
                                                                  
                                                                บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ือง  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด 
ประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงไดนําแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมมา
ใชในการศึกษาดังน้ี 

  
แนวคิดและทฤษฎี 

  1) ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด Marketing Mix (4Ps)  
 Philip Kotler  (อางถึงใน ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2547) ไดกลาวถึงปจจัย
สวนประสมทางการตลาด Marketing Mix (4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึง
ผูผลิต และผูจําหนายใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพงึพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การ
กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้
 1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 
    1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
                    1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

      1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน 
       1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product line) 
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      2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมา
ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา อาจเห็นวาผลิตภัณฑนั้นหากคุณคาสูงกวาราคา ผูซ้ืออาจตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น       
ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

 2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

       2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ  
       2.3 การแขงขัน 
       2.4 ปจจัยอื่น ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ เปนตน 

 3. การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาดสวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสง  การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

 3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

      4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเคร่ืองมือสงเสริมท่ี
สําคัญมีดังตอไปนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและผลิตภัณฑ บริการหรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
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โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy)  
      4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารแบบ
สองทางระหวางพนักงานบริษัทกับลูกคากลุมเปาหมาย โดยผานกระบวนการขายแบบเผชิญหนา 
(face-to-face selling)  พนักงานขายอาจตองทําหนาท่ีเปนท่ีปรึกษาคอยใหคําแนะนําชวยเหลือลูกคา
ใหเลือกและตัดสินใจไดเหมาะสมกับลูกคาแตละราย   

 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา    การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือ บุคคลอ่ืนในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion)   และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 

   4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย
ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาลอค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 
 

2) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคการธุรกิจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2546) 
     ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือท่ีเปนองคการธุรกิจประกอบดวย 4 
กลุมใหญ คือ ปจจัยส่ิงแวดลอม ปจจัยภายในองคการ ปจจัยระหวางบุคคล และปจจัยเฉพาะบุคคล 
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1. ปจจัยส่ิงแวดลอม (Environment Factors) เปนปจจัยภายนอกองคการ เชน ส่ิง 

แวดลอมมหภาค ระดับความตองการซื้อของลูกคา ส่ิงแวดลอมสังคม และส่ิงแวดลอมของชองทาง

การตลาด การตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพลจากระดับดีมานด ภาวะเศรษฐกิจ ตนทุนของเงิน ส่ิงแวดลอม

เหลานี้มีอิทธิพลอยูเบ้ืองหลังการควบคุมของผูซ้ือและผูขาย 

2. ปจจัยภายในองคการ (Organizational Factors) คือกลุมปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ 

กระบวนการซ้ือขององคการ แตละบริษัทจะกําหนดวัตถุประสงค นโยบาย กระบวนการ โครงสราง

และระบบ ซ่ึงจะถูกใชเปนแนวทางในการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นการตัดสินใจซ้ือขององคการจึงไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยภายในองคการดังกลาว 

3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลซ่ึงอยูใน 

กระบวนการซ้ือ โดยศูนยกลางการซ้ือจะเกี่ยวของกับกลุมบุคคลที่มีความสนใจ สถานะ อํานาจ 

ความเขาใจ ผูขายจึงตองทราบถึงปจจัยระหวางบุคคลท่ีเกี่ยวของกันระหวางผูซ้ือและผูขาย 

4. ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual Factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลตอการ 

ยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมท้ังอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขายโดยพิจารณาถึง

อายุ การศึกษา บุคลิกลักษณะ และทัศนคติท่ีมีตอความเส่ียงและวัฒนธรรม ไดแก สถานะของผูซ้ือ

ในการตัดสินใจซ้ือ การเมืองในองคกรและจริยธรรม   

 

 3) ผูมีสวนรวมในกระบวนการจัดซ้ือขององคกร (Participants in the Business  

Buying Process) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

 ในการซ้ือสินคาแตละประเภทผูมีสวนเกี่ยวของอาจแตกตางกันไป เชน การซ้ือสินคา 

เดิมท่ีเคยใชนั้น สวนใหญจะอยูในความรับผิดชอบของฝายจัดซ้ือ แตสําหรับสินคาใหม หรือสินคา

ท่ีมีความซับซอนดานเทคโนโลยีมักมีผูเช่ียวชาญจากหนวยงานท่ีเกี่ยวของเขามามีสวนรวมพิจารณา 

 หนวยกลางการจัดซ้ือ (Buying Center) 

 หนวยกลางการจัดซ้ือ ประกอบดวย ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในขบวนการตัดสินใจซ้ือซ่ึงมี 

สวนรวมในความจําเปนของการจัดซ้ือสินคานั้น รวมท้ังไดรับผลกระทบดานความเส่ียงจากการ

จัดซ้ือนั้นดวยบทบาทตางๆ ของผูเกี่ยวของในการจดัซ้ือ ไดแก 

 



 8

1. ผูริเร่ิม เปนผูเสนอใหมีการจัดซ้ือสินคานัน้ข้ึน ซ่ึงอาจจะเปนผูใชสินคานั้นเอง  

หรือบุคคลอ่ืนในองคกรซ่ึงเห็นความจําเปนในการซ้ือสินคานั้น 

2. ผูใช เปนผูใชสินคาท่ีจะซ้ือโดยตรง สวนใหญผูใชจะเปนผูริเร่ิมใหมีการซ้ือ 

สินคาและเปนผูกําหนดคุณสมบัติของสินคาท่ีจะซ้ือ 

3. ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ เปนผูท่ีใหขอมูลเกี่ยวกับการประเมินคุณคาสินคา 

กําหนดคุณสมบัติเฉพาะของสินคา โดยท่ัวไปผูท่ีมีความเชี่ยวชาญทางดานเทคนิคมักมีอิทธิพล

สําคัญตอการตัดสินใจในสินคาท่ีสําคัญและมีเทคโนโลยีท่ีซับซอน 

4. ผูตัดสินใจ เปนผูทําการตัดสินใจเกีย่วกับคุณสมบัติท่ีจําเปนสําหรับสินคา  

หรือตัดสินใจเกี่ยวกับการเลือกผูขายปจจยัการผลิต (Suppliers) 

5. ผูอนุมัติ เปนผูมีอํานาจในการอนุมัติตามขอตกลงในใบเสนอขาย อนุมัติการ 

ตัดสินใจของผูท่ีรับผิดชอบ หรือของฝายจดัซ้ือ 

6. ผูซ้ือ เปนผูท่ีมีอํานาจเปนทางการในการเลือก suppliers และตอรองเก่ียวกับ 

เง่ือนไขรายละเอียดในการซ้ือ หากเปนสินคาท่ีสําคัญและมูลคาสูง อาจตองใหผูบริหารระดับสูงเขา

มามีสวนรวมในการเจรจาตอรองดวย 

7. ผูท่ีคอยกันไมใหผูขายติดตอโดยตรงกับหนวยกลางการจัดซ้ือ เชน พนักงาน 

ตอนรับ พนักงานรับโทรศัพท ฝายจัดซ้ือ จะกนัไมใหพนักงานขาย เขาพบผูใช หรือผูท่ีมีอํานาจใน

การตัดสินใจ  

 
ทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวของ 

รัชชิษฎ  พันธุทอง (2547)  ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนตถุงของรานคาชวงในจังหวัดเชียงใหม  กรณีศึกษารานคาชวงบริษัท
ปูนซีเมนตเอเชีย จํากัด (มหาชน)  เคร่ืองมือท่ีใชคือ แบบสอบถาม สอบถามจากรานคาชวงจํานวน 
50 ราย โดยสถิติท่ีใชคือ คาความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย   ผลการศึกษาพบวารานคาชวงซ้ือสินคา
ปูนซีเมนตจาก 3 ตัวแทนจําหนายหลัก คือ บริษัท ปูนซีเมนตเอเชีย จํากัด (มหาชน) บริษัท
ปูนซีเมนตไทย จํากัด (มหาชน) และบริษัท ที พีไอ โพลีน จํากัด (มหาชน) เหตุผลท่ีเลือก คือ ผูใช
ท่ัวไป หรือผูคาปลีกเจาะจงตรายี่หอมา    ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด  พบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากเรียงตามลําดับไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานสถานท่ี/การขนสงสินคา ตามลําดับ  สําหรับปจจัย
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ยอยในแตละดานผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญ
สูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก การยอมรับในตรายี่หอสินคาผูซ้ือ/ผูใช สินคามีหลากหลายตรงตามความ
ตองการของผูใช/ผูซ้ือ และสินคาไดมาตราฐาน ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก 
ไดแก ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ/ภาพลักษณสินคา ราคามีความยืดหยุนสูง และการใหเครดิตใน
การชําระคาสินคา ปจจัยดานสถานท่ี/การขนสงสินคาใหความสําคัญสูงสุด  3 ลําดับแรก  ไดแกการ
จัดสงสินคาตรงเวลา ข้ันตอนในการส่ังซ้ือสินคาไมยุงยาก และทําเลที่ตั้งและความสะดวกในการ
เขารับสินคา   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก การจัด
กิจกรรมสงเสริมการตลาดใหแกผูใชโดยตรง เชน แจก แถม การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดใหแก
รานคาชวง เชนสะสมคะแนนแลกของรางวัล และการโฆษณาสินคาผานวัสดุสงเสริมการขาย ณ จุด
ขาย 
  อํานาจ วรนิภิฐพนธ (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการเลือกซ้ือปูนซีเมนตถุงของรานคาชวงในอําเภอเมืองเชียงราย เคร่ืองมือท่ีใชคือ แบบสอบถาม 
สอบถามจากรานคาชวงจํานวน 36 ราย โดยสถิติท่ีใชคือ คาความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย  ผล
การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
เรียงตามลําดับไดแก  ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด และปจจัย
ดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ  สําหรับปจจัยยอยในแตละดานผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก ความสดใหมของสินคา อายุการ
เก็บรักษาของสินคา และบรรจุภัณฑแข็งแรงทนทาน  ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับ
แรก   ไดแก มีการแจงใหทราบลวงหนาทุกคร้ังกอนปรับข้ึน-ลง ราคาสินคา ราคาสินคาปรับข้ึน-ลง 
อยางสมเหตุสมผลยอมรับได และการใหวงเงินเพียงพอตอการซ้ือ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ให
ความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก   ไดแก  การจัดเตรียมถุงบรรจุภัณฑสํารองกรณีแตกเสียหายจากการ
ขนสง การบริหารการจัดสง เชน การสงสินคาตรงเวลา ตรงสถานท่ี และความนาเช่ือถือในตัวแทน
จําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก  ไดแก  การจัดรายการ
สงเสริมการขาย เชน สวนลด ชิงโชค ของแถม ส่ือในการประชาสัมพันธ เชน แผนพับ ปาย แบน
เนอร และการรับคืนสินคา 

กิตติ  บุญประคอง (2549)ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชปูนสําเร็จรูป ของผูใชงานกลุมผูรับเหมากอสรางท่ีใชปูนสําเร็จรูป เคร่ืองมือท่ีใช
คือ แบบสอบถาม สอบถามจากผูรับเหมากอสราง จํานวน 80  ราย โดยสถิติท่ีใชคือ คาความถ่ี รอย
ละ และคาเฉล่ีย   ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากเรียงตามลําดับไดแก ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดาน
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ผลิตภัณฑ/บริการ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานสงเสริมการตลาด สําหรับปจจัยยอยในแตละดาน
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ/บริการใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับ
แรก ไดแก  ผสมงายและรวดเร็ว คุณภาพผลิตภัณฑดานการชวยลดปญหาการแตกราว และตรา
สินคาท่ีนิยม ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก กําหนดราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา และราคาสินคาคงที่ตลอดเวลาแต
ถามีการเปลี่ยนแปลงมีการแจงลวงหนา    ปจจัยดานชองทางการจําหนาย ใหความสําคัญสูงสุด 3 
ลําดับแรกไดแก การส่ังซ้ือโดยตรงจากผูผลิต ความสะดวกจากการซ้ือผานตัวแทน  และหาซ้ือได
งาย ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก  ไดแก สวนลดพิเศษตามปริมาณ
การส่ังซ้ือ ของสมนาคุณจากการซ้ือปูนสําเร็จรูป และพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคาดี  

จิรโสภณ ภาษีผล  (2553)  ไดศึกษาเร่ืองปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใช 
ปูนซีเมนตสําเร็จรูป (ปูนมอรตาร) ของธุรกิจกอสราง  เคร่ืองมือท่ีใชแบบสอบถาม สอบถามจาก
รานคาวัสดุกอสราง จํานวน 80 ราย โดยสถิติท่ีใชคือ คาความถี่ รอยละ และคาเฉล่ีย   ผลการศึกษา
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชปูนซีเมนตสําเร็จรูป (ปูนมอรตาร) ของธุรกิจ
กอสราง ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมาก เรียงลําดับไดแก  ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัด
จําหนาย  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   สําหรับปจจัยยอยในแตละดานผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรกไดแก ใชงาย ไดผลงาน
ดี แมเปนชางปูนมือใหม มีหลากหลายประเภท เลือกใชไดทุกประเภทงาน  และมีบริการให
คําปรึกษาและแกปญหาทางเทคนิค  ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญสูงสุด 3ลําดับแรก ไดแก ราคา
เทากับคูแขงรายอ่ืนๆไดสวนลดเม่ือซ้ือจํานวนมากข้ึน  และราคาคงที่ไมข้ึนหรือลงตลอดอายุ
โครงการ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญสูงสุด  3 ลําดับแรกไดแก มีบริการจัดสง
ใหถึงโครงการ หาซ้ือไดงาย อยูใกลโครงการ และโทรส่ังแลวไดสินคาทันที  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ใหความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแกมีการแนะนําสินคาและจัดกิจกรรมในพ้ืนท่ี
กอสราง มีพนักงานขายดูแลประจําโครงการกอสราง และมีส่ือโฆษณาทางโทรทัศน หนังสือพิมพ  

 
  

 


