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ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต  
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บทคัดยอ 
   งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการ

งานขายคอนกรีตเมื่อจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร และเพื่อศึกษาปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีที่สงผลตอ

การยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต ระเบียบวิธีวิจัยเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ                       

กลุมตัวอยางคือ ลูกคาจํานวน 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเปนระบบ เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย คือ 

แบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใช สถิติเชิงพรรณนา คือ คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน                

และสถิติเชิงอนุมาน คือ การวิเคราะหความแปรปรวน และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจัยพบวา                 

(1) ลักษณะประชากรศาสตร ดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ พบวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกันยอมรับ                 

ตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต แตกตางกันที่ระดับ .05 นอกนั้นไมพบความแตกตาง และ                

(2) การยอมรับเทคโนโลยี ดานความงายในการใชงาน การรับรูถึงประโยชน ทัศนคติในการใชงาน และพฤติกรรมที่มี

แนวโนมที่จะใช ที่สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต พบวา ภาพรวมสามารถ

ทํานายได 65% เมื่อทดสอบตัวแปรอิสระที่สงผลตอตัวแปรตามคร้ังละตัว พบวา มีเพียง 2 ปจจัย คือ การรับรูถึง

ประโยชนและดานความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชงานสงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงาน

ขายคอนกรีต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 

 

คําสําคัญ : การยอมรับเทคโนโลยี ตนแบบ นวัตกรรม การบริหารจัดการ งานขายคอนกรีต   
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ABSTRACT 
 The objectives of this research study were to (1) contrast individual degrees of acceptance 

of the innovative prototype for sales management of concrete, sorted by the demographic 

characteristics and (2) investigate the technological factors that influence the acceptance of the 

innovative prototype for the sales management of concrete. The research is conducted in a 

quantitative design. The samples of the study were selected by the systematic sampling, comprised 

of 400 customers of the company. Questionnaires were employed. The collected data were 

analyzed by means of (1) descriptive statistics: frequency, percentage, average, and standard 

deviation and (2) inferential statistics: ANOVA and multiple regression analysis. The Research Findings 

were as follows: (1) Concerned with the demographic characteristics of the participants (gender, age, 

education, and current profession), it has been disclosed that the participating customers with 

different professions were reported showing differences in accepting the innovative prototype for 

the sales management of concrete, which is at a level of .05. For the other factors, the difference 

was not found, and (2) Regarding the technological acceptance, it has been revealed that the 

perceived ease of use, perceived usefulness, attitude toward using as well as behavioral intention 

to use could have decent influence on the individuals. Such factors could present approximately 

65% of acceptance tendency. Then, after the test of independent and dependent variables, it has 

been found that merely two factors (perceived usefulness and behavioral intention to use) could 

influence the individuals to accept the innovative prototype for the sales management of concrete, 

significantly at a statistical level of .05. 
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  
 ในประเทศไทยธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จเปนธุรกิจที่ตอยอดจากธุรกิจปูนซีเมนตมากอนโดยสวนใหญ จะเปน

รายใหญเนื่องจากไดเปรียบทางการแขงขันทั้งทางดานโลจิสติกส และผลิตตามคําสั่งซื้อของตลาดในประเทศเปนหลัก 

ปริมาณการผลิตและจําหนายเฉลี่ยอยูที่ 15 ลาน ลบม.ตอป ขยายตัวเฉลี่ย 1.2% ตอป (Bank of Ayudhya Public 

Company Limited, 2019) 

 ในอดีตเมื่อทําการกอสรางผูรับเหมาจะตองหาวัตถุดิบในการกอสราง เชน หิน ทราย ปูนซีเมนต และน้ํายา

ผสมคอนกรีต จากนั้นนําวัตถุดิบใสลงไปในเคร่ืองกวนใชแรงงานคนเปนจํานวนมาก ทําใหคุณภาพคอนกรีต                

ไมสม่ําเสมอกัน  จากปญหาดังกลาวปจจุบันสถานที่กอสรางนิยมใชคอนกรีต ผสมเสร็จที่ไซตงานเนื่องจากมี                  

ความสะดวกรวดเร็วและสามารถควบคุมคุณภาพของสวนผสมได ทําใหคอนกรีตมีคุณภาพตามที่กําหนด และ                  

ลดการสูญเสียคอนกรีตในระหวางการผสมลําเลียง ทําใหคอนกรีตไดมาตรฐาน มีการควบคุมสัดสวนที่ถูกตองและ

แนนอน จึงทําใหการกอสรางมีระยะเวลาสั้นลง ทําใหอุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จเปนที่นิยม 

 บริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด เปนอีกหนึ่งบริษัทที่ใหบริการดานคอนกรีต เนนเร่ืองคุณภาพวัตถุดิบที่ดี

ที่สุดเพื่อใหสินคาที่ผลิตออกมามีมาตรฐาน ทําใหมีฐานลูกคาเปนจํานวนมากและซื้อขายกันมาเปนระยะเวลานาน  

จากการศึกษา พบวา มปีญหาดานงานบริหารจัดการงานขายคอนกรีต เชน มีความผิดพลาดในการสั่งซื้อ การคํานวณ

คอนกรีตไมตรงตามมาตรฐาน ระยะเวลาสั่งชื้อจนไดรับคอนกรีตใชเวลานาน เอกสารที่เก่ียวของกับการสั่งซื้อสูญหาย

บอยคร้ัง และเกิดความคลาดเคลื่อนในการขนสง บริษัทจึงมีแนวคิดในการแกปญหาการบริหารจัดการงานขาย

คอนกรีต โดยมีแนวคิดในการพัฒนาตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต บริษัท สหนครปฐม

คอนกรีต จํากัด ที่สามารถใชงานงานผานสมารทโฟนได ซึ่งเปนเคร่ืองมือสําคัญที่จะชวยใหเกิดความสําเร็จทางธุรกิจ 

สามารถเขาถึงขอมูลหรือกระทําสิ่งตางๆ ไดทุกที่ ทุกเวลา และเพิ่มโอกาสสรางยอดขาย ผานพฤติกรรมการใช

สมารทโฟนของลูกคา อีกทั้งยังสามารถอํานวยความสะดวกสบายตอการใหบริการ การเพิ่มศักยภาพ และ

ความสามารถในการบริหารจัดการไดอยางมีคุณภาพ  

 จากความสําคัญขางตน ผูวิจัยในฐานะเปนผูบริหารบริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด จึงสนใจที่จะทําวิจัย 

เร่ือง ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมตนแบบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต บริษัท 

สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด เพื่อศึกษาและนําขอมูลไปใชในการปรับปรุงตนแบบนวัตกรรมใหสอดคลองกับ                   

ความตองการของลูกคา และเพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงกระบวนการใหบริการ และการกําหนดกลยุทธใน              

การขายคอนกรีตไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย  
      1. เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต

บริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด เมื่อจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 

 2. เพื่อศึกษาปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยีตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต บริษัท 

สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด 
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สมมติฐานการวิจัย  
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของสามารถสรางสมมติฐานในการศึกษาคร้ังนี้วา  

      สมมติฐานที่ 1 ลูกคาบริษัทสหนครปฐมคอนกรีตที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน ยอมรับตนแบบ

นวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีตแตกตางกัน  

 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานการยอมเทคโนโลยี ประกอบดวย ดานความงายในการใชงาน การรับรูถึงประโยชน 

ทัศนคติในการใชงาน และพฤติกรรมที่มีแนวโนมที่จะใช สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรม การบริหารจัดการงาน

ขายคอนกรีต 

 

ขอบเขตของการวิจัย  
1. ขอบเขตดานเน้ือหา 

งานวิจัยนี้มุงเนนศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางของการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงาน

ขายคอนกรีตบริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด เมื่อจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรและศึกษาปจจัยดาน              

การยอมรับเทคโนโลยี ในดานความงายในการใชงาน การรับรูถึงประโยชน ทัศนคติในการใชงานและพฤติกรรมที่มี

แนวโนมที่จะใชที่สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต 

2. ขอบเขตดานประชากร  

ประชากร คือ ลูกคาบริษัทสหนครปฐมรคอนกรีตจํากัดไมทราบจํานวนที่แนนอน 

3. ขอบเขตดานเวลา 

เร่ิมตั้งแตเดือน ตุลาคม 2562 ถึง เดือน เมษายน 2563  

4. ขอบเขตดานพ้ืนที ่

ศึกษาขอมูลในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 

 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
1. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับนวัตกรรม  

 National Innovation Agency (2005) ใหความหมายของนวัตกรรมกระบวนการ หมายถึง การประยุกตใช

แนวคิด วิธีการ หรือกระบวนการใหมๆ ที่สงผลใหกระบวนการผลิต และการทํางานโดยรวมมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลสูงข้ึนอยางเห็นไดชัดและสอดคลองกับ Chairat (2004) ไดอธิบายถึงนวัตกรรม เปนเร่ืองของการเปลี่ยน 

แปลงในองคการ ไมวาจะเปนเคร่ืองมือ กรรมวิธีการผลิต การจัดจําหนาย หรือรูปแบบการจัดการองคการ ทั้งนี้โดยมี

เปาหมายที่จะนําไปสูการพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ ใหไปถึงมือผูบริโภคหรือผูใชไดอยางมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล 

2. ความสําคัญของนวัตกรรมและการบริหารจัดการ 

สําหรับ Innovation ในบริบทขององคการ สามารถแยกมุมมองในการคิดสรางสรรค Innovation ใหมๆ ได 

4 ประเภทดวยกัน  

2.1 Customer Oriented Innovation เป นนวั ตกรรมที่ คิ ด ข้ึนมา เพื่ อ รอง รับและตอบสนอง                     

ความตองการใหมๆ ของลูกคาโดยเฉพาะ  
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2.2 Product Innovation เปนการนําเสนอผลิตภัณฑใหม ไมวาจะเปนการพัฒนาดานเทคโนโลยีหรือ

วิธีการใช รวมถึงการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมที่มีอยูแลวใหมีคุณภาพและประสิทธิภาพดียิ่งข้ึน  

2.3 Process Innovation การสรางสรรค พัฒนากระบวนการทํางาน เชน กระบวนการผลิต การสงมอบ 

ข้ันตอนหนาที่รับผิดชอบ ลักษณะงาน กระบวนการตางๆ เหลานี้ จะตองเปนการเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผล

สูงข้ึนอยางเห็นไดชัด และสามารถสรางตําแหนงสินคาใหมๆ (Product Positioning) ทางการตลาดใหแก สินคาและ

บริการ  

2.4 Strategic Innovation จะเปนนวัตกรรมที่เก่ียวของกับวิธีดําเนินธุรกิจแบบใหมๆ ตัวอยางเชน                

การเกิดข้ึนของ E-Commerce กลาวคือ ปจจุบันการสั่งซื้อสินคาไมจําเปนตองรูตําแหนงที่ตั้ง การสามารถทําการซื้อ

ขายแลกเปลี่ยนผานระบบ E-commerce บนเครือขายไดอยางสะดวกสบาย  

3. การบริหารจัดการงานขายคอนกรีต 

การบริหารจัดการงานขายคอนกรีต หมายถึงกระบวนการในการดําเนินงานโครงการขายคอนกรีตใหบรรลผุล

สําเร็จตามวัตถุประสงคของโครงการที่กําหนดไวโดยอาศัยปจจัยและทรัพยากรตางๆ ที่เก่ียวของกับโครงการ                               

ในการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต โดยทั่วไปจะใชเคร่ืองมือ 3 กลุม ดังนี้คือ 

   3.1 องคความรู  (Knowledge) ควรประกอบไปดวย ดานการจัดการ ดานบริการ ดานการขาย               

ดานการจัดเก็บวัสดุ ดานกฎหมายการเงิน ดานการสื่อสาร   

   3.2 เทคโนโลยี (Technology) การดําเนินงานขายคอนกรีต ในยุคปจจุบันจําเปนตองอาศัยเทคโนโลยี 

เคร่ืองมือเคร่ืองจักรลวนอาศัยวิวัฒนาการของเทคโนโลยี  

   3.3 สามัญสํานึก (Commonsense) การบริหารจัดการงานขายคอนกรีตไมสามารถอาศัยองคความรูเพียง

อยางเดียวตองใชสามัญสํานึกกับประสบการณเปนตัวชวยในการพิจารณา การสั่งสมประสบการณจะเปนสวนหนึ่งที่

ชวยใหการพิจารณาจัดการภายใตสามัญสํานึกของเราแมนยํายิ่งข้ึน  

  จากความหมายขางตนสรุปไดวางานขายคอนกรีต หมายถึง การดําเนินธุรกิจประเภทหนึ่งที่มีกิจกรรม               

การทํางานเพื่อเปลี่ยนแปลงสภาพวัสดุ เชน ปูนซีเมนต หิน ดิน ทราย ตลอดจนวัสดุอ่ืนๆ ประกอบใหเปนคอนกรีต

สําเร็จรูปใหเกิดเปนรูปรางตามที่กําหนดในรูปแบบ รายการ ตามขอกําหนด ของงานขายคอนกรีตดวยหลักวิชาชาง            

ที่ถูกตองและมีจรรยาบรรณ 

4. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี 

Hart, Nwibere and Inyang (2015) กลาววา การยอมรับเทคโนโลยี หมายถึง ทัศนคติ ความเชื่อของบุคคล

ที่มีตอการใชเทคโนโลยีหรือระบบใดระบบหนึ่ง เพื่อใหเปนปจจัยที่กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการใชเทคโนโลยี 

Foster (1973) ไดใหความหมายของการยอมรับวาหมายถึงการที่ประชาชนไดเรียนรูผานการศึกษา โดยผาน

ข้ันตอนการรับรู การยอมรับจะเกิดข้ึนไดหากมีการเรียนรูดวยตนเอง และการเรียนรูนั้นจะไดผลก็ตอเมื่อบุคคลนั้นได

ทดลองปฏิบัติจนเมื่อเขาแนใจวาสิ่งประดิษฐนั้นสามารถใหประโยชนอยางแนนอน เขาจึงกลาลงทุนสรางหรือซื้อ

สิ่งประดิษฐนั้น ดังนั้นจึงสรุปไดวาการยอมรับเปนพฤติกรรมของแตละบุคคลในการรับเอาสิ่งใหมมายึดถือปฏิบัติดวย

ความเต็มใจโดยที่พฤติกรรมนั้นมีการเปลี่ยนแปลงอยางเปนกระบวนการและมีระยะเวลา 

Wongthongchai (2012) ไดอธิบายวา การยอมรับเทคโนโลยีจึงหมายถึง ความตั้งใจของผูใชที่จะใชงาน

แอพพลิเคชั่นโดยมีการวางแผนที่จะเรียนรูเก่ียวกับการใชงานแอพพลิเคชั่น และเมื่อผูใชไดรูจักหรือทดลองใช

แอพพลิเคชั่นแลวมักมีความรูสึกพึงพอใจ 
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จากความหมายขางตน การยอมรับเทคโนโลยี หมายถึง การตัดสินใจที่จะนําเอาเทคโนโลยีไปใชอยางเต็มที่ 

เพราะคิดวาเทคโนโลยีมีประโยชนและเปนวิถีทางที่ดีกวา ระยะเวลาตั้งแตข้ันความรูจนถึงการยืนยันใชเทคโนโลยีอาจ

กินเวลาหลายๆป  

5. แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี 

แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยีของผูใชงาน Technology Acceptance Model :TAM (Davis, Bagozzi, 

and Warshaw, 1989) ซึ่งเปนทฤษฎีที่กลาวถึงการยอมรับของผูใชเทคโนโลยีถูกพัฒนามาจากทฤษฎีการกระทําดวย

เหตุผล (Theory of Resoned Action :TRA) ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน(Theory of Planed behavior) (Ajzen, 

1985) ทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (Innovation Diffusion Theory: IDT) (Rogers, 1995) ทฤษฎีปญญาทาง

สังคม (Social Cognitive Theory:SOT) (Bandura, 1986) แบบจําลองการจูงใจ (Motivation model) (Cox and 

Klinger, 1990) เปนตน ที่มุงเนนศึกษาความตั้งใจของผูใชที่จะใชระบบสารสนเทศและพฤติกรรมการใชงานที่จะ

เกิดข้ึนตามมา 

ผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาในแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: TAM) 

(Davis, Bagozzi, and Warshaw, 1989) โดยทฤษฎีดังกลาวนี้มีปจจัยหลัก ไดแก (1) ตัวแปรภายนอก (External 

Variables) เชนลักษณะประชากรศาสตร (2) การรับรูถึงประโยชน (Perceived Usefulness) ซึ่งหมายถึงระดับ       

ความเชื่อวา จะชวยสามารถเพิ่มประสิทธิภาพได (3) การรับรูในการใชงานงาย (Perceived Ease of Use)                      

ซึ่งหมายถึงระดับความเชื่อที่วาเทคโนโลยีนั้นไมตองใชความพยายามในการใชงาน ซึ่งจะสงผลตอไปยัง (3) ทัศนคติใน

การใช (Attitude Toward Using) และสงผลไปยัง (4) พฤติกรรมที่มีแนวโนมจะใช (Behavioral Intention to use) 

จากนั้นจึงเกิดการใชงานจริง (Actual System Use) สามารถอธิบายความหมายของปจจัย ดังรูปภาพที่ 1 
 

 
ภาพท่ี 1 แบบจําลองการยอมรบัเทคโนโลยี (ท่ีมา: Davis, Bagozzi, and Warshaw, 1989) 

 

6. ตนแบบนวัตรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต  

จากการบริหารงานขายคอนกรีต บริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด พบวา มีปญหาดานงานบริหารจัดการ

งานขายคอนกรีต เชน มีความผิดพลาดในการสั่งซื้อ การคํานวณคอนกรีตไมตรงตามมาตรฐาน ระยะเวลาสั่งชื้อจน

ไดรับคอนกรีตใชเวลานาน เอกสารที่เก่ียวของกับการสั่งซื้อสูญหายบอยคร้ัง และเกิดความคลาดเคลื่อนในการขนสง 

บริษัทจึงมีแนวคิดในการแกปญหาการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต โดยมีแนวคิดในการพัฒนาตนแบบนวัตกรรม

การบริหารจัดการงานขายคอนกรีต บริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด ที่สามารถใชงานงานผานสมารทโฟนได โดยมี

ฟงกชันการทํางานในสวนลูกคาและพนักงาน สําหรับพนักงานประกอบดวย 3 ฟงกชัน คือ (1) ยอดขายบริษัท                  
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(2) จํานวนพนักงานที่ปฏิบัติงานวันนี้ และ (3) สถานะรถ สําหรับลูกคา ประกอบดวย 4 ฟงกชัน  คือ (1) ติดตอ

พนักงานขาย (2) ติดตามรถคอนกรีต (3) ตารางคํานวณคอนกรีต และ (4) ชองทางการชําระเงิน ดังภาพที่ 2 

 

 
 

ภาพที่ 2 เมนูและฟงกชันการทาํงานของตนแบบนวตัรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ   

Kongsrisak (2010) ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑคอนกรีตผสมเสร็จของ

ผูรับเหมากอสรางผลการศึกษาพบวา กระบวนการตัดสินใจในการเลือกใชบริการที่มีผลการซื้อผลิตภัณฑคอนกรีต

ผสมเสร็จของผูรับเหมากอสราง พบวา ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑคอนกรีตผสมเสร็จผูใหขอมูลคํานึงถึงคุณภาพของ

ผลิตภัณฑมากที่สุด แหลงขอมูลขาวสารที่ใชในการตัดสินใจเลือกซื้อคือ บุคคลที่รูจัก/เพื่อนในวงการธุรกิจรับเหมา

กอสราง โดยพิจารณาราคาของลิตภัณฑ และทําเลที่ตั้งที่สะดวกกอนการเลือกซื้อผลิตภัณฑคอนกรีตผสมเสร็จ โดยมี

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑคอนกรีตผสมเสร็จที่ใชในปจจุบันในระดับปานกลางถึงระดับมาก  

Wannachotipawat (2017) ศึกษาเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ทําเลที่ตั้งและการประชาสัมพันธมีอิทธิพลเชิงบวกตอความ               

พึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จอยางมีนัยสําคัญ เชนเดียวกับปจจัยดานการคุมคา คุณภาพสินคา การสงมอบ

สินคาและความนาเชื่อถือ รวมทั้งปจจัยดานกระบวนการชองทางการสั่งซื้อ การตอรองราคาและความหลากหลายของ

สินคาสงผลเชิงบวกตอความพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ ปจจัยสภาพแวดลอมของโรงงานซึ่งการวิเคราะห

ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เพศชาย เปนเจาของบาน และมีระดับ

รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่สูงกวา จะมีแนวโนมพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จที่สูงกวา 
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 Apinun (2013) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชคอนกรีตผสมเสร็จของรานวันพัฒนซีเมนตในเขต

อําเภอพรหมบุรี จังหวัด สิงหบุรี ผลการศึกษาพบวาปจจัยการบริหารทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ซึ่งมี

รายละเอียดแตละดานดังนี้ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ และปจจัยทางดานราคามีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับ

มาก สวนปจจัยทางดานสถานที่จัดจําหนาย และปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

ในระดับปานกลาง   

 Panyawai (2016) ไดศึกษาปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีและประเทศแหลงกําเนิดสินคาที่สงผลตอทัศนคตใิน

การใชบริการ Pre-order เคร่ืองสําอางผานทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 

ปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีดานการรับรูความงายในการใชงาน ปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีดานการรับรูประโยชน 

สงผลตอทัศนคติในการใชบริการ Pre-order เคร่ืองสําอางผานทางออนไลน 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 จากการทบทวนแนวคิดและงานวิจัยที่เก่ียวของ สามารถนํามากําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่

สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต บริษัทสหนครปฐมคอนกรีต จํากัด ผูวิจัยได

กําหนดกรอบแนวคิดของการวิจัย ดังแสดงในภาพที่ 3 

 

ตัวแปรอิสระ                                                          ตัวแปรตาม             

 

                                         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ที่มา : ผูวิจัย 

 

 

 

ปจจัยการยอมรับเทคโนโลยี  

(Davis, Bagozzi, and  

Warshaw, 1989) 

1. ความงายในการใชงาน 

2. การรับรูถึงประโยชน  

3. ทัศนคติในการใชงาน 

4. พฤติกรรมท่ีมีแนวโนมท่ีจะใช  

 

ลักษณะประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

 

 

 

การยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหาร

จัดการงานขายคอนกรีต บริษัท สหนคร

ปฐมคอนกรีต จํากัด 
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วิธีดําเนินการวิจัย 
แบบแผนของการวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative reserch)   

ประชากรและกลุมตัวอยาง  

ประชากร คือ ลูกคาบริษัทสหนครปฐมรคอนกรีตจํากัด แบบไมทราบจํานวนที่แนนอน 

กลุมตัวอยาง คือ ลูกคาบริษัทสหนครปฐมคอนกรีตจํากัด จํานวน 400 คน โดยใชวิธีการคํานวณขนาดกลุม

ตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (Cochran, 1977) เนื่องจากในการวิจัยฉบับนี้เลือกใชสถิติทดสอบสมุติฐาน 

คือ การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ ดังนั้นเพื่อใหการวิเคราะหขอมูลมีคุณภาพ จากจํานวนกลุมตัวอยางที่คํานวณได

จึงเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเปนระบบ (Vanichbuncha, 2006) 

เคร่ืองมือวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 4 สวน โดยแบงออกเปน 4 สวน 

คือ (1) ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร (2) ดานปจจัยการยอมรับเทคโนโลยี (3) ดานยอมรับตนแบบนวัตกรรม               

การบริหารจัดการงานขายคอนกรีต และ (4) ขอเสนอแนะอ่ืนๆ  

เกณฑการใหคะแนน 

เกณฑในการใหคะแนนในสวนนี้จะเปนไปในลักษณะการกําหนดระดับมาตราสวนใหเปนคาน้ําหนักตัวเลข

ตามวิธีของลิเคิรท (Likert Scale) ดังนั้นจึงไดกําหนดคาของคะแนนในแบบสอบถามที่มีระดับการยอมรับ 5 ระดับ 

(Sincharu, 2006) มีคาตั้งแตระดับ 1 (ยอมรับอยูในระดับนอยที่สุด) ถึง ระดับ 5 (ยอมรับอยูในระดับมากที่สุด)  

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลกับลูกคาที่มาใชบริการซื้อคอนกรีตกับบริษัทสหนครปฐมรคอนกรีตจํากัด 2 วิธี คือ 

(1) เก็บรวบรวมขอมูลโดยแจกแบบสอบถามดวยตนเอง (2) เก็บขอมูลดวยแบบสอบถามออนไลน 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลโดยใช สถิติเชิงพรรณนา คือ คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

การทดสอบคา (T-test ) และการทดสอบคา (F-test) และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ 

 

ผลการวิจัย 
  ผูวิจัยสรุปผลการวิจัยตามวัตถปุระสงคและสมมตฐิานการวิจัย ดังน้ี 

  1. ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร พบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.2 

และเพศชาย จํานวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.8 สวนใหญมีชวงอายุระหวาง 46-60 ป จํานวน 208 คน คิดเปน              

รอยละ 52 สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.5 มีอาชีพคาขาย จํานวน 192 

คน คิดเปนรอยละ 48 

2. ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขาย

คอนกรีต พบวา ภาพรวม อยูในระดับมาก (x� = 4.11)  เมื่อพิจารณาเปนรายพบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ                 

ดานทัศนคติในการใชงาน อยูในระดับมาก (x� = 4.18) รองลงมาคือ ดานรับรูถึงประโยชนอยูในระดับมาก (x� = 4.13) 

และดานที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด ดานตั้งใจใชงาน อยูในระดับมาก (x� = 4.04) 
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3. ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1  ลูกคาที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน ยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงาน

ขายคอนกรีตแตกตางกัน 

3.1 การยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต จําแนกตามเพศ พบวา คา Sig 

เทากับ .237 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายถึง ลูกคาที่มีเพศตางกันยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขาย

คอนกรีตไมแตกตางกัน 

3.2 การยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต จําแนกตามอายุ พบวา คา Sig 

เทากับ .259 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายถึง ผูรับเหมาที่มีอายุตางกันยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขาย

คอนกรีตไมแตกตางกัน 

3.3 การยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีตจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา 

คา Sig เทากับ .709 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายถึง ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกันยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหาร

จัดการงานขายคอนกรีตไมแตกตางกัน 

3.4 การยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต จําแนกตามระดับอาชีพ พบวา 

คา Sig เทากับ .014 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายถึง ลูกคาที่มีอาชีพตางกันยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการ

งานขายคอนกรีตแตกตางกันที่ระดับ .05  ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ LSD ตอ 

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูของลูกคาที่มีอาชีพตางกัน พบวา 

3.4.1 อาชีพพนักงานเอกชน กับ อาชีพคาขาย คา Sig. เทากับ .015 ซึ่งนอยกวา .05 หมายถึง 

ลูกคาที่มีอาชีพพนักงานเอกชน มีการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต แตกตางเปนรายคู

กับลูกคาที่มีอาชีพคาขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยลูกคาที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมีการยอมรับ

ตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต มากกวา ลูกคาที่มีอาชีพคาขาย โดยมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 3.43 

3.4.2 พนักงานเอกชน กับ ธุรกิจสวนตัว คา Sig. เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา .05 หมายถึงลูกคาที่มี

อาชีพพนักงานเอกชน มีการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต แตกตางเปนรายคูกับลูกคา

ที่มีธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยลูกคาที่มีอาชีพพนักงานเอกชน มีการยอมรับตนแบบ

นวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต มากกวา ลูกคาที่มีธุรกิจสวนตัว โดยมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 4.21 

 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยการยอมรับเทคโนโลยี ประกอบดวย ดานความงายในการใชงาน การรับรูถึงประโยชน 

ทัศนคติในการใชงาน และตั้งใจพฤติกรรมในการใชงาน สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงาน

ขายคอนกรีต  

 ผูวิจัยวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐานดวยสถิติความถดถอยเชิงพหุ โดยใชวิธี Stepwise มีผลดังนี้                  

จากการวิเคราะหอิทธิพลหรือหรือการสงผลระหวางตัวแปรตาม กับตัวแปรอิสระทุกตัว พบวาคา Adjusted R2=.65 

หมายถึง ภาพรวมปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขาย

คอนกรีต สามารถอธิบายได 65% 

 ผลการวิเคราะหคา ANOVA พบคา คา F=369.364 Sig =.000 มีคานอยกวา .05 หมายถึง มีอยางนอย 1 

ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต ผูวิจัยจึงไดวิเคราะหปจจัยที่สงผล

ระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามคร้ังละ 1 ตัว ดังตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1 Coefficients 

ตัวแปร 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toleranc

e VIF 

คาคงท่ี (Constant)                       .196 .157  1.24 .212   

X4-การรับรูถึงประโยชน                      .694 .053 .580 13.13 .000 .452 2.214 

X3-ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการ

ใชงาน                     

.327 .052 .276 6.260 .000 .452 2.214 

  

 จากตารางที่ 1 เปนการทดสอบตัวแปรอิสระ ประกอบดวย ปจจัยดานความงายในการใชงาน การรับรูถึง

ประโยชน ทัศนคติในการใชงาน และพฤติกรรมที่มีแนวโนมที่จะใชที่สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหาร

จัดการงานขายคอนกรีต คร้ังละตัว พบวา มีเพียง 2 ปจจัยที่สงผลคือ ปจจัยดานการรับรูถึงประโยชน คา Sig. =.000 

และปจจัยดานความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชงาน Sig. =.000 พิจารณาคา Sig ซึ่งคานอยกวา .05 หมายถึง                 

การรับรูถึงประโยชน และความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชงาน สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหาร

จัดการงานขายคอนกรีต ในระดับนัยสําคัญที่ .05 สามารถนํามาเขียนเปนสมการความถดถอยไดดังนี้  
 

Y�  = .196 +.694 (X4) + .327 (X3) 
 

 จากสมการความถดถอย พบวา ปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีสงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรม                   

การบริหารจัดการงานขายคอนกรีต ปจจัยที่สงผลมากที่สุดคือ การรับรูถึงประโยชน มีคาเปนบวก หมายถึง ปจจัย 

การยอมรับเทคโนโลยีดานการรับรูถึงประโยชนเพิ่มข้ึน 1 หนวย จะมีผลทําใหการยอมรับนวัตกรรมการบริหารจัดการ

งานขายคอนกรีตเพิ่มข้ึนโดยเฉลี่ย .694 หนวย และดานความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชงาน  คาเปนบวก หมายถึง 

เมื่อลูกคาที่มีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชงานเพิ่มข้ึน 1 หนวย จะมีผลทําใหการยอมรับนวัตกรรมการบริหาร

จัดการงานขายคอนกรีตเพิ่มข้ึนโดยเฉลี่ย .327 หนวย  

 

อภิปรายผล  
 จากผลการวิจัยดานปจจัยลักษณะประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ 

พบวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกันยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต บริษัท สหนครปฐม

คอนกรีต จํากัด แตกตางกันที่ระดับ .05 นอกนั้นไมพบความแตกตาง ทั้งนี้เนื่องจากลูกคาสหนครปฐมคอนกรีต 

จังหวัดนครปฐม ที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมีการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีตมากกวา 

ลูกคาที่มีอาชีพคาขายและธุรกิจสวนตัว ทั้งนี้เปนเพราะปจจัยดานอาชีพเปนอีกปจจัยที่มีความสําคัญตอการยอมรับ

เทคโนโลยี เนื่องดวยแตละอาชีพมีบทบาทและหนาที่ที่แตกตางกัน อีกทั้งยังมีความแตกตางกันในดานความรูพื้นฐาน 

ความรู ความเขาใจและประสบการณใชงานคอนกรีต ดังนั้นก็จะสงผลตอการพิจารณาเลือกหรือตัดสินใจของแตละ

บุคคลดวยสอดคลองกับแนวคิดของ Siriwan Serirat (2007) ไดอธิบายถึง ลักษณะประชากรศาสตรดานอาชีพที่

แตกตางกัน สงผลใหมีความตองการในดานสินคาและบริการตางกัน และสอดคลองกับแนวคิดของ Phukphakdee 



วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 5 ฉบับเพิม่เติม ประจําป� 2563 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

54 
 

(2015) ไดอธิบายเก่ียวกับ ผูซื้อสินคาที่มาจากอาชีพที่ตางกัน มีความตองการผลิตภัณฑที่ แตกตางกันออกไปตาม

ความตองการและเหมาะสม เชน สินคาหรูที่มีชื่อเสียง นักธุรกิจใชเพื่อ เสริมสรางภาพลักษณ เปนตน และสอดคลอง

กับงานวิจัยของ Wannachotipawat (2017) ไดทําวิจัยเร่ือง ผลการวิจัยดานลักษณะประชากรศาสตร พบวา อาชีพที่

แตกตางกันสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 ผลการวิจัยดานปจจัยดานการยอมรับเทคโนโลยี ดานความงายในการใชงาน การรับรูถึงประโยชน ทัศนคติ

ในการใชงาน และพฤติกรรมที่มีแนวโนมที่จะใช ที่สงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขาย

คอนกรีต บริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด พบวา ภาพรวมสามารถทํานายได 65% เมื่อทดสอบตัวแปรอิสระที่

สงผลตอตัวแปรตามคร้ังละตัว พบวา มีเพียง 2 ปจจัย คือ การรับรูถึงประโยชนและดานความตั้งใจเชิงพฤติกรรมใน

การใชงานสงผลตอการยอมรับตนแบบนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 

ทั้งนี้เนื่องจากตนแบบนวัตกรรมการบริหารงานขายคอนกรีต บริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด หลังจากทดลองใช

แลวลูกคาไดรูถึงประโยชน ที่สามารถชวยระบบงานขายคอนกรีตสงถึงลูกคาไดตรงตามเวลา อีกทั้งมีฟงกชัน          

การทํางานที่สามารถตอบสนองความตองการของผูใชงานไดอยางครบถวน ชวยลดข้ันตอนการทํางานของพนักงานได

ดีข้ึน จึงทําใหตนแบบนวัตกรรมเปนที่นาสนใจ ลูกคาจึงมีความตั้งใจจะใชงานนวัตกรรมการบริหารจัดการงานขาย

คอนกรีต สอดคลองกับแนวคิดของ Davis, Bagozzi, and Warshaw (1989)  ที่ไดอธิบายปจจัยที่สงผลตอการยอมรับ

เทคโนโลยี โดยปจจัยการรับรูถึงประโยชนที่เกิดจากการใช และตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชเทคโนโลยี จะสงอิทธิพล

ตอการยอมรับและใชงานเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมนั้นจริง และสอดคลองกับแนวคิดของ (Rogers, 1995) ที่ไดอธิบาย

ลักษณะของนวัตกรรมมีผลโดยตรงตอการแพรกระจาย โดยเมื่อบุคคลไดทดลองใชงานเห็นถึงประโยชน และ                  

ความไดเปรียบในเชิงแขงขัน มีความสามารถเขากันได บุคคลนั้นจะเกิดพฤติกรรมที่ยอมรับนวัตกรรมนั้น  

 

ขอเสนอแนะ 
1.ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

1.1 จากผลการวิจัยผูบริหารควรใหความสําคัญกับการรับรูความงายในการใชงานมากข้ึน เชน มีรีววิ

ประสบการณการใชจากลูกคาโดยตรง 

1.2 จากผลการวิจัย พบวาลูกคามีการรับรูประโยชนถึงจะมีพฤติกรรมแนวโนมในการใชงาน ดงันั้นผูวิจัย

ควรนํามาปรับเปนกลยุทธทางการตลาด เชน เพิ่ม การเสนอราคาโปรโมชั่น หรือเพิ่มสิทธิประโยชนสาํหรับลูกคา

ประจํา 

2. ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

2.1 ควรมีการจัดฝกอบรมและพัฒนาศักยภาพของพนักงาน ใหความรูดานการใชงานนวัตกรรม                     

การบริหารจัดการงานขายคอนกรีตบริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด 

2.2 ควรศึกษาปจจัยอ่ืนๆ เชน ปจจัยดานการบริหารทางการตลาด ที่สงผลตอการยอมรับตนแบบ

นวัตกรรมการบริหารจัดการงานขายคอนกรีตบริษัท สหนครปฐมคอนกรีต จํากัด  

2.3 ควรมีการศึกษาพฤติกรรมกรยอมรับตนแบบนวัตกรรมเพิ่มมากข้ึน เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรม              

ที่แทจริงของลูกคา 
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2.4 ควรมีการศึกษาในเขตพื้นที่อ่ืน เพื่อใหทราบแนวทางของลูกคาที่มาใชบริการไดอยางครอบคลุมทั้ง

ประเทศวามีความแตกตางจากเดิมหรือไม เนื่องการการศึกษาคร้ังนี้ทําการศึกษาเฉพาะกลุมลูกคาในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดนครปฐม เทานั้น 
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