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การวจิยัครั งนี มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาพฤติกรรมการซื อผลิตภณัฑฉ์ลากเขียวของประชาชนใน
กรุงเทพมหานครกรณีศึกษากระเบื องมุงหลงัคา ซึ�งจะวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการซื อกระเบื อง
มุงหลงัคากบัปัจจยัส่วนบุคคล และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ซึ�ง
การวจิยัครั งนี จะมีการออกสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง 400 คนที�ความตอ้งการสร้าง ต่อติม หรือซ่อมแซมที�อยูอ่าศยั 
แลว้นาํมาทาํการวเิคราะห์ทั งเชิงพรรณนาและเชิงปริมาณโดยใชส้ถิติ ความถี� ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน  
F-test ไคสแควร์และใชส้มการถดถอยในการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05  
 

 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสนใจในผลิตภณ์ักระเบื องมุงหลงัคาฉลากเขียวถึงร้อยละ 82 
ซึ�งการตดัสินใจซื อจะใหค้วามสาํคญัส่วนประสมการการตลาดในดา้นคุณภาพผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑที์�มีรับรอง
มาตรฐานจาก มอก. และมีกลุ่มตวัอยา่งที�เคยซื อผลิตภณัฑก์ระเบื องมุงหลงัคาฉลากเขียวมาใชง้านถึงร้อยละ 67 
โดยลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งที�ซื อกระเบื องมุงหลงัคาฉลากเขียวจะประกอบอาชีพรับราชการรองมาคือผูที้�
ประกอบอาชีพนกัธุรกิจ ซึ�งจะใหค้วามสาํคญัของส่วนประสมการตลาดในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ช่นกนั 
สาํหรับความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมกบัปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ยี�หอ้ผลิตภณัฑที์�ตดัสินใจซื อมีความสมัพนัธ์
กบัอาชีพ เหตุผลในการตดัสินกระเบื องมุงหลงัคาในยี�หอ้ต่างๆ มีความสมัพนัธ์กบัรายได ้วตัถุประสงคก์ารซื อ
กระเบื องมุงหลงัคามีความสมัพนัธ์กบัสถานภาพ และอาชีพ ความถี�ในการซื อมีความสมัพนัธ์กบัเพศ อาชีพ และ
รายได ้และค่าใชจ่้ายที�ซื อต่อครั งโดยเฉลี�ยจะสมัพนัธ์กบัเพศ อาย ุและระดบัการศึกษา ส่วนระดบัความสาํคญั
ของส่วนประสมการตลาดที�มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื อกระเบื องมุงหลงัคาฉลากเขียวคือดา้นผลิตภณัฑ ์ซึ�ง
มีความสาํคญัในระดบัมาก  และระดบัความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล
พบวา่ เพศ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดที้�แตกต่างกนั จะใหร้ะดบัความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดที�
แตกต่างกนั 
  

จากผลวจิยัในครั งนี  จึงมีขอ้เสนอแนะใหผู้ป้ระกอบการในธุรกิจผลิตภณัฑก์ระเบื องมุงหลงัคา
โดยเฉพาะกระเบื องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียวควรมีการโฆษณาใหเ้ห็นคุณสมบติัของกระเบื องมุง
หลงัคาฉลากเขียวและสร้างภาพลกัษณ์ความน่าเชื�อในคุณภาพที�มีคุณสมบติัแขง็แรงทนทาน เมิ�อเปรียบเทียบกบั
กระเบื องมุงหลงัคาชนิดอื�นๆ ควรมีผูเ้ชี�ยวชาญแนะนาํใหค้าํปรึกษาและมีการรับประกนัสินคา้ในกรณีสินคา้
ชาํรุดหรือเสียหาย รวมถึงการพฒันานวตักรรมของผลิตภณัฑ ์เพื�อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑใ์หม่ๆ ที�มีคุณภาพมากยิ�งขึ น 
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This research aims to study the behavior of Bangkok citizens on purchasing the Green Label 

products in the case of roof tiles which analyzes the relationship between the roof tiles and individual factors, 

and the importance of the marketing mix by individual factors. The primary data in this research is collected 

by 400 questionnaires from people who want to build annex or repair their homes. The descriptive statistic F-

test chi-square test and regression analysis are used to analyze the data. 

 

The result of the study is that 82 percent of the sample is interested in purchasing the roof tiles with 

green label. The most influential market mix is the standard certificate from Thai industrial standards institute. 

Moreover, there is 67 percent of the sample who has used the roof tiles with green label. The main customers 

are the government officers and businessmen, respectively. It is because both of them focus on the product 

quality as well. In case of the relationship between purchasing behavior and individual factors, the brand 

associates with occupation; the reasons of the choosing a brand correlates with income; the objective of 

purchasing relates to status and occupation; the frequency of purchasing connects with gender occupation and 

income; the average amount of spending on roof tiles associates with gender age and education. The most 

important market factor is product, and the level of significant market factors is differently according to 

gender occupation education and income of customers. 

 

The suggestion from this study is that the roof tiles entrepreneurs, especially those who sell green 

labeled-roof tiles, should add more advertisement to show the quality and reliability of the product compared 

to other types of tiles. Also, they should have the expert of the product and the product warranty. Furthermore, 

the development of product is also important to obtain a better product quality. 
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บทที� 1  
 

บทนํา 
 

ความสําคัญของปัญหา  

 
 การขยายตวัของประชากรและการพฒันาทางเศรษฐกิจในปัจจุบนั  ก่อให้เกิดกิจกรรมและ
ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆขึ�นมากมาย  ทั�งนี� สิ�งต่างๆ ที�สร้างขึ�นมาเพื�ออาํนวยความสะดวกและตอบสนองความ
ตอ้งการให้แก่มนุษย ์ แต่ในขณะเดียวกนักิจกรรมและผลิตภณัฑ์เหล่านี�จะตอ้งใชท้รัพยากรธรรมชาติ
อนัเป็นพื�นฐานในการผลิตและการพฒันา ซึ� งกิจกรรมเหล่านี� จะก่อให้เกิดความเสื� อมโทรมของ
ทรัพยากรธรรมชาติและส่งผลกระทบต่อสุขภาพอนามยั คุณภาพชีวิตของประชากร ดงันั�นการจดัการ
สิ�งแวดลอ้มจึงเป็นสิ�งที�จาํเป็นอยา่งยิ�ง  เพื�อให้ประชาชนหนัมาใส่ใจใช้ผลิตภณัฑ์ที�ปลอดภยัและเป็น
มิตรกบัสิ�งแวดลอ้ม  ซึ� งการพฒันาผลิตภณัฑ์ต่างๆ ของผูผ้ลิตไดใ้ห้ความสนใจเกี�ยวการออกแบบเชิง
นิเวศเศรษฐกิจ (Eco Design or Green Design) เพื�อปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ที�ใชอ้ยูใ่นชีวิตประจาํวนั
ให้เป็นมิตรต่อสิ�งแวดลอ้มและสร้างคุณภาพชีวิตให้มีความเป็นอยู่ที�ดีขึ�น ปัจจุบนัการออกแบบเชิง
เศรษฐกิจไดมี้การพฒันามากมายหลายผลิตภณัฑ ์รวมทั�งวสัดุมุงหลงัคา 
 
 วสัดุมุงหลงัคาในประเทศไทยมีววิฒันาการอยา่งต่อเนื�องในของเชิงคุณภาพของผลิตภณัฑ์เพื�อ
ตอบสนองความตอ้งการของประชาชนที�หลากหลายรูปแบบ ทั�งในรูปแบบของผลิตภณัฑ์ที�เหมาะกบั
การใช้งาน   ผลิตภณัฑ์ที�ผลิตเพื�อการใช้งานทางดา้นเทคนิคต่างๆเช่น การป้องกนัความร้อน เป็นตน้  
รวมทั�งการปรับปรุงคุณภาพของวสัดุหลกัที�ใช้ในการผลิต  ซึ� งการจาํแนกประเภทของวสัดุมุงหลงัคา
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ ตามวสัดุหลกัที�ใช้ในการผลิตคือ  กระเบื�องซีเมนต์ใยหิน 
สังกะสี และกระเบื�องคอนกรีต ส่วนวสัดุอื�นๆ เช่นดินเผา เซรามิกส์ เหล็ก ยงัมีการใชป้ริมาณไม่มากนกั
แต่  สาํหรับกระเบื�องซีเมนตใ์ยหินเป็นวสัดุมุงหลงัคาที�มีส่วนแบ่งตลาดมากกวา่วสัดุมุงหลงัคาประเภท
อื�นๆ โดยมีมูลค่าการจาํหน่ายถึง 9,000 ลา้นบาทในปี พ.ศ. 2550 คิดเป็นร้อยละ 60 ของมูลค่าจาํหน่าย
วสัดุมุงหลังคาโดยรวม ทั� งนี� เนื�องจากคุณสมบติัเฉพาะตวัที�ป้องกันความร้อนได้ดี ราคาถูก และ
ระยะเวลาใชง้านนาน ประกอบกบัวิธีการมุงกระเบื�องซีเมนตใ์ยหินไม่ยุง่ยาก ซบัซ้อน จึงเป็นที�นิยมใช้
กนัแพร่หลาย รองลงมาคือสังกะสีมีมูลค่าการจาํหน่าย 2,550 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 17 ของมูลค่า
จาํหน่ายวสัดุมุงหลงัคาโดยรวมซึ� งตวัแผน่สังกะสีมีขนาดใหญ่แต่นํ� าหนกัเบา  เนื�อเหนียว แข็งแรง  ทาํ
ให้ประหยดัโครงสร้างหลงัคา อีกทั� งยงัขนส่งสะดวก ติดตั�งง่าย และมีราคาถูก  จึงเป็นที�นิยมของ
ประชาชนในชนบทและตลาดระดับล่าง ซึ� งนอกจากใช้มุงหลังคาแล้ว ยงัใช้งานอื�นๆ อีกมาก ส่วน



2 
 

กระเบื�องคอนกรีตมีมูลค่าการจาํหน่าย 1,950 ล้านบาทคิดเป็นร้อยละ 13 ของมูลค่าจาํหน่ายวสัดุมุง
หลงัคาโดยรวม และประเภทอื�นๆอีก 1,500 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 10 ของมูลค่าจาํหน่ายวสัดุมุง
หลงัคาโดยรวม ตามลาํดบั ดงัแสดงในตารางที� 1  
     
ตารางที� 1  แสดงมูลค่าการจาํหน่ายวสัดุมุงหลงัคาในประเทศไทยในปี พ.ศ. 2550 
 

ประเภทของวสัดุมุงหลังคา มูลค่า สัดส่วน 

(ล้านบาท) (ร้อยละ) 

กระเบื�องซีเมนตใ์ยหิน                   9,000               60 

สังกะสี                   2,550               17 

กระเบื�องคอนกรีต                   1,950               13 

อื�นๆ                   1,500              10 

รวม                  15,000             100 
ที�มา: สาํนกัเศรษฐกิจอุตสาหกรรม   

 
 กระเบื�องซีเมนตใ์ยหินมีส่วนประกอบที�สาํคญัคือ ปูนซีเมนตป์อร์ตแลนด์ เยื�อกระดาษ นํ� า และ
แร่ใยหิน ที�เป็นส่วนประกอบสาํคญัของการผลิตกระเบื�อง สาเหตุที�นิยมนาํแร่ใยหินมาผสมในการผลิต
กระเบื�องซีเมนต์ใยหินเพราะคุณสมบติับติัของแร่ใยหินมีลกัษณะเหมือนเส้นใยรวมกนัเป็นมดั เมื�อ
นาํมาผสมกบัปูนซีเมนต ์จะมีความแข็งแรงทนทาน  เป็นฉนวนกนัความร้อน และเป็นวตัถุดิบที�มีราคา
ถูก จึงนิยมใชใ้นผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคา ซึ� งประชาชนส่วนใหญ่จะทราบขอ้มูลเฉพาะส่วนที�เป็น
ขอ้ดีของกระเบื�องซีเมนตใ์ยหิน  มีส่วนนอ้ยที�จะทราบถึงขอ้เสียและอนัตรายที�จะเกิดขึ�นสําหรับการใช้
กระเบื�องซีเมนต์ใยหิน ที�มีส่วนประกอบของแร่ใยหินจะมีอนัตรายเมื�อเขา้สู่ร่างกายผ่านทางระบบ
ทางเดินหายใจในปริมาณมากๆ  อาจทาํใหเ้กิดมะเร็งและโรคปอดได ้
 
 เ พื�อเป็นการพัฒนาและเพิ�มระดับคุณภาพมาตรฐานผลิตภัณฑ์ให้ดียิ�งขึ� น  ทางกลุ่ม
อุตสาหกรรมหลงัคาและอุปกรณ์ ไดมี้การกาํหนดแนวทางและแผนยุทธศาสตร์ร่วมกนัในการพฒันา
สินคา้ที�ไม่ใชแ้ร่ใยหินเป็นส่วนประกอบในการผลิตกระเบื�องมุงหลงัคา จึงไดมี้ศึกษาและเริ�มนาํเส้นใย
ชนิดอื�นมาใชผ้ลิตทดแทนใยหินเพื�อไม่ใหเ้กิดอนัตรายดงัที�กล่าวขา้งตน้อาทิเช่น เส้นใยธรรมชาติ ที�ได้
จากพืช(Cellulose Fiber) เส้นใยสังเคราะห์ (PVA Fiber) ซึ� งจะเรียกกระเบื�องที�มีส่วนประกอบของเส้น
ใยจากธรรมชาติเหล่านี� ว่ากระเบื�องไฟเบอร์ซีเมนต์ อันจะเป็นผลิตภัณฑ์ที�พฒันาขึ� นเพื�อทดแทน
กระเบื�องซีเมนตใ์ยหินที�มีขายอยูใ่นทอ้งตลาดในปัจจุบนั 
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 ผูผ้ลิตเริ�มปรับปรุงกระบวนการผลิตกระเบื�องมุงหลงัคา ให้เป็นผลิตภณัฑ์ที�สะอาดปราศจาก
ใยหินและเป็นมิตรต่อผูบ้ริโภค เพื�อจะวางจาํหน่ายผลิตภณัฑ์กระเบื�องไฟเบอร์ซีเมนต์สู่ทอ้งตลาด 
บริษทัที�ได้เริ� มเปิดตวัผลิตภณัฑ์กระเบื�อง (กระเบื�องปราศจากใยหิน) จะได้รับฉลากเป็นผลิตภณัฑ์
ฉลากเขียว ซึ� งจะแสดงถึงผลิตภณัฑ์ที�เป็นมิตรต่อสิ�งแวดลอ้มและปลอดภยัต่อประชาชน แต่เนื�องจาก
ยงัมีประชาชนนอ้ยรายนกัที�รู้จกัและตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ฉลากสีเขียวเพราะเนื�องจากยงัไม่ทราบถึง
การวางจาํหน่ายหรือมีผูรั้บทราบขอ้มูลเกี�ยวผลิตภณัฑ์กระเบื�องฉลากเขียวนอ้ยรายนกั  ดว้ยเหตุนี� จึงทาํ
ให้ผลิตภณัฑ์กระเบื�องปราศจากใยหินกลายมาเป็นผลิตภณัฑ์ที�น่าสนใจต่อการศึกษาความตอ้งการใน
การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา รวมทั�งผลิตภณัฑ์ฉลากเขียวในหมวดต่าง ๆ ดงันั�น ผูที้�
ทาํการศึกษาจึงมีความสนใจและที�จะศึกษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา ของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานครกรณีศึกษากระเบื�องมุงหลงัคา 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 

1. เพื�อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาและความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล
กบัพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 

 
2. เพื�อศึกษาระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการซื�อกระเบื�องมุง

หลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว 
 
3. เพื�อศึกษาระดบัความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ขอบเขตการวจัิย 

 
 การวิจยันี� จะทาํการศึกษาพฤติกรรมการซื�อฉลากเขียวและปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวของประชาชนในกรุงเทพมหานครโดยมีขอบเขตการวจิยัดงันี�  
 

1.  ทาํการศึกษาประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที�มีความตอ้งการสร้าง ต่อติม หรือซ่อมแซม
ที�อยูอ่าศยั ในการตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุ่งหลงัคา 

 
2.  ช่วงเวลาที�ทาํการศึกษา กาํหนดเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากแบบสอบถามระหวา่งวนัที� 1 

ตุลาคม 2554 – 30 ตุลาคม 2554 
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ประโยชน์ที�ได้รับ 

 
ผลการศึกษาจะใช้เป็นแนวทางสําหรับผูป้ระกอบการในธุรกิจผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา

โดยเฉพาะกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว ในการพฒันารูปแบบกระเบื�องมุงหลงัคาและ
การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นการตลาด เพื�อสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคมาก
ที�สุด 

 
นิยามศัพท์ 

 
1.  ฉลากเขียว คือ ฉลากที�ใหก้บัผลิตภณัฑที์�มีคุณภาพและมีผลกระทบต่อสิ�งแวดลอ้มนอ้ยกวา่

เมื�อนาํมาเปรียบเทียบกับผลิตภณัฑ์ที�ทาํหน้าที�อย่างเดียวกัน ข้อดีของการมีฉลากเขียวติดอยู่บน
ผลิตภณัฑ์ก็คือ ใช้เป็นเครื�องหมายให้กบัประชาชนทราบว่าผลิตภณัฑ์นั�นเน้นคุณค่าทางสิ�งแวดลอ้ม 
ประชาชนจะได้เลือกซื� อถูกต้องตามวตัถุประสงค์ ในส่วนผู ้ผลิตหรือผู้จ ัดจ ําหน่ายจะได้รับ
ผลประโยชน์ในแง่กาํไร เนื�องจากมีการบริโภคผลิตภณัฑ์เหล่านั�นมากขึ�นผลกัดนัให้ผูผ้ลิตรายอื�นๆ
ต้องแข่งขนักันปรับปรุงคุณภาพของสินค้าหรือบริการของตน ในด้านเทคโนโลยีโดยคาํนึงถึง
ผลกระทบต่อสิ�งแวดลอ้มเป็นสาํคญั 

 
2.  กระเบื�องซีเมนตใ์ยหิน คือ กระเบื�องลอนคู่ กระเบื�องลอนเล็ก ทั�งสีขาวและเฉดสีอื�น ทั�งที�มี

ขนาดความยาว 1.20 เมตร และ 1.50 เมตร โดยที�เป็นผลิตภณัฑ์ที� ผลิตขึ�นจากการผสมส่วนผสมเขา้
ดว้ยกนัระหวา่ง กระดาษ นํ�า และซีเมนต ์ซึ� งจะมีการอดัให้เขา้ กนัตามรูปแบบที�ตอ้งการ และมีนํ� าหนกั
ต่อแผน่ประมาณ 4.8 กิโลกรัม โดยที�รูปแบบของการใช ้งานจะไม่เนน้โครงสร้างเหล็กที�มีขนาดใหญ่
มากนกั สามารถใชมุ้งหลงัคาไดง่้าย รวดเร็ว  

 
3. กระเบื�องคอนกรีต คือ กระเบื�องคอนกรีตลอนที�มีขนาดความสูง 32 ซม. และความยาว 42

ซม. และเฉดสีต่างๆให้เลือก โดยที�เป็นผลิตภณัฑ์ที�ผลิตขึ�นจากการ ผสมส่วนผสมเขา้ดว้ยกนัระหวา่ง 
ซีเมนตแ์ละนํ� า ที�มีความแข็งแรงมาก และมีนํ� าหนกัต่อแผน่ ประมาณ 4.4 กิโลกรัม โดยที�รูปแบบของ
การใช้งานจะเน้นโครงสร้างเหล็กที�มีความแข็งแรง มาก เนื�องจากมีนํ� าหนกัมาก และตอ้งใชค้วาม
ปราณีตในการมุงมากมีส่วนประกอบของครอบ หลากหลาย  

 
4. สังกะสี คือ หลงัคาสังกะสี ผลิตจากการนาํแผ่นเหล็กไปอาบสังกะสีเพื�อป้องกนัการเกิด

สนิม  และมกัเรียกวา่หลงัคาสังกะสี   ตวัแผน่สังกะสีมีขนาดใหญ่แต่นํ� าหนกัเบา  เนื�อเหนียว แข็งแรง  
ทาํให้ประหยดัโครงสร้างหลงัคา หลงัคาเหล็กเคลือบ เป็นวสัดุมุงหลงัคาที�ผลิตจากเหล็กแผน่เคลือบ 
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(Coated Steel) ที�ผา่นการเคลือบผิวป้องกนัสนิม ดว้ยสังกะสีคุณภาพสูง หรือสังกะสีผสม อลูมิเนียม มี
ทั�งแบบเคลือบสี และไม่เคลือบสี  แลว้นาํมารีดขึ�นรูปเป็นรูปลอน  ซึ� งมีการผลิตและใชง้านในประเทศ
ไทยมานานกวา่ 10 ปี  โดยส่วนใหญ่นิยมใชอ้ยา่งแพร่หลายในหลงัคาอาคารขนาดใหญ่ที�ตอ้งการพื�นที�
เปิดโล่งมากๆ โดยมีโครงสร้างและเสากลางนอ้ยที�สุด 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



       

บทที� 2 
 

การตรวจเอกสาร 
 

 สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2538) ไดศึ้กษาถึงภาวะเศรษฐกิจอุตสาหกรรมกระเบื�องมุง
หลงัคา (ซีเมนตใ์ยหิน) โดยทาํการศึกษาในดา้นการผลิต การตลาด การนาํเขา้ การส่งออก นโยบายของ
รัฐที�เกี�ยวขอ้ง พบวา่ในปี พ.ศ. 2538 ประเทศไทยมีโรงงานผลิตกระเบื�องมุงหลงัคาซีเมนตใ์ยหินจาํนวน 
6 ราย ซึ� งไดรั้บการส่งเสริมการลงทุนจากรัฐบาลจาํนวน 3 ราย แหล่งที�ตั�งจะกระจุกตวัอยู่ในจงัหวดั
สระบุรีมากที�สุด ภาวะการผลิตในช่วงปี พ.ศ. 2533 - 2537 ผลผลิตมีเพียงพอต่อการบริโภค
ภายในประเทศ โดยที�กาํลงัการผลิตและปริมาณการผลิตเพิ�มขึ�นทุกปี แต่ภาวะการผลิตก็ยงัประสบ
ปัญหาเรื� องราคาวตัถุดิบ คือราคาแร่ใยหินที�ต้องนําเข้ามีราคาสูงขึ� น ซึ� งแม้รัฐบาลจะได้ช่วยเหลือ
ผูป้ระกอบการในดา้นการลดภาษีการนาํเขา้วตัถุดิบดงักล่าวแลว้ ก็ยงัส่งผลทาํให้ตน้ทุนการผลิตสูงขึ�น 
ดา้นภาวะการตลาด ตลาดภายในประเทศประสบภาวะตลาดอิ�มตวั มีความตอ้งการใชเ้พิ�มขึ�นในอตัราที�
ลดลง เนื�องจากรูปแบบการปลูกสร้างอาคารเปลี�ยนจากแนวราบเป็นแนวดิ�ง ส่วนตลาดต่างประเทศ การ
ส่งออกมีแนวโน้มเพิ�มขึ� น โดยมีตลาดสําคญัอยู่ที�ประเทศเพื�อนบ้านแถบอินโดจีน เช่น ลาว พม่า 
กมัพชูา และเวยีดนาม ซึ� งมีความตอ้งกระเบื�องมุงหลงัคาสูง เนื�องจากประเทศกาํลงัอยูร่ะหวา่งการฟื� นฟู
พฒันาประเทศ ส่วนนโยบายรัฐที�เกี�ยวขอ้งไดแ้ก่ การสนบัสนุนทางดา้นการลงทุน การรับรองคุณภาพ
สินคา้มาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม การให้ความช่วยเหลือทางดา้นวิชาการ เช่น ขอ้มูลการคา้ สถติ
การนาํเขา้ส่งออก และการเอื�ออาํนวยทางดา้นภาษีอากรโดยการปรับปรุงภาษีอากรใหม่ ฯลฯ 
 
 เรืองศกัดิ�   ทวีไพบูลยว์งษ ์(2543) ไดท้าํการวิจยัโครงสร้างตลาดพฤติกรรม และผลการดาํเนิน
อุตสาหกรรมกระเบื�องมุงหลงัคาซีเมนต์ใยหินในประเทศไทย  เพื�อศึกษาถึงพฤติกกรรมการแข่งขนั
ดา้นราคาและมิใช่ราคาในโครงสร้างอุตสาหกรรมกระเบื�องใยหิน  รวมทั�งศึกษาผลการดาํเนินงานใน
ดา้นความสามารถในการทาํกาํไร โดยมีเงื�อนไขอื�นประกอบการพิจารณาคือการเขา้มาใหม่ของผูผ้ลิต
รายใหม่ และการที�สภาวะเสรษฐกิจชะลอตวัพร้อมกบัการชะลอตวัของการก่อสร้าง การวิจยัครั� งนี� ได้
ทาํการเก็บขอ้มูลจาการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของบริษทัอุตสาหกรรมกระเบื�องมุงหลงัคาใยหิน ในดา้น
กาํลังการผลิต ปริมาณ การจดัจาํหน่าย ส่วนแบ่งการตลาดและนโยบายทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดโดยการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติเชิงพรรณาและใช้การวิเคราะห์เชิงปริมาณ
วิเคราะห์ค่าCCI (Comprehensive Concentration Index) เพื�อแสดงอาํนาจการผูกขาดของผูผ้ลิตใน
อุตสาหกรรมกระเบื�องมุงหลงัคาใยหินในช่วงเวลาปี พ.ศ. 2531 – 2542 
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 ผลการวิจัยพบว่า อุตสาหกรรมกระเบื� องซีเมนต์ใยหินในประเทศไทยมีลักษณะเป็น
อุตสาหกรรมที�มีผูผ้ลิตนอ้ยราย มีอตัราการกระจุกตวัที�สูง และมีอุปสรรคในการเขา้แข่งขนัของผูผ้ลิต
รายใหม่คือตอ้งมีการลงทุนที�สูง การสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ทาํไดย้าก และผูผ้ลิตไม่สามารถ
กาํหนดราคาสินคา้ไดสู้ง  ดา้นพฤติกรรมการแข่งขนัดา้นราคาขายจะขึ�นอยูก่บัสภาวะการแข่งขนัและ
ความตอ้งการสินคา้ในทอ้งตลาด และตอ้งมีการส่งเสริมการขาย การโฆษณาสินคา้ผ่านสื�อต่างๆ ตอ้ง
สร้างช่องทางการจดัหน่ายที�มีประสิทธิภาพ รวมทั�งมีกาวิจยัและพฒันาเพื�อสร้างความแตกต่างให้กบั
ผลิตภณัฑ ์
 
 การตรวจเอกสารทาํให้ทราบถึงพฤติกรรมการแข่งในอุตสาหกรรมกระเบื�องมุงหลงัคาซีเมนต์
ใยหิน ทั� งในด้านราคาและมิใช่ราคา เพื�อใช้เป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดใน
การศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวของประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ฐิติมา  กุลอชัชะกิจ (2545) ได้ทาํการวิจยัปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
กระเบื�องมุงหลงัคาตราเพชรของประชาชนในเขตอาํเภอจงัหวดัเชียงรายเพื�อศึกษาถึงพฤติกรรมในการ
เลือกใช้ผลิตภณัฑ์และปัจจยัส่วนผสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
หลงัคาตาเพชรรวมทั�งเพื�อทราบถึงแนวโน้มความตอ้งการในอนาคตของประชาชนการวิจยัครั� งนี� ใช้
ขอ้มูลที�ไดจ้ากการออกแบบสอบถามประชาชนที�ใชผ้ลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาตาเพชรในเขตอาํเภอ
เมืองเชียงรายไดท้าํการสุ่มตวัอยา่งจาํนวน 115 คนและใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการเชิงพรรณาใน
รูปแบบความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย และทดสอบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มดว้ยวิธีเชิงปริมาณโดยใชก้าร
ทดสอบ T-test และ F-test  
 
 ผลการวิจยัพบว่าประชาชนในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงรายได้ให้ความสําคญักับปัจจยั
ทศันคติการรับรู้ถึงคุณภาพที�สอดคลอ้งกบัมาตรฐานของบริษทัที�มีต่อตวัแทนจาํหน่ายและบริษทัผูผ้ลิต
เป็นสําคญั ซึ� งส่งผลให้มีการตดัสินใจดว้ยตนเองสูง ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา  ดา้น
ผลิตภณัฑใ์หค้วามสาํคญัรองลงมา 
 
 จากการตรวจเอกสารนี� ทาํให้เห็นถึงพฤติกรรมการซื�อผลิตภัณฑ์กระเบื�องมุงหลังคาของ
ประชาชนและปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดที�มีส่วนสําคญัต่อการตดัสินใจซื�อ รวมทั�งเพื�อใช้
เป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ
ผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 พงศธร  พิมล (2547) ไดว้จิยัถึงพฤติกรรมประชาชนและปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกซื�อสินคาและ
บริการในห้างสรรพสินคา้เปรียบเทียบกบัดิสเคาน์สโตร์ในกรุงเทพมหานคร เพื�อศึกษาถึงปัจจยัส่วน
บุคคลที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมประชาชน และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อ
การเลือกซื� อ สินค้าและบ ริการในห้างสรรพสินค้ากับ ดิสเคาน์สโตร์ของประชาก รในเขต
กรุงเทพมหานครโดยการวจิยัครั� งนี� ใชก้ารเก็บแบบสอบถามจากประชาชนในกรุงเทพมหานครที�เคยซื�อ
สินคา้และบริการทั�งในหา้งสรรพสินคา้กบัดิสเคาน์สโตร์มีการสุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คนในประชากร
ที�มีอายุ 20 ปีขึ�นไปการวิเคราะห์ขอ้มูลจะวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติ ร้อยละ ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบน
มาตรฐาน ค่าไคสแควร์และ Z- test ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 
 
 ผลการวจิยัพบวา่วธีิการในการไปเลือกซื�อสินคา้และบริการทั�งในห้างสรรพสินคา้กบัดิสเคาน์
สโตร์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นอายุ การศึกษา รายได ้อาชีพ สถานะภาพสมรส และ
โดยเมื�อพิจารณาจากค่าเครเมอร์วหีรือค่าความเขม้ขน้ของความสัมพทัธ์พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้น
อายุ การศึกษา รายได ้อาชีพ สถานะภาพสมรส และจาํนวนสมาชิกในที�พกัอาศยัห้างสรรพสินคา้มีค่า
ความเขม้ขน้ของความสัมพทัธ์มากกวา่ดิสเคาน์สโตร์ขณะที�ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นจาํนวนสมาชิกใน
ที�พกัอาศยัดิสเคาน์สโตร์มีค่าความเขน้ขน้สัมพทัธ์มากกว่าห้างสรรพสินคา้และนอกจากนี� ยงัพบว่า
ส่วนผสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลมากที�สุดต่อการตัดสินใจเลือกซื� อสินค้าและบริการใน
ห้างสรรพสินคา้ขณะที�ส่วนผสมการตลาดด้านราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อสินคา้และบริการ
ในดิสเคาน์สโตร์มากที�สุด 
 
 จากการตรวจเอกสารนี� ทาํให้เห็นถึงพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสมการตลาดที�ทาํให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซื�อสินคา้คือดา้นราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ทั�งนี�ทาํให้เป็นแนวทางในการศึกษากลยุทธ์
ด้านราคาพฤติกรรมและปัจจัยที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อสินค้าในร้านจาํหน่ายชั�นนําทาํให้เป็น
แนวทางการศึกษาประชาชนและปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 
 สลิลทิพย ์ รัตนวรรณ (2548) ไดท้าํการวจิยัพฤติกรรมการซื�อหนงัสือพิมพธุ์รกิจของประชาชน
ในกรุงเทพมหานคร เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการซื�อและการอ่านหนงัสือพิมพธุ์รกิจ
กบัปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อหนงัสือพิมพ์
ธุรกิจและรดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล การวิจยัครั� งนี� ใช้
ขอ้มูลทุติยภูมิและขอ้มูลปฐมภูมิซึ� งไดจ้ากการสอบถามกลุ่มตวัอย่าง 400 คนที�เคยซื�อหนังสือพิมพ์
ธุรกิจ ทาํการวิเคราะห์ทั� งเชิงพรรณนาและเชิงปริมาณโดยใช้สถิติ ความถี� ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน ไคสแควร์ ค่าความเขม้ขน้ของความสัมพนัธ์ F – test และ t - test ที�ระดบันยัสําคญั 
0.05 และค่า LSD 
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 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 25 – 34 ปีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและมีรายได้เฉลี�ยต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท ซื� อ
หนงัสือพิมพธุ์รกิจเพื�อการติดตามข่าวสาร สื�อมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อคือโทรทศัน์ นิยมซื�อจาก
ร้านหนงัสือทั�วไปและมีค่าใชจ้่ายในการซื�อโดยเฉลี�ย 21 – 40 บาทต่อครั� ง สื�อที�ใชรั้บข่าวสารธุรกิจมาก
ที�สุด คือ หนงัสือพิมพ ์สําหรับความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมกบัปัจจยัส่วนบุคคล พบว่าเหตุผลใน
การซื�อหนงัสือพิมพธุ์รกิจสัมพนัธ์กบัรายได ้ระดบัการศึกษาและอาชีพ และดา้นส่วนประสมการตลาด
นั�นพบว่าผลิตภณัฑ์ ราคาและสถานที�จาํหน่ายมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื�อหนงัสือพิมพธุ์รกิจใน
ระดบัมากและพบว่ากลุ่มตวัอยา่งที�มีอายุ ระดบัการศึกษาและอาชีพที�ต่างกนั จะให้ระดบัความสําคญั
ของส่วนประสมการตลาดที�แตกต่างกนั 
 
 จากการตรวจเอกสารนี�ทาํให้เห็นถึงพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสมการตลาดที�ทาํให้ผูบ้ริโค
ตดัสินใจซื�อสินคา้คือดา้นราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ทั�งนี�ทาํให้เป็นแนวทางในการศึกษากลยุทธ์
ด้านราคาพฤติกรรมและปัจจัยที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อสินค้าในร้านจาํหน่ายชั�นนําทาํให้เป็น
แนวทางการศึกษาประชาชนและปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 
 นพินดา  หาญจริง (2549) ไดท้าํการวิจยัปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ของผูที้�อยู่ในวยัทาํงาน ในกรุงเทพมหานครเพื�อศึกษาถึงประวติัความเป็นมาและลกัษณะทั�วไปของ
ธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทย และศึกษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  
ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการออกแบบสอบถาม โดยเลือกเขตที�มีผูที้�อยูใ่นวยัทาํงานมากที�สุดป็น
อนัดบั 1 5ถึง 10 จากทั�งหมด 50 เขต กลุ่มตวัอยา่ง 400 คน แลว้ทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งกลุ่มอยา่ง
เป็นสัดส่วนร่วมด้วยวิธีการแบบสะดวกและใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนาและเชิงปริมาณด้วย
แบบจาํลองโลจิท 
 
 ผลการศึกษาพบวา่ตวัแปรที�มีนยัสําคญัทางสถิติต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
ผูที้�อยูใ่นวยัทาํงานในกรุงเทพมหานครคือตวัแปรทางดา้นรายได ้อาชีพคา้ขายหรือธุรกิจส่วนตวั อาชีพ
พนกังานบริษทัหรือเอกชน การนาํไปหักลดหย่อนภาษีเงินได ้และให้ความคุม้ครองในทางทิศทางที�
เป็นลบ ส่วนทางดา้นทศันคตินั�นปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ที�กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัมาก คือความ
มั�นคงและฐานะทางการเงินของบริษทัประกันชีวิต ปัจจยัทางด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายที�กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามสาํคญั คือความน่าเชื�อถือของตวัแทน ปัจจยัทางดา้นราคาที�กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั
มาก คือการจ่ายเงินปันผล ส่วนปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดที�กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญั คือ 
การเผยแพร่ขอ้มูลเกี�ยวกบัประกนัชีวติ 
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 จากการตรวจเอกสารนี� ทาํให้เห็นถึงพฤติกรรมและปัจจยัส่วนผสมการตลาดที�ทาํให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซื�อสินคา้คือดา้นราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ทั�งนี�ทาํให้เป็นแนวทางในการศึกษากลยุทธ์
ด้านราคาพฤติกรรมและปัจจัยที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อสินค้าในร้านจาํหน่ายชั�นนําทาํให้เป็น
แนวทางการศึกษาประชาชนและปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 

 
ทฤษฎีที�เกี�ยวข้อง 

 

1.  ทฤษฎอีุปสงค์ 

 
อุปสงค ์(Demand) หมายถึง จาํนวนต่าง ๆ ของสินคา้หรือบริการชนิดใดชนิดหนึ�งที�ผูบ้ริโภค

ตอ้งการซื�อในระยะเวลาหนึ�ง ณ ระดบัราคาต่าง ๆ ของสินคา้ชนิดนั�น หรือ ณ ระดบัรายไดต่้าง ๆ ของ
ผูบ้ริโภค หรือ ณ ระดบัราคาต่าง ๆ ของสินคา้ชนิดอื�นที�เกี�ยวขอ้งกบัความตอ้งการซื�อ ในความหมาย
ทางเศรษฐศาสตร์หมายถึงความตอ้งการที�มีอาํนาจซื�อ (Purchasing Power) กาํกบัอยู่ดว้ย คือ ผูบ้ริโภค
จะตอ้งมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจ ที�จะจ่ายซื�อสินคา้และบริการนั�น ๆ ได ้เช่น นาย ก ตอ้งการมี
บา้นพกัอาศยั 1 หลงั และนาย ก มีเงินเพียงพอที�จะจ่ายเป็นค่าบา้น ความตอ้งการของนาย ก นี� เป็นสิ�งที�
นาย ก สามารถทาํให้เป็นจริงขึ�นได ้จึงถือว่าเป็นอุปสงค์สัมฤทธิผล ในกรณีตรงขา้มหากนาย ก ไม่มี
เงินที�จะจ่ายเป็นค่าบา้น ความตอ้งการที�ปราศจากอาํนาจซื�อนี� จะไม่ถือว่าเป็นอุปสงค์ เป็นเพียงความ
ตอ้งการในความหมายทั�วไป (วนัรักษ,์ 2547) 
 
2.  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

 
โซโลมอน (ดารา  ทีปะปาล, 2542) ได้ให้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ที�บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกี�ยวขอ้งเพื�อทาํการเลือกสรรการซื�อ การ
ใช ้การบริโภค อนัเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื�อสนองความตอ้งการ และ
ความปรารถนาต่างๆ ให้ไดรั้บความพอใจ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเกี�ยวกนักบัพฤติกรรมการซื�อ และการใชข้องผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซื�อ การใชข้องผูบ้ริโภค คาํตอบที�ไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาด
สามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) ที�สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งเหมาะสม  
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คาํถามที�ใชเ้พื�อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6 Ws และ 1H ซึ� งประกอบดว้ย WHO?  
WHAT?  WHY?  WHEN?  และ HOW?   เพื�อคน้หาคาํตอบ 7ประการ หรือ7Os ซึ� งประกอบดว้ย 
Occupants Objects Objective Organization Occasions Outlets และ Operation 

 
ตารางที� 2  คาํถาม 6Ws และ1H เพื�อหาคาํตอบ 7 ประการเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7Os) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in the 
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์   (2) พฤติกรรมศาสตร์ 
(3) ภูมิศาสตร์   (4) จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์       

กลยทุธ์การตลาด (4Ps)ประกอบดว้ยกล
ยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดและ
ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ข อ ง
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซื�ออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 
 

สิ�งที�ผูบ้ริโภคนั�นตอ้งการซื� อสิ�งที�ผูบ้ริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ก็คือ ต้องการ
คุณสมบติัองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ และ
ความแตกต่างที�เหนือกวา่ของคู่แขง่ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ์
หลัก2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 3) 
ผลิตภณัฑ์ควบ4) ผลิตภณัฑ์ที�คาดหวงั
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ์  

3. ทาํไม ผูบ้ริโภคจึงซื�อ 
(Why does the consumer 
buy?) 

 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ใ น ก า ร ซื� อ (Objectives) 
ผู ้บ ริโภคซื� อสินค้า เพื�อตอบสนองความ
ตอ้งการ ดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยา ปัจจยั
ที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อคือ(1) ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา(2) ปัจจยั
ทางสงัคมแลวฒันธรรม  (3) ปัจจยัเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธ์ที�ใชม้าก คือ1) กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑ์ (2) กลยทุธ์ดา้นราคา (3) กล
ยุ ท ธ์ ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา การ
ขายโดยพนักงานการให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ์4) กลยุทธ์ด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจ (Who 
participated in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ(Organizations) มี
อิทธิพลในการตดัสินใจซื�อ ประกอบดว้ย(1) 
ผูริ้เริ�ม(2) ผูม้ีอิทธิพล(3) ผูต้ดัสินใจซื�อ(4) ผู ้
ซื�อ(5) ผูใ้ช ้

กลยุทธ์ที�ใชม้ากที�สุดคือ กลยทุธ์การ
โฆษณา และ(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาดโดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซื�อเมื�อใด 
(When does the 
consumer buy? 

โอกาสในการซื�อ (Occasions)เช่น ช่วงเดือน
ใดของปีหรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ 
หรือเทศกาลวนัสาํคญัต่าง 

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด เช่น ทาํการส่งเสริมการตลาด
เมื�อใดจึงสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซื�อ 

6.  ผูบ้ริโภคซื�อที�ไหน
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที�ผูบ้ริโภคทาํ
การซื�อ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์-   มาร์
เก็ต ร้านขายของชาํ บางลาํพ ู พาหุรัต  

กลยุทธ์ช่องทางการจดัจาํหน่ายบริษทั
นําผลิตภัณฑ์ สู่ตลาดเป้าหมาย โดย
พิจารณาวา่ผา่นคนกลางอยา่งไร 
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ตารางที� 2  (ต่อ) 
 

ที�มา: ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) 
 

3.  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํให้เกิด

การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเริ�มต้นจากการที�เกิดสิ� งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํให้เกิดความ
ตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อ (Buyer’s Black Box) ซึ� งเปรียบเสมือนกล่อง
สีดาํซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ต่างๆของผูซื้�อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซื้�อ (Buyer’s Response) หรือ การตดัสินใจของผูซื้�อ 
(Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2541:128 อา้งถึง Kotler, 2000: 160-161)  

 
3.1  สิ�งกระตุ้น (Stimulus) สิ�งกระตุน้อาจเกิดขึ�นเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และ

สิ�งกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิ�งกระตุน้ภายนอกเพื�อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ� งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื�อสินค้า (Buying 
Motive) ซึ� งอาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจูงใจให้ซื�อดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้สิ�งกระตุน้
ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

 
 3.1.1  สิ�งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ�งกระตุน้ที�นกัการตลาด

สามารถควบคุมและจดัให้มีขึ�นไดเ้ป็นสิ�งกระตุน้ที�เกี�ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซึ� งประกอบดว้ย 

 
  3.1.1.1  สิ�งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม
เพื�อกระตุน้ความตอ้งการ 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

7. ผูบ้ริโภคซื�ออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั� น ต อ น ใ น ก า ร ตั ด สิ น ซื� อ (Operation) 
ประกอบดว้ย 1) การรับรู้ปัญหา 2) การคน้หา
ขอ้มูล  3) การประเมินทางเลือก 4) ตดัสินใจ
ซื�อ5) ความรู้สึกภายหลงัการซื�อ 

กลยุทธ์ที�ใชม้ากคือ กลยุทธ์ส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ยการโฆษณา 
การขายโดยการใช้พนักงานส่งเสริม
การขาย การให้ข่าว และการ
ประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง 
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  3.1.1.2  สิ�งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
 
  3.1.1.3  สิ�งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น จดั
จาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ั�วถึงเพื�อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคซึ� งถือวา่เป็นการกระตุน้การซื�อ   
    
  3.1.1.4 สิ�งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ�าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
บุคคลทั�วไป เหล่านี� ถือวา่เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการซื�อ 
 

3.1.2 สิ�งกระตุ้นอื�นๆ (Other Stimulus) เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคที�นอก
องคก์ร ซึ� งบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้สิ�งกระตุน้เหล่านี�ไดแ้ก่  

 
3.1.2.1 สิ�งกระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได ้

ของผูบ้ริโภคเป็นตน้ ปัจจยัเหล่านี� มิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
 

3.1.2.2 สิ�งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้น ฝาก
และถอนอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากขึ�น 

 
3.1.2.3 สิ�งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมาย

เพิ�มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หนึ�ง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ�มหรือลดความตอ้งการของผูซื้�อ 
 

3.1.2.4 สิ�งกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม 
ประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซื�อสินคา้ในเทศกาลนั�นๆ 
 

3.2  กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื�อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อ
เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black Box) ซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซื� อ ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซื� อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู ้ซื� อและ
กระบวนการตดัสินใจของผูซื้�อ 
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3.2.1  ลักษณะของผู้ซื�อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซื้�อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซึ� งเป็นปัจจยัที�มี
อิทธิพลพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค 

 
3.2.1.1  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นสัญลกัษณ์และ

สิ� งที�มนุษย์สร้างขึ� น โดยเป็นที�ยอมรับจากรุ่นหนึ� งไปสู่อีกรุ่นหนึ� ง เป็นตัวกําหนดและควบคุม
พฤติกรรมของมนุษยใ์นสิ�งหนึ�ง ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสังคมและกาํหนดความ
แตกต่างของสังคมหนึ�งจากสังคมอื�น วฒันธรรมเป็นสิ�งกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 
ตวัอย่างการเปลี�ยนแปลงวฒันธรรมของสังคมไทย คือ สตรีมีบทบาทในสังคม เช่น บทบาททาง
การเมืองและทาํงานหนกัขึ�น และมีอาํนาจทางเศรษฐกิจมากขึ�น บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพมากขึ�น
เป็นตน้ โดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื�นฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย และชั�นของสังคม 

 
3.2.1.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัชีวิตประจาํวนั

และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อโดยลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท
และสถานะของผูซื้�อ 

 
3.2.1.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซื้�อไดรั้บอิทธิพล

จากส่วนบุคคลทางด้านต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั�นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 

 
3.2.1.4  ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซื�อของบุคคลไดรั้บ

อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซึ� งถือเป็นปัจจยัภายในผูบ้ริโภค ที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อและ
การใช้สินค้า ปัจจยัภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื�อถือและทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

 
3.2.1.5 กระบวนการตัดสินใจซื�อของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process) 

ประกอบด้วย ขั�นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซื�อและพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 

 
3.3  การตอบสนองของผู้ซื�อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคหรือผูซื้�อ 

(Buyer’s Purchase Decision) ไดแ้ก่  
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3.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ตวัอย่าง การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ที�
เลือก คือ นมสดกล่อง บะหมี�สาํเร็จรูป ขนมปัง 

 
3.3.2  การเลอืกตราสินค้า (Brand Choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือก

ยี�หอ้ โฟร์โมสต ์มะลิ เป็นตน้ 
 
3.3.3  การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้ใด

หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 
 
3.3.4  การเลือกเวลาในการซื�อ (Purchase Timing) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเช้า 

กลางวนั หรือเยน็ ในการซื�อนมกล่อง 
 
3.3.5  การเลือกปริมาณซื�อ (Purchase Amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซื�อหนึ� ง

กล่อง ครึ� งโหล หรือหนึ�งโหล เป็นตน้ 
 

สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระทาํของบุคคลบุคคลหนึ�งซึ� งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัการหาใหม้าและการใชซึ้�งสินคา้และบริการ  ส่วนพฤติกรรมผูซื้�อนั�นหมายถึง การกระทาํของบุคคล
ใดบุคคลหนึ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัการแลกเปลี�ยนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึงการตดัสินใจ 

 
จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค สาเหตุที�ใช้ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค เนื�องมาจาก ทฤษฎี

พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นทฤษฎีที�ใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมที�ผูบ้ริโภคแสดงออก ทั�งการเสาะหา ซื�อ 
ใช ้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซึ� งผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนได ้เป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรที�มีอยู ่
ท ั�งเงิน เวลา และกาํลงัเพื�อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซื�ออะไร ทาํไมจึงซื�อ ซื�อ
เมื�อไร อยา่งไร ที�ไหน และบ่อยแค่ไหน และอะไรเป็นเหตุจูงใจให้เลือกซื�อหรือเลือกใชบ้ริการนั�นๆ 
โดยผูจ้ดัทาํไดใ้ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื�อศึกษาและวิเคราะห์วา่กลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจเลือกซื�อกระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียว เพื�อที�จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู ้
ตอ้งการเลือกซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาจากเหตุผลดงักล่าว จึงเป็นเหตุให้ทางผูจ้ดัทาํการวิจยัไดเ้ลือกใช้
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาใชใ้นงานวจิยันี�  ดงัแสดงในภาพที� 1 
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ภาพที� 1  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) 
ที�มา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541: 129 อา้งถึง Kotler, 2000: 161) 
 
4.  แนวคิดเกี�ยวกบัตลาดกระเบื�องมุงหลงัคา 

 
 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (เรืองศกัดิ�   ทวีไพบูลยว์งษ,์ 2543: 39 - 40) ผูผ้ลิตมีรูปแบบการจดั

จาํหน่าย 2 ลกัษณะ คือ การจาํหน่ายเองไปยงัผูใ้ช้โดยตรง ซึ� งผูซื้�อสามารถซื�อได ้ จากฝ่ายขายของ
โรงงาน และการจาํหน่ายผา่นร้านตวัแทนจาํหน่าย เช่น ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง ทั�วไป  

 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 

ลักษณะของผู้ซื-อ 

- ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture)  
- ปัจจยัดา้นสงัคม (Social)  
- ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal)  
- ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological) 

buyer’s black box 

กล่องดาํ หรือ 
ความรู้สึกนึก 
คิดของผูซื้+อ 

การตอบสนองผู้ซื-อ 

- การเลือกผลิตภณัฑ ์ 
- การเลือกราคา  
- เวลาในการซื+อ  
- ปริมาณการซื+อ 

            สิ6งกระตุ้นภายนอก  
 
-  สิ�งกระตุน้ทางการตลาด 
(Marketing Stimuli)                               
- สิ�งกระตุน้อื�นๆ(Other Stimuli)  
- ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดั
จาํหน่าย การส่งเสริม  
- เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง  
วฒันธรรม ฯลฯ 
 

ขั-นตอนการตัดสินใจของผู้ซื-อ 

- การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  
- การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  
- การประเมินผลทางการเลือก (Evaluation of 
Alternative)  
- การตดัสินใจซื+อ (Purchase Decision)  
- พฤติกรรมภายหลงัการซื+อ (Post Purchase) 
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ภาพที� 2  แสดงช่องทางการจดัจาํหน่ายกระเบื�องมุงหลงัคา 
ที�มา: สาํนกังานปลดักระทรวงอุตสาหกรรม (2538) 
 

 ในการจดัจาํหน่ายผา่นร้านคา้วสัดุก่อสร้างของผูผ้ลิตแต่ละรายนั�นยงัแยกไดเ้ป็น 2 แบบ คือ 
การจดัจาํหน่ายแก่ร้านคา้วสัดุก่อสร้างโดยตรง โดยฝ่ายขายของบริษทัผูผ้ลิตจะเปิดบญัชี ลูกคา้ร้านคา้
ตวัแทนจาํหน่ายเอง คือ กระเบื�องหลงัคาตราห้าห่วง ของบริษทั มหพนัธ์ไฟเบอร์ ซีเมนต ์จาํกดั และ
บริษทัโอลิมปิคกระเบื�องไทย จาํกดั และกระเบื�องหลงัคาตราลูกโลกของ บริษทั กระเบื�องใยหินโอฬาร 
จาํกดั และบริษทั กฤษณ์ไฟเบอร์ซีเมนต ์ จาํกดั รวมถึงการจดั จาํหน่ายผา่นบญัชีลูกคา้ร้านคา้ตวัแทน
จาํหน่ายของบริษทัในเครือฯ โดยไม่ตอ้งเปิดบญัชีลูกคา้ใหม่ขึ�นมา คือ กระเบื�องหลงัคาตราเสือ  ตรา
ชา้ง ของบริษทั กระเบื�องกระดาษไทย จาํกดั ผา่นตวัแทนจาํหน่ายในเครือฯ ของบริษทั ปูนซีเมนตไ์ทย  
จาํกดั (มหาชน) “ซีเมนตไ์ทยโฮมมาร์ท” และกระเบื�องตราเพชร ของบริษทักระเบื�องหลงัคาตราเพชร 
จาํกดั ผา่นร้านคา้ตวัแทนจาํหน่าย ของ บริษทั ปูนซีเมนตน์ครหลวง จาํกดั (มหาชน)  

 
 ในดา้นการขนส่งกระเบื�องหลงัคาจากผูผ้ลิตถึงร้านคา้วสัดุก่อสร้างนั�น ผูผ้ลิตใชก้ารขนส่ง โดย
รถบรรทุกเป็นหลกั ซึ� งรถที�ใชใ้นการขนส่งนั�นมีทั�งรถเทรเลอร์ (รถบรรทุก18 ลอ้) รถบรรทุก 10 ลอ้ 
และรถบรรทุกหกลอ้ ในกรณีที�ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายมารับสินคา้จากโรงงานหรือคลงั สินคา้ของ
ผูผ้ลิตเองจะใชก้ารขนส่งโดยรถเทรเลอร์ และรถสิบลอ้เป็นส่วนใหญ่ รายละเอียด ดงันี�   
 
 4.1  รถเทรเลอร์ ใชใ้นการขนส่งกระเบื�องในครั� งละเป็นปริมาณมาก โดยสามารถ ขนกระเบื�อง
หลงัคาไดค้รั� งละประมาณ 30 ตนัต่อเที�ยวรถ และเป็นการขนส่งกระเบื�องหลงัคาไป ยงัพื�นที�ที�ห่างไกล
จากโรงงานมาก เช่น ภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และภาคใต ้ 
 
 4.2  รถสิบล้อ ใชบ้รรทุกกระบื�องหลงัคาไดค้รั� งละประมาณ 15 ตนั โดยลกัษณะ การใชง้านจะ
เป็นการบรรทุกกระเบื�องหลงัคาไปยงัพื�นที�ที�ห่างไกลจากโรงงานไม่มากนกั  

โรงงาน 

ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่าย 

ผูใ้ช ้ ร้านคา้ช่วง 
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 4.3  รถบรรทุกหกล้อ ใชบ้รรทุกไดค้รั� งละประมาณ 6-7 ตนั โดยลกัษณะการใช ้งานของผูผ้ลิต
จะเป็นการใชง้านในพื�นที�กรุงเทพมหานคร และภาคกลาง จึงเป็นรถบรรทุกขนาดที� ผูผ้ลิตมีการใชง้าน
มากที�สุด เนื�องจากในการใชร้ถบรรทุกหกลอ้ในการขนส่งกระเบื�องหลงัคานั�น จะมีการขนส่งแบบมี
การขนสินคา้ลงที�ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่าย หรือหน่วยงานที�ใชด้ว้ย ซึ� งเป็นการ อาํนวยความสะดวกอยา่ง
หนึ� ง การขนส่งดว้ยหกลอ้นั�นทาํให้ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายไม่ตอ้งเก็บ สินคา้ไวเ้ป็นจาํนวนมาก และ
สามารถจดัส่งไดร้วดเร็วกวา่รถประเภทอื�น  
 
 นอกจากนี�ผูผ้ลิตทุกรายยงัมีการบริการจดัส่งกระเบื�องมุงหลงัคาโดยใชแ้พลเล็ท (Pallet) ให้กบั
ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายที�มีรถฟล์อคลิฟท ์ (Fork Lift) เพื�อเป็นการอาํนวยความสะดวก ให้กบัร้านคา้
ตวัแทนจาํหน่าย และลดปัญหาความเสียหายของกระเบื�องหลงัคาจากการขนส่งขึ�นลง จากรถ ซึ� งเดิมใช้
แรงงานกรรมกรในการขนขึ�นลง เป็นการเพิ�มความสะดวกและรวดเร็วในการ ขนส่ง และลดความ
เสียหายจากการขนยา้ยสินคา้ไดม้าก ทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด  
 
 การแข่งขนัดา้นราคา (เรืองศกัดิ�   ทวไีพบูลยว์งษ,์ 2543: 55) การแข่งขนัดา้นราคา ของผูผ้ลิตแต่
ละรายนั�นพิจารณาจากราคาขายของร้านคา้ตวัแทนจาํหน่าย แบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ดงันี�   
 
 1.  สินคา้ที�มีระดบัราคาสูง ไดแ้ก่ กระเบื�องหลงัคาตราเสือ และตราชา้ง กลุ่ม ผูใ้ชเ้ป็นเจา้ของ
บา้น หรือหน่วยงานราชการที�ไดมี้การกาํหนดตรายี�ห้อสินคา้ไวแ้ลว้ ซึ� งกลุ่มลูกคา้ นี� เป็นกลุ่มที�ยึดติด
กบัตราสินคา้ และคาํนึงถึงคุณภาพมากกวา่ราคา เนื�องจากกระเบื�องหลงัคาตราเสือและชา้งมีมานาน
แลว้ และยงัวางผลิตภณัฑ์ไวสู้งกวา่บริษทัไดอ้ยา่งดี ประชาชนกลุ่มนี� จะไม่ มีการเปรียบเทียบราคากบั
ตราสินคา้อื�น  
 
 2.  สินคา้ที�มีราคาระดบักลาง ไดแ้ก่ กระเบื�องตราลูกโลก ตราห้าห่วง และตรา เพชร กลุ่มของ
ผูใ้ชจ้ะเป็นกลุ่มของเจา้ของบา้น หน่วยงานราชการที�ไม่ไดมี้การกาํหนดตรายี�ห้อ สินคา้ไวห้รืออาจ
กาํหนดตราสินคา้ไวแ้ต่ระบุว่าสามารถใช้สินคา้ตรายี�ห้ออื�นที�มีคุณสมบติัเทียบเท่า ได ้ และไดรั้บ
มาตรฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม (มอก.) ประชาชนกลุ่มนี� จะคาํนึงถึงคุณภาพและ มาตรฐานสินคา้ 
และตอ้งการสินคา้ที�มีราคายอ่มเยา เพื�อเป็นการควบคุมตน้ทุนในการก่อสร้าง  
 
 3.  สินคา้ที�มีราคาระดบัตํ�า ไดแ้ก่ กระเบื�องของผูผ้ลิตทุกรายที�เป็นผลิตภณัฑ ์รอง กลุ่มผูใ้ชเ้ป็น
กลุ่มของผูรั้บเหมางานมาทั�งค่าแรง และค่าสินคา้วสัดุก่อสร้าง โดยเจา้ของงาน ไม่ไดร้ะบุตรายี�ห้อ
สินคา้ไว ้ดงันั�นผูรั้บเหมาจะควบคุมตน้ทุนของสินคา้ให้มากที�สุด จึงคาํนึงถึง ราคามากกว่าตราสินคา้ 
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และคุณภาพมาตรฐาน สินคา้ในกลุ่มนี�ไดแ้ก่ กระเบื�องหลงัคาตราร่ม กระเบื�องตราหลงัคา กระเบื�องตรา
ขวาน และ กระเบื�องตราจิงโจ ้
 
5.  กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2534: 7-11) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซึ� งหมายถึง ปัจจยัทางการตลาดที�ควบคุมได ้ซึ� งบริษทัตอ้งใชร่้วมกนัเพื�อสนองความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมาย อาจเรียกอีกอยา่งวา่ ปัจจยัภายในทางการตลาด (Internal Marketing Factor) หรือ ปัจจยั
ทางการตลาด (Marketing Factor) หรือ 4PS ซึ� งเป็นเครื�องมือที�บริษทัควบคุมได ้ประกอบดว้ย 
 

5.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจ เพื�อสนองความตอ้งการของลูกคา้
ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ที�เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑ์ ซึ� งประกอบดว้ย สินคา้
บริการ ความคิด สถานที� องคก์ารหรือบุคคล การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามคาํนึงถึง
ปัจจยัต่อไปนี�  

 
5.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive Differentiation)  
 

5.1.2 องคป์ระกอบหรือคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พื�นฐานรูปร่างลกัษณะ คุณภาพการบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

 
5.1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning)  เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์

ของบริษทั เพื�อแสดงตาํแหน่งที�แตกต่าง และมีคุณค่าทางจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 
5.1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื�อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีขึ�น (New and Improved) ซึ� งตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหดี้ยิ�งขึ�น 

 
5.1.5 กลยทุธ์เกี�ยวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 

Line) 
 



      20 

5.2  ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภค
จะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่าผลิตภณัฑ์ กบั ราคาผลิตภณัฑ์นั�น ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคา เขาก็จะตดัสินใจ
ซื�อ ดงันั�นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาดอ้งคาํนึงถึง 

 
5.2.1 การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑ ์

 
5.2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที�เกี�ยวขอ้ง 

 
5.2.3 การแข่งขนั 
 
5.2.4 ปัจจยัอื�น ๆ 

 
5.3  การจัดจําหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ� ง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื�อเคลื�อนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัที�นาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมที�ช่วยใน
การกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จาํหน่าย ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันี�  

 
5.3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางที�ผลิตภณัฑ ์

และกรรมสิทธิ� ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี�ยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํ หน่าย จึงประกอบดว้ย
ผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 
5.3.2 การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัการ

เคลื�อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ จึง
ประกอบไปดว้ยงานที�สาํคญั คือ 

 
5.3.2.1  การขนส่ง (Transportation) 
  
5.3.2.2  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
 
5.3.2.3  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
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5.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบั
ผูซื้�อ เพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ การติดต่อสื�อสารอาจเป็นการขายโดยใช้พนกังานขาย 
(Personal Selling) และการขายโดยไม่ใชพ้นกังานขาย (Nonpersonal Selling) ซึ� งประกอบไปดว้ยการ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ โดยมีรายละเอียดดงันี�  

 
5.4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี�ยวกบัองคก์ารและ

ผลิตภณัฑ์บริการหรือความคิด ที�ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ เช่น การโฆษณาสินคา้หรือ
บริการผา่นสื�อวทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 

 
5.4.2  การขายโดยใชพ้นกังาน เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 

ในกรณีเป็นการติดต่อสื�อสารแบบเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้าย (หรือผูผ้ลิต) กบัลูกคา้ที�คาดหวงั 
 
5.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที�

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน และการให้ข่าว ซึ� งสามารถกระตุน้ความสนใจ การ
ทดลองใชห้รือการซื�อโดยลูกคา้ขั�นสุดทา้ยหรือบุคคลอื�น ในช่องทางการส่งเสริมการขายอาจกระตุน้
ผูบ้ริโภค เช่น ลด แลก แจก แถม ฯลฯ กระตุน้คนกลางและพนกังานขาย เช่น การจดัประชุมและการ
แข่งขนัการขาย 

 
5.4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าวเป็น

การเสนอความคิดสินคา้หรือบริการที�ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน จากองคก์รที�ไดรั้บประโยชน์ เช่น การให้
ข่าวเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ บุคคล การจดัประชุม สัมมนาแก่สื�อมวลชน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง
ความพยายามที�มีการวางแผนโดยองค์การหนึ�งเพื�อสร้างทศันคติที�ดีต่อองคก์ารให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หนึ�ง การประชาสัมพนัธ์ในการติดต่อสื�อสารกบักลุ่มต่าง ๆ ไดแ้ก่ ประชาชนทั�วไป ผูถื้อหุ้นหน่วย
ราชการ วธีิการประชาสัมพนัธ์อาจทาํ ได ้เช่น การตีพิมพ ์การให้ข่าวเกี�ยวกบับุคคลและผลิตภณัฑ์ของ
บริษทั การจดัเหตุการณ์พิเศษต่าง ๆ การใหบ้ริการชุมชน 

 
กรอบความคิดในการวจัิย 

 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที�ใช้ในการวิจยัและผลงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งสามารถนาํมาจดัทาํกรอบ
แนวคิดในการวจิยั ไดด้งันี�  
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 1. ในการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์
ฉลากเขียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล มีกรอบแนวคิดในการวิจยั คือ ปัจจยัส่วนบุคคล อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส รายได ้ระดบัการศึกษาและอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา อนั
ไดแ้ก่ เหตุผลในการซื�อ วิธีในการซื�อ หรือสถานที�ซื�อ ยี�ห้อที�ซื�อ ปริมาณที�ซื�อ ค่าใช้จ่ายในการซื�อ 
บุคคลที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ สื�อโฆษณาที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ ดงัแสดงในภาพที� 3 
 
 2. ในการศึกษาระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการซื�อกระเบื�องมุง
หลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที� จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
ที�มีผลในการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 

 
 

ภานที� 3  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อ
กระเบื�องมุงหลงัคาไฟเบอร์ที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว และระดบัความสําคญัของส่วน
ประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

  

ส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 
- ผลิตภณัฑ ์ 
- ราคา  
- สถานที�จาํหน่าย  
- การส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  
- เพศ  
- อาย ุ 
- สถานภาพสมรส  
- รายได ้ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 

พฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาไฟ
เบอร์ซีเมนต ์ไดแ้ก่  
- เหตุผลในการซื�อ  
- วิธีในการซื�อหรือสถานที�ซื�อ 
- ยี�หอ้ที�ซื�อ  
- ปริมาณที�ซื�อ 
- ค่าใชจ่้ายในการซื�อ  
- บุคคลที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ  
- สื�อโฆษณาที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ แนวทางในการกาํหนด

กลยทุธ์การตลาดของ

ธุรกิจกระเบื�องมุงหลงัคา 

ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรตาม 
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 3.  ในการศึกษาระดบัความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาด (ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที� 
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด) จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส
รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ มีกรอบแนวคิดในการวจิยั คือ ปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนัมีผลทาํ
ให้ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลังคา
แตกต่างกนั ดงัแสดงในภาพที� 3 
 

สมมติฐานการวจัิย 

 
 1.  พฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคามีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ 
เพศ อายุ สถานะภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้โดยมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซื� อผลิตภัณฑ์กระเบื� องมุงหลังคาผลิตภัณฑ์ฉลากเขียวของกลุ่มประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร 

 

 2.  ปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนัจะให้ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์
กระเบื�องมุงหลงัคาที�แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  

 



      

บทที� 3 
 

วธิีการวจัิย 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
 การศึกษาเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว  
ผูว้จิยัมีขั�นตอนในการวจิยั ดงันี�   
 

1. ข้อมูลทุติยภูมิ  
 
 เก็บขอ้มูลแบบทุติยภูมิ เป็นการศึกษารวบรวมขอ้มูลเอกสารที�เกี�ยวขอ้งกบัตลาดกระเบื�องมุง
หลงัคา ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์กระเบื�องหลงัคา พฤติกรรมการบริโภค และ ส่วนประสมการตลาด โดย
การรวบรวมขอ้มูลที�ไดมี้การศึกษามาก่อนแลว้ รวมถึงเอกสารอา้งอิงเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
หลงัคาภายในประเทศจากแหล่งขอ้มูลเช่นหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วาสาร งานวิจยัและวิทยานิพนธ์ของ
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ สภาวิจยัแห่งชาติ 
สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม และขอ้มูลจากสาํนกังานสถิติแห่งชาติ   

 
2.  ข้อมูลปฐมภูมิ  
 
  เก็บขอ้มูลแบบปฐมภูมิ โดยใช้แบบสอบถามเกี�ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการซื�อ
ผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงฉลากเขียว และระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรม
การซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 

 
การจากศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิและปฐมภูมิ นาํขอ้มูลที�ไดม้าวิเคราะห์พฤติกรรมประชาชนในการ

ซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว โดยใชก้ารวิเคราะห์เชิงพรรณนาในรูปของการแจกแจงความถี�และ
ร้อยละ จากนั�นวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมประชาชนในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาไฟ
เบอร์ซีเมนต์กบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยใช้การวิเคราะห์เชิงปริมาณ ดว้ยเครื�องมือทางสถิติไคสแควร์
สมการถดถอย นอกจากนี� ยงัทาํการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดจาํแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคลดว้ยเครื�องมือทางสถิติ F- test ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  
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ในการวิจยัครั� งนี� ไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษานี�  จะใชว้ิธีการคาํนวณหา
ขนาดตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non – probability) เนื�องจากไม่ทราบจาํนวนประชากรที�
แน่นอน ใชสู้ตรของ Taro Yamane ดงันี�  
 

2

2

e

pqZ
n =  

                           
  โดยที�   n         =      ขนาดตวัอยา่ง 
                                        p         =      สัดส่วนประชากรที�ตอ้งการ 
     q         =      สัดส่วนที�เหลือ = 1- p 
 Z        =      ค่าสถิติทดสอบ Z ณ ระดบัความเชื�อมั�นที�เลือก 
 e         =     ค่าความเบี�ยงเบนจากสัดส่วนที�แทจ้ริงกาํหนดให้
  เท่ากบั 0.05 
 

แทนค่าในสูตรไดด้งันี�  
 
ที�ระดบัความเชื�อมั�น 95% หรือยอมรับใหมี้ความคลาดเคลื�อนของกลุ่มตวัอยา่งไดร้้อยละ 5 ซึ� ง

ในกรณีไม่ทราบค่า p แต่เนื�องจาก ค่า pq มีค่าสูงสุด 
 

 เมื�อ  p  =  0.50 
 ซึ� งทาํให ้ q  =  1-0.50 = 0.50 
 
และ 0 < p,q < 1 ซึ�งทาํให ้pq มีค่าสูงสุด จึงแทนค่า p = 0.5 และ q = 0.5 เพื�อหาขนาดตวัอยา่ง 
 

     n = 
2

2

)05.0(

)5.0)(5.0()96.1(  

      =       384.16 หน่วย 
 

ดงันั�นจาํนวนตวัอยา่งที�คาํนวณไดมี้ค่าเท่ากบั 385 คน 
 

 อยา่งไรก็ตามเพื�อป้องกนัความผดิพลาดในการตอบแบบสอบถาม ในการศึกษานี� จะทาํการเก็บ
ตวัอย่างทั�งสิ�น 400 ตวัอย่างเพื�อให้ไดผ้ลการวิจยัที�น่าเชื�อถือมากขึ�นและเพื�อความสะดวกในการ
คาํนวณ 
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วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 
 ในการศึกษาครั� งนี�จะใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั�นตอน (Multi-stage Sampling) ดงันี�  สุ่ม
ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากเขตการปกครองทั�งหมด 50 เขตใกรุงเทพมหานคร ผู ้
ศึกษาจึงทาํการสุ่มตวัอยา่งโดยมีขั�นตอนการสุ่มตวัอยา่งดงันี�  

 
 เลือกแบ่งกลุ่มพื�นที�ออกเป็น 5 กลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มให้ครอบคลุมพื�นที�ใกล้เคียงกัน มี
รายละเอียดการแบ่งกลุ่มพื�นที�ดงันี�  
  

กลุ่มที� 1 ประกอบดว้ย เขตหนองจอก มีนบุรี คลองสามวา และลาดกระบงั 
 
กลุ่มที� 2 ประกอบดว้ย เขตดอนเมือง สายไหม หลกัสี� บางเขน ลาดพร้าว จตุจกัร และบางซื�อ 

 
กลุ่มที� 3 ประกอบดว้ย เขตคนันายาว บึงกุ่ม วงัทองหลาง บางกะปิ สะพานสูง สวนหลวง พระ

โขนง บางนา และ ประเวศ 
 
กลุ่มที� 4 ประกอบดว้ย เขตพระนคร ป้อมปราบศตัรูพ่าย สัมพนัธ์วงศ ์บางรัก ปทุมวนั ราชเทว ี

ดุสิต พญาไท สาทร บางคอแหลม ยานนาวา ดินแดงห้วยขวาง บางพลดั บางกอกน้อย บางกอกใหญ่ 
ธนบุรี คลองสาน ราษฎร์บูรณะ และทุ่งครุ 

 
กลุ่มที� 5 ประกอบดว้ย เขตตลิ�งชนั ภาษีเจริญ จอมทอง บางขุนเทียน บางบอน หนองแขม ทวี

วฒันา และ บางแค 
 

 สุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) กาํหนดโควตาสําหรับจาํนวนตวัอยา่งที�ตอ้งการ
ศึกษา โดยกาํหนดใหเ้ก็บตวัอยา่งในแต่ละเขต 
 
  กลุ่มที� 1 จาํนวน 80 ตวัอยา่ง 
 
  กลุ่มที� 2 จาํนวน 80 ตวัอยา่ง 
 
  กลุ่มที� 3 จาํนวน 80 ตวัอยา่ง 
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  กลุ่มที� 4 จาํนวน 80 ตวัอยา่ง 
 
  กลุ่มที� 5 จาํนวน 80 ตวัอยา่ง 
 
 สุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) สุ่มตวัอยา่งตามความสะดวกสําหรับ
สถานที�ที�ใชท้าํการสุ่มตวัอยา่ง โดยจะทาํการสุ่มตวัอยา่งในยา่นร้านจาํหน่ายวสัดุ อุปกรณ์ก่อสร้าง  
   

เครื�องมือที�ใช้ในการวจัิย 

 
 สาํหรับเครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษานี�  คือ แบบสอบถาม โดยใน 1 ชุด
แบบสอบถามจะประกอบดว้ยคาํถาม 3 ส่วน ดงันี�  
 
 ส่วนที� 1 เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรสระดบั
การศึกษา รายได ้และอาชีพ โดยเป็นคาํถามใหผู้ต้อบเลือกตอบเพียงขอ้เดียว 
 
 ส่วนที� 2 เป็นขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลังคาที�เป็น
ผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว ตามความหมายในการวิจยัครั� งนี�  หมายถึง เหตุผลในการซื�อ วิธีในการซื�อหรือ
สถานที�ซื�อ ความถี�ในการซื�อ จาํนวนที�ซื�อ ค่าใชจ้่ายในการซื�อ บุคคลที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ สื�อ
โฆษณาที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ 
 
 ส่วนที� 3 เป็นขอ้มูลส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็น
ผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว เพื�อทราบถึงสาเหตุของการเลือกและระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด อนัไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที�จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ที�มีผลต่อความ
ตอ้งการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว ลกัษณะคาํถามจะเป็นแบบใหบ้อกระดบัความสาํคญั 
 
3. การทดสอบเครื�องมือ 

 
 ก่อนที�จะเก็บแบบสอบถามจริงนั�น จะมีการทดสอบแบบสอบถามก่อน (Pre-test ) กบักลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 30 ตวัอยา่ง เพื�อวิเคราะห์ความถูกตอ้งของการวดั (Validity) และการวิเคราะห์ความ
เชื�อถือไดข้องการวดั (Reliability) 
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 3.1  การวเิคราะห์ความถูกต้องของการวดั (Validity) 
 

เพื�อความมั�นใจวา่แบบสอบถามที�จดัทาํขึ�นสามารถครอบคลุมเนื�อหาทุกประเด็นที�ตอ้งการ
ศึกษาและเพื�อใหผู้ต้อบแบบสอบถามมีความเขา้ใจในขอ้คาํถามอยา่งชดัเจน จึงไดมี้การวิเคราะห์ความ
ถูกตอ้งของเนื�อหาในแบบสอบถาม  
 
 3.2  การวเิคราะห์ความเชื�อถือได้ของการวดั (Reliability) 
 

การวิเคราะห์ความเชื�อถือได้ของแบบสอบถามที�จ ัดทําขึ� นนั� นจะใช้วิธีการวดัความ
สอดคลอ้งภายใน โดยการหาค่าสัมประสิทธิ� ครอนบาค-อลัฟ่า ซึ�งมีสูตรในการคาํนวณดงันี�   
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  เมื�อ α = ค่าสัมประสิทธิ� ครอนบาค-อลัฟ่า หรือความเชื�อถือไดข้องแบบสอบถาม 
    N = จาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม 
  ∑ )(2

iYσ = ผลรวมของความผนัแปรของแบบสอบถามแต่ละขอ้  
            

2
xσ = ค่าความผนัแปรทั�งหมด 

 
วธีิการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลในงานวิจยันี� ประกอบดว้ยวิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนาและการวิเคราะห์
เชิงอนุมาน ซึ� งแยกวเิคราะห์ตามวตัถุประสงค ์ดงันี�  
 

1. ในการศึกษาตามวตัถุประสงคข์อ้ที� 1 จะใชก้ารแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ ในการพรรณนา
ลกัษณะพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียวและใช้สถิติเชิงอนุมานในการ
ทดสอบสมมติฐาน โดยการทดสอบความสัมพนัธร์ ะหวา่งตวัแปรอิสระ ซึ� งในที�นี� คือ ปัจจยัส่วนบุคคล 
อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้กบัตวัแปรตาม คือ พฤติกรรม
การซื�อ ผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวโดยใช้สถิติไคสแควร์และใชส้มการถดถอยโดยการ
สร้างแบบจาํลองในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรดงักล่าว โดยกาํหนดระดบันยัสําคญัทางสถิติ 
เท่ากบั 0.05 ซึ�งมีสูตรการคาํนวณดงันี�   
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การตั�งสมมติฐาน 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาเป็นอิสระต่อกนั 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาไม่เป็นอิสระต่อกนั 
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และมีชั�นของความเป็นอิสระ (degree of  freedom) d.f.  =  (r-1)(c-1) 
                    โดยที�            χ 2    =    ค่าทดสอบไคสแควร์  
    Oij     =    ค่าความถี�จากการสังเกตในแถวที� i สดมภที์� j  
               i      = จาํนวนแถว โดย i  =  1,2,…,r 
    j   = จาํนวนสดมภ ์โดย j  =  1,2,…,c 
    Eij  = ค่าความถี�ที�คาดหวงัของแถวที� i สดมภที์� j 
 
  โดยที�   Eij = r  x  c 
          n  
  เมื�อ  n = จาํนวนของตวัอยา่งทั�งหมด 
 
 การทดสอบความเป็นอิสระต่อกนั ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นที� 95% และความคลาดเคลื�อนที�
ยอมรับไดเ้ท่ากบั 5 %เมื�อคาํนวณไดค้่าไคสแควร์แลว้ จึงนาํค่าที�ไดจ้ากการคาํนวณไปเปรียบเทียบกบั
ค่าไคสแควร์ที�ไดจ้ากการเปิดตารางซึ� งมีนยัสําคญัที� 0.05 ถา้ค่าที�คาํนวณไดม้ากกวา่ค่าไคสแควร์จาก
ตารางจะปฏิเสธิสมมติฐานหลกั ในทางตรงกนัขา้มถา้ค่าที�คาํนวณไดน้อ้ยกวา่ค่าจากตารางก็จะยอมรับ
สมมติฐานหลกั 
 
 ในการวิเคราะห์การถดถอยของตวัแบบที�เป็นตวัแปรตาม (Y) มีค่าเป็น 2 ลกัษณะ (binary 
response model) คือมีค่าเป็น 0 เมื�อไม่เกิดเหตุการณ์ที�สนใจ หรือมีค่าเป็น 1 เมื�อเกิดเหตุการณ์ที�สนใจ
ส่วนตวัแปรอิสระ (X) นั�นอาจเป็นไดท้ั�งตวัแปรเชิงปริมาณ และตวัแปรเชิงคุณภาพ เรียกการวิเคราะห์
การถดถอยของตวัแบบลกัษณะนี� ว่า การวิเคราะห์การถดถอยทวิ (binary regression) ซึ� งจะมีวิธีการ
วิเคราะห์ที�แตกต่างไปจากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นทั�วไป เนื�องจากขอ้แตกต่างในลกัษณะของ
ค่าคาดหวงั (expected values) ของตวัแปรตาม และปัญหาที�ไม่เป็นไปตามขอ้สมมติ (assumptions) ของ
การวเิคราะห์ถดถอยดงัต่อไปนี�  
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 ค่าคาดหวงัของตวัแปรตามกรณีที�ตวัแปรตามมีค่าเป็น 2 ลกัษณะ เมื�อพิจารณาตวัแบบของการ
วเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย (simple linear regression) คือ 
 

iXYi εββ ++= 110 ; i =1,2,...,n --------- (1) 
 โดยที�    Yi  = ค่าสังเกตที� i ของตวัแปรตามซึ� งมีได ้2 ค่า คือ 0 และ 1 
             1X  = ค่าสังเกตที� i ของตวัแปรอิสระ 
             20 ,ββ = ค่าสัมประสิทธ์การถดถอย (regression coefficients) 
               iε = ค่าคลาดเคลื�อนของค่าสังเกตที� i 
 ถา้ขอ้สมมติของการถดถอยที�วา่ E( iε  ) = 0 เป็นจริงแลว้ จะไดค่้าคาดหวงัของตวัแปรตาม คือ 
 
 E(Y ) = 110 Xββ +  --------- (2) 
 
ถา้พิจารณา เป็นตวัแปรสุ่มแบบเบอร์นูลลี (Bernoulli) จะไดก้ารแจกแจงความน่าจะเป็นดงันี�  
 
   Yi   Probability 
   1   Pr (Yi  =1) = Pi  
   Pr (Yi = 0) = 1− Pi  
 
 เมื�อ Pi  คือความน่าจะเป็นของการเกิดเหตุการณ์ที�สนใจ และ 
 1 - Pi  คือความน่าจะเป็นของการเกิดเหตุการณ์ที�ไม่สนใจ 
ดงันั�นจะได ้
 

E(Y ) = 1 ( Pi ) + 0(1- Pi ) = Pi  ---------(3) 
 

จากสมการที� (2) และสมการที� (3) จะไดค่้าคาดหวงัของตวัแปรตามกรณีที�ตวัแปรตามมีค่าเป็น 2
ลกัษณะดงันี�  
 

E(Y ) = tX10 ββ +  = Pi  
 
นั�นแสดงวา่ค่าคาดหวงัของตวัแปรตามหรือ E (Yi  ) เมื�อตวัแปรตามมีค่าเป็น 2 ลกัษณะ ก็คือความ
น่าจะเป็นของการเกิดเหตุการณ์ที�สนใจ ณ ที�ระดบัของตวัแปรอิสระ Xi นั�นเอง 
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 จากทฤษฏีนาํมาประยุกต์ใช้กบัการวิจยัในครั� งนี�  โดยการนาํขอ้มูลจากแบบสอบถามจาก
พฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจาํนวน จาํนวน 400 
ตวัอยา่ง มาทาํการวเิคราะห์โดยกาํหนดสมการแสดงความสัมพนัธ์ดงันี�  
 
 สมการแสดงความสัมพนัธ์  พฤติกรรมการซื+อกระเบื+องมุงหลงัคา = (เพศ, อาย,ุ ระดบั
การศึกษา, อาชีพ, รายได,้ สถานะภาพ)  
 
 สมมติฐาน: เพศ อายุ  สถานะภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได้ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว 
 

2. ในการศึกษาตามวตัถุประสงคข์อ้ที� 2 จะใชส้ถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ในรูป
ค่าเฉลี�ย โดยนาํมาจดักลุ่มแสดงระดับความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อความ
ตอ้งการเลือกซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว ซึ� งขอ้มูลมีเกณฑ์การให้คะแนนแบบลิกเคอร์ สเกล 
(Likert Scale) ดงันี�  
 

ระดบัความสาํคญัมากที�สุด = 5 คะแนน 
ระดบัความสาํคญัมาก  = 4 คะแนน 
ระดบัความสาํคญัปานกลาง = 3 คะแนน 
ระดบัความสาํคญันอ้ย  = 2 คะแนน 
ระดบัความสาํคญันอ้ยที�สุด = 1 คะแนน 

 
 ในการวดัการกระจายของขอ้มูลระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการ
ซื�อกระเบืองฉลากเขียวในกรุงเทพมหานคร  มีการกาํหนดเกณฑ์การจดัระดบัความสําคญัออกเป็น 5 
ระดบั โดยอาศยัการเปรียบเทียบระดบัคะแนนเฉลี�ยกบัเกณฑที์�แบ่งโดยมีความกวา้งแต่ละอนัตรภาคชั�น
ที�เท่ากนั ซึ�งคาํนวณไดด้งันี�  
 
 ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั�น     = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ�าสุด 
                  จาํนวนอนัตรภาคชั�น 
          = ( 5 – 1 )  
                       5  
          = 0.80 
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ซึ� งจะแบ่งคะแนนเฉลี�ยไดเ้ป็น 5 ระดบัดงันี�  
 
  คะแนนเฉลี�ยที� 1.00 – 1.80 หมายถึง       ระดบัความสาํคญันอ้ยที�สุด 
  คะแนนเฉลี�ยที� 1.81 – 2.60 หมายถึง       ระดบัความสาํคญันอ้ย 
  คะแนนเฉลี�ยที� 2.61 – 3.40 หมายถึง        ระดบัความสาํคญัปานกลาง 
  คะแนนเฉลี�ยที� 3.41 – 4.20 หมายถึง        ระดบัความสาํคญัมาก 
  คะแนนเฉลี�ยที� 4.21 – 5.00 หมายถึง        ระดบัความสาํคญัมากที�สุด 
 
 นาํผลที�ไดม้านาํเสนอในรูปตาราง เพื�ออธิบายวา่ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการเลือกซื�อ
ผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวมาก-นอ้ย เพียงใด 
 

3. ในการศึกษาตามวตัถุประสงคข์อ้ที� 3 จะทาํการทดสอบสมมติฐานการวิจยัโดยค่านยัสาํคญั
ทางสถิติที�ใชก้าํหนดไวที้�ระดบั 0.05 หรือระดบัความเชื�อมั�น (Confidence Level) เท่ากบั ร้อยละ 95
และใช ้F-test เป็นค่าสถิติทดสอบความแตกต่างของตวัแปรตามกบัตวัแปรอิสระ และใชส้มการถดถอย
ในการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดงันี�   

 
การตั�งสมมติฐาน 
H0: ความแปรปวนของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาเท่ากนั 
H1: ความแปรปวนของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาไม่เท่ากนั 

 

w

b

df

SSW
df

SSB

MSW

MSB
F ==  

 
 องศาแห่งความเป็นอิสระ (Degree of Freedom: df) จะมี 2 ค่า คือ (k-1) และ (n-k) 
  เมื�อ  k หมายถึง จาํนวนกลุ่มของประชากรที�กาํลงัเปรียบเทียบกนั 
        n หมายถึง จาํนวนของตวัอยา่งทั�งหมดที�มีอยู ่
  เมื�อ  MSB = ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง 
   SSB  =  ผลรวมของผลต่างกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
   MSW = ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   SSW = ผลรวมของผลต่างกาํลงัสองภายในกลุ่ม 

2)( tXXnSSB −=∑  
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  เมื�อ      X = ค่าเฉลี�ยของแต่ละกลุ่ม 
       tX = ค่าเฉลี�ยรวม 
                  bdf = จาํนวนกลุ่ม – 1 
 

∑ −= 2)( ii XXSSW  
    
  เมื�อ  iX  = ค่าของขอ้มูลแต่ละตวัในกลุ่ม 
   iX  = ค่าเฉลี�ยแต่ละกลุ่ม 
   wdf = nt – k 
 
 เมื�อทาํการทดสอบสมมติฐานแลว้ หากพบวา่ ค่า F ที�คาํนวณไดม้ากกวา่หรือเท่ากบัค่า F ใน
ตารางจะปฏิเสธสมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานทางเลือก นั�นคือ มีค่าเฉลี�ยอยา่งนอ้ย 1 คู่ ที�ไม่
เท่ากนั 
 

ในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของส่วนประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลจะมี
สมการแสดงดงันี+  

 
สมการแสดงความสัมพนัธ์  พฤติกรรมการซื+อกระเบื+องมุงหลงัคา = (เพศ, อาย,ุ ระดบั

การศึกษา, อาชีพ, รายได,้ สถานะภาพ)  
 

 สมมติฐาน: เพศ อายุ สถานะภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัส่วน
ประสมการตลาดในการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว 



 

บทที� 4 
 

ผลการวจัิย 
 

ก ารศึก ษาปั จจัย ที� มีผล ต่อความต้องก ารซื� อ ผลิต ภัณฑ์ฉลาก เ ขียว ของ ผู ้บ ริโภคใ น
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา โดยเก็บแบบสอบถามทั�งสิ�น 400 คน ไดผ้ล
การศึกษา แบ่งออกเป็นส่วนต่าง ๆ ดงันี�  
 
 ส่วนที� 1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล การเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เพื�อสิ�งแวดลอ้มและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา โดยใชก้ารแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ ในวธีิการพรรณนา 
 
 ส่วนที� 2 การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อความตอ้งการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา
ที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว โดยนาํมาจดักลุ่มในรูปค่าเฉลี�ย เพื�อแสดงระดบัความสัมพนัธ์ของส่วน
ประสมทางการตลาดที�มีผลต่อความตอ้งการเลือกซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว ซึ� งขอ้มูลมีเกณฑ์
การใหค้ะแนนแบบลิกเคอร์ 
 
 ส่วนที� 3 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อกระเบื�องมุง
หลงัคา โดยใชส้ถิติไคสแควร์และสมการถดถอยในการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปร 
 

ส่วนที� 4 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดเรื�องความตอ้งการ
ซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียวโดยใช้สถิติ F-test t-test และสมการถดถอยในการ
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปร 

 

การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล การเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เพื�อสิ�งแวดล้อม 

และพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา  

 

1.  การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
 
 เพศ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมาคือ 
เพศชาย จาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00  
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 อาย ุกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อายตุํ�ากวา่ 35 ปี จาํนวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.80  รองลงมาคือ 
35-44 ปี และ 45-54 ปี จาํนวนอยา่งละ 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30  และอาย ุ55 ปีขึ�นไป จาํนวน 67 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.80  
 
 ระดบัการศึกษา กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 239 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.80 รองลงมาคือตํ�ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.30 และสูงกว่า
ปริญญาตรี จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
 
 อาชีพ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 171 คน คิดเป็น
ร้อยละ 42.80  รองลงมาคือนักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.30  
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.30  และอื�นๆ จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.80 
 
 รายได ้กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได ้10,001-20,000 บาท จาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 
35.25  รองลงมาคือไม่เกิน 10,000 บาท จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00  รายได ้20,001-30,000 
บาท จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25  และ 30,000 บาทขึ�นไป จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 
 
 สถานภาพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ 78.50 
รองลงมาคือ สมรสแลว้ จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 และหยา่ร้าง/หมา้ย จาํนวน 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.25 ดงัแสดงในตารางที� 3 
  

ตารางที� 3  ปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

เพศ    
 หญิง 228 57.00 
 ชาย 172 43.00 
  รวม 400 100.00 
อายุ    
 ตํ�ากวา่ 35 ปี 163 40.80 
 35-44 ปี 85 21.30 
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ตารางที� 3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 45-54 ปี 85 21.30 
 55 ปีขึ�นไป 67 16.80 
  รวม 400 100.00 
ระดับการศึกษา   
 ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 145 36.30 
 ปริญญาตรี 239 59.80 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 16 4.00 
  รวม 400 100.00 

อาชีพ    
 พนง.บริษทัเอกชน 171 42.80 
 นกัธุรกิจ 105 26.30 
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 89 22.30 
 อื�นๆ 35 8.80 
  รวม 400 100.00 
รายได้    
 ไม่เกิน 10,000 บาท 108 27.00 
 10,001-20,000 บาท 141 35.25 
 20,001-30,000 บาท 85 21.25 
 30,001 บาทขึ�นไป 66 16.50 
  รวม 400 100.00 

สถานภาพ   
 โสด 314 78.50 
 สมรส 77 19.25 
 หยา่ร้าง/หมา้ย 9 2.25 
  รวม 400 100.00 
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2.  การวเิคราะห์การเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เพื�อสิ�งแวดล้อม 
 

การวเิคราะห์การเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์พื�อสิ�งแวดลอ้มโดยการสอบถามถึงการรู้จกัและการใชง้าน
ผลิตภณัฑเ์พื�อสิ�งแวดลอ้มในหมวดต่างๆ ไดผ้ลการศึกษา ดงันี�  
 
 ในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัแต่ไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ์เพื�อสิ�งแวดลอ้มทั�ง 7 ชนิด ระดบั
คะแนนเฉลี�ย 3.404 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.577 คะแนน2 
 
 เมื�อศึกษาในแต่ละผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัผลิตภณัฑแ์ละมีการใชง้านเป็นบางครั� ง 
ไดแ้ก่ ถุงผา้ใส่ของทั�วไป บรรจุภณัฑที์�ทาํจากชานออ้ย และหลอดประหยดัไฟเบอร์ 5 คะแนนเฉลี�ย 
3.895, 3.563 และ 3.538 ตามลาํดบั 
 
 กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัผลิตภณัฑ ์แต่ไม่เคยใช ้ไดแ้ก่ กระดาษรีไซเคิล นํ�ามนัไบโอดีเซล อาหารออร์
แกนิคที�ปลูกโดยไม่ใชส้ารเคมี และผลิตภณัฑที์�มีสัญลกัษณ์ฉลากเขียว ระดบัคะนน 3.370 3.205 3.148 
และ 3.110 ตามลาํดบั ดงัตารางที� 4 
 
ตารางที� 4  การรู้จกัและการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์พื�อสิ�งแวดลอ้ม 
 

การใช้ผลติภัณฑ์เพื�อสิ�งแวดล้อม ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
ความหมาย 

ถุงผา้ใส่ของทั�วไป 3.895 0.903 รู้จกัและใชบ้างครั� ง 
บรรจุภณัฑที์�ทาํจากชานออ้ย  3.563 0.916 รู้จกัและใชบ้างครั� ง 
หลอดประหยดัไฟ เบอร์ 5 3.538 0.988 รู้จกัและใชบ้างครั� ง 
กระดาษรีไซเคิล  3.370 0.985 รู้จกัแต่ไม่เคยใช ้
นํ�ามนัไบโอดีเซล  3.205 1.169 รู้จกัแต่ไม่เคยใช ้
อาหาร ออร์แกนิค ที�ปลูกโดยไม่ใชส้ารเคมี 3.148 1.095 รู้จกัแต่ไม่เคยใช ้
ผลิตภณัฑที์�มีสัญลกัษณ์ ”ฉลากเขียว” 3.110 1.160 รู้จกัแต่ไม่เคยใช ้

รวม 3.404 0.577  
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 การรับรู้ข้อมูลเกี�ยวกับผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยรับรู้ข้อมูล
เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว จาํนวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 76.30 รองลงมาคือ ไม่เคยรับรู้ขอ้มูล 
จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80 ดงัตารางที� 5 
 
ตารางที� 5  การรับรู้ขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว  
 

การรับรู้ข้อมูลเกี�ยวกบัผลติภัณฑ์ฉลากเขียว 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 เคยรับรู้ 305 76.30 
  ไม่เคยรับรู้ 95 23.80 
   

เมื�อพิจารณาสื�อที�มีผลต่อการรับรู้ พบว่า โทรทศัน์เป็นสื�อที�มีผลต่อการรับรู้ข้อมูลเกี�ยวกับ
ผลิตภณัฑ์ฉลากเขียวมากที�สุด จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 รองลงมาคือ นิตยสารหรือวารสาร 
จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50   และสื�ออื�นๆ ไดแ้ก่ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ท เอกสาร
เผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ งานนิทรรศการ เพื�อนหรือญาติพี�นอ้ง ป้ายโฆษณา เจา้หนา้ที�ทางราชการ และ
อื�นๆ ตามลาํดบั ดงัตารางที� 6 
 
ตารางที� 6  สื�อที�มีผลต่อการรับรู้ขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว 
 

สื�อที�มีผลต่อการรับรู้ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 โทรทศัน์ 75 18.75 
 นิตยสาร/วารสาร 70 17.50 
 วทิย ุ 41 10.25 
 หนงัสือพิมพ ์ 34 8.50 
 อินเตอร์เน็ท 21 5.25 
 เอกสารเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ 15 3.75 
 งานนิทรรศการ 15 3.75 
 เพื�อน/ญาติพี�นอ้ง 11 2.75 
 ป้ายโฆษณา 11 2.75 
 เจา้หนา้ที�ทางราชการ 4 1.00 
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ตารางที� 6  (ต่อ) 
 

สื�อที�มีผลต่อการรับรู้ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 อื�นๆ 8 2.00 
  รวม 305 76.30 
 

2.1  การซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว จาํนวน 271 
คน คิดเป็นร้อยละ 67.80 ในขณะที�มีกลุ่มตวัอยา่งที�ไม่เคยเลือกซื�อจาํนวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.20  

 
ในกลุ่มตวัอย่างที�มีการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียวส่วนใหญ่ให้

เหตุผลในการเลือกซื�อคือตอ้งการช่วยลดมลภาวะและรักษาสิ�งแวดลอ้มให้ดีขึ�น จาํนวน 118 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.50 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑมี์ความคงทน แข็งแรง และประหยดัค่าใชจ่้าย จาํนวน 58 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.50  รู้สึกวา่ผลิตภณัฑ์มีความปลอดภยัและไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพ จาํนวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.00 เป็นการช่วยสนบัสนุนนโยบายของรัฐบาลในการรักษาสิ�งแวดลอ้ม จาํนวน 22 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และช่วยให้ดูทนัสมยัในสายตาคนอื�น จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ดงั
ตารางที� 7 
   

ตารางที� 7  การซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 

การซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 เคย  271 67.80 
  เหตุผลที�ซื�อ   
  ตอ้งการช่วยลดมลภาวะและรักษาสิ�งแวดลอ้มใหดี้ขึ�น 118 29.50 
  มีความคงทนแขง็แรงและประหยดัค่าใชจ่้าย 58 14.50 
  รู้สึกปลอดภยัและไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 52 13.00 
  เป็นการช่วยสนบัสนุนนโยบายรัฐในการอนุรักษสิ์�งแวดลอ้ม 22 5.50 
  ช่วยใหต้นเองดูทนัยคุทนัสมยัในสายตาคนอื�น 16 4.00 
  ไม่เคย   129 32.20 
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 2.2  ความสนใจในการเลอืกซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 

 
ความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว พบว่า กลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่มีความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว จาํนวน 328 คน คิดเป็น
ร้อยละ 82.00  ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งที�ไม่สนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 
 

เมื�อพิจารณาเหตุผลที�สนใจเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการช่วยลดมลภาวะและรักษาสิ�งแวดลอ้ม จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.30 
รองลงมาคือผลิตภณัฑ์มีความคงทน แข็งแรงและประหยดัค่าใช้จ่าย จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.30  รู้สึกปลอดภยัและไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพ จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00  เป็นการช่วย
สนับสนุนนโยบายของรัฐในการอนุรักษ์สิ� งแวดล้อม จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  ช่วยให้
คะนองดูทนัสมยัในสายตาผูอื้�น จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.30 และอื�นๆ จาํนวน 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.50  

 
เหตุผลที�ไม่สนใจเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง

เห็นวา่เป็นผลิตภณัฑที์�ไม่น่าสนใจ จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.30 รองลงมาคือมีการ
ประชาสัมพนัธ์นอ้ย จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00  ผลิตภณัฑย์ี�หอ้อื�นมีความคุม้ค่ามากกวา่ 
คุณภาพไม่น่าเชื�อถือและหาซื�อยาก จาํนวนอยา่งละ 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00  ราคาสูงเกินไป จาํนวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 และอื�นๆ จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ดงัตารางที�  8 
 
ตารางที� 8  ความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 

ความสนใจในการซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 สนใจ  328 82.00 
  เหตุผลที�สนใจ   
  ตอ้งการช่วยลดมลภาวะและรักษาสิ�งแวดลอ้มใหดี้ขึ�น 165 41.30 
  มีความคงทนแขง็แรงและประหยดัค่าใชจ้่าย 101 25.30 
  รู้สึกปลอดภยัและไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 88 22.00 
  เป็นการช่วยสนบัสนุนนโยบายรัฐในการอนุรักษสิ์�งแวดลอ้ม 40 10.00 
  ช่วยใหต้นเองดูทนัยุคทนัสมยัในสายตาคนอื�น 37 9.30 
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ตารางที� 8  (ต่อ) 
 

ความสนใจในการซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

  อื�นๆ 18 4.50 
 ไม่สนใจ  72 18.00 
  เหตุผลที�ไม่สนใจ   
  เป็นผลิตภณัฑที์�ไม่น่าสนใจ 21 5.30 
  มีการประชาสัมพนัธ์นอ้ย 16 4.00 
  ผลิตภณัฑย์ี�หอ้อื�นมีความคุม้ค่ามากกวา่ 12 3.00 
  คุณภาพไม่น่าเชื�อถือ 12 3.00 
  หาซื�อยาก 12 3.00 
  ราคาสูงเกินไป 7 1.80 
   อื�นๆ 2 0.50 
  
3.  พฤติกรรมการซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา 
 
 3.1  ยี�ห้อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาที�ซื�อ 
 

จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องยี�ห้อห้าห่วงมากที�สุด จาํนวน 
149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาคือตราชา้ง จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 ตราชา้งซีแพค
โมเนีย จาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ตราเพชร จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตราโอลิมปิก 
จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 และอื�นๆ จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 ดงัตารางที� 9 
 
ตารางที� 9  ยี�หอ้ผลิตภณัฑก์ระเบื�องที�ซื�อ 
 

ผลติภัณฑ์กระเบื�องที�เคยซื�อ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 ตราหา้ห่วง 149 37.25 
 ตราชา้ง 101 25.25 
 ตราชา้งซีแพคโมเนีย 58 14.5 
 ตราเพชร  42 10.5 
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ตารางที� 9  (ต่อ) 
 

ผลติภัณฑ์กระเบื�องที�เคยซื�อ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 ตราโอลิมปิก  29 7.25 
 อื�นๆ 21 5.25 
  รวม 400 100 
  

 3.2  เหตุผลในการเลอืกซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 
 

จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซื�อผลิตภณัฑ์เพราะมีคุณภาพดี มีชนิดสี
ใหเ้ลือกหลากหลาย จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ช่วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม
ให้ดีขึ�น จาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80  ติดตรายี�ห้อ หรือร้านคา้จาํหน่ายที�น่าเชื�อถือ จาํนวน 65 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.30  ราคาไม่แพง ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50  
การจดัการส่งเสริมการขายดว้ยการลดราคา การแจกของแถม จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 และ
อื�นๆ จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.30 ดงัตารางที� 10 

 
ตารางที� 10  เหตุผลในการเลือกซื�อ 
 

เหตุผลการเลอืกซื�อ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 คุณภาพดี มีชนิดสีใหเ้ลือกหลากหลาย  159 39.80 
 ผลิตภณัฑช่์วยรักษาสิ�งแวดลอ้มใหดี้ขึ�น 67 16.80 
 ติดตรายี�หอ้ หรือร้านคา้จาํหน่ายน่าเชื�อถือ  65 16.30 
 ราคาไม่แพง มีความยติุธรรมเหมาะกบัคุณภาพ  62 15.50 
 การจดัการส่งเสริมการขาย ดว้ยการลดราคา การแจกของแถม  34 8.50 
  อื�นๆ 21 5.30 
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 3.3  วตัถุประสงค์ในการตัดสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 
 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซื�อผลิตภณัฑ์เพื�อตกแต่งต่อเติมบา้น จาํนวน 146 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.50 รองลงมาคือซ่อมแซมบา้น จาํนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75  ก่อสร้างใหม่ จาํนวน 
95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 และอื�นๆ จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 ดงัตารางที� 11 
 
ตารางที� 11  วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 
 

วตัถุประสงค์ในการตัดสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลังคา 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 ตกแต่งต่อเติมบา้น 146 36.50 
 ซ่อมบา้น  123 30.75 
 ก่อสร้างใหม่ 95 23.75 
 อื�นๆ 36 9.00 
  รวม 400 100.00 

 

3.4  ร้านค้าตัวแทนจําหน่ายที�ซื�อกระเบื�องมุงหลังคา 
 

จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายคือร้านโฮมโปร/
โฮมเวิร์ค มากที�สุด จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ  32.50  รองลงมาคือร้านวสัดุก่อสร้างใกล้บา้น 
จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 ร้านขายวสัดุก่อนสร้างทั�วๆไป จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.50 และร้านคา้ที�ขายถูก จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 ดงัตารางที� 12 

 

ตารางที� 12  ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายที�เลือก 
 

ร้านค้าตัวแทนจําหน่าย 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 ร้านโฮมโปร/โฮมเวิร์ค/โฮมมาร์ท  130 32.50 
 ร้านวสัดุก่อสร้างใกลบ้า้น  118 29.50 
 ร้านขายวสัดุก่อสร้างทั�วไป 78 19.50 
 ร้านที�ขายถูก  74 18.50 
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ตารางที� 12  (ต่อ) 
 

ร้านค้าตัวแทนจําหน่าย 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

  รวม 400 100.00 
 

3.5  ความถี�ในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 
 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซื�อผลิตภณัฑปี์ละ 4-6 ครั� งมากที�สุด จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 
37.50 รองลงมาคือ ปีละ 2-3 ครั� ง จาํนวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50  สัปดาห์ละครั� ง จาํนวน 101 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.25 และเดือนละครั� ง จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 ดงัตารางที� 13 
 

ตารางที� 13  ความถี�ในการซื�อ 
 

ความถี�ในการซื�อ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 ปีละ 2 – 3 ครั� ง 122 30.50 
 ปีละ 4 – 6 ครั� ง  150 37.50 
 เดือนละครั� ง  27 6.75 
 สัปดาห์ละครั� ง  101 25.25 
  รวม 400 100.00 

  

 3.6  ค่าใช้จ่ายที�ซื�อต่อครั�งโดยเฉลี�ย 
 

จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการซื�อผลิตภณัฑ์ต่อครั� งเป็นเงิน 5,001-10,000 บาท
มากที�สุด จาํนวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือมากกวา่ 20,000 บาท จาํนวน 123 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.75  ต ํ�ากว่า 5,000 บาท จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 และ 10,001-20,000 บาท 
จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 ดงัตารางที� 14 
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ตารางที� 14  ค่าใชจ้่ายที�ซื�อต่อครั� งโดยเฉลี�ย 
 

ค่าใช้จ่ายที�ซื�อต่อครั�งโดยเฉลี�ย 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 ตํ�ากวา่ 5,000 บาท 74 18.50 
 5,001 – 10,000 บาท  170 42.50 
 10,001 – 20,000 บาท 33 8.25 
 มากกวา่ 20,000 บาท  123 30.75 
  รวม 400 100.00 
 
 3.7  ผู้ที�มีส่วนตัดสินใจในการเลอืกซื�อ 
 

จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซื�อดว้ยตนเอง จาํนวน 209 คน 
คิดเป็นร้อยละ 52.30 รองลงมาคือ ผูรั้บเหมาก่อสร้างมีส่วนในการตดัสินใจ จาํนวน 110 คิดเป็นร้อยละ 
27.50  ญาติพี�นอ้ง/เพื�อนบา้น จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.30  โฆษณาจากสื�อต่างๆ จาํนวน 79 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.80 เพื�อนร่วมอาชีพ จาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 และเจา้ของร้านหรือผูข้าย 
จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 ดงัตารางที� 15 
 
ตารางที� 15  ผูที้�มีอิทธิพลในการเลือกซื�อ 

  

ผู้ที�มีส่วนตัดสินใจในการเลอืกซื�อ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 ตดัสินใจดว้ยตนเอง  209 52.30 
 ผูรั้บเหมาก่อสร้าง 110 27.50 
 ญาติพี�นอ้ง/เพื�อนบา้น  89 22.30 
 โฆษณาจากสื�อต่างๆ  79 19.80 
 เพื�อนร่วมอาชีพเดียวกนั  67 16.80 
  เจา้ของร้าน/ผูข้าย  59 14.80 
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3.8  สื�อที�มีส่วนในการรับรู้ 
 

จากการศึกษาพบว่า สื�อที�มีส่วนในการรับรู้เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์มากที�สุดคือสื�อโทรทศัน์ 
จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 รองลงมาคืออินเตอร์เน็ท จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 
นิตยสาร จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 แผ่นพบั/ใบปลิว จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 
หนงัสือพิมพ ์จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75  วิทยุ จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ป้ายโฆษณา 
จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 และอื�นๆ ดงัตารางที� 16 

 
ตารางที� 16  สื�อที�มีส่วนในการรับรู้ 
 

สื�อที�มีผลต่อการเลอืกซื�อ 
จํานวน 

(คน) 

ร้อยละ 

(%) 

 โทรทศัน์ 154 38.50 
 อินเตอร์เน็ท 61 15.25 
 นิตยสาร 56 14.00 
 แผน่พบั/ใบปลิว 47 11.75 
 หนงัสือพิมพ ์ 39 9.75 
 วทิย ุ 25 6.25 
 ป้ายโฆษณา 17 4.25 
 อื�นๆ 1 0.25 
  รวม 400 100.00 

 
การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อความต้องการซื�อ 

กระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภัณฑ์ฉลากเขียว 

 

4.  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อความต้องการซื�อกระเบื�องมุงหลังคาที�เป็น

ผลติภัณฑ์ฉลากเขียว 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อความตอ้งการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลาก
เขียว ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย โดยวิเคราะห์
ระดบัความสนใจ 5 ระดบัไดแ้ก่ มากที�สุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยที�สุด ให้ผลการศึกษาในแต่ละ
ดา้น ดงัต่อไปนี�  
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4.1  ด้านผลติภัณฑ์ 
 

กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในเรื�องผลิตภณัฑ์ในภาพรวมระดบัมาก คะแนนเฉลี�ย 3.431 
คะแนน โดยให้ความสําคญัระดบัมากในเรื�องคุณภาพของผลิตภณัฑ์กระเบื�องฉลากเขียวและความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์ ให้ความสําคญัระดบัปานกลางในเรื� องผลิตภณัฑ์ช่วยรักษาสิ� งแวดล้อม 
ไดรั้บมาตรฐานมอก. และมีอายใุนการใชง้านนาน ดงัตารางที� 17 
 

ตารางที� 17  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
ความหมาย 

ผลติภัณฑ์  3.431 0.589 มาก 
 คุณภาพของผลิตภณัฑก์ระเบื�องฉลากเขียว 3.525 0.825 มาก 
 กระเบื�องฉลากเขียวมีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ  3.498 0.779 มาก 
 ผลิตภณัฑช่์วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม 3.385 0.805 ปานกลาง 
 กระเบื�องฉลากเขียวไดรั้บมาตรฐาน (มอก.)  3.375 0.846 ปานกลาง 
  กระเบื�องฉลากเขียวมีอายกุารใชง้านนาน  3.373 0.936 ปานกลาง 
 

 4.2  ด้านราคา 
 

กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในเรื�องราคาในภาพรวมระดบัปานกลาง คะแนนเฉลี�ย 3.171 
คะแนน โดยใหค้วามสาํคญัระดบัปานกลางในเรื�องราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีการจดัราคาพิเศษ และ
ราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น ตามลาํดบั ดงัตารางที� 18 
 
ตารางที� 18  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
ความหมาย 

ราคา  3.171 0.854 ปานกลาง 
 กระเบื�องฉลากเขียวมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  3.200 0.991 ปานกลาง 

กระเบื�องฉลากเขียวมีการจดัราคาพิเศษเสมอ  3.180 1.035 ปานกลาง 
  กระเบื�องฉลากเขียวราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 3.133 1.001 ปานกลาง 
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4.3  ด้านการจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ 
 

กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในเรื�องการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ในภาพรวมระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉลี�ย 3.231 คะแนน โดยให้ความสําคญัระดบัปานกลางในเรื�องมีการให้คาํปรึกษาก่อนการ
ตดัสินใจซื�อ การติดต่อร้านไดส้ะดวกหาซื�อไดง่้ายและการตกแต่งร้านดึงดูดใจ ตามลาํดบั ดงัตารางที� 
19 
 
ตารางที� 19  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
ความหมาย 

การจัดจําหน่าย 3.231 0.743 ปานกลาง 
 มีการใหค้าํปรึกษาก่อนมีการตดัสินใจซื�อ  3.328 1.009 ปานกลาง 
 การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก  3.263 0.922 ปานกลาง 
 กระเบื�องฉลากเขียวสามารถหาซื�อไดง่้าย 3.233 0.975 ปานกลาง 
  การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ  3.100 0.942 ปานกลาง 

 

4.4  ด้านการส่งเสริมการขาย 
 

กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในเรื� องการส่งเสริมการขายในภาพรวมระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี�ย 3.249 คะแนน โดยให้ความสาํคญัระดบัปานกลางในเรื�องมีการรับประกนัสินคา้ มีบริการ
หลงัการขาย มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย และมีการโฆษณาดว้ยสื�อต่างๆ ตามลาํดบั ดงัตารางที� 20 
 

ตารางที� 20  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
ความหมาย 

การส่งเสริมการตลาด 3.249 0.771 ปานกลาง 
 กระเบื�องฉลากเขียวมีการรับประกนัสินคา้  3.345 0.913 ปานกลาง 
 กระเบื�องฉลากเขียวมีการบริการหลงัการขาย 3.263 0.949 ปานกลาง 
 กระเบื�องฉลากเขียวมีการจดัรายการ ส่งเสริมการขาย  3.225 0.981 ปานกลาง 
 กระเบื�องฉลากเขียวมีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ  3.163 1.012 ปานกลาง 
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 สรุประดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่การตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลาก
เขียวที�ผูบ้ริโภคจะให้ระดบัความสําคญัในดา้นต่างๆของส่วนประสมการตลาด โดยจะเรียงลาํดบัจาก
คะแนนเฉลี�ยมากที�สุดไปนอ้ยที�สุด ดงันี�  
 
  - อนัดบั 1: ดา้นผลิตภณัฑ ์  คะแนนเฉลี�ย  3.431  
  - อนัดบั 2: ดา้นส่งเสริมการตลาด  คะแนนเฉลี�ย  3.249  
  - อนัดบั 3: ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย คะแนนเฉลี�ย  3.231  
  - อนัดบั 4: ดา้นราคา   คะแนนเฉลี�ย  3.171  

 

การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที�มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 

โดยใช้สถิติไคสแควร์และสมการถดถอยในการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตัวแปร 

 

5.  การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที�มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 

 
การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็น

ผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว โดยใช้สถิติทดสอบไควสแควร์ (Pearson Chi-square) ซึ� งเป็นการทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเชิงคุณภาพทั�งคู่และใช้สมการถดถอยในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อ มีรายละเอียดดงันี�  

 
5.1  พฤติกรรมการซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 

จากพฤติกรรมการซื� อผลิตภัณฑ์กระเบื� องมุงหลังคาฉลากเ ขียวนํามาวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลโดยใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบว่าถา้ปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นอายุเพิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้มีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว
เพิ�มขึ�น ร้อยละ 8 กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพขา้ราชการจะมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
หลงัคาฉลากเขียวมากกวา่กลุ่มอาชีพอื�นๆ ร้อยละ 49 และกลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพนกัธุรกิจจะมี
โอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวมากกว่ากลุ่มอาชีพอื�นๆ ร้อยละ 18 เมื�อ
กาํหนดใหปั้จจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 21 
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ตารางที� 21  แสดงผลการวเิคราะห์สมการถดถอยของพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 

ตัวแปร 
Regression Probit 

Coef. t-statistic Coef. z 

ค่าคงที� 0.22 1.26 -0.17 -1.06 
เพศ -0.00 -0.09 0.00 -0.01 
อาย ุ      0.08*** 4.13    0.09*** 4.26 
ระดบัการศึกษา   0.07* 1.81   0.09** 2.15 
รายได ้ 0.02 0.87 0.01 0.61 
อาชีพรับราชการ     0.49*** 5.54    0.41*** 5.18 
อาชีพนกัธุรกิจ   0.18** 2.08 0.12* 1.78 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  0.14* 1.69 0.09 1.36 
สถานภาพโสด -0.08 0.15 -0.05 -0.42 
สถานภาพสมรส -0.19 0.15 -0.17 -1.06 
Adj R-squared = 0.178, R-squared = 0.196 
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
 

จากพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวนาํมาวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบั
ส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้สมการถดถอย ผลการศึกษาพบว่าถา้ผูป้ระกอบการให้ความสําคญั
ของส่วนประประสมการตลาดดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ์เพิ�มขึ�นจะทาํให้มีผูบ้ริโภคตดัสินใจซื�อกระเบื�อง
มุงหลงัคาฉลากเขียวเพิ�มขึ�นร้อยละ 9 เมื�อกาํหนดให้ปัจจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติที� 0.05 
ดงัแสดงในตารางที� 22 
 
ตารางที� 22  แสดงผลการวเิคราะห์สมการถดถอยของพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
 

การซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
Regression 

Coef. t-statistic 

ค่าคงที� 0.61 2.60 

เพศ 0.00 -0.09 

อาย ุ    0.08*** 3.85 
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ตารางที� 22  (ต่อ) 
 

การซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
Regression 

Coef. t-statistic 

ระดบัการศึกษา 0.05 1.16 

รายได ้ 0.01 0.49 

อาชีพรับราชการ    0.43*** 4.91 

อาชีพนกัธุรกิจ -0.67 1.43 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 0.09 1.13 

สถานภาพโสด -0.10 -0.67 

สถานภาพสมรส -0.18 -1.17 
คุณภาพของผลิตภณัฑ์    0.09*** 3.06 
มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ  -0.02 -0.49 
ผลิตภณัฑช่์วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม -0.01 -0.38 
ไดรั้บมาตรฐาน (มอก.)  -0.03 -0.95 
มีอายกุารใชง้านนาน  -0.05 -1.52 
มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  -0.02 -0.81 
มีการจดัราคาพิเศษเสมอ  0.00 -0.04 
ราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 0.01 0.19 
หาซื�อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป -0.04 -1.38 
มีการใหค้าํปรึกษาในซื�อ  0.01 0.26 
การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก  0.02 0.67 
การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ  -0.04 -1.38 
มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ  0.05 1.60 
    

 5.2  ความสนใจซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
  

จากความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวนาํมาวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลโดยใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบว่าถา้ปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้พิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้ความสนใจในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลาก
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เขียวลดลง 0.04 เมื�อกาํหนดให้ปัจจยัอื�นๆคงที� ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 
23  
 

ตารางที6 23  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
       หลงัคาฉลากเขียว 
 

ตัวแปร 
Regression Probit 

Coef. t-statistic Coef. z 

ค่าคงที� 0.68 4.34 0.02 0.16 
เพศ 0.02 0.56 0.02 0.60 
อาย ุ 0.02 0.85 0.02 0.97 
ระดบัการศึกษา -0.03 -0.74 -0.03 -0.76 
รายได ้ -0.04** 2.08 0.04** 2.21 
อาชีพรับราชการ 0.00 0.01 0.01 0.08 
อาชีพนกัธุรกิจ 0.01 0.12 0.02 0.23 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 0.00 0.07 0.01 0.10 
สถานภาพโสด 0.04 0.30 0.04 0.32 
สถานภาพสมรส 0.02 0.16 0.02 0.16 
Adj R-squared = -0.005  R-squared = 0.017 

หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
 

ตารางที6 24  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
       หลงัคาฉลากเขียว 
 

ความสนใจในการตัดสินใจซื�อ

ผลิตภัณฑ์กระเบื�องฉลากเขียว 

Regression 

Coef. t-statistic 

ค่าคงที� 0.02 6.01 

เพศ -0.01 -0.35 

อาย ุ -0.01 -0.50 

ระดบัการศึกษา 0.04 0.99 
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ตารางที� 24  (ต่อ) 
 

ความสนใจในการตัดสินใจซื�อ

ผลิตภัณฑ์กระเบื�องฉลากเขียว 

Regression 

Coef. t-statistic 

รายได ้ -0.04* -1.92 

อาชีพรับราชการ 0.01 0.14 

อาชีพนกัธุรกิจ 0.00 0.04 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 0.00 0.04 

สถานภาพโสด -0.06 -0.42 

สถานภาพสมรส -0.05 -0.37 
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ -0.04 -1.34 
มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ  -0.02 -0.75 
ผลิตภณัฑช่์วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม 0.00 -0.13 
ไดรั้บมาตรฐาน (มอก.)    0.07** 2.06 
มีอายกุารใชง้านนาน  -0.03 -1.03 
มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  0.04 1.33 
มีการจดัราคาพิเศษเสมอ  -0.03 -0.10 
ราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น -0.03 0.97 
หาซื�อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป 0.02 0.80 
มีการใหค้าํปรึกษาในซื�อ  0.01 0.33 
การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก  -0.01 0.38 
การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ  0.02 0.80 
มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ  -0.03 -0.95 
มีการจดัรายการ ส่งเสริมการขาย  0.02 0.77 
มีการรับประกนัสินคา้  -0.02 -0.79 
มีการบริการก่อนและหลงัการขาย  0.01 0.26 
Adj R-squared = 0.010, R-squared = 0.053 
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
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จากพฤติกรรมความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียวนํามา
วิเคราะห์ความสัมพนัธ์กับส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้สมการถดถอย ผลการศึกษาพบว่าถ้า
ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญัของส่วนประประสมการตลาดผลิตภณัฑไ์ดรั้บมาตรฐาน มอก. เพิ�มขึ�นจะ
ทาํให้มีผูบ้ริโภคมีความสนใจในการเลือกซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวเพิ�มขึ�นร้อยละ 7 เมื�อ
กาํหนดใหปั้จจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 24 
 
 5.3  ยี�ห้อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาที�ตัดสินใจซื�อ 
 

จากการทดสอบควมสัมพนัธ์ตามสมมติฐานขอ้ที� 1 โดยใชค่้าสถิติไคสแควร์พบว่า ปัจจยั
ส่วนบุคคลเรื�องอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัยี�ห้อผลิตภณัฑ์กระเบื�องที�เลือกซื�อ ที�ระดบัความเชื�อมั�นทาง
สถิติร้อยละ 95 นั�นคือ กลุ่มตวัอย่างที�มีอาชีพที�แตกต่างกนั จะมีการเลือกยี�ห้อผลิตภณัฑ์กระเบื�องที�
เลือกซื�อที�แตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างที�ประกอบอาชีพธุรกิจ ส่วนใหญ่จะเลือกผลิตภณัฑ์ตรา
ชา้ง ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งอาชีพอื�นจะเลือกผลิตภณัฑย์ี�ห้อหา้ห่วง ดงัตารางที� 25 
 

จากความสัมพนัธ์ระหว่างยี�ห้อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงที�ตดัสินใจซื�อกบัปัจจยัส่วนบุคคล
นาํมาวิเคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอย่างที�
ประกอบอาชีพรับราชการมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคายี�ห้อห้าห่วงมากกว่ากลุ่ม
อาชีพอื�นๆร้อยละ 21 แต่มีโอกาสที�จะซื�อตราเพรชน้อยกว่ากลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 15 กลุ่มตวัอย่างที�
ประกอบอาชีพนักธุรกิจมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคายี�ห้อตราช้างมากกว่ากลุ่ม
อาชีพอื�นๆร้อยละ 16 แต่มีโอกาสที�จะซื�อตราเพรชน้อยกว่ากลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 14 กลุ่มตวัอย่างที�
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคายี�ห้อตราเพรช
นอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 16 และสถานะภาพโสดกบัสมรสมีโอกาสที�จะซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�อง
มุงหลงัคายี�ห้อตราเพรชนอ้ยกวา่สถานะภาพหมา้ยร้อยละ 23 และร้อยละ 26 ตามลาํดบั เมื�อกาํหนดให้
ปัจจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 26 
 

 

 



 

 

 

      

ตารางที� 25  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัยี�หอ้ผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงที�ตดัสินใจซื�อ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัที�ตัสินใจซื�อ 

df. Chi-square Sig. 
ซีแพค ห้าห่วง โอลมิปิก ช้าง เพชร อื�นๆ รวม 

อาชีพ        15 37.016 0.001* 

     ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 16 45 7 12 8 1 89    
 (17.98) (50.56) (7.87) (13.48) (8.99) (1.12) (100.00)    
    นกัธุรกิจ 9 32 8 34 11 11 105    
 (8.57) (30.48) (7.62) (32.38) (10.48) (10.48) (100.00)    
    พนง.บริษทัเอกชน 27 63 11 49 14 7 171    
 (15.79) (36.84) (6.43) (28.65) (8.19) (4.09) (100.00)    
    อื�นๆ 6 9 3 6 9 2 35    
 (17.14) (25.71) (8.57) (17.14) (25.71) (5.71) (100.00)    
    รวม 58 149 29 101 42 21 400    

  (14.50) (37.25) (7.25) (25.25) (10.50) (5.25) (100.00)       

หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95
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ตารางที� 26  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของความสัมพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัยี�หอ้ผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงที�ตดัสินใจซื�อ 
 

  โอกาสในการตดัสินใจเลือกซื�อยี�ห้อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา 

ตวัแปร Coef.ซีแพค t-statistic Coef.หา้ห่วง t-statistic Coef.โอลิมปิก t-statistic Coef.ชา้ง t-statistic Coef.เพรช t-statistic 

ค่าคงที� 0.13 0.88 0.19 0.94 -0.02 -0.18 0.20 1.10 0.47 3.77 

เพศ -0.01 -0.22 0.06 1.14 0.04 1.40 -0.02 -0.36 -0.02 -0.69 

อาย ุ 0.00 0.23 -0.02 -0.78 0.01 -0.33 0.03 1.70 -0.02 -1.29 

  ระดบัการศึกษา -0.01 -0.36 0.00 -0.04 -0.01 0.48 -0.02 -0.51 0.03 1.15 

รายได ้ 0.01 0.40 -0.01 -0.53 0.01 -0.48 0.00 0.04 0.00 -0.07 

อาชีพรับราชการ 0.02 0.23 0.21** 2.10 -0.03 -0.47 -0.03 -0.35 -0.15** -2.34 

อาชีพนกัธุรกิจ -0.08 -1.18 0.03 0.26 -0.02 -0.67 0.16* 1.88 -0.14** -2.32 
อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน 

-0.01 -0.17 0.09 1.05 -0.03 0.89 0.11 1.42 -0.16*** -2.87 

สถานภาพโสด 0.03 0.28 0.15 0.89 0.08 0.92 -0.07 -0.47 -0.23** -2.17 

สถานภาพสมรส 0.07 0.55 0.07 0.40 0.09 0.18 -0.02 -0.10 -0.26** -2.44 

R2= 0.014 Adj R2= -0.009, R2= 0.038   Adj R2= 0.016, R2= 0.010 Adj R2= -0.013, R2= 0.042 Adj R2= 0.019, R2= 0.048 Adj R2= 0.027 
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
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5.4 เหตุผลที�เลอืกซื�อ 
  

จากการทดสอบความสัมพนัธ์ตามสมมติฐานข้อที� 1 โดยใช้ค่าสถิติไคสแควร์พบว่า 
เหตุผลในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องยี�ห้อขา้งตน้คือคุณภาพที�ดี ดงันั�น ในการศึกษาปัจจยัที�มีผล
ต่อเหตุผลในการเลือกซื�อ จะเป็นการวิเคราะห์เฉพาะเหตุผลเรื� องคุณภาพที�ดีของผลิตภณัฑ์   จาก
การศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลเรื�องรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซื�อเรื�องคุณภาพที�ดี
ของผลิตภณัฑ ์ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95  นั�นคือ กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดที้�แตกต่างกนั จะ
มีเหตุผลในการเลือกซื�อเรื�องคุณภาพที�ดีของผลิตภณัฑ์ที�แตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างที�มีรายได้
มากกวา่ 20,000 บาท ส่วนใหญ่จะเลือกเหตุผลในการเลือกซื�อเรื�องคุณภาพที�ดีของผลิตภณัฑ์ ในขณะที�
กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดต้ ํ�ากวา่ 20,000 บาท ส่วนใหญ่จะไม่เลือกเหตุผลในการเลือกซื�อเรื�องคุณภาพที�ดี
ของผลิตภณัฑ ์ดงัตารางที� 27 
 

และจากความสัมพนัธ์ระหวา่งเหตุผลที�ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงคายี�ห้อต่างๆ กบั
ปัจจยัส่วนบุคคลนาํมาวเิคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใชว้ธีิการวเิคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบถา้
ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เพิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้กลุ่มตวัอย่างมีโอกาสตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุง
หลงัคาดว้ยเหตุผลที�ติดยี�หอ้หรือตวัแทนจาํหน่าย 0.05  ถา้ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุเพิ�มขึ�น 1 ช่วงจะให้
กลุ่มตวัอย่างมีโอกาสตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาดว้ยเหตุผลที�ตอ้งการช่วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม 0.05  
กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพรับราชการมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาดว้ยเหตุผลที�
ติดยี�หอ้หรือตวัแทนจาํหน่ายนอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 17 และสถานะภาพโสดกบัสมรสมีโอกาส
ที�จะซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาดว้ยเหตุผลที�ตอ้งการช่วยรักษาสิ�งแวดลอ้มน้อยกวา่สถานะภาพ
หมา้ยร้อยละ 38 และร้อยละ 33 ตามลาํดบั เมื�อกาํหนดให้ปัจจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติที� 
0.05 ดงัแสดงในตารางที� 28 
 

 

 

 

 



  

ตารางที� 27  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัเหตุผลในการเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคา 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เหตุผลที�เลือก: คุณภาพดี 

df. Chi-square Sig. 
ใช่ ไม่ใช่ รวม 

รายได้    3 9.385 0.025* 
     ไม่เกิน 10,000 บาท 53 55 108    
 (49.07) (50.93) (100.00)    
    10,001-20,000 53 88 141    
 (37.59) (62.41) (100.00)    
    20,001-30,000 61 24 85    
 (71.76) (28.24) (100.00)    
    30,000 บาท ขึ�นไป 37 29 66    
 (56.06) (43.94) (100.00)    
    รวม 204 196 400    

  (51.00) (49.00) (100.00)       

หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
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ตารางที� 28  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัเหตุผลในการเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคา 

 

ตัวแปร 

โอกาสในการให้เหตุผลสําหรับการเลอืกซื�อผลิตภัณฑ์กระเบื�องมุงหลังคา (Coef.) 

คุณภาพดี 
มีรูปแบบให้

เลือกมาก 
t-statistic 

ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ 

t-statistic 
ติดตรายี�หอ้
และตวัแทน

จาํหน่าย 

t-
statistic 

การจดัส่ง 
เสริมการขาย 

t-statistic 
ตอ้งการรักษา
สิ�งแวดลอ้ม 

t-statistic 

ค่าคงที� 0.39 1.94 0.16 1.09 0.20 1.31 0.05 0.44 0.37 -0.23 

เพศ 0.02 0.41 0.05 1.37 -0.06 -1.62* 0.02 0.79 -0.01 -0.23 

อาย ุ -0.03 -1.52 0.02 1.35 -0.01 -0.83 0.00 -0.02 0.05*** 3.13 

ระดบัการศึกษา -0.04 -0.76 -0.02 -0.65 -0.01 -0.19 0.02 0.66 0.00 0.04 

รายได ้ -0.02 -0.89 -0.02 -0.85 0.05*** 2.55 -0.02 -1.48 0.01 0.49 

อาชีพรับราชการ 0.17* 1.70 -0.07 -0.95 -0.17** -2.25 0.01 0.25 -0.03 -0.43 

อาชีพนกัธุรกิจ 0.06 0.66 -0.13* -1.78 -0.08 -1.08 -0.06 -1.17 0.05 0.71 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 0.14 1.57 -0.10 -1.48 -0.11* -1.63 -0.06 -1.07 0.06 0.83 

สถานภาพโสด 0.06 0.37 0.08 0.65 0.04 0.30 0.09 0.95 -0.38*** -3.05 

สถานภาพสมรส 0.06 0.36 0.08 0.65 0.07 0.53 0.08 0.77 -0.33*** -2.54 

R2= 0.042 Adj R2= -0.019, R2= 0.050 Adj R2= 0.028, R2= 0.061 Adj R2= -0.040, R2= 0.031 Adj R2= 0.009, R2= 0.022 Adj R2= 0.002 
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
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5.5 วตัถุประสงค์การซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา 
  

จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลเรื�องสถานภาพการสมรสและอาชีพ มีความสัมพนัธ์
กบัวตัถุประสงคก์ารซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95   
 

นั�นคือ กลุ่มตวัอย่างที�มีสถานภาพการสมรสที�แตกต่างกัน จะมีวตัถุประสงค์การซื�อ
กระเบื�องมุงหลงัคาในผลิตภณัฑ์กระเบื�องที�เลือกซื�อที�แตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างที�โสดและ
สมรสแลว้ ส่วนใหญ่จะเลือกผลิตภณัฑเ์พื�อการตกแต่ง ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งที�หยา่ร้างหรือหมา้ย ส่วน
ใหญ่จะเลือกผลิตภณัฑเ์พื�อการสร้างใหม่ 
 

กลุ่มตวัอย่างที�มีอาชีพที�แตกต่างกนั จะมีวตัถุประสงค์การซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องที�เลือก
ซื�อที�แตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างที�เป็นนกัธุรกิจ ส่วนใหญ่จะเลือกผลิตภณัฑ์เพื�อการซ่อมบา้น 
ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพอื�นๆ ส่วนใหญ่จะเลือกผลิตภณัฑ์เพื�อการตกแต่งต่อเติมบา้น ดงั
ตารางที� 29 
 

และจากความสัมพนัธ์ระหวา่งวตัถุประสงคก์ารซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคากบัปัจจยั
ส่วนบุคคลนาํมาวิเคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบว่าถ้า
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุเพิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้กลุ่มตวัอยา่งมีโอกาสตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา
เพื�อสร้างบ้านใหม่ลดลง 0.33  กลุ่มตวัอย่างที�เป็นเพศหญิงมีโอกาสที�จะซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
หลงัคาเพื�อซ่อมแซมบา้นอ้ยกวา่เพศชายร้อยละ 13 กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพนกัธุรกิจมีโอกาสใน
การซื� อผลิตภัณฑ์กระเบื�องมุงหลังคาเพื�อซ่อมแซมบ้านมากกว่ากลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 26 และ
สถานะภาพโสดกบัสมรสมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาเพื�อซ่อมแซมบา้นมากกว่า
สถานะภาพหมา้ยร้อยละ 37 และร้อยละ 27 ตามลาํดบั เมื�อกาํหนดให้ปัจจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 30  
 
 
 



 

ตารางที� 29  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัวตัถุประสงคก์ารซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
วัตถุประสงค์การซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 

df. Chi-square Sig. 
ตกแต่ง ซ่อมบ้าน สร้างใหม่ อื�นๆ รวม 

สถานภาพ      6 20.491 0.002* 

    โสด 117 102 70 25 314    
 (37.26) (32.48) (22.29) (7.96) (100.00)    
    สมรส 29 21 19 8 77    
 (37.66) (27.27) (24.68) (10.39) (100.00)    
    หยา่ร้าง/หมา้ย 0 0 6 3 9    
 (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00)    
    รวม 146 123 95 36 400    

  (36.50) (30.75) (23.75) (9.00) (100.00)       

อาชีพ      9 27.485 0.001* 

     ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 42 28 11 8 89    
 (47.19) (31.46) (12.36) (8.99) (100.00)    
    นกัธุรกิจ 26 42 32 5 105    

 (24.76) (40.00) (30.48) (4.76) (100.00)    
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ตารางที� 29  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
วัตถุประสงค์การซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา  

df. Chi-square Sig. 
ตกแต่ง ซ่อมบ้าน สร้างใหม่ อื�นๆ รวม 

    พนง.บริษทัเอกชน 65 49 39 18 171    
 (38.01) (28.65) (22.81) (10.53) (100.00)    
    อื�นๆ 13 4 13 5 35    
 (37.14) (11.43) (37.14) (14.29) (100.00)    
    รวม 146 123 95 36 400    

  (36.50) (30.75) (23.75) (9.00) (100.00)       

หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
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ตารางที� 30  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัวตัถุประสงคก์ารซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคา 
 

ตัวแปร 
โอกาสในการเลือกซื�อผลิตภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาตามวัตถุประสงค์ (Coef.) 

Coef. 

ตกแต่งต่อเติม 
t-statistic 

Coef. 

ซ่อมแซมบ้าน 
t-statistic 

Coef. 

ก่อสร้างใหม่ 
t-statistic   

ค่าคงที� -0.01 -0.03 -0.25 -1.31 0.86 4.99   

เพศ 0.00 0.60 0.13** 0.28 -0.02 -0.53  

อาย ุ 0.00 0.00 0.05 0.71 -0.03* -1.77  

ระดบัการศึกษา 0.01 0.11 0.03 -1.33 -0.03 -0.67  

รายได ้ 0.00 -0.05 -0.03 1.46 0.02 0.87  

อาชีพรับราชการ 0.08 0.77 0.14 2.87 -0.20 -2.27  

อาชีพนกัธุรกิจ -0.15 -1.55 0.26*** 1.7 -0.04 -0.45  

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 0.00 -0.03 0.15** 1.99 -0.12 -1.57  

สถานภาพโสด 0.37** 2.29 0.31* 1.60 -0.43*** -3.01  
สถานภาพสมรส 0.40** 2.38 0.27* -1.31 -0.44*** -2.99  
R2= 0.042 Adj R2= -0.020, R2= 0.051 Adj R2= -0.029, R2= 0.031 Adj R2= -0.0408  
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
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5.6  ร้านค้าที�เลือกซื�อ 
  

จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัร้านคา้ที�เลือกซื�อ ที�ระดับ
ความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95   นั�นคือ กลุ่มตวัอยา่งที�มีปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนั จะมีร้านคา้ใน
การเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องที�ไม่แตกต่างกนั  

 

5.7  ความถี�ในการซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา 
  

จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลเรื� องเพศ อาชีพ และรายได้ มีความสัมพนัธ์กับ
ความถี�ในการซื�อ ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95   
 

นั�นคือ กลุ่มตวัอยา่งที�มีเพศต่างกนั จะมีความถี�ในการซื�อแตกต่างกนั กล่าวคือ เพศชายจะมี
ความถี�ในการซื�อปีละ 4-6 ครั� งมากที�สุด รองลงมาคือปีละ 2-3 ครั� ง ในขณะที�เพศหญิงมีความถี�ในการ
ซื�อปีละ 4-6 ครั� งมากที�สุด รองลงมาคือสัปดาห์ละครั� ง 
 

กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพแตกต่างกนั จะมีความถี�ในการซื�อแตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่ง
ที�ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ นกัธุรกิจและพนกังานบริษทัเอกชน จะมีความถี�ในการซื�อปี
ละ 4-6 ครั� ง ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพอื�นๆ จะมีความถี�ในการซื�อปีละ 2-3 ครั� ง  
 

กลุ่มตวัอย่างที�มีรายได้แตกต่างกัน จะมีความถี�ในการซื�อแตกต่างกัน กล่าวคือ กลุ่ม
ตวัอยา่งที�มีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่จะมีความถี�ในการซื�อปีละ 4-
6 ครั� ง กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายได ้10,001-20,000 บาท จะมีความถี�ในการซื�อปีละ 2-3 ครั� ง กลุ่มตวัอยา่งที�มี
รายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท จะมีความถี�ในการซื�อสัปดาห์ละครั� ง ดงัตารางที� 31 
 

จากพฤติกรรมความถี�ในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวนาํมาวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลโดยใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบว่าถา้ปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นอายุเพิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้มีความถี�ในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว 
เพิ�มขึ�น 0.14 และกลุ่มตวัอยา่งที�เป็นเพศหญิงจะมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลาก
เขียวมากกวา่เพศชายร้อยละ 35 เมื�อกาํหนดให้ปัจจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติที� 0.05 ดงั
แสดงในตารางที� 32 
 

 



  

ตารางที� 31  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัความถี�ในการเลือกซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคา 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ความถี�ในการซื�อผลิตภัณฑ์กระเบื�องมุงหลังคา 

df. Chi-square Sig. 
ปีละ 2-3 ครั�ง ปีละ 4-6 ครั�ง เดอืนละครั�ง สัปดาห์ละครั�ง รวม 

เพศ      3 14.462 0.002* 

    ชาย 59 75 6 32 172    
 (34.30) (43.60) (3.49) (18.60) (100.00)    
    หญิง 63 75 21 69 228    
 (27.63) (32.89) (9.21) (30.26) (100.00)    
    รวม 122 150 27 101 400    

  (30.50) (37.50) (6.75) (25.25) (100.00)       

อาชีพ      9 17.672 0.039* 

     ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 30 36 7 16 89    
 (33.71) (40.45) (7.87) (17.98) (100.00)    
    นกัธุรกิจ 31 36 6 32 105    
 (29.52) (34.29) (5.71) (30.48) (100.00)    
    พนง.บริษทัเอกชน 42 71 11 47 171    
 (24.56) (41.52) (6.43) (27.49) (100.00)    
    อื�นๆ 19 7 3 6 35    
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ตารางที� 31  (ต่อ) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ความถี�ในการซื�อ 

df. Chi-square Sig. 
ปีละ 2-3 ครั�ง ปีละ 4-6 ครั�ง เดือนละครั�ง สัปดาห์ละครั�ง รวม 

 (54.29) (20.00) (8.57) (17.14) (100.00)    
    รวม 122 150 27 101 400    

  (30.5) (37.5) (6.8) (25.3) (100.0)       

รายได้      9 16.324 0.001* 

     ไม่เกิน 10,000 บาท 33 47 3 25 108    
 (30.56) (43.52) (2.78) (23.15) (100.00)    
    10,001-20,000 50 47 9 35 141    
 (35.46) (33.33) (6.38) (24.82) (100.00)    
    20,001-30,000 22 38 6 19 85    
 (25.88) (44.71) (7.06) (22.35) (100.00)    
    30,000 บาท ขึ�นไป 17 18 9 22 66    
 (25.76) (27.27) (13.64) (33.33) (100.00)    
    รวม 122 150 27 101 400    

  (30.50) (37.50) (6.75) (25.25) (100.00)       

หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95
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ตารางที� 32  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของพฤติกรรมความถี�ในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา   
       ฉลากเขียว 
 

                    Regression 

ตัวแปร Coef. t-statistic   

ค่าคงที� 0 .94 2.06 
  

เพศ 0.35*** 3.03 
 

อาย ุ 0.14** 2.58 
 

ระดบัการศึกษา -0.03 -0.27 
 

รายได ้ 0.08 1.36 
 

อาชีพรับราชการ 0.02 0.08 
 

อาชีพนกัธุรกิจ 0.34 1.53 
 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 0.37* 1.75 
 

สถานภาพโสด 0.45 1.18 
 

สถานภาพสมรส 0.51 1.29 
 

      

R2= 0.072   Adj R2= 0.050    
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 

 

5.8  ค่าใช้จ่ายที�ซื�อผลิตภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัต่อครั�งโดยเฉลี�ย 
  

จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลเรื� องอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ มี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัราคาที�ซื�อต่อครั� ง ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95   

 
นั�นคือ กลุ่มตวัอย่างที�มีอายุแตกต่างกนั จะมีระดบัราคาที�ซื�อแตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่ม

ตวัอยา่งที�มีอายุ 41-50 ปี ส่วนใหญ่จะมีระดบัราคาที�ซื�อมากกวา่ 20,000 บาทต่อครั� ง ในขณะที�ช่วงอายุ
อื�นๆจะมีระดบัราคา 5,000-10,000 บาท ต่อครั� ง 

 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะมีระดบัราคาที�ซื�อที�แตกต่างกนั กล่าวคือ 

กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ส่วนใหญ่จะมีระดบัราคาที�ซื�อมากกวา่ 20,000 บาท
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ต่อครั� ง ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากวา่ปริญญาตรีและตํ�ากวา่ จะมีระดบัราคา 5,000-
10,000 บาท ต่อครั� ง 
 

กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพแตกต่างกนั จะมีระดบัราคาที�ซื�อแตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่ง
ที�มีอาชีพนกัธุรกิจ ส่วนใหญ่จะมีระดบัราคาที�ซื�อมากกวา่ 20,000 บาทต่อครั� ง ในขณะที�อาชีพอื�นๆจะมี
ระดบัราคา 5,000-10,000 บาท ต่อครั� ง 
 

กลุ่มตัวอย่างที�มีรายได้แตกต่างกัน จะมีระดับราคาที�ซื� อแตกต่างกัน กล่าวคือ กลุ่ม
ตวัอย่างที�มีรายไดม้ากกว่า 20,000 บาท ส่วนใหญ่จะมีระดบัราคาที�ซื�อมากกวา่ 20,000 บาทต่อครั� ง 
ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดน้อ้ยกวา่ 20,000 บาท จะมีระดบัราคา 5,000-10,000 บาท ต่อครั� ง ดงั
ตารางที� 33 
 

จากค่าใช้จ่ายในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาต่อครั� งนาํมาวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัส่วนบุคคลโดยใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบว่าถ้าปัจจยัส่วนบุคคลด้าน
ระดบัการศึกษาและรายไดเ้พิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้มีค่าใชจ่้ายในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา
เพิ�มขึ�น 0.22 และ 0.15 ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพนกัธุรกิจมีโอกาสที�จะมีค่าใชจ่้ายใน
การซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคามากกวา่กลุ่มอาชีพ ๆร้อยละ 59 ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีโอกาสที�จะมีค่าใชจ่้ายในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคามากกว่า
กลุ่มอาชีพ ๆร้อยละ 58 และกลุ่มตัวอย่างที�สถานะภาพโสดมีโอกาสที�จะมีค่าใช้จ่ายในการซื� อ
ผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคานอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพ ๆร้อยละ 88 เมื�อกาํหนดให้ปัจจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 34 



   

 

ตารางที� 33  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัค่าใชจ้่ายที�ซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัต่อครั� งโดยเฉลี�ย 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค่าใช้จ่ายที�ซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัต่อครั�งโดยเฉลี�ย 

df. Chi-square Sig. 
ตํ�ากว่า 5,000 5,000-10,000 10,000-20,000 มากกว่า 20,000 รวม 

อายุ      9 25.435 0.003* 

     20-30 ปี 40 71 11 41 163    
 (24.54) (43.56) (6.75) (25.15) (100.00)    
    31-40 ปี 11 34 12 28 85    
 (12.94) (40.00) (14.12) (32.94) (100.00)    
    41-50 ปี 13 27 6 39 85    
 (15.29) (31.76) (7.06) (45.88) (100.00)    
    51-60 ปี 10 38 4 15 67    
 (14.93) (56.72 (5.97) (22.39) (100.00)    
    รวม 74 170 33 123 400    

  (18.50) (42.50) (8.25) (30.75) (100.00)       

ระดบัการศึกษา      6 13.26 0.039* 

    ต ํ�ากว่าปริญญาตรี 27 67 10 41 145    
 (18.62) (46.21) (6.90) (28.28) (100.00)    
 

69 



   

 

ตารางที� 33  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค่าใช้จ่ายที�ซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัต่อครั�งโดยเฉลี�ย 

df. Chi-square Sig. 
ตํ�ากว่า 5,000 5,000-10,000 10,000-20,000 มากกว่า 20,000 รวม 

    ปริญญาตรี 46 101 20 72 239    
 (19.25) (42.26) (8.37) (30.13) (100.00)    
    สูงกว่าปริญญาตรี 1 2 3 10 16    
 (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00)    
    รวม 74 170 33 123 400    

  (18.50) (42.50) (8.25) (30.75) (100.00)       

อาชีพ      9 24.88 0.003* 

     ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 16 53 5 15 89    
 (17.98) (59.55) (5.62) (16.85) (100.00)    
    นกัธุรกิจ 18 37 10 40 105    
 (17.14) (35.24) (9.52) (38.10) (100.00)    
    พนง.บริษทัเอกชน 28 66 16 61 171    
 (16.37) (38.60) (9.36) (35.67) (100.00)    
    อื�นๆ 12 14 2 7 35    
 (34.29) (40.00) (5.71) (20.00) (100.00)    
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ตารางที� 33  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค่าใช้จ่ายที�ซื�อผลติภัณฑ์กระเบื�องมุงหลงัต่อครั�งโดยเฉลี�ย 

df. Chi-square Sig. 
ตํ�ากว่า 5,000 5,000-10,000 10,000-20,000 มากกว่า 20,000 รวม 

    รวม 74 170 33 123 400    

  (18.5) (42.5) (8.3) (30.8) (100.0)       

รายได้      9 25.535 0.002* 

     ไม่เกิน 10,000 บาท 23 51 9 25 108    
 (21.30) (47.22) (8.33) (23.15) (100.00)    
    10,001-20,000 27 72 11 31 141    
 (19.15) (51.06) (7.80) (21.99) (100.00)    
    20,001-30,000 13 23 9 40 85    
 (15.29) (27.06) (10.59) (47.06) (100.00)    
    30,000 บาท ขึ�นไป 11 24 4 27 66    
 (16.67) (36.36) (6.06) (40.91) (100.00)    
    รวม 74 170 33 123 400    

  (18.50) (42.50) (8.25) (30.75) (100.00)       
หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95
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ตารางที� 34  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับ
      ค่าใชจ่้ายที�ซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัต่อครั� งโดยเฉลี�ย 
 

ตัวแปร 
Regression 

Coef. t-statistic   

ค่าคงที� 2.07 4.72 
  

เพศ -0.15 -1.41 
 

อาย ุ 0.09* 1.71 
 

ระดบัการศึกษา   0.22** 2.19 
 

รายได ้   0.15*** 2.72 
 

อาชีพรับราชการ 0.20 0.93 
 

อาชีพนกัธุรกิจ   0.59*** 2.80 
 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน   0.58*** 2.90 
 

สถานภาพโสด -0.88** -2.40 
 

สถานภาพสมรส -0.67* -1.77 
 

        

R2= 0.097  Adj R2= 0.076   
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
 

5.9  ผู้ที�มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลอืกซื�อ 
  

จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัผูที้�มีอิทธิพลในการตดัสินใจ
เลือกซื�อ ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 นั�นคือ กลุ่มตวัอยา่งที�มีปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนั 
จะมีผูที้�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซื�อที�ไม่แตกต่างกนั  

 

5.10  สื�อที�มีอทิธิพลในการรับรู้เกี�ยวกบัผลติภัณฑ์ 
  

จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัสื�อที�มีอิทธิพลในการรับรู้
เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95   นั�นคือ กลุ่มตวัอยา่งที�มีปัจจยัส่วนบุคคลที�
แตกต่างกนั จะมีสื�อที�มีอิทธิพลในการรับรู้เกี�ยวกบัผลิตภณัฑที์�ไม่แตกต่างกนั  
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การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที�มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 

เรื�องความต้องการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลติภัณฑ์ฉลากเขียว 
 
6.   การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที�มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดเรื�องความต้องการซื�อกระเบื�อง

มุงหลงัคาที�เป็นผลติภัณฑ์ฉลากเขียว 

 
การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที�มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดเรื� องความต้องการซื�อ

กระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว โดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) ซึ� งเป็นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลเชิงปริมาณและคุณภาพ และใช้สมการ
ถดถอยในการวิเคราะห์ขอ้มูลจากความสัมพนัธ์ที�ได้จากวิเคราะห์ความแปรปวนเพื�อดูทิศทางของ
ความสัมพนัธ์โดยมีรายละเอียดของผลการศึกษา ดงัต่อไปนี�  
 
 6.1  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัเพศ 
 

จากการศึกษา พบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา นั�นคือ 
เพศที�แตกต่างกนั จะใหค้วามสาํคญัในเรื�องราคาที�แตกต่างกนั ดงัตารางที� 35 

 
จากความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วน

บุคคลโดยใชว้ิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบวา่เพศหญิงมีโอกาสมากกวา่เพศชายที�จะ
ให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นราคาตํ�ากว่า 0.20 คะแนนในเรื�องราคาที�
เหมาะสมกบัคุณภาพ และจะให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดดา้การจดัจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ์ตํ�ากว่า 0.24 คะแนนในเรื� องการมีบุคลากรให้คาํแนะนาํเกี�ยวกบัประโยชน์การใช้งานใน
ขณะที�ซื�อ เมื�อกาํหนดใหปั้จจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 36 
 
ตารางที� 35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัเพศ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
เพศ 

t-test Sig 

ผลิตภณัฑ์ 0.110 0.741 
ราคา 3.430 0.045* 
การจดัจาํหน่าย 0.993 0.320 
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ตารางที� 35  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
เพศ 

t-test Sig 

การส่งเสริมการขาย 0.610 0.435 
หมายเหตุ:  * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
 
ตารางที6 36  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด   
       จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดจําแนกตามปัจจัยส่วน

บุคคล 

ค่าคงที� ด้านเพศ 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

ผลติภัณฑ์         

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 2.92 8.91 -0.05 -0.6 

มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ  3.68 11.65 0.05 0.73 

ผลิตภณัฑช่์วยรักษา
สิ�งแวดลอ้ม 

3.39 10.24 0.08 0.96 

ไดรั้บมาตรฐาน (มอก.)  3.89 11.3 0.02 0.08 

มีอายกุารใชง้านนาน  4.27 11.32 -0.16 -0.17 

ราคา     

มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  3.28 8.09 -0.20** -1.97 
มีการจดัราคาพิเศษเสมอ  3.21 7.51 -0.07 -0.73 
วราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 2.9 7.07 -0.16 -1.6 
การจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์     
หาซื�อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป 2.78 6.96 -0.14 -1.43 
มีการใหค้าํปรึกษาในซื�อ  3.31 7.97 -0.24*** -2.33 
การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก  3.1 8.16 0 -0.05 

การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ  2.44 6.32 0.05 0.48 

ส่งเสริมการตลาด     
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ตารางที6 36  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดจําแนกตามปัจจัยส่วน

บุคคล 

ค่าคงที� ด้านเพศ 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ  2.39 5.87 -0.01 -0.12 

มีการจดัรายการ ส่งเสริม
การขาย  

3.34 8.59 -0.15 -0.15 

มีการรับประกนัสินคา้  3.66 9.75 -0.02 -0.02 

มีการบริการก่อนและหลงั
การขาย  

3.13 8.05 -0.08 -0.86 

Adj R-squared  = - 0.045  R-squared = 0.005 

หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 

 

6.2  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัอายุ 
 

จากการศึกษา พบวา่ อาย ุไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น นั�น
คือ อายทีุ�แตกต่างกนั จะใหค้วามสาํคญัในส่วนประสมทางการตลาดที�ไม่แตกต่างกนั ดงัตารางที� 37 

 
จากความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นอายโุดยใชว้ธีิการวเิคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั ดงัตาราง
ที� 38 
 
ตารางที� 37  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัอาย ุ
 

  ส่วนประสมทางการตลาด อายุ 

F-test Sig 
ผลิตภณัฑ์ 0.780 0.506 
ราคา 2.095 0.100 
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ตารางที� 37  (ต่อ) 
 

  ส่วนประสมทางการตลาด อายุ 

F-test Sig 
การจดัจาํหน่าย 0.681 0.564 
การส่งเสริมการขาย 0.405 0.750 
หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
 

ตารางที6 38  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาด
      จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุ
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ค่าคงที� อายุ 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

ผลติภัณฑ์         

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 2.92 8.91 0.05 1.38 

มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ  3.68 11.65 0.02 0.46 

ผลิตภณัฑช่์วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม 3.39 10.24 -0.04 -1.04 
ไดรั้บมาตรฐาน (มอก.)    11.3 -0.06 -1.47 

มีอายกุารใชง้านนาน  4.27 11.32 0.06 1.35 

ราคา     

มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  3.28 8.09 0.01 0.13 

มีการจดัราคาพิเศษเสมอ  3.21 7.51 -0.01 -0.21 

ราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 2.9 7.07 0.05 1.07 

การจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์     

หาซื�อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป 2.78 6.96 0.03 0.77 

มีการใหค้าํปรึกษาในซื�อ  3.31 7.97 0 0.03 

การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก  3.1 8.16 0.01 0.18 

การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ  2.44 6.32 0.54 1.23 
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ส่งเสริมการตลาด     

ตารางที6 38  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ค่าคงที� อายุ 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ  2.39 5.87 -0.02 0.51 

มีการจดัรายการ ส่งเสริมการขาย  3.34 8.59 0 0.15 
มีการรับประกนัสินคา้  3.66 9.75 -0.06 -1.43 

มีการบริการก่อนและหลงัการขาย  3.13 8.05 0.02 0.48 
Adj R-squared = - 0.069 R-squared = 0.031 

หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 

 

6.3  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัระดับการศึกษา 
 

จากการศึกษา พบวา่ ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น
ผลิตภณัฑ์ นั�นคือ ระดับการศึกษาที�แตกต่างกันจะให้ความสําคญัในส่วนประสมทางการตลาดที�
แตกต่างกนั ดงัตารางที� 39 

 
จากความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นระดบัการศึกษาโดยใชว้ิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบวา่ถา้ระดบัการศึกษา
เพิ�มขึ�น 1 ช่วง มีโอกาสที�จะให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์
เพิ�มขึ�น 0.26คะแนนในเรื�องคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และให้คะแนนในเรื�องของรูปแบผลิตภณัฑ์มีให้
เลือกหลากหลายเพิ�มขึ�น 0.21 คะแนน และจะให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ�มขึ�น 0.30 และ 018 คะแนนในเรื�องมีการโษณาดว้ยสื�อต่างๆ  มีการจดั
รายการสินคา้เพื�อส่งเสริมการขาย เมื�อกาํหนดให้ปัจจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติที� 0.05 ดงั
แสดงในตารางที� 40 
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ตารางที� 39  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัระดบัการศึกษา 
 

  ส่วนประสมทางการตลาด ระดับการศึกษา 

F-test Sig 
ผลติภัณฑ์ 2.116 0.052* 
ราคา 0.150 0.861 
การจดัจาํหน่าย 2.793 0.062 
การส่งเสริมการขาย 3.288 0.038 
หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
 

ตารางที6 40  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 
       จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ค่าคงที� ระดับการศึกษา 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

ผลติภัณฑ์         

คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 2.92 8.91 0.26*** 3.43 

มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ  3.68 11.65 0.21*** 2.88 

ผลิตภณัฑช่์วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม 3.39 10.24 0.04 0.57 
ไดรั้บมาตรฐาน (มอก.)  3.89 11.3 0.08 0.99 

มีอายกุารใชง้านนาน  4.27 11.32 -0.04 -0.45 

ราคา     

มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  3.28 8.09 0.01 0.01 

มีการจดัราคาพิเศษเสมอ  3.21 7.51 0.07 0.07 

ราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 2.9 7.07 0.1 1.06 

การจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์     

หาซื�อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป 2.78 6.96 0.02 0.19 

มีการใหค้าํปรึกษาในซื�อ  3.31 7.97 0.08 0.08 

การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก  3.1 8.16 0.05 0.51 
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การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ  2.44 6.32 0.17** 1.91 

ตารางที6 40  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ค่าคงที� ระดับการศึกษา 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

ส่งเสริมการตลาด     

มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ  2.39 5.87 0.30*** 3.15 

มีการจดัรายการ ส่งเสริมการขาย  3.34 8.59 0.18** 1.92 
มีการรับประกนัสินคา้  3.66 9.75 0.58 0.67 

มีการบริการก่อนและหลงัการขาย  3.13 8.05 0.15* 1.71 
Adj R-squared = - 0.095 R-squared = 0.057 

หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 

 
6.4  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัอาชีพ 

 
จากการศึกษา พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์

นั�นคือ อาชีพที�แตกต่างกนั จะใหค้วามสาํคญัในเรื�องผลิตภณัฑ์ที�แตกต่างกนั ดงัตารางที� 41 
 

จากความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นอาชีพโดยใชว้ธีิการวเิคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบวา่โอกาสที�อาชีพรับราชการจะ
ใหค้ะแนนระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ลดลงมากกวา่กวา่อาชีพอื�นๆ อยู่
ที�ระดบัคะแนน 0.33 และ0.40 คะแนน ในเรื�องการไดรั้บมาตรฐานของผลิตภณัฑ์และอายุการใชง้าน
ตามลาํดบั โอกาสที�อาชีพนักธุรกิจจะให้คะแนนระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ลดลงมากกว่ากว่าอาชีพอื�นๆ อยู่ที�ระดบัคะแนน 0.42 คะแนน ในเรื�องอายุการใช้งาน และ
โอกาสที�อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจะให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ลดลงมากกว่ากว่าอาชีพอื�นๆ อยู่ที�ระดับคะแนน 0.36 คะแนน แต่จะให้คะแนนระดับ
ความสําคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นราคาเพิ�มขึ�น 0.36 คะแนน ในเรื�องของราคาที�เหมาะสมกบั
คุณภาพ เมื�อกาํหนดใหปั้จจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 42 

 
 



      80 

 
ตารางที� 41  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัอาชีพ 
 

  ส่วนประสมทางการตลาด อาชีพ 

F-test Sig 
ผลิตภณัฑ์ 4.616 0.003* 
ราคา 1.313 0.270 
การจดัจาํหน่าย 1.290 0.278 
การส่งเสริมการขาย 0.753 0.521 
หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
 

ตารางที6 42  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 
       จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพ 
 

ส่วนประสมทาง

การตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ค่าคงที� รับราชการ นักธุรกิจ 
พนักงาน 

บริษัทเอกชน 

Coef. t-statistic Coef. 

t-

statistic Coef. 

t-

statistic Coef. t-statistic 

ผลิตภัณฑ์         
        

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 2.92 8.91 0.06 0.34 0.00 0.03 -0.29* -1.93 

มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ  3.68 11.65 -0.15 -0.97 -0.21 0.15 -0.24 -1.68 

ผลิตภณัฑ์ช่วยรักษา
สิ�งแวดลอ้ม 

3.39 10.24 -0.10 -0.61 -0.10 -0.63 -0.21 -1.4 

ไดรั้บมาตรฐาน (มอก.)  3.89 11.3 -0.33** -1.93 -0.16 -0.97 -0.36** -2.32 

มีอายกุารใชง้านนาน  4.27 11.32 -0.40** -2.12 -0.42** -2.33 -
0.06*** 

-3.49 

ราคา         

มีราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ  

3.28 8.09 -0.27 -1.3 -0.32 -1.67 -0.36** -1.97 

มีการจดัราคาพิเศษเสมอ  3.21 7.51 -0.27 -1.29 -0.14 -0.68 -0.15 -0.77 

วราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 2.9 7.07 -0.22 -1.07 -0.02 -0.01 -0.28 -1.47 

การจัดจําหน่ายผลิตภณัฑ์         
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ตารางที6 42  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบคุคล 

ค่าคงที� รับราชการ นักธุรกิจ 
พนักงาน 

บริษัทเอกชน 

Coef. 

t-

statistic Coef. 

t-

statistic Coef. 

t-

statistic Coef. 

t-

statistic 
หาซื�อไดง้่ายตามร้านคา้ทั�วไป 2.78 6.96 0.02 0.12 -0.09 -0.48 -0.26 -1.42 

มีการใหค้าํปรึกษาในซื�อ  3.31 7.97 0.4 0.18 -0.05 -0.26 -0.15 -0.78 

การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก  3.1 8.16 0.03 0.15 0.02 0.14 -0.09 -0.55 

การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ  2.44 6.32 -0.05 -0.27 0 -0.04 -0.11 -0.61 

ส่งเสริมการตลาด         

มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ  2.39 5.87 0.09 0.44 0.29 1.47 0.17 0.89 

มีการจดัรายการ ส่งเสริมการ
ขาย  

3.34 8.59 -0.09 -0.45 0.08 0.41 0 0.01 

มีการรับประกนัสินคา้  3.66 9.75 -0.17 -0.92 0 -0.02 -0.35 -1.13 

มีการบริการก่อน - หลงัการ
ขาย  

3.13 8.05 -0.09 -0.47 -0.14 -0.76 -0.26 -1.48 

Adj R-squared = -0.072 R-squared =  0.033 

หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 

 

6.5  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัรายได้ 
 

จากการศึกษา พบวา่ รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา นั�น
คือ รายไดที้�แตกต่างกนั จะใหค้วามสาํคญัในเรื�องราคาที�แตกต่างกนั ดงัตารางที� 43 

 
จากความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นรายไดโ้ดยใชว้ิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบวา่ถา้รายไดข้องเพิ�มขึ�น 1 ช่วง 
มีโอกาสที�จะให้คะแนนระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ลดลง 0.13 คะแนน
ในเรื�องของอายุการใชง้านของผลิตภณ์ั แต่มีโอกาสที�จะให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสม
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การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ�มขึ�น 0.01 คะแนน ในเรื�องของมีการบริการก่อนและหลงัการ
ขาย เมื�อกาํหนดใหปั้จจยัอื�นๆ คงที� ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ดงัแสดงในตารางที� 44 

 
ตารางที� 43  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัรายได ้
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
รายได้ 

F-test Sig 
ผลิตภณัฑ์ 1.061 0.365 
ราคา 4.565 0.004* 
การจดัจาํหน่าย 2.198 0.088 
การส่งเสริมการขาย 0.717 0.543 
หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
 
ตารางที� 44  แสดงผลการวเิคราะห์สมการถดถอยของระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 
      จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได ้
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบคุคล 

ค่าคงที� รายได้ 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

ผลติภัณฑ์         

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 2.92 8.91 0.01 0.21 

มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ 3.68 11.65 0.07* 1.73 

ผลิตภณัฑช่์วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม 3.39 10.24 -0.02 -0.5 
ไดร้ับมาตรฐาน (มอก.) 3.89 11.3 -0.04 -0.95 

มีอายกุารใชง้านนาน 4.27 11.32 -0.13** -2.82 

ราคา     

มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.28 8.09 -0.07 -1.38 

มีการจดัราคาพิเศษเสมอ 3.21 7.51 -0.01 -0.18 

วราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 2.9 7.07 -0.06 -1.15 

การจดัจาํหน่ายผลติภัณฑ์     

หาซื�อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป 2.78 6.96 0.03 0.59 
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ตารางที6 44  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบคุคล 

ค่าคงที� รายได้ 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

มีการให้คาํปรึกษาในซื�อ 3.31 7.97 -0.03 -0.59 

การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก 3.1 8.16 -0.07 -1.5 

การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ 2.44 6.32 -0.07 -1.41 

ส่งเสริมการตลาด     

มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ 2.39 5.87 -0.1 -0.28 

มีการจดัรายการ ส่งเสริมการขาย 3.34 8.59 0.01 0.25 
มีการรับประกนัสินคา้ 3.66 9.75 0.04 1.01 

มีการบริการก่อนและหลงัการขาย 3.13 8.05 0.10** 2.12 

Adj R-squared = - 0.087 R-squared = 0.049 
หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 
 

6.6  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัสถานภาพการสมรส 

 
จากการศึกษา พบว่า สถานภาพการสมรส ไม่มีความสัมพันธ์กับส่วนประสมทาง

การตลาดทุกๆด้าน นั�นคือ สถานภาพการสมรสที�แตกต่างกนั จะให้ความสําคญัในส่วนประสมทาง
การตลาดที�ไม่แตกต่างกนั ดงัตารางที� 45 

 

ตารางที� 45  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัอาชีพ 
 

 ส่วนประสมทางการตลาด  
สถานภาพ 

F-test Sig 
ผลิตภณัฑ์ 0.548 0.578 
ราคา 0.710 0.492 
การจดัจาํหน่าย 1.881 0.154 
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ตารางที� 45  (ต่อ) 
 

 ส่วนประสมทางการตลาด  
สถานภาพ 

F-test Sig 
การส่งเสริมการขาย 0.352 0.704 
หมายเหตุ: * มีความสัมพนัธ์กนัที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 

 
จากความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดวิเคราะห์ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล 

ดา้นอายุโดยใชว้ธีิการวเิคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษาพบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั ดงัตารางที� 46 
 

ตารางที6 46  แสดงผลการวิเคราะห์สมการถดถอยของระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 
      จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบคุคล 

ค่าคงที� โสด สมรส 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

ผลิตภัณฑ์       

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 2.92 8.91 0.19 0.73 0.046 0.17 

มีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ 3.68 11.65 -0.58 -1.21 -0.56 -1.09 

ผลิตภณัฑ์ช่วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม 3.39 10.24 0.10 0.37 0.34 1.28 

ไดรั้บมาตรฐาน (มอก.) 3.89 11.3 -0.21 -0.75 -0.07 -0.25 

มีอายกุารใชง้านนาน 4.27 11.32 -0.23 -0.74 -0.06 -0.18 

ราคา       

มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.28 8.09 -45 1.34 0.52 1.5 

มีการจดัราคาพิเศษเสมอ 3.21 7.51 0.08 0.22 0.17 0.47 

วราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น 2.9 7.07 0.36 1.05 0.33 0.93 

การจัดจําหน่ายผลิตภณัฑ์       

หาซื�อไดง้่ายตามร้านคา้ทั�วไป 2.78 6.96 0.49 1.48 0.54 1.57 

มีการใหค้าํปรึกษาในซื�อ 3.31 7.97 0.14 0.41 0.23 0.64 

การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก 3.1 8.16     

การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ 2.44 6.32 0.01 1.26 0.59 1.76 
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ตารางที6 46  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญของส่วนประสมจําแนกตามปัจจัยส่วนบคุคล 

ค่าคงที� โสด สมรส 

Coef. t-statistic Coef. t-statistic Coef. t-statistic 

ส่งเสริมการตลาด       

มีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ 2.39 5.87 0.05 0.15 0.19 0.56 

มีการจดัรายการ ส่งเสริมการขาย 3.34 8.59 -0.53 -1.58 -0.4 -1.16 
มีการรับประกนัสินคา้ 3.66 9.75 -0.35 -1.13 -0.3 -0.94 

มีการบริการก่อนและหลงัการขาย 3.13 8.05 -0.16 -0.51 -0.26 0.78 

Adj R-squared = - 0.063  R-squared = 0.023 

หมายเหตุ: ***, **, * ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.01, 0.05 และ 0.10 ตามลาํดบั 
ที�มา: จากการคาํนวณ 



 

 จากการทดสอบสมติฐานสรุปความสัมพนัธ์ไดด้งัตารางที� 47 - 48 
 
ตารางที� 47  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซื�อ 
 

 
ผลิตภณัฑก์ระเบื�อง

ที�ซื�อ 
เหตุผลที�

ซื�อ 
ประโยชน์การใช้

งาน 
ร้านคา้ที�

เลือก 
ความถี�ในการ

ซื�อ 
ราคาที�ซื�อต่อ

ครั� ง 
ผูท้ี�มีอิทธิพลใน

การซื�อ 
สื�อที�มีผลต่อการ

รับรู้ 
เพศ X X X X √ X X X 
อาย ุ X X X X X √ X X 
สถานภาพ
สมรส X X √ X X X X X 
ระดบั
การศึกษา X X X X X √ X X 
อาชีพ √ X √ X √ √ X X 
รายได ้ X √ X X √ √ X X 

√ มีความสัมพนัธ์กนั ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ 95 
X ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที� 48  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

 ผลติภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการขาย 

เพศ X √ X X 
อาย ุ X X X X 
สถานภาพสมรส X X X X 
ระดบัการศึกษา √ X X X 
อาชีพ √ X X X 
รายได ้ X √ X X 

√ มีความสัมพนัธ์กนั ที�ระดบัความเชื�อมั�นทางสถิติร้อยละ95 
X ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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บทที� 5 
 

สรุปผลการวจัิยและข้อเสนอแนะ 
 

ผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาในประเทศไทย  มีวิวฒันาการอย่างต่อเนื�องในเชิงของคุณภาพ
สินคา้เพื�อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคที�หลากหลาย ทั� งในด้านวสัดุหลกัที�ใช้ในการผลิต  
รูปแบบของกระเบื�องที�เหมาะกบัการใชง้านต่างๆ  และผลิตภณัฑ์ที�ผลิตเพื�อการใชง้านทางดา้นเทคนิค
ตามความจาํเป็นในปัจจุบนั เช่น การป้องกนัความร้อน เป็นตน้   ปัจจุบนัทางกลุ่มอุตสาหกรรมหลงัคา
ไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพไดม้าตรฐานหลากหลายรูปแบบ และมีการกาํหนดแนวทางและ
แผนยุทธศาสตร์ร่วมกนัในการพฒันาสินคา้ที�ไม่ใช้เส้นใยหินเป็นส่วนประกอบ ทั�งนี� ในปัจจุบนัได้มี
ผู ้ผลิตบางรายเริ� มนําเส้นใยชนิดอื�นมาใช้ผลิตทดแทนใยหินบ้างแล้ว อาทิเช่น เส้นใยธรรมชาติ 
(Cellulose Fiber) และ เส้นใยสังเคราะห์ (PVA Fiber) ซึ� งจะเรียกวา่เป็นกระเบื�องไฟเบอร์ซีเมนต ์โดย
เป็นอีกทางเลือกหนึ�งของผูบ้ริโภค และคาดวา่สินคา้จะเป็นที�นิยมของตลาดต่อไปในอนาคต 

 
วทิยานิพนธ์ฉบบันี� จึงจดัทาํขึ�นเพื�อศึกษาความตอ้งการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวและ

พฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาของประชาชนในกรุงเทพมหานคร วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
พฤติกรรมทั�งสองประเภทกบัปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อ
การเลือกซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว และศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดและ
ส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อความตอ้งการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวจาํแนกตามปัจจยัส่วน
บุคคล สาํหรับวธีิการวจิยันั�นเริ�มจากการเก็บขอ้มูลแบบปฐมภูมิ ซึ� งใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือและ
ขอ้มูลแบบทุติยภูมิ ซึ� งไดจ้ากการรวบรวมจากเอกสารอา้งอิง งานวจิยัจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ จากนั�นนาํ
ขอ้มูลที�ไดม้าวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาและความตอ้งการซื�อกระเบื�อง
มุงหลงัคาฉลากเขียว โดยใชก้ารวเิคราะห์เชิงพรรณนาในรูปของการแจกแจงความถี� และร้อยละ จากนั�น
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาและความตอ้งการซื�อ
กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยใชก้ารวเิคราะห์เชิงปริมาณ ดว้ยเครื�องมือทาง
สถิติไคสแควร์สมการถดถอย และวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการ
เลือกซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวดว้ยค่าเฉลี�ยนอกจากนี�ยงัทาํการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของ
ส่วนประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดว้ยเครื�องมือทางสถิติ F- test และสมการถดถอย ที�
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  
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สรุปผลการวจัิย 
 

 การวิจัยเรื� องปัจจัยที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื� อผลิตภณัฑ์ฉลากเขียวของประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษากระเบื�องมุงหลงัคา ไดแ้บ่งการสรุปผลการวิจยัตามวตัถุประสงค์ดงันี�
วตัถุประสงค์ขอ้แรกเพื�อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาและความสัมพนัธ์ของปัจจยั
ส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารตั�ง
คาํถามเพื�อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั�งหมด 7 ประการ และใช้สถิติไคสแควร์กบัสมการ
ถดถอยดงันี�  
 

พฤตกิรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคา 

 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุตํ�ากวา่ 35 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญา
ตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ส่วนใหญ่มีรายได ้10,001-20,000 บาท 
 

กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัผลิตภณัฑแ์ละมีการใชง้านเป็นบางครั� ง ไดแ้ก่ ถุงผา้ใส่ของทั�วไป บรรจุภณัฑ์
ที�ทาํจากชานออ้ย และหลอดประหยดัไฟเบอร์ 5 ในขณะที�กลุ่มตวัอย่างรู้จกัผลิตภณัฑ์ แต่ไม่เคยใช ้
ไดแ้ก่ กระดาษรีไซเคิล นํ�ามนัไบโอดีเซล อาหารออร์แกนิคที�ปลูกโดยไม่ใชส้ารเคมี และผลิตภณัฑ์ที�มี
สัญลกัษณ์ฉลากเขียว 

 
การรับรู้ข้อมูลเกี�ยวกับผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยรับรู้ข้อมูล

เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว โดยที�โทรทศัน์เป็นสื�อที�มีผลต่อการรับรู้ขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ฉลาก
เขียวมากที�สุด รองลงมาคือ นิตยสารหรือวารสาร 
 
 ยี�หอ้ผลิตภณัฑที์�กลุ่มตวัอยา่งเลือกซื�อคือ ผลิตภณัฑก์ระเบื�องยี�ห้อห้าห่วงกลุมตวัอยา่งเลือกซื�อ
มามากที�สุด เพราะมีคุณภาพดี มีชนิดสีให้เลือกหลากหลาย รองลงมาคือผลิตภัณฑ์ช่วยรักษา
สิ�งแวดลอ้มใหดี้ขึ�น  โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซื�อผลิตภณัฑ์เพื�อตกแต่งต่อเติมบา้น รองลงมาคือ
ซ่อมแซมบา้น ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายคือร้านโฮมโปร/โฮมเวิร์ค ส่วนใหญ่ซื�อผลิตภณัฑ์ปีละ 4-6 ครั� ง 
มีค่าใชจ่้ายโดยเฉลี�ยต่อครั� งอยูที่�ระดบัราคา 5,001 - 10,000 บาท 
 
 การตดัสินใจซื�อ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซื�อด้วยตนเอง รองลงมาคือ 
ผูรั้บเหมาก่อสร้าง สื�อที�มีส่วนในการรับรู้เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์มากที�สุดคือสื�อโทรทศัน์ รองลงมาคือ
อินเตอร์เน็ต  
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กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียว ส่วนใหญ่ให้
เหตุผลในการเลือกซื�อคือตอ้งการช่วยลดมลภาวะและรักษาสิ�งแวดลอ้มให้ดีขึ�น และกลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่มีความสนใจในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวเพื�อช่วยลดมลภาวะและ
รักษาสิ�งแวดลอ้ม ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งที�ไม่สนใจ ใหเ้หตุผลวา่เป็นผลิตภณัฑที์�ไม่น่าสนใจมากที�สุด 
 
ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขยีว 

 
พฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นอายแุละอาชีพ ถา้อายเุพิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํใหมี้โอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลาก
เขียวเพิ�มขึ�นร้อยละ 8 กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพขา้ราชการและอาชีพนกัธุรกิจจะมีโอกาสในการซื�อ
ผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวมากกวา่กลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 49 และ 18 ตามลาํดบั 

 
พฤติกรรมความสนใจซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวมีความสัมพนัธ์กบัถา้ปัจจยั

ส่วนบุคคลดา้นรายได ้ถา้รายไดเ้พิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้ความสนใจในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
หลงัคาฉลากเขียวลดลง 0.04  

 
ยี�ห้อผลิตภณัฑ์กระเบื�องที�เลือกซื�อมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลในด้านอาชีพ กลุ่ม

ตวัอยา่งที�มีอาชีพที�แตกต่างกนั จะมีการเลือกยี�ห้อผลิตภณัฑ์กระเบื�องที�เลือกซื�อที�แตกต่างกนั กล่าวคือ 
กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพธุรกิจ ส่วนใหญ่จะเลือกผลิตภณัฑ์ตราช้าง ในขณะที�กลุ่มตวัอยา่งอาชีพ
อื�นจะเลือกผลิตภณัฑย์ี�หอ้หา้ห่วง  และจากความสัมพนัธ์ระหวา่งยี�หอ้ผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงที�ตดัสินใจ
ซื�อกบัปัจจยัส่วนบุคคลนาํมาวเิคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใชว้ธีิการวเิคราะห์สมการถดถอย ผลการศึกษา
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพรับราชการมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคายี�ห้อห้า
ห่วงมากกว่ากลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 21 กลุ่มตวัอย่างที�ประกอบอาชีพนักธุรกิจมีโอกาสในการซื�อ
ผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคายี�หอ้ตราชา้งมากกวา่กลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 16  
 

เหตุผลที�ตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาตามยี�ห้อต่างๆมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นรายได ้ในการเลือกซื�อเรื�องคุณภาพที�ดีของผลิตภณัฑ์คือ กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดที้�แตกต่างกนั จะมี
เหตุผลในการเลือกซื�อเรื�องคุณภาพที�ดีของผลิตภณัฑ์ที�แตกต่างกนั กล่าวคือถา้รายไดเ้พิ�มขึ�น 1 ช่วงจะ
ทาํให้กลุ่มตวัอย่างมีโอกาสตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาดว้ยเหตุผลที�ติดยี�ห้อหรือตวัแทนจาํหน่าย 
0.05 
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วตัถุประสงคใ์นการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคามีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
อาชีพและสถานภาพ กล่าวคือกลุ่มตวัอย่างที�ประกอบอาชีพนักธุรกิจมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์
กระเบื�องมุงหลงัคาเพื�อซ่อมแซมบา้นมากกวา่กลุ่มอาชีพอื�นๆร้อยละ 26 และสถานะภาพโสดกบัสมรส
มีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาเพื�อซ่อมแซมบา้นมากกวา่สถานะภาพหมา้ยร้อยละ 37 
และร้อยละ 27 ตามลาํดบั  

 
ความถี�ในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศ 

อาย ุและรายได ้กล่าวคือถา้อายเุพิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้มีความถี�ในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคา
ฉลากเขียว เพิ�มขึ�น 0.14 และกลุ่มตวัอยา่งที�เป็นเพศหญิงจะมีโอกาสในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุง
หลงัคาฉลากเขียวมากกวา่เพศชายร้อยละ 35 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีความถี�ในการซื�อ
แตกต่างกนั กล่าวคือ กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่จะ
มีความถี�ในการซื�อปีละ 4-6 ครั� ง กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายได ้10,001-20,000 บาท จะมีความถี�ในการซื�อปีละ 
2-3 ครั� ง กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท จะมีความถี�ในการซื�อสัปดาห์ละครั� ง 

 
ค่าใช้จ่ายที�ซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาต่อครั� งโดยเฉลี�ยมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วน

บุคคลในดา้นอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้กล่าวคือถา้ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา
และรายไดเ้พิ�มขึ�น 1 ช่วงจะทาํให้มีค่าใชจ่้ายในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาเพิ�มขึ�น 0.22 และ 
0.15 ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพนกัธุรกิจมีโอกาสที�จะมีค่าใช้จ่ายในการซื�อผลิตภณัฑ์
กระเบื�องมุงหลงัคามากกวา่กลุ่มอาชีพ ๆร้อยละ 59 ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งที�ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชนมีโอกาสที�จะมีค่าใชจ้่ายในการซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคามากกวา่กลุ่มอาชีพ ๆร้อย
ละ 58  
 
ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียว 
  

การวิจัยเรื� องปัจจัยที� มีผลต่อพฤติกรรมการซื� อผลิตภัณฑ์ฉลากเขียวของประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษากระเบื�องมุงหลงัคา วตัถุประสงค์ขอ้ที� 2 เพื�อศึกษาถึงระดบัความสําคญั
ของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว ของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยในส่วนนี� เป็นการวิจยัเกี�ยวกบัสิ�งกระตุน้ภายนอก ซึ� งเป็นแรงจูงใจ
ในการซื�อสินคา้ โดยงานวิจยันี� มุ่งเน้นวิจยัเฉพาะสิ� งกระตุน้ ทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อ
กระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว ซึ� งสรุปผลไดด้งันี�   
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 ในภาพรวม ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ นั�นมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื�อ
กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวในระดบัมาก ส่วนราคา สถานที�จาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด มี 
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวในระดบัปานกลาง ทั�งนี�สามารถสรุป 
ระดบัความสาํคญัของแต่ละรายการในส่วนประสมการตลาดทั�ง 4 ดา้นไดด้งันี�  
 

กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในเรื�องผลิตภณัฑ์ในภาพรวมระดบัมาก โดยให้ความสําคญัใน
เรื� องคุณภาพของผลิตภณัฑ์กระเบื�องฉลากเขียวและความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ระดบัมาก  ให้
ความสาํคญัระดบัปานกลางในเรื�องผลิตภณัฑ์ช่วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม ไดรั้บมาตรฐาน ม.อ.ก. และมีอายุ
ในการใชง้านนาน ตามลาํดบั 
 

กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัในเรื�องราคาในภาพรวมระดบัปานกลาง โดยให้ความสําคญัระดบั
ในเรื�องราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีการจดัราคาพิเศษ และราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น ตามลาํดบั  

 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในเรื�องการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ในภาพรวมระดบัปานกลาง โดย

ให้ความสําคญัในเรื�องมีการให้คาํปรึกษาก่อนการตดัสินใจซื�อ การติดต่อร้านไดส้ะดวก หาซื�อไดง่้าย
และการตกแต่งร้านดึงดูดใจ ตามลาํดบั 
  

กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในเรื�องการส่งเสริมการขายในภาพรวมระดบัปานกลาง โดยให้
ความสาํคญัในเรื�องมีการรับประกนัสินคา้ มีบริการหลงัการขาย มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย และมี
การโฆษณาดว้ยสื�อต่างๆ ตามลาํดบั 
 
ระดบัความสัมพันธ์ของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียว

จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 
การวิจัยเรื� องปัจจัยที� มีผลต่อพฤติกรรมการซื� อผลิตภัณฑ์ฉลากเขียวของประชาชนใน

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษากระเบื�องมุงหลงัคา วตัถุประสงคข์อ้ที� 3 เพื�อศึกษาถึงระดบัความสัมพนัธ์
ของส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวจาํแนกตามปัจจยั
ส่วนบุคคล ในส่วนนี� เป็นการวเิคราะห์ระดบัความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดจาํแนกตามปัจจยั
ส่วนบุคคลโดยค่าสถิติ F-test และสมการถดถอย ซึ�งสรุปผลไดด้งันี�   

เพศ มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลาก
เขียวในเรื� องราคา นั�นคือ เพศที�แตกต่างกนัจะให้ความสําคญัในเรื�องราคาที�แตกต่างกนักล่าวคือเพศ
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หญิงมีโอกาสที�จะให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นราคาตํ�ากวา่เพศชาย ใน
เรื�องราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพ  

 
อายุ ไม่มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลาก

เขียว นั�นคือ อายทีุ�แตกต่างกนัจะให้ความสาํคญัในส่วนประสมทางการตลาดที�ไม่แตกต่างกนั 
 
สถานภาพสมรส ไม่มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็น

ผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว นั�นคือ สถานภาพสมรสที�แตกต่างกันจะให้ความสําคญัในส่วนประสมทาง
การตลาดที�ไม่แตกต่างกนั 

 
ระดับการศึกษา มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื�อกระเบื�องมุงหลังคาที� เป็น

ผลิตภัณฑ์ฉลากเขียว นั�นคือ ระดับการศึกษาที�แตกต่างกันจะให้ความสําคัญในส่วนประสมทาง
การตลาดที�แตกต่างกันกล่าวคือถ้าระดับการศึกษาเพิ�มขึ� น 1 ช่วง มโอกาสที�จะให้คะแนนระดับ
ความสําคญัของส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์เพิ�มขึ�นในเรื� องคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และให้
คะแนนในเรื�องของรูปแบผลิตภณัฑ์มีให้เลือกหลากหลายเพิ�มขึ�น และจะให้คะแนนระดบัความสําคญั
ของส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ�มขึ�นในเรื�องมีการโษณาดว้ยสื�อต่างๆ  มีการจดั
รายการสินคา้เพื�อส่งเสริมการขาย 

 
อาชีพ มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลาก

เขียวในเรื� องผลิตภณัฑ์ นั�นคืออาชีพที�แตกต่างกนัจะให้ความสําคญัในส่วนประสมทางการตลาดที�
แตกต่างกัน กล่าวคือโอกาสที�อาชีพรับราชการจะให้คะแนนระดับความสําคัญของส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑล์ดลงมากกวา่กวา่อาชีพ ในเรื�องการไดรั้บมาตรฐานของผลิตภณัฑ์และอายุการ
ใช้งานตามลาํดบั โอกาสที�อาชีพนกัธุรกิจจะให้คะแนนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ลดลงมากกว่ากว่าอาชีพอื�นๆ ในเรื� องอายุการใช้งาน และโอกาสที�อาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชนจะใหค้ะแนนระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคาเพิ�มขึ�น
ในเรื�องของราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพ 

 
รายได ้มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลาก

เขียวในเรื�องราคา นั�นคือ รายไดที้�แตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญัในเรื�องราคาที�แตกต่างกนั 
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ข้อเสนอแนะ 
 
 จากผลการวจิยัทาํใหไ้ดข้อ้เสนอแนะ ดงันี�  
 
ข้อเสนอแนะจากการวจิยัในครั�งนี�  

 
 จากผลการวิจยัจะเห็นว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลาก
เขียวและส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อตวามตอ้งการซื�อกกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลาก
เขียว ดงันั�น ผูป้ระกอบการธุรกิจกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวควรมีการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
ใหแ้ตกต่างกนัตามลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนั และความตอ้งการในดา้นต่างๆที�แตกต่างกนั  
เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ควรกาํหนดกลยทุธ์ดงัต่อไปนี�  
 
 1.  จากการสุ่มตวัอยา่งในการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์ฉลากเขียวของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษากระเบื�องมุงหลงัคา  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความสนใจในการ
ซื�อผลิตภณ์ักระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวถึงร้อยละ 82 ซึ� งกลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ์  ผูป้ระกอบการในธุรกิจกระเบื�องมุงหลงัคาหรือหน่วยงานที�เกี�ยวขอ้ง
ควรให้ความสําคญัในเรื�องคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และชี� ให้เห็นถึงคุณสมบติัของกระเบื�องมุงหลงัคา
ฉลากเขียวที�มีคุณค่ามากกวา่กระเบื�องหลงัคาทั�วไป ซึ� งเป็นประเด็นที�กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัระดบั
มากที�สุด คือผลิตภณัฑ์ได้มีรับรองมาตรฐานจาก มอก. ซึ� งจะต้องมีการทดสอบความแข็งแรงของ
ผลิตภณัฑ์ เพื�อสร้างมาตรฐานให้เป็นที�น่าเชื�อถือของผูบ้ริโภค โดยการรับประกนัสินคา้ในกรณีสินคา้
ชาํรุดหรือเสียหาย รวมถึงพฒันานวตักรรมของผลิตภณัฑ์ เพื�อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ๆที�มีคุณภาพมาก
ยิ�งขึ�น 
 
 2.  จากกลุ่มตวัอยา่งที�เคยซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว พบวา่มีประชาชนเคยซื�อ
กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวถึงร้อยละ 67 โดยผูที้�ตดัสินใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวจะเป็นที�
ประชาชนที�ประกอบอาชีพรับราชการถึงร้อยละ 49 รองมาคือผูที้�ประกอบอาชีพนกัธุรกิจ ซึ� งจะให้
ความสําคญัของส่วนประสมการตลาดในด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ดงันั�นผูป้ระกอบการควรให้
ความสําคญัแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเหล่านี� โดยการกาํหนดกลยุทธ์ในด้านผลิตภณัฑ์คือ จดัให้มีการ
ทดสอบการใช้งานให้ถึงจุดเด่นของคุณภาพผลิตภณัฑ์กระเบื�องฉลากเขียวที�มีความทนทานเหมือน
กระเบื�องมุงหลงัคาชนิดอื�นๆ และสร้างภาพลกัษณ์โดยการชี� ให้เห็นว่าความปลอดภยัในการใช้งานที�
ปลอดจากแร่ใยหินจะมีคุณประโยชน์อยา่งไรต่อผูใ้ชง้าน 
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 3.  ควรให้ความสําคญักบักลุ่มลูกคา้ที�เป็นเพศหญิง อายุ 25 – 34 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉลี�ยไม่เกิน 20,000 บาท โดยมีพฤติกรรมการซื�อกระเบื�องมุง
หลงัคา ดงันี�กลุ่มตวัอยา่งนิยมซื�อกระเบื�องจากร้าคา้ชั�นนาํ (โฮมโปร/โฮมมาร์ท/โฮมเวิร์ค) และใชข้อ้มูล
จากสื�อโทรทศัน์ในการตดัสินใจซื�อ ดังนั�นผูป้ระกอบการธุรกิจกระเบื�องมุงหลงัคาควรร่วมมือกับ
ร้านคา้ชั�นนาํ (โฮมโปร/โฮมมาร์ท/โฮมเวิร์ค) ในการจดัจาํหน่ายสินคา้และร่วมมือในการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายเพื�อเป็นการกระตุ้นการขายและเป็นการกระจายข้อมูลกระเบื�องฉลากเขียวแก่
ประชาชนให้รับทราบข้อมูลเพิ�มมากขึ� น และใช้สื�อโฆษณาในการประชาสัมพนัธ์ให้ประชาชน
รับทราบขอ้มูลเพื�อประกอบการตดัสินใจในการซื�อเพราะสื�อที�ผูบ้ริโภคใช้รับข่าวสารมากที�สุดคือ 
โทรทัศน์ โดยการประชาสัมพนัธ์ควรมีการชี� ให้เห็นคุณสมบัติกระเบื�องมุงหลังคาฉลากเขียวที�
ปราศจากใยหินมีคุณค่ามากกวา่กระเบื�องมุงหลงัคาทั�วๆ ไป 
 
 4.  ควรมีการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดทั�ง 4 ดา้น ดงัต่อไปนี�  ดา้นผลิตภณัฑ์ กลุมตวัอ
ย่างไดให้ความสําคญัในด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรทาํการโฆษณษชี� ให้เห็นถึง
คุณสมบติัของกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวที�มีคุณค่ามากกวา่กระเบื�องหลงัคาทั�วไป และจะตอ้งมีการ
ทดสอบความแข็งแรงของผลิตภัณฑ์ เพื�อสร้างมาตรฐานให้เป็นที�น่าเชื�อถือของผูบ้ริโภค โดยการ
รับประกนัสินคา้ในกรณีสินคา้ชาํรุดหรือเสียหาย รวมถึงพฒันานวตักรรมของผลิตภณัฑ์ เพื�อให้ได้
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆที�มีคุณภาพมากยิ�งขึ�น ดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัดา้นราคาระดบัปานกลาง 
โดยให้ความสําคญัในประเด็นยอ่ยเรื�องราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมากที�สุด นั�นคือการกาํหนดราคาให้
สอดคลอ้งกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ รวมถึงการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่งเป็นกลยุทธ์สําคญัในการ
สร้างจุดเด่นเรื�องราคาไดอี้กดว้ย ดา้นการจดัจาํหน่าย กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัดา้นการจดัจาํหน่าย
โดยให้ความสําคญัในประเด็นย่อยเรื� องการให้คาํปรึกษาก่อนการตดัสินใจซื�อมากที�สุด ดงันั�น ใน
ร้านคา้จดัจาํหน่ายจึงควรมีพนกังานผูเ้ชี�ยวชาญดา้นผลิตภณัฑ์คอยให้คาํปรึกษา และให้ความรู้เกี�ยวกบั
ผลิตภณัฑ ์รวมถึงบริการ call center สอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑ ์เพื�อเพิ�มช่องทางในการติดต่อไดอี้กดว้ย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัดา้นการส่งเสริมการขายระดบัปานกลาง โดยให้
ความสําคญัในประเด็นย่อยเรื�องการรับประกนัสินคา้มากที�สุด ซึ� งสอดคลอ้งกบัดา้นผลิตภณัฑ์ที�กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความสําคัญในคุณภาพผลิตภัณฑ์ ดังนั� น ร้านค้าหรือตัวแทนจาํหน่ายควรสร้างความ
น่าเชื�อถือในคุณภาพผลิตภณัฑ์ โดยการรับประกันสินค้า การคืนเงินเมื�อสินค้าชํารุดหรือเสียหาย 
รวมถึงการสร้างบริการหลงัการขาย เพื�อให้ลูกคา้มั�นใจถึงการรับประกนัสินคา้หลงัการซื�อสินคา้ไป
แลว้ รวมถึงควรมีการสาํรวจความพึงพอใจของลูกคา้หลงัใชบ้ริการ เพื�อวิเคราะห์ถึงคุณภาพผลิตภณัฑ์
และการบริการ เพื�อปรับปรุงและกาํหนดกลยทุธ์ของร้านคา้ในอนาคตต่อไป 
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ข้อเสนอแนะในงานวจิยัครั�งต่อไป 
 
 ควรมีการวิจยัในความตอ้งการซื�อและความสนใจของผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑ์ฉลากเขียวใน
หมวดอื�นๆ เพื�อเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคและผูผ้ลิตใหห้นัมาใส่ใจรักษาสิ�งแวดลอ้ม และให้ผูผ้ลิตมีการ
พฒันาผลิตผลิตภณัฑที์�เป็นมิตรต่อสิ�งแวดลอ้ม 
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แบบสอบถาม 

เรื�อง ปัจจัยที�มีผลต่อความต้องการซื�อผลิตภัณฑ์ฉลากเขียวของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร      

กรณศึีกษากระเบื�องมุงหลงัคา 

 
 แบบสอบถามชุดนี� เป็นส่วนหนึ�งของการทาํวทิยานิพนธ์โครงการปริญญาโท คณะเศรษฐศาสตร์ สาขา

เศรษฐศาสตร์ธุรกิจ  ของมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาพฤติกรรมความตอ้งการซื�อ

กระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียวของประชาชนในกรุงเทพมหานคร  

 แบบสอบถามชุดนี�ประกอบดว้ยขอ้มูล 3 ส่วน คอื 
 ส่วนที� 1 ขอ้มลูส่วนบุคคล 
ส่วนที� 2 ขอ้มลูพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว 
ส่วนที� 3 ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลตอ่การซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว 
 

ฉลากเขียว  คือ ตรารับรองที�ทางสถาบนัสิ�งแวดลอ้มและสาํนกังานมาตรฐานผลิตภณัฑ์อตุสาหกรรมจดัทาํ
ขึ�นเพื�อใหก้ารรับรองผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพไดม้าตรฐาน และมีผลกระทบต่อสิ�งแวดลอ้มนอ้ยกวา่เมื�อเทียบ
กบัผลิตภณัฑแ์บบเดียวกนั  

 
คําชี�แจง โปรดทําเครื�องหมาย / ลงใน [ ] หรือเติมข้อความในช่องว่างที�กําหนดให้ 

ส่วนที� 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
1. เพศ 
  [ ] ชาย   [ ] หญิง 
2. อาย ุ
 [ ] 25- 34 ปี  [ ] 35-44 ปี 
 [ ] 45-54 ปี   [ ] 55 ปี ขึ�นไป 
3. ระดบัการศึกษา 
 [ ] มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. หรือตํ�ากวา่ 
 [ ] อนุปริญญา/ปวส.หรือเทียบเท่า 
 [ ] ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
 [ ] สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. อาชีพ 
 [ ] ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 [ ] นกัธุรกิจ/ผูป้ระกอบการธุรกิจ 
 [ ] ผูรั้บเหมาก่อสร้าง 
 [ ] ช่างตกแต่ง/ซ่อมแซมบา้น 
 [ ] พนกังานบริษทัเอกชน 
 [ ] อื�นๆโปรดระบุ..................... 
5. รายไดท้ั�งหมด (รวมเงินเดือนและรายไดอื้�นๆ) ต่อเดือนของทา่น 
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 [ ] ไม่เกิน 10,000 บาท   [ ] 10,001- 20,000 บาท 
 [ ] 20,001- 30,000 บาท   [ ] 30,001- 40,000 บาท 
 [ ] 40,001- 50,000 บาท  [ ] 50,001 บาทขึ�นไป 
6. สถานภาพสมรส 
 [ ] โสด   [ ] สมรส  [ ] หยา่ร้าง/หมา้ย 
ตารางผนวกที� 1 โปรดระบุ (/) วา่ท่านรู้จกัและ/หรือเคยใชผ้ลิตภณัฑเ์พื�อสิ�งแวดลอ้มในหมวดใดต่อไปนี�หรือไม่และ
ใชบ้อ่ยมากนอ้ยเพียงใด 

หมวดผลติภัณฑ์เพื�อสิ�งแวดล้อม 
รู้จักและใช้

ทุกครั�ง 

รู้จักและใช้

บางครั�ง 

รู้จักแต่ไม่

เคยใช้ 

ไม่รู้จักแต่ 

ใช้บางครั�ง 

ไม่รู้จกัและ 

ไม่เคยใช้เลย 

ถุงผา้ใส่ของทั�วไป      
บรรจุภณัฑ์ที�ทาํจากชานออ้ย       
หลอดประหยดัไฟ เบอร์ 5      
กระดาษรีไซเคิล เช่น ไอเดียกรีน      
อาหาร ออร์แกนิค ที�ปลูกโดยไม่ใช ้
สารเคมี เช่น ผกัปลอดสารพษิดอยคาํ 

     

นํ�ามนัไบโอดีเซล เช่น B5 ของปั� มปตท.      
ผลิตภณัฑ์ที�มีสัญลกัษณ์ ”ฉลากเขียว”      
 
8. ท่าน เคย ไดรั้บรู้ขา่วสารขอ้มลูเกี�ยวกบัผลิตภณัฑฉ์ลากเขียวหรือไม่ 
 [ ] เคย   [ ] ไม่เคย (ข้ามไปตอบในส่วนที� 2) 
9. ถา้ เคย ท่านไดรั้บรู้ขา่วสาร เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ฉลากเขียวจากสื�อใดมากที�สุด 
 [ ] โทรทศัน ์  [ ] วทิย ุ  [ ] หนงัสือพมิพ ์  [ ] นิตยสาร/วารสาร 
 [ ] เอกสารเผยแพร่ประชาสมัพนัธ์   [ ] งานนิทรรศการ  [ ] เพื�อน/ญาติพี�นอ้ง  
 [ ] เจา้หนา้ที�ทางราชการ   [ ] ป้ายโฆษณา   [ ] อินเตอร์เน็ต 
 
ส่วนที� 2 พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื�อกระเบื�องมุงหลังคาที�เป็นผลิตภัณฑ์ฉลากเขียว 

 

กระเบื�องฉลากเขียว  คือ กระเบื�องที�ไดก้ารรับรองมาตราฐานจากสถาบนัสิ�งแวดลอ้มและสาํนกังานมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ์อตุสาหกรรม วา่ไม่มีส่วนผสมของแร่ใยหิน ผลิตจากเส้นใยธรรมชาติ และไม่มีการปลดปล่อยสาร
เป็นพษิออกมาในระหวา่งการก่อสร้าง การใชง้าน ปลอดภยัต่อผูใ้ชง้าน 

 
10. ท่าน เคย ซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียวหรือไม่ 
 [ ] เคย >>>โปรดระบุเหตผุลที�ทา่นซื�อกระเบื�องมงุหลงัคาฉลากเขยีว (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  [ ] ตอ้งการช่วยลดมลภาวะและรักษาสิ�งแวดลอ้มใหดี้ขึ�น 
  [ ] มีความคงทนแขง็แรงและประหยดัคา่ใชจ่้าย 
  [ ] รู้สึกปลอดภยัและไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 
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  [ ] เป็นการช่วยสนบัสนุนนโยบายของรัฐในการอนุรักษสิ์�งแวดลอ้ม 
  [ ] ช่วยใหต้นเองดูทนัยคุทนัสมยัในสายตาคนอื�น 
  [ ] อื�นๆ โปรดระบุ........................................................... 
 [ ] ไม่เคย  

11. ท่านมีความสนใจซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมงุหลงัคาฉลากเขียวหรือไม่  
[ ] สนใจ >>>โปรดระบุเหตผุลที�ทา่นสนใจซื�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขยีว (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  [ ] ตอ้งการช่วยลดมลภาวะและรักษาสิ�งแวดลอ้มใหดี้ขึ�น 
  [ ] มีความคงทนแขง็แรงและประหยดัคา่ใชจ่้าย 
  [ ] รู้สึกปลอดภยัและไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 
  [ ] เป็นการช่วยสนบัสนุนนโยบายของรัฐในการอนุรักษสิ์�งแวดลอ้ม 
  [ ] ช่วยใหต้นเองดูทนัยคุทนัสมยัในสายตาคนอื�น 
  [ ] อื�นๆ โปรดระบุ...........................................................   
[ ] ไม่สนใจ >>>โปรดระบุเหตผุลที�ท่านสนใจ หรือไมซื่�อกระเบื�องมุงหลงัคาฉลากเขียว (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  [ ] เป็นผลิตภณัฑที์�ไม่น่าสนใจ  [ ] ราคาสูงเกินไป 
  [ ] มีผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัยี�หอ้อื�นใหเ้ลือกและรู้สึกคุม้คา่มากกวา่ [ ] ไม่เชื�อถือในคุณภาพ 
  [ ] มีการประชาสมัพนัธ์นอ้ยทาํใหไ้มท่ราบขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์เพื�อสิ�งแวดลอ้มนั�นๆ 
  [ ] หาซื�อยาก    [ ]อื�นๆ โปรดระบ.ุ....................................... 
12.ท่านเคยซื�อผลิตภณัฑ์กระเบื�องยี�หอ้ใด  
 [ ] ตราชา้งซีแพคโมเนีย   [ ] ตราหา้ห่วง 
 [ ] ตราโอลิมปิก     [ ] ตราชา้ง 
 [ ] ตราเพชร     [ ] อื�นๆ ระบุ.....................  
13.เหตุผลในการซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องยี�หอ้ขา้งตน้เพราะเหตุใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 [ ] คุณภาพดี มีชนิดสีใหเ้ลือกหลากหลาย  
 [ ] ราคาไม่แพง มีความยติุธรรมเหมาะกบัคุณภาพ  
 [ ] ติดตรายี�หอ้ หรือร้านคา้จาํหน่ายน่าเชื�อถือ  
 [ ] มีการจดัการส่งเสริมการขาย ดว้ยการลดราคา การแจกของแถม  
 [ ] ผลิตภณัฑ์ช่วยรักษาสิ�งแวดลอ้มใหดี้ขึ�น 
 [ ] อื�นๆ โปรดระบุ....................................................................................  
14.ท่านซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมุงหลงัคาเพื�อไปทาํอะไรบา้ง  
 [ ] ตกแต่งต่อเติมบา้น  [ ] ซ่อมบา้น  
 [ ] ก่อสร้างใหม่   [ ] อื�นๆ (ระบุ)....................................  
15. ท่านซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมงุหลงัคาจากร้านตวัแทนจาํหน่ายใด 
 [ ] ร้านวสัดุก่อสร้างใกลบ้า้น   [ ] ร้านคา้วสัดุก่อสร้างชั�นนาํ (โฮมโปร/โฮมมาร์ท /ไทวสัดุ)
  
 [ ] ร้านขายวสัดุก่อสร้างทั�วไป [ ] อื�นๆ โปรดระบุ........................................................... 
16.โดยเฉลี�ยท่านซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องหลงัคาบอ่ยมากนอ้ยเพียงใด  

[ ] นอ้ยกวา่ 1 ครั� ง/ปี  [ ] ปีละ 2 – 3 ครั� ง   
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[ ] เดือนละครั� ง   [ ] ปีละ 4 – 6 ครั� ง 
 [ ] สปัดาหล์ะครั� ง   [ ] อื�นๆ (ระบุ).................................................................  
18.ปกติท่านซื�อกระเบื�องโดยเฉลี�ยครั� งละกี�บาท  

[ ] ต ํ�ากวา่ 5,000 บาท  [ ] 5,001 – 15,000 บาท  
[ ] 15,001 – 25,000 บาท  [ ] 25,001 – 35,000 บาท 
[ ] 35,001 – 45,000 บาท  [ ] มากกวา่ 45,000 บาท     

   [ ] อื�นๆ (ระบุ).................................................................  
19.ใครบา้งที�มีส่วนช่วยทา่นตดัสินใจซื�อวสัดุก่อสร้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

[ ] ตดัสินใจดว้ยตนเอง  [ ] ญาติพี�นอ้ง/เพื�อนบา้น  [ ] เพื�อนร่วมอาชีพเดียวกนั  
[ ] เจา้ของร้าน/ผูข้าย  [ ] โฆษณาจากสื�อตา่งๆ  [ ] ผูรั้บเหมาก่อสร้าง 

20. สื�อโฆษณาประเภทใดที�มีอิทธิพลมากที�สุดต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑก์ระเบื�องมงุหลงัคาของท่าน 
[ ] โทรทศัน ์  [ ] วทิย ุ   [ ] หนงัสือพมิพ ์ [ ] อินเตอร์เนต 

 [ ] นิตยสาร  [ ]  แผน่พบั/ใบปลิว [ ]  ป้ายโฆษณา [ ] อื�นๆ โปรดระบุ 
 
ตารางผนวกที� 2  ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลตอ่ตวามตอ้งการซื�อกกระเบื�องมงุหลงัคาที�เป็นผลิตภณัฑ์ฉลากเขียว 

21. โปรดระบุระดบัความสาํคญัของปัจจยัต่างๆ ต่อไปนี�หากท่านจะตัดสินใจซื�อกระเบื�องมงุหลังคาที�เป็นผลิตภัณฑ์

ฉลากเขียว 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ระดับความสนใจ 

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด 

ผลิตภัณฑ์      

คุณภาพของผลิตภณัฑก์ระเบื�องฉลากเขียว      
กระเบื�องฉลากเขียวมีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ       
ผลิตภณัฑ์ช่วยรักษาสิ�งแวดลอ้ม      
กระเบื�องฉลากเขียวไดร้ับมาตรฐาน (มอก.)       
กระเบื�องฉลากเขียวมีอายกุารใชง้านนาน       

ราคา      

กระเบื�องฉลากเขียวมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ       
กระเบื�องฉลากเขียวมีการจดัราคาพิเศษเสมอ       
กระเบื�องฉลากเขียวราคาถูกกวา่รูปแบบอื�น      
การจัดจําหน่ายผลิตภณัฑ์      

กระเบื�องฉลากเขียวสามารถหาซื�อ 
ไดง้่ายตามร้านคา้ทั�วไป 

     

มีการใหค้าํปรึกษาก่อนมีการตดัสินใจซื�อ       
การติดต่อร้านคา้ไดส้ะดวก       

การตกแต่งร้านคา้ดึงดูดใจ       
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ส่งเสริมการตลาด      

กระเบื�องฉลากเขียวมีการโฆษณา ดว้ยสื�อต่างๆ       

กระเบื�องฉลากเขียวมีการจดัรายการ ส่งเสริมการขาย       

กระเบื�องฉลากเขียวมีการรับประกนัสินคา้       
กระเบื�องฉลากเขียวมีการบริการ 
ก่อนและหลงัการขาย  

     

 ขอ้เสนอแนะเพิ�มเติม 
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบคณุทกุท่านที�ใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถาม 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา 
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ภาพผนวกที� 1  แสดงโครงการฉลากเขียว 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 2  แสดงความหมายฉลากเขียว 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 3  แสดงผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 4  แสดงที�อยูส่ถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 5  แสดงรายชื�อคณะอนุกรรมการเทคนิค 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 6  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 7  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 8  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 9  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 10  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 11  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 12  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 13  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 14  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 15  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 16  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 17  แสดงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนตมุ์งหลงัคา (ต่อ) 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
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ภาพผนวกที� 18  แสดงเอกสารอา้งอิงร่างขอ้กาํหนดฉลากเขียวสาํหรับกระเบื�องซีเมนต์มุงหลงัคา 
ที�มา: สถาบนัสิ�งแวดลอ้มไทย (2554) 
 

 



 

ประวตักิารศึกษา และการทาํงาน 

 
ชื�อ - นามสกุล      นางสาวบุศรินทร์ อินทร์เนียม 
วนั เดือน ปี ที�เกดิ     วนัที� 5 เดือนมีนาคม พ.ศ. 2530 
สถานที�เกิด      จงัหวดัลพบุรี 
ประวัติการศึกษา     วศิวกรรมศาสตรบณัฑิต  
      มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
ตําแหน่งหน้าที�การงานปัจจุบัน   พนกังานวางแผนการผลิต 
สถานที�ทํางานปัจจุบัน     บริษทั ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน)  
      สาํนกังานใหญ่ 

 




