
บทท่ี 3 
ระเบียบวิธีการศึกษา 

 
ในการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูรับเหมาในอําเภอเมือง

เชียงใหมตอผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายน้าํ มีวิธีดําเนินการศึกษาในเร่ืองของ ขอบเขต
การศึกษา และวิธีการศึกษา ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 
3.1 ขอบเขตการศึกษา 

3.1.1 ขอบเขตเนื้อหา 
ขอบเขตเน้ือหาประกอบดวย 5 สวน คือ 
1. กระบวนการจดัซ้ือของธุรกิจ กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือโดยในการศึกษาคร้ังนี้

จะศึกษาถึงเร่ืองกระบวนการจัดซ้ือของธุรกิจท่ีมีเนื้อหาประกอบดวย การรับรูปญหา การกําหนด
รายละเอียดและความตองการผลิตภัณฑ การกําหนดคุณลักษณะผลิตภัณฑ การคนหาผูขาย การ
ชักชวนใหผูขายเสนอขาย การเลือกผูขาย การกําหนดลักษณะเฉพาะของคําส่ังซ้ือ และการทบทวน
ผลการส่ังซ้ือ รวมท้ังศึกษาถึงประเภทของการตัดสินใจซ้ือ ท่ีประกอบดวย การซ้ือแบบภารกิจใหม 
การซ้ือซํ้าแบบปรับปรุง และการซ้ือซํ้าแบบเดิม 

2. สวนประสมทางการตลาดของสินคาอุตสาหกรรม ประกอบดวย ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ[สินคาอุตสาหกรรม] (Industrial product)  ปจจัยดานราคา (Price)  ปจจัยดานการจดั
จําหนาย (Distribution) และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

3. ตลาดองคการ ไดแก จํานวนผูซ้ือของตลาดธุรกิจมีจํานวนนอยรายกวาตลาดผูบริโภค 
ผูซ้ือของตลาดธุรกิจจะเปนผูซ้ือรายใหญ ความสัมพันธระหวางผูขายสินคากับลูกคาของตลาดธุรกิจ
จะมีความใกลชิด  บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือขององคการธุรกิจมักจะมีจาํนวนมากกวา
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค และผูซ้ือท่ีเปนองคการธุรกิจมักจะซ้ือจากผูผลิตโดยตรง 

4. ลักษณะของคอนกรีต คอนกรีตเกิดจากการผสมซีเมนตเปนตัวประสานกับทราย หนิ
หรือกรวด และน้ํา ซ่ึงจะทําปฏิกิริยากับซีเมนต ทําใหซีเมนตมีคุณสมบัติเปนตัวประสานแทรกตาม
เม็ดทรายและหิน รวมตวักนัเปนกอนคอนกรีตในแบบหลอ 

5. ปญหาท่ีผูรับเหมากอสรางประสบในการซ้ือผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงาน
ระบายนํ้า 
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3.1.2 ขอบเขตประชากร 
ประชากร คือ ผูรับเหมากอสรางท่ีเปนสมาชิกในอําเภอเมืองเชียงใหมของชมรม

ผูรับเหมาเชียงใหม และไมมีรายช่ืออยูในบริษัทท่ีถูกขีดช่ือออกจากทะเบียนหุนสวนบริษัทจังหวัด
เชียงใหม  จํานวน 28 ราย  (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2550 : ระบบออนไลน) 

 
3.2 วิธีการศึกษา 

3.2.1 แหลงขอมูลและการรวบรวมขอมูล 
1)  ขอมูลปฐมภมิู (Primary Data)  โดยรวบรวมขอมูลแบบสอบถามจากกรรมการ

ผูจัดการ หรือผูจัดการท่ัวไป หรือผูจัดการฝายจัดซ้ือ หรือวิศวกร ของบริษัทผูรับเหมากอสราง
บริษัทละ 1 คน รวม  28 คน ซ่ึงบริษัทเหลานี้เปนสมาชิกของชมรมผูรับเหมาเชียงใหมท่ีมีสํานักงาน
ต้ังอยูในอําเภอเมืองเชียงใหม 

2)  ขอมูลทุติยภมิู (Secondary Data)     โดยการศึกษาคนควาขอมูลจาก หนังสือ  
วารสาร รายงาน เอกสาร บทความ และงานวิจัยท่ีเกีย่วของ 

3.2.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใชคือ แบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้
สวนท่ี 1  เปนขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถามและกิจการ  
สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
สวนท่ี 3 เปนขอมูลของผูรับเหมากอสรางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การซ้ือผลิตภัณฑทอระบายน้ําคอนกรีต  
สวนท่ี 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปญหาท่ีผูรับเหมากอสรางในอําเภอเมือง

เชียงใหมประสบในการซ้ือผลิตภัณฑทอระบายนํ้าคอนกรีต 
3.2.3 การวิเคราะหขอมูล 
จากขอมูลปฐมภูมิท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามจะนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิง

พรรณา (Descriptive Statistics ประกอบดวย ความถ่ี (Frequency)  รอยละ (Percentage) และ 
คาเฉล่ีย (Mean)  และใชมาตรวัดแบบใหคะแนนหรือใหการประเมิน แบบ Itemized rating scales 
ประกอบดวย 5 ระดับ (สุจิตรา บุญยรัตพันธุ: 130-132) 
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   ระดับท่ี 1 หมายถึง ความสําคัญนอยท่ีสุด  ใหคาคะแนนเทากับ 1  
  ระดับท่ี 2 หมายถึง ความสําคัญนอย  ใหคาคะแนนเทากับ 2 
  ระดับท่ี 3 หมายถึง ความสําคัญปานกลาง  ใหคาคะแนนเทากับ 3 
  ระดับท่ี 4 หมายถึง ความสําคัญมาก  ใหคาคะแนนเทากับ 4 
  ระดับท่ี 5 หมายถึง ความสําคัญมากท่ีสุด  ใหคาคะแนนเทากับ 5 

  
คะแนนท่ีไดจะนํามาวิเคราะหหาคาเฉล่ีย    และแปลความหมายของระดับคาเฉล่ียโดยใช

สูตรคาพิสัย คือ 
   คาสูงสุด-คาตํ่าสุด = 5 - 1 =  0.8 
                        จํานวนช้ัน                      5 
 

ดังนั้น แตละระดับจะสามารถแบงคะแนนคาเฉล่ียและแปลความหมายของระดับคาเฉล่ีย
ได 5 ระดับ ดังนี้  
  ชวงคะแนน    ระดับความสําคัญ 
  1.00-1.79    นอยท่ีสุด 
  1.80-2.59    นอย 
  2.60-3.39    ปานกลาง 
  3.40-4.19    มาก 

 4.20-5.00    มากท่ีสุด 
 

 
 
 
 


