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และ สถิติ  Multiple linear regression การวเิคราะห์ขอ้มูลใชโ้ปรแกรม SPSS for Windows ในการ
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สิงห์บุรี แห่งท่ี 2 ร้อยละ 21.8  และบริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี ร้อยละ 6.8 ตามล าดบั 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุ รายไดเ้ฉล่ีย
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 The present study aims to examine factors of selecting location for Naipan Sawmill 
branch in Singha Buri Province and to compare for the best location for Naipan Sawmill branch 
in Singha Buri Province. Purposive sampling technique was used to select the sample group. 
There were 400 participants who were customers of Naipan Sawmill. Statistics used in the study 
included independent sample t-test, f-test (One-way analysis of variance), and multiple linear 
regression. SPSS for Windows was employed to analyze the data. 
 The findings showed that most respondents were male (55.5%), in the age range 31-40 
years old (45.0%), holding bachelor degree (55.7%), earning 40,001 – 60,000 baht monthly 
(38.5%), married (61.5%), and living in Meaung Sing Buri District (76.8%). Most respondents 
reported that the new branch of Naipan Sawmill should be located on the bypass (71.5%), around 
Anuban Sing Buri School 2 (21.8%), and Sing Buri School (6.8%).  
 The results from hypothesis testing revealed that personal factors, i.e. age, income, and 
residence, affected decision to choose location of Naipan Sawmill branch in Sing Buri Province at the 
significance level of 0.05. Marketing mix factors, i.e. price and process, affected decision to choose the 
location of Naipan Sawmill branch in Sing Buri Province.  
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บทที่ 1 

บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 ร้านโรงไมน้ายพนั เป็นธุรกิจจ าหน่ายไมแ้ปรรูปและผลิตภณัฑท์ี่ท  ามาจากไมทุ้กชนิด 
รวมถึงวสัดุก่อสร้างต่าง ๆ แบบครบวงจร ซ่ึงเปิดกิจการมาตั้งแต่ปี 2541 เป็นระยะเวลากวา่  18  ปีที่
ไดด้ าเนินกิจการมาอยา่งยาวนาน ร้านโรงไมน้ายพนั ตั้งอยูท่ี่ 2/2 หมู่ 2 ต  าบลทบัยา อ าเภออินทร์บุรี 
จงัหวดัสิงห์บุรี 16110 สินคา้หลกัเป็นไมแ้ปรรูปประเภทต่าง ๆ เช่น บานประตู บา้นหนา้ต่าง วงกบ 
ไมพ้ื้น เป็นตน้ ร้านโรงไมน้ายพนัมีกลยทุธท์างการตลาด โดยเนน้คุณภาพของสินคา้ที่มีคุณภาพ 
การบริการที่ดี และการส่งมอบสินคา้ที่ตรงต่อเวลา ดงันั้น ร้านโรงไมน้ายพนัจึงไดรั้บความเช่ือมัน่
จากลูกคา้ทั้งในพื้นที่และอ าเภอใกลเ้คียง ซ่ึงกลุ่มลูกคา้ของโรงไม ้คือ ผูรั้บเหมา, บุคคลทัว่ไป และ
ร้านคา้ปลีก 

 ในปัจจุบนัวสัดุก่อสร้างถือวา่มีความส าคญัต่อชีวติของมนุษยเ์ป็นอยา่งมาก เน่ืองจากวสัดุ
ก่อสร้างเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีที่มีความส าคญัส าหรับมนุษย ์ไม่วา่จะเป็นผูมี้รายไดม้าก ผูมี้รายไดป้าน
กลาง และผูมี้รายไดน้อ้ย ต่างก็มีความจ าเป็นที่จะตอ้งมีที่อยูอ่าศยัดว้ยกนัทั้งส้ิน ปัจจุบนัที่อยูอ่าศยัมี
ความส าคญัในการพฒันาคุณภาพของชีวติของประชาชนทัว่ไป เพราะวา่ที่อยูอ่าศยัมิไดเ้ป็นเพยีง
สถานที่พกัอาศยัเท่านั้น แต่เป็นที่พกัผอ่นและเป็นศูนยร์วมของครอบครัว เป็นที่ใหค้วามรัก ความ
อบอุ่น ความสะดวกสบาย และความปลอดภยัในการด ารงชีวติของสมาชิกในครอบครัว ที่อยูอ่าศยั
จะตอบสนองความตอ้งการของผูอ้ยูอ่าศยัมากนอ้ยเพยีงใดนั้น ขึ้นอยูก่บัผูอ้ยูอ่าศยัรู้จกัปรับปรุง 
หรือพฒันาใหเ้หมาะสมกบัสภาพการด ารงชีวติของแต่ละบุคคล ซ่ึงผูบ้ริโภคนั้นมีความตอ้งการ
ปัจจยัที่อยูอ่าศยัอยา่งต่อเน่ืองท าให้เกิดการซ้ือสินคา้และวสัดุก่อสร้างอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอไม่วา่จะเป็น
การสร้างบา้นใหม่ การต่อเติมบา้น หรือ การซ่อมแซมต่าง ๆ ลว้นแลว้แต่ตอ้งมาซ้ือสินคา้ตาม
ร้านคา้วสัดุก่อสร้างต่าง ๆ ในพื้นที่ใกลเ้คียง ซ่ึงจากแนวโนม้ของเศรษฐกิจในปัจจุบนั ภาคธุรกิจ
ก่อสร้างมีแนวโนม้ที่จะปรับตวัสูงขึ้น เน่ืองจากรัฐบาลสามารถผลกัดนัใหโ้ครงการขนาดใหญ่เร่ิมมี
กิจกรรมการก่อสร้างและหากภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยในปี 2559 มีเสถียรภาพมากขึ้น ก็จะ
ส่งผลใหต้ลาดอสงัหาริมทรัพยฟ้ื์นตวั โดยมีปัจจยัหนุนจากการอนุมติัมาตรการกระตุน้ภาค
อสงัหาริมทรัพยจ์ากคณะรัฐมนตรีเม่ือ 13 ตุลาคม พ.ศ. 2558 ที่ผา่นมา ศูนยว์จิยักสิกรไทย คาดวา่ 
ในปี 2559 ตลาดธุรกิจบริษทัรับสร้างบา้นน่าจะมีมูลค่า 13,500-14,000 ลา้นบาท หรือเติบโตใน
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กรอบร้อยละ 4-8 จากในปี 2558 ที่สมาคมไทยรับสร้างบา้นประเมินวา่ ตลาดธุรกิจบริษทัรับสร้าง
บา้นน่าจะมีมูลค่า 12,000-13,000 ลา้นบาท (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2559) 
 

ตารางที่ 1-1 การขยายตวัของภาคธุรกิจก่อสร้าง (ส านกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสงัคม
แห่งชาติ, 2559) 
 

อัตรำกำรขยำยตัว 
ปี 

2557 2558 Q-1 2558 Q-2 2558 Q-3 2558 Q-4 2558 Q-1 2559 

ร้อยละ -3.7 15.8 19.6 12.5 9.4 23.9 11.2 
 

 จากแนวโนม้ดงักล่าว แสดงใหเ้ห็นวา่ธุรกิจก่อสร้างเป็นธุรกิจที่น่าจบัตามองการขยายตวั 
เติบโตของระบบโครงสร้างพื้นฐานต่าง ๆ เช่น สาธารณูปโภค รวมถึงการกระตุน้เศรษฐกิจของ
รัฐบาล และในฐานะของ ผูป้ระกอบการธุรกิจที่เก่ียวขอ้งเก่ียวกบังานก่อสร้าง ถือเป็นโอกาสที่ดีที่
จะตอ้งหาแนวทางในการปรับกลยทุธก์ารด าเนินการของธุรกิจ ให้เขา้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ 

ปัจจุบนั และอนาคต เพือ่ปรับตวัและสร้างโอกาสในการเพิม่ยอดขายใหก้บัธุรกิจ 

 ส าหรับพื้นที่จงัหวดัสิงห์บุรีมีร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างรวมทั้งส้ิน 27 ร้าน โดยอ าเภอ
เมืองสิงห์บุรีมีจ  านวน 14 ร้าน อ าเภออินทร์บุรีจ  านวน 8 ร้าน อ าเภออ่ืน ๆ อีกจ านวน 5 ร้าน 
(ส านกังานการคา้ภายในจงัหวดัสิงห์บุรี, 2559) ซ่ึงมีการแข่งขนั การช่วงชิงทางดา้นการตลาดสูงขึ้น
ในปัจจุบนั เพือ่แยง่ชิงลูกคา้ ผูป้ระกอบการมีการปรับตวัใหท้นัต่อความเปล่ียนแปลงเพือ่รองรับ
โอกาสที่เกิดขึ้น อีกประการส าคญัคอืเพือ่ความอยูร่อดของกิจการ ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนั เช่น ปรับเปล่ียนหน้าร้านจากการเป็นร้านคา้วสัดุก่อสร้างธรรมดาให้มี
ความโดดเด่น ทนัสมยัมากขึ้น มีรูปแบบการบริหารงานแบบทนัสมยั มีระบบการจดัการที่ดี  
มีพนกังานหรือช่างผูเ้ช่ียวชาญคอยใหค้  าปรึกษากบัผูบ้ริโภค แต่มีอีกปัจจยัหน่ึงที่ส าคญัเป็นอยา่ง
มากที่จะช่วยใหธุ้รกิจเกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั คือ การเลือกท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมกบัธุรกิจ
ที่สามารถใหบ้ริการลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและทนัเวลา อยูใ่กลแ้หล่งชุมชนหรือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
แต่การจะพจิารณาเลือกท าเลที่ตั้งของกิจการที่เหมาะสมจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัหลายประการ ท าเล
ที่ตั้งที่ไดเ้ปรียบคู่แข่งทุกทางนั้นหายาก โดยทัว่ไปแลว้นั้นท าเลที่ตั้งในแต่ละแห่งมกัจะไดเ้ปรียบใน
บางปัจจยั ดงันั้นการเลือกท าเลที่ตั้งของกิจการนั้นไม่ใช่เร่ืองง่ายผูป้ระกอบการจะตอ้งน าปัจจยัต่าง 
ๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการเลือกท าเลที่ตั้งมาพจิารณาอยา่งรอบคอบ  เพราะการเลือกท าเลที่ตั้งสถาน
ประกอบธุรกิจมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององคก์ารธุรกิจ กล่าวคือหากเลือกท าเลทีไ่ม่เหมาะสม 
จะท าใหอ้งคก์ารธุรกิจประสบปัญหาอ่ืน ๆ ตามมา  กิจการใดที่สามารถตอบสนองความตอ้งการ
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ของลูกคา้ได ้ก็จะมีความสามารถในการแข่งขนัที่เหนือคู่แข่ง (สุดาทิพย ์  ตนัตินิกุลชยั และศกัดา 
หงส์ทอง, 2547) 
 ธุรกิจที่เป็นกรณีศึกษา คือ ร้านโรงไมน้ายพนัเป็นผูจ้  าหน่ายไมแ้ปรรูปและผลิตภณัฑท์ี่ท  า
มาจากไมทุ้กชนิด รวมถึงวสัดุก่อสร้างต่าง ๆ ผูบ้ริหารมีความคิดเห็นและตอ้งการที่จะขยายสาขา
ธุรกิจแห่งที่ 2 เพือ่รองรับโอกาสและกลุ่มลูกคา้ในเขตพื้นที่ชุมชนเมือง อีกทั้งยงัเป็นการเตรียม
ความพร้อมสู่การบริหารงานของทายาทรุ่นที่ 2 โดยพื้นที่ที่ใหค้วามสนใจ คือ อ าเภอเมืองจงัหวดั
สิงห์บุรี ซ่ึงพื้นที่ดงักล่าวถือวา่เป็นพื้นที่เศรษฐกิจที่ส าคญัในจงัหวดัสิงห์บุรีและมีประชากรอาศยัอยู่
หนาแน่นที่สุดในจงัหวดั นบัวา่เป็นโอกาสที่ดีในการขยายธุรกิจในคร้ังน้ี และไดน้ าปัจจยัต่าง ๆ ที่มี
ความส าคญัมีวเิคราะห์เพือ่หาท าเลที่ตั้งใหม่ของกิจการ 

 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจ
โรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ซ่ึงมีความแตกต่างกนัหลายรูปแบบ และปัจจยัต่าง ๆ เช่น ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ ปัจจยักลยทุธท์างการตลาด ปัจจยัเหล่าน้ีมีส่วนท าใหก้ารตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง
ของสถานประกอบการ มีความแตกต่างกนั ซ่ึงการศึกษาในคร้ังน้ีจะไดน้ าไปเป็นทางเลือกใหแ้ก่
ผูบ้ริหารโรงไมน้ายพนัในการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งสาขาธุรกิจ และยงัเป็นแนวทางใหเ้จา้ของ
ธุรกิจในดา้นจ าหน่ายไมแ้ปรรูปและอุปกรณ์ก่อสร้างอีกดว้ย  
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิยั 

 1. เพือ่ศึกษาถึงปัจจยัของการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดั
สิงห์บุรี 

 2. เพือ่เปรียบเทียบหาท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมที่สุดในการเปิดสาขาธุรกิจของโรงไมน้ายพนั 
จงัหวดัสิงห์บุรี 
 

สมมติฐำนของกำรวจิัย 

 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจ
โรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจ
โรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
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กรอบแนวคดิกำรวจิัย 

 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 1-1 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิยั 

 1. เพื่อท าให้ทราบถึงปัจจยัของการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั         
จงัหวดัสิงห์บุรี 

 2. เพือ่ท  าใหท้ราบถึงการเลือกท าเลที่ตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 3. เพือ่เป็นประโยชน์ต่อธุรกิจโรงไมใ้นการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของธุรกิจ 

 
 
 
 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. การส่งเสริมการตลาด 
4. บุคลากร 
5. กระบวนการ 
6. ลกัษณะทางกายภาพ 
 (ยพุาวรรณ   วรรณวาณิชย,์ 2548)  

กำรเลอืกท ำเลทีต่ั้งของสำขำธุรกจิ 
โรงไม้นำยพัน จังหวดัสิงห์บุรี 

1. บริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี 
2. บริเวณโรงเรียนอนุบาลสิงห์บุรี แห่งท่ี 
3. บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
(Personal Factors) 

1. เพศ   4. ระดบัการศึกษา 
2. อาย ุ   5. รายได ้
3. สถานภาพ  6. ท่ีอยูอ่าศยั 
 (ศิริวรรณ   เสรีรัตน์, ปริญ  ลกัษิตานนท์
, ศุภร เสรีรัตน์และองอาจ ปทะวานิช
2538) 
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ขอบเขตของกำรวจิัย 

 การศึกษางานวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ เร่ือง การเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจ
โรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ซ่ึงมีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 

 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกท าเลที่ตั้ง
ของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี   

 ขอบเขตด้ำนประชำกร 

 ลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกคา้ทีม่าใช้
บริการร้านโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 

 ขอบเขตด้ำนเวลำ 

 ช่วงระยะเวลาที่ใชใ้นการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี คือ ระหวา่งเดือนมิถุนายน พ.ศ.2559 ถึง
เดือนสิงหาคม พ.ศ.2559 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 โรงไมน้ายพนั หมายถึง สถานประกิจการร้านจ าหน่ายไมแ้ปรรูปและวสัดุก่อสร้าง เช่น 
ไมแ้ปรรูปชนิดต่าง ๆ บานประตู บานหนา้ต่าง วงกบ ไมพ้ื้น อุปกรณ์ตกแต่งบา้นประเภทไม ้รวมถึง
วสัดุก่อสร้างอ่ืน ๆ ที่ตั้งอยูใ่นจงัหวดัสิงห์บุรี 

 ลกัษณะส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพ 
 เพศ หมายถึง ลกัษณะเพศชาย หรือเพศหญิง  

 อาย ุหมายถึง ระยะเวลาตั้งแต่เกิดจนถึงปัจจุบนั  

 การศึกษา หมายถึง วฒิุการศึกษาสูงสุดที่ส าเร็จขั้นสูงสุดของบุคคล เช่น มธัยมศึกษา 
ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  
 รายได ้หมายถึง เงินที่ไดรั้บมาจากการประกอบอาชีพ  

 สถานภาพ หมายถึง สถานภาพของบุคคล ไดแ้ก่ โสด สมรส หยา่ร้าง 

 ที่อยูอ่าศยั หมายถึง พื้นที่ที่อยูอ่าศยัของลูกคา้ร้านโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 ท าเลที่ตั้ง หมายถึง สถานที่ด าเนินธุรกิจร้านขายไมแ้ปรรูปและวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้าง  
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้หรือบริการที่กิจการมีต่อลูกคา้เป้าหมาย คือ ผูใ้ชบ้ริการร้าน
โรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ดงันั้นในงานวจิยัจึงไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑซ่ึ์งหมายถึง  
ไมแ้ปรรูปและวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้าง 
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 ราคา หมายถึง จ  านวนเงินที่ผูใ้ชบ้ริการร้านโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ดงันั้นใน
งานวจิยัน้ีจึงไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัราคา ซ่ึงหมายถึง ราคาไมแ้ปรรูปและวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้าง 

 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมเพือ่ส่ือสารถึงขอ้ดีของ ผลิตภณัฑแ์ละชกัชวน
ใหก้ลุ่มเป้าหมายซ้ือผลิตภณัฑ ์
 บุคลากร หมายถึง เจา้หนา้ที่ปฏิบติังานในสถานที่ใหบ้ริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจของ
ผูใ้ชบ้ริการ ดงันั้นในงานวจิยัน้ีจึงไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบับุคลากรของร้านโรงไมน้ายพนั จงัหวดั
สิงห์บุรี 

 กระบวนการ หมายถึง การใชก้ระบวนการต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจโรงไม้
นายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี เช่น การใหบ้ริการ การจดัส่งสินคา้ 
 ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง การแสดงใหลู้กคา้มองเห็นคุณค่าและรู้สึกพงึพอใจในการ
ใหบ้ริการไดแ้ก่ สภาพช่องทางการใหบ้ริการลกัษณะการ แต่งกายของพนกังาน อุปกรณ์หรือส่ิง
อ านวยความสะดวกต่าง ๆ ภายในสถานประกอบการที่ผูใ้ชบ้ริการสามารถมองเห็นจากภายนอก
และสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
 



บทที่ 2 

แนวคดิทฤษฎแีละผลงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 งานวจิยัเร่ือง การเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ผูว้จิยัได้
ศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที่เก่ียวขอ้งตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 1. ประวติัความเป็นมาของธุรกิจ 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 3. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 4. งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

ประวตัิความเป็นมาของธุรกจิ 
 โรงไมน้ายพนั เป็นธุรกิจร้านจ าหน่ายไมแ้ปรรูปและวสัดุก่อสร้างทุกชนิด ในจงัหวดั
สิงห์บุรี เปิดกิจการมาเป็นระยะเวลา 18 ปี ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2541 ตั้งอยูท่ี่ 2/2 หมู่ 2 ต  าบลทบัยา อ าเภอ
อินทร์บุรี จงัหวดัสิงห์บุรี 16110 
 

 
 

ภาพที่ 2-1 แผนที่ตั้งโรงไมน้ายพนั 
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ภาพที่ 2-2 โรงไมน้ายพนั 
 

 โรงไมน้ายพนัไดมี้การพฒันาอยา่งต่อเน่ือง เพือ่เป็นร้านจ าหน่ายไมแ้ปรรูปและวสัดุ
ก่อสร้างแบบครบวงจรในอ าเภออินทร์บุรี จงัหวดัสิงห์บุรี ซ่ึงในปัจจุบนัร้านโรงไมน้ายพนัมีสินคา้
จ าหน่ายมากมายโดยสินคา้หลกั คือ ไมแ้ปรรูป ซ่ึงจะมีทั้งหมดประมาณ 20 - 30  ชนิด สามารถ
แบ่งเป็นประเภทใหญ่ ๆ ไดด้งัน้ี 
 1. ไมแ้บบ 
 2. ไมเ้น้ือแขง็ 
 3. ไมย้าง 
 4. ไมเ้ตง็ไทย 
 5. ไมแ้ดง 
 

 
 

ภาพที่ 2-3 สินคา้ประเภทบานประตู 
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ภาพที่ 2-4 สินคา้ประเภทบานหนา้ต่าง 
 

 รวมทั้งจ  าหน่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น  
 สินคา้ประเภทวงกบ วงกบประตู วงกบหนา้ต่างทุกชนิดทุกแบบที่ท  าจากไมป้ระเภท 
ต่าง ๆ เช่น ไมเ้ตง็, ไมเ้น้ือแขง็ , ไมเ้ปอร์เซีย , ไมแ้ดง , ไมส้กั เป็นตน้ 
 สินคา้ประเภทบานประตูและบานหนา้ต่าง ซ่ึงทางร้านก็มีใหเ้ลือกหลากหลายแบบท ามา
จากไมป้ระเภทต่าง ๆ และยงัรับสัง่ 
 สินคา้ประเภทไมพ้ื้น มีหลากหลายประเภท ไม่วา่จะเป็น ไมพ้ื้นคอนวดู ไมพ้ื้นเฌอร่า  
ทุกไซดแ์ละทกุขนาด 
 สินคา้ประเภทไมต้กแต่ง ไมค้ิ้ว ไมบ้วั ไมม้อบ ไมพ้ื้น ไมร้ะแนง รวมไปถึงลูกบนัไดและ
ราวบนัได เพือ่ใหก้ารต่อเติมบา้นสวยงามอยา่งสมบรูณ์แบบ ยงัมีจ  าหน่ายคิ้วไม ้ไมบ้วั และไม้
ตกแต่งต่อเติมทุกชนิด 
 กลุ่มลูกคา้ของโรงไมน้ายพนั คือ 1) บุคคลทัว่ไป 50% 2) ผูรั้บเหมา 40% 3) ร้านคา้ปลีก 
10% 

 
 

ภาพที่ 2-5 กลุ่มลูกคา้ของโรงไมน้ายพนั 
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 ในปัจจุบนัธุรกิจอุปกรณ์ก่อสร้างมีแนวโนม้ปรับตวัดีขึ้นและคาดการวา่จะติด 1 ใน 10 
ธุรกิจที่เติบโตมากที่สุดในปี 2559 จากการวเิคราะห์ของศูนยว์จิยักสิกรไทย ผูบ้ริหารโรงไมน้ายพนั
ไดเ้ล็งเห็นถึงโอกาสความน่าสนใจในการลงทุนขยายสาขาธุรกิจไปตั้งในพื้นที่อ  าเภอเมืองสิงห์บุรี 
จงัหวดัสิงห์บุรี เพือ่รองรับกลุ่มลูกคา้ในเขตชุมชนเมือง ซ่ึงปัจจยัที่ผูบ้ริหารใหค้วามสนใจคือพื้นที่
อ  าเภอเมืองสิงห์บุรีมีประชากรอาศยัอยูม่ากที่สุดในจงัหวดั คิดเป็น 28% ของจ านวนประชากร
ทั้งหมดในจงัหวดัสิงห์บุรี (ส านกังานสถิติ จงัหวดัสิงห์บุรี, 2553) และยงัเป็นพื้นที่เศรษฐกิจที่ส าคญั
ของจงัหวดั ซ่ึงเป็นการเพิม่โอกาสช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้ของกิจการและเป็นการเตรียมความ
พร้อมสู่การบริหารงานของทายาทรุ่นที่ 2 
 

แนวคดิลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 โดยทัว่ไปบุคคลจะมีความแตกต่างกนัทางร่างกาย ทางสติปัญญา ทางสงัคม และทาง 
อารมณ์และความแตกต่างเหล่าน้ี จะท าใหบุ้คคลแต่ละคนมีลกัษณะพเิศษเฉพาะตวัที่เป็นเอกลกัษณ์
ไม่เหมือนใคร 
 ฉลองศรี  พมิลสมพงศ ์(2548) ไดก้ล่าวถึงความหมายของปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic Factor) หมายถึง ลกัษณะของประชากร ไดแ้ก่ ขนาดขององคป์ระกอบของ
ครอบครัว เพศ อาย ุการศึกษา ประสบการณ์ ระดบัรายได ้อาชีพ เช้ือชาติ สญัชาติ ซ่ึงโดยรวมแลว้
จะมีผลต่อรูปแบบของอุปสงคแ์ละปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑท์างการท่องเที่ยว 
 สุวสา  ชยัสุรัตน์ (2537) ไดอ้ธิบายความหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic) โดยกล่าววา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ที่เป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่ง
บอกถึงลกัษณะทางประชากรที่อยูใ่นตวับุคคลนั้น ๆ ไดแ้ก่ อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว รายได้
การศึกษาอาชีพ วฏัจกัรชีวติครอบครัวศาสนา เช้ือชาติสญัชาติและสถานภาพทางสงัคม (Social 
class) 
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน์, ปริญ  ลกัษิตานนท,์ ศุภร  เสรีรัตน์และองอาจ  ปทะวานิช (2538) 
กล่าววา่ การแบ่งส่วนการตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ 
ครอบครัว จ  านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะงาน
ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่ส าคญั และสถิติทีว่ดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาด
เป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะดา้นจิตวทิยาและสงัคม วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงวามและความรู้สึกของ
กลุ่มเป้าหมาย ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาด
เป้าหมายคนที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวทิยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จาก
ปัจจยั ดงัน้ี 
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 1. เพศ ความแตกต่างทางเพศท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ 
เพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการที่จะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะที่เพศชายไม่ไดมี้
ความตอ้งการที่จะส่งและรับข่าวสารเพยีงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการที่จะสร้าง
ความสมัพนัธอ์นัดีใหเ้กิดขึ้นจากการรับและส่งขา่วสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคม
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั  
 2. อาย ุเป็นปัจจยัที่ทาใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนที่
อายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกวา่คนที่อายมุากกวา่ 
ในขณะที่คนอายมุากมกัจะมีความคิดที่อนุรักษนิ์ยม ยดึถือการปฏิบตัิ ระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย
กวา่คนที่มีอายนุอ้ย เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชีวติที่แตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนกจ็ะ
มีความแตกต่างกนั และคนทีมี่อายมุากมกัจะใชส่ื้อเพือ่แสวงหาข่าวสารหนกั ๆ มากกวา่ความ
บนัเทิง 
 3. การศึกษา เป็นปัจจยัที่ท  าใหค้นมีความคิด ทศันคติ ค่านิยมและพฤติกรรมแตกต่างกนั
คนที่มีระดบัการศึกษาสูงจะมีความไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารที่ดี เพราะเป็นผูท้ี่มีความ
กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนที่ไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลที่มี
น ้ าหนกัเพยีงพอ ในขณะเดียวกนัคนมีการศึกษาต ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวทิย ุภาพยนตร์ และ
โทรทศัน์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาวา่งพอก็จะใชส่ื้อส่ิงพมิพ ์วทิย ุโทรทศัน์และภาพยนตร์ แต่หาก
มีเวลาจากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือส่ิงพมิพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน  
 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดแ้ละสถานภาพทางสงัคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอยา่งส าคญัต่อปฏกิิริยาของผูรั้บสารที่มีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม
ประสบการณ์ ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายที่ต่างกนั ปัจจยับางอยา่งที่เก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่
ละคนเช่นปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่จะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร 
 จากแนวคิดทฤษฎีที่ไดก้ล่าวในขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็น
ปัจจยัที่นิยมน ามาใชศึ้กษากนัมากที่สุด ในการแบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผูบ้ริโภค โดยอาศยัตวั
แปรศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้เช้ือชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือ
วงจรชีวติครอบครัว เป็นตน้ โดยน ามาวางแผนและก าหนดกลยทุธส์ร้างความตอ้งการหรือจูงใจให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ เพือ่ใหเ้ขา้ถึงและตรงกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากที่สุด 
เพราะจะท าใหน้กัการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายไดต้ามสดัส่วนที่ตอ้งการ
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (2003) ไดอ้ธิบายความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ และสามารถสร้างความความ
น่าเช่ือถือและความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งที่
กิจการใชเ้พือ่ใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่ง
ออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัที่รู้จกักนัวา่คือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การ
จดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2552) ไดอ้ธิบายส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix : 4 Ps) 
หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุม ไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพือ่สนองความพงึพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การมีสินคา้ที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้และจ าหน่ายสินคา้ในราคาที่ลูกคา้
ยอมรับได ้และลูกคา้ยนิดีจ่ายเงินเพราะเห็นถึงความคุม้คา่ของสินคา้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่าย
กระจายสินคา้ใหมี้ความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มลูกคา้ เพือ่ความสะดวกสบายแก่
ลูกคา้  
 Lovelock, and Wright, (2001) ไดก้ล่าววา่ เม่ือจะกล่าวถึงกลยทุธข์องการผลิตสินคา้แลว้
นั้น นกัการตลาดส่วนมากมกัจะนิยมใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P's ซ่ึง
ประกอบดว้ย ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด แต่ตามหลกัความจริง
ของการบริการนั้น จะเก่ียวกบัปัจจยัความตอ้งการของลูกคา้และเวลาเขา้มาเก่ียวขอ้ง ดงันั้นเราจึง
ตอ้งน าหลกัการของ "8P's" ของการบริหารส าหรับธุรกิจการบริการแบบบูรณาการ ซ่ึงองคป์ระกอบ
ต่าง ๆ น้ีจะมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจของผูจ้ดัการดา้นการบริการก็เป็นได ้ซ่ึงทั้งน้ีส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจการบริการมีดงัน้ี คือ  
 1. ผลิตภณัฑ ์(Products Element) เราตอ้งเลือกคุณภาพของผลิตภณัฑห์ลกัรวมถึงการ
บริการที่สามารถสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ และสามารถแข่งกบัคู่แข่งขนัได ้เป็นส่ิงซ่ึงสนอง
ความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย ์ไดค้ือ ส่ิงที่ผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บ
ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื 
ผลิตภณัฑท์ี่อาจจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท์ี่จบัตอ้งไม่ไดซ่ึ้งปัจจุบนัผลิตภณัฑท์ี่มีความหลากหลาย
มากขึ้นและผูป้ระกอบการพยายามที่จะเนน้ย  ้าตราสินคา้ของตน โดยการเพิม่การบริการเขา้มาเพือ่
เป็นส่ิงที่มาสนบัสนุนผลิตภณัฑห์ลกัใหมี้ความแตกต่างและสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
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ไดม้ากขึ้น โดยหลกัการของการบริการเพือ่สนบัสนุนผลิตภณัฑห์ลกั สามารถแบ่งไดเ้ป็น 8 
หมวดหมู่ดงัน้ี  
 

 
 

ภาพที่ 2-6 Flower of Service (Lovelock C & Wright L., 2001: P143) 
 

 จากภาพที่ 2-6 ดอกไมข้องการบริการเป็นการสรุปหลกัการพื้นฐานที่ลูกคา้จะไดรั้บจาก 
สินคา้และบริการโดยแบ่งเป็น 8 หมวดหมู่ ใน 2 หมวดใหญ่ ดงัตารางที่ 2.1  
 
ตารางที่ 2-1 องคป์ระกอบของบริการเพือ่สนบัสนุนสินคา้หลกั (Lovelock & Wirtz, 2011) 
 

ความสะดวกสบายทีลู่กค้าได้รับ บริการเพิ่มเติมทีลู่กค้าได้รับ 
- ขอ้มูลข่าวสาร (Information) - การใหค้  าปรึกษาแนะน า (Consultation) 
- การสัง่ซ้ือ (Ordering) - การตอ้นรับดว้ยความยนิดี (Hospitality) 
- แจง้ยอดการสัง่ซ้ือ (Billing) - การเก็บความลบัลูกคา้ (Safekeeping) 
- การช าระค่าสินคา้ (Payment) - การใหบ้ริการเพิม่เติม (Exception) 

 
 จากตารางที่ 2-1 เป็นการอธิบายบริการที่สนบัสนุนสินคา้หลกัที่ไดม้อบใหก้บัลูกคา้ซ่ึง
ปัจจุบนัสินคา้ในภาคอุตสาหกรรมต่าง ๆ มีความเหมือนในลกัษณะของสินคา้มากขึ้น (Lovelock & 
Wirtz , 2011) ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งพจิารณาเพิม่เติมศกัยภาพการแข่งขนัทางดา้นบริการแทน 
โดยการปรับตวัให้เขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายและพยายามตอบสนองความตอ้งการนั้น 
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เช่น ลูกคา้ในปัจจุบนัมีการศึกษาหาขอ้มูลก่อนซ้ือสินคา้และเวลาท างานที่มากขึ้นท า ใหมี้เวลาใน
การสืบหาขอ้มูลลดลง ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจดัเตรียมขอ้มูลทางดา้นสินคา้ (Information) 
วธีิการสัง่ซ้ือ และขั้นตอนการช าระเงินที่สะดวกสบายและกลุ่มลูกคา้สามารถที่จะเขา้ถึงขอ้มูลและ
การใชบ้ริการดงักล่าวไดห้รืออาจจะเพิม่บริการจากที่ลูกคา้คาดหวงัไวเ้ช่น ตั้งศูนยใ์หค้า้ปรึกษา
ตลอด 24 ชัว่โมงรวมทั้งมีการท าแผนฉุกเฉินในการรับขอ้แนะน าหรือร้องเรียนจากลูกคา้ โดยที่
พนกังานที่ติดต่อกบัลูกคา้สามารถแกไ้ขปัญหาเบื้องตน้ไดอ้ยา่งเป็นมืออาชีพ เป็นตน 
 2. การจดัจ าหน่าย (Place) ตามหลกัการของการจดัส่งสินคา้ถึงลูกคา้นั้น ส่วนใหญ่มกัจะ
เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของสถานที่และเวลาเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงการที่จะสามารถกระจายสินคา้ใหไ้ปถึง
ลูกคา้ไดน้ั้น เราจ าเป็นตอ้งท าการวางหลกัการของการบริการก่อนการบริการดา้นขอ้มูล และการให้
ขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ตจะท าใหเ้กิดการลดช่องวา่งการติดต่อจากลูกคา้ได ้การยนืยนัการจดัส่งสินคา้
ใหลู้กคา้นั้นจะสามารถสร้างความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ซ่ึงทั้งน้ีจะเป็นผลดีแก่องคก์ร เน่ืองจาก
ลูกคา้คาดหวงัวา่จะไดรั้บสินคา้ตามก าหนดและตรงเวลา ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ โดยประเด็นส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในธุรกิจบริการ
แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเด็น (ธีรกิติ   นวรัตน ณ อยธุยา, 2557) คือ การเลือกท าเลที่ตั้งส าหรับการ
ใหบ้ริการ (Location) วา่สอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายของผูป้ระกอบการหรือไม่ ซ่ึงอาจจะ
ค านึงถึงปัจจยัทางดา้นประเภทของบริการที่ผูป้ระกอบการเสนอใหก้บัลูกคา้และระดบัของการมี
ปฏิสมัพนัธก์บัลูกคา้มาเป็นตวัพจิารณาในการเลือกท าเลที่ตั้งได ้และเม่ือไดท้  าเลที่ตั้งแลว้ควรเลือก
ช่องทางในการน าเสนอบริการโดยอาจจะใชพ้ฤติกรรมของลูกคา้เป็นเกณฑใ์นการน าเสนอ เช่น การ
บริการทางดา้นวชิาชีพอาจจะตอ้งการบริการแบบขายตรง (Direct sales) หรือถา้สินคา้เป็นสินคา้ทัว่ 
ไปใหก้บักลุ่มลูกคา้วยัรุ่นและวยัท างานที่มีเวลานอ้ยอาจจะตอ้งใชร้ะบบอินเตอร์เน็ตที่เรียกกนัวา่ 
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic commerce) เป็นตน้ ซ่ึงผูป้ระกอบการจ าเป็นที่จะตอ้ง
พจิารณาปัจจยัดา้นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นหลกัในการพจิารณาเลือกสถานที่และช่องทางการน า 
เสนอบริการใหเ้หมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
 3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion and education) ไม่มีนกัการตลาดคนไหนที่จะ
ละเลยการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดสามารถที่จะสร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้ท า
การซ้ือสินคา้ได ้ซ่ึงนบัวา่เป็นขอ้ดีทีอ่งคก์รต่าง ๆ นั้นมกัจะท าการส่งเสริมการตลาดส่ือสารไปยงั
ลูกคา้ ไม่วา่จะผา่นส่ือโทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพมิพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา โบรชวัร์ และอินเตอร์เน็ต 
ถือเป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท์ี่แจง้
ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการใชบ้ริการ และเป็นกุญแจส าคญัของการ
ส่งเสริมสายสมัพนัธท์ี่ดีและต่อเน่ืองกบัลูกคา้ ซ่ึงวธีิการสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 วธีิการ คือ การสร้าง
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ความสมัพนัธท์างดา้นการเงินผา่นการมอบส่วนลด หรือสิทธิพเิศษในโอกาสต่าง ๆ เพือ่ใหเ้กิดความ
ประทบัใจ, การสร้างความสมัพนัธท์างดา้นสงัคม เช่น การจดังานขอบคุณลูกคา้ เป็นตน้, การสร้าง
ความสมัพนัธด์ว้ยการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย เช่น การใหก้ารดูแลที่ดีกบัลูกคา้
ที่มียอดซ้ือกบัผูป้ระกอบการเป็นสดัส่วนที่มากและสุดทา้ยคือ การสร้างส่ิงผกูมดัทางดา้น
โครงสร้าง เช่น การมอบอุปกรณ์การส่ือสารใหก้บัลูกคา้เพือ่เช่ือมต่อขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละ
การซ้ือขายสินคา้ โดยการเลือกวธีิในการส่งเสริมสายสมัพนัธท์ี่ดีกบัลูกคา้ก็จะตอ้งพจิารณาถึง
พฤติกรรมของลูกคา้เป้าหมายเป็นหลกั 
 4. ราคา (Price and other User Outlays) ราคาเป็นส่ิงที่ทั้งองคก์รและลูกคา้ต่างให้
ความส าคญั ซ่ึงทางองคก์รเองก็ตอ้งท าใหต้น้ทุนในการผลิตต ่าที่สุดเท่าที่จะท าได ้และทางดา้น
ลูกคา้เองนั้นก็ตอ้งการที่จะซ้ือในราคาทีถู่กเช่นเดียวกนั บางคร้ังทางองคก์รอาจจะตอ้งเพิม่รายได้
โดยอาจจะมีการสร้างลูกคา้ที่เป็นการซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือหรือไม่วา่จะเป็นการใหส่้วนลดราคา 
ลูกคา้จะเปรียบเทียบกนัระหวา่งคุณค่า (Value) ของการบริการกบัราคา (Price ) ของการบริการนั้น 
ถา้พบวา่คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ส าหรับผูป้ระกอบการวตัถุประสงคใ์นการก าหนด
ราคามีหลากหลายวธีิ (ธีรกิติ   นวรัตน ณ อยธุยา, 2557) เช่น เพือ่ความอยูร่อดของกิจการ โดยธุรกิจ
อาจจะอยูใ่นช่วงภาวะเศรษฐกิจที่ตกต ่าหรือเพือ่ก าไรสูงสุด ซ่ึงอาจจะเป็นช่วงที่พึ่งออกผลิตภณัฑ์
ใหม่ ๆ หรือเพือ่ยอดขายที่สูงสุด โดยผูป้ระกอบการจะตั้งราคาขายสินคา้ต ่าเพือ่เพิม่ยอดขายในช่วง
ใดช่วงหน่ึงและวตัถุประสงคใ์นการตั้งราคาเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ เช่น การตั้งราคาที่สูง (รวศิ    
หาญอุตสาหะ, 2557) โดยวตัถุประสงคเ์หล่าน้ีจะน ามาสู่วธีิการในการตั้งราคาของผูป้ระกอบการ
โดยมากจะมีวธีิการตั้งราคาขายสินคา้อยู ่3 วธีิ คือ วธีิการตั้งราคาจากตน้ทุน (Cost-based pricing) 
คือ การค านวณจากตน้ทนุทางตรง (ค่าแรงงานและวตัถุดิบ) บวกกบัคา่โสหุย้และอตัราก าไรที่
ตอ้งการ, วธีิการก าหนดราคาจากการแข่งขนั (Competition-based pricing) คือ การก าหนดราคาตาม
คู่แข่งในตลาดหรือตามผูน้ าตลาด (Market leader) ซ่ึงจะเห็นไดม้ากกบัสินคา้ทีไ่ม่คอ่ยมีความ
แตกต่างทั้งในดา้นคุณลกัษณะตลอดจนบริการและวธีิการตั้งราคาจากคุณค่าของผลิตภณัฑท์ี่ลูกคา้
รับรู้ (Value-based pricing) หรือวธีิการก าหนดราคาจากอุปสงค ์(Demand-Based Pricing) คือ การ
ก าหนดราคาสินคา้หรือบริการบนพื้นฐานของการรับรู้ในคุณค่าของสินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
โดยพจิารณาจากปัจจยัส าคญัต่าง ๆ ที่เก่ียวกบัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความสามารถและความเตม็ใจในการ
จ่ายเงินของผูบ้ริโภค รสนิยมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึง (Zeithamal & Bitner, 2000) ไดใ้ห้
แนวคิดเก่ียวกบั 14 เร่ืองน้ีวา่ โดยทัว่ไปลูกคา้อาจจะมีการรับรู้เร่ือง “คุณค่า” (Value) ที่แตกต่างกนั
ไดถึ้ง 4 ประเภท คือ  
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   4.1  ลูกคา้ที่คิดวา่ “คุณค่า” หมายถึง ราคาถูกโดยลูกคา้กลุ่มน้ีจะค านึงถึงราคา
ของสินคา้และบริการเป็นหลกั  
   4.2  ลูกคา้ที่คิดวา่ “คุณค่า”  หมายถึง คุณภาพของบริการที่ตรงกบัความตอ้งการ
โดยลูกคา้กลุ่มน้ีจะใหค้วามส าคญักบัผลประโยชน์ที่จะไดรับจากสินคา้หรือบริการนั้นเป็นหลกั  
   4.3  ลูกคา้ที่คิดวา่ “คุณค่า”  หมายถึง การแลกเปล่ียนกนัระหวา่งคุณภาพของ
บริการที่ไดรั้บกบั มูลค่าของเงินที่ตอ้งจ่ายไป โดยลูกคา้กลุ่มน้ีจะเปรียบเทียบระหวา่งจ านวนเงินกบั
คุณภาพของสินคา้หรือบริการที่ไดรั้บวา่มีความเหมาะสมหรือไม่ 
   4.4  ลูกคา้ที่คิดวา่ “คุณค่า”  หมายถึง ส่ิงที่ไดรั้บมาทั้งหมดเปรียบเทียบกบัส่ิงที่
ตอ้งเสียไปทั้งหมด โดยลูกคา้แบบน้ีจะคิดถึงส่ิงทีสู่ญเสียไปที่เป็นตวัเงินและไม่ใช่ตวัเงิน เช่น ค่า
เสียโอกาส, เวลา ฯลฯ มาเทียบกบัสินคา้หรือบริการที่ไดม้า 
 ทั้งหมดน้ีการเลือกวธีิในการตั้งราคาก็จะตอ้งขึ้นอยูก่บัวตัถุประสงคข์องบริษทัวา่มีการ
วางต าแหน่งของสินคา้ตลอดจนนโยบายในการด าเนินธุรกิจวา่เป็นอยา่งไร เพือ่ใหส้อดคลอ้งกนัใน
การด าเนินงาน (Zeithamal & Bitner, 2003) 
 5. กระบวนการ (Process) การสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑร์วมทั้งกระบวนการจดัการส่งสินคา้
ถึงลูกคา้เป็นกระบวนการที่ตอ้งท าใหเ้กิดประสิทธิภาพที่สูงสุด กระบวนการนั้นจะหมายถึงตั้งแต่
ล าดบัการคิดการบริการในระบบงานต่าง ๆ ซ่ึงถา้หากกระบวนการใดกระบวนหน่ึงของขั้นตอนเกิด
ความล่าชา้จะส่งผลท าใหง้านเกิดผดิพลาดและอาจจะสร้างความไม่พอใจแก่ลูกคา้ได ้ซ่ึงดา้น
กระบวนมีความส าคญัต่อธุรกิจในการลดตน้ทุนของกิจการจากกระบวนการในการใชท้รัพยากร
อยา่งมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ีสามารถสร้างความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ซ่ึงก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบ
ในเชิงการแข่งขนั โดยการที่จะออกแบบผงักระบวนการ (Service blueprint) ไดจ้  าเป็นที่จะตอ้ง
เขา้ใจกระบวนการกิจกรรมที่ส าคญัในการผลิตรวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือก่อน ซ่ึง
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ไดแ้สดง ดงัภาพที่ 2-7 
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ภาพที่ 2-7 กระบวนการซ้ือบริการของลูกคา้ (Lovelock C., 2001) 
 

 6. คุณภาพ (Productivity and Quality) การเพิม่ประสิทธิภาพการท างานใหไ้ดผ้ลดีนั้น 
จะท าใหอ้งคก์รสามารถลดดน้ทุนการผลิตได ้อยา่งไรก็ตามการที่จะลงทุนเก่ียวกบัการปรับปรุง 
คุณภาพนั้น หากปราศจากความเขา้ใจในเร่ืองคุณภาพการบริการนั้นจะไม่สามารถสร้างความ
แตกต่างกบัคู่แข่งขนัและสร้างความภกัดีต่อสินคา้ได ้การเพิม่ขึ้นของตน้ทุนจะท าใหเ้กิดผลทางดา้น
ความเส่ียงขึ้นมา 
 7. บุคลากร (People) ในที่น้ีจะหมายถึง ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบับุคคลทั้งหมดที่มีส่วนร่วม
ในการน าเสนอบริการใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ ซ่ึงบุคคลในที่น้ีจะรวมถึง
พนกังานของผูป้ระกอบการ, ลูกคา้ทีม่าใชบ้ริการและลูกคา้อ่ืน ๆ ที่ร่วมอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มของ
บริการนั้น ๆ (Zeithaml & Bitner, 2000) ซ่ึงพนกังานมีความส าคญัเป็นอยา่งมากในความส าเร็จของ
กิจการในสภาพแวดลอ้มที่ลูกคา้มีความคาดหวงักบัสินคา้และบริการที่สูงขึ้นและมีความภกัดีกบั
ตราสินคา้ที่ลดนอ้ยลงพนกังานจึงเป็นองคป์ระกอบที่ส าคญัในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ตามความ
คาดหวงั โดยบทบาทของพนกังาน 2 ประการ คือ  
 1. เพือ่แลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหวา่งองคก์รกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก  
 2. เพือ่ท  าหนา้ที่เป็นตวัแทนขององคก์รในการมีปฏสิมัพนัธก์บัลูกคา้ 
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 จากบทบาทดงักล่าว ท าใหพ้นกังานตอ้งเผชิญกบัความขดัแยง้ในระดบัต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้น
ไม่วา่จะเป็นความขดัแยง้ระหวา่งความคาดหวงัขององคก์รกบัลูกคา้หรือความแตกต่างระหวา่ง
ความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละราย ดงันั้นผูป้ระกอบการหรือองคก์รทีมี่ประสิทธิภาพจะตอ้งให้
ความส าคญัของพนกังานที่เรียกวา่ “การตลาดภายใน” ซ่ึงหมายถึง กลยทุธก์ารจดัการที่มุ่งเนน้ ใน
การแสวงหาวิธีการที่จะพฒันาใหมี้จิตส านึกในการใหบ้ริการลูกคา้ (Christian, 1990)โดยการให้
ความส าคญักบัพนกังานจะตอ้งเป็นส่ิงที่ไดรั้บการสนบัสนุนจากฝ่ายบริหารผา่นการฝึกอบรม และ
การใหอ้ านาจการตดัสินใจกบัพนกังานที่มีความรู้ความช านาญในงานนั้น ๆ จะเป็นการช่วย
เสริมสร้างศกัยภาพของผูป้ระกอบการในการตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ไดอ้ยา่ง รวดเร็ว 
 8. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) คือ ส่ิงที่เป็นรูปธรรมต่าง ๆ ที่สามารถ
มองเห็นหรือสามารถรับรู้ได ้และใชบ้่งช้ีถึงคุณภาพของบริการนั้นได ้ซ่ึงลกัษณะทางกายภาพนั้น
สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกั ๆ (Zeithaml & Bitner, 2000) คือ ภูมิทศัน์บริการ หมายถึง 
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพที่เก่ียวขอ้งกบัสถานที่ในการใหบ้ริการลูกคา้ เช่น ป้ายบอกทาง, อาคาร 
และการตกแต่งอาคาร เป็นตน้ ถดัมาคือ ส่ิงที่จบัตอ้งไดป้ระเภทอ่ืน ๆ เช่น นามบตัรหรือเคร่ืองแต่ง
กายของพนกังาน ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นหน่ึงในตวัที่ลูกคา้จะสามารถบ่งช้ีหรือรับรู้ไดถึ้งคุณภาพของ
บริการ ซ่ึงมีทฤษฎีภูมิทศัน์บริการ (Bitner, 1992) ไดอ้ธิบายถึงอิทธิพลของลกัษณะทางกายภาพ 
กล่าวคือ ทฤษฎีดงักล่าวไดแ้บ่งองคป์ระกอบออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่หน่ึงส่ิงกระตุน้ไดแ้ก่ การ
ออกแบบสถานที่ใหบ้ริการตามวตัถุประสงคข์องการบริการวา่เป็นการบริการแบบบริการตนเอง 
หรือมีพนกังานที่คอยใหบ้ริการปรึกษา ส่วนที่สองคือ การตอบสนองภายในตวับุคคลหรือผูรั้บการ 
กระตุน้ หมายถึง ลกัษณะกายภาพดงักล่าวมีผลต่อบุคคลหรือลูกคา้ เช่น รู้สึกผอ่นคลายหรือต่ืนเตน้ 
เม่ือเขา้มารับบริการและสุดทา้ยคือ พฤติกรรมการแสดงออกของลูกคา้วา่เป็นอยา่งไร เช่น ลูกคา้มี 
ความพงึพอใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก (พฤติกรรมการเขา้หา) หรือไม่อยากกลบัมาใชบ้ริการอีก 
(พฤติกรรมการหลีกหนี)โดยทฤษฎีดงักล่าวสามารถอธิบายไดด้งั ภาพที่ 2-8 โดยผูป้ระกอบการ
จะตอ้งพจิารณาวา่ใชปั้จจยัหรือส่ิงกระตุน้ที่เหมาะสมกบัลูกคา้รวมทั้งสถานที่ใหบ้ริการตลอดจน 
พนกังาน เพือ่ใหเ้กิดพฤติกรรมในเชิงบวก (พฤติกรรมการเขา้หา) ของลูกคา้นอกจากน้ีควรมีการ
บ ารุงรักษา และปรับปรุงลกัษณะทางกายภาพให้มีความทนัสมยัและมีประสิทธิภาพอยูเ่สมอ 
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ภาพที่ 2-8 ทฤษฎีภูมิทศัน์บริการ (Bitner , “Servicescapes: The Impact of Physical Surroundings 
on Customers and Employees”, 1992) 

 
 ยพุาวรรณ   วรรณวาณิชย ์(2548) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาดดั้งเดิมถูกพฒันาขึ้นมา
ส าหรับธุรกิจการผลิตสินคา้ที่จบัตอ้งได ้แต่ส าหรับผลิตภณัฑบ์ริการนั้นมีลกัษณะเฉพาะที่แตกต่าง
จากสินคา้บริการนั้นไม่สามารถเก็บไวไ้ดแ้ละรับสิทธิบตัรไม่ได ้ดงันั้นผูใ้หบ้ริการจึงเป็นส่วนหน่ึง
ของบริการ ซ่ึงปัญหาการรักษาคุณภาพของการบริการคือ ไม่สามารถควบคุมคุณภาพการบริการได้
เหมือนสินคา้ ส่วนประสมการตลาดที่เป็นที่รู้จกัมากที่สุดไดแ้ก่ 4P'S ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑก์าร
จ าหน่ายการส่งเสริมการตลาด และราคา ต่อมามีการร่วมกนัปรับปรุงและเพิม่เติมส่วนประสม
การตลาดขึ้นใหม่ใหเ้หมาะสมส าหรับธุรกิจการบริการ รูปแบบใหม่น้ีพฒันาขึ้นจะประกอบดว้ย
ปัจจยั 8 ประการ คือ 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 2. ราคา (Price) 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 5. บุคลากร (People) 
 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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 7. กระบวนการ (Process) 
 8. ผลิตภาพ (Productivity) 
 จะเห็นไดว้า่ส่วนประสมการตลาดที่ปรับปรุงใหม่เพิม่ปัจจยัขึ้นอีก 4 ประการ คือ 
บุคลากร ลกัษณะกายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ ปัจจยัทั้ง 8 ประการน้ีเป็นปัจจยัที่สามารถใช้
เป็นหลกัของธุรกิจการการบริการต่าง ๆ และหากธุรกิจดงักล่าวขาดปัจจยัหน่ึงใดไปก็อาจส่งผลถึง
ความส าเร็จหรือความลม้เหลวของธุรกิจได ้
 กระบวนการก าหนดส่วนประสมการตลาดในธุรกิจการบริการมีลกัษณะทีค่ลา้ยคลึงกบั 
ธุรกิจอ่ืน ๆ ของตลาดโดยปกติประกอบดว้ย 
 1. แยกแยะส่ิงที่น าเสนออกเป็นส่วน ๆ หรือส่วนประสมยอ่ย 
 2. ประสานรวมส่วนยอ่ยเขา้ไปในส่วนประสมการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง เม่ือน าไปใชก้บัองคก์รธุรกิจหน่ึง ๆ ก็จะตอ้งมีการ 
ปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ เช่น ตามปริมาณของอุปสงค ์ระยะเวลาที่ท  าการเสนอบริการหน่ึง ๆ 
ออกไป 
 ดงันั้นกระบวนการสร้างส่วนประสมทางการตลาดก็จะเป็นการปรับเปล่ียนปัจจยัหรือ
องคป์ระกอบใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์และความจ าเป็นของตลาดทีมี่การเปล่ียนแปลง และเป็นที่ 
แน่นอนวา่ องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัอาจมีการซ ้ าซอ้นกนัอยูบ่า้ง เราจึงไม่ 
สามารถที่จะท าการตดัสินใจใด ๆ โดยอาศยัองคป์ระกอบใดองคป์ระกอบหน่ึงเท่านั้น นอกจากนั้น 
องคป์ระกอบหน่ึง ๆ ก็จะคงความส าคญัเพยีงช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น ดงันั้นรูปแบบที่ก  าลงัจะอธิบาย
ต่อไปจะช่วยผูบ้ริหารดา้นการตลาดใหส้ามารถก าหนดส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมกบัธุรกิจ 
การบริการของตนเองได ้รายละเอียดของแต่ละองคป์ระกอบมีดงัน้ี (ศิริวรรณ   เสริรัตน์, 2541) 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  หมายถึง ส่ิงที่ผูผ้ลิตเสนอขาย เพือ่สนองความตอ้งการของลูกคา้
ใหเ้กิดพงึพอใจผลิตภณัฑท์ี่เสนอขาย ซ่ึงมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย 
สินคา้ บริการ สถานที่ ความคิด บุคคลหรือองคก์ร ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)  
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้
 การก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์
  1.2  พจิารณาจากองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ 
คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ ฯลฯ 
  1.3 ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ ์เพือ่แสดงต าแหน่งที่
แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
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  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์เพือ่ใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ขึ้น ซ่ึงตอ้ง
ค  านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 
  1.5 กลยทุธเ์ก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑแ์ละสายผลิตภณัฑ ์
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน เป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคาจึงจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึง คุณค่า ที่รับรู้ 
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพจิารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณคา่ของ
ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทนุสินคา้และคา่ใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และ
ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถาบนัและกิจกรรมที่ใชใ้นการด าเนินการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัที่น าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด
เป้าหมาย ไดแ้ก่ ตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินคา้ ไดแ้ก่ การขนส่ง คลงัสินคา้ และ
การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  3.1  ช่องทางการจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เสน้ทางที่ผูผ้ลิตสินคา้ส่ง
สินคา้ไปยงัตลาด ระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Marketing logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่มีส่วนเก่ียวขอ้งในการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชใ้นกลุ่ม
อุตสาหกรรม 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพือ่สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย (Personal 
Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonperson selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี
หลายขอ้ ซ่ึงอาจเลือกใชใ้นบางขอ้หรือใชเ้คร่ืองมือหลาย ๆ ขอ้จะตอ้งใชห้ลกัการเลือกเคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated marketing communication : IMC) โดยพิจารณาจาก
ปัจจยัในหลาย ๆ ดา้น เช่น ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ส่งเสริมที่ส าคญั คือ การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร
หรือผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิดที่ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธใ์นการโฆษณา
จะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธก์ารสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และยทุธวธีิการโฆษณา 
(Advertising tactics) กลยทุธส่ื์อ (Media strategy) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
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เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธก์ารขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal selling strategy) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขายและการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ ทดลองใชห้รือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 
 การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
 1. การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
 2. การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งคนกลาง 
 3. การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนกังานขาย 
 

 
 

ภาพที่ 2-9 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และคณะ, 2541) 
 
 5. บุคลากร (People) จะคลอบคลุม 2 ประเด็น ดงัน้ี บทบาทของบุคลากรส าหรับธุรกิจ
บริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจากจะท าหนา้ที่ผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ที่ในการขายผลิตภณัฑ์
บริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ย การสร้างความสมัพนัธก์บัลูกคา้มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการ
บริการความสมัพนัธร์ะหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมีผลจากลูกคา้ราย
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อ่ืน แนะน ามา ตวัอยา่งที่เกิดขึ้น เช่น กลุ่มลูกทวัร์ หรือลูกคา้จากร้านอาหารที่บอกต่อกนัไปแต่
ปัญหาหน่ึงที่ผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือ การควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบั
คงที่ 
 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนกัที่น า
ลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนด กลยทุธท์างการตลาด ลกัษณะทางกายภาพแมว้า่จะเป็น
ส่วนประกอบที่ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคก็ตาม แต่ที่ปรากฏใหเ้ห็นส่วนใหญ่จะเป็นการ
การสร้างบรรยากาศ สร้างสภาพแวดลอ้ม การเลือกใชแ้สง สี และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ หรือใช้
ลกัษณะทางกายภาพเพือ่สนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบริษทั ใหเ้ช่ารถ  
ถุงส าหรับใส่เส้ือผา้ซกัแหง้ ตอ้งสะอาด เป็นตน้ 
 7. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการกระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความส าคญัเช่นเดียวกบั เร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจและดูแลลูกคา้อยา่ง
ดี ก็ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่นการเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุม
ถึงนโยบาย และกระบวนการที่น ามาใช ้ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการใหบ้ริการ อ านาจตดัสินใจ
ของพนกังานการที่มีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการการใหบ้ริการ อยา่งไรก็ตามความส าคญั
ของประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพยีงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อฝ่าย 
การตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจที่ลูกคา้ไดรั้บ จะเห็นไดว้า่การจดัการทางการตลาด 
ตอ้งใหค้วามสนใจในเร่ืองของกระบวนการในการใหบ้ริการและการน าส่ง ดงันั้นส่วนประสม 
การตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 
 8. ผลิตภาพ (Productivity) จากการที่บริการเป็นการกระท าของบุคคล 2 ฝ่าย เม่ือฝ่าย
หน่ึงไดก้ระท าเพือ่ใหเ้กิดงานบริการ อีกฝ่ายหน่ึงก็จะไดรั้บบริการในเวลาเดียวกนั ไม่สามารถแยก
ออกจากกนัได ้และไม่สามารถเก็บเป็นสินคา้คงคลงัไวไ้ด ้ส่งผลใหกิ้จการตอ้งเขา้มาจดัการกบั
ความตอ้งการซ้ือบริการของลุกคา้เพือ่ใหค้วามตอ้งการบริการของลูกคา้ กระจายไปตามช่วงเวลา
ต่าง ๆ ที่ใหบ้ริการ 
 กลยทุธส่์วนประสมทางการตลาดที่ไดก้ล่าวมาน้ีเป็นเคร่ืองมือที่ส าคญัที่นกั
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่น าไปใชใ้นการบริหารจดัการในการท าการตลาด ซ่ึงอาจแตกต่างตรงที่บาง
บริษทัประสบความส าเร็จ แต่บางบริษทักลบัลม้เหลว โดยสาเหตุที่เป็นเช่นนั้นก็เพราะบริษทัที่
ลม้เหลวไม่อาจสร้างองคป์ระกอบทางกลยทุธส่์วนประสมทางการตลาดไดค้รบทุกขอ้ ดงันั้น
ผูป้ระกอบการที่สนใจจะใชก้ลยทุธส่์วนประสมทางการตลาดน้ีท าการตลาดใหไ้ดผ้ล ตอ้งเอาใจใส่
ทุกรายละเอียดของกลยทุธแ์ต่ละขอ้ เพือ่สร้างสรรคห์วัขอ้ทั้งแปดให้เกิดขึ้นมาใหไ้ด ้
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งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 นิพนธ ์  บุญเพิม่พลู (2551) ไดศึ้กษาวจิยัเร่ือง การคดัเลือกวธีิการและที่ตั้งที่เหมาะสม
ส าหรับก าจดัขยะชุมชนในจงัหวดัเชียงใหม่และจงัหวดัล าพนู โดยประยกุตใ์ชก้ระบวนการจดัล าดบั
เชิงวิเคราะห์ (AHP) และการน าระบบสารสนเทศภูมิศาสตร์เขา้มาช่วยในการคดักรองพื้นที่ที่
เหมาะสมเบื้องตน้ จากการศึกษาพบวา่วธีิการฝังกลบอยา่งถูกหลกัสุขาภิบาลเป็นวธีิที่เหมาะสมที่สุด
ซ่ึงมีค่าคะแนนรวมสูงสุดเท่ากบั 0.604 โดยหลกัเกณฑด์า้นเศรษฐกิจและสงัคมเป็นหลกัเกณฑท์ี่
ส าคญัที่สุด รองลงมาคือหลกัเกณฑด์า้นส่ิงแวดลอ้ม และดา้นเทคนิคตามล าดบั จากการคดักรอง
พื้นที่และคดัเลือกพื้นที่พบวา่พื้นที่ที่เหมาะสมส าหรับเป็นสถานที่ฝังกลบขยะในจงัหวดัเชียงใหม่
คือ พื้นที่ต  าบลบา้นตาล อ าเภอฮอด มีค่าคะแนนรวมสูงสุด 0.220 ส่วนในจงัหวดัล าพนูคือ พื้นที่
ต  าบลศรีบวับาน อ าเภอเมืองล าพนู มีค่าคะแนนรวมสูงสุด 0.156 โดยหลกัเกณฑด์า้นการยอมรับ
ของสงัคมเป็นหลกัเกณฑท์ี่ส าคญัที่สุด รองลงมาคือดา้นเศรษฐศาสตร์ ดา้นกายภาพ และดา้นส่ิง
อ านวยความสะดวกตามล าดบั กระบวนการ AHP และระบบสารสนเทศภูมิศาสตร์ในการศึกษาคร้ัง
น้ีถือเป็นเคร่ืองมือในการแกไ้ขปัญหาและการตดัสินใจอยา่งเป็นระบบที่มีประสิทธิภาพที่ช่วยให้
การประเมินทางเลือกต่าง ๆ ท าไดอ้ยา่งสะดวกถูกตอ้งและมีความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากมีการ
ตรวจสอบความสอดคลอ้งของเหตุผลการวนิิจฉยัหลกัเกณฑแ์ละพจิารณาจากค่าเฉล่ียแบบกลุ่ม 
 ปรัชญา   ทารักษ ์(2552) ไดศึ้กษาวจิยัเร่ือง การเลือกท าเลทีตั้งโรงงานผลิตบานประตู
หนา้ต่าง โดยใชว้ิธีการของกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์มาประยกุตใ์ชร่้วมกบัโปรแกรม 
Expert choice เพือ่ช่วยวเิคราะห์หาท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม ผูว้จิยัท  าการรวบรวมขอ้มูลที่เก่ียวขอ้ง 
พบวา่ผูต้ดัสินใจใหค้วามส าคญักบัปัจจยัตลาด เป็นอนัดบัแรกมีค่าน ้ าหนกัความส าคญั 0.334 ปัจจยั 
การขนส่งเป็นอนัดบัสองมีค่าน ้ าหนกัความส าคญั 0.195 ปัจจยัราคาที่ดินเป็นอนัดบัสามมีค่าน ้ าหนกั
ความส าคญั 0.161 ปัจจยัตน้ทุนเป็นอนัดบัที่ส่ีมีคา่น ้ าหนกัความส าคญั 0.149 ปัจจยัความพร้อมของ
ระบบสาธารณูปโภคเป็นอนัดบัที่หา้มีค่าน ้ าหนกัความส าคญั 0.067 ปัจจยัสภาพแวดลอ้มเป็นอนัดบั
ที่หกมีค่าน ้ าหนกัความส าคญั 0.036 ปัจจยัสิทธิประโยชน์เป็นอนัดบัที่เจด็มีค่าน ้ าหนกัความส าคญั 
0.034 และปัจจยัสงัคมและชุมชนเป็นอนัดบัสุดทา้ยมีค่าน ้ าหนกัความส าคญั 0.024 เม่ือพจิารณา
น ้ าหนกัความส าคญัที่ผูต้ดัสินใจใหแ้ก่ทางเลือกแลว้ พบวา่ นิคมอุตสาหกรรมไฮเทคเป็นท าเลที่ตั้ง
โรงงานที่เหมาะสม ที่สุดมีค่าน ้ าหนกั 0.317 นิคมอุตสาหกรรมบางปะอินเป็นอนัดบัที่สองมีค่า
น ้ าหนกั 0.285 นิคมอุตสาหกรรมเวลโกรวเ์ป็นอนัดบัที่สามมีค่าน ้ าหนกั 0.215 และนิคม
อุตสาหกรรมอมตะนครมีความเหมาะสมนอ้ยที่สุดมีค่าน ้ าหนกั 0.147 จากการวเิคราะห์ทางการเงิน
โดยมีระยะเวลาโครงการ 5 ปี พบวา่โครงการจะมีตน้ทุน 8,375,000 บาท มีระยะเวลาในการคืนทุน
ในปีแรก มีอตัราผลตอบแทนการลงทุน IRR on Project 86.8% มูลค่าปัจจุบนัสุทธิที่ไตรั้บตลอด
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ระยะเวลาของโครงการ 31,735,557.24 บาท และมีสดัส่วนของผลประโยชน์รวมต่อค่าใชจ่้ายรวม
ของโครงการ B/C 1.095 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของโรงงานใหม่พบวา่ลดลงจากเดิม 276,000 
บาทต่อปี ดงันั้นโครงการสร้างโรงงานใหม่จึงมีความเหมาะสมในการลงทุน 
 เกษราภรณ์ สุตตาพงษ ์(2553) ไดศ้กึษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการเลือกท าเล
ที่ตั้งของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี วทิยานิพนธป์ริญญา
มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ วทิยาเขตสุราษฎร์ธานี ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัที่ส่งผล
กระทบต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ โอกาสในการ
ขยายธุรกิจ (ขยายธุรกิจเดิม ขยายธุรกิจใหม่ และร่วมลงทุนกบัผูป้ระกอบการทอ้งถ่ิน) ความคุม้คา่
ดา้นตน้ทุน (วตัถุดิบ ค่าขนส่ง ค่าแรงและค่าเช่าที่ดิน) และขนาดกิจการ (ทุนจดทะเบียนและจ านวน
แรงงาน) ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ทศันคติของสงัคมโครงสร้างพื้นฐาน สิทธิประโยชน์ทางภาษี และ
ความสอดคลอ้งกบัยทุธศาสตร์จงัหวดั 
 บุญส่ง นบัทอง (2553) ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของ
นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ของ
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 21 - 30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีภูมิล าเนาในทวปียโุรป ส่วนใหญ่ท างานเป็นพนกังานเอกชน มีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 
4,000 ดอลลาร์สหรัฐ เดินทางมาเพือ่ท่องเที่ยว โดยเดินทางมากบัคนรัก ระยะเวลาในการเขา้พกั  
3 - 7 วนั ส่วนใหญ่เดินทางเขา้มาพกัคร้ังแรก เลือกเขา้พกัประเภทหอ้งพกัเตียงคู่ ราคาไม่เกิน 1,000 
บาท มีการจองที่พกัล่วงหนา้ โดยไดแ้หล่งขอ้มูลมาจากอินเทอร์เน็ต นกัทอ่งเที่ยวเป็นผูต้ดัสินใจใน
การเลือกที่พกัเอง โดยเลือกท าเลที่ตั้งของที่พกั อยูติ่ดทะเล/ชายหาด เลือกที่พกัประเภทบงักะโล 
นกัท่องเที่ยวคาดการณ์วา่จะเดินทางกลบัมาเที่ยว ที่เกาะลนัตาอีกอาจจะเลือกที่พกัเดิม ปัญหาที่พบ
ส่วนใหญ่คือบริเวณที่พกัท าใหมี้ปัญหาสุขภาพ จากขยะและกล่ิน ส่วนปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการที่พกัของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ในเกาะลนัตา โดยรวม พบวา่ อยูใ่นระดบัปาน
กลาง โดยใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการบริการมากที่สุดและผลการเปรียบเทียบปัจจยัที่มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการที่พกัของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ 
อาย ุภูมิล าเนา และอาชีพแตกต่างกนั ท าใหปั้จจยั ที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการที่พกัต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนตวัแปร อ่ืน ๆ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการที่พกั
ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05ส าหรับปัญหาในการใชบ้ริการที่พกัพบวา่ 
นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่ใชบ้ริการที่พกัในอ าเภอ เกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ พบปัญหาการใช้
บริการที่พกัมากที่สุดคือ บริเวณที่พกัท าใหมี้ปัญหาสุขภาพจากขยะและกล่ิน รองลงมาคอื ความไม่
เขา้ใจในการส่ือสารของพนกังาน และคุณภาพ การใหบ้ริการของพนกังาน ตามล าดบั 
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 จุตมิา   สุขประสงค ์(2554) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง การเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจร้าน
ก๋วยเต๋ียวยกลอ้ ดว้ยกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ การศึกษาพบวา่ปัจจยัที่กลุ่มเจา้ของร้านขาย
อาหารตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในการพจิารณาคดัเลือกท าเลที่ตั้งสถานประกอบการมากที่สุด 4 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความหนาแน่นของลูกคา้ ปัจจยัดา้นการคมนาคมเขา้ถึงสะดวก ปัจจยัดา้น
สภาพแวดลอ้มที่ตั้ง และปัจจยัดา้นความพร้อมของระบบสาธารณูปโภค เน่ืองจากธุรกิจประเภทน้ี
ตอ้งเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ท าใหผู้ศึ้กษาตอ้งท าการศึกษาปัจจยัจากผูบ้ริโภคดว้ยวา่
พื้นที่ใดที่ผูบ้ริโภคตอ้งการใหมี้การเปิดสาขาธุรกิจมากที่สุดโดยขอ้มูลดงักล่าว ผูศึ้กษาไดม้าจากการ
สอบถามกลุ่มประชากรตวัอยา่งและไดท้  าการเพิม่เติมปัจจยัพจิารณาขึ้นอีกหน่ึงปัจจยั คือ ปัจจยัดา้น
พื้นที่ตั้งที่ลูกคา้ตอ้งการ ผลที่ไดจ้ากการวเิคราะห์ดว้ยกระบวนการล าดบัชั้น พื้นที่ที่เหมาะสม ที่สุด
ในการเปิดสาขาร้านก๋วยเต๋ียวยกลอ้ คือ หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลพลาซ่าเชียงราย ชั้น G กาดหลวง 
 อาภาพร  จิระวฒันภิญโญ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของ
นกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ตอ้งการเดินทางในช่วงเดือนตุลาคม-ธนัวาคม ส าหรับจุดประสงคท์ี่เดินทางมาคือ ตอ้งการ
เดินทางมาท่องเที่ยวและพกัผอ่นกบัครอบครัวและไดรั้บค าแนะน าในการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์
ทจากทางอินเตอร์เน็ทโดยส่วนใหญ่มีการจองหอ้งพกัล่วงหนา้ และตนเองเป็นผูต้ดัสินใจใชบ้ริการ 
ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกที่พกันั้น กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั 
ดา้นผลิตภณัฑม์ากที่สุด (X=4.17) รองลงมาคือ ดา้นราคา (X=4.08) และดา้นบุคคล (X=4.05) 
ตามล าดบั และดา้นการหาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกที่พกั
ประเภทรีสอร์ทของกลุ่มตวัอยา่งมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของ
นกัท่องเที่ยวในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 มาโนชญ ์เพญ็สุวรรณ (2556)  ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสถาน
ประกอบการธุรกิจทางการคา้และธุรกิจทางการบริการบนถนนประดิษฐม์นูธรรมและถนนพระราม
ที่ 9 จากการศึกษา พบวา่ รูปแบบของสถานประกอบธุรกิจทางการคา้และธุรกิจการบริการบนถนน
ประดิษฐม์นูธรรมและถนนพระรามที่ 9 จดัอยูใ่นประเภทยา่นการคา้ตามแนวถนนสายหลกัของ
เมืองส าหรับเดินทางดว้ยความเร็วสูงเช่ือมระหวา่งจงัหวดั และสถานประกอบธุรกิจทางการคา้และ
ธุรกิจการบริการบนถนนประดิษฐม์นูธรรมที่พบมากที่สุดเป็นประเภทร้านอาหารส่วนสถาน
ประกอบธุรกิจทางการคา้และธุรกิจการบริการบนถนนพระรามที่ 9 ที่พบมากที่สุดมี 2 ประเภท
เท่ากนั ไดแ้ก่ สถานบริการซ่อมบ ารุงรักษารถยนตแ์ละร้านอาหาร ส าหรับปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสถานประกอบการธุรกิจทางการคา้และธุรกิจทางการบริการบนถนน
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ทั้งสองสาย ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นความสะดวกในการเขา้ถึง แต่ผลการศึกษาน้ีขดัแยง้กบัสมมติฐาน
ส าหรับถนนประดิษฐม์นูธรรมที่วา่เป็นปัจจยัทางดา้นการรวมตวักนัของสถานประกอบการ 



บทที่ 3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 

 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษา การเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดั
สิงห์บุรี  เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้จิยัเชิงพรรณนาดว้ยวิธีการส ารวจ 
(Survey Research Method) และเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัก าหนด
แนวทางในการด าเนินการวจิยัโดยมีรายละเอียดขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือการวจิยั 
 3. ลกัษณะของแบบสอบถาม 
 4. ความน่าเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั 
 5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 6. การจดัท าขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 7. สถิติที่ใชใ้นการวิจยั 
 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  
 ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ของร้านโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี
 กลุ่มตัวอย่ำง 
 เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณได้
จากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ Cochran โดยก าหนดระดบัความน่าเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ
ระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 0.5 (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2549, หนา้ 74) ซ่ึงสูตรค านวณที่ใชใ้น
การศึกษาคร้ังน้ี คือ 
 

 
 โดยที่ n  = ขนาดของกลุ่มประชากร 
  P = สดัส่วนของประชากรที่ผูว้จิยัก าลงัสุ่ม .50 
   Z = ระดบัความเช่ือมัน่ที่ผูว้จิยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ที่ระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ 95 (ระดบั .05) 

𝑛 =
𝑃(1 − 𝑃)𝑍2

𝐸2
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   E = ค่าความผดิพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = .05 
 ดงันั้น    

 

 
 

 
 ใชข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผดิพลาด 
ไม่เกินร้อยละ 5 ที่ระดบัความเช่ือมนัร้อยละ 95 เพือ่ความสะดวกในการประเมินผล และการ 
วเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามที ่
เง่ือนไขก าหนด คอืไม่นอ้ยกวา่ 384 ตวัอยา่ง 

 

ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมอืในกำรวจิยั 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างแบบสอบถามโดยมีขั้นตอนในการสร้างดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยศึกษาคน้ควา้จากเอกสารที่เก่ียวขอ้งจากแหล่ง
ต่าง ๆ เช่น เอกสาร วารสาร บทความ รายงานการวจิยั แหล่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต วทิยานิพนธ ์
การคน้ควา้อิสระ เพือ่ก าหนดขอบเขตของการวจิยัและสร้างเคร่ืองมือวจิยัใหค้รอบคลุม
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
 2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) โดยการแจกแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญเพือ่ท  าการ
วเิคราะห์ IOC และแจกแบบสอบถามเพือ่ท  า Pretest 
 3. วธีิการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item-objective Congruence : IOC) ซ่ึงมี
เกณฑใ์นการพจิารณาค่า IOC คือ ขอ้ค  าถามทีมี่คา่ IOC ตั้งแต่ 0.5-1.0 ถือวา่มีความเหมาะสม
สามารถน าไปใชไ้ด ้แต่ส าหรับขอ้ค  าถามที่มีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณามาปรับปรุงหรือตดั
ออก และขอค าแนะน าจากอาจารยท์ี่ปรึกษาในการแกไ้ขปรับปรุง เพือ่ใหอ่้านแลว้มีความเขา้ใจง่าย
และชดัเจนตามความมุ่งหมายของการวจิยั 
 4. น าแบบสอบถามที่แกไ้ขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่ม
ตวัอยา่ง จ  านวน 30 คน  
 5. น าแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได ้ทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Analysis) โดย
ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปในการหาความน่าเช่ือถือตามเกณฑส์มัประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) 
โดยใชค้่า (Cronbach’s alpha) สูงกวา่ 0.70  

𝑛 =
 0.5  1 − .5 (1.96)2

(.05)2
 

𝑛 = 384.16 
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 6. ปรับปรุงรูปแบบแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาเพือ่แกไ้ข
ปรับปรุงเพิม่เติมจนไดแ้บบสอบถามทีมี่ประสิทธิภาพ 
 7. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ จ  านวน 400 ชุดไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 

ลกัษณะของแบบสอบถำม 
 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่มีค  าถามชนิดปลายปิด โดยแบ่งโครงค าถามออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนที่ 1 ค  าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อ เป็นแบบสอบถาม
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended 
questions) โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดค้  าตอบเดียวในแต่ละหวัขอ้ คือ เพศ, อาย,ุ 
สถานภาพ , การศึกษา, ที่อยูอ่าศยั, รายได ้  
 ส่วนที่ 2 ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบ
ปลายปิด (Close-ended questions) มีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั 
ของลิเคิร์ท Likert’s Scale 
 การวดัระดบัตามมาตราวดัแบบลิเคิร์ท Likert’s Scale แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ มากที่สุด 
มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยที่สุด โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
       ระดบั    คะแนน 
       มากที่สุด       5 
       มาก        4 
       ปานกลาง           3 
       นอ้ย        2 
       นอ้ยที่สุด       1 
 
 การประเมินผลคะแนนของผูต้อบแบบสอบถามจากค่าเฉล่ีย (Mean) ซ่ึงผูท้  ากรณีศึกษา
คน้ควา้ไดก้  าหนดความหมายของระดบัค่าเฉล่ีย โดยค านวณจากระดบัการใหค้ะแนนเฉล่ียในแต่ละ
ระดบัชั้นใชสู้ตรการค านวณช่วงความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (วเิชียร   เกตุสิงห์, 2538)  

(คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด)/จ  านวนชั้น 
 

=    = 0.8 
5 − 1

5
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 น าคะแนนเฉล่ียที่ไดม้าจดัระดบัความส าคญัเป็น 5 ระดบัดงัน้ี คือ 
  ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00 ระดบัมากที่สุด 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20 ระดบัมากมาก 
  ค่าเฉล่ีย 2.61 - 3.40 ระดบัปานกลาง  
  ค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60 ระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.80 ระดบันอ้ยที่สุด 
 ส่วนที่ 3 ค  าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามทีมี่ต่อท าเลที่ตั้งโรงไมน้าย
พนั โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended questions) โดยผูต้อบแบบสอบถาม
สามารถเลือกตอบไดค้  าตอบเดียวในแต่ละหวัขอ้ คือ บริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี, บริเวณโรงเรียน
อนุบาลสิงห์บุรี แห่งที่ 2, บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี 
 

ควำมน่ำเช่ือถอืได้ของเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ดงัน้ี 
 1. ความเที่ยงตรง (Validity) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาใหอ้าจารยท์ี่ปรึกษา
พจิารณาและตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเน้ือหา (Content validity) และความเหมาะสมของภาษา
ที่ใช ้(Wording) เพือ่น าไปปรับปรุงแกไ้ขก่อนไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง 
 2. ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาและปรับปรุงแกไ้ข
แลว้ไปท าการทดสอบ (Try-Out) จ  านวน 30 ชุด กบักลุ่มประชากรที่มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง เพือ่ตรวจสอบวา่ค  าถามสามารถส่ือความหมายตรงตามความตอ้งการตลอดจนมีความ
เหมาะสมหรือไม่มีความยากง่ายเพยีงใด จากนั้นจึงน ามาทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามวธีิ
ของ ครอนบาด (Cronbach’ alpha) โดยใชเ้กณฑย์อมรับที่ค่ามากกวา่ 0.7 
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ตารางที่ 3-1 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
 

ตัวแปร ค่ำควำมเช่ือมั่น 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.887 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 0.854 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.888 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 0.901 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 0.834 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.896 

แบบสอบถามโดยรวม 0.901 

 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถาม
ทั้งหมดมาด าเนินการ ดงัน้ี 
 1. การตรวจขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม
และท าการแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก 
 2. น าแบบสอบถามที่คดัเลือกเรียบร้อยมาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรม 
SPSS for Windows 
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง การเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั 
จงัหวดัสิงห์บุรี ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูลที่ใชใ้นการศึกษาประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการ
เลือกกลุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) ซ่ึงจดัท าแบบสอบถามจากชุดที่สมบูรณ์จ านวน 400 
ชุด  
 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยการคน้ควา้จากหนงัสือ วารสาร เอกสาร 
ฐานขอ้มูลและเวบ็ไซตท์ี่เก่ียวขอ้ง เช่น เอกสารจากผูอ่ื้นที่ไดศึ้กษาไวก่้อนหนา้น้ีแลว้รวมทั้งขอ้มูล
ที่มาจากหลกัทางวชิาการบทความ เพือ่ใชเ้ป็นขอ้มูลประกกอบการวจิยัจดัท าและวเิคราะห์ขอ้มูล 
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กำรวเิครำะห์ข้อมูลสถติิทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถาม
ทั้งหมดมาด าเนินการ ดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก 
 2. น าแบบสอบถามที่ถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหัสเพือ่ประมวลผลขอ้มูลดว้ย
โปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเร็จรูปส าหรับค านวณผลทางสถิติ (Statistical package for the social 
science: SPSS) 
 

สถติิทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
 ผูว้จิยัไดก้  าหนดสถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อใช้เป็นการทดสอบสมมติฐานมีนัยส าคญัที่
ระดบั 0.5  
 สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจ 
ใชส้ถิติวเิคราะห์ความสมัพนัธโ์ดยใชก้ารวเิคราะห์ One-way ANOVA 
 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของ
สาขาธุรกิจ ใช้สถิติวิเคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
regression analysis : MRA) 

 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

 
 การศึกษาเร่ือง การเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรีไดเ้ก็บ
รวบรวมขอ้มูล และแสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด คิดเป็น
ร้อยละ 100 ของจ านวนแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด และขอ้มูลที่ไดน้ ามาวเิคราะห์และแปรผล 
โดยแบ่งการแสดงผลการวเิคราะห์ หวัขอ้ต่อไปน้ี 
 1. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 2. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกท าเลที่ตั้งสาขา
ธุรกิจร้านโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 3. ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อท าเลที่ตั้งโรงไมน้ายพนั 
 4. ผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั 

 
สญัลกัษณ์ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 n   แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    แทน ค่าเฉล่ีย 
 SD.  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 T      แทน  ค่าที่ใชพ้จิารณา t – Distribution 
 F   แทน  ค่าที่ใชพ้จิารณา f– Distribution 
 Df   แทน    ค่าองศาของความอิสระ  
 P-value แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ  
 *    แทน ค่าความต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
 Adjusted R2 แทน ค่าสมัประสิทธ์ิการพยากรณ์ที่ปรับแกแ้ลว้ 
 β   แทน  ค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 Sig.   แทน ค่าสถิติที่แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 000 ราย ไดผ้ลการ
วเิคราะห์ ขอ้มูลดงัแสดงในตาราง  
 
ตารางที่ 4-1 จ  านวนและร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ  
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 222 55.50 

หญิง 178 44.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4-1  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุดเป็นเพศชาย ซ่ึงมีจ านวน 222 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 55.50 ที่เหลือคือ เพศหญิง มีจ  านวน 178 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.50 
 
ตารางที่ 4-2 จ  านวนและร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 12 3.00 

20-30 ปี 45 11.20 

31-40 ปี 180 45.00 

41-50 ปี 121 30.30 

51-60 ปี 42 10.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4-2  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุดมีอาย ุ31-40 ปีซ่ึงมีจ  านวน 180 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมาคอื อาย ุ41-50 ปี มีจ  านวน 121 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.30 อาย ุ20-30 
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ปี มีจ  านวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.20  อาย ุ 51-60 ปี มีจ  านวน 42 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.50  และ
อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี มีจ  านวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-3 จ  านวนและร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา  
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่าปริญญาตรี 98 24.50 

ปริญญาตรี 223 55.70 

สูงกวา่ปริญญาตรี 79 19.80 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4-3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุดมี ระดบั การศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมี
จ  านวน 223 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.70  รองลงมามี ระดบัต ่าปริญญาตรี  มีจ  านวน 98 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 24.50  และนอ้ยที่สุดมี ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 79 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 19.80  
 
ตารางที่ 4-4  จ  านวนและร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 20,000 บาท/ เดือน 60 15.00 

20,001-40,000 บาท/ เดือน 99 24.80 

40,001-60,000 บาท/ เดือน 154 38.50 

มากกวา่ 60,000 บาท/ เดือน 87 21.70 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4-4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  40,001-
60,000 บาท/ เดือน ซ่ึงมีจ านวน 154  ราย คิดเป็นร้อยละ 38.50  รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-40,000 บาท/ เดือน มีจ านวน 99 ราย คิดเป็นร้อยละ 24.80  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 
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60,000 บาท/ เดือน  มีจ  านวน 87 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.70  และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
20,000 บาท/ เดือน มีจ านวน 60 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.00  ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-5 จ  านวนและร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพการสมรส จ านวน ร้อยละ 

โสด 116 29.00 
สมรส 246 61.50 
หมา้ย/ หยา่ร้าง แยกกนัอยู ่ 38 9.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4-5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุดมีสถานภาพ สมรส ซ่ึงมีจ านวน 246 
ราย คิดเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมาคอื โสด  มีจ  านวน 116 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.00 และนอ้ยที่สุด
คือ หมา้ย/ หยา่ร้าง แยกกนัอยู ่มีจ  านวน 38 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.50  
 
ตารางที่ 4-6 จ  านวนและร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามที่อยูปั่จจุบนั 
 

ที่อยู่ปัจจุบัน จ านวน ร้อยละ 

อ าเภอเมืองสิงห์บุรี 307 76.80 

ต่างอ าเภอ 90 22.50 

อ่ืน ๆ 3 0.70 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4-6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุดอาศยัอยูใ่นอ าเภอเมืองสิงห์บุรี  ซ่ึงมี
จ  านวน 307 ราย คิดเป็นร้อยละ 76.80 รองลงมาคอื อาศยัอยูต่่างอ าเภอ มีจ านวน 90 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 22.50   และนอ้ยที่สุดคือ อาศยัอยูท่ี่อ่ืน ๆ   มีจ  านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.70 
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ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกท าเลทีต่ั้งสาขา
ธุรกจิร้านโรงไม้นายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 จากการวเิคราะห์ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือก
ท าเลที่ตั้งสาขาธุรกิจร้านโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี จ  านวน 000 ราย (n=400) ไดผ้ลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัแสดงในตาราง 
 
ตารางที่ 4-7  ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบี่ยงมาตรฐาน (SD) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

n=400 

ด้านผลิตภัณฑ์   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อันดับที ่

1.1 มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมายหลายประเภทตามที่
ลูกคา้ตอ้งการ 

3.65 0.87 มาก 5 

1.2 สินคา้มีมาตรฐานและคุณภาพตามทีลู่กคา้
ตอ้งการ 

4.74 0.53 มากที่สุด 1 

1.3 สินคา้มีรูปทรงการออกแบบที่ทนัสมยั 4.23 0.42 มากที่สุด 4 

1.4 สินคา้มีเอกลกัษณ์พเิศษเฉพาะตวั 4.32 0.67 มากที่สุด 2 

1.5 มีสินคา้เพยีงพอต่อความตอ้งการ 4.25 0.69 มากที่สุด 3 

ค่าเฉล่ียรวม 4.24 0.63 มากที่สุด 
 
 จากตารางที่ 4-7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด ( = 4.24) เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสินคา้มีมาตรฐาน
และคุณภาพตามที่ลูกคา้ตอ้งการ ( = 4.74) 

 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสินคา้มีเอกลกัษณ์
พเิศษเฉพาะตวั ( = 4.32) 

 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัมีสินคา้เพยีงพอต่อ
ความตอ้งการ ( = 4.25) 
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 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสินคา้มีรูปทรงการ
ออกแบบที่ทนัสมยั ( = 4.23) 

 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีสินคา้ใหเ้ลือกมากมาย
หลายประเภทตามที่ลูกคา้ตอ้งการ ( = 3.65) 

 
ตารางที่ 4-8  ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบี่ยงมาตรฐาน (SD) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  ดา้นราคา 

n=400 

ด้านราคา   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อันดับที ่

2.1 ราคาสินคา้มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
คุณภาพของสินคา้ 

4.03 0.87 มาก 4 

2.2 ราคาสินคา้ต ่ากวา่ร้านขายอุปกรณ์ก่อสร้างอ่ืน 
ๆ เม่ือเทียบกบัคุณภาพและบริการ 

4.33 0.80 มากที่สุด 1 

2.3 สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้ 4.25 0.71 มากที่สุด 2 

2.4 มีช่องทางการช าระเงินหลายทาง เช่น เงินสด 
บตัรเครดิต 

4.13 0.82 มาก 3 

2.5 มีส่วนลดพเิศษใหลู้กคา้ประจ า 3.94 0.94 มาก 5 

ค่าเฉล่ียรวม 4.14 0.83 มาก 
 
 จากตารางที่ 4-8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.14) เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี 

 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัราคาสินคา้ต ่ากวา่
ร้านขายอุปกรณ์ก่อสร้างอ่ืน ๆ เม่ือเทียบกบัคุณภาพและบริการ ( = 4.33) 

 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสามารถต่อรองราคา
สินคา้ได ้( = 4.25) 

 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีช่องทางการช าระเงิน
หลายทาง เช่น เงินสด บตัรเครดิต ( = 4.13) 



40 
 

 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัราคาสินคา้มีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ ( = 4.03) 

 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีส่วนลดพเิศษใหลู้กคา้
ประจ า ( = 3.94) 

 
ตารางที่ 4-9  ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบี่ยงมาตรฐาน (SD) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

n=400 

ด้านการส่งเสริมการตลาด   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อันดับที ่

3.1 มีการประชาสมัพนัธร้์านอยา่งสม ่าเสมอ 3.79 0.85 มาก 3 

3.2 มีการโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุป้ายร้าน 
เป็นตน้ 

3.55 0.74 มาก 0 

3.3 มีการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง เช่น การ
ลดราคา  

3.37 0.80 มาก 5 

3.4 มีการรับประกนัสินคา้โดยยนิดีรับเปล่ียนใหม่
หากสินคา้ แตก หกั ช ารุด เสียหาย 

4.06 0.88 มาก 2 

3.5 มีบริการหลงัการขาย เช่น ติดตามการ
ใหบ้ริการและคุณภาพสินคา้ 

4.11 0.83 มาก 1 

ค่าเฉล่ียรวม 3.78 0.82 มาก 
 
 จากตารางที่ 4-9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.78) เรียงตามล าดบั ได้

ดงัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีบริการหลงัการขาย เช่น 
ติดตามการใหบ้ริการและคุณภาพสินคา้ ( = 4.11)  
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการรับประกนัสินคา้
โดยยนิดีรับเปล่ียนใหม่หากสินคา้ แตก หกั ช ารุด เสียหาย ( = 4.06) 
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 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการประชาสมัพนัธร้์าน
อยา่งสม ่าเสมอ ( = 3.79) 

 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการโฆษณาทางส่ือต่าง 
ๆ เช่น วทิย ุป้ายร้าน เป็นตน้ ( = 3.55) 
 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการส่งเสริมการขาย
อยา่งต่อเน่ือง เช่น การลดราคา ( = 3.37) 

 
ตารางที่ 4-10  ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบี่ยงมาตรฐาน (SD) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  ดา้นบุคลากร 

n=400 

ด้านบุคลากร   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อันดับที ่

4.1 พนกังานมีความเตม็ใจกระตือรือร้นในการ
บริการลูกคา้ 

3.97 0.80 มาก 3 

4.2 พนกังานดูแลเอาใจใส่ลูกคา้รวมทั้งแจง้เง่ือนไข
การซ้ือสินคา้และโปรโมชัน่อยา่งครบถว้น 

4.05 0.79 มาก 2 

4.3 พนกังานสามารถแนะน ารายละเอียดสินคา้ได้
อยา่งครบถว้น 

3.88 0.77 มาก 4 

4.4 พนกังานประสานงานเร่ืองการซ้ือสินคา้ได้
อยา่งดี 

4.18 0.74 มาก 1 

4.5 พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 3.09 0.73 ปานกลาง 5 

ค่าเฉล่ียรวม 3.83 0.76 มาก 
 
 จากตารางที่ 4-10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.83) เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี

 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานประสานงาน
เร่ืองการซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งดี ( = 4.18)  

 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานดูแลเอาใจใส่
ลูกคา้รวมทั้งแจง้เง่ือนไขการซ้ือสินคา้และโปรโมชัน่อยา่งครบถว้นที่ ( = 4.05) 
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 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานมีความเตม็ใจ
กระตือรือร้นในการบริการลูกคา้ ( = 3.97) 

 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานสามารถแนะน า
รายละเอียดสินคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น ( = 3.88) 

 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลางกบัพนกังานแต่งกาย
สุภาพเรียบร้อย ( = 3.09) 
 
ตารางที่ 4-11  ค่าเฉล่ีย ( )และคา่เบี่ยงมาตรฐาน (SD) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  ดา้นกระบวนการ 

n=400 

ด้านกระบวนการ   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อันดับที ่

5.1 พนกังานมีการคิดตามการสัง่ซ้ือ 3.77 0.71 มาก 4 
5.2 ทางร้านมีการจดัส่งสินคา้ไปยงัจุดหมายได้
เป็นอยา่งดี เช่น ไม่มีสินคา้หายหรือช ารุดระหวา่ง
การขนส่ง 

4.66 0.65 มากที่สุด 1 

5.3 พนกังานสามารถตรวจสอบสินคา้คงคลงัได้
อยา่งรวดเร็ว 

4.38 0.56 มากที่สุด 2 

5.4 ลูกคา้สามารถหาสินคา้และช าระเงินไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 

4.33 0.64 มากที่สุด 3 

ค่าเฉล่ียรวม 4.36 0.64 มาก 
 
 จากตารางที่ 4-11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.36) เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี

 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัทางร้านมีการจดัส่ง
สินคา้ไปยงัจุดหมายไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น ไม่มีสินคา้หายหรือช ารุดระหวา่งการขนส่ง ( = 4.66) 

 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัพนกังานสามารถ
ตรวจสอบสินคา้คงคลงัไดอ้ยา่งรวดเร็ว ( = 4.38) 
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 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัลูกคา้สามารถหา
สินคา้และช าระเงินไดอ้ยา่งรวดเร็ว ( = 4.33) 

 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานมีการคิดตามการ
สัง่ซ้ือ ( = 3.77) 

 
ตารางที่ 4.12  ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบี่ยงมาตรฐาน (SD) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

n=400 

ด้านลักษณะทางกายภาพ   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อันดับที ่

6.1 ร้านมีบรรยากาศร่มร่ืน การตกแต่งเป็น
ธรรมชาติ 

3.88 0.68 มาก 5 

6.2 สินคา้ตวัอยา่งมีแสดงอยา่งเพยีงพอใหลู้กคา้
เลือกชม 

4.21 0.79 มาก 2 

6.3 มีป้ายบ่งช้ีร้านอยา่งชดัเจน สามารถหาไดง่้าย 4.34 0.69 มากที่สุด 1 

6.4 โกดงัสินคา้มีขนาดใหญ่ เพยีงพอต่อการเก็บ
สินคา้ 

4.01 0.67 มาก 3 

6.5 ร้านมีการตกแต่งทนัสมยั 3.97 0.84 มาก 4 

ค่าเฉล่ียรวม 4.16 0.73 มาก 
 
 จากตารางที่ 4-12 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.16) เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัมีป้ายบ่งช้ีร้านอยา่ง
ชดัเจน สามารถหาไดง่้าย ( = 4.34) 

 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัสินคา้ตวัอยา่งมีแสดง
อยา่งเพยีงพอใหลู้กคา้เลือกชม ( = 4.21) 

 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัโกดงัสินคา้มีขนาดใหญ่ 
เพยีงพอต่อการเก็บสินคา้ ( = 4.01) 
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 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัร้านมีการตกแต่งทนัสมยั 
( = 3.97) 

 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีร้านมีบรรยากาศร่มร่ืน 
การตกแต่งเป็นธรรมชาติ ( = 3.88) 

 
ตารางที่ 4.13  ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบี่ยงมาตรฐาน (SD) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

n=400 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อันดับที ่

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.24 0.63 มากที่สุด 2 

ดา้นราคา 4.14 0.83 มาก 0 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.78 0.82 มาก 6 

ดา้นบุคลากร 3.83 0.76 มาก 5 

ดา้นกระบวนการ 4.36 0.64 มากที่สุด 1 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.16 0.73 มาก 3 

ค่าเฉล่ียรวม 4.08 0.74 มาก 
 
 จากตารางที่ 4-13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.08) เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี 

 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัมีดา้นกระบวนการ  
( = 4.36) 

 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
( = 4.24) 

 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
( = 4.16) 

 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นราคา ( = 4.14) 
 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นบุคลากร ( = 3.83) 
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 อนัดบัที่ 6 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
( = 3.78) 

 

ผลการวเิคราะห์ความคดิเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ต่ีอท าเลทีต่ั้งโรงไม้นายพนั 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามทีมี่ต่อท าเลที่ตั้งโรงไมน้าย
พนัจ านวน 000 ราย (n=400) ไดผ้ลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัแสดงในตาราง 
 
ตารางที่ 4-14  จ  านวนและร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามท าเลพื้นที่เหมาะส าหรับการ
  ตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 
 

ท าเลพืน้ที่เหมาะส าหรับการต้ังสาขา
ธุรกิจโรงไม้นายพัน แห่งที่ 2 

จ านวน ร้อยละ 

บริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี 27 6.70 

บริเวณโรงเรียนอนุบาลสิงห์บุรี แห่งที่ 2 87 21.80 

บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี 286 71.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4-14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ท าเลพื้นที่เหมาะ
ส าหรับการตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 คือ  บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี ซ่ึงมีจ  านวน 
286 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.50  รองลงมาคือ บริเวณโรงเรียนอนุบาลสิงห์บุรี แห่งที่ 2 มีจ  านวน 87 
ราย คิดเป็นร้อยละ 21.80  และนอ้ยที่สุดคือ บริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี มีจ  านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 
6.70 
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ตารางที่ 4-15 จ านวนและร้อยละอายขุองผูต้อบแบบสอบถามที่เลือกท าเลบริเวณถนนสายเล่ียงเมือง
  สิงห์บุรี 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 5 1.75 

20-30 ปี 33 11.54 

31-40 ปี 124 43.36 

41-50 ปี 90 31.47 

51-60 ปี 34 11.89 

รวม 286 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.15  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่เลือกท าเลบริเวณถนนสายเล่ียงเมือง
สิงห์บุรีมากที่สุด มีอาย ุ31-40 ปีซ่ึงมีจ  านวน 124 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.36 รองลงมาคือ อาย ุ41-50 
ปี มีจ  านวน 90 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.47  อาย ุ 51-60 ปี มีจ  านวน 34 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.89   อาย ุ
20-30 ปี มีจ  านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.54  และอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี มีจ  านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 
1.75 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-16  จ  านวนและร้อยละรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามที่เลือกท าเลบริเวณ
         ถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 20,000 บาท/ เดือน 21 7.34 

20,001-40,000 บาท/ เดือน 58 20.28 

40,001-60,000 บาท/ เดือน 143 50.00 

มากกวา่ 60,000 บาท/ เดือน 64 22.38 

รวม 286 100.00 
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 จากตารางที่ 4-16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากที่สุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  40,001-
60,000 บาท/ เดือน ซ่ึงมีจ านวน 143  ราย คิดเป็นร้อยละ 50.00  รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 60,000 บาท/ เดือน  มีจ  านวน 64 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.38 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
00,000 บาท/ เดือน มีจ านวน 58 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.28 และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 20,000 
บาท/ เดือน มีจ านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.34  ตามล าดบั 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของ
สาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
  สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเล
ที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 
ตารางที่ 4-17  ผลวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งจ  าแนกตามเพศ   
 

ตัวแปร เพศ n  SD t P-value 

การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง ชาย 222 1.39 0.61 2.13 0.15 
หญิง 178 1.30 0.59   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-17 พบวา่ ผลการวเิคราะห์สมมติฐานโดยใชส้ถิติ Independent sample t-
test ในการทดสอบสมมติฐาน ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 
0.15 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 0.05 
  สมมติฐานที่ 1.2  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นอายสุ่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
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ตารางที่ 4-18  ผลวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งจ  าแนกตามอาย ุ
 

ตัวแปร อาย ุ n  SD F P-value 

การตดัสินใจ
เลือกท าเลที่ตั้ง 

ต  ่ากวา่ 20 ปี 12 1.25 0.45 2.97 0.03 
20-30 ปี 45 1.28 0.56   
31-40 ปี 180 1.46 0.66   
41-50 ปี 121 1.45 0.66   
51-60 ปี 42 1.35 0.60   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-18 พบวา่ ผลการวเิคราะห์สมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.03 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอายสุ่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง
ของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4-19  การทดสอบรายคู่เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งจ  าแนกตามอาย ุโดยการใช้

การทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) 
 

อาย ุ ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 

ต ่ากวา่ 20 ปี -     

20-30 ปี 
0.230 
0.866 

-    

31-40 ปี 
0.214 
0.001 

0.192 
0.067 

-   

41-50 ปี 
0.205 
0.002 

0.155 
0.231 

0.109 
0.340 

-  

51-60 ปี 
0.33 
0.000 

0.098 
0.012 

0.211 
0.098 

  

*  P-value < 0.05 
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 จากตารางที่ 4-19 ผลการทดสอบรายคู่เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง จ  าแนก
ตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม โดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่มีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี มีการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งแตกต่างกบัผูต้อบ
แบบสอบถามทีมี่อาย ุ31-40 ปี 41-50 ปี และ 51-60 ปี 
 ส่วนผูต้อบแบบสอบถามที่มีอาย ุ20-30 ปี มีการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งแตกต่างกบั
ผูต้อบแบบสอบถามทีมี่อาย ุ51-60 ปี 
  สมมติฐานที่ 1.3 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษาส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 
ตารางที่ 0-20  ผลวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งจ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ตัวแปร ระดับการศึกษา n  SD F P-value 

การตดัสินใจ
เลือกท าเลที่ตั้ง 

ต  ่าปริญญาตรี 98 1.50 0.51 2.54 0.06 
ปริญญาตรี 223 1.38 0.63   
สูงกวา่ปริญญาตรี 79 1.23 0.51   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-20 พบวา่ ผลการวเิคราะห์สมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.06 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 0.05 
  สมมติฐานที่ 1.0 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
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ตารางที่ 4-21  ผลวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งจ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ตัวแปร รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน n  SD F P-value 

การตดัสินใจ
เลือกท าเลที่ตั้ง 

นอ้ยกว่า 20,000 บาท/ เดือน 60 1.50 0.68 4.44 0.00 
20,001-40,000 บาท/ เดือน 99 1.41 0.67   

 40,001-60,000 บาท/ เดือน 154 1.17 0.38   
 มากกว่า 60,000 บาท/ เดือน 87 1.28 0.46   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-21 พบวา่ ผลการวเิคราะห์สมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4-22  การทดสอบรายคู่เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนโดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) 
 

อายุ 
น้อยกว่า 20,000 
บาท/ เดือน 

20,001-40,000 
บาท/ เดือน 

40,001-60,000 
บาท/ เดือน 

มากกว่า 60,000 
บาท/ เดือน 

นอ้ยกว่า 20,000 บาท/ เดือน -    

20,001-40,000 บาท/ เดือน 0.087 
0.313 

-   

40,001-60,000 บาท/ เดือน 0.329* 
0.001 

0.241* 
0.001 

-  

มากกว่า 60,000 บาท/ เดือน 0.500* 
0.019 

0.412* 
0.042 

0.110 
0.245 

- 

*  P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-22 ผลการทดสอบรายคู่เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง จ  าแนก
ตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least significant 
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difference (LSD) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 20,000 บาท/ เดือน มี
การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งแตกต่างกบัผูต้อบแบบสอบถามทีมี่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 00,001-60,000 
บาท/ เดือนและ มากกวา่ 60,000 บาท/ เดือน 
 ส่วนผูต้อบแบบสอบถามที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน20,001-00,000 บาท/ เดือน มีการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งแตกต่างกบัผูต้อบแบบสอบถามทีมี่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 00,001-60,000 
บาท/ เดือนและ มากกวา่ 60,000 บาท/ เดือน 
  สมมติฐานที่ 1.5 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นสถานภาพส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 
ตารางที่ 0-23  ผลวเิคราะห์การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งจ  าแนกตามสถานภาพ 
 

ตัวแปร สถานภาพ n  SD F P-value 

การตดัสินใจเลือก
ท าเลที่ตั้ง 

โสด 116 1.33 0.61 0.47 0.62 
สมรส 246 1.39 0.59   
หมา้ย/ หยา่ร้าง 38 1.40 0.64   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-23 พบวา่ ผลการวเิคราะห์สมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.62 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของ
สาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
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ตารางที่ 4-24   ผล Multiple regression analysis ทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสม
   ทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลทีต่ ั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั 
   จงัหวดัสิงห์บุรี 
 

ตัวแปร 

Unstandardized 
coefficients 

Standardized 
coefficients 

   

B 
Std. 

Error 
Beta t Sig. 

Tole 
rance 

VIF 

ค่าคงที่ 2.41 0.27  9.00 0.00   
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.07 0.06 0.08 1.33 0.18 0.68 1.47 

ดา้นราคา 0.26 0.06 0.29 4.53 0.00 0.56 1.77 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.02 0.05 0.03 0.42 0.67 0.63 1.60 
ดา้นบุคลากร 0.09 0.06 0.10 1.50 0.14 0.56 1.80 
ดา้นกระบวนการ 0.17 0.06 0.19 2.75 0.01 0.48 2.07 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.05 0.06 0.06 0.83 0.41 0.40 2.51 
R =  0.29     R Square =     0.09    Adjusted R Square =   0.07     *  P-value< 0.05   

 
 จากตารางเม่ือทดสอบแลว้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกท าเล
ที่ตั้ง ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity ทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏวา่ค่า Sig. = 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญั 0.05 แสดงวา่มีตวัแปรตน้ อยา่งนอ้ย 1 ตวั ที่สามารถท านายผลการ เปล่ียนแปลงของตวั
แปรตามการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง 
 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด” 
และตวัแปรตาม “การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง” ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.29 พบวา่ ตวัแปรของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งมีความสมัพนัธก์นั มีคา่สมัประสิทธ์ิการ
ตดัสินใจ  (R square) เท่ากบั 0.09 หมายความวา่ การเปล่ียนแปลงของ “การตดัสินใจเลือกท าเล
ที่ตั้ง” ขึ้นอยูก่บัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ร้อยละ 8.5 ส่วนค่าสมัประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือ
ปรับแลว้ (Adjusted R squarer) เท่ากบั 0.07 
 สรุปวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง ที่ระดบั
นยัส าคญั 0.05 ดงันั้น สามารถแสดงสมการไดด้งัน้ี  



53 
 

 Unstandardized Ŷ = 2.41 + 0.26 (X1) + 0.17 (X2)  
 เม่ือ  Ŷ = การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง 
   X1 = ดา้นราคา 
   X2 = ดา้นกระบวนการ 
 
 Standardized Ŷ =  0.29 (X1) + 0.19 (X2)  
 เม่ือ  Ŷ = การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง 
 เม่ือ  Ŷ = การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง 
   X1 = ดา้นราคา 
   X2 = ดา้นกระบวนการ 
                                  
 จากสมการขา้งตน้น้ีจะเห็นไดว้า่  
 ถา้เพิ่มปัจจยัด้านดา้นราคา 1 หน่วย ในขณะที่ปัจจยัอ่ืน ๆ คงที่ การตดัสินใจเลือกท าเล
ที่ตั้ง จะเพิม่ขึ้นเป็น 0.29 หน่วย 
 ถา้เพิ่มปัจจยัดา้นกระบวนการ 1 หน่วย ในขณะที่ปัจจยัอ่ืน ๆ คงที่ การตดัสินใจเลือก
ท าเลที่ตั้ง จะเพิม่ขึ้นเป็น 0.19 หน่วย 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษา เร่ืองการเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ไดเ้ก็บ
รวบรวมขอ้มูล  กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวจิยั คือ ประชาชนในเขตจงัหวดัชลบุรี  จ  านวน 400 คน 
สถิติที่ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้
ในการทดสอบสมมุติฐาน ทดสอบความแตกต่างโดยใช ้Independent sample t-test และ การ
ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใช ้การวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว F-test (One-way Analysis of variance)  และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ
แบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 

สรุปผลการวจิยั 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  ร้อยละ 55.50 มีอาย ุ
31-40 ปี ร้อยละ 45.00  มีระดบั การศึกษาปริญญาตรี  ร้อยละ 55.70  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  40,001-
60,000 บาท/ เดือน  ร้อยละ 38.50  มีสถานภาพ สมรส  ร้อยละ 61.50  และอาศยัอยูใ่นอ าเภอเมือง
สิงห์บุรี  ร้อยละ 76.80 
 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกท าเลที่ต้ังสาขา
ธุรกิจร้านโรงไม้นายพัน จังหวัดสิงห์บุรี 
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.08 เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัมีดา้นกระบวนการ  
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.36 
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นผลิตภณัฑ ์มีคา่เฉล่ีย
รวมเท่ากบั 4.24   
 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.16 
 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากบั 4.14 
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 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากบั 3.83 
 อนัดบัที่ 6 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.78 
 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุดมีคา่เฉล่ียรวมเท่ากบั 4.24  เรียง
ตามล าดบั ไดด้งัน้ี  
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสินคา้มีมาตรฐาน
และคุณภาพตามที่ลูกคา้ตอ้งการ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.74 
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสินคา้มีเอกลกัษณ์
พเิศษเฉพาะตวั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 
 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัมีสินคา้เพยีงพอต่อ
ความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 
 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสินคา้มีรูปทรงการ
ออกแบบที่ทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 
 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีสินคา้ใหเ้ลือกมากมาย
หลายประเภทตามที่ลูกคา้ตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 
 ด้านราคา 
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.14 เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัราคาสินคา้ต ่ากวา่
ร้านขายอุปกรณ์ก่อสร้างอ่ืน ๆ เม่ือเทียบกบัคุณภาพและบริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัสามารถต่อรองราคา
สินคา้ได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 
 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีช่องทางการช าระเงิน
หลายทาง เช่น เงินสด บตัรเครดิต มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 
 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัราคาสินคา้มีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 
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 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีส่วนลดพเิศษใหลู้กคา้
ประจ า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.78  เรียง
ตามล าดบั ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีบริการหลงัการขาย เช่น 
ติดตามการใหบ้ริการและคุณภาพสินคา้ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.11 
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการรับประกนัสินคา้
โดยยนิดีรับเปล่ียนใหม่หากสินคา้ แตก หกั ช ารุด เสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 
 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการประชาสมัพนัธร้์าน
อยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 
 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการโฆษณาทางส่ือ 
ต่าง ๆ เช่น วทิย ุป้ายร้าน เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 
 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัมีการส่งเสริมการขาย
อยา่งต่อเน่ือง เช่น การลดราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 
 ด้านบุคลากร 
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นดา้นบุคลากรมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.83 โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบั 
ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานประสานงาน
เร่ืองการซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานดูแลเอาใจใส่
ลูกคา้รวมทั้งแจง้เง่ือนไขการซ้ือสินคา้และโปรโมชัน่อยา่งครบถว้น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 
 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานมีความเตม็ใจ
กระตือรือร้นในการบริการลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 
 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานสามารถแนะน า
รายละเอียดสินคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 
 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลางกบัพนกังานแต่งกาย
สุภาพเรียบร้อย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.09 
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 ด้านกระบวนการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากมีคา่เฉล่ียรวมเท่ากบั 4.36  เรียงตามล าดบั ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัทางร้านมีการจดัส่ง
สินคา้ไปยงัจุดหมายไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น ไม่มีสินคา้หายหรือช ารุดระหวา่งการขนส่ง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.66 
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัพนกังานสามารถ
ตรวจสอบสินคา้คงคลงัไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 
 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัลูกคา้สามารถหา
สินคา้และช าระเงินไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 
 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัพนกังานมีการคิดตามการ
สัง่ซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.16 เรียง
ตามล าดบั ไดด้งัน้ี 
 อนัดบัที่ 1 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดกบัมีป้ายบ่งช้ีร้านอยา่ง
ชดัเจน สามารถหาไดง่้าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 
 อนัดบัที่ 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัสินคา้ตวัอยา่งมีแสดง
อยา่งเพยีงพอใหลู้กคา้เลือกชม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 
 อนัดบัที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัโกดงัสินคา้มีขนาดใหญ่ 
เพยีงพอต่อการเก็บสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 
 อนัดบัที่ 4 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัร้านมีการตกแต่งทนัสมยั 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 
 อนัดบัที่ 5 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากกบัมีร้านมีบรรยากาศร่มร่ืน 
การตกแต่งเป็น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 
 สรุปผลการวิเคราะห์ความคดิเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อท าเลที่ต้ังโรงไม้นายพัน 
 สรุปผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ท าเลพื้นที่เหมาะ
ส าหรับการตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 คือ  บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี ร้อยละ 
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71.50  รองลงมาคือ บริเวณโรงเรียนอนุบาลสิงห์บุรี แห่งที่ 2 ร้อยละ 21.80  นอ้ยที่สุดคือ บริเวณ
โรงเรียนสิงห์บุรี ร้อยละ 6.70 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจัย 
  สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของ
สาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
   สมมติฐานที ่1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 
0.05 
   สมมติฐานที่ 1.2  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นอายสุ่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอายุ
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 
0.05 
    สมมติฐานที่ 1.3 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษาส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นระดบั
การศึกษาไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
ระดบันยัส าคญั 0.05 
   สมมติฐานที่ 1.4 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
ระดบันยัส าคญั 0.05 
   สมมติฐานที่ 1.5 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นสถานภาพส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น
สถานภาพไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
ระดบันยัส าคญั 0.05 
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  สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง
ของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ดงันั้น สามารถแสดงสมการไดด้งัน้ี  
  Standardized Ŷ =  0.291 (X1) + 0.191 (X2)  
  เม่ือ  Ŷ = การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง 
    X1 = ดา้นราคา 
    X2 = ดา้นกระบวนการ 
  

อภปิรายผลการวจิยั 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของ
สาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 

 เพศ 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 
0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก การเลือกท าเลที่ตั้งของสถานประกอบการ ส่วนใหญ่จะเลือกจากปัจจยัที่
เก่ียวขอ้งในดา้นอ่ืน ๆ เช่น ความสะดวกในการเดินทาง  เป็นตน้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของบุญส่ง 
นบัทอง (2553) ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ  
ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของนกัทอ่งเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ แต่ขดัแยง้
กบังานวจิยัของอาภาพร จิระวฒันภิญโญ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์
ทของนกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นเพศมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัทอ่งเที่ยว ในเขต
อ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 อายุ 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอายสุ่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบันยัส าคญั 0.05 
ทั้งน้ีเน่ืองจาก อายขุองบุคคลจะมีแนวโนม้ที่ส่งผลต่อความสะดวกในการเดินทางไปสถาน
ประกอบการ เช่น บุคคลที่มีอายสูุงจะมีแนวโนม้ที่เลือกท าเลที่ตั้งที่เดินทางสะดวก  การจราจรไม่
แออดั ส่วนบุคคลที่มีอายนุอ้ยจะมีแนวโนม้ที่เลือกท าเลที่ตั้งที่ใกลเ้มือง เพือ่สามารถไปท ากิจกรรม
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อยา่งอ่ืนหลงัจากซ้ือสินคา้ไดง่้าย สอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2538) 
กล่าววา่   อาย ุเป็นปัจจยัที่ท  าใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของบุญส่ง นบัทอง (2553) ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกั
ของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นอายมีุผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของนกัทอ่งเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนั
ตา จงัหวดักระบี่ และสอดคลอ้งกบักบังานวจิยัของอาภาพร จิระวฒันภิญโญ (2555) ศึกษา
พฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดั
นครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือก 
ที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ระดับการศึกษา 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นระดบั
การศึกษาไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
ระดบันยัส าคญั 0.05 ขดัแยง้กบัแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2538) กล่าววา่   การศึกษา 
เป็นปัจจยัที่ท  าใหค้นมีความคิด ทศันคติ ค่านิยมและพฤติกรรมแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของบุญส่ง นบัทอง (2553) ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของนกัทอ่งเที่ยว
ชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบั
การศึกษาไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา 
จงัหวดักระบี่ แต่ขดัแยง้กบังานวจิยัของอาภาพร จิระวฒันภิญโญ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือก
ที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภท 
รีสอร์ทของนกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
ระดบันยัส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นปัจจยัที่บ่งบอกถึงความสามารถใน
การใชจ่้าย ดงันั้น ผูมี้รายไดสู้งจะมีอ านาจในการซ้ือสูงจะมีแนวโนม้ในการตั้งเง่ือนไขในการเลือก
ท าเลที่ตั้งมากกวา่ผูมี้รายไดต้  ่า สอดคลอ้งกบักบังานวจิยัของบุญส่ง นบัทอง (2553) ศึกษาปัจจยัที่มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของนกัท่องเทีย่วชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ 
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ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของ
นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่และสอดคลอ้งกบักบังานวจิยัของอาภา
พร จิระวฒันภิญโญ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัทอ่งเที่ยว ในเขต
อ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง จงัหวดั
นครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 สถานภาพ 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ
ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี ระดบั
นยัส าคญั 0.05 สอดคลอ้งกบักบังานวจิยัของบุญส่ง นบัทอง (2553) ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของนกัทอ่งเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ ผล
การศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่พกัของ
นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ในอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ แต่ขดัแยง้กบังานวจิยัของอาภาพร  
จิระวฒันภิญโญ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัท่องเที่ยว ในเขต
อ าเภอปากช่อง จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกที่พกัประเภทรีสอร์ทของนกัท่องเที่ยว ในเขตอ าเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของ
สาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นรา
คามีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก การเลือกท าเลที่ตั้งของ
ธุรกิจ ส่ิงที่ควรค านึงถึงเป็นส่ิงแรก คือ ตน้ทุน ถา้ท าเลที่ตั้งของธุรกิจอยูใ่นท าเลที่สามารถช่วยให้
ผูป้ระกอบการลดตน้ทุนลงไดม้าก และสามารถขายสินคา้ไดใ้นราคาที่ถูกกวา่คู่แข่งทางการคา้ 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของยพุาวรรณ   วรรณวาณิชย ์(2548) กล่าววา่ การตดัสินใจเลือกสถานที่ใด
เป็นสถานที่ประกอบการ ตอ้งค านึงถึงตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายที่ เกิดขึ้นในการเลือกสถานที่นั้นเป็น
สถานประกอบการ เพราะตน้ทุนเหล่าน้ีจะส่งผลต่อการตั้งราคาของสินคา้และบริการ ซ่ึงถา้ราคา
สินคา้ต ่ากวา่คู่แข่งรายอ่ืน จะเกิดการไดเ้ปรียบทางธุรกิจอยา่งมาก เพราะถา้สินคา้ประเภท คุณภาพ
และมาตรฐานเดียวกนั แต่ราคาถูกกวา่จะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และมาใช้
บริการ แมว้า่สถานที่ตั้งจะเป็นรองคู่แข่งก็ตาม สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Lovelock, Lauren Wright 
(2001) กล่าววา่ ราคาเป็นส่ิงที่ทั้งองคก์รและลูกคา้ต่างใหค้วามส าคญั ซ่ึงทางองคก์รเองก็ตอ้งท าให้
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ตน้ทุนในการผลิตต ่าที่สุดเท่าที่จะท าได ้และทางดา้นลูกคา้เองนั้นก็ตอ้งการที่จะซ้ือในราคาที่ถูก
เช่นเดียวกนั เพราะลูกคา้จะเปรียบเทียบกนัระหว่างคุณค่า (Value) ของการบริการกบัราคา (Price ) 
ของการบริการนั้น ถา้พบวา่คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
จฑุามาศ  อินทร์แกว้ ศึกษาการวเิคราะห์ปัจจยัการเลือกท าเลที่ตั้ง สาขากรณีศึกษา หจก. เอสเอส  
คา้ไม ้ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้ดัสินใจใหค้วามส าคญักบัปัจจยั ดา้นตน้ทุนเป็นอนัดบัแรก และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปรัชญา   ทารักษ ์(2552) ไดศึ้กษาวจิยัเร่ือง การเลือกท าเลทีตั้ง
โรงงานผลิตบานประตูหนา้ต่าง พบวา่ ผูต้ดัสินใจใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นตน้ทุนมีผลต่อการ
เลือกท าเลทีตั้งโรงงานผลิตบานประตูหนา้ต่าง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเกษราภรณ์ สุตตาพงษ ์
(2553) ศึกษาปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการเลือกท าเลที่ตั้งของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตใน
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นความคุม้คา่ดา้นตน้ทุนมีผลกระทบต่อการเลือก
ท าเลที่ตั้งของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
 ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั ที่พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการบริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก 
โรงไมน้ายพนั เป็นธุรกิจร้านจ าหน่ายไมแ้ปรรูปและวสัดุก่อสร้างทุกชนิด ซ่ึงเป็นกิจการที่ผลิต
สินคา้ที่เป็นลกัษณะเฉพาะ ปริมาณไม่มาก ผูป้ระกอบการนอ้ยราย การแข่งขนัไม่สูง ธุรกิจ
ใหบ้ริการ ที่ใหค้วามส าคญักบัท าเลที่ตั้งใกลลู้กคา้ เพือ่ใหส้ะดวกต่อลูกคา้ในการส่ง-รับสินคา้ฯ ซ่ึง
การขนยา้ยและการจดัส่งจะตอ้งรวดเร็ว ดงันั้น สถานที่ตั้งร้านตอ้งอยูใ่นท าเลที่สะดวกในการ
เดินทาง ตั้งอยูใ่นยา่นที่ลูกคา้สามารถเขา้ถึงง่าย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของมาโนชญ ์เพญ็สุวรรณ 
(2556) ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสถานประกอบการธุรกิจทาง
การคา้และธุรกิจทางการบริการบนถนนประดิษฐม์นูธรรมและถนนพระรามที่ 9 ผลการศึกษา 
พบวา่ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งของสถานประกอบการธุรกิจทางการคา้และ
ธุรกิจทางการบริการบนถนนทั้งสองสาย ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นความสะดวกในการเขา้ถึง 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเกษราภรณ์  สุตตาพงษ ์(2553) ศึกษาปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการเลือก
ท าเลที่ตั้งของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบวา่ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการท างาน ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรมีผลกระทบต่อการเลือกท าเลที่ตั้งของ
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวจิยัไปใช้ 
  1. จากผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ท าเลพื้นที่เหมาะ
ส าหรับการตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 คือ  บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี ร้อยละ 
71.50  รองลงมาคือ บริเวณโรงเรียนอนุบาลสิงห์บุรี แห่งที่ 2 ร้อยละ 21.80  และนอ้ยที่สุดคือ 
บริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี ร้อยละ 6.70 ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรเลือกท าเลบริเวณถนนสายเล่ียงเมือง
สิงห์บุรี มาพจิารณาเลือกที่ตั้งธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 เพือ่ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 2. จากการผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้งทั้งน้ีเพราะการเลือกท าเลที่ตั้งของธุรกิจ ส่ิงที่ควรค านึงถึงเป็นส่ิงแรก คือ 
ตน้ทุน ถา้ท าเลที่ตั้งของธุรกิจอยูใ่นท าเลที่สามารถช่วยใหผู้ป้ระกอบการลดตน้ทุนลง ดงันั้น
ผูป้ระกอบการควรศึกษาหาขอ้มูลและวเิคราะห์ตน้ทุนใหล้ะเอียดก่อนการตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง 
 3. จากการผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกท าเลที่ตั้ง ดงันั้น ธุรกิจใหบ้ริการที่ใหค้วามส าคญักบัท าเลที่ตั้งใกลลู้กคา้ เพือ่ให้
สะดวกต่อลูกคา้ในการส่ง-รับสินคา้ฯ ซ่ึงการขนยา้ยและการจดัส่งถือเป็นส่ิงที่ตอ้งบริการ 
ผูป้ระกอบการควรเนน้บริการในดา้นน้ีในระดบัมาก 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 จากผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ท าเลพื้นที่เหมาะ
ส าหรับการตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 คือ  บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี ร้อยละ 
71.50  รองลงมาคือ บริเวณโรงเรียนอนุบาลสิงห์บุรี แห่งที่ 2 ร้อยละ 21.80  และนอ้ยที่สุดคือ 
บริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี ร้อยละ 6.70 ดงันั้น ควรมีการศึกษาอยา่งละเอียดในเชิงคุณภาพและปริมาณ
เก่ียวกบัขอ้มูลพื้นที่บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี ถึงความเหมาะสมในการตั้งธุรกิจโรงไมน้าย
พนั แห่งที่ 2 ต่อไป 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามงานวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



แบบสอบถาม 
เร่ือง เลอืกท าเลทีต่ั้งของสาขาธุรกจิโรงไม้นายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี 

 
แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึ้นโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อใช้ประกอบการเรียนวิชาการศึกษา

คน้ควา้ดว้ยตวัเองในหลกัสูตร ปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัย
บูรพา ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ยและขอขอบคุณท่าน
มา ณ โอกาสน้ี 
 แบบสอบถามชุดนี้ประกอบด้วย 3 ส่วน 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกท าเลที่ตั้ง 
 ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามทีมี่ต่อท าเลที่ตั้งโรงไมน้ายพนั 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้สอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่าง  หนา้ขอ้ความที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน
มากที่สุด 
1. เพศ   
 1  ชาย  2  หญิง 
2. อาย ุ   
 1  ต  ่ากวา่ 20 ปี 2  20-30 ปี  3  31-40 ปี           
 4  41-50ปี  5  51-60ปี   
3. ระดบัการศึกษา  
 1  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 2  ปริญญาตรี  3  สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. ระดบัรายไดต่้อปี  
 1  นอ้ยกวา่ 20,000 บาท/เดือน  2  20,001-40,000 บาท/เดือน 
 3  40,001-60,000 บาท/เดือน  4  มากกวา่ 60,000 บาท/เดือน 
5. สถานภาพ 
 1  โสด  2  สมรส  3  หมา้ย/หยา่ร้าง 
6. ที่อยูปั่จจุบนั   
 1  อ  าเภอเมืองสิงห์บุรี 2  ต่างอ าเภอ  3  จงัหวดัอ่ืนๆ………… 
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ส่วนที่ 2    ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลอืกท าเลที่ต้ังสาขาธุรกิจร้านโรงไม้นาย
พัน จังหวัดสิงห์บุรี 
 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งระดบัความคิดเห็นที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มากที่สุดเพยีง 1 ค  าตอบ ดงัน้ี 5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = นอ้ย  และ 1 = นอ้ยที่สุด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคญั 

1 2 3 4 5 

1. ด้านผลิตภัณฑ์      
1.1 มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมายหลายประเภทตามที่ลูกคา้ตอ้งการ      
1.2 สินคา้มีมาตรฐานและคุณภาพตามทีลู่กคา้ตอ้งการ      
1.3 สินคา้มีรูปทรงการออกแบบที่ทนัสมยั      
1.4 สินคา้มีเอกลกัษณ์พเิศษเฉพาะตวั      
1.5 มีสินคา้เพยีงพอต่อความตอ้งการ      
2. ด้านราคา      
2.1 ราคาสินคา้มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้      
2.2 ราคาสินคา้ต ่ากวา่ร้านขายอุปกรณ์ก่อสร้างอ่ืน ๆ เม่ือเทียบกบั
คุณภาพและบริการ 

     

2.3 สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้      
2.4 มีช่องทางการช าระเงินหลายทาง เช่น เงินสด บตัรเครดิต      
2.5 มีส่วนลดพเิศษใหลู้กคา้ประจ า      
3. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
3.1 มีการประชาสมัพนัธร้์านอยา่งสม ่าเสมอ      
3.2 มีการโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุป้ายร้าน เป็นตน้      
3.3 มีการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง เช่น การลดราคา      
3.4 มีการรับประกนัสินคา้โดยยนิดีรับเปล่ียนใหม่หากสินคา้ 
แตก หกั ช ารุด เสียหาย 

     

3.5 มีบริการหลงัการขาย เช่น ติดตามการใหบ้ริการและคุณภาพ
สินคา้ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคญั 

1 2 3 4 5 

4. ด้านบุคลากร      
4.1 พนกังานมีความเตม็ใจกระตือรือร้นในการบริการลูกคา้      
4.2 พนกังานดูแลเอาใจใส่ลูกคา้รวมทั้งแจง้เง่ือนไขการซ้ือสินคา้
และโปรโมชัน่อยา่งครบถว้น 

     

4.3 พนกังานสามารถแนะน ารายละเอียดสินคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น      
4.4 พนกังานประสานงานเร่ืองการซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งดี      
4.5 พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย      
5. ด้านกระบวนการ      
5.1 พนกังานมีการคิดตามการสัง่ซ้ือ      
5.2 ทางร้านมีการจดัส่งสินคา้ไปยงัจุดหมายไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น 
ไม่มีสินคา้หายหรือช ารุดระหวา่งการขนส่ง 

     

5.3 พนกังานสามารถตรวจสอบสินคา้คงคลงัไดอ้ยา่งรวดเร็ว      
5.4 ลูกคา้สามารถหาสินคา้และช าระเงินไดอ้ยา่งรวดเร็ว      
6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
6.1 ร้านมีบรรยากาศร่มร่ืน การตกแต่งเป็นธรรมชาติ      
6.2 สินคา้ตวัอยา่งมีแสดงอยา่งเพยีงพอใหลู้กคา้เลือกชม      
6.3 มีป้ายบ่งช้ีร้านอยา่งชดัเจน สามารถหาไดง่้าย      
6.4 โกดงัสินคา้มีขนาดใหญ่ เพยีงพอต่อการเก็บสินคา้      
6.5 ร้านมีการตกแต่งทนัสมยั      
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ส่วนที่ 3  ความคดิเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อท าเลที่ต้ังโรงไม้นายพนั 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง  หนา้ขอ้ความพื้นที่ที่ท่านเห็นสมควรในการตั้ง
สาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 
1. ท่านคิดวา่ท าเลพื้นที่ใดเหมาะส าหรับการตั้งสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั แห่งที่ 2 
  บริเวณโรงเรียนสิงห์บุรี  
  บริเวณโรงเรียนอนุบาลสิงห์บุรี แห่งที่ 2 
  บริเวณถนนสายเล่ียงเมืองสิงห์บุรี 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
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