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บทคัดย่อ

	 งานวจิยันีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาระดบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ปนูซเีมนต์ SCG ของลูกค้า

ทีเ่ป็นตวัแทนบรษัิท สรุสทิธิค้์าวสัด ุจ�ำกดั ในเขตภาคเหนอื และเพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด ในเขตภาคเหนือ  

ผู้วิจัยใช้รูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามความคิดเห็นลูกค้าที่ซื้อปูนซีเมนต์ SCG  

ของลูกค้าทีเ่ป็นตวัแทนบรษัิท สรุสทิธิค้์าวสัด ุจ�ำกดั ในเขตภาคเหนอื จ�ำนวน 110 ร้านค้า เพือ่สอบถาม

ความเหน็เกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ปนูซเีมนต์ SCG 

โดยผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ

วิเคราะห์การถดถอยพหุ (Multiple Regression Analysis) 

	 ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม

อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านกระบวนการ 

ให้บริการ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้าน 

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด และด้านผลติภณัฑ์ตามล�ำดบั และผลการศกึษาข้อมลู

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าท่ีเป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขต
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ภาคเหนือ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อท�ำการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าท่ีเป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขต 

ภาคเหนือ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05 

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจซื้อ, ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ 

ABSTRACT 

	 The objective of the decision to buy SCG cement products of the customers who 

represent the company. Surasit Materials Trading Co., Ltd. in the northern region And to study 

factors affecting the decision to buy SCG cement products of the customers who represent 

the company. Surasit Materials Trading Co., Ltd. in the northern region Classified by personal 

factors The researcher uses the Qualitative Research model by using the questionnaire for 

the customers who buy SCG cement of the customers who are the company representatives. 

Surasit Materials Trading Co., Ltd. in the northern region of 110 people to inquire about 

market mix factors affecting SCG cement purchase decisions. The researcher used statistical 

analysis such as percentage, mean, Standard Deviation, and Multiple Regression Analysis. 

	 The result of the research shows that most of the samples give importance to the 

overall marketing mix at a high level. When considered in each aspect, it was found at a 

high level in all aspects, namely the service process aspect. The highest average was 

followed by the personal element, physical characteristics, price, a distribution channel. 

Marketing promotion And the product side respectively And the results of the SCG cement 

purchase decision data analysis of customers representing the company Surasit Materials 

Trading Limited in the northern region found that overall is at a high level When testing the 

assumptions, different personal factors affect the decision to buy SCG cement products of 

the clients who represent the company. Surasit Materials Trading Limited in other northern 

regions. The study found that product marketing mix factors The distribution channels And 

marketing promotion Affect the decision to buy SCG cement products of customers who 

represent the company Surasit Materials Trading Limited in the northern region With a 

statistical significance of 0.05.

Keywords: Marketing mix factors , Decision Purchase, SCG Cement Product 
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บทน�ำ

	 อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ของไทยเริ่มต้น 

ขึ้นในปี พ.ศ.2456 ในสมัยสงครามโลกครั้งที่ 1 

ด ้วยพระราชประสงค ์ของพระบาทสมเด็จ

พระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู ่หัว (รัชกาลที่6) โดยมี

วัตถุประสงค์ที่จะท�ำการผลิตเพื่อทดแทนการ 

น�ำเข้าเพราะมีปัญหาด้านการขนส่ง และเพื่อ

เป็นการจัดสรรการใช้ทรัพยากรภายในประเทศ

อย่างคุ้มค่า โดยมีอุตสาหกรรมที่ผลิตวัตถุดิบ 

ที่ส�ำคัญในอุตสาหกรรมการก่อสร้าง น�ำไปสู ่ 

ความเจริญก้าวหน้าของประเทศไทยในอนาคต 

จงึก่อก�ำเนดิปนูซเีมนต์ไทยรายแรกของประเทศไทย 

ภายใต้ชื่อ บริษัท ปูนซิเมนต์ไทย จ�ำกัด (มหาชน) 

สภาพการแข ่งขันอุตสาหกรรมปูนซี เมนต ์

ในประเทศไทย ปัจจบัุนมผีูผ้ลติและจ�ำหน่ายหลกั

อยู่ 8 ราย เป็นผู้ผลิตรายใหญ่ 2 ราย คือบริษัท  

ปูนซิเมนต์ไทย จ�ำกัด (มหาชน) และบริษัท 

ปูนซีเมนต์นครหลวง จ�ำกัด (มหาชน) ผู ้ผลิต

ขนาดกลางมี 3 ราย คือ บริษัท ทีพีไอโพลีน จ�ำกัด 

(มหาชน) บรษิทั ปนูซเีมนต์เอเซยี จ�ำกดั (มหาชน) 

และบริษัท ชลประทานซีเมนต์ จ�ำกัด (มหาชน) 

ผู้ผลิตรายเล็กอีก 3 ราย คือ บริษัท ภูมิใจไทย

ซเีมนต์ จ�ำกดั บรษัิท เซเมก็ซ์ (ประเทศไทย) จ�ำกดั 

และบริษัท สามัคคีซีเมนต์ จ�ำกัด (Cement 

Industry Association, 2015)

	 เอสซีจี หรือ บริษัท ปูนซิเมนต์ไทย จ�ำกัด 

(มหาชน) เป็นกลุม่บรษิทัชัน้น�ำในภมูภิาคอาเซยีน

ที่ด�ำเนินธุรกิจมากว่า 100 ปี ผลิตปูนซีเมนต์  

วัสดุก่อสร้าง (Sopacha Inthora, 2015) ซึ่งใน 

ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างและตกแต่งบ้าน 

มีศักยภาพเติบโตสูงจากก�ำลังซื้อของผู้บริโภค 

ที่เพิ่มขึ้นและการเติบโตของภาคอสังหาริมทรัพย์ 

แต่สภาวะการแข่งขันเร่ิมมีแนวโน้มทวีความ

รุนแรงขึ้นเนื่องจากผู ้เล่นรายใหญ่ด�ำเนินการ

เร ่งขยายสาขาอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะใน 

ต่างจังหวัด ท�ำให้อุตสาหกรรมปูนซีเมนต์มีการ

ขยายตัวอย่างต่อเน่ือง ดังน้ันปูนซีเมนต์ท่ีมี

คุณภาพสม�่ำเสมอ จึงเป็นท่ีนิยม สะดวกในการ 

ใช้งาน และประหยัดเวลาในการก่อสร้างเป็น

อย่างมาก ท�ำให้ได้รับความสนใจจ�ำนวนมาก  

วชิรพันธ์ ลิขิต วัฒนโสภณ (Wachiphan, 2015)  

ท�ำให้เอสซีจี ในฐานะของผู้ผลิตสินค้าวัสดุก่อสร้าง

รายใหญ่ของประเทศที่มีเครือข่ายช่องทางของ

ธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างครอบคลุม ส่งผลให ้

เอสซจีมีรีปูแบบการท�ำธรุกจิค้าปลกีวสัดกุ่อสร้าง

ทีค่รบถ้วนทกุช่องทางและทกุกลุม่ลกูค้า ประกอบ 

กับการท่ีเอสซีจี ได้ก�ำหนดวิสัยทัศน์ด้านตรา 

สินค้าส�ำหรับการเจาะตลาดท้ังในประเทศและ

ต่างประเทศ โดยการปรับรวมตราสินค้าวัสดุ

ก่อสร้างย่อยในเครือฯให้เป็นตราตราสินค้า

รวม อีกทั้งได้มีการจัดการด้านการบริหารลูกค้า

สัมพันธ์ และการท�ำโปรแกรมเพื่อเพิ่มความภักดี

ของลูกค้า โดยเฉพาะลูกค้าในกลุ่มผู้รับเหมา

อย่างเป็นระบบ และในปัจจุบัน บริษัท สุรสิทธิ์ 

ค้าวัสดุ จ�ำกัดเป็นร้านขายวัสดุและอุปกรณ์

ก่อสร้างและเป็นตัวแทนจ�ำหน่าย SCG มาเป็น

เวลา 20 กว่าปี ประกอบธรุกจิค้าปลกีวสัดกุ่อสร้าง 

ก�ำลังประสบปัญหาเกี่ยวกับการแข่งขันทาง 

การตลาดเพือ่รักษาฐานลูกค้าให้มัน่คง เน่ืองจาก
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มีการเติบโตสูงจากก�ำลังซื้อของผู ้บริโภคที ่

เพิ่มขึ้นและการเติบโตของภาคอสังหาริมทรัพย์

แต่สภาวะการแข่งขันเริ่มมีแนวโน้มทวีความ

รุนแรงขึ้นเนื่องจากผู ้ค ้ารายใหญ่ด�ำเนินการ

เร ่งขยายสาขาอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะใน

ต่างจังหวัดทางภาคเหนือ ท�ำให้อุตสาหกรรม

ปูนซีเมนต์มีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ดังนั้น 

ปูนซีเมนต์ SCG จึงได้รับความสนใจจากช่าง

ก่อสร้างจ�ำนวนมาก เมื่อความต้องการของ

ปูนซีเมนต์ SCG เป็นที่ต้องการของตลาดมากขึ้น

บริษัท สุรสิทธ์ิ ซึ่งเป็นตัวแทนจึงเกิดคู่แข่งขัน 

ธุรกิจมากขึ้นหลายราย ท�ำให้ต้องหาวิธีรักษา 

ฐานลูกค้าไว้ให้ได้ ทั้งจากแรงผลักดันโครงการ 

ขนาดใหญ่ภาครัฐ (เมกะโปรเจกต์) ที่ทยอย 

อนุมัติออกมา ถือเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อบริษัท  

สุรสิทธิ์  ซึ่งเป ็นตัวแทนร้านค้าวัสดุก ่อสร ้าง

โดยตรง โดยเฉพาะในส่วนของปูนซีเมนต์ SCG  

ทีจ่ะต้องน�ำมาใช้ตัง้แต่การเริม่ต้นงานจนเสรจ็สิน้

โครงการก่อสร้าง

	 จากสาเหตุดังกล่าวผู ้วิจัยจึงมีความ

สนใจที่จะศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของกลุ่มตัวแทน

บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด เพื่อสรุปปัจจัยที่ 

ส่งผลต่อความส�ำเร็จในการเกิดการตัดสินใจ

เลือกใช้ แนะน�ำ และผลักดันให้เกิดการเลือกใช ้

ของกลุ่มผู ้รับเหมา รวมถึงน�ำผลงานวิจัยที่ได ้

ไปใช้เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์เพ่ือประกอบการ

ตัดสินใจ และใช้เป็นแนวทางในการวางแผน 

ปรับเปลี่ยน กลยุทธ์ทางการตลาดและขายเพื่อเพิ่ม

มูลค่าการใช้สินค้าของกลุ่มผู้รับเหมาต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1.	 เพื่อศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าท่ีเป็น

ตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค ้าวัสดุ จ�ำกัด ในเขต 

ภาคเหนือ 

	 2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด ในเขตภาคเหนือ

ประโยชน์ที่ใช้ในการศึกษา

	 1.	 ทราบถึงการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของกลุ่มตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์

ค้าวัสดุ จ�ำกัด

	 2.	 ทราบถงึปัจจยัท่ีมผีลต่อการตดัสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของกลุ่มตัวแทน

บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด

 	 3.	 เป็นแนวทางให้กบักลุม่ตวัแทนบรษิทั 

สุรสิทธิค้์าวสัด ุจ�ำกดั ในการปรับใช้การให้บริการ 

และการวางแผนปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาด

และขายเพื่อเพิ่มมูลค่าการใช้สินค้าเพื่อตอบสนอง

ความต้องการและเพิม่ความพงึพอใจให้แก่ผู้บรโิภค

มากยิ่งขึ้น

กรอบแนวคิดในการวิจัย

	 ในการวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ปนูซเีมนต์ SCG ของลกูค้า

ท่ีเป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด ในเขต

ภาคเหนือได้ก�ำหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย 

แสดงดังภาพท่ี 1
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ระเบียบวิธีวิจัย	

	 การวิจัยครั้งนี้  ผู ้วิจัยใช้รูปแบบการ

วิจัยเชิงปริมาณ (Qualitative Research)  

โดยใช ้แบบสอบถามป ัจจัยที่มีผลต ่อการ 

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของ

ลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธ์ิค้าวัสดุ จ�ำกัด 

ในเขตภาคเหนือ จ�ำนวน 110 คน โดยเลือกใช้ 

วิธีการค�ำนวณขนาดกลุ่มตัวอย่างจากสูตรค�ำนวณ 

ขนาดตามวิธีการของทาโร่ยามาเน่ (Taro Yamane, 

1973) จากจ�ำนวนประชากร 150 คน เพื่อสอบถาม

ความเห็นเกี่ยวกับของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด ในเขตภาคเหนือ ผู้วิจัย 

ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ได้แก่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีบ่งเบนมาตรฐาน และ การวิเคราะห์ 

การถดถอยพห ุ(Multiple Regression Analysis) 

ซึ่งมีขั้นตอนการวิจัยเริ่มจากการศึกษาทบทวน

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อสร้าง

แบบสอบถามพร้อมตรวจสอบคุณภาพโดยการ 

ทดสอบค่า IOC โดยผู ้ เชี่ยวชาญด้านการ 

ท่องเท่ียวเชิงนิเวศ 3 ท่าน ซึ่งผู้วิจัยใช้ผลการ

ทดสอบค่า IOC ท่ีมากกว่า 0.60 และค่าความ

เชื่อมั่น (Reliabilyty) จากการ Try out 30 ชุด 

ซึ่งข้อค�ำถามจะต้องมีค่ามากกว่า 0.70 ทุกข้อ

ค�ำถามจึงจะผ่านเกณฑ์การพิจารณา แล้วจึงน�ำ

แบบสอบถามที่ได้ลงพื้นที่เก็บข้อมูลเชิงปริมาณ

พื้นที่เก็บข้อมูลความคิดเห็นลูกค้าที่เป็นตัวแทน

บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด ในเขตภาคเหนือ  

จากน้ันน�ำข้อมูลท่ีได้มาท�ำการสังเคราะห์เพื่อแยก

แบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก ท�ำการลงรหัส

ข้อมูลเพื่อน�ำไปวิเคราะห์ทางสถิติ และท�ำการ

สรุปผลการวิจัย รวมถึงการจัดท�ำข้อเสนอแนะ

และจัดท�ำรายงานวิจัยฉบับสมบูรณ์ในขั้นตอน

สุดท้าย 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ตัวแปรอิสระ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

	 1.	ด้านผลิตภัณฑ์ 

	 2.	ด้านราคา

	 3.	ด้านสถานที่จัดจ�ำหน่าย

	 4.	ด้านการส่งเสริมการตลาด

	 5.	ด้านบุคคล

	 6.	ด้านลักษณะทางกายภาพ

	 7.	ด้านกระบวนการให้บริการ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้า

ที่เป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด

ในเขตภาคเหนือ

ตัวแปรตาม
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ผลการวิจัย

	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทาง 

การตลาด พบว่า โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.90) 

เมือ่พจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยูใ่นระดบัมาก 

ทกุด้าน ได้แก่ ด้านกระบวนการให้บรกิาร มค่ีาเฉลีย่ 

มากที่สุด รองลงมาคือ ด้านบุคคล ด้านลักษณะ

ทางกายภาพ ด ้านราคา ด ้านช่องทางการ 

จัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และด้าน

ผลิตภัณฑ์ ตามล�ำดับ

	 ผลการวิเคราะห์ข ้อมูลการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็น

ตวัแทนบรษิทั สรุสทิธิค้์าวสัด ุจ�ำกดัในเขตภาคเหนอื 

พบว่า โดยรวมอยู ่ในระดับมาก (  = 3.79)  

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เลือกซื้อปูน 

โดยแสวงหาข้อมลูจากสือ่ต่าง ๆ  เช่น อนิเทอร์เนต็ 

วิทยุ ป้ายโฆษณา มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา

คือ ท่านจะท�ำการศึกษาจากผู้มีประสบการณ์ 

หรือคนที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์มาก่อน  

มักจะพิจารณาจากการส่งเสริมการขาย เช่น  

การลดราคา ของวัสดุก่อสร้าง ในอนาคตมีแนวโน้ม

ที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์จากกลุ ่มตัวแทน

บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด พิจารณาถึงเรื่อง

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ปูนซี เมนต์ก ่อนการ 

ตัดสินใจซื้อ ตัดสินใจเลือกซื้อโดยค�ำนึงในด้าน

คุณภาพมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์  

เลือกซื้อโดยอาศัยข้อมูลจากพนักงานขายตรง 

เปรียบเทียบวัสดุก่อสร้างของแต่ละร้านก่อนการ

ตดัสินใจเลือก และพจิารณาเรือ่งชือ่เสียงของร้าน

ทีจ่�ำหน่ายผลติภณัฑ์ปนูซเีมนต์ก่อนการตดัสนิใจ

ซื้อตามล�ำดับ

	 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท  

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด ในเขตภาคเหนือ พบว่า 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการพยากรณ์ และส่งผล

ต่อตัวแปรตาม “การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขตภาคเหนือ” จ�ำนวน 

3 ตัวแปร คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการ 

จดัจ�ำหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด ดงัตาราง

ที่ 1
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	 จากตารางที่ 1 พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์ R ระหว่างตัวแปรอิสระ “ปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาด” และตัวแปรตาม 

“การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG  

ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ 

จ�ำกัด ในเขตภาคเหนือ” ซึ่งเท่ากับ 0.794 ดังน้ัน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กับ การตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็น

ตวัแทนบรษิทั สรุสทิธิค้์าวสัด ุจ�ำกดัในเขตภาคเหนือ 

มีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่า R Square เท่ากับ 

0.596 หรือ ร้อยละ 59.6

	 การทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏว่า 

ค่า Sig. = 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส�ำคัญ 0.05 

แสดงว่ามีตัวแปรต้นคือ ปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาด มาอย่างน้อย 1 ตัว ท่ีสามารถท�ำนาย 

ผลการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตามคือ การ 

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของ 

ลูกค้าท่ีเป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด

ในเขตภาคเหนือ 

	 สมการ Multiple Linear Regression 

ดังนี้

ตารางที่ 1	ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหคูุณเชงิเส้นของปัจจยัท่ีมผีลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ 

		  ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขตภาคเหนือ

ตัวแปร

ค่าคงที่

1. ด้านผลิตภัณฑ์

2. ด้านราคา

3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

4. ด้านส่งเสริมการตลาด

5. ด้านบุคคล

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ

7. ด้านกระบวนการให้บริการ

R

R Square

Adjusted R Square

1.110

0.101

0.068

0.358

0.195

0.002

0.020

-0.007

0.794a

0.596

0.539

3.049

2.154

1.180

7.364

5.675

0.041

0.492

-0.106

0.003

0.034*

0.241

0.000*

0.000*

0.967

0.624

0.916

t Sig
ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย

(b)

*P-value < 0.05
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	 	 =	1.110+0.101* (X
1
) + 0.068 (X

2
)  

			   + 0.358* (X
3
) + 0.195* (X

4
) 

			   + 0.002 (X
5
) + 0.020 (X

6
) 

			   - 0.007 (X
7
)		

	

	 เมื่อ	  = การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขตภาคเหนือ

		  X
1
	=	 ป ั จ จั ย ส ่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง 

การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์

		  X
2
	=	 ป ั จ จั ย ส ่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง 

การตลาด ด้านราคา	

		  X
3
	=	 ปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาด ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

		  X
4
 	=	 ป ั จ จั ย ส ่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง 

การตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด

		  X
5
	=	 ป ั จ จั ย ส ่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง 

การตลาด ด้านบุคคล

		  X
6
	=	 ป ั จ จั ย ส ่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง 

การตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ	

		  X
7
	=	 ป ั จ จั ย ส ่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง 

การตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ

	 อภิปรายผลการวิจัย

	 จากผลการวิ เคราะห ์ข ้ อมูลน� ำมา

อภิปรายผลงานวิจัยได้ดังนี้

	 1.	 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด โดยรวมอยู ่ในระดับมาก ทั้งน้ี

เนื่องจาก ลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธ์ิ

ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขตภาคเหนือให้ความส�ำคัญ

กับผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG มีคุณสมบัติที่

ดี เช่น การแข็งตัว การรับแรงได้ดี เป็นต้น และ 

ผู้จ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG มีความ 

น่าเชือ่ถอื มคีวามหลากหลายให้เลอืกซือ้ มคีวาม

ทันสมัย และเหมาะสมกับงานก่อสร้าง คุณภาพ

ได้มาตรฐานอุตสาหกรรม มีราคาเหมาะสม  

โดยร้านมีการให้ส่วนลด เมื่อช�ำระเงินสด มีการ

ให้สินเชื่อ หรือการผ่อนช�ำระ ร้านมีท�ำเลท่ีตั้งอยู่

ใกล้สถานท่ีใช้งาน/บ้านสามารถเข้าถึงได้ง่าย  

มีสินค้าในสต็อกเพียงพอต่อความต้องการ  

และมีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายครอบคลุมพื้นที่ 

การจัดส่งสินค้ามีความรวดเร็ว รวมถึงมีการ

โฆษณาประชาสัมพันธ์การลด แลก แจก แถม

ผ่านส่ือต่าง ๆ มีกิจกรรมให้ส่วนลดรายการ

สินค้า ลูกค้าที่เป็นสมาชิกจะได้รับการบริการ

และเงื่อนไขพิเศษ และการสมนาคุณแถมการ

บริการในส่วนอื่น ๆ เช่น การดูแล ตอบค�ำถาม

ลูกค้า โดยพนักงานเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการมีความ

เต็มใจและยิ้มแย้มแจ่มใสในการให้บริการอยู่เสมอ 

พนักงานเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการมีความเอาใจใส่ 

กระตือรือร้นในการบริการ และพนักงานเจ้าหน้าที่

ผูใ้ห้บรกิารมคีวามสามารถแนะน�ำเกีย่วกบัสนิค้า

ได้อย่างครบถ้วน อุปกรณ์เครื่องมือที่ใช้ภายใน

ร้านมีความสะอาดทันสมัย และมีการดูแลความ

สะอาดบริเวณร้านอยู่เสมอ ชื่อร้านมีเอกลักษณ์ 

มีสัญลักษณ์ จดจ�ำง่าย การตกแต่งแต่ละร้าน 

มีเอกลักษณ์ มีความโดดเด่นแตกต่างจากร้านอื่น  

มีระยะเวลาในการให้บริการที่เหมาะสม มีค่าเฉลี่ย

มากที่สุด กระบวนการรับรายการสินค้าได้อย่าง

รวดเร็ว ระยะเวลาในการรอรับการช�ำระเงินและ

เครียบิลมีความเหมาะสม และการรับช�ำระเงิน

มีความถูกต้องรวดเร็ว สอดคล้องกับงานวิจัย

ของ Chalerm Wat Kongsresak (2010) ท�ำการ

ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
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ซื้อผลิตภัณฑ์คอนกรีตผสมเสร็จของผู้รับเหมา

ก่อสร้าง ในอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัน่าน ผลการศกึษา

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ 

การซื้อผลิตภัณฑ์คอนกรีตผสมเสร็จ พบว่า  

ผู ้รับเหมาก ่อสร ้างให ้ความส�ำคัญโดยรวม 

ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในปัจจัยย่อยพบว่า 

ผู้รับเหมาก่อสร้างให้ความส�ำคัญในระดับมาก

ทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริม 

การตลาด และด้านราคา ตามล�ำดบั และสอดคล้อง

กับงานวิจัยของ Phakphong Suphasuthakul 

(2014) ท�ำการศึกษาป ัจจัยที่มีผลต ่อการ 

เลือกซื้อปูนส�ำเร็จรูป ตราบัวมอร์ต้าร์ จากบริษัท 

ปูนซีเมนต์เอเชีย จ�ำกัด (มหาชน) ของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า  

มีระดับความคิดเห็นอยู ่ในระดับมากเกี่ยวกับ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด โดยรวม ด้านช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการขายและ 

การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ตามล�ำดบั 

มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก

	 2.	 จากการศึกษาการตัดสินใจ ซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทน

บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขตภาคเหนือ 

พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก ทั้งนี้เนื่องจาก

ลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท สุรสิทธ์ิค้าวัสดุ จ�ำกัด

ในเขตภาคเหนือมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุโดยเลือกโดยแสวงหาข้อมูลจาก

สื่อต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต วิทยุ ป้ายโฆษณา 

จะท�ำการศึกษาจากผู้มีประสบการณ์ หรือคนท่ี 

เคยใช้ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์มาก่อน ซึ่งมักจะ

พิจารณาจากการส่งเสริมการขาย เช่น การ 

ลดราคา ของวัสดุก่อสร้าง พิจารณาถึงเรื่อง

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ปูนซี เมนต์ก ่อนการ 

ตัดสินใจซื้อ ท่านตัดสินใจเลือกซื้อโดยค�ำนึง 

ในด้านคุณภาพมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต ์

และเลือกซื้อโดยอาศัยข้อมูลจากพนักงานขายตรง 

และจะเปรียบเทียบวัสดุก่อสร้างของแต่ละร้าน

ก่อนการตดัสนิใจเลอืก ซึง่ผลการศกึษาสอดคล้อง

งานวิจัยของ Kritchanon Buengkrai (2012) 

ได้ท�ำการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมผีลต่อการตดัสินใจ

ซือ้ผลิตภณัฑ์ประต ูพ.ีว.ีซ.ี ในเขตกรงุเทพมหานคร 

พบว่า ความคิดเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ Ratchchawit Nithikul (2013) 

ท�ำการศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร้านค้า 

วัสดุก่อสร้างของลูกค้าในเขตอ�ำเภอศรีราชา 

จังหวัดชลบุรี ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกร้านค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า  

ในเขตอ�ำเภอ ศรีราชาจังหวัดชลบุรีโดยรวม  

ลกูค้าให้ความส�ำคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกร้านค้า

วัสดุก่อสร้าง โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด 

	 3.	 จากผลการทดสอบสมมติฐาน 

ป ัจจัยท่ีมีผลต ่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัดในเขตภาคเหนือ ผลการ

ศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

และด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็น

ตัวแทนบริษัท สุรสิทธิ์ค ้าวัสดุ จ�ำกัดในเขต 
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ภาคเหนือ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05  

ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องงานวิจัยของ ศิริกาญจน ์

รัชตวิศาล (2554) ท�ำการศึกษาการตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑ์ปนูซเีมนต์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี่ 

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยทางการตลาดทุกด้าน

มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ของผู้บริโภคในจังหวัดกระบี่ อย่างมี

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสอดคล้อง

กับงานวิจัยของ Kwancha Aphinan (2015) 

ท�ำการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธพลต่อการเลือกใช ้

คอนกรีตผสมเสร็จของร้านวันพัฒน์ซีเมนต์ในเขต

อ�ำเภอพรหมบุรีจังหวัด สิงห์บุรี ผลการศึกษา

พบว่า ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทางด้าน

สถานที่จัดจ�ำหน่าย และปัจจัยทางด้านการ 

ส่งเสริมการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิาร 

และงานวิจัยของ Nattaya Pradapkarn (2018) 

ท�ำการศึกษาพฤตกิรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพล 

ในการเลอืกซือ้วสัดกุ่อสร้าง กรณศีกึษา ร้านศริชิยั 

อ�ำเภอสมเด็จ จังหวัดกาฬสินธ์ ผลการศึกษา 

พบว่า ลูกค้าที่มาซื้อวัสดุก่อสร้างที่ร ้านศิริชัย 

อ�ำเภอสมเด็จ จังหวัดกาฬสินธุ ์ ส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อวัสดุ

ก่อสร้างโดยรวม อยู่ในระดับมากและรายด้าน

ที่อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ด้านช่องทางการ

จัดจ�ำหน่ายและอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด ้านราคาและด้านการส่งเสริม 

การตลาด เหตุผลส�ำคัญที่กลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อ

วัสดุก่อสร้างอันดับแรกคือ สินค้าผลิตโดยผู้ผลิต

ทีเ่ชือ่ถอืได้รองลงมาคอืสนิค้ามคีวามหลากหลาย

ให้เลือกและราคาวสัดปุระเภทนีโ้ดยเฉลีย่ถกูกว่า

ที่อื่น ตามล�ำดับ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย

	 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย

	 จากผลงานวิจัยน�ำเสนอเป็นข้อเสนอ

แนะในงานวิจัยครั้งนี้และข้อเสนอแนะงานวิจัย

ครั้งต่อไปมีรายละเอียดดังน้ี

	 1.	 จากผลวิจัย พบว่า ลูกค้าให้ความ

ส�ำคัญต่อด้านกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด 

ดังน้ัน เพื่อเป็นการส่งเสริมและกระตุ้นการซื้อ

ให้แก่ลูกค้า บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุควรให้ความ

ส�ำคัญกับการก�ำหนดระยะเวลาในการให้บริการ

ท่ีเหมาะสม โดยมีกระบวนการรับรายการสินค้า

ได้อย่างรวดเร็ว มีระยะเวลาในการรอรับการ 

ช�ำระเงินมีความเหมาะสม และสามารถจัดการ

ช�ำระเงินได้อย่างถูกต้องรวดเร็วเหมาะสมกับ

ความต้องการของผู้ซื้อ 

	 2.	 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็น

ตัวแทนบรษิทั สุรสิทธิค้์าวัสดุ จ�ำกดัในเขตภาคเหนือ 

ดังน้ันบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ำกัด ควรรักษา

มาตรฐานและพฒันา ปรบัปรงุ น�ำเสนอผลติภณัฑ์ 

และบริการให้มีความหลากหลาย ท้ังในด้าน 

รปูแบบของสนิค้าให้มคีวามหลากหลาย เป็นสนิค้า 

ท่ีมีคุณภาพน่าเชื่อถือ มีความทันสมัย และ

เหมาะสมกับงานก่อสร้างทุกประเภท เป็นสินค้า

ท่ีมีคุณภาพได้มาตรฐานอุตสาหกรรม ได้ตรา

มาตรฐาน (เช่น มอก.) เพื่อให้ผู้ซื้อได้มีตัวเลือก

ท่ีหลากหลาย และยังมีส่วนช่วยในการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าได้มากขึ้นในอนาคต

	 3.	 จากผลการวิจัยแสดงให ้ เห็นว ่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทาง 
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การจัดจ�าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ากัดในเขตภาคเหนือ ดังนั้น 

บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ากัด ควรให้ความส�าคัญ

กับการกระจายสินค้าได้ครอบคลุมและทั่วถึง

และเพียงพอต่อความต้องการ มีการเลือก

กระบวนการขนส่งมีมาตรฐานปลอดภัย สะดวก

และรวดเร็ว เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ

และมีการบอกต่อแนะน�าได้ในอนาคต ท�าให้

ร ้านมีฐานลูกค้าที่แตกต่างและหลากหลาย

มากขึ้นในอนาคต

 4. จากผลการวิจัยแสดงให ้ เห็นว ่า 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ปูนซีเมนต์ SCG ของลูกค้าที่เป็นตัวแทนบริษัท 

สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ากัดในเขตภาคเหนือ ดังนั้น 

บริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ จ�ากัด ควรให้ความส�าคัญ

กับการประชาสัมพันธ์เก่ียวกับสินค้าตามส่ือต่าง ๆ 

มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงโอกาส

พิเศษด้วยการ ลด แลก แจก แถม เพราะการ

ส่งเสริมทางการตลาดถือเป็นการสร้างความ

สัมพันธ์ระหว่างผู้ขายและผู้บริโภค เป็นเครื่องมือ

การส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้า

หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้

เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการซึ่งจะมีอิทธิพลต่อ

ความรู้สึกความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ

 ข้อเสนอแนะในการท�าวจิยัครัง้ต่อไป

 1. ควรท�าการศึกษาเชิงคุณภาพ เพื่อให้

ได้ข้อมลูทีล่กึและละเอยีดครอบคลมุมากขึน้ และ

น�าผลที่ได้จากการวิจัยไปใช้ในการปรับปรุงพัฒนา

การปรับเปล่ียนพฒันาการให้บริการให้มคีณุภาพ

มากยิ่งขึ้น

 2. ควรศึกษาเพิ่มเติม ถึงความพึงพอใจ

ของลูกค้าโดยเจาะลึกลงสาขาในแต่ละเขตพื้นที่ 

เพื่อทราบความต้องการของผู้บริโภคแต่ละเขต

พื้นท่ีให้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น ซึ่งอาจพบปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อความพึงพอใจแตกต่างกันในแต่ละ

สาขา

 3. ควรศึกษาว ่าป ัจจัยใดท่ีมีผลต ่อ

ความจงรักภักดีของลูกค้าที่มีต่อบริษัท สุรสิทธิ์

ค้าวัสดุ จ�ากัด เน่ืองจากเป็นการศึกษาท่ีสามารถ

น�ามาวิเคราะห์ข้อมูลและใช้ในการวางแผนกลยุทธ์

เพื่อรักษาฐานลูกค้าของบริษัท สุรสิทธิ์ค้าวัสดุ 

จ�ากัด ไว้ได้อย่างยาวนานและขยายฐานลูกค้า

ให้มาใช้บริการมากยิ่งขึ้น
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