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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถปุระสงค เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดและความไดเปรียบเชิงการแขงขัน

ฐานการมุงเนนลูกคาสำหรับธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จของบริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต จำกัด ในเขตจังหวัดอุดรธานี และ

เพื่อศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความไดเปรยีบเชิงการแขงขนัธุรกิจ การเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม 

96 ชุด จากการสุ มต ัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน และใชว ิธ ีการสุ มตัวอยางดวยเทคนิควิธีอาศัยความสะดวก  

กับกลุมตัวอยาง คอื ลูกคาของบริษัท ที่อาศัยอยูในจังหวัดอุดรธานี ทำการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาดวยคาความถ่ี 

รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนมุาน ใชการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหคุูณที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 

ผลการวิจัยพบวา กลยุทธสวนผสมการตลาดดานกายภาพมีอิทธิพลสูงสุดตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีต

ผสมเสร็จในเขตจังหวัดอุดรธานี รองลงมาไดแก ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร และ ดานการใหบริการ นอกจากน้ี ผลการ

วิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปร ช้ีใหเห็นวา กลยุทธสวนประสมการตลาดที่สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขัน อยางมี
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นัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ไดแก กลยุทธสวนประสมการตลาดดานภายภาพ ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานการสงเสริม

การตลาดตามลำดับ 

คำสำคัญ: กลยุทธสวนประสมทางการตลาด, ความไดเปรียบเชิงการแขงขัน, ธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ   

 

ABSTRACT 

 

 This research aimed to examine the marketing mix strategy influencing competitive advantage 

based on customer orientation of ready-mixed concrete customer business, Center Pro Concrete Co., Ltd., 

in Udon Thani Province and investigate participants’ perceptions of such factors. Data were collected using 

96 sets of questionnaires from a sample group consisting of the company's customers in Udon Thani 

Province. The sample was selected using a non-probability sampling method through a convenience 

sampling technique. The data were analyzed using descriptive statistics with frequency, percentage, mean, 

and standard deviation and inferential statistics using multiple regression analysis at a confidence level of 

95%. The findings indicate that physical is the most significant marketing-mix strategy influencing 

the customer-orientation-based competitive advantage, compared to other factors, followed by 

the opportunity for entrepreneurship and service. Additionally, the analysis of the relationships between 

the variables reveals that the factors affecting the customer orientation-based competitive advantage, with 

a significant level of 0.05, were place, promotion, and physical evidence. 

Keywords: marketing-mix strategy, competitive advantage, ready mixed concrete business  

 

ที่มาและความสำคัญของปญหา 

อุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จเปนสวนหนึ่งของอุตสาหกรรมกอสรางที่ขยายตัวอยางรวดเร็ว เนื่องจากคอนกรีต

ผสมเสร็จ (Ready-Mixed Concrete หรือ RMC) เปนวัสดกุอสรางที่สำคัญและถูกนำไปใชอยางแพรหลาย มีคณุภาพที่สม่ำเสมอ 

สะดวกในการใช และประหยัดเวลาในการกอสราง อุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จในไทยยังคงอยูในชวงเริ่มตน แตสามารถ

เติบโตไดตอเนื่องเพราะการขยายตัวของภาคกอสราง อยางไรก็ตาม การควาโอกาสในอุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จตอง

อาศัยขีดความสามารถ ไดแก การสรางตราสินคา (branding) และช่ือเสียง การขยายเครือขายโรงงานผสมคอนกรีตอยางรวดเร็ว

ดวยระบบแฟรนไชส การบรหิารจัดการเครือขายโรงงาน การบริหารระบบโลจิสติกสอยางมีประสิทธิภาพ ตลอดจนความสามารถ

ในการจัดหาวัตถุดิบไดอยางตอเนื่อง ดังน้ัน ผูประกอบการซีเมนตรายใหญมแีนวโนมที่จะมคีวามไดเปรยีบทางการแขงขันเหนือ

ผูประกอบการรายเล็กเนื่องจากมีศักยภาพในการแขงขันสูง 

อุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสรจ็เปนอุตสาหกรรมในเชิงการใหบริการ นอกจากนี้บริษัทผูผลิตปูนซเีมนตขนาดใหญทกุ

รายจะมีธุรกิจอุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จเปนอุตสาหกรรมตอเนื่อง เพื่อเปนชองทางในการจำหนายสินคาหลัก ไดแก 

ปูนซีเมนต เปนตน ผูประกอบการรายใหญของจังหวัดอุดรธานี ปจจุบันมี 6 ราย ไดแก ซีแพค ทีพีไอ นครหลวง จงรกัคอนกรีต 

นพรัตนคอนกรีต เอสมหานคร ซึ่งแยกเปน 2 ประเภท ไดแก 1. กลุมโรงปูนประกอบดวย ซีแพค กอตั้งเมื่อปพ.ศ. 2495 ที

พีไอ กอตั้งเมื่อป พ.ศ. 2534 และนครหลวง กอตั้งเมื่อป พ.ศ. 2528 2. กลุมผูประกอบการอิสระประกอบดวย จงรักคอนกรีต กอตั้ง
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เมื่อป พ.ศ. 2554 นพรัตนคอนกรีต กอตั้งเมื่อป พ.ศ. 2536 และเอสมหานคร กอตั้งเมื่อป พ.ศ. 2547 ซึ่งแตละรายมีสถานท่ี

ผลิตคอนกรีตผสมเสร็จ กระจายอยูจำนวนมาก ซึ่งครอบคลุมพื้นที่ทั่วจังหวัดอุดรธานี เพื่อเปนชองทางในการกระจายสินคาสู

ลูกคาใหมากที่สุด สงผลใหมีการแขงขันภายในธุรกิจนี้สูงข้ึน ซึ่งเปนการแขงขันทั้งในดานคุณภาพ ดานราคา และดานการบริการ 

ซึ่งผูประกอบการธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จรายใหญมีแนวโนมที่จะไดเปรียบทางการแขงขันเหนือผูประกอบการรายเล็ก 

เนื่องจากศักยภาพในการแขงขันสูง เชน ความไดเปรียบในดานความนาเชื่อถือของตราสินคา ดานราคา ดานคุณภาพ การ

บริการจัดสงที่ครอบคลุมทั่วภูมิภาคในประเทศไทย หรือประเทศเพ่ือนบาน (Dadzie et al., 2017) จึงเปนสาเหตุหลักใหลูกคา

สวนใหญตัดสินใจเลือกใชคอนกรีตผสมเสร็จที่มีความพรอมดังกลาว แนวคิดการตลาดทำหนาที่เปนรากฐานสำหรับการมุงเนน

ลูกคาของพนักงานขายโดยเนนความพึงพอใจของลูกคาและความสัมพันธระยะยาว (Singh & Koshy, 2012; Modi & 

Sahi, 2024) ในสภาวะการแขงขันที่รุนแรงในธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ ทำใหการรักษาฐานลูกคา จึงเปนสิ่งที่สำคัญ การเขา

ใจความตองการของลูกคา เพื่อมุงเนนสรางฐานลูกคา รักษาปริมาณการจำหนาย และ กำไร ใหอยูในระดับที่ตองการ ความพึงพอใจ

ในสินคาและบริการ (Othman et al., 2021) จึงมีความจำเปนอยางย่ิง ผูประกอบการธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ จึงควรศึกษาสวน

ประสมทางการตลาด เพื่อสรางกลยุทธทางการตลาดสำหรับกระตุนใหผูรับเหมากอสรางหันมาซื้อคอนกรีตผสมเสร็จกับ

ทางบริษัทฯ ใหมากขึ้น (Ghezali & Boudi, 2021) ดวยเหตุนี้ ผูศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี

ผลตอการซื้อผลิตภัณฑคอนกรีตผสมเสร็จของผูรับเหมากอสรางในเขตอำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี เพ่ือเปนประโยชนในการ

วางกลยุทธการแขงขันดานการตลาดธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ ตลอดจนเปนขอมูลในการวางแผนการตลาดของธุรกิจ

คอนกรีตผสมเสร็จใหสอดคลองตอความตองการของผูรับเหมากอสรางตอไป รวมถึงสามารถแขงขันกับคูแขงทางธุรกิจไดอยาง

ย่ังยืนในอนาคต 

บริษัท เซน็เตอรโปร คอนกรีต จำกัด ซึ่งเปนตัวแทนจำหนายคอนกรีตผสมเสร็จทีพีไอ ในเขตจังหวัดอุดรธานีและจำหนาย

คอนกรีตผสมเสร็จทั่วประเทศ พรอมทั้งมีบริการรับเหมากอสรางถนนคอนกรีตผสมเสร็จ ทั้งภาครัฐ และเอกชนไดเล็งเห็นถึง

ความสำคัญในเรื่องของคุณภาพของคอนกรีตผสมเสร็จ และการใหบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในดานตาง ๆ 

โดยใหบริการคอนกรีตผสมเสร็จ กับลูกคาทุกกลุม ไมวาจะเปนผูรับเหมากอสราง (บุคคลหรือบริษัทที่ไดรับการวาจางให

รับผิดชอบงานกอสรางทั้งหมดหรือบางสวน ไมวาจะเปนบาน อาคาร โรงงาน หรือสิ่งปลูกสรางตาง ๆ โดยผูรับเหมาจะเขามา

บริหารจัดการตั้งแตการออกแบบ จัดหาวัสดุกอสราง จัดสรรแรงงาน ไปถึงควบคุมการกอสรางใหเสร็จสิ้นตามที่ตกลงกันไว 

ในเอกสารสัญญา) เจาของโครงการ (บุคคล หรือนิติบุคคล ที่มีกรรมสิทธ์ิในทรัพยสินของโครงการ เชน โรงงาน เครื่องจักร ท่ีดิน 

เปนตน) เจาของบาน (ผูมีกรรมสิทธิ์ครอบครองในพื้นท่ีนั้น) รานคาชวง (รานคาที่เปนตวัแทนจำหนายสินคา) หนวยงานภาครัฐ

และเอกชน (องคกรท่ีเปนผูจัดหาผูรับเหมากอสราง) ท่ีมีความตองการใชบริการคอนกรีตผสมเสร็จเพ่ือทำการกอสราง บานพัก

อาศัย บานจัดสรร คอนโด อาคารพาณิชย อาคารสำนักงาน  ถนน สะพาน ฯลฯ มากกวา 12 ป ซึ่งไดรวมมือกับบริษัท ทีพีไอ 

คอนกรีต จำกัด ที่มีการจัดใหมีศูนยบริการลูกคา และหองควบคุมคุณภาพผลิตภัณฑที่มีผูเชี่ยวชาญในดานคอนกรีตที่สามารถ

ตอบคำถาม และใหคำปรึกษา รวมทั้งบรกิารหลังการขาย มีการจัดสงสนิคาที่ตรงเวลา และสามารถติดตามสถานะในการจัดสง

ดวยระบบติดตามสถานะรถและระบบแผนที่ กลาวไดวาการวิจัยดังกลาว จะเปนประโยชนตอการดำเนินกลยุทธสวนประสม

ทางการตลาด และความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคาในธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ ทำใหทราบปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาด อันจะสงผลใหผูประกอบการสามารถใชปจจัยที่เหมาะสม กลยุทธในแตละมิติได

อยางมีประสิทธิภาพ เปนแนวทางใหผูประกอบการดานธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จใชเปนเครื่องมือเพื่อสนองความตองการ

ของลูกคาและความพึงพอใจ รวมถึงเปนการรักษาความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาว เพื่อเปนการสรางรากฐานที่แข็งแกรง

ทางเศรษฐกิจในวงกวางตอไป 
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วัตถุประสงค 

1. ศึกษาระดับความคิดเห็นตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาด และความไดเปรยีบเชงิการแขงขันฐานมุงเนนลูกคา 

ธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต จำกัด ในเขตจังหวัดอุดรธานี 

2. ศึกษาอิทธิพลของกลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่มีตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคา ธุรกิจ

คอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต จำกัด ในเขตจังหวัดอุดรธานี 

 

การทบทวนวรรณกรรม  

 จากการทบทวนวรรณกรรมกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (marketing mix strategy) จะมีองคประกอบและ

ความไดเปรียบเชงิการแขงขันฐานมุงเนนลูกคา ดังนี้ 

 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 

บริษัทมักจะนำมาใชรวมกันเพื่อตอบสนอง ความพึงพอใจและความตองการของลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย แตเดิมสวนประสม 

การทางตลาดจะมี เพียงแค 4 ตัวแปรเทานั้น (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือชองทางการจัด

จำหนายผลิตภัณฑ (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมาอีก 3 ตัวแปร ไดแก 

บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดที่สำคัญ

ทางการตลาดสมัยใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจทางดานการบริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาด

แบบ 7Ps (Grönroos, 2020) 

สืบชาติ อันทะไชย (2556) ไดกลาวไววา แนวความคิดเก่ียวกับกลยุทธการตลาดสำหรับธุรกิจการใหบริการ (market 

mix) ในหนังสือการบริหารตลาดสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) หรือ 7Ps (Ivy, 2008) สวนประสมทางการตลาด 

(marketing mix) หมายถึง การที่กิจการมีสินคาและ/หรือบริการไวตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

สามารถสรางความพึงพอใจใหแกพวกเขาได ทั้งนี้ราคาของสินคาและ/หรือบริการอยูในระดับที่ ผูบริโภคยอมรับไดและยินยอม

ที่จะจาย (willing to pay) มีชองทางการจัดจำหนายที่เหมาะสม ลูกคาสามารถเขาถึงไดอยางสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายาม

จูงใจเพื่อใหลูกคาเกิดความสนใจ ตัดสินใจซื้อสินคาและ/หรือบริการอยางถูกตอง (Lim, 2021) 

การใชสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) สำหรับธุรกิจดานบริการ ประกอบดวยปจจัย 7 ตัว (7Ps) คือ  

1) ผลิตภัณฑและบริการ 2) ราคา 3) การจัดจำหนาย 4) การสงเสริมการตลาด 5) บุคคลและพนักงาน 6) การสรางและ

การนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และ 7) กระบวนการ มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ (product) ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่บริษัทนำเสนอออกขายเพื่อกอใหเกิดความสนใจ โดยการบริโภค

หรือการใชบริการนั้นสามารถทำใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากสิ่งท่ีสัมผัสไดและ/หรือสัมผัส

ไมได เชน รูปแบบบรรจุภัณฑ กลิ่น สี ราคา ตราสินคา คุณภาพของผลิตภัณฑ ความมีชื่อเสียงของผูผลิตหรือผูจัดจำหนาย 

นอกจากนี้ ตัวผลิตภัณฑที่นำเสนอขายนั้น สามารถเปนไดท้ังในรูปแบบของการมีตัวตนและ/หรอืการไมมตัีวตนก็ได เพียงแตวา

ผลิตภัณฑนั้น ๆ จำเปนตองมีอรรถประโยชน (utility) และมีคุณคา (value) ในสายตาของลูกคาซึ่งเปนผูบริโภคผลิตภัณฑ

เหลานั้น ทั้งน้ีการกำหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ควรจะตองคำนึงและใหความสำคัญเก่ียวกับปจจัยดานตาง ๆ  

2.  ดานราคา (price) ราคา หมายถึง จำนวนเงินตราที่ตองจายเพื่อใหไดรับผลิตภัณฑ สินคาและ/หรือบริการของ

กิจการ หรืออาจเปนคุณคาทั้งหมดที่ลูกคารับรู เพื่อใหไดรับผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ สินคาและ/หรือบริการนั้น ๆ 

อยางคุมคากับจำนวนเงินที่จายไป   
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3. ดานชองทางการจัดจำหนาย (place/channel distribution) ชองทางการจัดจำหนาย หมายถึง ชองทางการจำหนาย

สินคาและ/หรอืบรกิาร รวมถึงวิธีการที่จะนำสินคาและ/หรือบริการนั้น ๆ ไปยังผูบริโภคเพ่ือใหทันตอความตองการ  

4. ดานการสงเสริมการตลาด (promotion) การสงเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด เพื่อสราง

ความจูงใจ (motivation) ความคิด (thinking) ความรูสึก (feeling) ความตองการ (need) และความพึงพอใจ (satisfaction) 

ในสินคาและ/หรือบริการ โดยสิ่งนี้จะใชในการจูงใจลูกคากลุ มเปาหมายใหเกิดความตองการหรือเพื่อเตือนความทรงจำ 

(remind) ในตัวผลิตภัณฑ โดยคาดวาการสงเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลตอความรูสึก (feeling) ความเชื่อ (belief) และ

พฤติกรรม (behavior) การซื้อสินคาและ/หรือบริการ  หรืออาจเปนการติดตอสื่อสาร (communication) เพื่อแลกเปลี่ยน

ขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อก็เปนได ทั้งนี้จะตองมีการใชเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบตาง ๆ อยางผสมผสานกัน 

หรือเรียกไดวาเปน เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซึ่งการจะใช

เครื่องมือในรูปแบบใดนั้น จะขึ้นอยูกับความเหมาะสมของกลุมลูกคาเปาหมายดวย  

5. ดานบุคคล (people) ดานบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานที่ทำงานเพื่อกอประโยชนใหแกองคกรตาง ๆ 

ซึ่งนับรวมตั้งแตเจาของกิจการ ผูบริหารระดับสูง ผูบริหารระดับกลาง ผูบริหารระดับลาง พนักงานทั่วไป แมบาน เปนตน  

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (physical evidence) ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งท่ีลูกคาสามารถสัมผัสได

จากการเลือกใชสินคาและ/หรือบริการขององคกร เปนการสรางความแตกตางอยางโดดเดน และมีคุณภาพ เชน การตกแตงราน 

รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแตงกายของพนักงานในราน การพูดจาตอลูกคาการบริการที่รวดเร็ว เปนตน  

7. ดานกระบวนการ (process) ดานกระบวนการ หมายถึง เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงาน

ปฏิบัติในดานการบริการที่นำเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว โดยในแตละกระบวนการ

สามารถมีไดหลายกิจกรรม ตามแตรูปแบบและวิธีการดำเนินงานขององคกร ซึ่งหากวากิจกรรมตางๆ ภายในกระบวนการมี

ความเชื่อมโยงและประสานกัน จะทำใหกระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ สงผลใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  

 แนวความคิดความไดเปรียบทางการแขงขันฐานมุงเนนลูกคา 

 ทฤษฎีความไดเปรียบเชิงแขงขันที่ศึกษานี้เปนของ Porter (1990) ที่กลาววาความไดเปรียบทางการแขงขัน เปนการสราง

ความสามารถใหสูงกวาคูแขงขัน โดยองคกรตองสรางความแตกตางจากคูแขงขัน 3 ดาน ประกอบดวยการเปนผูนำดานตนทุน 

การสรางความแตกตางและการมุงเนนตลาดเฉพาะสวน(Dung Ngo et al., 2024) โดยมีแนวคิดวาภาวการณแขงขันในการคา

โลกนั้น ประเทศทุกประเทศยอมพยายามเลือกยุทธวิธีที่ดีที่สุดที่จะกอใหเกิดความไดเปรียบทางดานการแขงขันในอุตสาหกรรม

ในประเทศของตน ดังนั้น ทุกประเทศจึงจำเปนที่จะตองประเมินจุดแข็งและจุดออน โอกาสรวมถึงการคุกคามจากประเทศ

คูแขงและภาวการณแขงขันของอุตสาหกรรมในประเทศของตนและคูแขงขัน เพื่อใหสามารถหาแนวทางปรบัตัวในการแขงขัน 

(Papadas et al., 2019) การที่องคการสามารถดำเนินธุรกิจของตัวเองไดดีกวาองคการอื่น ทำกำไรไดสูงกวามาตรฐานของ

อุตสาหกรรมหรือองคการสามารถสรางใหเกิดคุณคาแกองคการมากกวาคูแขงขัน เปนการสรางความเปนเอกลักษณของ

ผลิตภัณฑและของกิจการ ที่ตองอยูบนพ้ืนฐานความตองการและการยอมรับของลูกคาแตละกลุม ซึ่งองคการจะตองสรางสรรค

สิ่งที่มีคุณคาใหกับลูกคาไดดีกวาคูแขงขัน การทำจะทำไดดีกวาในสายตาลูกคา (Thoumrungroje & Racela, 2022; Cui et al., 

2024) ประกอบดวย 4 องคประกอบ ดังนี้ 1) ความไดเปรียบในเรื่องตนทุน ในยุคที ่ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี

สารสนเทศกาวหนาไปอยางรวดเร็ว ทุกคนสามารถเขาถึงแหลงขอมูลหลากหลายไดงายขึ้น ผูบริโภคสามารถที่จะตรวจสอบ

ขอมูลเปรียบเทียบราคาสินคา และบริการกอนตัดสินใจซื้อธุรกิจใดที่สามารถนำเสนอสินคาดีในราคาที่ต่ำ จึงมีความไดเปรียบ

ทางการแขงขันมากกวา กลยุทธการใชตนทุนต่ำเมื่อเทียบกับคูแขงขัน แตอาจจะไมใชตนทุนท่ีต่ำที่สุด (Hossain et al., 2022) 

โดยปกติตนทุนต่ำจะเกิดข้ึนเมื่อตลาดใหญมากและสินคาที่ผลิตจะตองเปนสินคาที่มีมาตรฐานเดียวกัน การที่ตนทุนของสินคา

เพียงอยางเดียวหรือสองอยางต่ำเทานั้นไมเพียงพอแตจะตองเปนตนทุนสวนรวมขององคการและของทุกผลิตภัณฑ ผลดีของ
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ตนทุนต่ำก็คือ บริษัทมีกำไรสูงกวากำไรปกติและขณะเดียวกันปองกันคูแขงไมใหลดราคาลงปองกันลูกคาและผูขายวัตถุดิบ

กดดันในดานราคาเพราะตนทุนต่ำ 

การศึกษาของ Liu et al. (2024) สำรวจการมีสวนรวมของลูกคาและการเพิ่มพลังทางจิตวิทยาที่เกี่ยวของกับ

การมุงเนนลูกคาและผลประโยชนเชิงสรางสรรค ระบุบรรทัดฐานความสัมพันธในชุมชนวาเปนการเพิ ่มการมีสวนรวม 

การศึกษาภาคสนามกับลูกคา 1,703 คน และการกับผูบริหาร 277 คน ผลการวิจัยแนะนำใหเนนการมุงเนนลูกคาและ

ประโยชนที่สรางสรรค เพ่ือปรับปรุงการมีสวนรวม การวิจัยมีจุดมุงหมายเพ่ือตรวจสอบผลกระทบของการมุงเนนลูกคาตอการมี

สวนรวมของลูกคาผานบรรทัดฐานความสัมพันธชุมชน ตั้งทฤษฎีบทบาทเปนกลางของการเสริมสรางความแข็งแกรงทางจิตวิทยา

ในความสัมพันธกับลูกคา การศึกษาตรวจสอบผลกระทบของบรรทัดฐานความสัมพันธที่มีตอพลวัตการมีสวนรวมของลูกคา 

โดยสำรวจอิทธิพลของผลประโยชนเชิงสรางสรรคตอการมีสวนรวมของลูกคา วัตถุประสงคการวิจัย เพื ่อทำความเขาใจถึง

ผลกระทบของความสัมพันธเหลานี้ในบริบทการบริโภคตาง ๆ การศึกษาพบวา บรรทัดฐานความสัมพันธในชุมชนชวยเพิ่มการ

มีสวนรวมของลูกคาในขณะที่การเสริมอำนาจทางจิตวิทยาจะลดลง การใหผลประโยชนเชิงสรางสรรคใหขอไดเปรียบใน

การแขงขันโดยตรงสำหรับผลิตภัณฑและอธิบายความสัมพันธระหวางลูกคากับบริษัท การวิจัยมีสวนชวยในการทำความเขาใจ

การมีสวนรวมของลูกคาโดยเชื่อมโยงการมุ งเนนลูกคาและการมีสวนรวม เนนถึงความสำคัญของการมุงเนนลูกคาและ

ผลประโยชนที่สรางสรรคในการสงเสริมการมีสวนรวมของลูกคา ผลการวิจัยชี้ใหเห็นวาบรรทัดฐานความสัมพันธที่แตกตางกัน

สามารถสงผลกระทบตอพลวัตของลูกคาและบริษัทไดอยางมีนัยสำคัญ การวิจัยใชมุมมองทฤษฎีการแลกเปลี่ยนทางสังคม

เพ่ือวิเคราะหการมุงเนนลูกคาและการเปลีย่นแปลงการมีสวนรวม เนนบทบาทคูของการเพิ่มพลังทางจิตวิทยาในการมีสวนรวม

ของลูกคาโดยเนนผลกระทบทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ การศึกษาเผยใหเห็นวาบรรทัดฐานความสัมพันธในชุมชนสามารถเพ่ิม

การมีสวนรวมของลูกคา 

งานวิจัยของ Hajjat (2002) มุงเนนไปที่การพัฒนาและตรวจสอบมาตรวัด CUSTOR ซึ่งเปนเครื่องมือหลายมิติ

สำหรับการวัดการมุงเนนลูกคาซึ่งประกอบดวย 4 มิติ ไดแก ความใกลชิดกับลูกคา สวัสดิการของลูกคา ความโปรงใสของบริษัท 

และการปรับปรุงอยางตอเนื่อง การศึกษานำรองสรางขอคำถาม จำนวน 115 ขอ ซึ่งไดรับการปรับแตงและวิเคราะหผาน

การวิเคราะหปจจัยยืนยันสงผลใหไดรายการที่เชื่อถือได 17 รายการ การศึกษายังตรวจสอบความถูกตองเชิงคาดการณ

ของโครงสรางเหลานี้เกี ่ยวกับประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจและงาน โดยเผยใหเห็นวาความใกลชิดและสวัสดิการของลูกคา

ทำนายผลการดำเนินงานทางเศรษฐกิจดีกวาความโปรงใสและการปรับปรุง โดยรวมแลวผลการวิจัยชี้ใหเห็นวาการเพ่ิม

องคประกอบเฉพาะของการมุงเนนลูกคาสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพขององคกรได วัตถุประสงคหลักคือการพัฒนาและ

ตรวจสอบมาตรฐาน CUSTOR สำหรับการวัดการมุงเนนลูกคา การวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหโครงสรางแฝงของ

การมุงเนนลูกคา พยายามสำรวจความสัมพันธระหวางการมุงเนนลูกคาและประสิทธิภาพขององคกร การศึกษามีจุดมุงหมาย

ที่จะปรับแตงขอคำถามที่เกี่ยวของกับการมุงเนนลูกคาผานการรวบรวมขอมูลเชิงสำรวจ นอกจากนี้ยังมีจุดมุงหมาย

เพื่อตรวจสอบผลกระทบของการมุงเนนลูกคาตอพฤติกรรมนวัตกรรมและผูประกอบการ งานวิจัยไดพัฒนาและตรวจสอบ

มาตรฐาน CUSTOR สำหรับการวัดการมุงเนนลูกคาซึ่งประกอบดวย 4 มิติ ไดแก ความใกลชิดกับลูกคา สวัสดิการ ความโปรงใส 

และการปรับปรุง เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสอบถามมีคาความเช่ือมั่นตั้งแต 0.71 ถึง 0.80 ผลการวิจัยบงชี้วา 

การมุงเนนไปที่องคประกอบเฉพาะของการมุงเนนลูกคาสามารถเพิ่มประสิทธิภาพขององคกรได จากการศึกษาชี้ใหเห็น

การวิจัยเพ่ิมเติมเก่ียวกับความสัมพันธระหวางการมุงเนนลูกคากับนวัตกรรมหรือแนวการเรียนรู ขอเสนอแนะควรมีการสำรวจ

ความสัมพันธเชิงสาเหตุกับโครงสราง เชน ความพึงพอใจของลูกคาและความภักดีของแบรนด   

งานวิจัยของ Woehler & Ernst (2023) ไดทำการตรวจสอบผลกระทบของการวางแผนการตลาดผสมผสาน

และการมุงเนนลูกคาตอการประเมินมูลคาประสิทธิภาพ และการอยูรอดของสตารตอัปที่ไดรับการสนับสนุนจากทุนรวมทุน 
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มีจุดมุงหมายเพื่อตรวจสอบผลกระทบของความสามารถทางการตลาดท่ีมีตอเงินทุนรวมทุนและประสิทธิภาพการเริ่มตนใชงาน 

โดยสำรวจวากลยุทธการตลาดที่กวางขวางมีอิทธิพลตอการประเมินมูลคาเริ่มตนโดยผูลงทุนรวมทุนหรือไม การศึกษาพบวา

ความสามารถทางการตลาดมีความสำคัญตอเงินทุนรวมทุนและประสิทธิภาพการเริ่มตนใชงาน การมุงเนนลูกคาสงผล

ในเชิงบวกตอประสิทธิภาพการลงทุนใหม การวางแผนการตลาดแบบผสมผสานอยางเขมขนเพิ่มโอกาสในการอยูรอด

ของสตารตอัป ผูลงทุนรวมทุนอาจลดมูลคาเริ่มตนเมื่อมุงเนนไปที่การมุงเนนลูกคา  

การศึกษาของ Olsen et al. (2014) เรื่อง การนำผลการวัดความพึงพอใจของลูกคาไปใชจริงในการปรับปรุง

หรือพัฒนาการดำเนินงานขององคกร มีจุดมุงหมายเพื่อทำความเขาใจกระบวนการและขั้นตอนของการมุงเนนลูกคาตรวจสอบ

ความสัมพันธระหวางขั้นตอนตาง ๆ ของการมุงเนนลูกคาและความพึงพอใจของลูกคา กลยุทธการวัดและการวิเคราะหและ 

การดำเนินการโดยการดำเนินการมีอิทธิพลมากที่สุดตอความพึงพอใจของลูกคา แสดงใหเห็นวาความพึงพอใจของลูกคามีอิทธพิล

ตอผลลัพธทางการเงนิ ซึ่งบงบอกถึงความสัมพันธโดยตรงระหวางการมุงเนนลูกคาและประสิทธิภาพทางธุรกิจ การวิจัยวิเคราะห 

ความสับสนที่บรษิัทตองเผชิญในการตีความขอมูลความพึงพอใจของลูกคา และผลกระทบตอความพยายามในการปรบัปรุงผูใช

ระดับไฮเอนด ผลการศึกษาพบวา ผลลัพธความพึงพอใจของลูกคาจะถูกสื ่อสารภายในองคกร แตยังคงมีขอสงสัยเกี ่ยวกับ

ประสิทธิภาพของระบบการวัด การศึกษาเนนถึงความตองการขอมูลเชิงคุณภาพเพ่ือเพิ่มระบบการวัดความพึงพอใจของลูกคาเพ่ือ

การตัดสินใจท่ีดีข้ึน 

ดวยเหตุนี้ ผูศกึษาจึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อผลิตภัณฑคอนกรีตผสมเสร็จ

ของผูรับเหมากอสรางในเขตอำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี เพื่อเปนประโยชนในการวางกลยุทธการแขงขันดานการตลาดธุรกิจ

คอนกรีตผสมเสร็จ ตลอดจนเปนขอมูลในการวางแผนการตลาดของธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จใหสอดคลองตอความตองการของ

ผูรับเหมากอสรางตอไป รวมถึงสามารถแขงขันกับคูแขงทางธุรกิจไดอยางยั่งยืนในอนาคต 

 สมมติฐานการวิจัย 

 H1. ผลติภัณฑ สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคา 

 H2. ราคา สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคา 

 H3. ชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคา 

   H4. การสงเสรมิการตลาด สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคา 

 H5. การใหบรกิารสงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคา 

 H6. พนักงานสงผลตอความไดเปรยีบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลกูคา 

 H7. กายภาพสงผลตอความไดเปรยีบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลกูคา 

  

กรอบแนวคิดการวิจัย  

 จากการทบทวนวรรณกรรมแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี

สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขัน  ผูศึกษาไดประยุกตตัวแปรจากแนวคิดสวนประสมทางการตลาดของ Kwan et al. (2023) 

และ Mahajan & Golahit (2020) ซึ่งประกอบดวย 1. ผลิตภัณฑ 2. ราคา 3. ชองทางการจัดจำหนาย 4. การสงเสริมการตลาด 

5. การใหบริการ 6. พนักงาน 7. กายภาพ ตลอดจนแนวคิด ความไดเปรียบเชิงการแขงขันทางการมุงเนนลูกคา (Liu et al., 

2024; Pekovic & Rolland, 2016; Hajjat, 2002; Navarro-García et al., 2024; Papadas et al., 2019) ไดแก 

ความภักดีและความพึงพอใจ ผูศกึษาจึงกำหนดตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม ดังกรอบแนวความคิดการศึกษา ดังนี้ 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคดิในการวิจัย         

 

วิธีดำเนินการวิจัย  

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ผูวิจัยดำเนินการวิจัยดังนี ้

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง  

     ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูประกอบการ ที่เปนเจาของกิจการ ผูรับเหมา เจาของโครงการ รานคาชวงและ

เจาของบาน ที่เคยทำการซื้อขายคอนกรีตผสมเสร็จกับบริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต จำกัด ภายในจังหวัดอุดรธานี กลุมตัวอยาง 

ที่ใชในการศึกษา ไดแก เจาของกจิการ ผูรับเหมา เจาของโครงการ รานคาชวง และเจาของบาน ที่เคยทำการซ้ือขายคอนกรีต

ผสมเสรจ็กับบริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต จำกัด ภายในจังหวัดอุดรธานี การกำหนดกลุมตัวอยางใชการประมาณจากจำนวน

ประชากรในการกำหนดขนาดของกลุมตัวอยาง ผูวิจัยทราบจำนวนประชากรที่แนนอนแลวจึงนำมาคำนวณหากลุมตัวอยาง 

(บุญชม  ศรีสะอาด, 2535) ซ่ึงประชากรที่เปนลูกคาที่มีการซ้ือขายคอนกรีตผสมเสร็จกับบริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต จำกัด 

มีจำนวน 640 คน กำหนดขนาดกลุมตัวอยาง 15% จึงไดขนาดของกลุมตัวอยางท่ีเปนผูตอบแบบสอบถามงานวิจัยครั้งนี้ 

จำนวน 96 คน สุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (non-probability sampling) โดยใชวิธีการสุมตัวอยางดวยเทคนิควิธี

อาศัยความสะดวก (convenience sampling) 

 2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  

   การศึกษาครั้งนี้เลือกใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล โดยไดนำแบบสอบถามไปทำการทดสอบ 

(tryout) กอนเพื่อวิเคราะหหาคาความเชื่อมั่นของคำถามกับกลุมตัวอยาง จำนวน 30 ชุด โดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ 

และใชเกณฑคาสัมประสิทธ์ิอัลฟา (Alpha coefficient)  ที่ระดับ 0.70 โดยคำถามกลยุทธสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผล

ตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคาของธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ ดานผลิตภัณฑ ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 

0.837 ดานราคาไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.882 ดานชองทางการจัดจำหนายไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.889 ดานการสงเสริม

ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.954 ดานการใหบริการ ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.955 ดานบุคลากร ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 

0.946 ดานกายภาพไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.911 และคำถามความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคา

สวนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ 

2. ราคา 

3. ชองทางการจัดจำหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด 

5. การใหบริการ 

6. พนักงาน 

7. กายภาพ 

(Kwan et al., 2023; 

Mahajan & Golahit, 2020) 

 

ความได  เปร ียบเช ิ งการแข งข ันทางฐาน 

การมุงเนนลูกคา 

1. ความภักดี 

2. ความพึงพอใจ 

(Liu et al., 2024; Pekovic & Rolland, 2016; 

Hajjat, 2002; Navarro-García et al., 2024; 

Papadas et al., 2019) 
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ไดคาความเช่ือมั่นเทากับ 0.932 ไดแบงแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้  

 สวนที่ 1 คำถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  เปนคำถามที่ผูตอบจะตองเลือกตอบเพียงหนึ่ง

คำตอบเทานั้นท่ีตรงกับคุณลักษณะของตนเองมีจำนวน 11 ขอ  

 สวนที่ 2 คำถามเกี่ยวกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนน

ลูกคาของธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ ประกอบดวย ดาน มีจำนวนคำถาม 58 ขอ 

 สวนที่ 3 คำถามเกี่ยวกับความไดเปรียบเชงิการแขงขันฐานการมุงเนนลกูคา มีจำนวนคำถาม 3 ขอ โดยแบบสอบถาม

สวนที่ 2-3 เปนแบบมาตรวัดประมาณคาแบบลิเคิรต (Likert rating scale) แบงเปน 5 ระดับ 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล  

   ผูศึกษาไดทำการศึกษาและรวบรวมขอมูลจากขอมูลปฐมภูมิ โดยมีวิธีการดังนี้ เก็บรวบรวมขอมูลจากการออก

แบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง โดยวางแผนการเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง ผูที่เปนสมาชิกในชองทางการจัดจำหนาย

ของธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ   

 4. การวิเคราะหขอมูล  

  4.1 สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ใชในการวิเคราะหขอมูลเชิงบรรยายลักษณะของตัวแปร ซึ่งในที่น้ี 

ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการลำดับความสำคัญ จากคาคะแนนเฉลี่ย  

  4.2 การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (inferential statistics) ใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (multiple 

linear regression analysis) เพ่ืออธิบายอิทธิพลของตัวแปรตามสมมติฐาน 

 

ผลการวิจัย 

 ผลการศึกษาขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง พบวาลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง สวนใหญเปนเพศ

ชาย สัดสวนรอยละ 76.00 มีอายุ 41-50 ป สัดสวนรอยละ 46.90 เปนเจาของกิจการ สัดสวนรอยละ 56.30 ธุรกิจเปนลักษณะ

เจาของคนเดียว สัดสวนรอยละ 30.20 ระยะเวลาดำเนินธุรกิจระหวาง 1-5 ป สัดสวนรอยละ 35.40 มีจำนวนพนักงานใน

องคกรไมเกิน 10 คน สัดสวนรอยละ 40.60 รายไดรวมเฉลี่ยของกิจการตอเดือนอยูระหวาง 500,001-1,000,000 บาท สัดสวน

รอยละ 29.20 เปนผูรบัเหมากอสราง สัดสวนรอยละ 66.60 และมูลคางานกอสรางในปจจุบันอยูระหวาง 500,001-1,000,000 บาท 

สัดสวนรอยละ 28.10  

 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาด กลยุทธสวนประสมทางการตลาด เพ่ือความไดเปรียบ

เชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี ในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อจำแนก

เปนรายดาน พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานผลิตภัณฑ (X = 4.29, S.D. = 0.46) รองลงมาคือ ดานราคา (X = 4.27, S.D. = 0.43) 

ดานกายภาพ ( X = 4.24, S.D. = 0.44) ดานบุคลากร ( X = 4.23, S.D. = 0.41) ดานชองทางการจัดจำหนาย (X = 4.22, S.D. = 0.45) 

ดานการใหบริการ  ( X = 4.20, S.D. = 0.47) และ ดานการสงเสริมการตลาด ( X = 4.00, S.D. = 0.58) ตามลำดับ  

 กลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานการมุงเนนลูกคาของธุรกิจคอนกรีต

ผสมเสร็จในเขตจังหวัดอุดรธานี พบวา กลยุทธทั้ง 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย 

ดานการสงเสรมิการตลาด ดานการใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพ มีปจจัยเพียง 4 ดาน ไดแก ดานสงเสริมการตลาด 

ดานการใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพ มีความสัมพันธในเชิงบวกกับความไดเปรียบเชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีต

ผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปรคอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแปรที่มีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธสูงที ่สุด คือ ปจจัยดานกายภาพ มีคาสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธเทากับ 0.406 สวนตัวแปรที่มีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธนอยที่สุดคือ ดานการใหบริการ มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.262 ซึ่งในดานกายภาพ ผูบริโภค
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เห็นวาเปนบริษัทท่ีไดรับมาตรฐานตาง ๆ ที่สากลยอมรับ ( X = 4.29, S.D. = 0.52) มีการจัดทำเอกสารประกอบที่รวดเร็ว นาเช่ือถือ  

(X = 4.27, S.D. = 0.53) มีการจัดสถานท่ี จัดเตรียมรถบรรทุกที่พรอมตอการใชงาน ( X = 4.23, S.D. = 0.51) อุปกรณ มีความทันสมยั

เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา ( X = 4.23, S.D. = 0.49) และมีประกันความปลอดภัยของรถที่จัดสงสินคา ( X = 4.19, 

S.D. = 0.51) ตามลำดับ 

 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นตออความไดเปรียบเชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปร 

คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี 

 ระดับความคิดเห็นตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซน็เตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัด

อุดรธานี พบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ยินดีที่จะซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปรคอนกรีต ( X = 4.70, S.D. = 0.46) 

มีความยินดีที่จะแนะนำเพื่อนใหซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปรคอนกรีต ( X = 4.70, S.D. = 0.46) รองลงมา 

คือ ความเปนไปไดอยางสูงท่ีจะเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ( X = 4.68, S.D. = 0.47) ตามลำดับ 

ผลการสรางสมการพยากรณกลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนน

ลูกคาสำหรับธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซน็เตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี 

 การนำเสนอผลการสรางสมการพยากรณสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีต

ผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี โดยใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณแบบเปนข้ันตอน (Stepwise 

multiple regression analysis) จากตารางที่ 1 แสดงใหเห็นวา ตัวแปรพยากรณมีคา Tolerance อยูระหวาง 0.250 – 0.646 และ 

VIF มีคาระหวาง 1.548 – 3.996 โดยคาทั้ง 2 อยูในเกณฑที่ถือวาตัวแปรตนมคีวามสัมพันธกันนอย จึงถือไดวาตัวแปรพยากรณทีน่ำมา

วิเคราะหในครั้งนี้ ไมเกิดปญหาตัวแปรตนสัมพันธกันมาก (Multicollinearity) ซึ่งเปนไปตามขอตกลงเบื้องตนของการใชสถิติ

การวิเคราะหการถดถอยที่กำหนดใหคา Tolerance ตองมีคามากกวา 0.10 และคา VIF ตองนอยกวา 10  

 

ตารางที่ 1 คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยเชิงพหุของตัวแปรอิสระแตละดานที่มีอิทธิพลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขัน และการทดสอบ

สมมติฐานท่ี 1-7 

 Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t p - value 
Collinearity 

ตัวแปรพยากรณ b S.E. b β Tolerance VIF 

ดานผลิตภัณฑ -0.041 0.114 -0.041 -0.359 0.721 0.646 1.548 

ดานราคา -0.062 0.168 -0.059 -0.371 0.712 0.338 2.958 

ดานชองทางการจัดจำหนาย -0.354 0.159 -0.347 -2.227 0.028* 0.349 2.864 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.242 0.108 0.309 2.236 0.028* 0.443 2.259 

ดานการใหบริการ -0.016 0.180 -0.016 -0.087 0.931 0.250 3.996 

ดานบุคลากร 0.038 0.165 0.034 0.230 0.819 0.377 2.653 

ดานกายภาพ 0.561 0.149 0.546 3.767 0.000** 0.403 2.483 

คาคงที่ (Constant) = 3.182  

R2 = 0.165, Adjusted R2 = 0.156, Std. Error of the Estimate = 0.419, F = 18.541, Sig. = 0.000, **p < 0.01, * p < 0.05   
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จากตารางที่ 1 พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7Ps) กับความไดเปรียบเชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีต

ผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี จากกลยุทธ 7 ดาน มีเพียง 3 ดาน ที่มีผลตอความไดเปรียบ

เชิงการแขงขันธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ ไดแก ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานภายภาพ มีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธถดถอยในรูปคะแนนดิบ (b) คือ -0.354, 0.242 และ 0.561 และคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธถดถอย

ในรูปคะแนนมาตรฐาน (β) คือ -0.347, 0.309 และ 0.546 ตามลำดับ สวนตัวแปรที่ไมสงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขัน

ธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท เซ็นเตอรโปรคอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี มีจำนวน 4 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานผลติภัณฑ 

ดานราคา ดานการใหบริการ และดานบุคลากร เนื่องจากคา p-value มีคามากกวา 0.05  

 โดยเขียนเปนสมการพยากรณ ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานไดดังนี้ 

 สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

  Y  = 3.182 – 0.354x3 + 0.242x4 + 0.561x7 

 เมื่อ    Y  = ความไดเปรียบเชิงการแขงขันธุรกิจ 

   X3 = ชองทางการจัดจำหนาย X4 = บุคคล   X7 = กายภาพ 

   สามารถสรุปสมมติฐานที่ 1-7 ไดดังตารางท่ี 2   

 

ตารางที่ 2  สรปุการทดสอบสมมติฐานที่ 1-7 

ตัวแปรพยากรณ β p ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ดานผลิตภัณฑ -0.041 0.721 ปฏิเสธสมมติฐาน 

ดานราคา -0.059 0.712 ปฏิเสธสมมติฐาน 

ดานชองทางการจัดจำหนาย -0.347 0.028* ยอมรับสมมติฐาน 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.309 0.028* ยอมรับสมมติฐาน 

ดานการใหบริการ -0.016 0.931 ปฏิเสธสมมติฐาน 

ดานบุคลากร 0.034 0.819 ปฏิเสธสมมติฐาน 

ดานกายภาพ 0.546 0.000** ยอมรับสมมติฐาน 

คาคงที่ (Constant) = 3.182  

หมายเหตุ: * หมายถึง มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05, ** หมายถึง มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตารางท่ี 2 สรุปการทดสอบสมมติฐานที่ 1-7 กลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขัน 

อยางมีนยัสำคัญที่ระดับ 0.05 ไดแก ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกายภาพ 

 

การอภิปรายผล  

จากผลการศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคา พบวา 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 3 ดาน ที่มีผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคาของธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ 

ไดแก ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานภายภาพอยางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05  สอดคลองกับ 

Caliskan et al. (2021) ที่ชี้วา กระบวนการ และหลักฐานทางกายภาพเปนปจจัยการสวนประสมทางการตลาดที่ไดรับ

ผลกระทบมากที่สุดโดยอุตสาหกรรม 4.0 
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 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด เพื่อความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคาธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ

บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี มีคาสัมประสิทธิ์ เทากับ 0.293 ดานที่สงผลมากที่สุดคือ มีการนำเสนอ

สินคาตาง ๆ และคุณสมบัติของสินคาใหทราบ มีคาสัมประสิทธ์ิ เทากับ 0.393 รองลงมาคือ มีอุปกรณตกแตงรานคา เชน ปาย 

โตะ สติ๊กเกอร ฯลฯ มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.360 มีการจัดกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน มีคาสัมประสิทธ์ิ 

เทากับ 0.271 มีการสะสมยอดซื้อ เพื่อแลกของรางวัลตาง ๆ มีคาสัมประสิทธิ์ เทากับ 0.261 มีสวนลดทางการคา ลด แลก แจก 

แถม มีคาสัมประสิทธ์ิเทากับ 0.257 มีการตกแตงรานคาใหแกลูกคาฟรี มีคาสัมประสิทธ์ิเทากับ 0.251 มีการแจงโปรโมชันใหม 

อยู เปนระยะ อยางสม่ำเสมอ มีคาสัมประสิทธิ ์เทากับ 0.227 มีการประชาสัมพันธ ผานชองทางไลน เฟซบุ กเพจ มีคา

สัมประสิทธิ์เทากับ 0.158 มีการออกพบลูกคา ใหขอมูล แนะนำสินคาใหม มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.130 และ มีการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ ผานปายประกาศ มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.031 โดยสามารถอภิปรายผลไดดังน้ี 

 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด เพื่อความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคาธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ 

บริษัท เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี พบวา มีการนำเสนอสินคาตาง ๆ และคุณสมบัติของสินคาใหทราบ มีอุปกรณ

ตกแตงรานคา เชน ปาย โตะ สติ๊กเกอร ฯลฯ มีการจัดกิจกรรมเพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน มีสวนลดทางการคา ลด แลก 

แจก แถม มีการตกแตงรานคาใหแกลูกคาฟรี มีการประชาสัมพันธ ผานชองทางไลน เฟซบุ กเพจ มีการออกพบลูกคา  

ใหขอมูล แนะนำสินคาใหม สอดคลองกับเกริกฤทธิ์ อินแถลง และธนกร สิริสุคันธา (2565) ไดศึกษาเรื่อง สวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีตอความพึงพอใจ ในการใชบริการธุรกิจคอนกรีตในเขตอำเภองาว จังหวัดลำปาง พบวา พนักงานเจาของรานมี

สวนชวยในการตัดสินใจซื้อ การติดตอขายทางโทรศัพทสามารถชักจูงใหทานมีกิจกรรมตอบสนอง การโฆษณาทำใหรูจักสินคา

และรานคามากขึ้น การใหสวนลดเมื่อสั่งซื้อเปนจำนวนมาก การลดราคา แจกของกำนัล และการใหบริการหลังการขายแก

ล ูกคาอยางตอเน ื ่อง เช น การทดสอบคากำลังอัดของคอนกรีตมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ แตกตางจาก ชลวิทย  

วรรณโชติผาเวช (2560) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ พบวา การสงเสริม

การตลาด เชน สวนลดการคา รวมถึงตราสินคา ไมอาจสงผลทำใหผูซื้อมีความพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ 

 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ เพ่ือความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคาธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท 

เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี มีคาสัมประสิทธิ์ เทากับ 0.406 ดานที่สงผลมากที่สุดคือ มีการจัดทำเอกสาร

ประกอบที่รวดเร็ว นาเชื่อถือ มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.420 รองลงมาคือ มีประกันความปลอดภัยของรถที่จัดสงสินคา มีคา

สัมประสิทธิ์ เทากับ 0.342 เปนบรษิัทที่ไดรับมาตรฐานตาง ๆ ที่สากลยอมรับ มีคาสัมประสิทธ์ิ เทากับ 0.338 มีการจัดสถานที่ 

จัดเตรียมรถบรรทุก ที่พรอมตอการใชงาน มีคาสัมประสิทธ์ิ เทากับ 0.336 และ อุปกรณมีความทันสมัย เพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคา มีคาสัมประสิทธิ์ เทากับ 0.319 โดยสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ เพื่อความไดเปรียบเชิงการแขงขันฐานมุงเนนลูกคาธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ บริษัท 

เซ็นเตอรโปร คอนกรีต ในเขตจังหวัดอุดรธานี พบวา การจัดทำเอกสารประกอบที่รวดเร็ว นาเชื่อถือ มีประกันความปลอดภัย

ของรถที่จัดสงสินคา เปนบริษัทที่ไดรับมาตรฐานตาง ๆ ที่สากลยอมรับ มีการจัดสถานที่ จัดเตรียมรถบรรทุกที่พรอมตอการใชงาน

และอุปกรณมีความทันสมัย เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา สอดคลองกับชลวิทย วรรณโชติผาเวช (2560) ศึกษา

เก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ พบวา โรงงานผลิตมีเครื่องมือที่ทนัสมัยและไดมาตรฐาน 

ทำเลที่ตั้งโรงงานอยูใกลสถานที่ใชงาน เพื่อความรวดเร็วในการจัดสง สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ  

 

องคความรูใหม 

 จากผลการวิจัยพบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ไมไดสงผลตอความไดเปรียบเชิงการแขงขันของธุรกิจ

คอนกรีตผสมเสร็จทุกดาน แตมีเพียง 3 ปจจัยหลักที่มีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญ ไดแก ชองทางการจัดจำหนาย การสงเสริม
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การตลาด และภายภาพ โดยเฉพาะปจจัยดานภายภาพมีอิทธิพลสูงสุด สะทอนวาภาพลักษณสถานประกอบการและ 

ความนาเชื่อถือของการบริการเปนสิ่งสำคัญตอการสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ในขณะที่ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา 

บุคลากร และกระบวนการบริการไมมีผลอยางมีนัยสำคญั ซึ่งอาจเนื่องมาจากลักษณะของตลาดท่ีมีสินคาและบรกิารใกลเคียงกัน 

การสรางความแตกตางทางการแขงขันจึงควรมุงไปที่การปรับปรุงภาพลักษณ สงเสริมการตลาด และเพิ่มประสิทธิภาพของชองทาง 

การจัดจำหนายเพื่อใหตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น ทั้งนี้สามารถใชสมการถดถอยเพื่อพยากรณแนวโนมของ

ความไดเปรียบทางธุรกิจไดอยางแมนยำในบริบทของธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดอุดรธานี 

 

ขอเสนอแนะ  

 1. ขอเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช 

    ดานชองทางการจัดจำหนาย ควรมีการพิจารณาดานความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค ดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการพิจารณาการตกแตงราน เชน ปาย โตะ สติ๊กเกอร ฯลฯ และการสะสมยอดซื้อ 

เพื่อแลกของรางวัลตาง ๆ เพื่อชวยใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น ดานการใหบริการ ควรพิจารณาดานการติดตามการใหบริการ

จนงานแลวเสร็จ และการรับคืนสินคากรณีเกิดจากความผิดพลาดจากทางผูคาเอง เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสงผลตอ

การตัดสินใจซื้อในครั้งตอไป ดานบุคคล ควรพิจารณาดานการเขาพบลูกคาอยูเปนประจำและมีการติดตามแกไขปญหา

ที่เกิดขึ้นไดทันทวงที เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคและเปนการกระตุนยอดขาย ดานลักษณะทางกายภาพ 

ควรพิจารณาการมีประกันความปลอดภัยของรถที่จัดสงสินคา เพ่ือชวยใหผูบริโภคความมั่นใจและพึงพอใจมากขึ้น 

2. ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

    เพื่อใหผลการวิจัยสามารถนำไปใชใหเกิดประโยชนอยางกวางขวางมากขึ้น การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษา

เนนที ่การศึกษาเชิงปริมาณและทำการเก็บขอมูลจากการเก็บแบบสอบถาม ในการศึกษาครั ้งตอไปจึงควรทำการศึกษา 

ในเชิงคณุภาพ เชน การประชุมกลุม เพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึก และนำผลการศึกษามาเปรียบเทียบกันก็จะเปนประโยชนมากยิ่งข้ึน 

นอกจากนี้ การศึกษาในอนาคตควรเพิ่มตัวแปรอื่น เชน คุณลักษณะ และพฤติกรรมของกลยุทธการตลาด และการมุงเนน

การตลาด การมุงเนนตรา การมุงเนนกลยุทธ เพื่อเปรียบเทียบกับการมุงเนนลูกคา ซึ่งจะชวยเพิ่มรายไดใหกับธุรกิจคอนกรีต

ผสมเสร็จมากยิ่งขึ้น 
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