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บทคดัยอ่ 

การคน้ควา้อิสระน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของผูรั้บเหมา ใน
พื้นท่ี  อ าเภอเมืองจงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยได้น าแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค การตดัสินใจ ร่วมไปถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Marketing Mix ‘4 Ps) มาเป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดการวิจยัในคร้ังน้ี โดยท าการศึกษากลุ่ม
ประชากรท่ีเป็นผูรั้บเหมา จ านวน 448 คน ดว้ยวิธีการแจกแบบสอบถามในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์และน า
ขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อท าการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ 

 ผลการวเิคราะห์ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ผูช้ายมีการประกอบ
อาชีพผูรั้บเหมาก่อสร้าง  มากกวา่ผูห้ญิงอยา่งชดัเจน ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอายุ 31 -40  ปี และมีการศึกษาขั้น
สูงสุด ระดบัปริญญาตรี ระยะเวลาในการท างานรับเหมาก่อสร้างประมาณ  5 – 10 ปี  
 โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับรับเหมาก่อสร้าง (Marketing Mix ‘4 Ps) ในการบริการ
ร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ โดย ผูรั้บเหมาพิจารณาจาก ราคาของสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ี
ไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์(Price ) มากท่ีสุด    รองลงมาคือความพร้อมของสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ  (Product) ถดัมา
คือการจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาท่ีไดน้ดัหมาย และส่วนลดสมาชิกเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก ซ่ึงการวจิยัน้ี จะ 
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ช่วยใหร้้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง เขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูรั้บเหมาเพื่อน าไปใชใ้นการกลยทุธ์
ของร้านคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
 

ABSTRACT 

 This independent research The objective is to study the purchasing behavior of construction 
materials of contractors in Muang District, Nakhon Ratchasima Province. Which is a quantitative research 
By applying the theory of consumer behavior, decision-making and marketing mix theory for service 
businesses (Marketing Mix '4 Ps) as a guideline for building a conceptual framework for this research. 
The study of 448 contractors population was studied using electronic form of questionnaire distribution 
and the data obtained was processed by statistical package for correlation analysis. 

Results of analysis of demographic data of the sample Found that the man had a job as a 
construction contractor. Clearly more than women Most are between the ages of 31-40 and have the 
highest level of education. Bachelor degree The duration of work in the construction contract is 
approximately 5 - 10 years. 

The factors of marketing mix for construction contractors (Marketing Mix '4 Ps) in the service of 
modern retail stores of construction materials. The price of the product is most suitable for the quality 
received from the product (Price), followed by the availability of the product that the customer wants 
(Product). Next is the delivery of the product on time to the appointment. And a member discount when 
purchasing a large quantity of products Which this research It helps retailers of building materials. Better 
understand the contractor's purchasing behavior to be used in the store strategy. 
 
บทน ำ 
 ธุรกิจก่อสร้ำงจดัเป็นอุตสำหกรรมท่ี ส ำคญัในกำรขบั เคล่ือนเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ เป็น
รำกฐำนส ำคญัในกำรพฒันำประเทศให้เจริญรุ่งเรือง ธุรกิจก่อสร้ำงเป็นธุรกิจส ำคญัอีกธุรกิจหน่ึงท่ีสำมำรถ
ขบัเคล่ือนภำวะเศรษฐกิจของประเทศนั้นๆ อยำ่งไดผ้ล อีกทั้งเป็นตวัช้ีวดัท่ีบอกไดว้ำ่เศรษฐกิจของประเทศ
นั้นอยูใ่นช่วงขำข้ึนหรือขำลง สำมำรถดูไดจ้ำกกำรเจริญเติบโตของธุรกิจก่อสร้ำง เน่ืองจำกธุรกิจก่อสร้ำงท ำ
ให้เกิดกำรจำ้งงำนเป็นจ ำนวนมำกทั้งกำรจำ้งงำนถำวร กำรจำ้งงำนชั่วครำว เป็นกลไกส ำคญัท่ีให้เกิดกำร
หมุนเวยีนของเงิน ธุรกิจกำรก่อสร้ำงยงัเช่ือมโยงไปตั้งแต่ชนชั้นระดบัล่ำง เช่น คนงำนก่อสร้ำงทุกระดบัชั้น 



  
 

ไปจนระดับสูง เช่น สำขำวิชำชีพวิศวกร วิชำชีพสถำปนิก  ผูรั้บเหมำรำยย่อย และผูรั้บเหมำรำยใหญ่ 
ตลอดจน ผูล้งทุนต่ำงชำติท่ีใหค้วำมสนใจในธุรกิจก่อสร้ำง  และ เก่ียวพนัไปถึงธุรกิจคำ้ขำยวสัดุก่อสร้ำงทุก
ประเภท ทั้งร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงแบบดั้งเดิมและ สมยัใหม่ ท ำให้มีก ำลงัจบัจ่ำยใชส้อย ท ำให้เกิดกำรกระตุน้
เศรษฐกิจตำมมำ และเป็นปัจจยัท่ีช่วยพฒันำประเทศ หำกธุรกิจก่อสร้ำงไดรั้บผลกระทบไม่วำ่ทำงตรงหรือ
ทำงอ้อม หรือมีกำรลดขนำดของธุรกิจ หรือกำรลดจ ำนวนของธุรกิจก่อสร้ำงลง กำรหดตัว ของธุรกิจ
ก่อสร้ำงจะส่งผลกระทบต่อกำรจบัจ่ำยใช้สอยของประชำชน เน่ืองจำกผูรั้บเหมำส่วนมำกจะจ่ำยค่ำแรง
คนงำน เป็นรำยวนั ท ำใหเ้งินถูกหมุนเวยีนเขำ้สู่ระบบเศรษฐกิจอยำ่งรวดเร็ว 
 แนวโนม้กำรเติบโตของภำคอสังหำริมทรัพยใ์นจงัหวดันครรำชสีมำโดยเฉพำะในอ ำเภอเมือง และ
หัวเมืองใหญ่ในจังหวดันครรำชสีมำยงัเป็นปัจจยัสนับสนุนส ำคญั ในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่ำนมำจะเห็นว่ำมี
โครงกำรท่ีอยูอ่ำศยัเพิ่มจ ำนวนอยำ่งรวดเร็วโดยเฉพำะโครงกำรหมู่บำ้นขนำดใหญ่ จ ำนวน 50 – 100 หลงัคำ
เรือน  และโครงสร้ำงดำ้นคมนำคมส ำคญัต่ำงๆ ท่ีขยำยออกมำ 

จำกกรุงเทพมหำนคร ไม่วำ่จะเป็นมอเตอร์เวย ์บำงปะอิน ถึง ขอนแก่น โครงกำรน ำสำยไฟฟ้ำลงดิน 
รวมถึงงำนดำ้นพื้นฐำนต่ำงๆ ไม่วำ่จะเป็น โครงสร้ำงพื้นฐำนของจงัหวดั ซ่ึงแต่ละโครงกำรมีมูลค่ำมหำศำล
ทำงด้ำนธุรกิจ   ผูป้ระกอบกำรธุรกิจพฒันำอสังหำริมทรัพยข์นำดใหญ่ยงัมีแผนขยำยกำรลงทุนต่อเน่ือง 
โดยเฉพำะโครงกำรในอ ำเภอเมือง นครรำชสีมำ ซ่ึงจะส่งผลใหค้วำมตอ้งกำรวสัดุก่อสร้ำงและสินคำ้เก่ียวกบั
บำ้นเป็นท่ีตอ้งกำรของตลำดอย่ำงต่อเน่ือง ท ำให้ร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงขยำยตวัออกไปตำมพื้นท่ีชุมชนขนำด
ใหญ่ โดยเฉพำะ 

ร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงแบบสมยัใหม่ (Modern Trade) และร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงขนำดเล็กท่ีตอ้งกำรเขำ้
มำเปิดกิจกำรในพื้นท่ีจงัหวดันครรำชสีมำ ซ่ึงร้ำนคำ้ปลีกทั้งสองแบบดงักล่ำวน้ี มีอิทธิพลท ำให้กำรซ้ือ
สินคำ้ ของผูรั้บเหมำ มีกำรเปล่ียนแปลงทั้งทำงตรงและทำงออ้ม กล่ำวคือ กำรซ้ือกบัร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำง
แบบดั้งเดิม บำงคร้ังจะใหเ้ครดิต ควำมไวเ้น้ือเช่ือใจซ่ึงกนัและกนั อำจจะให้สินคำ้ไปใชก่้อนและพอเบิกเงิน
ไดก้็น ำมำจ่ำย ส่วนกำรเขำ้มำของร้ำนคำ้ปลีกวสัดุก่อสร้ำงแบบสมยัใหม่ จะใช ้โปรโมชัน่รำคำเขำ้มำแข่งขนั
หรือแนวทำงอ่ืนๆ เพื่อเปล่ียนพฤติกรรมกำรซ้ือสินคำ้ของผูรั้บเหมำ 

จำกท่ีกล่ำวมำขำ้งตน้เป็นภำพรวมของร้ำนคำ้ปลีกวสัดุก่อสร้ำงสมยัใหม่ท่ีเขำ้มำมีบทบำทมำกข้ึน  
ในอุตสำหกรรมร้ำนคำ้ปลีกวสัดุก่อสร้ำง และเป็นคู่แข่งท่ีส ำคญัของร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงแบบดั้งเดิม ดงันั้น
ผูป้ระกอบกำรร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงแบบดั้งเดิม ซ่ึงมีควำมรู้และควำมเขำ้ใจในกลุ่มลูกคำ้ทอ้งถ่ินเป็นอย่ำงดี
ผนวกกบัมีท ำเลท่ีตั้งใกล้ผูบ้ริโภคอยู่แล้ว แต่ปัจจุบนัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปมีกำรเข้ำใช้บริกำร
ร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงสมยัใหม่ modern trade มำกข้ึน ดงันั้นเพื่อควำมอยู่รอดของร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงแบบ



  
 

ดั้งเดิม จึงจ ำเป็นท่ีจะตอ้งปรับกลยทุธ์ใหเ้หมำะสมสอดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรของกลุ่มผูบ้ริโภค หำกร้ำนคำ้
วสัดุก่อสร้ำงแบบดั้งเดิมไม่ปรับภำพลกัษณ์ของร้ำนคำ้ใหม่และปรับปรุงกำรคดัเลือกสินคำ้ท่ีตอบโจทย์
ผูบ้ริโภค ก็จะไม่สำมำรถแข่งขนักบัร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงสมยัใหม่ท่ีเร่งขยำยสำขำได ้จนอำจจะตอ้งทยอยปิด
ตวัลงไปจึงท ำใหผู้ว้จิยัสนใจศึกษำถึงรูปแบบกลยทุธ์กำรแข่งขนัของร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำง และพฤติกรรมกำร
ของผูซ้ื้อสินคำ้วสัดุก่อสร้ำงในปัจจุบนั รวมถึงศึกษำกำรปรับตวัเพื่อควำมอยูร่อดของร้ำนคำ้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในพื้นท่ีจังหวดันครรำชสีมำ เน่ืองจำกจังหวดันครรำชสีมำเป็นจังหวดัหน่ึงท่ีมีกำรขยำยตัวของภำค
อสังหำริมทรัพยท่ี์อยูอ่ำศยัเพิ่มสูงข้ึน 
 
วตัถุประสงคข์องงำนวจิยั 

1. เพื่อศึกษำพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือสินค้ำวสัดุก่อสร้ำงของผูรั้บเหมำในอ ำเภอเมือง จังหวดั
นครรำชสีมำ 

2.   เพื่อศึกษำปัจจยัทำงส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้ำง 
3.  เพื่อศึกษำควำมสัมพนัธ์ ระหว่ำงปัจจัยส่วนบุคคล กับพฤติกรรมกำรซ้ือวสัดุกอสร้ำง ของ

ผูรั้บเหมำ 
 
สมมติฐำนกำรวจิยั 

1. ปัจจยัดำ้นประชำกรศำสตร์ มีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของผูรั้บเหมำในอ ำเภอ เมือง
จงัหวดันครรำชสีมำ  

2. ปัจจยัทำงดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดมีผลต่อ พฤติกรรมกำรซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของผูรั้บเหมำ ใน
อ ำเภอ เมืองจงัหวดันครรำชสีมำ 
 
 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
  กำรศึกษำเร่ือง “ พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของผูรั้บเหมำในพื้นท่ีอ ำเภอเมืองจงัหวดั
นครรำชสีมำ” เป็นกำรศึกษำเพื่อให้ทรำบถึงโครงสร้ำงตลำด พฤติกรรมและ กลยุทธ์ต่ำงๆ ท่ีแต่ละร้ำน  
น ำมำใชเ้พื่อสร้ำงควำมแตกต่ำงและดึงดูดลูกคำ้ กลุ่มผูรั้บเหมำทั้งรำยใหญ่และรำยยอ่ย ในกำรศึกษำคร้ังน้ี
ผูว้ิจยัสนใจศึกษำพฤติกรรมของผูรั้บเหมำในกำรเลือกซ้ือสินคำ้จำกร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงภำยในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครรำชสีมำทั้งท่ีเป็น ร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงแบบดั้งเดิม และร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงสมยัใหม่  ภำยใน



  
 

จงัหวดั ในอ ำเภอเมืองเท่ำนั้น เน่ืองจำกเป็นอ ำเภอท่ีมีกำรกระจุกตวัของผูรั้บเหมำทั้งรำยใหญ่และรำยยอ่ย ท่ี
กระจำยออกไปรับเหมำทัว่ทั้งจงัหวดันครรำชสีมำ  

ตวัแปรอิสระ  ปัจจยัส่วนประสมด้ำนกำรตลำด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำย ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด 

ตวัแปรตำม คือ  พฤติกรรมกำรตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของผูรั้บเหมำในอ ำเภอเมือง จงัหวดั
นครรำชสีมำ 

 
ประโยชน์ท่ีคำดวำ่จะไดรั้บ 

1.ร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงสำมำรถน ำผลกำรวิจยัน้ีไปใช้ในกำรปรับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดและกำรขำย
ของร้ำนคำ้ เพื่อกระตุน้ยอดขำยและ เป็นแนวทำงในกำรปรับตวัเพื่อบริหำรจดักำรร้ำนให้มีประสิทธิภำพ 
เพื่อเพิ่มก ำไรให้กบัร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงทั้งในรูปแบบร้ำนคำ้ปลีกวสัดุก่อสร้ำงแบบดั้งเดิม และในรูปแบบ 
Modern Trade 

2.ร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงต่ำงๆ เขำ้ใจควำมคำดหวงั ของผูรั้บเหมำและสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำร
ของผูรั้บเหมำไดท้นัที เพื่อพฒันำควำมสัมพนัธ์ของร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงและผูรั้บเหมำ 

3.ผูรั้บเหมำก่อสร้ำงสำมำรถใช้พิจำรณำซ้ือสินคำ้ ทั้งจำกร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงทั้งในรูปแบบดั้งเดิม 
และแบบสมยัใหม่ เพื่อก่อใหเ้กิดก ำไรสูงสุด และไดรั้บสินคำ้หรือบริกำรเพิ่มเติมเพื่อพฒันำธุรกิจของตนเอง 

4.ผูผ้ลิตสินคำ้วสัดุก่อสร้ำงสำมำรถน ำขอ้มูลไปใช้ในกำรน ำเสนอสินคำ้ให้กบั ร้ำนคำ้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้ำงและ Modern Trade โดยสำมำรถน ำควำมตอ้งกำรขอลูกคำ้ไปใชก้ ำหนดทิศทำงกำรขำยไดถู้กตอ้ง 

5.ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์คนสุดทำ้ย ( End User) สำมำรถน ำขอ้มูลไปใชใ้นกำรหำผูรั้บเหมำสร้ำงบำ้นและ
ซ่อมแซมบำ้นได ้อยำ่งคุม้ค่ำและใชใ้นกำรเลือกผูรั้บเหมำไดอ้ยำ่งถูกตอ้ง 

 
กำรทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดดำ้นส่วนประสมกำรตลำด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่ำวถึงปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix
หรือ 4Ps)  หมำยถึง ตวัแปรทำงกำรตลำดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองควำมพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้ำหมำย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมำยถึง ส่ิงท่ีเสนอขำยโดยธุรกิจเพื่อสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ให้พึง
พอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขำย อำจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคำ้บริกำร 



  
 

ควำมคิด สถำนท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์(Utility) มีคุณค่ำ (Value) ในสำยตำของ
ลูกคำ้ จึงจะมีผลท ำให้ผลิตภณัฑ์สำมำรถขำยได้ กำรก ำหนดกลยุทธ์ด้ำนผลิตภณัฑ์ตอ้งพยำยำมค ำนึงถึง
ปัจจยัต่อไปน้ี 

1.1 ควำมแตกต่ำงของผลิตภณัฑ์  (Product Differentiation) และ ควำมแตกต่ำงทำงกำรแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

1.2 พิจำรณำจำกองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component)  เช่นประโยชน์ 
พื้นฐำน รูปร่ำงลกัษะ คุณภำพ กำรบรรจุภณัฑ ์ตรำสินคำ้ ฯลฯ 

1.3 กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นกำรออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทั
เพื่อแสดงต ำแหน่งท่ีแตกต่ำง และมีคุณค่ำในจิตใจของลูกคำ้เป้ำหมำยไดเ้ปรียบ เน่ืองจำกเป็นสินคำ้ใหม่ และ
มีควำมทนัสมยักว่ำทั้งด้ำนเทคโนโลยีและกำรวิจยัพฒันำ ซ่ึงจะกลำยเป็นภยัคุกคำมท่ีค่อนขำ้งรุนแรงต่อ
ธุรกิจท่ีด ำเนินอยูก่่อน 

ผลกำรด ำเนินงำนของตลำด (Performance) หมำยถึง ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ำกพฤติกรรมของผูผ้ลิต ผูผ้ลิตท่ี
มีพฤติกรรมท่ีแตกต่ำงกนั ยอ่มมีผลประกอบกำรหรือผลลพัธ์ท่ีแตกต่ำงกนั ดงันั้นผลประกอบกำรจึงหมำยถึง 
ผลก ำไร ประสิทธิภำพในกำรผลิตและกำรจดัสรรทรัพยำกร สภำวะกำรจำ้งงำน กำรเจริญเติบโตของบริษทั
และตลำด และควำมเสมอภำค 

1.4 กำรพฒันำผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดี
ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค ำนึงถึงควำมสำมำรถในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสำยผลิตภณัฑ ์(Product line) 
2. รำคำ (Price) หมำยถึงคุณค่ำผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน รำคำเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมำถดัจำกProduct 

รำคำเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคำ้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่ำงคุณค่ำ (Value) ผลิตภณัฑ์กบัรำคำ 
ผลิตภณัฑน์ั้นถำ้คุณค่ำสูงกวำ่ รำคำ เขำก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  ำหนดกลยทุธ์ดำ้นรำคำตอ้งค ำนึงถึง 

2.1 คุณค่ำท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสำยตำของลูกคำ้ ซ่ึงตอ้งพิจำรณำวำ่กำรยอมรับของลูกคำ้ใน
คุณค่ำของผลิตภณัฑ ์วำ่สูงกวำ่รำคำผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคำ้และค่ำใชจ่้ำยท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 กำรแข่งขนั 
2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 
3. กำรจดัจ ำหน่ำย (Place หรือ Distribution หรือ Chanel  หมำยถึง โครงสร้ำงของช่องทำง ซ่ึง

ประกอบดว้ยสถำบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยำ้ยผลิตภณัฑ์และบริกำรจำกองคก์ำรไปยงัตลำด สถำบนัท่ี



  
 

น ำผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลำดเป้ำหมำยก็คือสถำบนักำรตลำดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในกำรกระจำยตัวสินค้ำ
ประกอบด้วยกำรขนส่งกำรคลงัสินคำ้ และกำรเก็บรักษำสินคำ้คงคลงั กำรจดัจ ำหน่ำยจึงประกอบด้วย 2 
ส่วนดงัน้ี 

3.1 ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Channel of Distribution) หมำยถึง เส้นทำงท่ีผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิ
ท่ีผลิตภณัฑ์ ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลำด ในระบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยจึงประกอบด้วย ผูผ้ลิตคนกลำง 
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม 

3.2 กำรสนบัสนุนกำรกระจำยตวัสินคำ้สู่ตลำด (Market Logistics) หมำยถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
กำรเคล่ือนยำ้ยตวัผลิตภณัฑ์ จำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ ผูใ้ช้ทำงอุตสำหกรรมกำรกระจำยตวัสินค้ำ
ประกอบดว้ยกำรขนส่ง (Transportation) กำรเก็บรักษำสินคำ้ (Storage) กำรคลงัสินคำ้(Warehousing)และ
กำรบริหำรสินคำ้คงเหลือ (Inventory Management) 

4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เป็นกำรติดต่อส่ือสำรเก่ียวกบัขอ้มูลระหวำ่งผูข้ำยกบัผูซ้ื้อเพื่อ
สร้ำงทศันคติและพฤติกรรมกำรซ้ือ กำรติดต่อส่ือสำรอำจใชพ้นกังำนขำยท ำกำรขำย (Personal Selling) และ
กำรติดต่อส่ือสำรโดยไม่ใชค้น (No Personal Selling) เคร่ืองมือในกำรติดต่อส่ือสำรมีหลำยประกำร ซ่ึงอำจ
เลือกใช้หน่ึงหรือหลำยเคร่ืองมือ ตอ้งใช้หลกักำรใช้เคร่ืองมือส่ือสำรแบบประสมประสำนกนั (Integrated 
Marketing Communication (IMC) โดยพิจำรณำถึงควำมเหมำะสมกบัลูกคำ้ของผลิตภณัฑ์ หรือสินคำ้ของคู่
แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมำยร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือส่งเสริมท่ีส ำคญัมีดงัต่อไปน้ี  

4.1 กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกิจกรรมในกำรเสนอข่ำวสำรเก่ียวกบัองค์กำรและผลิตภณัฑ์
บริกำรหรือควำมคิด ท่ีตอ้งมีกำรจ่ำยเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ำยกำร กลยุทธ์ในกำรโฆษณำจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์
กำรสร้ำงสรรคง์ำนโฆษณำ (Creative Strategy) ยุทธ์วิธีกำรโฆษณำ (Advertising Tactics) และกลยุทธ์ส่ือ 
(Media Strategy) 

4.2 กำรขำยโดยใชพ้นกังำน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมกำรแจง้ข่ำวสำรและจูงใจตลำดโดยมี
บุคคล งำนในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์กรขำยโดยใชพ้นกังำน (Personal Selling Strategy) และกำรจดักำร
หน่วยงำนขำย (Sales Force Management) 

4.3 กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) หมำยถึง กิจกรรมกำรส่งเสริมท่ีนอกเหนือจำกกำร
โฆษณำ กำรขำยโดยใชพ้นกังำนขำย และกำรให้ข่ำวและกำรประชำสัมพนัธ์ซ่ึงสำมำรถกระตุน้ควำมสนใจ
ทดลองใช ้หรือกำรซ้ือโดยลูกคำ้ขั้นสุดทำ้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทำงกำรส่งเสริมกำรขำยมี 3 รูปแบบ คือกำร
กระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวำ่ กำรส่งเสริมกำรขำยท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) กำรกระตุน้คนกลำง 



  
 

เรียกวำ่ กำรส่งเสริมกำรขำยท่ีมุ่งสู่คนกลำง (Trade Promotion) และกำรกระตุน้พนกังำนขำยเรียกวำ่ กำร
ส่งเสริมกำรขำยท่ีมุ่งสู่พนกังำนขำย (Sales Force Promotion) 

4.4 กำรให้ข่ำวและกำรประชำสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) กำรให้ข่ำวเป็นกำรเสนอ
ควำมคิดเห็นเก่ียวกับสินค้ำหรือบริกำรท่ีไม่ต้องมีกำรจ่ำยเงิน ส่วนกำรประชำสัมพนัธ์ หมำยถึง ควำม
พยำยำมท่ีมีกำรวำงแผนโดยองคก์ำรหน่ึง  เพื่อสร้ำงทศันคติท่ีดีต่อองคก์ำรใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง กำรให้
ข่ำวเป็นกิจกรรมหน่ึงของกำรประชำสัมพนัธ์ 

4.5 กำรตลำดทำงตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response Marketing) และกำรตลำดเช่ือม
ตรง (Online Marketing) เป็นกำรติดต่อส่ือสำรกบักลุ่มเป้ำหมำยเพื่อให้เกิดกำรตอบสนอง (Response) 
โดยตรง หรือหมำยถึงวิธีกำรต่ำงๆ ท่ีนักกำรตลำดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผูซ้ื้อท ำให้เกิดกำร
ตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย กำรขำยทำงโทรศพัท(์ Telesales ) กำรขำยโดยใชจ้ดหมำยตรง กำรขำยโดย
ใช ้ catalog  และกำรขำยทำงโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคำ้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ให้
คูปองแลกซ้ือ 
 
 แนวคิดกำรวเิครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะฯ (2546) ไดอ้ธิบำยถึงกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภควำ่เป็นกำรศึกษำ
ถึงเหตุจูงใจท่ีทำให้เกิดกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ โดยมีจุดเร่ิมตน้จำกกำรเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus)ท่ีท ำให้เกิด
ควำมตอ้งกำรส่ิงกระตุน้ผ่ำนเขำ้มำในควำมรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเพื่อใชใ้นกำรวำงแผนเก่ียวกบัส่วนประสม
ทำงกำรตลำดบริกำร 7P’s ซ่ึงกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค และกำรก ำหนด กลยุทธ์กำรตลำด สำมำรถ
อธิบำยไดด้งัน้ี 

กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analysis Consumer Behavior) เป็นกำรคน้หำหรือวิจยัเก่ียวกบั
พฤติกรรมกำรซ้ือและกำรใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทรำบถึงลกัษณะควำมตอ้งกำรและพฤติกรรมกำรซ้ือและกำร
ใชข้องผูบ้ริโภค ค ำตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกักำรตลำดสำมำรถจดักลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategies) ท่ี
สำมำรถสนองควำมพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งเหมำะสมค ำถำมท่ีใชค้น้หำลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 
6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย who , What, Why, Where, When and How เพื่อคน้หำค ำตอบ 7 ประกำร 
หรือ 7 Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and 
Operations มีรำยละเอียดของค ำถำมดงัน้ี 



  
 

1. ใครอยูใ่นตลำดเป้ำหมำย (Who is in the target market  ? ) เป็นค ำถำมท่ีตอ้งกำรทรำบถึงลกัษณะ
กลุ่มเป้ำหมำย (Occupants) ทำงดำ้นประชำกรศำสตร์ ภูมิศำสตร์ จิตวิทยำ หรือจิตวิเครำะห์และพฤติกรรม
ศำสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy  ? ) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึงวตัถุประสงคใ์นกำร
ซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งกำรจำกผลิตภณัฑ์ก็คือตอ้งกำรคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และควำมแตกต่ำงท่ีเหนือกวำ่คู่แข่งขนั(Competitive Differentiation) 

3. ท ำไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?) เป็นค ำถำมท่ีตอ้งกำรทรำบถึงวตัถุประสงค์
ในกำรซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสนองควำมตอ้งกำรของเขำทั้งดำ้นร่ำงกำยและจิตวิทยำ 
ซ่ึงตอ้งศึกษำถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือ คือปัจจยัภำยในหรือปัจจยัทำงจิตวิทยำ ปัจจยัทำงสังคม 
และวฒันธรรม และปัจจยัเฉพำะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึง
บทบำทของกลุ่มต่ำงๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยผูริ้เร่ิมผูมี้อิทธิพล ผู ้
ตดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy ?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึงโอกำสในกำรซ้ือ 
(Occasions) ของผูบ้ริโภค เช่น เดือนใดของปี หรือช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือนช่วงเวลำใดของวนั
โอกำสพิเศษหรือเทศกำลวนัส ำคญัต่ำงๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does  the consumer buy ?) เป็นค ำถำมท่ีตอ้งกำรทรำบถึงช่องทำง
(Channels) หรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ เช่น ซุปเปอร์มำร์เก็ต ร้ำนคำ้สะดวกซ้ือร้ำนขำยของช ำ 
ฯลฯ เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยำ่งไร (How does the consumer buy ?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึงขั้นตอนในกำร
ตดัสินใจซ้ือ (Operations) หรือกระบวนกำรซ้ือ (Buying Process) ประกอบดว้ย กำรรับรู้ปัญหำ กำรคน้หำ
ขอ้มูล กำรประเมินผลทำงเลือก กำรตดัสินใจ และควำมรู้สึกภำยหลงักำรซ้ือ 
 
งำนวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

วชัรินทร์ กิติพฤฒิพนัธ์ุ (2551)ไดศึ้กษำปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือวสัดุ
และอุปกรณ์ก่อสร้ำงท่ีร้ำนคำ้สมยัใหม่ของผูบ้ริโภค ในเขตอ ำเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสำคร กลุ่มตวัอยำ่งท่ีใช้
ศึกษำในคร้ังน้ี คือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวสัดุก่อสร้ำงจำกร้ำนคำ้วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้ำงแบบกำรคำ้สมยัใหม่ ใน
เขตอ ำเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสำคร จำกกำรศึกษำพบวำ่ผูต้อบแบบสอบถำมเป็นเพศชำยมำกท่ีสุด มีอำยุ 26-



  
 

35 ปี มีสถำนภำพเป็นโสด มีอำชีพเป็นพนกังำนบริษทั ห้ำงฯร้ำนเอกชน มีระดบักำรศึกษำสูงสุด ปริญญำตรี 
มีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของทุกคนในบำ้นรวมกนั 20,001-25,000 บำท และเหตุผลท่ีมีควำมจ ำเป็นตอ้งซ้ือวสัดุ
ก่อสร้ำงมำกท่ีสุดคือเพรำะตอ้งกำรซ่อมแซม ส่วนใหญ่กำรใชบ้ริกำรร้ำนวสัดุก่อสร้ำงไม่มีร้ำนประจ ำโดยมี
ประสบกำรณ์ในกำรเลือกซ้ือสินคำ้วสัดุก่อสร้ำง 3-5 ปี และกำรรู้จกัร้ำนขำยวสัดุก่อสร้ำงท่ีซ้ือจำกเพื่อนหรือ
คนรู้จกั และส่ือท่ีท ำให้ทรำบร้ำนขำยวสัดุก่อสร้ำงท่ีซ้ือ คือ ป้ำย โดยเหตุผลท่ีซ้ือวสัดุก่อสร้ำงจำกร้ำนคำ้
ปลีกสมยัใหม่ คือ สินคำ้ไดม้ำตรฐำน และประเภทของวสัดุก่อสร้ำงท่ีซ้ือมำกท่ีสุดคือ สุขภณัฑ์ภำยในห้อง
นำ้ โดยมีค่ำใชจ่้ำยในกำรซ้ือวสัดุก่อสร้ำงแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย คือ 10,001-50,000 บำทผลกำรศึกษำปัจจยัส่วน
ประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้ำงและอุปกรณ์ก่อสร้ำงท่ีร้ำนคำ้สมยัใหม่ พบวำ่ผูต้อบ
แบบสอบถำมให้ควำมส ำคญัในระดบัมำก คือปัจจยัด้ำนรำคำ ส่วนปัจจยัด้ำนผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้ำนกำร
ส่งเสริมกำรตลำด และปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ใหค้วำมส ำคญัในระดบัปำนกลำง 
 
กำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 

1. ผูว้จิยัจะเขำ้เก็บขอ้มูลภำค สนำม รำยวนั วนัละ 40 รำย โดยเนน้เขำ้พบหนำ้งำนกบักลุ่มผูรั้บเหมำ
จริงๆ โดยตอ้งกำรแบบสอบถำมจำกกลุ่มน้ี 250 รำย 

2. ผูว้ิจยั สำมำรถวำงแบบสอบถำมโดยให้ลูกคำ้ เขำ้ไปตอบใน Google form โดยเฉล่ีย  เก็บขอ้มูล
ไดว้นัละ 10 รำย โดยตอ้งกำรแบบสอบถำมจำกกลุ่มน้ี 100 รำย 

3. ในขณะเดียวกนัผูว้ิจยัไดว้ำงแผนเก็บขอ้มูลเพิ่มเติมผำ่นระบบแบบสอบถำมผำ่นระบบส่ือสำรไร้
สำย (ผำ่นกำรส่ือสำรไร้สำย: จดหมำยอิเลคโทรนิค) โดยตอ้งกำรแบบสอบถำมจำกกลุ่มน้ี  200 รำย 

4. ระยะเวลำท่ีใชใ้นกำรเก็บขอ้มูลเวลำท่ีใชใ้นกำรด ำเนินกำรเพื่อเก็บแบบสอบถำมใชร้ะยะเวลำ 20 
วนั ระหวำ่งวนัท่ี ตั้งแต่ 20 สิงหำคม –  9 กนัยำยน พ.ศ. 2563 

5. น ำแบบสอบถำมท่ีไดม้ำพิจำรณำ น ำมำตรวจสอบควำมถูกตอ้ง และสมบูรณ์ของแบบสอบถำม 
จนครบถว้นไดจ้ำนวน 400 ตวัอยำ่ง 
 
กำรจดักระท ำและวเิครำะห์ขอ้มูล 

1. น ำแบบสอบถำมทั้งหมดมำตรวจสอบควำมสมบูรณ์ และคดัเลือกแบบสอบถำมท่ีมีควำมสมบูรณ์
เพียงพอท่ีจะน ำมำประมวลผลได ้ซ่ึงมีจ ำนวน 400 ชุด 

2. น ำแบบสอบถำมมำตรวจให้คะแนนแบบสอบถำมทุกขอ้ทุกฉบบัตำมเกณฑ์ท่ีก ำหนดลงรหัส
ขอ้มูลบนัทึกขอ้มูล และวเิครำะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมทำงสถิติ 



  
 

มีเกณฑก์ำรใหค้ะแนนดงัน้ี 
ระดบัควำมส ำคญัมำกท่ีสุด ก ำหนดให ้        5 คะแนน 
ระดบัควำมส ำคญัมำก ก ำหนดให ้               4 คะแนน 
ระดบัควำมส ำคญัปำนกลำง ก ำหนดให ้      3 คะแนน 
ระดบัควำมส ำคญันอ้ย ก ำหนดให ้             2 คะแนน 
 3. น ำขอ้มูลท่ีไดม้ำวเิครำะห์ควำมสัมพนัธ์ทำงสถิติ  สถิติท่ีน ำมำใชว้ิเครำะห์แบบสอบถำม 

ทำงผูว้ิจยั ใช ้สถิติ ค่ำเฉล่ีย  , ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน  และ ค่ำ Chi –Square มำใชใ้นกำรศึกษำพฤติกรรม
กำรเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของผูรั้บเหมำโดยมุ่งเนน้กำรศึกษำ เพื่อตอบโจทยส์มมติฐำนทำงกำรวจิยั 
 
อภิปรำยผลกำรวจิยั 
 กำรศึกษำพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของผู ้รับเหมำในพื้นท่ี  อ ำเภอเมือง  จังหวดั
นครรำชสีมำ สำมำรถอภิปรำยผลตำมแนวคิดส่วนประสมกำรตลำด(Marketing Mix หรือ 4Ps) ของศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ (2546) ประกอบดว้ยดำ้นผลิตภณัฑ ์(Product)ดำ้นรำคำ (Price) ดำ้นช่องทำงกำรจดัจำหน่ำย (Place) 
และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)ดงัน้ีผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เลือกเขำ้ไปใช้บริกำรใน
ร้ำนคำ้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเมกำโฮม ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นเพศชำย มีอำยรุะหวำ่ง 31 – 40 ปี   มีกำรศึกษำสูงสุด ระดบั
ปริญญำ รำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหวำ่ง 10,001 -50,000 บำท  จ  ำนวน และรับเหมำก่อสร้ำงมำเป็นระยะเวลำ 5 
-10 ปี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวชัรินทร์ กิติพฤฒิพนัธ์ุ (2551) ท่ีไดศึ้กษำปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อ กำร
ตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้ำงท่ีร้ำนคำ้สมยัใหม่ของผูบ้ริโภค ในเขตอ ำเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสำคร 
ท่ีพบว่ำกลุ่มตวัอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศชำย มีกำรศึกษำระดบัปริญญำตรี ท ำงำนเป็นพนกังำนบริษทั ห้ำงฯ
ร้ำนเอกชน และมีวตัถุประสงคข์องกำรซ้ือวสัดุก่อสร้ำงซ่อมแซมปรับปรุง/ต่อเติม/ขยำย และสอดคลอ้งกบั 
สุกฤษฎ์ิ เดิงขุนทด, (2553) ท่ีไดศึ้กษำพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือสินคำ้ในกลุ่มผูจ้  ำหน่ำยวสัดุก่อสร้ำงในเขต
กรุงเทพมหำนคร ท่ีพบว่ำกลุ่มตวัอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศชำย มีกำรศึกษำระดบัปริญญำตรีพฤติกรรมกำร
เลือกซ้ือสินคำ้ แสดงใหเ้ห็นวำ่ส่วนใหญ่ส่ือส ำคญัท่ีสุดท่ีท ำให้รู้จกัร้ำนคำ้วสัดุก่อสร้ำงสมยัใหม่ คือ ส่ือป้ำย
โฆษณำ ส่วนในรอบหน่ึงปีท่ีผำ่นมำนั้นท่ีไดเ้คยซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้ำงจำกร้ำนจ ำหน่ำยวสัดุก่อสร้ำง
แบบสมยัใหม่ประมำณ 10,001-50,000 บำท ส่วนวนัท่ีเลือกมำใชบ้ริกำรจำกร้ำนวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้ำงจะ
ไม่แน่นอน ผูท่ี้มีส่วนส ำคญัท่ีสุดท่ีร่วมตดัสินใจส่วนใหญ่จะเป็นตวัเองในกำรตดัสินใจเลือกซ้ือ และในรอบ 
1 ปีท่ีผ่ำนมำได้ไปใช้บริกำรท่ีร้ำนจ ำหน่ำยวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้ำงแบบสมยัใหม่ประมำณ 3-6 คร้ัง ซ่ึง
สอดคล้องกบัวชัรินทร์ กิติพฤฒิพนัธ์ุ (2551) ท่ีพบว่ำส่ือท่ีทำให้ทรำบร้ำนขำยวสัดุก่อสร้ำงท่ีซ้ือ คือ ป้ำย 



  
 

และ ค่ำใชจ่้ำยในกำรซ้ือวสัดุก่อสร้ำงแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย คือ 10,001-50,000 บำท วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้ำง
ท่ีผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เลือกซ้ือคือ อุปกรณ์ไฟฟ้ำ: หลอด โคม สำยไฟฟ้ำ รองลงมำคือ เฟอร์นิเจอร์
และเคร่ืองใช้ภำยในบำ้นและ อุปกรณ์ตกแต่งบำ้นวสัดุแต่งผนงัปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำร
ตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้ำงท่ีร้ำนคำ้แนวสมยัใหม่ ทั้งน้ีโดยภำพรวมลูกคำ้มีควำมคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมกำรตลำดโดยรวมอยู่ในระดบัมำกเม่ือพิจำรณำเป็นรำยดำ้น พบวำ่ทั้งดำ้นผลิตภณัฑ์ ดำ้นรำคำ 
ดำ้นกำรจดัจำหน่ำยและดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด อยู่ในระดบัมำก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั แนวคิดส่วนประสม
กำรตลำด (Marketing Mix หรือ 4Ps)จำก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังำนวิจยัของ 
ปัทมำ ตั้งตน้สกุลดี (2555) ท่ีไดศึ้กษำปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของลูกคำ้ ในอ ำเภอบำง
ปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยำ ท่ีพบวำ่ผูต้อบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคญัใน ปัจจยัดำ้นผลิตภณัฑ์ ดำ้น
รำคำ ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ดำ้นบุคลำกรและ ดำ้นกระบวนกำร มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั
มำก แต่ปัจจยัดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัปำนกลำง และยงัสอดคลอ้งกบั
งำนวิจยัของ วชัรินทร์ กิติพฤฒิพนัธ์ุ (2551) ท่ีพบว่ำผูต้อบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคญัในระดบัมำกคือ
ปัจจยัด้ำนรำคำ ส่วนปัจจยัด้ำนผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด แต่ปัจจยัด้ำนช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำยใหค้วำมส ำคญัในระดบัปำนกลำงปัจจยัดำ้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถำมใหค้วำมส ำคญัปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีค่ำเฉล่ียสูงสุด 3 ล ำดบัแรกคือ คุณภำพของสินคำ้ได้มำตรฐำนอุตสำหกรรมโดยดูตรำมำตรฐำน (เช่น 
มอก.) สินค้ำผลิตโดยผูผ้ลิตท่ีเช่ือถือได้ และ ในสินค้ำแต่ละชนิดมีหลำกหลำยยี่ห้อให้เลือกตำมควำม
ตอ้งกำรปัจจยัดำ้นรำคำ ผูต้อบแบบสอบถำมใหค้วำมส ำคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่ำเฉล่ียสูงสุด 3 ล ำดบัแรกคือ รำคำ
วสัดุโดยเฉล่ียถูกกว่ำท่ีอ่ืน มีมุมสินคำ้รำคำประหยดั และ มีกำรให้ส่วนลดเม่ือชำระเงินสดปัจจยัดำ้นช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบสอบถำมให้ควำมส ำคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่ำเฉล่ียสูงสุด 2 ลำดบัแรกคือ ท ำเล ท่ีตั้งอยู่
ใกล้สถำนท่ีใช้งำน/บำ้น และ ควำมรวดเร็วในกำรจดัส่งสินคำ้ปัจจยัด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ผูต้อบ
แบบสอบถำมให้ควำมส ำคญัปัจจยัย่อยท่ีมีค่ำเฉล่ียสูงสุด 3 ล ำดบัแรกคือ มีกำรรับเปล่ียน/คืนสินคำ้ท่ีชำรุด 
พนกังำนเสนอทำงเลือกท่ีประหยดักวำ่ทนทำนกวำ่สวยกวำ่ และ ลูกคำ้ท่ีเป็นสมำชิกจะไดรั้บกำรบริกำรและ
เง่ือนไขพิเศษ 
 
ขอ้เสนอแนะ 

ในกำรวิจยัเร่ืองพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้ำงของผูรั้บเหมำในพื้นท่ี  อ ำเภอเมือง  จงัหวดั
นครรำชสีมำ ผูว้จิยัขอเสนอแนะเพื่อใหน้ ำไปประยกุตใ์ชด้งัน้ี 



  
 

1. ดำ้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผูค้ำ้วสัดุก่อสร้ำงจ ำเป็นท่ีจะตอ้งมี Stock สินคำ้ไวอ้ยำ่งพอเพียงเสมอ 
เน่ืองจำกกลุ่มผูรั้บเหมำ เน้นควำมพร้อมของ Stock ทำงร้ำนคำ้ปลีกจะตอ้งมีระบบในกำรเติม Stock ให้มี
บริกำร กลุ่มผูรั้บเหมำอยูเ่สมอ 

2. ดำ้นรำคำ (Price) ร้ำนคำ้ปลีกควรพิจำรณำกำรในเร่ืองของ ส่วนลดส ำหรับลูกคำ้โครงกำรตอ้ง
สำมำรถท ำได้รวดเร็ว และลูกคำ้จะตอ้งไม่รอนำน เน่ืองจำกกลุ่มน้ีมีกำรแข่งขนัสูงและผูรั้บเหมำมีงำนท่ี
จะตอ้งใชง้ำนสินคำ้อยำ่งต่อเน่ือง  

3. ช่องทำงกำรจดัจำหน่ำย (Place) เพื่อท่ีจะท ำใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจซ้ือมำกข้ึนหรือง่ำยข้ึน หำกเพิ่มควำม 
สะดวกในกำรจดัส่งสินคำ้โดยเนน้เร่ือง ควำมรวดเร็วในกำรจดัส่งสินคำ้ อยำ่ง สั่งวนัน้ี ส่งวนัน้ีได ้จะท ำให้
ไดรั้บควำมเช่ือถือจำกผูรั้บเหมำเน่ืองจำกผลของกำรวจิยัพบวำ่ผูรั้บเหมำให้วำมส ำคญักบั กำรจดัส่งตรงเวลำ 
ใชเ้วลำในกำรจดัส่งนอ้ย และมีรถจดัส่งสินคำ้อยำ่งเพียงพอ 

4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เพื่อให้ลูกคำ้ไดเ้ห็นถึงคุณลกัษณะและเขำ้ใจในประโยชน์ท่ี
ไดจ้ำกร้ำนคำ้ปลีกวสัดุก่อสร้ำง ควรมีกำรออกแบบส่ือโปรโมชัน่ท่ีเขำ้ใจง่ำยไม่ซบัซ้อนเน่ืองจำกผูรั้บเหมำ 
ส่วนใหญ่มีเวลำจ ำกดั กำรออกรูปแบบกำรส่งเสริมกำรตลำดท่ีซับซ้อนอำจจะท ำให้เสียเวลำในกำรคิดซ่ึง
ผูรั้บเหมำอำจจะไม่สนใจ 

 


