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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์   
ในเขตพื้นท่ี  อ าเภอ กบินทร์บุรี  จงัหวดัปราจีนบุรี เป็นการศึกษาถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเพิ่มยอดขายกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์  พฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ของผูบ้ริโภค  ศึกษา
ปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ของผูบ้ริโภค  โดยในการศึกษาคร้ังน้ี เคร่ืองมือท่ี
ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีอาศยัอยู่ในเขตพื้นท่ี  อ าเภอกบินทร์บุรี  
จงัหวดัปราจีนบุรี  จ  านวน 400 ชุด  การสุ่มตวัอย่างใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) 
ตามท่ีผูว้ิจยัก าหนด  ไดก้ลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน  234 คน  อายุในช่วง  21 – 30  ปี  
การศึกษาระดบัปริญญาตรี  ประกอบอาชีพรับจา้งทัว่ไป และประกอบอาชีพพนกังานบริษทั  มีรายไดเ้ฉล่ีย 
10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการ
เลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูบ้ริโภคเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ี
ส าคญัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญัเป็น
อนัดบัสาม และอนัดบัสุดทา้ยคือปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมี
คุณภาพ มีความแขง็แกร่งทนทาน อายกุารใชง้านนาน  และมีราคาท่ีเหมาะสม  ส าหรับปัญหาและอุปสรรคท่ี
มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ของผูบ้ริโภค   ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ซ่ึงปัญหาในการ
เลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ของผูบ้ริโภค คือ ปัญหาด้านราคานั้นคือ ราคาไม่เหมาะสมกับคุณภาพ  
รองลงมาคือปัญหาด้านผลิตภณัฑ์  สินค้ามักช ารุดเสียหายง่าย  ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด  คือ 
โปรแกรมส่งเสริมการขายไม่จูงใจ  และปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  คือไม่สะดวกในการเดินทาง  
ตามล าดบั 
 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการเลือกซ้ือ 



Abstract. 
This research studies the complement of marketing factors which affect an increase in tiles and 

sanitary wares sales, consumer buying behavior, and consumer selection problems and obstacles. The 
researcher collected data from 400 sample survey questionnaires of the people in the Kabinburi District, 
Prachinburi. For sample survey, the Accidental Sampling Method was used according to researcher 
specification. The majority of respondents were males at, 234 people who age 21-30 years, with 
bachelor’s degree, work as freelancers and company employees, and have salary paid at average 10,001 to 
20,000 baht. The research has shown that the most important complement of marketing mix influencing 
on customer‘s selection is the Product. The second most major factor is the Price. Distribution channel is 
the third importance factor. The last factor is the Promotion. This shows that consumers prefer a quality 
and long life product at a reasonable price. In the research of Problems and Obstacles that influence on 
consumer selection, resulted that the most significant problem is the Price is not reasonable to Quality, 
The second importance problems is the products are easily damaged. The third issue is the Sales 
Promotion which is unmotivated.  The last rating problem is the Distribution Channels which is not 
convenient to delivery. 
 
Keywords: Marketing Mix,  Consumer Buying 

 

บทน า 
ท่ีอยู่อาศยัจดัว่าเป็นปัจจยัส่ีท่ีมีความจ าเป็นและส าคญัต่อการด ารงชีวิตของมนุษย ์ นอกเหนือจาก  อาหาร 

เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค  ปัจจุบันจ านวนท่ีอยู่อาศัยมีปริมาณเพ่ิมข้ึนทุกๆ ปีตามจ านวนของประชากร  
ประเทศไทยมีจ านวนประชากรเพ่ิมข้ึน  1 – 2% ต่อปี  นบัตั้งแต่ ปี  2526   มีประชากร 49.5 ลา้นคน   เพ่ิมข้ึนจนกระ
ทั้ง  ปี 2554  มีประชากร 63.9 ลา้นคน    ท าใหค้วามตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเพ่ิมมากข้ึนสอดคลอ้งกบันโยบายของรัฐบาล
ท่ีส่งเสริมและสนบัสนุนใหป้ระชาชนมีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง   จึงส่งผลท าใหก้ารก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัมีการเติบโต
สูงข้ึนเร่ือย ๆ  ดงันั้นเม่ือมีการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัเพ่ิมข้ึน  ปริมาณความตอ้งการใชว้สัดุก่อสร้างจึงเพ่ิมข้ึนเป็นเงาตาม
ตวั ในขณะเดียวกนัวสัดุก่อสร้างท่ีใชใ้นการก่อสร้าง ต่อเติม หรือตกแต่งบา้นเรือนและท่ีอยู่อาศยั  ก็มีอยู่หลากหลาย
รูปแบบ  ได้แก่  เหล็ก อะลูมิเนียม ปูน หิน ดิน ทราย และไม ้เป็นต้น  ในปัจจุบันวสัดุก่อสร้างชนิดหน่ึงท่ีมี
ความส าคญัไม่ยิ่งหย่อนไปกว่าส่ิงอ่ืนก็คือ กระเบ้ือง  เน่ืองจากมีความคงทนถาวร สวยงาม ดูแลรักษาความสะอาด
ง่าย  ซ่ึงพฒันาข้ึนมาเพ่ือทดแทนการใชไ้มใ้นการก่อสร้างบา้นเรือน  ไม่ว่าจะเป็นการใชปู้พ้ืน ปูผนงั อีกทั้งยงัใช้
ประดับตกแต่งเพ่ือเพ่ิมความคงทนถาวร  สวยงามและราคาไม่แพง  รวมถึงสุขภณัฑ์จดัเป็นอุปกรณ์ท่ีมีความ
จ าเป็นตอ้งใช้ส าหรับสุขภาพอนามยั  ตามวิถีการด าเนินชีวิตความเป็นอยู่ในปัจจุบนั ซ่ึงมีใช้กนัอยู่ทัว่ประเทศ  
จงัหวดัปราจีนบุรีเป็นอีกจงัหวดัหน่ึงของไทย  ประกอบดว้ย  7 อ าเภอ   คือ  อ  าเภอเมือง  อ  าเภอบา้นสร้าง อ าเภอ
ประจนัตคาม  อ าเภอศรีมโหสถ  อ าเภอศรีมหาโพธ์ิ  อ  าเภอกบินทร์บุรี และอ าเภอนาดี   ซ่ึงในเขตอ าเภอกบินทร์บุรี 



เป็นอ าเภอท่ีมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว  มีประชากรอาศยัอยู่เป็นจ านวนมากประชาชนไดรั้บวฒันธรรมวิถีการ
ด าเนินชีวิตของสังคมเมือง และน ามาซ่ึงการปรับเปล่ียนวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของครอบครัวในทุก ๆ ดา้น โดย
เฉพาะท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีการพฒันาใหท้นัสมยั จึงจ าเป็นตอ้งใชก้ระเบ้ืองและสุขภณัฑม์าเป็นส่วนหน่ึงในการก่อสร้างท่ี
อยูอ่าศยัใหส้ะดวกสบายมากยิ่งข้ึน  ดงันั้นจึงท าใหผู้ศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเพ่ิมยอดขายกระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์ ในเขตพ้ืนท่ี  อ  าเภอ กบินทร์บุรี จงัหวดัปราจีนบุรี    

 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภค 

2. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
3. เพ่ือศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

 
ขอบเขตการศึกษา 

ขอบเขตเน้ือหา เป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  ซ่ึงประกอบดว้ย (Product , Price, Place , 
Promotion ) ส่วนขอบเขตประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพ้ืนท่ี  อ  าเภอ
กบินทร์บุรี  จงัหวดัปราจีนบุรี  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ประชาชนท่ีเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์ 
จ านวน  400 คน  ในช่วงเดือน มกราคม 2555 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ผูป้ระกอบการไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและ
สุขภณัฑ ์รวมถึงปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือ  
 2. ผลการศึกษาท่ีไดส้ามารถน ามาใชใ้นการวางแผนการจดัหาและจ าหน่ายกระเบ้ืองและสุขภณัฑใ์หต้รง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

3. เพ่ือน าผลการศึกษามาเป็นขอ้มลูประกอบการตดัสินใจและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด ใหเ้หมาะสม
และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
ทฤษฎีและแนวคิดทีเ่กีย่วข้อง  

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
การศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพ่ือให้ทราบถึงลกัษณะความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ และเพ่ือท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบังานของผูข้าย คือคน้หา
ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดว่าไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมาย
จะมีประโยชนส์ าหรับผูข้าย คือ ท าใหท้ราบความตอ้งการและลกัษณะของลกูคา้ เพ่ือท่ีจะจดัส่วนผสมทางการตลาด
ใหส้นองความตอ้งการของผูซ้ื้อไดม้ากท่ีสุด 



 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) ถือเป็นหวัใจส าคญัของการบริหารการตลาด การท่ี

จะท าใหก้ารด าเนินงานของกิจการประสบความส าเร็จไดน้ั้นข้ึนอยู่กบัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของ
ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product)   ราคา (Price)   ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยใชท้ฤษฎี โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ฟิลลิป คอตเลอร์. 2541: 
232) ในส่วนของการวิเคราะห์ส่ิงกระตุน้  ซ่ึงมุ่งเนน้ไปท่ีส่ิงกระตุน้ทางการตลาด   เพ่ือใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเพ่ือใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

 
กรอบแนวคิดของการศึกษา 
              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานของการศึกษา 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค 
 2. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค 

3. ปัญหาและอุปสรรคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
- เพศ 

- อาย ุ

- อาชีพ 

- การศึกษา 

- รายได ้

ส่วนผสมทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ ์

- ราคา 

- การจดัจ าหน่าย 

- การส่งเสริม

การตลาด 

ปัญหาและอุปสรรคใน

การเลือกซ้ือกระเบ้ือง

และสุขภณัฑ ์

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ

กระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์



ระเบียบวธีิการศึกษา 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ 

(Accidental Sampling) ตามท่ีผูวิ้จยัก าหนด เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามเพ่ือเก็บขอ้มูลจาก
ประชาชนท่ีอยูใ่นอ าเภอกบินทร์บุรี จงัหวดัปราจีนบุรี  ผูซ่ึ้งเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์ สถานท่ีท่ีใชด้ าเนินการ
เก็บขอ้มูล  คือ  เขตพ้ืนท่ี  อ  าเภอกบินทร์บุรี  จงัหวดัปราจีนบุรี  ประกอบดว้ย 14 ต าบล มีประชากรทั้งหมด  
120,235 คน  น ามาค านวณหาขนาดตวัอย่างเพ่ือใชใ้นการศึกษา ดว้ยสูตรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างตาม
ตารางของทาโรยามาเน่ (Taro Yamane,1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาดเคล่ือน 0.05  ไดก้ลุ่มตวัอย่าง
ทั้งหมด จ านวน 400 คน  ในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี   แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไดท้ดลองแจกจ านวน 30 ชุด
เพ่ือท าการทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่เป็นราย
ดา้นใชส้ัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ซ่ึงไดค่้าแอลฟาเท่ากบั  0.814 ซ่ึงถือว่าอยู่ในระดบัความเช่ือมัน่ท่ีดี จากนั้น
ท าการแจกแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด เกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งและตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล 
หลงัจากนั้นจึงท าการวิเคราะห์ขอ้มลู โดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 

 
ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายุในช่วง   21 – 30 ปี ส าเร็จการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับจา้งทัว่ไปและประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท ในการศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด สรุปผลการวิจยั ไดด้งัน้ี 
 
    ตารางที ่ 1 สรุปปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อกระเบือ้งและสุขภัณฑ์ 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความส าคัญ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์  
1. คุณภาพของสินคา้ 4.62 0.487 มากท่ีสุด 
2. ตรายี่หอ้ท่ีมีช่ือเสียง 3.94 0.436 มาก 
3. ความแขง็แกร่งทนทานมีอายกุารใชง้านนาน 4.48 0.5 มากท่ีสุด 
4. รูปแบบสินคา้มีสีสนัสวยงาม 3.85 0.657 มาก 

5. รูปแบบสินคา้มีความ หลากหลายทนัสมยั    3.89 0.544 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.16 0.525 มาก 

ปัจจยัด้านราคา  

1. สินคา้แต่ละชนิดมีหลายราคา ใหเ้ลือก       4.07 0.632 มาก 

2. การขายเป็นเงินสด 3.8 0.401 มาก 



ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความส าคัญ 

3. การขายเป็นเงินเช่ือ 3.93 0.354 มาก 

4. ระยะเวลาในการช าระหน้ี 3.86 0.423 มาก 

5. การต่อรองราคาสินคา้ได ้ 4.06 0.441 มาก 

6. สินคา้มีราคาถกูกวา่ท่ีอ่ืน 4.2 0.402 มาก 

7. มีการติดป้ายราคาสินคา้ชดัเจน 3.94 0.5 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.98 0.45 มาก 

ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    

1. ท าเลท่ีตั้งของร้าน สะดวกใน   การเดินทาง 3.87 0.342 มาก 

2. มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย 3.8 0.402 มาก 

3. มีท่ีพกัรับรองลกูคา้ 3.9 0.304 มาก 

4. มีการจดัหมวดหมู่ของสินคา้หาง่ายชดัเจน   
    สะดุดตา 

3.79 0.465 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.84 0.378 มาก 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด    

1. มีป้ายโฆษณาท่ีละเอียดชดัเจน 3.94 0.247 มาก 

2. มีการโฆษณาทางวิทย ุ 3.5 0.501 มาก 

3. มีการโฆษณาทางโทรทศัน ์ 3.47 0.5 มาก 

4. มีการโฆษณาทางนิตยสาร/ส่ิงพิมพ ์ 3.5 0.501 มาก 

5. มีการส่งเสริมการขาย ดว้ยการลด   แลก แจก แถม 4.2 0.402 มาก 

6. การบริการลกูคา้ 
-  บริการลกูคา้ดว้ยความสุภาพ   

3.95 0.464 มาก 

-  พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้   

7. การบริการขนส่งฟรี 4.41 0.492 มากท่ีสุด 

8. การแลกเปล่ียนและรับคืนสินคา้ หากมีการแตกหกั 
เสียหาย 

4.41 0.502 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่รวม 3.96 0.451 มาก 

 



จากตารางพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบั
มาก โดยท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นคุณภาพของสินคา้เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ ความแข็งแกร่ง
ทนทานมีอายุการใชง้านนาน ตรายี่หอ้ท่ีมีช่ือเสียง รูปแบบสินคา้มีความหลากหลายทนัสมยั และรูปแบบสินคา้มี
สีสนัสวยงาม ตามล าดบั  

ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก โดยท่ีผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีราคาถูกกว่าท่ีอ่ืนเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ เร่ืองสินคา้แต่ละชนิดมีหลายราคาให้

เลือก สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้มีการติดป้ายราคาสินคา้ชดัเจน การขายเป็นเงินเช่ือ ระยะเวลาในการช าระหน้ี 

และการขายเป็นเงินสด ตามล าดบั  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ใน

ระดบัมาก  โดยค านึงถึงร้านคา้มีท่ีพกัรับรองลูกคา้เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ เร่ืองท าเลท่ีตั้งของร้าน ความ

สะดวกในการเดินทาง ร้านคา้มีท่ีจอดรถสะดวก และมีการจดัหมวดหมู่ของสินคา้ หาง่ายชดัเจนสะดุดตา ตามล าดบั  

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการส่งแสริมการตลาดอยู่ใน

ระดบัมาก โดยเฉพาะร้านคา้ท่ีมีการแลกเปล่ียนและรับคืนสินคา้หากมีการแตกหกั เสียหายและการบริการขนส่งฟรี

เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา คือ เร่ืองมีการส่งเสริมการขาย ดว้ยการ ลด แลก แจก แถม  การบริการลูกคา้และการ

โฆษณาต่าง ๆ  ตามล าดบั 

สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูบ้ริโภค  ใน
ภาพรวมปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด  รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นราคา ส่วนปัจจยัดา้นการส่งแสริม
การตลาดใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัสาม และอนัดบัสุดทา้ยคือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และเม่ือพิจารณา
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูบ้ริโภคเป็นรายดา้น  พบว่า  
คุณภาพของสินคา้เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด  รองลงมาคือ ความแข็งแกร่งทนทานมีอายุการใชง้านนาน และรองลงมา
มีค่าเฉล่ียเท่ากนั คือ การบริการขนส่งฟรี การแลกเปล่ียนและรับคืนสินคา้หากมีการแตกหกั เสียหาย         ซ่ึงแสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีความแขง็แกร่งทนทานมีอายกุารใชง้านนาน  และมีราคาท่ีเหมาะสม 

ปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูบ้ริโภค แบ่งออกเป็น  4 ดา้น คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสรุปผลการศึกษา ไดด้งัน้ี 

 
ตารางที ่2 ปัญหาและอุปสรรคในการเลอืกซื้อกระเบือ้งและสุขภัณฑ์ของผู้บริโภค 

ปัญหาและอุปสรรค ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความส าคัญ 

ด้านผลติภัณฑ์  
1. รูปแบบสินคา้ไม่ถกูใจ 3.97 0.319 มาก 
2. สินคา้มีจ าหน่ายเฉพาะรุ่น  มีสินคา้ให ้  
    เลือกนอ้ย 

4.04 0.411 มาก 



ปัญหาและอุปสรรค ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความส าคัญ 

3. สินคา้มกัช ารุดเสียหายง่าย 4.37 0.606 มากท่ีสุด 

4. รูปแบบสีสนัไม่สะดุดตา 4.04 0.184 มาก 

ปัญหาด้านราคา   

1. ราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ 4.57 0.496 มากท่ีสุด 
2. ไม่มีส่วนลด 4.07 0.251 มาก 

3. ราคาสินคา้แตกต่างจากท่ีอ่ืนๆ 4.04 0.184 มาก 
ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   

1. ไม่สะดวกในการเดินทาง 3.96 0.202 มาก 
2. ท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 3.92 0.284 มาก 
3. ไม่มีท่ีพกัรับรองลูกคา้ 3.83 0.564 มาก 

4. ร้านคบัแคบจดัแสดงสินคา้ไดไ้ม่เตม็ท่ี 3.85 0.416 มาก 
 ปัญหาด้านการส่งแสริมการตลาด   

1. การโฆษณาไม่น่าสนใจ 3.9 0.539 มาก 

2. โปรแกรมส่งเสริมการขายไม่จูงใจ 4.11 0.38 มาก 

3. พนกังานไม่มีความรู้ในตวัสินคา้ 4.05 0.296 มาก 
4. เจา้ของกิจการไม่เอาใจใส่ลูกคา้ 3.91 0.377 มาก 

 

ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า  สินคา้มกัช ารุดเสียหายง่ายเป็นอนัดบัหน่ึง 

รองลงมาคือสินคา้มีจ าหน่ายเฉพาะรุ่นไม่หลากหลาย  มีสินคา้ใหเ้ลือกนอ้ย รูปแบบสีสันไม่สะดุดตา และรูปแบบ

สินคา้ไม่ถกูใจ 

ปัญหาดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า  ราคาของสินคา้ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพเป็นอนัดบั

หน่ึง  รองลงมาคือไม่มีส่วนลด  และราคาสินคา้แตกต่างจากท่ีอ่ืนๆ 

ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า  ไม่สะดวกในการเดินทางเป็น

อนัดบัหน่ึง  รองลงมา คือ ท่ีจอดรถไม่เพียงพอ  ร้านคา้คบัแคบจดัแสดงสินคา้ไดไ้ม่เต็มท่ี และไม่มีท่ีพกัรับรอง

ลกูคา้ 



ปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า  โปรแกรมส่งเสริมการขายของ

ร้านคา้ไม่จูงใจเป็นอนัดบัหน่ึง  รองลงมา คือ พนกังานไม่มีความรู้ในตวัสินคา้  เจา้ของกิจการไม่เอาใจใส่ลูกคา้และ

การโฆษณาไม่น่าสนใจ 

สรุปไดว้่าปัญหาและอุปสรรคของลูกคา้ในการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์คือ  ราคาไม่เหมาะสมกบั
คุณภาพมากท่ีสุด  รองลงมาก็คือ  สินคา้มกัช ารุดเสียหายง่าย โปรแกรมส่งเสริมการขายไม่จูงใจ และไม่สะดวกใน
การเดินทาง ตามล าดบั 
 
อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นชายจ านวน  234 คน  คิดเป็นร้อยละ  58.5  เป็น
หญิงจ านวน  166 คน  คิดเป็นร้อยละ 41.5  ส่วนใหญ่มีอายุในช่วง  21 – 30  ปี  จ านวน 153 คน  คิดเป็นร้อยละ  
38.3  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 214 คน  คิดเป็นร้อยละ  53.5  ประกอบอาชีพรับจา้งทัว่ไปจ านวน 
183 คน  คิดเป็นร้อยละ  45.8   มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท  จ านวน 173  คน คิดเป็นร้อยละ  43.3   

ผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกระเบ้ืองและสุขภณัฑพ์บว่าทุก
ปัจจยัมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  โดยปัจจยัดา้นราคามีค่าเฉล่ียสูงสุด  รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  และดา้นช่องทางการจ าหน่าย  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาถึงแบบหรือโมเดลพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคจะท าใหน้กัการตลาดเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ไดง่้ายข้ึน เร่ิมจากการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจาก
แรงกระตุน้จากส่ิงแวดลอ้มภายนอก ทั้งแรงกระตุน้ท่ีเกิดจากส่วนผสมทางการตลาดท่ีนกัการตลาดเสนอให ้รวมทั้ง
จากส่ิงแวดลอ้มภายนอกอ่ืนๆ ซ่ึงมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค และเม่ือรวมกบัปัจจยัภายในของตวั
ผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงประกอบดว้ยลกัษณะของผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ท าใหน้ าไปสู่การ
ตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด และเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัทั้งภายนอกและปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภค ท่ี
จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ  และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของวิชชุดา จอมดวง (2550) ได้
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอ
เถิน จงัหวดัล าปาง  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น มีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัมาก  เรียงตามล าดบัคือ  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา  และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   และยงัสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ  ผณินทรา ตน้ตระกลู (2544) ไดศึ้กษาเร่ือง 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสุขภณัฑก์ะรัต ในเขตเทศบาลอุดรธานี  
ผลการศึกษาพบวา่  ผูใ้ชสุ้ขภณัฑก์ะรัตเห็นว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดโดยรวม  ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา
และดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชสุ้ขภณัฑก์ะรัตอยู่ในระดบัปานกลาง  แต่ดา้น
ผลิตภณัฑมี์ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  โดยผูใ้ชส่้วนใหญ่เห็นความส าคญัดา้นผลิตภณัฑร์ะดบัมากในเร่ืองความ
สวยงาม ความหลากหลายและคุณภาพของสินคา้  นอกจากน้ีผลการศึกษาเร่ืองปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือ
กระเบ้ืองและสุขภณัฑข์องผูใ้หข้อ้มูลเบ้ืองตน้มีความสอดคลอ้งกบัทฤษฎี โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ฟิลลิป คอต
เลอร์. 2541: 232) ในส่วนของการวิเคราะห์ส่ิงกระตุน้  ซ่ึงมุ่งเนน้ไปท่ีส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  ซ่ึงประกอบดว้ย
ส่วนผสมทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค



ใชศึ้กษาถึงส่ิงกระตุน้ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลมาก าหนดกลยุทธ์
ส่วนผสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม  เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึน   
 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

การศึกษาในคร้ังน้ี  ไดศึ้กษาถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกระเบ้ือง
และสุขภณัฑ ์  ในเขตพ้ืนท่ี  อ  าเภอกบินทร์บุรี จงัหวดัปราจีนบุรี  มิไดศึ้กษาถึงกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน  ดงันั้นใน
การศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาใหค้รอบคลุมถึงผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีอ่ืนดว้ย 
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