 4.3600 .82590 30 
4. ผลิตภณัฑมี์ความคงทน ท าจากวสัดุท่ีมีคุณภาพ ยดือายุการ
ใชง้าน 

4.3475 .83875 30 

5. สินคา้มีสีสันสดใสสวยงาม มีขนาดสินคา้หลากหลายท่ี
เหมาะสมกบัสภาพพื้นท่ีการใชง้าน 

4.2450 .87858 30 

1. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 4.2250 .87824 30 
2. ราคาสินคา้มีราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านคา้อ่ืน 4.3000 .81956 30 
3. ราคาสินคา้มีความเป็นมาตรฐาน 4.3150 .84709 30 
4. ราคาสินคา้ถูกกวา่ท่ีอ่ืนเม่ือเทียบกบัคุณภาพและมาตรฐาน 4.2825 .86578 30 
5. ราคาสินคา้ถูกลงเม่ือซ้ือสินคา้หลายช้ิน 4.1725 .92730 30 
1. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งคมนาคมท่ีสะดวก 4.1625 .91826 30 
2. มีสาขาหลายสาขาทัว่ถึง 4.1450 .91162 30 
3. ร้านวสัดุก่อสร้าง อยูใ่กลแ้หล่งท่ีเดินทางสะดวก มีรถผา่น 
เขา้ออก 

4.2850 .82187 30 

4. ร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชนการคา้ 4.2525 .83396 30 
5. ร้านมีท าเลดีหาไดง่้าย 4.2275 .86465 30 
1. มีส่วนลด แลก แจก แถม สินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง 4.1325 .75257 30 
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tem Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
2. มีการประชาสัมพนัธ์ผา่น เฟซบุค๊ (Facebook) ไลน์ (Line) 
อินสตราแกรม (Instagram) และต๊ิกตอ็ก (Tiktok) 

4.2600 .77712 30 

3. สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ 4.2450 .77231 30 
4. มีการใหเ้ครดิตในการผอ่นช าระสินคา้ 4.2575 .76002 30 
5. มีช่องทางการช าระสินคา้หลากหลาย เช่น เพยเ์มน้ 
(Payment) 

4.3025 .73644 30 

1. มีความรู้ในการแนะน าสินคา้ชดัเจน 4.1075 .88482 30 
2.มีการใส่ใจแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเองกบัลูกคา้ 4.2875 .80090 30 
3. สามารถแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 4.2500 .79629 30 
4. มีการบริการท่ีสุภาพอ่อนนอ้ม 4.3075 .79971 30 
5. มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดียิม้แยม้แจ่มใสใส่ใจลูกคา้ 4.2875 .80403 30 
1. มีขั้นตอนกระบวนการสั่งซ้ือเป็นไปดว้ยความถูกตอ้ง
รวดเร็ว 

4.2000 .78200 30 

2. มีการสาธิตวธีิใชห้รือการทดลองการใชง้าน 4.1775 .78264 30 
3. มีการใหบ้ริการครบวงจรเช่น การจดัส่ง การรับประกนั การ
บริการหลงัการขายอ่ืนๆ 

4.3125 .75913 30 

4. มีการรับขอ้รองเรียนเก่ียวกบัสินคา้สามารถแจง้เปล่ียน
สินคา้เม่ือช ารุด 

4.2750 .77839 30 

5. สามารถตรวจสอบความถูกตอ้งในกระบวนการข้ึนตอน
ต่างๆ ในการซ้ือสินคา้และบริการได ้

4.2850 .78442 30 

1. มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อลูกคา้ 4.1075 .83827 30 
2. มีท่ีพกัส าหรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อ และรับบริการ เช่น มุม
กาแฟ 

4.0200 .90645 30 

3. สถานท่ีมีความสะอาด เป็นระเบียบ เรียบร้อย 4.1900 .78450 30 
4. มีการตกแต่งร้านทนัสมยั สวยงาม เป็นหมวดหมู่ 4.1300 .81840 30 
5. มีแสงสวา่งเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 4.1625 .84432 30 
 

 
 



  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัิย่อผู้วจิัย 
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ประวตัิย่อผู้วจิัย 
 
ช่ือ-นามสกุล ศิริวรนุช  ชยัช่วย 
วนัเดือนปีเกิด 4 ตุลาคม พ.ศ. 2538 
โทรศพัท ์ 095-5045490 
สถานท่ีอยูปั่จจุบนั 1/1 หมู่ 5 ต าบลเชียงรากนอ้ย อ าเภอบางปะอิน  
 จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
E-mail Siriworanuch.c1@gmail.com 
สถานท่ีท างาน          บริษทั ธรรมสรณ์ จ ากดั 
ต าแหน่ง ฝ่ายขาย 
 
ประวติัการศึกษา           
 พ.ศ. 2548 โรงเรียนเชียงรากนอ้ย จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 พ.ศ. 2552 โรงเรียนธรรมศาสตร์คลองหลวงวทิยาคม จงัหวดัปทุมธานี  
 พ.ศ. 2556 บริหารธุรกิจบณัฑิต  สาขาวชิาโลจิสติกส์ 
  มหาวทิยาลยันอร์ทกรุงเทพ   
       พ.ศ. 2565 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 
  มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 
 

 
 

 
 
 


