
บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
ในการศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาถึงปจจยัท่ีมีผลตอการซ้ือและกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายน้าํของผูรับเหมาในอําเภอเมืองเชียงใหม และ
เพื่อศึกษาถึง ปญหาท่ีผูรับเหมาในอําเภอเมืองเชียงใหมประสบในการซ้ือผลิตภัณฑทอคอนกรีต
สําหรับงานระบายนํ้า โดยใชทฤษฎีกระบวนการจัดซ้ือของธุรกิจ สวนประสมทางการตลาดของ
สินคาอุตสาหกรรม ตลาดองคการ  และลักษณะของคอนกรีต 

ระเบียบวิธีการศึกษา ไดมีการคนควาขอมูลทุติยภูมิ โดยการศึกษาคนควาขอมูลจาก 
หนังสือ  วารสาร รายงาน เอกสาร บทความ และงานวิจยัท่ีเกีย่วของ  ในสวนของของขอมูลปฐมภูมิ 
ทําการรวบรวมจากการออกแบบสอบถาม ประชากรในการศึกษาเปนผูใหขอมูลหลักจากบุคคลากร
ในกจิการรับเหมากอสรางในอําเภอเมืองเชียงใหม ประกอบดวย กรรมการผูจัดการหรือเจาของ 
จํานวน 15 คน ผูจัดการท่ัวไป จํานวน 3 คน ผูจัดการฝายจัดซ้ือ จํานวน1 คน พนักงานฝายจัดซ้ือ 
จํานวน2 คน วิศวกร จํานวน 2 คน ตําแหนงอ่ืน ๆ จําแนกไดเปน พนักงานท่ัวไป จํานวน 3 ราย และ
สถาปนิก จํานวน 2 ราย  รวมมีจํานวนประชากรทั้งหมด 28 คน วเิคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก ความถ่ี อัตรารอยละ และคาเฉล่ีย 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 78.57  และเพศ
หญิง รอยละ 21.43  สวนใหญมีอายุระหวาง 20-30 ป  รอยละ 42.86  รองลงมามีอาย ุ 31-40 ป     
รอยละ 28.57  และอายุ 41-50 ป รอยละ 21.43  สําเร็จการศึกษาท่ีระดับปริญญาตรี  รอยละ 60.71        
และสูงกวาปริญญาตรี รอยละ 25.00  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูในตําแหนงกรรมการ
ผูจัดการหรือเจาของ รอยละ 53.57   
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สวนท่ี 2  ขอมูลท่ัวไปของผูรับเหมากอสรางท่ีตอบแบบสอบถาม 
 

กิจการของผูรับเหมากอสรางสวนใหญ มีรูปแบบการจัดต้ังตามกฎหมายเปนแบบ       
หางหุนสวนจาํกัด รอยละ 64.29   รองลงมามีรูปแบบการจัดต้ังตามกฎหมายแบบ บริษัทจํากัดหรือ
บริษัทมหาชนจํากัด รอยละ 35.71  มีทุนจดทะเบียนต้ังแต 1.1ลานบาท ถึง 5 ลานบาท รอยละ 53.57  
รองลงมามีทุนจดทะเบียนไมเกิน 1ลานบาท รอยละ 25.00  และทุนจดทะเบียนมากกวา 10 ลานบาท 
รอยละ 14.29    กิจการของผูรับเหมาสวนใหญมีระยะเวลาในการประกอบกิจการไมเกิน 5 ป และ
ระยะเวลาประกอบกิจการต้ังแต 11 – 15 ป  มีจํานวนเทากัน โดยคิดเปนรอยละ 28.57  รองลงมามี
ระยะเวลาประกอบกิจการ มากกวา 20 ป รอยละ 25.00 และระยะเวลาประกอบกิจการต้ังแต 6 – 10 
ป รอยละ 14.29 สวนใหญมีมูลคางานกอสรางโดยเฉล่ียของกิจการในชวงเวลา 2 ปท่ีผานมาท่ี
ประมาณ 1,000,001 – 5,000,000 บาท รอยละ 35.71  รองลงมามีมูลคางานกอสรางมากกวา 
10,000,000 บาท รอยละ 21.43  มูลคางานกอสรางไมเกิน 500,000 บาท รอยละ 17.86  มูลคางาน
กอสรางต้ังแต 500,001 – 1,000,000 บาท รอยละ 14.29  และมูลคางานกอสรางต้ังแต 5,000,001 – 
10,000,000 บาท รอยละ 10.71  กิจการของผูรับเหมาสวนใหญมีจํานวนพนักงานไมเกิน 20  คน 
รอยละ 60.71  รองลงมามีพนักงาน 21 – 50 คน รอยละ 25  

ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้าสวนใหญเปนกรรมการ
ผูจัดการหรือเจาของ รอยละ 67.86  รองลงมาเปนผูจัดการฝายจัดซ้ือ รอยละ 17.86  เปนผูจัดการ
ท่ัวไปและวิศวกร จํานวนเทากัน คิดเปนรอยละ 7.14  ผูรับเหมาสวนใหญรับงานมาจากหนวยงาน
ราชการ รอยละ 35.42  รองลงมารับงานจากบุคคลท่ัวไป รอยละ 29.17 รับงานจากหนวยงานเอกชน 
รอยละ 22.92 และรับงานจากหมูบานจัดสรร  รอยละ 12.50  สวนใหญทราบสถานท่ีขายทอ
คอนกรีตสําหรับงานระบายน้ํามาจากการสอบถามเพ่ือนรวมอาชีพ  รอยละ 61.54  รองลงมาทราบ
จากวารสารกอสราง รอยละ 15.38  ทราบจากปายโฆษณาหรือใบปลิว รอยละ 7.69    นอกจากนัน้
พบวาผูรับเหมาสวนใหญซ้ือทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้าโดยตรงจากโรงงานผลิต รอยละ 
55.00  รองลงมาซ้ือจากรานวัสดุกอสราง รอยละ 27.50  และซ้ือจากตัวแทนหรือพนกังานขาย รอย
ละ 17.50   

โรงงานผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้าท่ีผูรับเหมาซ้ือมากท่ีสุด คือ บริษัท
พิบูลยคอนกรีตจํากัด จํานวน 21 ราย  รองลงมาคือ หจก. ส.สายปายคาวัสดุและปโตรเลียม จํานวน 
13 ราย   อันดับ 3 คือ หจก.เชียงใหม ส.วิศวการคอนกรีต จํานวน 9 ราย  อันดับ 4 คือ หจก.นครพิงค
คอนกรีต จํานวน 8 ราย  อันดับ 5 คือ บจก.พี พี เอส คอนกรีต จํานวน 6 ราย อันดับ 6 คือ บจก. พี.
คอนกรีตโปรดักสและไมทราบโรงงานผลิต จํานวนเทากัน คือ 5 ราย อันดับ 8 คือ หจก.เจริญ
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ไพศาลบล็อกเชียงใหม จํานวน 4 ราย อันดับ 9 คือ หจก.วิษณุคอนกรีตคอนสตรัคช่ันและอ่ืน ๆ 
จํานวนเทากนั คือ 2 ราย โดยท่ีอ่ืน ๆ ผูตอบแบบสอบถามระบุเปน ซ้ือทอคอนกรีตจากชาวบาน และ
อันดับท่ี 11 คือ  หจก.299 คอนกรีตโปรดกัส จํานวน 1 ราย 
 
สวนท่ี 3 ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงาน
ระบายน้ํา 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญโดยรวมในระดับ  มาก ซ่ึงมีคาเฉล่ียเทากับ 
3.66  โดยปจจยัดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียมาก โดยมีคาเฉล่ีย 4.16, 
3.91 และ 3.65 ตามลําดับ  สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีระดับความสําคัญ ปานกลาง มี
คาเฉล่ีย 3.33 

ปจจัยดานผลิตภณัฑ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  โดยรวมมีความสําคัญระดับมาก คาเฉล่ียรวม 3.91   โดยปจจยัยอย

ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในดานความแข็งแรงของทอคอนกรีต คาเฉล่ีย 4.46 ไมมีรอย
แตกราวหรือปากทอเสียหาย คาเฉล่ีย 4.46  มีมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม(มอก.) คาเฉล่ีย 4.32  
สวนผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ือง  มีการรับประกันคุณภาพสินคา 
คาเฉล่ีย 4.04  ความหลากหลายของขนาดทอคอนกรีต คาเฉล่ีย 3.89  บริการหลังการขาย เชน รับ
วางทอ วางบอพัก เปนตน คาเฉล่ีย 3.82  ความหลากหลายของช้ันคุณภาพ คาเฉล่ีย 3.79 บริษัทมี
ผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย เชน เสาเข็ม เสาร้ัว แผนพื้นคอนกรีต ทอคอนกรีต บล็อกคอนกรีต เปนตน 
คาเฉล่ีย 3.71 การใหคําปรึกษาแนะนาํ คาเฉล่ีย 3.57  ช่ือเสียงบริษทัเปนท่ียอมรับ คาเฉล่ีย 3.50  
เทคโนโลยีในการผลิตท่ีทันสมัย คาเฉล่ีย 3.46   

ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานราคา โดยรวมมีความสําคัญระดับมาก  คาเฉล่ียรวม 4.16  ปจจัยยอยท่ีผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก  ราคาทอคอนกรีตถูกกวาเม่ือเทียบกับโรงงาน
หรือบริษัทอ่ืน คาเฉล่ีย 4.43 สวนลดพิเศษเม่ือซ้ือดวยเงินสด คาเฉล่ีย 4.32 ใหเครดิตการคา สามารถ
ซ้ือสินคาเงินเช่ือได คาเฉล่ีย 4.25 สวนผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ในเร่ือง 
ระยะเวลาการชําระเงินนานกวาเม่ือเทียบกบัโรงงานหรือบริษัทอ่ืน คาเฉล่ีย 4.11 วิธีการชําระเงินท่ี
หลากหลายและสะดวกสบาย คาเฉล่ีย 3.68 
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ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย โดยรวมมีความสําคัญระดับมาก  คาเฉล่ียรวม 3.65  ปจจยัยอย

ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก การจัดสงสินคาไดรวดเร็ว และตรง
เวลา คาเฉล่ีย 4.54 ความสะดวกในการติดตอซ้ือสินคา คาเฉล่ีย 4.43 สวนผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก ในเร่ือง สภาพและความพรอมของรถที่ใชในการขนสง คาเฉล่ีย 3.86 
ความคุนเคยกบับริษัทหรือโรงงาน คาเฉล่ีย 3.79 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปาน
กลาง เร่ือง ความสะอาดเรียบรอยของบริษัทหรือโรงงานผลิต คาเฉล่ีย 3.14 มีการจัดจําหนายทาง
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) เชน การจอง การส่ังซ้ือสินคา คาเฉล่ีย 2.93 สามารถติดตอ
ไดทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส    (E-mail) เชน สอบถามขอมูล สงแผนท่ีจุดลงสินคา คาเฉล่ีย 2.89 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมมีความสําคัญระดับปานกลาง  ซ่ึงมีคาเฉล่ียรวม

เทากับ 3.33  ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การขายโดยให
พนักงานขายติดตอเสนอสินคาท่ีหนวยงานโดยตรง คาเฉล่ีย 3.71 การสงเสริมการขาย เชน ลดราคา 
แจกของกํานัล เปนตน คาเฉล่ีย 3.61 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง ดานการ
โฆษณา เชน หนังสือพิมพ วิทย ุปายโฆษณา วารสารเก่ียวกับวงการกอสราง สมุดรายนามโทรศัพท 
เปนตน คาเฉลี่ย 3.18 การขายโดยใชพนกังานขายหนาราน คาเฉล่ีย 3.11  การประชาสัมพันธ การ
ใหขาว และการมีสวนรวมสงเสริมสังคม คาเฉล่ีย 3.04   
 
สวนท่ี 4  ปญหาท่ีผูรับเหมากอสรางประสบในการซ้ือผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายน้ํา 
  

ปญหาดานผลิตภัณฑ 
ปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ ทอคอนกรีตมีคุณภาพไมแข็งแรง แตกหักงาย และทอคอนกรีต

มีรอยราว หรือบริเวณปากทอมีความเสียหาย รอยละ 64.29 รองลงมาคือ ไมมีการรับประกันสินคา
รอยละ 57.14 ไมมีการบริการหลังการขาย เชน ไมรับวางทอคอนกรีต รอยละ 32.14  โรงงานท่ีมี
ความหลากหลายของชนิดผลิตภัณฑคอนกรีตในจังหวัดเชียงใหมมีนอย รอยละ 25.00  ขนาดของ
ทอคอนกรีตและช้ันคุณภาพไมครอบคลุมท่ีตองการ รอยละ 21.43  ไมมีมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรมใหมสําหรับทอคอนกรีต (มอก. 128-2549) รอยละ 17.86  เทคโนโลยกีาร
ผลิตไมทันสมัย และพนักงานไมสามารถใหคําปรึกษาแนะนําได รอยละ 14.29  และบริษัทมี
ช่ือเสียงไมคอยดี รอยละ 7.14 
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ปญหาดานราคา 
ปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ ราคาสินคาแพงกวาตนทุนท่ีควรจะเปน รอยละ 60.71 รองลงมา

คือ  ไมมีสวนลดเม่ือซ้ือสินคาดวยเงินสด  และไมไดรับเครดิตการชําระเงิน หรือตองซ้ือสินคาเงิน
สด  รอยละ 32.14   ใหระยะเวลาการชําระเงินนอย รอยละ 28.57  และความหลากหลายของวิธีการ
ชําระเงินมีนอย รอยละ 25.00 

ปญหาดานการจัดจําหนาย 
ปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ การจัดสงสินคาไมตรงเวลา  สูงถึงรอยละ 75.00  รองลงมา คือ 

ติดตอซ้ือสินคาไมคอยสะดวก มีชองทางการติดตอนอย รอยละ 35.71  สภาพของรถสงของไม
สมบูรณ รอยละ 25.00  ไมมีความคุนเคยกับบริษัทหรือโรงงานผลิต และไมมีการจัดจําหนายทาง
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส  (E-Commerce) รอยละ 14.29  ไมสามารถติดตอทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส 
(E-mail)ได รอยละ 7.14  และ บริษัทหรือโรงงานผลิตไมสะอาดเรียบรอย รอยละ 3.57 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด 
ปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ ไมมีการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา แจกของกํานัล เปนตน 

คิดเปนรอยละ 46.43   รองลงมา คือไมไดรับขาวสาร หรือการประชาสัมพันธของบริษัท รอยละ 
35.71  ไมมีการขายโดยใหพนักงานขายติดตอเสนอสินคาท่ีหนวยงาน รอยละ 32.14  ไมมีการ
โฆษณาทางหนังสือพิมพ วทิยุ ปายโฆษณา วารสารกอสราง รอยละ 28.57  และไมไดรับความ
สะดวกจากพนักงานขายหนาราน รอยละ 21.43   
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ือง ปจจยัท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูรับเหมาในอําเภอเมือง
เชียงใหมตอผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายน้าํ สามารถอภิปรายผลตามแนวคิด ทฤษฎี 
และวรรณกรรมที่เกี่ยวของโดยเปรียบเทียบผลการศึกษากับ  ภานุวัฒน   เครือจักร (2545) ท่ีไดศึกษา
ปจจัยดานการตลาด    ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑคอนกรีตผสมเสร็จ  ของผูรับเหมากอสรางใน
อําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม,  พีรมาศ   วจนานวัช (2546)  ท่ีไดศึกษาปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการเลือกใชปูนซีเมนตปอรตแลนด ของโรงงานทําผลิตภัณฑคอนกรีตในเขตภาคเหนือตอนบน,   
ดิเรก    ตัญูนุรักษ (2547)  ท่ีไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ท่ีมีผลตอการซ้ือผลิตภัณฑ
คอนกรีตผสมเสร็จของผูรับเหมา กอสรางใน อําเภอเสาไห จังหวัดสระบุรี   และศรัณย     ทองจํารูญ  
(2550) ท่ีไดศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือหินและทราย ของโรงงานผลิต
คอนกรีตผสมเสร็จในเขตจังหวัดเชียงใหม สามารถอภิปรายไดดังนี้  
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กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
การซ้ือขององคการ คือ กระบวนการตัดสินใจท่ีเกดิข้ึนโดยองคการทีมี่ความตองการใน

การซ้ือสินคาและบริการ องคการจะระบุ ประเมิน เลือกตราสินคา และเลือกผูขายสินคา  แมวิธีการ
ซ้ือของแตละองคการจะไมเหมือนกนั แตผูซ้ือสามารถระบุกลุมขององคการธุรกิจท่ีมีวิธีการซ้ือ
สินคาในลักษณะคลายคลึงกนั  จากผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ พบวาผูมีอํานาจในการตดัสินใจ
ซ้ือสวนใหญเปนกรรมการผูจัดการหรือเจาของ คิดเปนรอยละ 67.86  สอดคลองกับภานวุัฒน   
เครือจักร, พีรมาศ   วจนานวัช และดิเรก    ตัญูนุรักษ  ท่ีคิดเปนรอยละ 87.67, 57.6 และ76.3 
ตามลําดับ ไมสอดคลองกับผลการศึกษาของศรัณย     ทองจํารูญ ท่ีพบวาผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซ้ือเปน ผูจัดการหรือพนักงานฝายจัดซ้ือ รอยละ 61.5   

กิจการของผูรับเหมากอสรางสวนใหญมีลักษณะเปนองคการธุรกิจคือ มีรูปแบบการ
จัดต้ังตามกฎหมายเปนแบบ หางหุนสวนจํากัด รอยละ 64.29   รองลงมามีรูปแบบการจัดต้ังตาม
กฎหมายแบบ บริษัทจํากัดหรือบริษัทมหาชนจํากดั รอยละ 35.71        สอดคลองกับภานวุฒัน   
เครือจักร และศรันย  ทองจํารูญ ท่ีพบวาผูซ้ือสวนมากมีลักษณะเปนนติิบุคคล     แตไมสอดคลอง
กับดิเรก    ตัญูนุรักษ  ท่ีผูซ้ือมีท้ังบุคคลธรรมดาและนิติบุคคลในจาํนวนใกลเคียงกัน ผูรับเหมา
สวนใหญซ้ือทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้าโดยตรงจากโรงงานผลิต คิดเปนรอยละ 55.00  
สอดคลองกับ ภานุวัฒน   เครือจักร, ดิเรก    ตัญูนุรักษ  และศรันย  ทองจํารูญ ท่ีพบวาผูซ้ือ
สวนมากซ้ือสินคาโดยตรงจากแหลงผลิต 

จากปจจยัสวนประสมทางการตลาด ท่ีพบวาปจจัยดานราคา ดานผลิตภณัฑ และดานการ
จัดจําหนาย มีระดับความสําคัญมาก มีคาเฉล่ีย 4.16, 3.91 และ 3.65 ตามลําดับ  สวนปจจยัดานการ
สงเสริมการตลาดมีระดับความสําคัญ ปานกลาง คาเฉล่ีย 3.33 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ผลิตภัณฑ [สินคาอุตสาหกรรม] (Industrial product) หมายถึง สินคาหรือบริการที่บุคคล

และองคการซ้ือไปเพื่อใชในกระบวนการผลิตสินคาอ่ืน หรือใชในการประกอบธุรกิจ  จากผล
การศึกษาพบวา ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก สอดคลองกับผล
การศึกษาของ ภานุวัฒน   เครือจักร, ดิเรก    ตัญูนุรักษ,  พีรมาศ   วจนานวัช      สวนศรัณย     
ทองจํารูญ  พบวาปจจยัดานผลิตภัณฑมีความสําคัญระดับมากท่ีสุด  โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑให
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในดานความแข็งแรงของทอคอนกรีต  ไมมีรอยแตกราวหรือปากทอ
เสียหาย   มีมาตรฐานผลิตภณัฑอุตสาหกรรม(มอก.)  
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ปจจัยดานราคา 
ราคา (Price) หมายถึง จํานวนของเงินท่ีถูกเรียกเก็บเปนคาสินคาหรือบริการ หรือผลรวม

ของมูลคาท่ีผูซ้ือทําการแลกเปล่ียน เพื่อใหไดมาซ่ึงผลประโยชนจากการมีหรือการใชผลิตภัณฑหรือ
บริการนั้น  จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานราคา มีระดับความสําคัญมาก สอดคลองกับผล
การศึกษาของ ภานุวัฒน   เครือจักร, ดิเรก    ตัญูนุรักษ,  พีรมาศ   วจนานวัช       และศรัณย     
ทองจํารูญ สวนปจจัยยอยดานราคาใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดกบั  ราคาทอคอนกรีตถูกกวา
เม่ือเทียบกับโรงงานหรือบริษัทอ่ืน  สวนลดพิเศษเม่ือซ้ือดวยเงินสด  ใหเครดิตการคา สามารถซ้ือ
สินคาเงินเช่ือได 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
ชองทางการจดัจําหนาย (Marketing Channel) เปนเสนทางท่ีผลิตภัณฑเคล่ือนยายจาก

ผูผลิตไปยังลูกคา ซ่ึงอาจผานคนกลางหรือไมผานก็ได ในชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย
ผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม(Industrial user) หรือลูกคาทางอุตสาหกรรม(Industrial 
consumer) และคนกลาง(Middleman)  จากผลการศึกษาพบวา ปจจยัดานการจดัจําหนาย มีระดบั
ความสําคัญมาก สอดคลองกบัผลการศึกษาของ ภานวุัฒน   เครือจกัร, ดิเรก    ตัญูนรัุกษ,  พีรมาศ   
วจนานวัช และศรัณย     ทองจํารูญ สวนปจจัยยอยดานการจัดจําหนายใหความสําคัญในระดับมาก
ท่ีสุดตอ  การจดัสงสินคาไดรวดเร็ว และตรงเวลา   ความสะดวกในการติดตอซ้ือสินคา   

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนกิจกรรมการตดิตอส่ือสารไปยังตลาดเปาหมาย 

เพื่อเปนการใหความรู ชักจูงใจ หรือเปนการเตือนความจําของตลาดเปาหมายท่ีมีตอตราสินคาและ
ผลิตภณัฑ  จากผลการศึกษาพบวา ปจจยัดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญปานกลาง
เทานั้น ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ  ภานุวัฒน   เครือจักร,  ดิเรก    ตัญูนุรักษ,     พีรมาศ   
วจนานวัช และศรัณย     ทองจํารูญ โดยปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับ
มากตอ การขายโดยใหพนักงานขายติดตอเสนอสินคาท่ีหนวยงานโดยตรง   การสงเสริมการขาย 
เชน ลดราคา แจกของกํานัล เปนตน   ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีการสงเสริมการตลาด (Promotion) ใน
สวนของ บทบาทของการขายโดยใชพนกังานขาย (The role of personal selling) ในการตลาดสินคา
อุตสาหกรรมจะมีบทบาทท่ีสําคัญมากกวาการตลาดของสินคาอุปโภคบริโภค 
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5.3 ขอคนพบ 
 

จากการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูรับเหมาในอําเภอเมือง
เชียงใหมตอผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายน้าํ มีขอคนพบ ดังนี ้ 

1. พบวาผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสวนใหญเปนกรรมการผูจัดการหรือเจาของ  
และ     ผูซ้ือมีลักษณะเปนนิติบุคคล คือเปนบริษัทจํากดัหรือบริษัทมหาชนจํากัด และหางหุนสวน
จํากัด   จึงเปนผูซ้ือในรูปแบบของตลาดธุรกิจซ่ึงเปนผูซ้ือรายใหญกวาตลาดผูบริโภค      

2. ผูซ้ือสวนใหญซ้ือสินคาจากผูผลิตโดยตรง แทนท่ีจะซ้ือผานคนกลาง และในข้ันตอน
การคนหาผูขายทอคอนกรีตพบวา ผูซ้ือทราบสถานท่ีขายทอคอนกรีตจากการสอบถามเพ่ือนรวม
อาชีพมากท่ีสุด  

3. ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูรับเหมาใหความสําคัญในระดับ
มากท่ีสุด ไดแก ความแข็งแรงของทอคอนกรีต  ไมมีรอยแตกราวหรือปากทอเสียหาย   มีมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ อุตสาหกรรม(มอก.)  แตปญหาท่ีผูรับเหมากอสรางพบคือ ทอคอนกรีตมีคุณภาพไม
แข็งแรง แตกหักงาย และทอคอนกรีตมีรอยราว หรือบริเวณปากทอมีความเสียหาย เปนปญหามาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ ไมมีการรับประกันสินคา รวมถึงไมมีการบริการหลังการขาย เชน ไมรับวางทอ
คอนกรีต  

4. ปจจัยดานราคา พบวา ปจจัยดานราคาท่ีผูรับเหมาใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
ไดแก  ราคาทอคอนกรีตถูกกวาเม่ือเทียบกบัโรงงานหรือบริษัทอ่ืน  สวนลดพิเศษเม่ือซ้ือดวยเงินสด  
ใหเครดิตการคา สามารถซ้ือสินคาเงินเช่ือได   แตผูรับเหมาก็พบปญหาเกี่ยวกับดานราคามากท่ีสุด
ในเร่ือง ราคาสินคาแพงกวาตนทุนท่ีควรจะเปน รองลงมาคือ  ไมมีสวนลดเม่ือซ้ือสินคาดวยเงินสด  
และไมไดรับเครดิตการชําระเงิน หรือตองซ้ือสินคาเงินสด 

5. ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวา ปจจยัดานการจัดจําหนายท่ีผูรับเหมาใหความสําคัญ
ในระดบัมากท่ีสุด  ไดแก  การจัดสงสินคาไดรวดเร็วและตรงเวลา   ความสะดวกในการติดตอซ้ือ
สินคา  แตส่ิงท่ีผูรับเหมากอสรางพบวาเปนปญหามากท่ีสุด คือ การจัดสงสินคาไมตรงเวลา 
รองลงมา คือ ติดตอซ้ือสินคาไมคอยสะดวก มีชองทางการติดตอนอย 

6. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมี
ความสําคัญระดับมาก ไดแก การขายโดยใหพนกังานขายติดตอเสนอสินคาท่ีหนวยงานโดยตรง   
และการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา แจกของกํานัล   สวนปญหาดานการสงเสริมการตลาดก็พบวา
มีนอยกวาปญหาดานอ่ืน ๆ โดยปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ ไมมีการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา 
แจกของกํานัล  รองลงมา คือ ไมไดรับขาวสาร หรือการประชาสัมพันธของบริษัท  
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5.4 ขอเสนอแนะ 
 
จากการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูรับเหมาในอําเภอเมือง

เชียงใหมตอผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายน้าํ ผูศึกษามีขอเสนอแนะ เพื่อเปนแนวทาง
ใหกับโรงงานท่ีประกอบกิจการเกี่ยวกับทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้า ในการปรับปรุง วางแผน 
และกําหนดกลยุทธทางการตลาด ใหมีความสอดคลองกับความตองการของผูรับเหมากอสรางใน
อําเภอเมืองเชียงใหม ซ่ึงขอเสนอแนะมีดังนี้ 

1. จากการศึกษาพบวาผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสวนใหญเปน กรรมการผูจัดการ
หรือเจาของ  ดังนั้นในการเสนอขายผลิตภัณฑทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้าจึงควรพยายาม
นําเสนอโดยตรงกับกรรมการผูจัดการหรือเจาของกิจการรับเหมากอสรางนั้น เพื่อจะไดเขาถึงลูกคา
ไดตรงเปาหมายมากท่ีสุด และเนื่องจากตลาดธุรกิจ มีจํานวนผูซ้ือนอยรายกวาแตกเ็ปนผูซ้ือรายใหญ
กวา คือ ซ้ือสินคาในปริมาณมากกวาตลาดผูบริโภค การตัดสินใจซ้ือจึงมีลักษณะเปนสินคาธุรกิจ 
โรงงานผลิตทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้า ควรจดัซ้ือวัตถุดิบท่ีไดท้ังคุณภาพ การสงมอบ
ทันเวลาตามจาํนวนท่ีตองการใช ณ ราคาท่ีตํ่าท่ีสุด ฝายจัดซ้ือจึงตองพยายามสรางอํานาจตอรองให
สูงเพื่อใหผูขายวัตถุดิบยินยอมขายวัตถุดบิในราคาท่ีตํ่ากวาคูแขง ควรสรางความสัมพันธระยะยาวท่ี
ดีกับผูขายวัตถุดิบ และการพัฒนาความสัมพันธกับผูขายวัตถุดิบรายใหม เพราะความเปนพันธมิตร
ท่ีดีตอกัน จะทําใหสามารถรับรูขาวสารวาวัตถุดิบชนดิใดจะปรับราคาเม่ือไหร การแจงใหทราบ
ลวงหนาทําใหสามารถเตรียมการสําหรับเผชิญปญหาลวงหนาได  

2. ผลการศึกษาพบวา ผูซ้ือสวนใหญซ้ือสินคาจากผูผลิตโดยตรง และผูท่ีมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือทอคอนกรีตคือ การแนะนาํจากเพื่อนรวมอาชีพ หรือเรียกวาการแนะนําปากตอปาก 
(Word-of-mouth) ดังนั้นนอกจากการสรางความสัมพนัธท่ีดีกับผูขายแลวโรงงานผลิตทอคอนกรีต
ควรสรางความสัมพันธท่ีดีกบัผูซ้ือดวย เพื่อเปนการสรางความประทับใจใหกับลูกคาเดิม และลูกคา
จะไดนําความประทับใจนี้ไปบอกตอกับลูกคารายอ่ืนซ่ึงเปนการเพิ่มยอดขายในอนาคตได 

3. ดานผลิตภัณฑ ผลการศึกษาพบวา ปญหาดานผลิตภัณฑ คือ ทอคอนกรีตมีคุณภาพ
ไมแข็งแรง แตกหกังาย และทอคอนกรีตมีรอยราว หรือบริเวณปากทอมีความเสียหาย ดงันั้น
โรงงานผลิต ควรใหความสําคัญในดานคุณภาพของผลิตภัณฑโดยการนําระบบคุณภาพตาง ๆ 
โดยเฉพาะกับมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมทอคอนกรีตเสริมเหล็กสําหรับงานระบายนํ้า   ตาม
มาตรฐานเลขท่ีมอก .128-2549 ซ่ึงเปนมาตรฐานใหมท่ีเพิ่งประกาศใชไมนานมานี้  เพื่อใหได
ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ลดความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑ เชน รอยแตกราว หรือปากทอไม
สมบูรณ และการใหความสําคัญดานคุณภาพยังสามารถชวยลดตนทุนของการตรวจสอบ ลดการ
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หยุดชะงักของกระบวนการผลิตท่ีมีสาเหตุมาจากการปฏิเสธวัตถุดิบท่ีไมไดคุณภาพและลดการ
สูญเสียเวลาในการคัดวตัถุดบิดวยคุณภาพท้ิงอีกดวย นอกจากนั้นโรงงานผลิตทอคอนกรีตควรมีการ
บริการเพิ่มเติม เชน การรับวางทอและบอพักคอนกรีต  การใหคําปรึกษาแนะนํา  รวมท้ังการ
รับประกันสินคา  

4. ดานราคา จากผลการศึกษาพบวา ผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือทอคอนกรีตเม่ือเห็นวาทอ
คอนกรีตมีราคาสมเหตุสมผล มีการใหสวนลดพิเศษ และใหเครดิตการชําระเงิน โรงงานผลิตควร
ใหความสําคัญกับการจัดการดานการลดตนทุนสินคา เพื่อทําใหตนทุนการผลิตตํ่า และสามารถเพิ่ม
ความสามารถในการแขงขันในตลาดปจจบัุน อาจทําไดโดยการนําสารผสมเพ่ิมคอนกรีต(Concrete 
Admixtures) ไมวาจะเปนน้าํยาเคมี(Chemical) หรือแรธรรมชาติ(Mineral Admixture)มาใช เพือ่
ปรับปรุงใหคุณภาพของคอนกรีตดีข้ึนและตนทุนลดลงได  นอกจากนั้นถาเปนลูกคาประจําท่ีไวใจ
ไดก็ควรพิจารณาใหเครดิตทางการคา หรือลดราคาเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากข้ึน    

5. ดานการจดัจําหนาย ผูซ้ือใหความสําคัญกับการจัดสงสินคาท่ีรวดเร็วตรงเวลา และ
ความสะดวกในการติดตอซ้ือสินคา ดงันั้นโรงงานผลิตทอคอนกรีต ควรมีการจัดการระบบ           
โลจิสติกสใหเกิดความคลองตัวในการทํางานและการจัดสงสินคาไดรวดเร็ว  ตรงเวลามากข้ึน  ควร
ตรวจเช็คเคร่ืองจักรในการผลิต และสภาพความสมบูรณของรถขนสงใหมีความพรอมอยูตลอดเวลา  
รวมถึงเพิ่มชองทางในการติดตอกับบริษัทใหมากข้ึน ถึงแมวาปจจุบันการติดตอส่ือสารผานทาง
ระบบอินเทอรเนตยังไมแพรหลายมากนักในการซ้ือขายทอคอนกรีตสําหรับงานระบายนํ้า  แตก็ไม
ควรละเลยชองทางน้ีในอนาคต ดังนั้นจึงควรศึกษาเพิ่มเติมอยูเสมอ 

6.    ดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา ผูซ้ือใหความสําคัญกับการการขาย
โดยใหพนกังานขายติดตอเสนอสินคา ณ สถานท่ีกอสราง และการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา 
แจกของกํานัล  ดังนั้นจึงควรใหพนกังานขายติดตอเสนอสินคาและใหบริการ ณ สถานท่ีกอสราง
อยางสมํ่าเสมอ ซ่ึงเรียกวาเปนกลยุทธผลัก (Push Strategy) คือ ผลักดันใหเกิดการขายสินคา ใหกับผู
ซ้ือโดยการเสนอผลประโยชนหรือแรงจูงใจบางอยางใหกับพนักงานขาย หรือใหกับผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซ้ือสินคา นอกจากนั้นควรสงเสริมการตลาด เชน การแจกของกํานัล การใหสวนลด 
เพื่อกระตุนยอดขาย   

 
 
 
 
 



  
111 

5.5 ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 
 

1. ควรศึกษาเพ่ิมเติมเกีย่วกบัทัศนคติของผูรับเหมากอสราง ตอแนวโนมการใชงานทอ
คอนกรีตสําหรับระบายน้ําในอนาคต 

2. ควรศึกษาเพ่ิมเติมในเร่ืองของ การบริหารตนทุนของธุรกิจทอคอนกรีตสําหรับงาน
ระบายนํ้า 

 
 


