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บทคัดย่อ 

การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหินก่อสร้างของผูข้บัรถบรรทุกพ่วงในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน 

และ 2) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือหินก่อสร้าง 5 ขั้นตอนของผูข้บัรถบรรทุกพว่งในพื้นท่ีดงักล่าว 

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชว้ิธีการส ารวจโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูข้บัรถบรรทุกพ่วงท่ีมาซ้ือหินก่อสร้างจากโรงโม่หินในเขตภาคอีสานตอนบน 

(จงัหวดัเลย หนองคาย อุดรธานี หนองบัวล าภู ขอนแก่น และใกล้เคียง) จ านวน 400 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัในการเก็บขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (ค่าร้อยละ, 

ค่าเฉล่ีย, ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน) และสถิติเชิงอนุมาน (t-test, ANOVA, Pearson’s Correlation, 

Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจยัเชิงพรรณนาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น เพศชาย มีอายุระหว่าง 36–45 ปี มี

การศึกษาในระดบั มธัยมศึกษา และมีรายไดค้รัวเรือนต่อเดือนอยูใ่นช่วง 25,001–50,000 บาท ซ่ึงส่วน

ใหญ่ประกอบอาชีพเป็น พนกังานขบัรถบรรทุกพ่วงประจ า ผลการวิเคราะห์เชิงอนุมานพบว่า ส่วน

ประสมทางการตลาด(7Ps) ส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออย่างมีนัยส าคญั มากทุกด้าน โดย

เฉพาะตัวแปรท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ “สภาพแวดล้อมทางกายภาพ” และ “บุคลากร (People)” ใน

ประเด็นผลวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจกระบวนการตดัสินใจในทุกขั้นตอน

อยูใ่นระดบั “มากท่ีสุด” ค่าคะแนนมากท่ีสุดไดแ้ก่ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  และความแตกต่างกระบวน

การตดัสินใจซ้ือเม่ือจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ เพศหญิงมีความจริงจงัในการตดัสินใจ

ซ้ือ สูงกวา่เพศชาย ดา้นระดบัการศึกษา ท่ีต ่ากวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมคน้ควา้ ประเมิน และตดัสินใจ

ซ้ือจริงจงักว่าผูท่ี้จบปริญญาตรี ดา้นอายุ พบความแตกต่างกนัท่ีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นอาชีพ 

พบความแตกต่างท่ีการคน้หาขอ้มูล  ดา้นรายไดค้รัวเรือนต่อเดือน ไม่พบความแตกต่าง ปัจจยัอิทธิพล

ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลวิเคราะห์ให้ระดบัความส าคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นในระดบั "มากท่ีสุด" 

 ค าส าคัญ :ส่วนประสมทางการตลาด,ประชากรศาสตร์,กระบวนการตดัสินใจ 



 

ABSTRACT 

This independent study aimed to: 1) examine the marketing mix factors (7Ps) influencing 

the purchasing decisions for construction stone among trailer truck drivers in the Upper 

Northeastern region of Thailand; and 2) investigate the five-stage buying decision process of these 

drivers within the same area. This research employed a quantitative methodology, utilizing a 

survey-based approach to collect data from a sample of 400 trailer truck drivers purchasing 

construction stone from quarries in the Upper Northeastern provinces (Loei, Nong Khai, Udon 

Thani, Nong Bua Lamphu, Khon Kaen, and adjacent areas). Questionnaires served as the primary 

research instrument. Data were analyzed using descriptive statistics (percentage, mean, and 

standard deviation) and inferential statistics (t-test, ANOVA, Pearson’s Correlation, and Multiple 

Regression Analysis) for hypothesis testing. 

The descriptive results revealed that the majority of respondents were male, aged 36–45 

years, with secondary education and a monthly household income of 25,001–50,000 Baht, primarily 

employed as regular trailer truck drivers. The inferential analysis indicated that all aspects of the 

marketing mix (7Ps) significantly influenced the purchasing decision process at a high level. 

Notably, "Physical Evidence" and "People" were identified as the most influential variables. 

Regarding the decision-making process, all stages were rated at the "highest" level, with "Post-

purchase Behavior" achieving the highest mean score. Comparative analysis based on demographic 

factors showed that female drivers exhibited a higher level of decisiveness than males. Respondents 

with education below a bachelor's degree demonstrated more intensive information search, 

evaluation, and purchasing behaviors than those with a bachelor's degree. Significant differences 

were also found across age groups regarding the overall decision process and across occupations 

regarding information searching. No significant differences were observed based on monthly 

household income. Overall, all seven dimensions of the marketing mix were perceived as having 

the "highest" level of importance. 

Keywords: Marketing Mix (7Ps), Demographics, Decision-Making Process 

  



 

บทน า 

 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

อุตสาหกรรมการก่อสร้างของประเทศไทยเป็นภาคส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการสร้าง

โครงสร้างพื้นฐาน อาคารท่ีพกัอาศยั และโครงการลงทุนทั้งภาครัฐและเอกชน โดยหน่ึงในวตัถุดิบ

ท่ีส าคญัท่ีสุดของงานก่อสร้างคือ หินก่อสร้าง ซ่ึงถูกน ามาใชเ้ป็นส่วนผสมหลกัในคอนกรีตและงาน

โครงสร้างต่าง ๆ (ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2566) หินก่อสร้างท่ีผลิตจากโรงโม่หินมีความ

ตอ้งการเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีมีการลงทุน

ดา้นโครงสร้างพื้นฐาน เช่น ถนน มอเตอร์เวย ์รถไฟรางคู่ และโครงการพฒันาเมือง ท าให้ความ

ตอ้งการใชหิ้นก่อสร้างเพิ่มข้ึนอยา่งมีนยัส าคญั (กรมอุตสาหกรรมพื้นฐานและการเหมืองแร่, 2567) 

คนขบัรถบรรทุกพ่วงเป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัในการเลือกซ้ือหินก่อสร้าง เน่ืองจากตอ้ง

ค านึงถึงคุณภาพหิน ราคา ความสะดวก และบริการหลังการขาย ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีล้วนเป็นตัว

ก าหนดการเลือกโรงโม่หินของลูกคา้ หากผูป้ระกอบการโรงโม่เขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือของผูข้บั

รถบรรทุกพ่วง ก็จะสามารถพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสอดคล้องกับความต้องการของ

กลุ่มเป้าหมาย (Kotler & Keller, 2016) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคยงัเป็นไปตาม ทฤษฎี 

5 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 

และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงช่วยอธิบายถึงเหตุผลและกระบวนการคิดของผูบ้ริโภคก่อนท่ีจะเลือก

ซ้ือหินก่อสร้าง (Kotler, 2003) 

ธุรกิจโรงโม่หินจดัอยู่ในกลุ่มธุรกิจวตัถุดิบก่อสร้างท่ีมีการแข่งขนัสูง แต่ละโรงโม่หิน

พยายามสร้างความแตกต่างด้าน คุณภาพ ราคา การบริการ และความน่าเช่ือถือ เพื่อดึงดูดลูกค้า

เป้าหมาย การรักษามาตรฐานสินคา้ ราคาเหมาะสม การบริการจดัส่งท่ีตรงเวลา และความสัมพนัธ์

กบัลูกคา้ ซ่ึงทั้งหมดน้ีสัมพนัธ์กบัแนวคิด ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา 

ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

(McCarthy, 1960)  โดยเฉพาะผูข้บัรถบรรทุกพ่วงซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัท่ีมีอ านาจการตดัสินใจซ้ือ

และมีอิทธิพลต่อปริมาณการสั่งซ้ือหินก่อสร้าง (สมาคมอุตสาหกรรมปูนซีเมนตไ์ทย, 2566) 

ดงันั้น งานวิจยัน้ีจึงมีความส าคญัต่อผูป้ระกอบการโรงโม่หินและพนกังานขบัรถบรรทุก

พ่วงในภูมิภาคอีสานตอนบน เพราะสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลเชิงกลยุทธ์เพื่อเพิ่มความสามารถในการ

แข่งขนัทางธุรกิจ (BrandCase, 2567; Forbes Thailand, 2567) 

  
  



 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือหินก่อสร้าง

ของผูข้บัรถบรรทุกพว่ง 

           2.เพื่อศึกษากระบวนตดัสินใจการซ้ือหินก่อสร้างของผูข้บัรถบรรทุกพ่วงในเขต
พื้นท่ีภาคอีสานตอนบน 
 สมมุติฐานของการวจัิย 
  1. ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหินก่อสร้างของผู ้

ขบัรถบรรทุกพว่งในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน 

                    2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหินก่อสร้างของผู ้

ขบัรถบรรทุกพว่งในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน 

 ขอบเขตของการวจัิย 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยเลือกใชว้ิธีการส ารวจดว้ยแบบสอบถามท่ีสร้าง

ข้ึนและไดก้ าหนดขอบเขตของการวจิยัไว ้ดงัต่อไปน้ี 

1.ประชากร ไดแ้ก่ พนกังานขบัรถบรรทุกพ่วงในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน เช่นในพื้นท่ี

จงัหวดั เลย หนองคาย อุดรธานี หนองบวัล าภู ขอนแก่น และใกลเ้คียง จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

2.ดา้นพื้นท่ีการวจิยั ประชากรท่ีใชศึ้กษาเป็นคนขบัรถบรรทุกพ่วงท่ีซ้ือหินก่อสร้างจากโรง

โม่หินในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน 

3. ขอบเขตระยะเวลา เก็บรวบรวมขอ้มูลภายในปี กนัยายน-ตุลาคม พ.ศ. 2568 

4. ตวัแปรการวิจยั ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา 

4.1 ตวัแปรตน้ (Independent Variable) ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์(Kotler & Keller,2016) ประกอบดว้ย 
1) อายุ 
2) เพศ 
3) ระดบัการศึกษา 
4) อาชีพ 
5) รายไดค้รัวเรือน 
ส่วนประสมทางการตลาด marketing Mix: 7Ps  (E.jerome Mccarthy,1960) 

ประกอบดว้ย 
1) ผลิตภณัฑ์ 
2)  ราคา 



 

3)  ช่องทางจดัจ าหน่าย 
4)  การส่งเสริมการตลาด 
5) บุคลากร 
6)  กระบวนการ 
7)  สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

     4.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ของการซ้ือหินก่อสร้างของคนขบัรถบรรทุกพว่ง
ท่ีซ้ือหินก่อสร้างจากโรงโม่หินในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน ตามทฤษฎี กระบวนการ
ตดัสินใจ 5 ขั้น (Kotler ,2003) ประกอบดว้ย 

1) การตระหนกัถึงปัญหา  

2) การคน้หาขอ้มูล 

3)  การประเมินทางเลือก 

4)  การตดัสินใจซ้ือ 

5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ความหมายตลาดการค้าหินก่อสร้าง 
  ตลาดการค้าหินก่อสร้างในปัจจุบนั อุตสาหกรรมหินก่อสร้างเป็นหน่ึงในภาค
เศรษฐกิจส าคญัของประเทศไทย เน่ืองจากมีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน 
เช่น ถนน เข่ือน อาคาร บา้นพกัอาศยั และโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ความตอ้งการใชหิ้นก่อสร้าง
เพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองตามการขยายตวัของโครงการก่อสร้างทั้งภาครัฐและเอกชน โดยเฉพาะใน
ภูมิภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีมีการลงทุนด้านโครงสร้างพื้นฐานและการคมนาคม
ขนส่งอยา่งต่อเน่ือง 

โรงโม่หิน 
  กรมควบคุมมลพิษ(2556) ได้ให้นิยาม โรงโม่หิน หมายถึง อาคาร สถานท่ีใช้
เคร่ืองจกัรมีก าลงัรวมตั้งแต่ 5 แรงมา้ หรือ ก าลงัเทียบเท่าเท่ากบั 5 แรงมา้ข้ึนไป เพื่อประกอบกิจการ
เก่ียวกบัหิน กรวด ทราย หรือดินส าหรับใช้ในการกอ้สร้างอย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลายอย่าง เช่น 
การโม่ การบด การป่นหรือยอ่ยหิน การขดุ หรือลอกกรวด การร่อน หรือ คดักรวด หรือทราย 
 อาชีพผู้ขับรถบรรทุกพ่วง 

  กรมการขนส่งทางบก(2563) ไดใ้ห้ความหมายอาชีพผูข้บัรถบรรทุกพ่วง กล่าวถึง 
ผูข้บัรถบรรทุกพว่ง (Trailer Truck Driver) เป็นแรงงานในระบบขนส่งโลจิสติกส์ท่ีมีบทบาทส าคญั
ต่อการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบและสินคา้ทางเศรษฐกิจ โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมก่อสร้างซ่ึงตอ้งพึ่งพา
การขนส่งวสัดุในปริมาณมาก  ผูข้บัรถบรรทุกพ่วงมกัเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ขบัรถขนาดใหญ่ มี



 

ความช านาญในการเลือกเส้นทางและการบริหารเวลา เพื่อให้การส่งมอบสินคา้ท าไดต้ามก าหนด 
การเลือกซ้ือหินก่อสร้างของผูข้บัรถพ่วงจึงไม่ได้ข้ึนอยู่กับราคาเพียงอย่างเดียว แต่ยงัค านึงถึง
คุณภาพของหิน การบริการของโรงโม่ และความสะดวกในการโหลดสินคา้ ในหลายกรณี ผูข้บัรถ
พว่งยงัเป็นผูต้ดัสินใจหลกัในการเลือกซ้ือสินคา้จากโรงโม่ เน่ืองจากเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ตรงกบั
คุณภาพและความสะดวกในการขนส่งหินก่อสร้างในแต่ละแห่ง 
 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัด้านประชากรศาสตร์ 

            ประชากรศาสตร์ (Demographics) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีของมนุษย ์ใช้จ  าแนกกลุ่ม

ผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มยอ่ยตามลกัษณะ เช่น อายุ เพศ รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ การจ าแนก

โดยใช้ขอ้มูลประชากรศาสตร์ช่วยให้สามารถเขา้ใจลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค แรงจูงใจ 

และพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้

Kotler และ Keller (2016) กล่าว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ (เช่น อายุ, เพศ, การศึกษา, 

อาชีพ, รายได้) เป็นส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมและ การตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภค ข้อมูล

เหล่าน้ีช่วยในการแบ่งส่วนตลาดเพื่อวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
          ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึง

เป็นตวัแปร ท่ีบริษทัน ามาใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 

1997)   ต่อมาไดม้รการพฒันาเคร่ืองมือช่วยให้การท าธุรกิจนั้นสามารถเขา้ใจกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้าก

ข้ึน และหาการใชง้านไดถู้กตอ้งและมีประสิทธิภาพ จะสามารถช่วยให้ธุรกิจนั้นมีสินคา้และบริการ

ท่ีตรงตามความ ตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค  

McCarthy (1960) ได้สร้าง ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ซ่ึงได้แก่ ผลิตภณัฑ์(Product) 

ราคา(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือ

ส าคัญท่ีใช้ในการวางแผนและกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด

ผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ  

Booms and Bitner (1981) จึงไดท้  าการวิเคราะห์ และพฒันาส่วนประสมทางการตลาดจาก

เดิมท่ีเป็น 4P’s ใหก้ลายมาเป็น 7P’s ซ่ึงอีก 3 อยา่งท่ีเพิ่มข้ึนมานั้นไดแ้ก่ บุคคล(People) ลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) และ กระบวนการ (Process) โดยทั้ง 3 อย่างท่ีเพิ่มข้ึนมานั้น ซ่ึงเป็น

เคร่ืองมือท่ีเพิ่มข้ึนและใชใ้นกลุ่มธุรกิจบริการ 

  



 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้น 
       กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็น ขั้นตอนท่ีมีเจตนาและผา่นการคิดไตร่ตรอง ท่ีเร่ิมตน้จาก

ความตอ้งการ ไปสู่การคน้หา การประเมินทางเลือก และส้ินสุดท่ีการซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ซ่ึงมีระดบัความซบัซอ้นแตกต่างกนัไปตามประเภทของสินคา้ 

Kotler(2003) ได้กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคคือล าดับขั้ นตอน 5 

ขั้นตอน ตั้งแต่ตระหนักถึงความต้องการ, คน้หาขอ้มูล, ประเมินทางเลือก, ตดัสินใจซ้ือ, จนถึง

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีซบัซอ้นกวา่การซ้ือจริง และมีผลกระทบต่อเน่ืองไปอีก 

โดยกระบวนการผูบ้ริโภคนั้น แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนคือ   

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Need Recognition) จุดเร่ิมตน้ท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึง

ความแตกต่างระหวา่งสถานการณ์ปัจจุบนักบัสถานการณ์ท่ีตอ้งการ เกิดจากความตอ้งการใน สินคา้

หรือบริการนั้นโดยคิดวา่ส่ิงนั้นดีต่อตนเอง สามารถเติมความคิดใหเ้ป็นจริงได ้ 

2. การสืบค้นข้อมูล(Information Search)  ผูบ้ริโภคเร่ิมค้นหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้าหรือ

บริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการนั้น  จ  าเป็นท่ีจะตอ้งมีขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจ  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  การพิจารณาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ 

โดยใชเ้กณฑใ์นการเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  

4. การตดัสินใจ(Purchase Decision) การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ รวมถึงการ

ตดัสินใจเก่ียวกบัตราสินคา้, ร้านคา้, เวลา และปริมาณ ประกอบในการตดัสินใจ  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) การรับรู้ของผูบ้ริโภคหลงัการซ้ือ
วา่พึงพอใจหรือไม่ ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความคิดการเปรียบวา่ส่ิงท่ีไดรั้บมามีคุณค่าตามท่ี
คาดหวงัไวห้รือไม่  
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กระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้น 
1. การตระหนกัถึงปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Kotler ,2003) 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
อาย ุ
เพศ 

ระดบัการศึกษา 
อาชีพ 
รายไดค้รัวเรือน 

(Kotler & Keller,2016) 

ส่วนประสมทางการตลาด (marketing Mix: 7Ps) 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. ช่องทางจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. กระบวนการ 
7. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
(E.jerome Mccarthy,1960) และ(Booms & Bitner ,1981) 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 



 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนเน่ืองจาก

พนักงานขบัรถบรรทุกพ่วงมีทั้งในส่วนของรถบรรทุกพ่วงเพื่อการเกษตร รถบรรทุกพ่วงสินคา้
ทัว่ไป รถบรรทุกพ่วงหินก่อสร้างการก าหนดกลุ่มตวัอย่างในคร้ังน้ี เน่ืองจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอนใชว้ิธีการสุ่มแบบ หลายขั้นตอน (Multistage Sampling) โดยก าหนดพื้นท่ีศึกษา 
ไดแ้ก่ จงัหวดัเลย หนองคาย อุดรธานี หนองบวัล าภู ขอนแก่น และพื้นท่ีใกลเ้คียง คดัเลือกโรงโม่
หินหรือจุดจ าหน่ายหินก่อสร้างท่ีมีผูข้ ับรถบรรทุกพ่วงเข้ามาซ้ืออย่างต่อเน่ือง สุ่มเลือกผูข้ ับ
รถบรรทุกพ่วงท่ีเข้ามาซ้ือหินก่อสร้างในแต่ละโรงโม่ โดยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย จ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชค้  านวณมาจากสูตรของ Cochran (1977) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ (Confidence Level) 95% 
และค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ (Margin of Error) 5% ซ่ึงเม่ือค านวณแล้ว ได้จ  านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งจากสูตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Cochran (1977) 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ผูว้จิยัใชเ้คร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ี โดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) ในการสอบถามผูใ้ชบ้ริการจากกลุ่มตวัอยา่ง  โดยผูต้อบเลือกตอบไดข้อ้หน่ึง ซ่ึง
แบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 4 ตอน คือ 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (Demographic Data)เป็นค าถามแบบปลาย
ปิด เพื่อใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษาอาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อครอบครัว 

ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix--7Ps)ใช้มาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบัของ Likert Scale โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  
2. ราคา (Price)  
3. ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. บุคลากร (People)  
6. กระบวนการ (Process)  
7. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
ตอนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือหินก่อสร้าง ใชม้าตราส่วน Likert Scale 5 ระดบัเช่นกนั 

โดยอา้งอิง ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจผูบ้ริโภค 5 ขั้น (Kotler, 2003) โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ดงัน้ี 
1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) 
2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 



 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) 
 ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
ผลการวจัิย 
จากการศึกษาวจิยัจากกลุ่มตวัอยา่ง 433 คน ซ่ึงเป็นผูข้บัรถบรรทุกพว่งท่ีมาซ้ือหินก่อสร้าง 

พบวา่เป็นเพศชาย เป็นสัดส่วนมากท่ีสุด (77.4%) อายสุ่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 36–45 ปี (37.9%) ระดบั
การศึกษาส่วนใหญ่คือมธัยมศึกษา (70.2%) อาชีพหลกัคือ พนกังานขบัรถพว่งประจ า (75.3%) 
รายไดค้รัวเรือนต่อเดือนอยูใ่นช่วง 25,001–50,000 บาท (60.5%) 

สรุปผลการวจัิยตามวตัถุประสงค์ ดังนี ้
1.วตัถุประสงค์ข้อที ่1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ

หินก่อสร้างของผูข้บัรถบรรทุกพว่ง 
จากผลการวจิยัพบวา่พนกังานขบัรถบรรทุกพว่งใหค้วามส าคญัต่อทั้ง 7 ดา้นในระดบั “มาก

ท่ีสุด” ทุกดา้น คะแนนเฉล่ียเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ,ราคา

,บุคลากร,ผลิตภณัฑ,์ช่องทางจดัจ าหน่าย,กระบวนการ,การส่งเสริมการตลาด  

2. วตัถุประสงค์ข้อที ่2  เพื่อศึกษากระบวนตดัสินใจการซ้ือหินก่อสร้างของผูข้บัรถบรรทุก
พว่งในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน 

     จากผลการวจิยัพบวา่กระบวนการตดัสินใจในทุกขั้นตอนอยูใ่นระดบั “มากท่ีสุด” 
เช่นเดียวกนั ค่าคะแนนเฉล่ียเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ, การคน้หา
ขอ้มูล, การตดัสินใจซ้ือ, การประเมินทางเลือก, การตระหนกัถึงปัญหา 

สรุปผลการวจัิยตามสมมุติฐาน ดังนี้ 
1.  สมมุติฐานที ่1 ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหินก่อสร้าง

ของผูข้บัรถบรรทุกพว่งในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน สรุปไดด้งัน้ี 
     เพศ  ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหวา่งเพศกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ(5 ขั้น)โดย

ใช้ T-test พบว่า การตระหนักถึงปัญหา(ไม่แตกต่างกัน) การค้นหาข้อมูล(ไม่แตกต่างกัน) การ

ประเมินทางเลือก(ไม่แตกต่างกนั) การตดัสินใจซ้ือ (แตกต่างกนั) พฤติกรรมหลงัซ้ือ(แตกต่างกนั)   

ระดับการศึกษา ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งในระดบัการศึกษา กบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ(5 ขั้น) การวิเคราะห์โดยใช้ One-way ANOVA พบว่า การตระหนักถึงปัญหา(ไม่

แตกต่างกนั) การคน้หาขอ้มูล (แตกต่างกนั) การประเมินทางเลือก (แตกต่างกนั) การตดัสินใจซ้ือ 

(แตกต่างกนั)พฤติกรรมหลงัซ้ือ(แตกต่างกนั)   

ช่วงอายุ ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งช่วงอายกุบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ(5 ขั้น) 

การวิเคราะห์โดยใช้ One-way ANOVA พบว่า การตระหนกัถึงปัญหา (ไม่แตกต่างกนั) การคน้หา



 

ขอ้มูล (ไม่แตกต่างกนั) การประเมินทางเลือก (ไม่แตกต่างกัน) การตดัสินใจซ้ือ (แตกต่างกัน) 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (ไม่แตกต่างกนั) กระบวนการตดัสินใจซ้ือหินก่อสร้างของผูข้บัรถบรรทุก

พ่วงจ าแนกตามอายุ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติเพียงขั้นตอนเดียว คือ กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 

อาชีพ ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งในแต่ละอาชีพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ(5 

ขั้น) โดยใช้ One-way ANOVA พบว่า การตระหนักถึงปัญหา (ไม่แตกต่างกนั) การคน้หาขอ้มูล 

(แตกต่างกนั) การประเมินทางเลือก (ไม่แตกต่างกนั) การตดัสินใจซ้ือ(ไม่แตกต่างกนั) พฤติกรรม

หลงัการซ้ือ (ไม่แตกต่างกนั) 

รายได้ครัวเรือนต่อเดือน ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างรายไดค้รัวเรือนต่อเดือน 

กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ(5 ขั้น) โดยใช้ One-way ANOVA  พบว่า การตระหนกัถึงปัญหา (ไม่

แตกต่างกนั) การคน้หาขอ้มูล (ไม่แตกต่างกนั) การประเมินทางเลือก (ไม่แตกต่างกนั) การตดัสินใจ

ซ้ือ (ไม่แตกต่างกัน)พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (ไม่แตกต่างกนั) ระดับรายได้ครัวเรือน ไม่มีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือหินก่อสร้าง  

2. สมมุติฐานที ่2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหิน
ก่อสร้างของผูข้บัรถบรรทุกพว่งในเขตพื้นท่ีภาคอีสานตอนบน อธิบายดงัน้ี 

ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ผลิตภณัฑ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ(5 

ขั้น) โดยใช้ การทดสอบการถดถอยของพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบว่า ผลิตภณัฑ์ 

(Product) แตกต่างกนั การรับรู้ภาพรวม ตวัแปรท่ีส่งผลอยา่งมีนยัส าคญั การแปลผล  การตระหนกั

ถึงปัญหา มีอิทธิพลสูงท่ีสุด ,การคน้หาขอ้มูลรองลงมา,การประเมินทางเลือกมีผลแต่ระดบัไม่สูงตวั

แปร “พฤติกรรมหลงัซ้ือ” และ “การตดัสินใจซ้ือ” (ไม่แตกต่างกนั) 

ราคา (Price) ผลการวิเคราะห์ระหวา่งราคา(price) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ(5 ขั้น) โดย

ใช้ การทดสอบการถดถอยของพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบวา่ ราคา แตกต่างกนั การ

คน้หาขอ้มูลมีผลมากท่ีสุด การตระหนกัถึงปัญหามีผลรองลงมาการประเมินทางเลือกมีผลอย่างมี

นยัส าคญั “การตดัสินใจซ้ือ” และ “หลงัซ้ือ” (ไม่แตกต่างกนั) 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)ผลการวิเคราะห์ระหว่างช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) กบั

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ(5 ขั้น) โดยใช้ การทดสอบการถดถอยของพหุคูณ (Multiple Linear 

Regression) พบวา่ช่องทางการจดัจ าหน่าย สรุปผลแตกต่างกนั ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลคือ การตระหนกั

ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงัซ้ือ การประเมินทางเลือก (ไม่แตกต่าง

กนั)    



 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผลการวิเคราะห์ระหว่างการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ(5 ขั้น) โดยใช้ การทดสอบการถดถอยของพหุคูณ 

(Multiple Linear Regression) พบวา่ การส่งเสริมการตลาด สรุปผล(แตกต่างกนั) ตวัแปรส าคญั การ

ตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล,พฤติกรรมหลงัซ้ือ “การประเมินทางเลือก” และ “การตดัสินใจ

ซ้ือ” (ไม่แตกต่างกนั)  

บุคลากร (People) ผลการวิเคราะห์ระหวา่งบุคลากร (People) กบักระบวนการตดัสินใจ(5 

ขั้น) โดยใช้ การทดสอบการถดถอยของพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบว่า บุคลากร 

(แตกต่างกนั)ไดแ้ก่ การคน้หาขอ้มูล,การตระหนกัถึงปัญหาพฤติกรรมหลงัซ้ือ การประเมินทางเลือก 

และ “การตดัสินใจซ้ือ” (ไม่แตกต่างกนั) 

กระบวนการ (Process)ผลการวิเคราะห์ระหว่างกระบวนการ(Process) กบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ(5 ขั้น) โดยใช ้การทดสอบการถดถอยของพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบวา่ 

กระบวนการ (แตกต่างกนั) ตวัแปรท่ีมีผล การคน้หาขอ้มูล การตระหนกัถึงปัญหา การตดัสินใจซ้ือ 

“การประเมินทางเลือก” และ “พฤติกรรมหลงัการซ้ือ” (ไม่แตกต่างกนั) 

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ผลการวิเคราะห์ระหว่างสภาพแวดล้อมทาง

กายภาพ (Physical Evidence) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ(5 ขั้น) โดยใช้ การทดสอบการถดถอย

ของพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบว่าตัวแปรท่ีมีผล การค้นหาข้อมูล การประเมิน

ทางเลือกพฤติกรรมหลงัซ้ือ “การตระหนกัถึงปัญหา” และ “การตดัสินใจซ้ือ” (ไม่แตกต่างกนั)  

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังนี้ 
ขอ้เสนอแนะจากการวิจยัน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบติัการส าหรับ

ผูป้ระกอบการโรงโม่หิน และขอ้เสนอแนะส าหรับการวจิยัในอนาคต 

1. ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบติัการ (Practical Recommendations) เพื่อให้โรงโม่หินสามารถ

รักษาและเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดในกลุ่มผูข้บัรถบรรทุกพ่วงในเขตภาคอีสานตอนบน ควรเนน้การ

ด าเนินการในประเด็นส าคญัดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องประเด็นหลักข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

(Physical Evidence) ความส าคญัสูงสุดโดยแนะน าใหโ้รงโม่หินปรับปรุงและบ ารุงรักษาห้องน ้า ให้

สะอาดได้มาตรฐานสม ่าเสมอ จดัให้มีพื้นท่ีพกัผ่อน/จุดพกัรถพิจารณาการสนับสนุนหรือจดัตั้ ง 

ร้านคา้/ร้านอาหาร ภายในหรือใกลเ้คียงโรง 



 

 รักษามาตรฐานคุณภาพหิน โดยเฉพาะเร่ือง ขนาดและความแข็งแรง/ความสะอาด ให้ตรง

ตามมาตรฐานสินคา้ท่ีก าหนด 

 ก าหนดกลยทุธ์ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ และใหค้วามส าคญักบั ส่วนลดส าหรับปริมาณ

มาก/โอนเงินสด เพื่อสร้างความรู้สึกคุม้ค่า (Value for Money) 

บุคลากร (People) สร้างความน่าเช่ือถือและเพิ่มประสิทธิภาพของบริการ ไดแ้ก่ ฝึกอบรม

พนกังาน ใหมี้คุณภาพและน่าเช่ือถือ โดยเฉพาะในดา้น ความสุภาพ  

กระบวนการ (Process) จดัระบบการท างานให้รวดเร็ว  เช่น การจดัคิวท่ีเป็นระบบและ การ

ควบคุมน ้าหนกัหินและรถบรรทุกพว่งไม่ใหเ้กินก าหนดตามกฎหมาย เพื่อลดความคลาดเคล่ือนและ

สร้างความเช่ือมัน่ รวมทั้งเพิ่มจ านวนตาชัง่ หรือปรับปรุงระบบการจดัคิวให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

เพื่อ ลดระยะเวลาในการรอสินคา้ 

2. ขอ้เสนอแนะส าหรับการวจิยัในอนาคต (Suggestions for Future Research) 

การศึกษาเชิงลึกความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล ควรมีการวิจยัเพิ่มเติมโดยใชส้ถิติท่ีซับซ้อน

เพื่อต่อยอด เช่น 

การวิเคราะห์สมการโครงสร้าง เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุระหว่างปัจจัย 7P’s กับ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ และผลลพัธ์ในดา้นความภกัดีต่อแบรนด ์

การขยายขอบเขตพื้นท่ี ควรขยายขอบเขตการวิจยัไปยงัพื้นท่ีแต่ละจงัหวดั หรือภาคอ่ืน ๆ ของ

ประเทศ เพื่อเปรียบเทียบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหินก่อสร้างของผูข้บัรถบรรทุกพ่วง

ในแต่ละภูมิภาคมีความแตกต่างกนัหรือไม่ 

การศึกษาตวัแปรใหม่: ควรมีการพิจารณาตวัแปรด้านจิตวิทยาของผูซ้ื้อเพิ่มเติม เช่น ความ

เส่ียงท่ีรับได้ (Perceived Risk) หรือ ความผูกพนัทางอารมณ์ (Emotional Attachment) กับโรงโม่หิน 

เพื่อท าความเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าใหลึ้กซ้ึงยิง่ข้ึน 
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