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บทคัดย่อ 

 

 เน่ืองดว้ยพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผู ้บริโภคส าหรับธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง

แบบดั้งเดิมที่ยงัคงมีแนวโน้มท่ีจะเติบโตข้ึนได ้โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตจงัหวดัท่ีมีการขยายตวั

อยา่งสูง ไดแ้ก่จงัหวดันนทบุรี และ ปทุมธานี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรีและ

จงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงงานวจิยัฉบบัน้ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน

ทั้งส้ิน 405 คน และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์ผลทางสถิติ 

 ผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 405 คน พบว่าประกอบอาชีพ ช่าง/ผูรั้บเหมา 

จ านวน 300 คน ท่ีมีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 40,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดว้ย

เงินสดเป็นส่วนใหญ่ และซ้ือสินคา้ประเภท วสัดุปูพื้น/ผนงั และวสัดุคลุมหลงัคา วสัดุโครงสร้าง 

อิฐ/หิน/ปูน และสินคา้สุขภณัฑ์ มากท่ีสุด โดยมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจไดแ้ก่ ดา้นสถานท่ี 

และดา้นบุคคลากร ดา้นราคา มากท่ีสุด เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้และพบวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ี

เลือกตอบ ช่วงวนัเสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) ซ่ึงเป็นกลุ่มของพนกังานบริษทัจะมีความแตกต่างกบักลุ่ม

อ่ืนๆมากท่ีสุด ในด้านผลิตภณัฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด ดงันั้นจึงควรท่ีจะตอ้งพิจารณา

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกๆดา้น เพื่อใหค้รอบคลุมกบักลุ่มตวัอยา่ง 

ฆ 



ง 
 

 

 นอกจากนั้นงานวิจยัฉบบัน้ีไดเ้สนอแนวทางดา้นกลยุทธ์การตลาด คือ การจดัให้มีการ

ส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ เข้ามาปรับใช้ในร้านค้าให้มากข้ึน รวมถึงการกระจายข่าว

ประชาสัมพนัธ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคทราบอย่างทัว่ถึง โดยใช้ควบคู่ไปกบัเทคโนโลยีในปัจจุบนั ซ่ึง

มุ่งเนน้กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ช่าง/ผูรั้บเหมา ท่ีมีมากถึงร้อยละ 74.1 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ABSTRACT 

 

 According to the rapid changing of customer behavior in traditional building materials 

retail businesses, which still tend to grow, especially in provinces having high economic growth 

such as Nonthaburi and Pathumthani, the purpose of this paper is to study the factors affecting the 

customer decision making from traditional building materials retail businesses in Nonthaburi and 

Pathumthani area. This research collected data from questionnaires of a sample group of 405 people 

and combined the data to do statistical analysis. 

 The result of analysis from a sample of 405 people found that 300 out of 405 people are 

technicians and contractors who have monthly income ranging between 20,001 -  40,000 baht, 

mostly using cash to purchase.  The majority of the type of the products are from floor and wall 

materials, roof cover material, structure materials including brick, stone and mortar, and sanitary 

products.  The most factors that affect customer satisfaction were location, personnel, and price. 

Compared with the time of purchasing, it was found that the company employees who purchase 

products during Saturday and Sunday afternoons have the most different compared with other 

groups in the products and marketing promotion aspects.  Therefore, it should be considered all of 

the factors of the marketing field to cover all fields of the sample group.  



ฉ 
 

 

 Moreover, this research proposes a marketing strategy which is bringing various types 

of marketing promotion to apply more in the stores.  This includes using advertising and public 

relations strategy and applying modern technology tools to increase people's awareness, which 

focuses on the customer group who are the technicians and contractors, covering more than 74.1 

percent of the sample group. 
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บทที ่1 

บทน ำ 

 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญ 

ธุรกิจก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมตน้น ้ าท่ีส าคญัของภาคก่อสร้างและอสังหาริมทรัพยใ์น

ประเทศไทย เป็นรากฐานส าคญัในการพฒันาโครงสร้างพื้นฐานให้เจริญรุ่งเรือง โดยธุรกิจก่อสร้าง

ก็เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถขบัเคล่ือนภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศได้ อีกทั้งยงัเป็นตวับ่งช้ีถึง

ภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศไดโ้ดยดูจากการเจริญเติบโตของภาคธุรกิจก่อสร้าง เน่ืองจากธุรกิจ

ก่อสร้างนั้นสามารถท าให้เกิดการวา่จา้งงานไปไดใ้นทุกระดบั ตั้งแต่ ชั้นแรงงาน จนถึงงานเฉพาะ

ทาง เช่น อาชีพวิศวกรควบคุม และยงัเก่ียวเน่ืองไปถึงธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างดว้ย เน่ืองจากหาก

ประชาชนมีการจบัจ่ายใชส้อยก็ยอ่มท าให้เกิดการกระตุน้เศรษฐกิจตามมา โดยความตอ้งการในการ

ใชว้สัดุก่อสร้าง จะเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัการลงทุนในการก่อสร้าง 

 

ภำพที ่1.1  Construction Materials (Demand) and Investment in Construction  
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ทีม่ำ:  ธุรกิจวสัดุก่อสร้าง ศูนยว์จิยักรุงศรี 2560 

ธุรกิจวสัดุก่อสร้าง จ าแนกตามลกัษณะกิจการออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ผูผ้ลิตและผูค้า้ ซ่ึงหากพิจารณา

จากกลุ่มผูค้า้นั้น จะสามารถจ าแนกร้านคา้วสัดุก่อสร้างตามลกัษณะการจ าหน่าย และรูปแบบการ

ใหบ้ริการ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น ธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม และธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างแบบ

สมยัใหม่ โดยมีผูป้ระกอบการทั้งหมด 25,000 ราย โดยมีธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่ คิดเป็น

ส่วนแบ่งตลาด 20% ของรายไดร้วมในกลุ่มธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้าง 

 

ภำพที ่1.2  Key Traders by Sales 

ทีม่ำ:  ธุรกิจวสัดุก่อสร้าง ศูนยว์จิยักรุงศรี 2560 

 

ท่ีเหลือเป็นธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม แบ่งเป็น ธุรกิจคา้ส่งวสัดุก่อสร้าง 17,000 ราย และ

ธุรกิจคา้ปลีก 7,800 ราย ซ่ึงส่วนมากเป็นผูป้ระกอบการขนาดเล็ก โดยวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมยงัคง

มีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตข้ึน อนัเน่ืองมาจากภาพรวมรายไดข้องธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างในปี 2561 ยงัคง

ขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง เม่ือพิจารณาจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ 
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ภำพที ่1.3  Modern Construction 

ทีม่ำ:  ธุรกิจวสัดุก่อสร้าง ศูนยว์จิยักรุงศรี 2560 

 

  

ภำพที ่1.4  Construction Material Traders – Materials Stores Revenue Growth  

ทีม่ำ:  ธุรกิจวสัดุก่อสร้าง ศูนยว์จิยักรุงศรี 2560 

 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุ

ก่อสร้างแบบดั้งเดิม ของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นที่จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี เน่ืองจาก
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ยงัคงมีแนวโนม้ที่จะสามารถเติบโตต่อไปได ้ตามที่กล่าวมาขา้งตน้ โดยขอ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษา

ในคร้ังน้ีจะสามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานและเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก

วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม น าไปใชก้ าหนดปัจจยัการตดัสินใจให้สอดคลอ้งกบัผูบ้ริโภค และ

วางแผนกลยุทธ์ทางดา้นการตลาด เพื่อตอบสนองและเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคในในเขตพื้นที่จงัหวดั

นนทบุรี และปทุมธานี ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

1.2  ค ำถำมกำรวจัิย 

1.2.1. ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี มีความพึงพอใจต่อส่วน

ประสมทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมอยา่งไร 

1.2.2. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค 

ในเขตพื้นท่ีจังหวดันนทบุรีท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดอยา่งไร 

 

1.3  วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 

1.3.1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดั

ปทุมธานี ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม 

1.3.2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้ งเดิมในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

นนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี 

 

1.4  สมมติฐำนของกำรวจัิย 

1.4.1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม ส่งผลต่อความ

พึงพอใจของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี 

1.4.2. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดั

ปทุมธานีท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
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1.5 ขอบเขตของกำรวจัิย 

งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม โดยผูว้ิจยัได้ก าหนด

ขอบเขตของการศึกษาโดยเลือกน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัท์ 

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นบุคคลากร มาใช้

เป็นกรอบแนวความคิดในการศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบ

ดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี  

 

1.6  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

 ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง

แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี สามารถน าขอ้มูลท่ีได้

จากการวจิยัไปใชป้ระโยชน์ไดด้งัน้ี 

1.6.1.  สามารถน าผลท่ีได้จากการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันา วางแผนกลยุทธ์

ทางดา้นการตลาดให ้เหมาะสมกบัการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย 

1.6.2.  ส าหรับนกัวิจยั นกัศึกษา หรือผูท่ี้สนใจทัว่ไปสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัในคร้ัง

น้ีไปเป็นแนวทางในการศึกษาเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 

 

1.7 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

ธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หมายถึง ร้านคา้ที่มีการจดั

จ าหน่ายสินคา้วสัดุก่อสร้าง ท่ีระบบการบริหารจดัการยงัไม่ทันสมยัครบวงจร ส่วนมากเน้น

จ าหน่ายตั้งแต่วสัดุก่อสร้างพื้นฐาน จนถึงวสัดุซ่อมแซม หรือ ตกแต่งท่ีอยู่อาศยั โดยสินค้ามีท่ี

จ  าหน่ายมีความหลากหลาย ในการซ้ือขายสามารถเจรจาต่อรองราคาสินคา้ได ้มีความยืดหยุน่เร่ือง

สินคา้และราคา สามารถเขา้ถึงลูกคา้โดยผา่นบุคคลท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจได ้
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

 งานวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง

ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นที่จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี” ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

2.1  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้บริโภค 

2.1.1.  ความหมายของการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  Schifman & Kanuk (1994)  ได้ให้ความหมายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี
การพิจารณา ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ 

  Taria, Nawaz & Butt (2013) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือเป็นสัญญาโดยนยัท่ีลูกคา้จะซ้ือ 
สินค้าอีกคร้ังเม่ือใดก็ตามท่ีลูกค้ามีความต้องการสินค้านั้นการตัดสินใจซ้ือมีความสําคัญมาก
เน่ืองจาก บริษทั ตอ้งการท่ีจะเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑท่ี์เฉพาะเจาะจง เพื่อวตัถุประสงค ์หรือเพื่อ
เพิ่มกําไร ของพวกเขาความตั้ งใจซ้ือท่ีแสดงให้เห็นความประทับใจของการเก็บข้อมูลลูกค้า  
มีฟังกช์ัน่บางอยา่ง ของตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  Johnston (2013) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เป็นกระบวนการก่อนท่ี
ลูกคา้ จะซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูป้ระกอบการตอ้งทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือไม่เพียงแต่เป็นส่ิงท่ีสําคญัมากสําหรับผูป้ระกอบการ แต่ยงัช่วยให้
องคก์รสามารถ ปรับกลยทุธ์การขายตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ไดอี้กดว้ย 

  Kim, Galliers, Shin, Han & Kim (2012) ได้อธิบายการตัดสินใจซ้ือไว้ว่า เป็นการ
ตดัสินใจ ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือการรับบริการกับผูผ้ลิตรายเดิมท่ีมีผลเกิดจากความพึงพอใจในตวั
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ผลิตภณัฑ์และการ บริการดงักล่าวสืบเน่ืองจากการตดัสินใจในคร้ังแรกท่ีอาจเกิดไดจ้ากปัจจยัทั้ง
ภายในและภายนอกใน ตวัของผูบ้ริโภคเองเป็นหลกั 

  วจนะ ภูผานี (2555) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือการเลือกผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ อ่ืนๆ จากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงระดบัของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีอยู ่3 ระดบัคือ 
การ ตดัสินใจตามความเคยชิน การตดัสินใจท่ีจาํกดั และการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง 

2.1.2.  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  สามารถพิจารณาตามขั้นตอนต่างๆ ไดเ้ป็น 5 ขั้นตอน โดยเร่ิมจากเหตุการณ์ก่อนท่ีจะมี
การซ้ือสินคา้จริงๆ จนถึงเหตุการณ์ภายหลงัจากการซ้ือ ซ่ึง สรุป ขั้นตอนท่ีสาํคญัไดด้งัน้ีคือ (Kotler 
& Keller 2006) 

2.1.2.1.  การรับรู้ถึงความต้องการ (Problem Recognition)  พฤติกรรมการซ้ือมี
จุดเร่ิมตน้ จากการท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีอาจไดรั้บจาการกระตุน้จากภายนอก เช่น ส่ือโฆษณา
ท่ีจูงใจ หรือ เห็นคนรอบขา้งใชสิ้นคา้นั้นๆ เป็นตน้ หรือจากภายใน เช่น ความรู้สึกหิว ความตอ้งการ
ขั้นพื้นฐาน เป็นตน้ 

2.1.2.2.  การคน้หาขอ้มูล (Information Search) หลงัจากผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
แลว้ การคน้หา เสาะหา ศึกษาขอ้มูลของสินคา้นั้นๆ เป็นขั้นตอนท่ีจะเกิดต่อมา แต่ทั้งน้ีกระบวนการ
หา ขอ้มูลในขั้นน้ี อาจไม่เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้นั้นๆ สูงมาก และสามารถ
ซ้ือ สินคา้ไดท้นัที การเสาะหาขอ้มูลอาจไม่มีเพราะผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในทนัที แต่ถา้หากมีความ
ต้องการ ธรรมดาตามธรรมชาติและไม่อาจหาซ้ือได้ทันที การเสาะหาข้อมูลก็จะเกิดข้ึนใน
กระบวนการตดัสินใจ 

2.1.2.3.  การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ (Evaluation of Alternatives) เม่ือ 
ผูบ้ริโภคไดมี้การเสาะหาขอ้มูลแลว้ จากนั้นผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือก
ต่างๆ นั่นหมายถึง ผูบ้ริโภคต้องมีการตัดสินใจว่าจะซ้ือสินค้ายี่ห้ออะไร หรือซ้ือสินค้าอะไร 
ผูบ้ริโภคแต่ละคน ก็มีแนวทางการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัข้ึนอยู่กบัสถานการณ์ของการตดัสินใจ 
และทางเลือกท่ีมีอยู่ นักการตลาดจาํเป็นต้องรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินผล
ทางเลือก กระบวนการ ประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่ายและไม่ใช่กระบวนการเดียวท่ีใช้กบัผูบ้ริโภคทุก
คน และไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคน ใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์ซ้ือ แนวความคิดพื้นฐานท่ีช่วยเหลือใน
กระบวนการประเมินผลพฤติกรรม ผูบ้ริโภคมีหลายประการ คือ 
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 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีได้รับ คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับและคุณสมบติัของสินคา้ว่า สามารถทาํอะไรได้บ้าง หรือมี 
ความสามารถเพียงใด 

 ผู ้บริโภคจะให้นํ้ าหนักความสําคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Degree of 
Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคญัของคุณสมบติั (Attributes Importance) ของสินคา้ เป็น
หลกัมากกวา่พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ (Salient Attributes) ดงันั้น ความเช่ือถือ เก่ียวกบั
ตราสินคา้อาจเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

 ความเช่ือถือต่อตราสินคา้ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความ เช่ือถือต่อ
ตราของสินค้า หรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ีผู ้บริโภคได้เคยพบเห็นรับรู้จาก 
ประสบการณ์ในอดีต 

 ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินว่ามีความพอใจต่อสินคา้ แต่
ละตราสินคา้แค่ไหน ถา้นาํคุณสมบติัของสินคา้เทียบกบัความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากคุณสมบติัของแต่ 
ละสินคา้แลว้ก็จะสามารถประเมินการเลือกซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

 กระบวนการประเมิน วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีนาํเอาปัจจยัสําหรับการตดัสินใจ 
เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในตราสินคา้ คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน
เพื่อ หาผลสรุปวา่ ตราสินคา้ใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุดก่อนการตดัสินใจซ้ือต่อไป 

2.1.2.4.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการ
ตดัสินใจ ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถจดัลาํดบัความสําคญัของการเลือกซ้ือไดแ้ลว้ ในขั้นต่อไปคือ การ
พิจารณาถึง ทศันคติของผูอ่ื้นท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ (Attitudes of others) และปัจจยัท่ีไม่สามารถ
คาดการณ์ได ้(Unexpected Situation) การท่ีผูบ้ริโภคสามารถประเมินและเลือกสินคา้หรือตราสินคา้
ไดแ้ลว้ ไม่ได ้หมายความวา่จะเกิดการซ้ือไดเ้พราะปัจจยัทั้งสองอยา่งน้ี ซ่ึงอาจทาํให้เกิดความเส่ียง
จากการเลือก บริโภคสินคา้นั้นๆ ไดอี้กดว้ย 

2.1.2.5.  พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซ้ือแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้า
พอใจ ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆ ของสินคา้ ก็ทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ าได ้หรืออาจมีการแนะนาํ
ให้เกิด ลูกคา้รายใหม่ได้ แต่ถ้าไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆ ในคร้ังต่อไปและอาจ
ส่งผลเสีย ต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ทาํใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ไดน้อ้ยลงตามไปดว้ย 
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2.1.3.  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) การท่ีผูบ้ริโภคจะทาํการตดัสินใจนั้น จะประกอบดว้ยปัจจยั
ภายใน เช่น แรงจูงใจ การเรียนรู้ การรับรู้ ทศันคติและบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคจะสะทอ้นถึงความ
ตอ้งการ ความตระหนกัในการท่ีมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้ง
สัมพนัธ์กบั ขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มา และสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือก
เหล่านั้น โดย ปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 

2.1.3.1.  ความเส่ียงจากการตัดสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึงความไม่แน่นอนเม่ือ
ผูบ้ริโภคตอ้ง เผชิญกบัส่ิงท่ีไม่สามารถคาดการณ์ไดเ้ม่ือตดัสินใจซ้ือไปแลว้ โดยมีประเภทของความ
เส่ียงดงัน้ี 

 ความเส่ียงในดา้นคุณสมบติัของสินคา้ 

 ความเส่ียงในดา้นกายภาพของสินคา้เอง และความเส่ียงจากการใชสิ้นคา้ 

 ความเส่ียงในดา้นความคุม้ค่ากบัเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเป็นราคาสินคา้ 

 ความเส่ียงในดา้นสังคม 

 ความเส่ียงในดา้นจิตใจ 

 ความเส่ียงในดา้นระยะเวลาในการใชง้านสินคา้ 

ความเส่ียงเหล่าน้ี จะมีมากนอ้ยข้ึนอยูก่บัประเภทของสินคา้และบริการ และ
วธีิการ ซ้ืออีกดว้ย อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคเองก็มีกลยทุธ์ต่างๆ ท่ีจะลดความเส่ียงเหล่าน้ี เช่น 

 การใชสิ้นคา้เดิมท่ีเคยใชแ้ลว้พอใจ 

 การเสาะแสวงหาขอ้มูล โดยการพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นจากเพื่อน 
ครอบครัว หรือผูท่ี้สามารถให้คาํแนะนาํได้ จากพนักงานขายและส่ือต่างๆ เพราะยิ่งผูบ้ริโภคมี
ขอ้มูลเก่ียวกบั สินคา้หรือบริการมากเพียงใด การคาดการณ์เก่ียวกบัตวัสินคา้ก็จะทาํไดดี้ข้ึนและช่วย
ลดความเส่ียงอีกดว้ย  

 เม่ือผูบ้ริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กบัตวัสินคา้ก็มกัจะไวใ้จสินคา้ท่ีตนรู้จกั
และมีช่ือเสียง เพราะฉะนั้นนักการตลาดจึงให้ความสําคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตรา
สินคา้ของตน 
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 ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคไม่มีขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้เลย ผูบ้ริโภคมกัจะไวใ้จกบั
การเลือกซ้ือ สินคา้หรือบริการจากแหล่งท่ีมีช่ือเสียง ดงันั้น ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ก็เป็นอีกปัจจยั
หน่ึงท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  เม่ือจะตอ้งตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคเช่ือว่าสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาแพงกว่า 
มกัจะมี คุณภาพดีกวา่ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงแทน 

  ผูบ้ริโภคจะหาหลกัประกนัอ่ืนๆ เช่น การคืนเงินเม่ือใชสิ้นคา้แลว้ไม่พอใจ 
รวมไปถึง ผลการตรวจสอบคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐและเอกชนท่ีเช่ือถือไดรั้บประกนั
คุณภาพและ การใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆก่อน 

2.1.3.2.  ผูบ้ริโภคมกัจะพิจารณาสินคา้เพียง 3-5 ยี่ห้อ ในแต่ละประเภทสินคา้เท่านั้น 
โดย การพิจารณาเพื่อซ้ือสินคา้นั้นมกัจะเป็นสินค้าท่ีคุ ้นเคย จาํได้ และยอมรับได้ นอกจากนั้น 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ยงัแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ของการตดัสินใจซ้ือ คือ 

  ระดบัการตดัสินใจซ้ือสูง อยูใ่นกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลจาํนวนมาก เพื่อ
นาํมาประกอบการพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้ 

 ระดบัการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และยี่ห้อต่างๆอยูบ่า้งแต่ก็ยงั ตอ้งการ
ขอ้มูลเพิ่มเติม 

ระดบัการตดัสินใจในกรณีท่ีผูบ้ริโภคเคยมีประสบการณ์ จากการใช้สินคา้ 
หรือบริการประเภทนั้นอยูแ่ลว้ แต่ตอ้งการขอ้มูลเพื่อทบทวนส่ิงท่ีตนเองรู้ และเพื่อเป็นการตดัสินใจ
ไม่ผดิพลาด 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจโดยแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

2.1.3.3.  การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นจุดเร่ิมต้นของ 
กระบวนการซ้ือซ่ึงผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ผูซ้ื้อมีความรู้สึกถึงความแตกต่างกบั 
สภาวะท่ีผูซ้ื้อเป็นอยูจ่ริงกบัสภาวะท่ีผูซ้ื้อปรารถนา ความตอ้งการอาจจะถูกกระตุน้โดยตวักระตุน้
จาก ภายใน กระตุน้ความตอ้งการท่ีมีอยูป่กติ เช่น ความหิว เป็นตน้ ในระดบัสูงพอท่ีจะเป็นแรงขบั
ดนั นอกจากนั้นความตอ้งการอาจถูกกระตุน้ดว้ยตวักระตุน้ภายนอก 

2.1.3.4.  การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ผูบ้ริโภคท่ีถูกกระตุ้นเร้า
อาจจะ เสาะแสวงหา หรือไม่เสาะแสวงหาข่าวสารให้มากข้ึน ถา้แรงผลกัดนัของผูบ้ริโภคแขง็แกร่ง
และสินคา้ ท่ีจะตอบสนองอยู่ใกลแ้ค่เอ้ือม ผูบ้ริโภคมกัจะทาํการซ้ือมนัมิฉะนั้นแลว้ผูบ้ริโภคอาจ
เก็บความตอ้งการ นั้นไวแ้ค่ความทรงจาํ หรือไม่ก็ทาํการเสาะแสวงหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ



11 
 

 

ตอ้งการดงักล่าวโดย อาจหาไดจ้ากหลายแหล่ง เช่น แหล่งข่าวสารบุคคล ไดแ้ก่ คนในครอบครัว 
เพื่อน หรือผูคุ้น้เคย แหล่ง พาณิชย ์ได้แก่ โฆษณา พนักงานขาย ตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ แหล่ง
สาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารเพื่อผูบ้ริโภค และแหล่งท่ีเกิดจากความชาํนาญ ไดแ้ก่ การจบั
ถือ การตรวจสินคา้และการใช ้บริการ 

2.1.3.5.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผูบ้ริโภคจะใช้ข่าวสาร
เพื่อให ้ไดม้าซ่ึงชุดของตราท่ีเลือกไวเ้พื่อพิจารณาเป็นขั้นสุดทา้ย ผูบ้ริโภคเลือกตราสินคา้ดว้ยวิธีใด 
นกัการ ตลาดจะตอ้งรู้เก่ียวกบัการประเมินทางเลือก นัน่ก็คือ วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชข้่าวสารเลือกตรา
ยีห่อ้ ซ่ึงใน การเลือกใชก้ลยทุธ์ นกัการตลาดตอ้งก่ออิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1.3.6.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการประเมิน ผูบ้ริโภคจะ 
จดัลาํดบัความชอบตรายีห่อ้ต่างๆและในตวัเลือกก็จะสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยทัว่ไปการตดัสินใจ
ซ้ือ ของผูบ้ริโภคมกัจะทาํการซ้ือตราท่ีชอบมากท่ีสุด ซ่ึงแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ือง
ต่างๆ ดงัน้ี 

  เลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ แทจ้ริงแลว้มี 3 ทางเลือก คือซ้ือสินคา้ นั้น 
ซ้ือสินคา้อ่ืนทดแทน หรือไม่ซ้ือเลย 

 ถา้ซ้ือจะซ้ือยีห่อ้อะไร 

 จะซ้ือท่ีไหน 

 จะซ้ือจาํนวนเท่าใด 

 จะซ้ืออยา่งไร  

2.1.3.7.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากผูบ้ริโภคได้
ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นแลว้พฤติกรรมหลงัการซ้ือบางอยา่งก็จะตามมา เช่น การซ้ือเพิ่มข้ึน หรือ
อาจจะประเมิน การซ้ือท่ีไดจ้ากการตดัสินใจไปแลว้ ในหลายกรณี เม่ือผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึงไปแลว้ ก็จะทาํใหเ้กิดแรงดลใจซ้ือสินคา้อีกอยา่งหน่ึงตามมา 
 

2.2  ข้อมูลธุรกิจค้าปลีก 

2.2.1.  ความหมายของธุรกิจคา้ปลีก 

สําหรับความหมายของการค้าปลีก (Retailing) นั้ น มีให้คาํนิยามไวม้ากมาย ซ่ึง
ประเด็นของใจความสาํคญัมีความคลา้ยคลึงกนั พอสรุปไดด้งัน้ี  
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Levy and Weitz (1996) การคา้ปลีก (Retailing) คือกิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ขายสินคา้หรือบริการให้กบั ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อนาํสินคา้/บริการนั้นไปใช้เอง ให้บุคคลใน
ครอบครัวหรือใชภ้ายในครัวเรือน  

Hasty and Reardon (1997) ไดมี้การขยายขอบเขตนิยามการคา้ปลีกออกไปอีกวา่ เป็น 
กิจกรรมทางการตลาดท่ีออกแบบเพื่อให้เกิดความพอใจกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยในขณะท่ียงัรักษา
ลูกคา้ไวไ้ด ้กิจการยงัคงไดรั้บผลกาํไรจากการประกอบการน้ีดว้ย ทั้งน้ี ดว้ยการปรับปรุงคุณภาพ
ต่อเน่ืองอยา่ง สมํ่าเสมอ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ร้านคา้ปลีก (Retail Store) ถือเป็นองค์กรธุรกิจ
สุดทา้ยในช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเช่ือม ระหวา่งผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยทัว่ๆ 
ไปร้านคา้ปลีกดาํเนินการโดย 

2.2.1.1.  เสนอขายสินค้าท่ีมีหลากหลายประเภท และหลากหลายชนิดในแต่ละ
ประเภทสินคา้  

2.2.1.2.  จดัแบ่งสินคา้ท่ีรับมาจากร้านคา้ส่งหรือผูผ้ลิต เพื่อแยกขายปลีก 

2.2.1.3.  บริหารสตอ็คและสินคา้คงคลงั 

2.2.1.4.  นาํเสนอบริการ 

การบริหารร้านค้าปลีก (Retailing Management) เป็นกระบวนการวางแผนในการ
บริหาร ธุรกิจคา้ปลีก เพื่อให้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
และบรรลุ เป้าหมายของธุรกิจคา้ปลีกหรือเป็นการบริหารท่ีผูค้า้ปลีกจดัหาคุณค่าให้กบัลูกคา้ และ
พฒันาขอ้ไดเ้ปรียบ ท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง  

2.2.2.  ประเภทของธุรกิจคา้ปลีก 

 การคา้ปลีกท่ีดาํเนินธุรกิจโดยมีการตั้งร้านคา้เป็นหลกัแหล่ง ลูกคา้สามารถเขา้ไปเลือก
ซ้ือสินคา้ ภายในร้านได ้สามารถแบ่งประเภทไดด้งัน้ี 

2.2.1.1.  ร้านขายของชาํหรือร้านโชห่วย เป็นการคา้แบบดั้งเดิม ซ่ึงถือว่าเป็นร้านคา้
ปลีกท่ีเก่าแก่ท่ีสุด จาํหน่ายสินคา้อุปโภค บริโภค ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มากนัก 
ขนาด 1-2 คูหา ลูกคา้เกือบทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ ซ่ึงผูท้าํหนา้ท่ีในการบริหาร
เป็นสมาชิกในครอบครัว มีการลงทุนน้อย ไม่มีระบบการจดัการท่ีได้มาตรฐานมีลักษณะหาร
จาํหน่ายสินคา้และบริการรูปแบบเดิม การตกแต่งร้านไม่ทนัสมยั การจดัวางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่ 
เป็นการวางสินคา้โดยอาศยัความสะดวก ในการหยิบให้กบัลูกคา้เพื่อการจาํหน่ายเท่านั้น ร้านคา้
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ประเภทน้ีโดยปกติจะไม่มีการจดัทาํสต๊อกหรือ จาํนวนสินคา้คงเหลือ โดยจะสั่งสินคา้เพิ่มก็ต่อเม่ือ
สินคา้หมด ตลอดจนไม่มีการใชเ้คร่ืองมืออุปกรณ์ท่ี ทนัสมยั เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองบนัทึก
เงินสด เป็นตน้ 

2.2.1.2.  ร้านสรรพาหารขนาดย่อมหรือร้านมินิมาร์ท ร้านมินิมาร์ทถือว่า เ ป็น
พฒันาการ ท่ีไดน้าํเอาร้านโชห่วยมาปรับปรุงให้มีระบบในการจดัจาํหน่ายมากข้ึน โดยเฉพาะการ
จดัหมวดหมู่ของ สินคา้ และการวางสินคา้ท่ีเป็นระเบียบมากข้ึน มีการใชเ้คร่ืองมืออุปกรณ์ช่วยใน
การจาํหน่าย ส่วนใหญ่ จะเป็นลกัษณะของธุรกิจเจา้ของคนเดียว ร้านมินิมาร์ทมกัจะเกิดข้ึนกระจดั
กระจายตามหวัเมือง และ ชานเมืองทัว่ไป ถึงแมว้า่ร้านมินิมาร์ทจะมีการพฒันาในดา้นการตกแต่ง
ร้านท่ีดีข้ึน แต่ในดา้นการกาํหนด ราคาสินคา้ส่วนใหญ่ยงัขายสินคา้ตามราคาป้าย ซ่ึงไดตี้พิมพไ์ว้
ขา้งกล่องหรือบรรจุภณัฑข์องสินคา้ 

2.2.1.3.  หา้งสรรพสินคา้หรือดีพาร์ทเมนทส์โตร์ เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จาํหน่าย
สินคา้ หลากหลาย หรือเป็นร้านคา้ปลีกท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑ์หลายสายผลิตภณัฑ์ และแต่ละสาย
ผลิตภณัฑ์มี ผลิตภณัฑ์หลายรายการให้เลือก โดยมีการจดัสินคา้ออกเป็นแผนก พร้อมทั้งมีการ
ให้บริการบางอยา่ง แก่ลูกคา้ดว้ย สินคา้ท่ีจาํหน่ายในห้างสรรพสินคา้มกัจะเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี 
ราคาค่อนขา้งสูงและ ทนัสมยั อีกทั้งยงัมีสินคา้ใหเ้ลือกอยา่งครบถว้น ทั้งแบบ ชนิด และตราสินคา้ 

2.2.1.4.  ร้านสรรพาหารหรือซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) ร้านสรรพาหารถือเป็น 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ท่ีเน้นการจาํหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจาํเป็นต่อชีวิตประจาํวนั โดยให้ 
ความสําคัญท่ีความสด ใหม่ และความหลากหลายของอาหาร การขายในร้านค้าปลีกแบบ
ซูเปอร์มาร์เก็ตน้ี จะเป็นการขายแบบบริการตนเอง (Self Service) ซ่ึงจะทาํให้สามารถลดค่าใช้จ่าย
เก่ียวกบัการขาย และสามารถขายสินคา้ได้ในราคาท่ีถูกลง ขณะเดียวกนัการบริการการขายของ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์มาร์เก็ต จะตอ้งเนน้ใหมี้อตัราการหมุนเวยีนของสินคา้เร็ว เพื่อลดตน้ทุนของ
สินคา้ท่ีจาํหน่ายใหต้ํ่าลง 

2.2.1.5.  ร้านคา้สะดวกซ้ือ (Convenience Store) เป็นร้านคา้ท่ีมีสายผลิตภณัฑ์จาํกดั 
และทาํการคา้ในทาํเลท่ีตั้งท่ีสะดวกในพื้นท่ีประมาณ 2,000 - 3,000 ตารางฟุต โดยทัว่ไปจะคิดราคา 
ตามป้าย ซ่ึงเป็นราคาท่ีสูงกว่าร้านคา้ท่ีขายสินคา้ประเภทเดียวกนั ร้านสะดวกซ้ือเป็นวิวฒันาการ
สมยัใหม่ และประสบความสาํเร็จมากท่ีสุดของระบบการคา้ปลีก โดยจาํหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค
ท่ีจาํเป็นต่อ ชีวติประจาํวนั รวมทั้งจาํหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืมประเภทฟาสตฟู้์ด 

2.2.1.6.  ร้านสรรพาหารขนาดใหญ่หรือซูเปอร์สโตร์ (Superstore) เป็นร้านซูเปอร์มา
เก็ต ขนาดใหญ่ มีพื้นท่ีประมาณ 20,000 ตารางเมตร - 50,000 ตารางฟุต หรือเป็นร้านคา้ท่ีมีขนาด
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เป็น 2 เท่า ของซูเปอร์มาเก็ตทัว่ไป ซ่ึงจาํหน่ายสินคา้ประเภทอาหารและสินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจาํวนั
อ่ืนๆ และมี บริการต่างๆ เช่น ไปรษณีย ์จุดชาํระเงิน ท่ีรับประทานอาหาร เป็นตน้ ซูเปอร์สโตร์เป็น
รูปแบบของการคา้ปลีกท่ีพฒันามาจากร้านซูเปอร์มาเก็ต ทั้งน้ีเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหห้ลากหลาย และมุ่งไปสู่หลกัการพฒันาแบบครบวงจร (One Stop Shopping) 

2.2.1.7.  ร้านคา้แบบคลงัสินคา้ (Warehouse Store) หรือไฮเปอร์มาร์ท (Hypermart) 
เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้ในราคาตํ่า และใช้กลยุทธ์ท่ีให้ลูกคา้บริการตนเอง (Self-
Service Strategy) การบริการการขายของร้านคา้แบบไฮเปอร์มาร์ทมีความซับซ้อนกว่าการบริหาร
ร้านค้าปลีก เพราะต้องบริหารสินคา้ให้ได้สินคา้ท่ีต้นทุนตํ่า และการจดัการท่ีใช้ค่าใช้จ่ายน้อย 
ดงันั้นร้านคา้ปลีก แบบไฮเปอร์มาร์ทจึงไม่มีการจดัตกแต่งร้านคา้สวยงามแบบหา้งสรรพสินคา้ การ
จดัเรียงสินคา้จะจดัวาง แบบคลงัสินคา้ และพยายามลดค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังาน โดยจดัการขาย
ใหเ้ป็นแบบบริการตนเอง 

2.2.3.  แนวโนม้ธุรกิจคา้ปลีก 

นกัลงทุนต่างชาติเขา้มาลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างมากข้ึน ในอนาคตเม่ือมีการ 
เปิดเสรีทางการคา้และการลงทุนมากข้ึน การแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างจะทวคีวามรุนแรง 
มากข้ึนอีก อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคจะได้ประโยชน์จากการแข่งขนัดงักล่าว คือ ได้ซ้ือสินคา้และ
บริการ ในราคาตํ่า และมีทางเลือกในการตดัสินใจเพิ่มข้ึน ส่วนธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างดั้งเดิมมี
แนวโน้มจะ ลดลงเป็นลาํดับ จากสาเหตุประการแรกคือการถูกแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด 
ประการท่ีสอง คือ การไม่ปรับตวัเพื่อให้ทันกับการเปล่ียนแปลงของโครงสร้างธุรกิจค้าปลีก 
ประการท่ีสาม คือ รสนิยม ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

พิมพเ์พ็ญ พรเฉลิมพงศ์ (2558) ธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างโดยนกัลงทุนต่างชาตินาํเอา
เทคโนโลยใีหม่ๆ มาใชใ้นการทาํ ธุรกิจแบบใหม่มากข้ึน อาทิ การใชค้อมพิวเตอร์ การนาํระบบการ
จัดการการส่งสินค้ามาใช้มากข้ึน การจัดการเก่ียวกับสินค้าคงคลังผ่านศูนย์กระจายสินค้า 
(Distribution Center : DC) การก้าวไปสู่การทําธุรกิจค้าปลีกผ่านระบบส่ือสารหรือพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ แม้จะอยู่ในระยะเร่ิมต้นและต้องมีการออกกฎหมายรองรับ แต่ในระยะต่อไป
ธุรกรรมน้ีจะมีขนาดใหญ่ข้ึนเพื่อสร้างภาพลักษณ์ให้กับธุรกิจ และเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของ
ผู ้บริโภคในการซ้ือสินค้าและบริการ และธุรกิจค้าปลีกว ัสดุก่อสร้างต่างปรับตัวเพื่อ เพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขนั เช่น การผลิตสินคา้ ตราของร้านคา้มากข้ึน เพื่อให้ราคาสินคา้ตํ่าสุด 
การขยายเวลาเปิด - ปิดกิจการ การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เป้าหมายใหช้ดัเจนยิง่ข้ึน รวมทั้งเร่งขยายสาขาทั้ง
ในกรุงเทพและต่างจงัหวดั 
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2.3  งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 อัมพร เครือใหม่ (2547) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตเทศบาลนครลาํปาง จงัหวดัลาํปาง พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทาง การตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก เรียงลาํดับ คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยพบวา่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูต้อบ แบบสอบถามให้ความสําคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ซ่ึงอยูใ่นระดบั
มาก ไดแ้ก่ คุณภาพของ สินคา้ มาตรฐานสินคา้ และความสะดวกในการเลือกซ้ือ ความใหม่ของ
สินคา้ และความรับผิดชอบ ต่อสินคา้ท่ีมีปัญหา ความหลากหลายครบถว้นของสินคา้ ปัจจยัด้าน
ราคา ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให ้ความสาํคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ 
ราคาสินคา้คงท่ี กาํหนดราคา มีความเป็นมาตรฐาน มีราคาใหเ้ลือกตามคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายท่ีผูต้อบ แบบสอบถามให้ความสําคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ซ่ึงอยู่ใน
ระดบัมาก ไดแ้ก่ ความสะดวก ในการเลือกซ้ือ ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ มีบริการจดัส่งสินคา้
ถึงสถานท่ีใชง้าน ปัจจยั ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 อนัดบัแรก ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังาน ความรู้ในตวัสินคา้ของ
พนักงานความเพียงพอ ของพนักงานให้บริการ สําหรับปัญหาท่ีพบในการเลือกซ้ือ ปัญหาด้าน
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ไม่มีเง่ือนไขในการรับเปล่ียน/คืนสินคา้ ปัญหาดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาไม่คงท่ีปัญหา
ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ได้แก่ การจัดวางสินค้าไม่เป็นระเบียบ ปัญหาด้านการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ ไม่มีการลด แลก แจก แถม ไม่มีเง่ือนไขพิเศษสาํหรับสมาชิก/ ลูกคา้เก่าแก่ 

 สุทธิพงศ ์จนัทรกุลกิจ (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกใชบ้ริการ 
ธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างของลูกคา้ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั อุดรธานี ผูศึ้กษาไดเ้ห็นความสําคญัของ 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้เปรียบเทียบปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ ท่ีมีความสําคญัต่อ การ
เลือกใชบ้ริการธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้าง 3 รูปแบบ คือ ธุรกิจจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่ ธุรกิจ
จาํหน่ายวสัดุก่อสร้างทัว่ไป ธุรกิจท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างเฉพาะอย่างของลูกคา้ท่ีมีอาชีพ แตกต่าง
กนั เพื่อนเป็นขอ้มูลสําหรับผูป้ระกอบการธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างจะทราบถึงขอ้มูลของลูกคา้ ท่ีใช้
บริการธุรกิจการคา้วสัดุก่อสร้างในแต่ละรูปแบบเป็นอย่างไร โดยมีกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 300 ราย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่าเก่ียวกบัปัจจยั 
การตลาด 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้นจิตวิทยา สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
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ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบสมมุติฐาน ไดแ้ก่ t-test และ F-test (One-way 
ANOVA) ผลการศึกษาพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 36-40 ปี มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี รายไดต่้อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท อาชีพส่วนใหญ่คือ ผูรั้บเหมาก่อสร้าง ปัจจยัดา้น
สถานท่ีและ การจดัจาํหน่าย ดา้นพนกังาน ดา้นจิตวิทยา ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นกระบวนการ มี
ความสําคญัต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจวสัดุก่อสร้างในระดบัมาก ลูกคา้ส่วนใหญ่เห็นวา่ 
ปัจจยัทั้ง 7 ด้าน หรือมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างต่างกัน 
ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ รับเหมา/ ช่างก่อสร้างเห็นวา่ ปัจจยัรายดา้น 3 ดา้น คือ ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา
สินคา้และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจคา้วสัดุ
ก่อสร้างทัว่ไป ส่วนลูกค้าท่ีมีอาชีพรับเหมาก่อสร้างเห็นว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสาํคญัต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่ มากกวา่ลูกคา้ท่ีเป็น
ช่างก่อสร้าง 

 สิริวชิญ ์ธยาน์ทิวตัถ ์(2549) ไดศึ้กษาปัจจยัดา้น ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือมากท่ีสุดในแต่ละดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ สินคา้ตอ้งมีคุณภาพ ทนัสมยั สวยงาม ดา้น
ราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้นการจดั จาํหน่าย คือ ดา้นบริการจดัส่งสินคา้และดา้น
การส่งเสริมการตลาด คือ มีการรับประกนัเปล่ียนหรือ คืนสินคา้ ขอ้เสนอแนะจากกลุ่มตวัอย่าง
พบวา่ ดา้นคุณภาพลกัษณะสินคา้นั้น ควรมีบรรจุภณัฑ์ท่ี ทนัสมยั และสินคา้ไดคุ้ณภาพมาตรฐาน 
ดา้นราคาสินคา้ พบว่า ควรมีการระบุราคาสินคา้ท่ีแน่นอน สมเหตุสมผล ดา้นสถานท่ีของร้านคา้ 
พบวา่ ควรมีความสะอาดเป็นระเบียบและควรอยูใ่นเส้นทางหลกั ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ 
ควรมีการโฆษณาและจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายใน รูปแบบต่าง ๆ ดา้นบริการจะตอ้งสร้าง
ความประทบัใจใหก้บัลูกคา้มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี และ มีการจดัส่งสินคา้รวดเร็ว 

 พรนิภา ทองเหวียง (2549) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือก
ร้านคา้ วสัดุก่อสร้างของประชากรในเขต อาํเภอสีคิ้ว จงัหวดันครราชสีมา โดยมีความมุ่งหมายเพื่อ
การศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้วสัดุก่อสร้าง พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ร้านวสัดุ ก่อสร้างและลกัษณะความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ ตามความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างจาํนวน 400 คน ซ่ึงได้มาจากการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลเป็น แบบมาตราส่วนประเมินค่า การวเิคราะห์ขอ้มูลใชค้่าเฉล่ีย ร้อยละส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และ การทดสอบมติฐานใช ้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ผลการศึกษาปรากฏ 
ดงัน้ี ลูกคา้ โดยรวมเห็นวา่ปัจจยัโดยรวมและเป็นรายดา้นทั้ง 3 ดา้นท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ
เลือกร้านคา้ วสัดุก่อสร้างอยู่ในระดบัมาก ส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้เฉล่ียปีละ 1-3 คร้ัง เหตุผลหรือ
ปัจจยัท่ีสําคญัคือ เลือกร้านท่ีมีสินคา้จาํหน่ายท่ีมีคุณภาพดีเป็นสําคญั ส่วนมากมนัจะเลือกร้านท่ีอยู่
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ใกลบ้า้น ลูกคา้รู้จกั ร้านคา้ โดยมีช่าง หรือ ผูรั้บเหมาเป็นผูแ้นะนาํมาแต่การตดัสินใจลูกคา้จะเป็นผู ้
ตดัสินใจเลือกเอง สินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ อิฐ หิน ปูน ทราย ลูกคา้ตอ้งการให้ร้านนาํสินคา้ท่ีมี
คุณภาพดีมาจาํหน่าย 

 วิชชุตา จอมดวง (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจ ซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอาํเภอเถิน จงัหวดัลาํปาง ผลการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสม การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอาํเภอ
เถิน จงัหวดั ลาํปาง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก เรียง
ตามลาํดบั คือ ปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก 3 อนัดบัแรก 
คือ คุณภาพของสินคา้ รองลงมาคือ มาตรฐานของสินคา้ และช่ือเสียงของร้านจาํหน่าย ปัจจยัดา้น
ราคาปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ีย สูงสุดอยู่ในระดับมาก 3 อันดับแรก คือ กําหนดราคา มีความเป็น
มาตรฐาน รองลงมาคือ มีราคาให้ เลือกตามคุณภาพสินคา้ และการต่อรองราคา ปัจจยัดา้นการจดั
จาํหน่าย ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด อยู่ในระดบัมาก 3 อนัดบัแรก คือ มีบริการจดัส่งสินค้าถึง
สถานท่ีใช้งาน รองลงมาคือ ความสะดวก ในการเลือกซ้ือ และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัย่อย ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก 3 อนัดบัแรก คือ 
มนุษยสัมพนัธ์ของพนักงาน รองลงมาคือ ความรู้ ในตวัสินคา้ของพนักงาน และเง่ือนไขการรับ
เปล่ียน คืนสินคา้ 

 โอฬาร ธูปะเตมีย ์(2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ร้าน 
จาํหน่ายวสัดุก่อสร้างใน อาํเภอพระนครศรีอยธุยา มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือ 

วสัดุก่อสร้างของลูกคา้จาํหน่ายวสัดุก่อสร้างในอาํเภอพระนครศรีอยุธยา ศึกษาระดบัการตดัสินใจ
ซ้ือ ของลูกคา้เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ จาํแนกตาม ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้
และ เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ร้าน จาํแนกตามปัจจยัในการซ้ือวสัดุก่อสร้างของ
ลูกค้า  สุ่มตัวอย่างจากลูกค้าร้านจําหน่ายว ัสดุก่อสร้าง จํานวน 288 คน เคร่ืองมือท่ีใช้คือ
แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, F-test และ 
LSD ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัในการซ้ือส่วนใหญ่ พบวา่ผูแ้นะนาํลูกคา้ในการซ้ือสินคา้คือครอบครัว
เหตุผลในการซ้ือ คือ มีสินคา้หลากหลาย ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังคือ 1,001-5,000 บาท เวลาส่วน
ใหญ่ท่ีมาซ้ือ คือ เวลา 11.01-14.00 น. ระดบัการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ลูกคา้มีระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือนต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 
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 จากผลการวจิยัของงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง กล่าวโดยสรุป คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ปัจจยัท่ีมีความสําคญัคือ ปัจจยัด้าน 
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยั
ด้านสถานท่ีและการจดัจาํหน่าย ปัจจยัด้านพนักงาน ปัจจยัด้านจิตวิทยา ปัจจยัด้านกระบวนการ 
ปัจจยัเหล่าน้ีล้วนมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้วสัดุก่อสร้างทั้งส้ิน ส่วนผูท่ี้มีระดบั 
การศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสําคญัทางสถิติ ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงสนใจ ท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของการตดัสินใจซ้ือสินคา้
จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี โดย
ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นบุคลลากร 
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิการวจิยั 

 

 งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง

ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นที่จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี” ผูว้ิจยัได้ด าเนินการวิจยัตาม

ขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

3.2 ประชากรและตวัอยา่ง 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.4 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  กรอบแนวคิดการวจัิย 

          จากการแนวคิดทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถน ามาเป็นกรอบในการก าหนด

แนวคิดในการวจิยัไดด้งัภาพ 

 

 

 

 

 

 

 



20 
 

 

         ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2  ประชากรและตัวอย่าง 

   การศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดประชากรและตวัอยา่งไวด้งัน้ี 

3.2.1  ประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม

ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

3.2.2  การก าหนดขนาดตวัอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้

จากธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้ งเดิมท่ีอาศัยอยู่ในเขตพื้นท่ีจังหวดันนทบุรี และจังหวดั

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. รายได ้

5. ระดบัการศึกษา 

6. ท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 

3. สถานท่ี 

4. การส่งเสริม
การตลาด 

5. บุคคลากร 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีก

วสัดุก่อสร้าง 

1. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ 

2. ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

3. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

4. เวลาโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 

5. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

6. เง่ือนไขในการช าระค่าสินคา้ 
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ปทุมธานี เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ดังนั้นทางคณะผูว้ิจยัจึงได้ใช้สูตรของคอแครน 

(Cochran,1977) โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ท่ี 95%  

 

การค านวณขนาดตวัอยา่ง ใชสู้ตรดงัน้ี 

จากสูตร     n =  

เม่ือ  n = ขนาดตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

 e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้e 

 Z = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 

ระดบัความเช่ือมัน่อยูท่ี่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96 

จากสูตรขา้งตน้แทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี   n =  
 

  n = 384.16 ≈ 385 คน 

จากการแทนค่าสูตรท าให้ไดข้นาดตวัอยา่งไม่นอ้ยกวา่ 385 ตวัอยา่ง เพื่อป้องกนัความผิดพลาดจาก

การตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดให้มีการส ารองเพิ่มต านวน 16 คน รวม

ขนาดท่ีตอบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ฉบบั 

3.2.3  วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

การสุ่มตวัอย่างในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งกลุ่มขั้นตอนเดียว (Single-stage 

cluster) โดยมีล าดบัดงัน้ี 

  ขั้นตอนวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจยัจะเลือกร้านคา้

ของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการธุรกิจคา้

ปลีก ในพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี จ านวน 200 คน และจงัหวดัปทุมธานี จ านวน 200 คน รวมทั้งส้ิน 400 

คนเพื่อจดัเก็บแบบสอบถาม 

 

(1.96)2 

4(0.05)2 

Z 2 

4e2 
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3.3  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูศึ้กษา

ค้นคว้าจากทฤษฎีนักวิชาการ และนักปฏิบัติท่ีได้เขียนไว้เพื่อน ามาเป็นข้อมูลในการสร้าง

แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 4 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษา เป็นแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะปลาย

ปิด มีค าตอบใหเ้ลือกและใหผู้ต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียว รวมจ านวน 6 ขอ้ 

 ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้

ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม ของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี เป็น

แบบสอบถามท่ีมีลกัษณะปลายปิด มีค าตอบให้เลือกและให้ผูต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียว จ านวน  

3 ขอ้ และเป็นแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะปลายเปิด มีค าตอบให้เลือกโดยผูต้อบสามารถเลือกค าตอบ

ได ้มากกวา่ 1 ขอ้ จ านวน 3 ขอ้ 

 ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีลกัษณะปลายปิด 

จ านวนรวม 11 ขอ้ โดยใชม้าตราส่วนประเมินค่าคะแนน (Rating Scale) ตามแบบของ Likert Scale 

มีทางเลือกตอบได ้5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

คะแนน 5 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด 

คะแนน 4 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจมาก 

คะแนน 3 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจปานกลาง 

คะแนน 2 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจนอ้ย 

คะแนน 1 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

 ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เป็นแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะปลายเปิด 
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3.4  วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

3.4.1  ท าการแจกแบบสอบถามกบัผูบ้ริโภคในเขตพื้นที่จงัหวดันนทบุรี และพื้นที่จงัหวดั

ปทุมธานี จ านวน 400 ชุด โดยใหต้วัอยา่งตอบแบบสอบถามไดอ้ยา่งอิสระ 

3.4.2  เม่ือตอบแบบสอบถามเสร็จใหต้วัอยา่งน าแบบสอบถามส่งคืนกบัผูว้จิยั 

3.4.3  ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามกลับ เพื่อตรวจสอบความถูกต้องและความครบถ้วนของ

แบบสอบถามทุกฉบบัดว้ยตนเอง เพื่อน าไปวเิคราะห์ทางสถิติต่อไป 

 

3.5  การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดย น าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมดมาวิเคราะห์วตัถุประสงค ์โดย

ผูว้ิจยัได้วิเคราะห์ข้อมูล และใช้ระดับความเช่ือมัน่ท่ีระดับ 0.05 เป็นเกณฑ์ในการยอมรับหรือ

ปฏิเสธสมมติฐานในการวจิยั โดยใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

3.5.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

3.5.1.1.  ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อบรรยายลักษณะข้อมูลประชากรศาสตร์ ซ่ึง

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา 

3.5.1.2.  ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อ

บรรยายระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง

แบบดั้งเดิม ของผูบ้ริโภค ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี และก าหนดการวดั

คะแนนเฉล่ียโดยใชร้ะดบัค่าเฉล่ียคะแนนสูงสุดลบดว้ยคะแนนต ่าสุด แลว้หารดว้ยจ านวนชั้น จึงได้

เกณฑก์ารแปลความหมายจากคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด  

ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจมาก 

ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจปานกลาง 

ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจนอ้ย 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

3.5.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ค่าทดสอบ  

Chi-square และ F-test (ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากธุรกิจค้าปลีกวสัดุ

ก่อสร้างแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และปทุมธานี” มีผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลน าเสนอตามล าดบัความ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูลกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และพื้นท่ีจงัหวดัปทุมธานี จ านวนทั้งส้ิน 405 คน  
น ามาวิเคราะห์ สามารถน าเสนอผลการศึกษาตามล าดบัของวตัถุประสงคก์ารศึกษา และสมมติฐาน
ของการวจิยั ไดด้งัน้ี 

4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และ

จงัหวดัปทุมธานี ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม 
4.3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความพึง

พอใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี 

 
4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ปรากฎ ดงัตารางท่ี 4.1 
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ตารางที ่4.1  จ านวนและร้อยละจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 

n =  405 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 285 70.4 
หญิง 120 29.6 

รวม 405 100.0 

อายุ   
ต ่ากวา่ 25 ปี 21 5.2 
25-35 ปี 69 17.0 
36-45 ปี 147 36.3 
46-55 ปี 108 26.7 
56-65 ปี 60 14.8 

รวม 405 100.0 

อาชีพ   
ช่าง/ผูรั้บเหมา 300 74.1 
นกัเรียน/นกัศึกษา 6 1.5 
พนกังานบริษทั 45 11.1 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 13.3 

รวม 405 100.0 

รายได้ต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 20,000 บาท  84 20.7 
20,001-40,000 บาท 132 32.6 
40,001-60,000 บาท 72 17.8 
60,001-80,000 บาท 48 11.9 
สูงกวา่ 80,000 บาท 69 17.0 

รวม 405 100.0 
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ตารางที ่4.1  (ต่อ) 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ระดับการศึกษา   
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา  93 23.0 
มธัยมศึกษา/ปวช.  168 41.5 
อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ(ปวส.) 54 13.3 
ปริญญาตรี 84 20.7 
สูงกวา่ปริญญาตรี 6 1.5 

รวม 405 100.0 

พกัอาศัยปัจจุบัน   
กรุงเทพมหานคร 51 12.6 
นนทบุรี  180 44.4 
ปทุมธานี  165 40.7 
พระนครศรีอยุธยา 6 1.5 
ชลบุรี 3 0.7 

รวม 405 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.1 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 285 คน คิดเป็นร้อย

ละ 70.4 และเป็นเพศหญิง จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 29.6 มีช่วงอายุ 36-45 ปี มากท่ีสุด 147 
ราย คิดเป็นร้อยละ 36.3 รองลงมามีอายอุยูร่ะหวา่ง 46-55 ปี จ  านวน 108 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.7  

มีอาชีพเป็นช่างหรือผูรั้บเหมา มากท่ีสุด จ านวน 300 รายคิดเป็นร้อยละ 74.1 รองลงมา
เป็นผูป้ระกอบอาชีพคา้ขายหรือธุรกิจส่วนตวั จ านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.3 มีรายได้ตั้งแต่ 
20,001-40,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 132 ราย คิดเป็นร้อยละ 32.6 รองลงมามีรายไดต้  ่ากวา่ 20,000 
บาท จ านวน 84 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.7 

มีระดบัการศึกษาระดบั มธัยมศึกษา หรือ ปวช. มากที่สุด 168 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.5 
รองลงมาคือระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา จ านวน 93 ราย คิดเป็นร้อยละ 23 มีท่ีพกัอาศยั
ปัจจุบนัอยูท่ี่ นนทบุรี มากท่ีสุดจ านวน 180 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.4 รองลงมาคือ ปทุมธานี จ านวน 
165 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.7 
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4.2 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจของของผู้บริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดนนทบุรี และจังหวัด
ปทุมธานี ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิค้าปลกีวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ปรากฎ ดงัตารางท่ี 4.2 – 4.13 
 

ตารางที ่4.2  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การแปลความหมายและระดบั 
  ของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความพงึพอใจ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.96 0.71 มาก 
ดา้นราคา 3.99 0.70 มาก 
ดา้นสถานท่ี 4.18 0.69 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.72 0.84 มาก 
ดา้นบุคคลากร 4.15 0.71 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.00 0.62 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 
เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.3  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การแปลความหมายและระดบั 
  ของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลติภัณฑ์ Mean S.D. ระดับความพงึพอใจ 
สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีคุณภาพ 4.06 0.74 มาก 
สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความหลากหลาย 3.85 0.81 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.96 0.72 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 และมี
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.72 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีคุณภาพ เป็นขอ้ท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุด อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.74 
รองลงมาคือ สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความหลากหลาย เป็นขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.85 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.81 
 
ตารางที ่4.4  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การแปลความหมายและระดบั 
  ของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
 

ด้านราคา Mean S.D. ระดับความพงึพอใจ 
ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.04 0.75 มาก 
ราคาสินคา้มีราคาท่ีถูกกวา่ เม่ือเทียบกบัร้านคา้อ่ืนๆ 3.93 0.76 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.99 0.70 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และมีค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.70 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพสินคา้ เป็นขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และมีค่าเบ่ียงเบน
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มาตรฐานเท่ากบั 0.75 รองลงมาคือ ราคาสินคา้มีราคาท่ีถูกกวา่ เม่ือเทียบกบัร้านคา้อ่ืนๆ เป็นขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.76 
 
ตารางที ่4.5  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การแปลความหมายและระดบั 
  ของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี 
 

ด้านสถานที่ Mean S.D. ระดับความพงึพอใจ 
สามารถเดินทางมาร้านคา้ไดส้ะดวก 4.16 0.73 มาก 
ท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับ การรอรับ/ขนถ่าย สินคา้ 4.20 0.74 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.18 0.69 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ดา้นสถานท่ี อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และมีค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.74 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับ การรอรับ/
ขนถ่ายสินคา้ เป็นขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 และมีค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.73 รองลงมาคือ สามารถเดินทางมาร้านคา้ไดส้ะดวก เป็นขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.73 
 
ตารางที ่4.6  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การแปลความหมายและระดบั 
  ของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. ระดับความพงึพอใจ 
ไดรั้บ ส่วนลด/ของแถม จากทางร้านคา้ 3.73 0.94 มาก 
ไดรั้บการประกนัสินคา้จากทางร้านคา้ 3.71 0.85 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.72 0.84 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุ
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ก่อสร้างแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.72 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.84 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ไดรั้บ ส่วนลด/ของแถม 
จากทางร้านค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.94 
รองลงมาคือ ไดรั้บการประกนัสินคา้จากทางร้านคา้ เป็นขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.71 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.85 
 
ตารางที ่4.7  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การแปลความหมายและระดบั 
   ของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคลากร 
 

ด้านบุคคลากร Mean S.D. ระดับความพงึพอใจ 
     พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการขาย 4.23 0.78 มากท่ีสุด 
     พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี 
ใหค้  าแนะน าได ้

4.12 0.81 มาก 

     ระยะเวลาการจดัเรียงและยกสินคา้ข้ึนรถของ
พนกังานยกของ 

4.11 0.80 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.15 0.71 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ดา้นบุคคลากร อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 และมี
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.71 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ พนกังานขายมีความกระตือรือร้น
ในการขาย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78 
รองลงมาคือ พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี ให้ค  าแนะน าได ้เป็นขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.81 และ ระยะเวลาการ
จดัเรียงและยกสินคา้ข้ึนรถของพนกังานยกของ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.80 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.8  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของเพศ เม่ือเปรียบเทียบกบั
ความพึงพอใจดว้ยระดบัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพศ จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ชาย 285 4.04 .746 
 หญิง 120 3.76 .604 

  รวม 405 3.96 .717 

ดา้นราคา ชาย 285 4.06 .694 
 หญิง 120 3.81 .671 

  รวม 405 3.99 .696 

ดา้นสถานท่ี ชาย 285 4.27 .657 
 หญิง 120 3.96 .714 

  รวม 405 4.18 .688 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ชาย 285 3.75 .872 
 หญิง 120 3.65 .763 

  รวม 405 3.72 .841 

ดา้นบุคคลากร ชาย 285 4.18 .685 
 หญิง 120 4.09 .781 

  รวม 405 4.15 .715 

ภาพรวม ชาย 285 4.06 .621 
 หญิง 120 3.86 .594 

  รวม 405 4.00 .619 

 
  จากตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 
เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.9  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของอายุ เม่ือเปรียบเทียบกบั
ความพึงพอใจดว้ยระดบัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพศ จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ 25 ปี 21 4.71 .254 
 25-35 ปี 69 4.07 .581 
 36-45 ปี 147 3.81 .708 

 46-55 ปี 108 3.94 .783 

 56-65 ปี 60 3.95 .693 

  รวม 405 3.96 .717 

ดา้นราคา ต ่ากวา่ 25 ปี 21 4.57 .507 
 25-35 ปี 69 4.00 .594 
 36-45 ปี 147 3.89 .726 

 46-55 ปี 108 4.00 .749 

 56-65 ปี 60 4.00 .597 

  รวม 405 3.99 .696 

ดา้นสถานท่ี ต ่ากวา่ 25 ปี 21 4.57 .327 
 25-35 ปี 69 4.15 .602 
 36-45 ปี 147 4.04 .686 

 46-55 ปี 108 4.19 .693 

 56-65 ปี 60 4.40 .775 

  รวม 405 4.18 .688 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ต ่ากวา่ 25 ปี 21 4.07 .965 
 25-35 ปี 69 3.74 .890 
 36-45 ปี 147 3.66 .683 

 46-55 ปี 108 3.61 .998 

 56-65 ปี 60 3.93 .735 

  รวม 405 3.72 .841 
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ตารางที ่4.9  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพศ จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นบุคคลากร ต ่ากวา่ 25 ปี 21 4.86 .169 
 25-35 ปี 69 4.19 .567 
 36-45 ปี 147 4.05 .697 

 46-55 ปี 108 4.16 .743 

 56-65 ปี 60 4.10 .844 

  รวม 405 4.15 .715 

ภาพรวม ต ่ากวา่ 25 ปี 21 4.56 .309 
 25-35 ปี 69 4.03 .530 
 36-45 ปี 147 3.89 .596 

 46-55 ปี 108 3.98 .715 

 56-65 ปี 60 4.08 .564 

  รวม 405 4.00 .619 

 
 จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 
เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.10  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของอาชีพ เม่ือเปรียบเทียบ
กบัความพึงพอใจดว้ยระดบัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อาชีพ จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ช่าง/ผูรั้บเหมา 300 3.98 .706 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 6 4.50 .000 

 พนกังานบริษทั 45 3.70 .779 

 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 4.00 .714 

 รวม 405 3.96 .717 

ดา้นราคา ช่าง/ผูรั้บเหมา 300 3.96 .678 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 6 5.00 .000 

 พนกังานบริษทั 45 3.77 .758 

 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 4.22 .634 

 รวม 405 3.99 .696 

ดา้นสถานท่ี ช่าง/ผูรั้บเหมา 300 4.20 .686 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 6 4.25 .274 

 พนกังานบริษทั 45 4.00 .640 

 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 4.25 .757 

 รวม 405 4.18 .688 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ช่าง/ผูรั้บเหมา 300 3.71 .798 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 6 5.00 .000 

 พนกังานบริษทั 45 3.47 .985 

 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 3.89 .850 

 รวม 405 3.72 .841 
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ตารางที ่4.10  (ต่อ)  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อาชีพ จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นบุคคลากร ช่าง/ผูรั้บเหมา 300 4.16 .691 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 6 5.00 .000 

 พนกังานบริษทั 45 3.87 .777 

 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 4.28 .729 

 รวม 405 4.15 .715 

ภาพรวม ช่าง/ผูรั้บเหมา 300 4.00 .595 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 6 4.75 .055 

 พนกังานบริษทั 45 3.76 .719 

 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 4.13 .609 

 รวม 405 4.00 .619 

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 
เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.11  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของรายได ้เม่ือเปรียบเทียบ
กบัความพึงพอใจดว้ยระดบัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด รายได้ จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ 20,000 บาท 84 4.05 .843 
 20,001-40,000 บาท 132 3.94 .712 
 40,001-60,000 บาท 72 3.79 .665 

 60,001-80,000 บาท 48 3.94 .641 

 สูงกวา่ 80,000 บาท 69 4.04 .646 

 รวม 405 3.96 .717 

ดา้นราคา ต ่ากวา่ 20,000 บาท 84 4.05 .832 
 20,001-40,000 บาท 132 3.97 .744 
 40,001-60,000 บาท 72 3.88 .488 

 60,001-80,000 บาท 48 4.13 .768 

 สูงกวา่ 80,000 บาท 69 3.98 .525 

 รวม 405 3.99 .696 

ดา้นสถานท่ี ต ่ากวา่ 20,000 บาท 84 4.16 .725 
 20,001-40,000 บาท 132 4.16 .732 
 40,001-60,000 บาท 72 4.06 .731 

 60,001-80,000 บาท 48 4.31 .641 

 สูงกวา่ 80,000 บาท 69 4.28 .511 

 รวม 405 4.18 .688 
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ตารางที ่4.11  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด รายได้ จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ต ่ากวา่ 20,000 บาท 84 3.86 .910 
 20,001-40,000 บาท 132 3.73 .760 
 40,001-60,000 บาท 72 3.35 .802 

 60,001-80,000 บาท 48 3.88 .866 

 สูงกวา่ 80,000 บาท 69 3.83 .835 

 รวม 405 3.72 .841 

ดา้นบุคคลากร ต ่ากวา่ 20,000 บาท 84 4.29 .759 
 20,001-40,000 บาท 132 4.21 .699 
 40,001-60,000 บาท 72 3.81 .705 

 60,001-80,000 บาท 48 4.23 .671 

 สูงกวา่ 80,000 บาท 69 4.19 .633 

 รวม 405 4.15 .715 

ภาพรวม ต ่ากวา่ 20,000 บาท 84 4.08 .721 
 20,001-40,000 บาท 132 4.00 .625 
 40,001-60,000 บาท 72 3.78 .504 

 60,001-80,000 บาท 48 4.10 .643 

 สูงกวา่ 80,000 บาท 69 4.06 .520 

 รวม 405 4.00 .619 

 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 
เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
 



38 
 

 

ตารางที่ 4.12  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัการศึกษา เม่ือ
เปรียบเทียบกบัความพึงพอใจดว้ยระดบัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับการศึกษา จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 93 4.03 .638 
 มธัยมศึกษา/ปวช. 168 3.96 .817 
 อนุปริญญา/ปวส. 54 4.00 .694 

 ปริญญาตรี 84 3.89 .591 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 6 3.25 .274 

 รวม 405 3.96 .717 

ดา้นราคา ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 93 4.02 .657 
 มธัยมศึกษา/ปวช. 168 4.01 .755 
 อนุปริญญา/ปวส. 54 3.97 .703 

 ปริญญาตรี 84 3.96 .615 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 6 3.50 .548 

 รวม 405 3.99 .696 

ดา้นสถานท่ี ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 93 4.13 .663 
 มธัยมศึกษา/ปวช. 168 4.19 .750 
 อนุปริญญา/ปวส. 54 4.31 .561 

 ปริญญาตรี 84 4.13 .667 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 6 4.50 .548 

 รวม 405 4.18 .688 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 93 3.90 .760 
 มธัยมศึกษา/ปวช. 168 3.63 .880 
 อนุปริญญา/ปวส. 54 3.78 .878 

 ปริญญาตรี 84 3.71 .822 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 6 3.25 .274 

 รวม 405 3.72 .841 
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ตารางที ่4.12  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับการศึกษา จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นบุคคลากร ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 93 4.26 .679 
 มธัยมศึกษา/ปวช. 168 4.07 .760 
 อนุปริญญา/ปวส. 54 4.19 .606 

 ปริญญาตรี 84 4.19 .691 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 6 4.00 1.095 

 รวม 405 4.15 .715 

ภาพรวม ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 93 4.07 .600 
 มธัยมศึกษา/ปวช. 168 3.97 .674 
 อนุปริญญา/ปวส. 54 4.05 .596 

 ปริญญาตรี 84 3.98 .557 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 6 3.70 .219 

 รวม 405 4.00 .619 

 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 
เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.13  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั เม่ือ
เปรียบเทียบกบัความพึงพอใจดว้ยระดบัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทีพ่กัอาศัยปัจจุบัน จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ กรุงเทพมหานคร 51 4.32 .647 
 นนทบุรี 180 3.85 .662 
 ปทุมธานี 165 3.94 .765 

 อยธุยา 6 4.50 .548 

 ชลบุรี 3 4.00 .000 

 รวม 405 3.96 .717 

ดา้นราคา กรุงเทพมหานคร 51 4.32 .734 
 นนทบุรี 180 3.90 .592 
 ปทุมธานี 165 3.97 .774 

 อยธุยา 6 4.25 .274 

 ชลบุรี 3 4.00 .000 

 รวม 405 3.99 .696 

ดา้นสถานท่ี กรุงเทพมหานคร 51 4.35 .643 
 นนทบุรี 180 4.17 .677 
 ปทุมธานี 165 4.15 .726 

 อยธุยา 6 4.25 .274 

 ชลบุรี 3 4.00 .000 

 รวม 405 4.18 .688 

ดา้นส่งเสริมการตลาด กรุงเทพมหานคร 51 3.85 .976 
 นนทบุรี 180 3.53 .768 
 ปทุมธานี 165 3.86 .842 

 อยธุยา 6 4.50 .548 

 ชลบุรี 3 4.00 .000 

 รวม 405 3.72 .841 
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ตารางที ่4.13  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทีพ่กัอาศัยปัจจุบัน จ านวน (คน) Mean S.D. 

ดา้นบุคคลากร กรุงเทพมหานคร 51 4.37 .662 
 นนทบุรี 180 4.09 .677 
 ปทุมธานี 165 4.14 .770 

 อยธุยา 6 4.50 .548 

 ชลบุรี 3 4.00 .000 

 รวม 405 4.15 .715 

ภาพรวม กรุงเทพมหานคร 51 4.25 .629 
 นนทบุรี 180 3.91 .513 
 ปทุมธานี 165 4.01 .705 

 อยธุยา 6 4.40 .438 

 ชลบุรี 3 4.00 .000 

 รวม 405 4.00 .619 

 
 จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึง
พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 
เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ภาพรวม ดา้นราคา ดา้น
ผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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4.3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมในเขตพื้นที่จังหวัด
นนทบุรี และจังหวดัปทุมธานี 

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจผู ้ตอบแบบสอบถาม ปรากฎ ดังตาราง 
ท่ี 4.14 – 4.32 
 
ตารางที ่4.14  จ านวนและร้อยละจ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
 

n =  405 
บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ตนเอง   
เลือก 336 83.0 
ไม่เลือก 69 17.0 

รวม 405 100.0 

ครอบครัว/ญาติ   
เลือก 30 7.4 
ไม่เลือก 375 92.6 

รวม 405 100.0 

เพ่ือน/คนรู้จัก   
เลือก 42 10.4 
ไม่เลือก 363 89.6 

รวม 405 100.0 

นายจ้าง/ผู้ว่าจ้าง   
เลือก 51 12.6 
ไม่เลือก 354 87.4 

รวม 405 100.0 
  
 จากตารางท่ี 4.14 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ตนเองเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ จ านวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 83.0 มี ครอบครัว/ญาติ เป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
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จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.4 มี เพื่อน/คนรู้จกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ จ านวน 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.4 และ มี นายจา้ง/ผูว้า่จา้ง ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.6 
 
ตารางที ่4.15  จ านวนและร้อยละจ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

n =  405 
ประเภทสินค้าทีซ้ื่อ จ านวน (คน) ร้อยละ 

วสัดุโครงสร้าง อฐิ/หิน/ปูน   
เลือก 258 63.7 
ไม่เลือก 147 36.3 

รวม 405 100.0 

เหลก็เส้น/เหลก็รูปพรรณ   
เลือก 69 17.0 
ไม่เลือก 336 83.0 

รวม 405 100.0 

วสัดุปูพืน้/ผนัง และวสัดุคลุมหลงัคา   
เลือก 285 70.4 
ไม่เลือก 120 29.6 

รวม 405 100.0 

สินค้าสุขภัณฑ์   
เลือก 129 31.9 
ไม่เลือก 276 68.1 

รวม 405 100.0 

อุปกรณ์ประปา   
เลือก 48 11.9 
ไม่เลือก 357 88.1 

รวม 405 100.0 
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ตารางที ่4.15  (ต่อ) 
 

ประเภทสินค้าทีซ้ื่อ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อุปกรณ์ทาสี   
เลือก 33 8.1 
ไม่เลือก 372 91.9 

รวม 405 100.0 

สินค้าฮาร์ดแวร์และเคร่ืองมือ   
เลือก 72 17.8 
ไม่เลือก 333 82.2 

รวม 405 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.15 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ประเภทวสัดุโครงสร้าง อิฐ/
หิน/ปูนจ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 63.7 ซ้ือสินคา้ประเภทเหล็กเส้น/เหล็กรูปพรรณ จ านวน  
69 คน คิดเป็นร้อยละ 17 ซ้ือสินคา้ประเภทวสัดุปูพื้น/ผนงั วสัดุคลุมหลงัคา จ านวน 285 คน คิดเป็น
ร้อยละ 70.4 ซ้ือสินคา้ประเภทวสัดุสินคา้สุขภณัฑ์ จ  านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 31.9 ซ้ือสินคา้
ประเภทอุปกรณ์ประปา จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 11.9 ซ้ือสินคา้ประเภทอุปกรณ์ทาสี จ านวน 
33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.1 และซ้ือสินค้าประเภทอุปกรณ์สินค้าฮาร์ดแวร์และเคร่ืองมือ จ านวน 
72 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 
 
ตารางที ่4.16 จ านวนและร้อยละจ าแนกตามเง่ือนไขในการช าระค่าสินคา้ 
 

n =  405 
เง่ือนไขในการช าระค่าสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

เงินสด   
เลือก 343 84.4 
ไม่เลือก 63 15.6 

รวม 405 100.0 
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ตารางที ่4.16 (ต่อ) 
 

เง่ือนไขในการช าระค่าสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

เงินโอน   
เลือก 201 49.6 
ไม่เลือก 204 50.4 

รวม 405 100.0 

บัตรเครดิต   
เลือก 3 0.7 
ไม่เลือก 402 99.3 

รวม 405 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.16 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกช าระค่าสินคา้ดว้ยเงินสด จ านวน 

343 คน คิดเป็นร้อยละ 84.4 เลือกช าระค่าสินคา้ดว้ยเงินโอน จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 49.6 

เลือกช าระค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7  

 

 วเิคราะห์อาชีพของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาท่ี

แตกต่างกนัของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดั

ปทุมธานี ปรากฎ ดงัตารางท่ี 4.17 
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ตารางที ่4.17  อาชีพของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานีส่งผลต่อการ 
  ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาต่างๆจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ช่วงเวลาทีซ้ื่อสินค้า 

X 2 Sig. 
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กร์

 (เช
า้) 

จนั
ทร์

-ศุ
กร์
 (บ

่ าย
) 

เส
าร์
-อ
าทิ
ตย
 ์(เช

า้) 

เส
าร์
-อ
าทิ
ตย

 ์(บ่
าย
) 

ตา
มส

ะด
วก

/ไม
่ แน่

นอ
น 

อาชีพ ช่าง/ผูรั้บเหมา 75 30 0 0 195 

94.43 0.000 
นกัเรียน/นกัศึกษา 6 0 0 0 0 

พนกังานบริษทั 12 3 3 6 21 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 21 3 0 0 30 

 

หมายเหตุ.  * อาชีพท่ีไม่ระบุไวใ้นตารางมีค่าเป็น 0 ทุกกรณี 

 

 จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่อาชีพของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี

จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาต่างๆจากธุรกิจคา้

ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม โดยอาชีพ ช่าง/ผูรั้บเหมา ท่ีซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา ตามสะดวกและไม่

แน่นอน รองลงมาคือ จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) จะมีความแตกต่างมากกวา่อาชีพอ่ืนๆ 
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ตารางที ่4.18 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดดว้ยช่วงเวลาซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั และค่าเอฟ (F-test) 

 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ช่วงเวลาทีซ้ื่อสินค้า Mean S.D. F Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 3.97 .88 

0.398 .004 แตกต่าง 

จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.21 .57 

เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 .00 

เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 .55 

ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.93 .63 

ดา้นราคา 

จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.07 .85 

3.564 .007 แตกต่าง 
จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.04 .67 
เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 .00 

เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 .00 

ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.97 .61 

ดา้นสถานท่ี 

จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.18 .90 

1.775 .133 ไม่แตกต่าง 

จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.42 .62 

เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 .00 

เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.75 .27 

ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 4.16 .58 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.07 .81 

9.018 .000 แตกต่าง 

จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 3.83 .78 

เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 .00 

เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 .55 

ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.56 .82 
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ตารางที ่4.18  (ต่อ) 
 
ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ช่วงเวลาทีซ้ื่อสินค้า Mean S.D. F Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นบุคคลากร 

จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.21 .94 

4.349 .002 แตกต่าง 

จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.22 .62 

เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 .00 

เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 .00 
ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 4.15 .59 

ภาพรวม 

จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.10 .83 

4.556 .001 แตกต่าง 

จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.14 .50 

เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 .00 

เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.15 .16 
ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.95 .50 

 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลการวเิคราะห์พบวา่ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาท่ีท่ีแตกต่างกนัจะมี
ความพึงพอใจในภาพรวมท่ีแตกต่างกนั เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้นพบว่า มีปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้นบุคคลากร 
ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างในรายคู่ดว้ยค่า LSD ปรากฎดงัตารางท่ี 4.19 – 4.23 
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ตารางที ่4.19 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ Mean 
จนัทร์-

ศุกร์ (เชา้) 
จนัทร์-

ศุกร์ (บ่าย) 
เสาร์-อาทิตย ์

(เชา้) 
เสาร์-อาทิตย ์

(บ่าย) 
ตามสะดวก/
ไม่แน่นอน 

  จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 3.97 - - - - - 

  จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.21 0.083 - - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 0.949 0.624 - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 0.010* 0.000* 0.046* - - 
  ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.93 0.611 0.030* 0.870 0.002* - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 5 คู่ คือ      
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
กนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ 
(บ่าย) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความ
พึงพอใจท่ีแตกต่างกันในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 4) ลูกค้าท่ีซ้ือสินค้า 
ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) และ ตามสะดวกและไม่แน่นอน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัใน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 5) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 
และ ตามสะดวกและไม่แน่นอน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกันในปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) จะมีความแตกต่าง
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.20 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นราคา จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ด้านราคา Mean 
จนัทร์-

ศุกร์ (เชา้) 
จนัทร์-

ศุกร์ (บ่าย) 
เสาร์-อาทิตย ์

(เชา้) 
เสาร์-อาทิตย ์

(บ่าย) 
ตามสะดวก/
ไม่แน่นอน 

  จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.07 - - - - - 

  จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.04 0.854 - - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 0.870 0.920 - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 0.000* 0.001* 0.040* - - 
  ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.97 0.217 0.557 0.939 0.001* - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 4 คู่ คือ      
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
กนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 
และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคา 3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ี
แตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 4) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์
(บ่าย) และ ตามสะดวกและไม่แน่นอน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นราคา 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) จะมีความแตกต่าง
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.21 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Mean 
จนัทร์-

ศุกร์ (เชา้) 
จนัทร์-

ศุกร์ (บ่าย) 
เสาร์-อาทิตย ์

(เชา้) 
เสาร์-อาทิตย ์

(บ่าย) 
ตามสะดวก/
ไม่แน่นอน 

  จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.07 - - - - - 
  จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 3.83 0.134 - - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 0.890 0.732 - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 0.002* 0.020* 0.082 - - 
  ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.56 0.000* 0.060 0.351 0.094 - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 3 คู่ คือ     
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
กนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 
จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) และ ตาม
สะดวก/ไม่แน่นอน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าช่วงเวลา จันทร์-ศุกร์ (เช้า) จะมีความแตกต่าง
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
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ตารางที ่4.22 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นบุคคลากร จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ด้านบุคคลากร Mean 
จนัทร์-

ศุกร์ (เชา้) 
จนัทร์-

ศุกร์ (บ่าย) 
เสาร์-อาทิตย ์

(เชา้) 
เสาร์-อาทิตย ์

(บ่าย) 
ตามสะดวก/
ไม่แน่นอน 

  จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.21 - - - - - 
  จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.22 0.931 - - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 0.609 0.599 - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.00 0.000* 0.000* 0.045* - - 
  ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 4.15 0.421 0.546 0.720 0.000* - 

 
หมายเหตุ.   * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 4 คู่ คือ     
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
กนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคลากร 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ 
(บ่าย) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นบุคคลากร 3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความ
พึงพอใจท่ีแตกต่างกันในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคลากร 4) ลูกค้าท่ีซ้ือสินค้า
ช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) และ ตามสะดวก/ไม่แน่นอน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคลากร 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) จะมีความแตกต่าง
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05   
 
 
 
 
 
 



53 
 

 

ตารางที ่4.23 ผลการวเิคราะห์รายคู่ภาพรวม จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ภาพรวม Mean 
จนัทร์-

ศุกร์ (เชา้) 
จนัทร์-

ศุกร์ (บ่าย) 
เสาร์-อาทิตย ์

(เชา้) 
เสาร์-อาทิตย ์

(บ่าย) 
ตามสะดวก/
ไม่แน่นอน 

  จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) 4.10 - - - - - 
  จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 4.14 0.703 - - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(เชา้) 4.00 0.779  - - - 

  เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 3.15 0.000* 0.000* 0.049* - - 
  ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 3.95 0.034* 0.080 0.896 0.002* - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 5 คู่ คือ      
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
กนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) 
และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใน
ภาพรวม 3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(เช้า) และ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีความพึง
พอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม 4) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 
จนัทร์-ศุกร์ (เช้า) และ ตามสะดวก/ไม่แน่นอน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกันในปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ในภาพรวม 5) ลูกค้าท่ีซ้ือสินค้าช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย์ (บ่าย) และ ตาม
สะดวก/ไม่แน่นอน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าช่วงเวลา จนัทร์-ศุกร์ (บ่าย) จะมีความแตกต่าง
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05   
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ตารางที่ 4.24 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นส่วนประสม 
   ทางการตลาดดว้ยความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั และค่าเอฟ (F-test) 
 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ความถี่ในการซ้ือสินค้า Mean S.D. F Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.09 .74 

6.451 .000 แตกต่าง 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.84 .70 

1 คร้ัง/เดือน 4.06 .31 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.70 .67 

ดา้นราคา 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.14 .73 

9.762 .000 แตกต่าง 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.74 .61 

1 คร้ัง/เดือน 4.19 .36 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.86 .68 

ดา้นสถานท่ี 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.32 .66 

7.007 .000 แตกต่าง 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 4.01 .70 

1 คร้ัง/เดือน 4.25 .63 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 4.00 .70 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 3.93 .92 

9.815 .000 แตกต่าง 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.51 .73 

1 คร้ัง/เดือน 3.69 .44 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.43 .70 

ดา้นบุคคลากร 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.36 .69 

12.318 .000 แตกต่าง 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.97 .72 

1 คร้ัง/เดือน 3.92 .63 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.91 .66 
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ตารางที ่4.24 (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ความถี่ในการซ้ือสินค้า Mean S.D. F Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

ภาพรวม 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.17 .66 

11.931 .000 แตกต่าง 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.82 .55 

1 คร้ัง/เดือน 4.02 .34 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.78 .55 

 
 จากตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์พบว่าความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่าวกนัในภาพรวม เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้นพบว่า มีปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัในทุกดา้น ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างในรายคู่ดว้ยค่า LSD 
ปรากฎดงัตารางท่ี 4.25 – 4.30 
 
ตารางที ่4.25 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ Mean 
มากกวา่ 4 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 2 
คร้ัง/เดือน 

1 คร้ัง/เดือน 
นอ้ยกวา่ 1 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.09 - - - - 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.84 0.003* - - - 

1 คร้ัง/เดือน 4.06 0.865 0.156 - - 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.70 0.000* 0.223 0.033* - 
 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 3 คู่ คือ       
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ์ 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกว่ามากกว่า 4 คร้ัง/
เดือน และ น้อยกว่า 1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกันในปัจจัยส่วนประสมทาง
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การตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ์ 3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 1 คร้ัง/เดือน และ ความถ่ีนอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/
เดือน มีจะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้มากกว่า 4 คร้ัง/เดือน จะมีความแตกต่างมากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 

ตารางที ่4.26 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นราคา จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 

ด้านราคา Mean 
มากกวา่ 4 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 2 
คร้ัง/เดือน 

1 คร้ัง/เดือน 
นอ้ยกวา่ 1 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.14 - - - - 
มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.74 0.000* - - - 

1 คร้ัง/เดือน 4.19 0.743 0.004* - - 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.86 0.004* 0.251 0.045* - 
 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 4 คู่ คือ      
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ นอ้ย
กวา่ 1 คร้ัง/เดือน มีจะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา 
3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกว่า 4 คร้ัง/เดือน และ น้อยกว่า 1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
กนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา 4) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ 1 คร้ัง/เดือน และ นอ้ยกวา่ 
1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ 1 คร้ัง/เดือน จะมีความแตกต่างมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ี

ซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.27 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นสถานท่ี จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 

ด้านสถานที่ Mean 
มากกวา่ 4 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 2 
คร้ัง/เดือน 

1 คร้ัง/เดือน 
นอ้ยกวา่ 1 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.32 - - - - 

มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 4.01 0.000* - - - 

1 คร้ัง/เดือน 4.25 0.613 0.120 - - 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 4.00 0.001* 0.897 0.120 - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ     
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน มีจะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
กนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้านสถานท่ี 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกว่า 4 คร้ัง/เดือน 
และ นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใน
ดา้นสถานท่ี  
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้มากกว่า 4 คร้ัง/เดือน จะมีความแตกต่างมากกว่า

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.28 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Mean 
มากกวา่ 4 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 2 
คร้ัง/เดือน 

1 คร้ัง/เดือน 
นอ้ยกวา่ 1 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 3.93 - - - - 

มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.51 0.000* - - - 

1 คร้ัง/เดือน 3.69 0.162 0.344 - - 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.43 0.000* 0.519 0.189 - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ     
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้านการส่งเสริมการตลาด 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกว่า 4 
คร้ัง/เดือน และน้อยกว่า 1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้มากกว่า 4 คร้ัง/เดือน จะมีความแตกต่างมากกว่า

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.29 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นบุคคลากร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 

ด้านบุคคลากร Mean 
มากกวา่ 4 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 2 
คร้ัง/เดือน 

1 คร้ัง/เดือน 
นอ้ยกวา่ 1 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.36 - - - - 

มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.97 0.000* - - - 

1 คร้ัง/เดือน 3.92 0.003* 0.716 - - 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.91 0.000* 0.550 0.963 - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 3 คู่ คือ     
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นบุคคลากร 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ 
1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นบุคคลากร 
3) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และนอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นบุคคลากร 
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้ามากกว่า 4 คร้ัง/เดือน จะมีความแตกต่างมากกว่า

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.30 ผลการวิเคราะห์รายคู่ภาพรวม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 

ภาพรวม Mean 
มากกวา่ 4 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 2 
คร้ัง/เดือน 

1 คร้ัง/เดือน 
นอ้ยกวา่ 1 
คร้ัง/เดือน 

มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 4.17 - - - - 

มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน 3.82 0.000* - - - 

1 คร้ัง/เดือน 4.02 0.251 0.128 - - 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.78 0.000* 0.710 0.093 - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 3 คู่ คือ     
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม 2) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน และ นอ้ย
กวา่ 1 คร้ัง/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม  
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้ามากกว่า 4 คร้ัง/เดือน จะมีความแตกต่างมากกว่า

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.31 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นส่วนประสม 
   ทางการตลาดดว้ยระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และค่าเอฟ (F-test) 
 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ระยะเวลาเฉลีย่ในการ
ซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง 

Mean S.D. F Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

นอ้ยกวา่ 15 นาที 3.99 .79 

1.898 0.129 ไม่แตกต่าง 
15-30 นาที 3.90 .66 

31 นาที-1 ชัว่โมง 4.20 .77 

มากกวา่ 1 ชัว่โมง 4.25 .45 

ดา้นราคา 

นอ้ยกวา่ 15 นาที 4.04 .77 

0.931 0.426 ไม่แตกต่าง 
15-30 นาที 3.94 .64 

31 นาที-1 ชัว่โมง 4.10 .51 

มากกวา่ 1 ชัว่โมง 4.13 .77 

ดา้นสถานท่ี 

นอ้ยกวา่ 15 นาที 4.13 .74 

1.264 0.286 ไม่แตกต่าง 
15-30 นาที 4.22 .65 

31 นาที-1 ชัว่โมง 4.40 .51 

มากกวา่ 1 ชัว่โมง 4.00 .74 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

นอ้ยกวา่ 15 นาที 3.90 .80 

4.547 0.004 แตกต่าง 
15-30 นาที 3.60 .84 

31 นาที-1 ชัว่โมง 3.50 .98 

มากกวา่ 1 ชัว่โมง 3.88 .93 
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ตารางที ่4.31 (ต่อ) 

 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ระยะเวลาเฉลีย่ในการ
ซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง 

Mean S.D. F Sig. 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นบุคคลากร 

นอ้ยกวา่ 15 นาที 4.20 .72 

0.789 0.500 ไม่แตกต่าง 
15-30 นาที 4.11 .73 

31 นาที-1 ชัว่โมง 4.20 .47 

มากกวา่ 1 ชัว่โมง 4.33 .55 

ภาพรวม 

นอ้ยกวา่ 15 นาที 4.05 .69 

1.047 0.372 ไม่แตกต่าง 
15-30 นาที 3.95 .57 

31 นาที-1 ชัว่โมง 4.08 .58 

มากกวา่ 1 ชัว่โมง 4.12 .59 

 

 จากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์พบว่าระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง มี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือวเิคราะห์เป็นรายดา้นพบวา่ มีปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกัน คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิเคราะห์ความ
แตกต่างในรายคู่ดว้ยค่า LSD ปรากฎดงัตารางท่ี 4.32 
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ตารางที ่4.32 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามระยะเวลาเฉล่ียในการ 

  ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Mean 
นอ้ยกวา่ 
 15 นาที 

15-30 
นาที 

31 นาที-1 
ชัว่โมง 

มากกวา่ 1 
ชัว่โมง 

นอ้ยกวา่ 15 นาที 3.90 - - - - 

15-30 นาที 3.60 0.001* - - - 

31 นาที-1 ชัว่โมง 3.50 0.076 0.661 - - 

มากกวา่ 1 ชัว่โมง 3.88 0.926 0.260 0.244 - 

 
หมายเหตุ.  * แตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
 จากตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบรายคู่ด้วยค่า LSD พบว่ามีความแตกต่างกนั 1 คู่ คือ     
1) ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ดว้ยระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง นอ้ยกวา่ 15 นาที และ 15-30 นาที 
จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ดว้ยระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง นอ้ย

กว่า 15 นาที จะมีความแตกต่างมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วงอ่ืนๆ ส่วนคู่อ่ืนๆ ไม่พบความ

แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่5 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง

แบบดั้งเดิม ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นที่จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี” เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ 

(Survey Research) ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

นนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี ไดข้นาดตวัอยา่งทั้งส้ิน 405 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามไปด าเนินการให้ตวัอยา่งตอบ และรวบรวม

แบบสอบถามมาวเิคราะห์ ซ่ึงมีขอ้ สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ตามล าดบัดงัน้ี 

 

5.1  สรุปผลการวจัิย 

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะตามประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 70.4 มีอายรุะหวา่ง  

36-45 ปี จ  านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 ประกอบอาชีพ ช่าง/ผูรั้บเหมา จ านวน 300 คน คิดเป็น

ร้อยละ 74.1 มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 40,000 บาท จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 32.6 

มีระดับการศึกษาสูงสุดท่ีระดับ  มัธยมศึกษา/ปวช. จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5  

มีท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรีมากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 44.4 

 จากผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบ

ดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในเขตพื้นที่จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทุกดา้น ประกอบไปดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

และดา้นบุคคลากร มีระดบัความพึงพอใจโดยทัว่ไปอยูใ่นระดบัค่อนขา้งมาก โดยดา้นสถานท่ี และ

ดา้นบุคคลากร จะมีความพึงพอใจมากท่ีสุด อยูใ่นระดบัใกลเ้คียงกนั เน่ืองจาก สามารถเดินทางมา
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ไดส้ะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการขาย และมีความรู้เก่ียวกบั

สินคา้เป็นอยา่งดี ใหค้  าแนะน าได ้ 

 จากผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความพึง

พอใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมในเขตพื้นท่ี

จงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานี พบวา่ส่วนใหญ่แลว้ ตนเอง เป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ

มากท่ีสุด ส่วนประเภทสินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ วสัดุปูพื้น/ผนงั และวสัดุคลุมหลงัคา รองลงมาคือ 

วสัดุโครงสร้าง อิฐ/หิน/ปูน และ สินคา้สุขภณัฑ ์ตามล าดบั และส่วนใหญ่ใชเ้งินสดในการซ้ือสินคา้ 

 ผลการวิ เคราะห์อาชีพของผู ้บ ริโภคเทียบกับช่วงเวลาท่ี ซ้ือสินค้าพบว่าอาชีพ  

ช่าง/ผูรั้บเหมา และอาชีพ คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการมาซ้ือสินคา้ช่วงจนัทร์-ศุกร์ ทั้งเช้า และบ่าย 

รวมถึงมาซ้ือสินคา้ ตามสะดวก/ไม่แน่นอน ส่วนนกัเรียน/นกัศึกษา จะมาซ้ือสินคา้ในช่วง จนัทร์-

ศุกร์ (เช้า) เพียงอย่างเดียว ส่วนอาชีพพนักงานบริษทั มีการมาซ้ือสินค้าในทุกช่วงเวลา โดยมี

พนกังานบริษทัท่ีมาซ้ือสินคา้ เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) แตกต่างกบักลุ่มอ่ืน นอกจากนั้นแลว้ ยงัพบว่า

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดอย่าง

แตกต่างกนั โดยช่วงเวลาท่ีมีความแตกต่างกนัจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี

แตกต่างกนัในช่วง เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) ซ่ึงจะมีความแตกต่างกบัช่วงเวลาอ่ืนๆ บอกเป็นนยัวา่ ความ

พึงพอใจของสินคา้ท่ีถูกซ้ือในช่วง เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะแตกต่างกบัช่วงเวลาอ่ืนอยา่งชดัเจน ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ในช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) ส่วน

ใหญ่จะมีพฤติกรรมแตกต่างกบัผูบ้ริโภคในช่วงเวลาอ่ืน ดา้นบุคคลากร ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ช่วง 

เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีความแตกต่างกบัช่วงเวลาอ่ืนๆ บอกเป็นนยัว่า 

ผูบ้ริโภคจะมีความพึงพอใจในบุคคลากรแตกต่างกับช่วงเวลาอ่ืนๆ ในภาพรวม ผูบ้ริโภคท่ีมี

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) จะมีพฤติกรรมแตกต่างกบัผูบ้ริโภคใน

ช่วงเวลาอ่ืน  

 จากผลการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดดว้ยความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

พบว่ามีความแตกต่างกนัทุกคู่ ได้แก่ ความถ่ีมากกว่า 4 คร้ัง/เดือน ความถ่ีมากกว่า 2 คร้ัง/เดือน 

ความถ่ี 1 คร้ัง/เดือน และความถ่ีนอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน เม่ือพิจารณาจากความถ่ีในการซ้ือสินคา้ดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลากร และในภาพรวม พบวา่

มีความแตกต่างดา้นความถ่ีบางคู่ และเม่ือวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดดว้ยระยะเวลาเฉล่ียใน

การซ้ือสินคา้ พบวา่มีความแตกต่างกนัเพียงดา้นเดียว คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยผูบ้ริโภคท่ี
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ซ้ือสินคา้ดว้ยระยะเวลาเฉล่ีย น้อยกว่า 15 นาที จะมีความแตกต่างกบั ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ดว้ยระยะเวลา

เฉล่ีย 15-30 นาที  

 

5.2 อภิปรายผล 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 

36-45 ปี ประกอบอาชีพเป็น ช่าง/ผูรั้บเหมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001 – 40,000 บาท  

มีระดบัการศึกษาสูงสุดท่ีระดบั มธัยมศึกษา/ปวช. และมีการพกัอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี

มากท่ีสุด เน่ืองมาจากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมนั้นมีราคาขายสินคา้ท่ีค่อนขา้งถูกเม่ือ

เทียบกบัธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ จึงท าให้ผูป้ระกอบอาชีพ ช่าง/ผูรั้บเหมา ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 

ไม่สูงมาก นิยมเขา้มาซ้ือสินคา้มากกวา่อาชีพอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ โอฬาร ธูปะเตมีย ์

(2550)  ปัจจัย ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า ร้าน จ าหน่ายว ัสดุก่อสร้างใน อ า เภอ

พระนครศรีอยุธยา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการซ้ือสินคา้หลากหลาย มีระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั โดยความพึง

พอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง

แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสถานท่ี 

เป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นบุคคลากร ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ 

และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อมัพร เครือใหม่ (2547) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตเทศบาลนคร

ล าปาง จงัหวดัล าปาง และ วิชชุตา จอมดวง (2550) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจ ซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอ าเภอเถิน จงัหวดัล าปาง พบวา่ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย มีค่าเฉล่ียส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมาก 

 จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบ

ดั้งเดิมในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และจงัหวดัปทุมธานีนั้นพบว่า ผูบ้ริโภคเป็นผูม้าซ้ือสินคา้ดว้ย

ตวัเอง โดยประเภทสินค้าท่ีซ้ือมากท่ีสุดได้แก่ วสัดุปูพื้น/ผนัง และวสัดุคลุมหลังคา อาทิเช่น 

กระเบ้ืองหลงัคา กระเบ้ืองปูพื้นและผนัง รองลงมาคือ วสัดุโครงสร้าง อิฐ/หิน/ปูน และ สินคา้

สุขภณัฑ์ ซ่ึงจะสังเกตได้ว่าวสัดุท่ีซ้ือนั้น เป็นส่ิงท่ีเก่ียวข้องกบัปัจจยัพื้นฐานด้านท่ีอยู่อาศยั ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรนิภา ทองเหวียง (2549) ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือก
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ร้านคา้ วสัดุก่อสร้างของประชากรในเขต อ าเภอสีคิ้ว จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ ผูบ้ริโภคจะเป็นผู ้

ตดัสินใจเลือกสินคา้ดว้ยตวัเอง โดยสินคา้ท่ีมีการซ้ือบ่อยคือ อิฐ หิน ปูน ทราย ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัปัจจยั

ดา้นท่ีอยูอ่าศยั 

 จากการวิเคราะห์อาชีพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พบวา่ ช่าง/ผูรั้บเหมา ส่วน
ใหญ่แลว้ มีการมาซ้ือสินคา้ ตามสะดวก/ไม่แน่นอน นอกจากนั้นแลว้ยงัมีบางส่วนท่ีมาซ้ือสินคา้
โดยระบุเป็นช่วง จนัทร์-ศุกร์ (เช้า) ซ่ึงจะมีความใกลเ้คียงกบัอาชีพ คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั ท่ีมาซ้ือ
ในช่วงวนัดงักล่าวเช่นกนั เน่ืองจากกลุ่มอาชีพดงักล่าวเป็นกลุ่มผูป้ระกอบอาชีพอิสระจึงสามารถมา
ซ้ือสินคา้ไดใ้นช่วงเวลาท่ีหลากหลาย แต่จะแตกต่างจากนกัเรียน/นกัศึกษา ท่ีจะมาซ้ือสินคา้เฉพาะ  
จนัทร์-ศุกร์ (เชา้) เพียงอยา่งเดียว ส่วนอาชีพพนกังานบริษทันั้น จะมีการมาซ้ือสินคา้ในทุกช่วงเวลา 
และทุกวัน ซ่ึงอาชีพพนักงานบริษัทนั้ น จะมีช่วงเวลาการซ้ือท่ีแตกต่างกับอาชีพอ่ืนๆ คือ  
เสาร์-อาทิตย์ (บ่าย) ซ่ึงสอดคล้องกับความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลากร และภาพรวม ท่ีระบุวา่ผูซ้ื้อสินคา้ช่วง เสาร์-อาทิตย ์(บ่าย) 
มีความแตกต่างกับกลุ่มอ่ืนๆ ท าให้พิจารณาได้ว่า คุณภาพและความหลากหลายของสินค้า  
การไดรั้บส่วนลดและของแถมจากทางร้านคา้ รวมไปถึงความใส่ใจของพนกังานขาย และพนกังาน
ยกของ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของอาชีพพนกังานบริษทัเป็นอย่างมาก เม่ือวิเคราะห์
ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน มีความพึงพอใจใน
ด้านบุคคลากรมากท่ีสุด ซ่ึงเม่ือพิจารณาจากแบบสอบถามความพึงพอใจประกอบด้วยแล้วนั้น 
แสดงวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าว มีความพึงพอใจในส่วนของพนกังานขาย และพนกังานยกของมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ ความพึงพอใจในดา้นสถานท่ี แสดงถึงวา่ สถานท่ีสามารถเดินทางมาไดส้ะดวก 
และมีท่ีจอดรถเพียงพอ จึงท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ และมาซ้ือสินคา้ซ ้ า โดยมาซ้ือ มากกว่า 4 คร้ัง/
เดือน และจากการวิเคราะห์ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังพบว่าด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความแตกต่างเพียงดา้นเดียว แสดงถึงวา่ ส่วนลด/ของแถม และประกนัจากทางร้านคา้ มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใช้เวลา น้อยกว่า 15 นาที/คร้ัง และผูบ้ริโภคท่ีใช้
เวลา 15-30 นาที/คร้ัง ทั้ งน้ีผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนๆไม่มีความแตกต่างกัน ดังนั้ นเม่ือพิจารณาแล้ว 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่น่าจะเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีการตดัสินใจมาก่อนแลว้ ส าหรับกรณีซ้ือนอ้ยก็จะใชเ้วลา
ในแต่ละคร้ังไม่นาน กรณีท่ีซ้ือมากก็จะใชเ้วลาแต่ละคร้ังมาก ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีอาจจะไม่ไดส้นใจ
เร่ืองการส่งเสริมการตลาดเท่าท่ีควร ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุทธิพงศ์ จนัทรกุลกิจ (2547)  
ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกใช้บริการ ธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างของลูกค้า ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดั อุดรธานี พบวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพช่างก่อสร้าง จะไม่สนใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดต่อ 
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การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างเท่าท่ีควร และสอดคลอ้งกบั สิริวิชญ ์ธยาน์ทิวตัถ์ 
(2549) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุดในแต่ละดา้น 
โดยในดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ควรมีการโฆษณาและจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายใน
รูปแบบต่างๆ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

  จากการศึกษาในคร้ังน้ี ท าให้ไดท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของธุรกิจคา้ปลีก

วสัดุก่อสร้างแบบดั้ งเดิม ในเขตพื้นจงัหวดันนทบุรี และปทุมธานี โดยปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาดมีผลต่อระยะเวลาซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย ดงันั้นควรน าการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ 

เขา้มาปรับใช้ในร้านคา้ให้มากข้ึน รวมถึงการกระจายข่าวประชาสัมพนัธ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคทราบ 

อย่างทั่วถึง โดยใช้ควบคู่กับเทคโนโลยีในปัจจุบัน อาทิ เช่น LINE Group ของแต่ละร้านค้า  

โดยมุ่งเน้นไปท่ีกลุ่มอาชีพ ช่าง/ผูรั้บเหมา ท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนมากท่ีสุดก่อน อีกทั้ง 

ยงัท าให้พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ในวนั เสาร์-อาทิตย ์ช่วงบ่าย ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั 

ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดควรจดัท าในรูปแบบท่ีมีเฉพาะวนัเสาร์-อาทิตย ์ดว้ย เพื่อจะไดเ้ขา้ถึง

กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีดว้ย ซ่ึงขอ้เสนอแนะในส่วนน้ีจะช่วยท าให้ครอบคลุมพฤติกรรมการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึนในอนาคต 
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แบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✔ ลงในช่อง  ทีต่รงกบัความเป็นจริงเกี่ยวกบัตัวท่าน 

 

ส่วนที 1 ข้อมูลทั่วไป 

 
1. เพศ 

 ชาย        หญิง 
2. อายุ  

 ต  ่ากว่า 25 ปี       25-35 ปี    
  36-45 ปี       46-55 ปี   
  56-65 ปี       ตั้งแต่ 65 ปีข้ึนไป 
3. อาชีพ  

 ช่าง/ผูรั้บเหมา     นกัเรียน/นกัศึกษา  
  ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ    พนกังานบริษทั  
  คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั     อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 
4. รายไดต่้อเดือน  

 ต  ่ากว่า 20,000 บาท     20,001-40,000 บาท  
  40,001-60,000 บาท     60,001-80,000 บาท  
  สูงกวา่ 80,000 บาท 
5. ระดบัการศึกษา  

 ต  ่ากว่ามธัยมศึกษา     มธัยมศึกษา/ปวช.  
  อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ(ปวส.)  ปริญญาตรี   
  สูงกวา่ปริญญาตรี 
6. ท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั          

  กรุงเทพมหานคร     นนทบุรี   

  ปทุมธานี      อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 
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ส่วนที 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

 

7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)     

  ตนเอง   ครอบครัว/ญาติ  

  เพื่อน/คนรู้จกั  นายจา้ง/ผูว้า่จา้ง  

  อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 

8. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)     

  วสัดุโครงสร้าง เช่น อิฐ/หิน/ปูน  เหล็กเส้น/เหล็กรูปพรรณ 

  วสัดุปูพื้น/ผนงั และวสัดุคลุมหลงัคา  สินคา้สุขภณัฑ ์  

   อุปกรณ์ประปา  อุปกรณ์ทาสี   

  สินคา้ฮาร์ดแวร์และเคร่ืองมือ  อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 

9. เง่ือนไขในการช าระค่าสินคา้ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)     

  เงินสด  เงินโอน   

  บตัรเดรดิต  เครดิตของร้านคา้  

  อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 

10. ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้     

  วนัจนัทร์-ศุกร์ (ช่วงเชา้)  วนัจนัทร์-ศุกร์ (ช่วงบ่าย) 

  วนัเสาร์-อาทิตย ์(ช่วงเชา้)  วนัเสาร์-อาทิตย ์(ช่วงบ่าย) 

  ตามสะดวก/ไม่แน่นอน 

11. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้     

  มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน  มากกวา่ 2 คร้ัง/เดือน  

 1 คร้ัง/เดือน  นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 

12. ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง     

  นอ้ยกวา่ 15 นาที  15-30 นาที   

  31 นาที-1 ชัว่โมง  มากกวา่ 1 ชัว่โมง   

  อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 
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ส่วนที 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

ส่วนที 4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

 

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม (โปรดระบุ)………………………………………………………………….. 

 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

จากธุรกจิค้าปลกีวสัดุก่อสร้าง 

ระดับความพงึพอใจ/เห็นด้วย 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก  
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

 (2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1. ด้านผลติภัณฑ์           
  สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีคุณภาพ            
  สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความหลากหลาย           
2. ด้านราคา   
  ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้           
  ราคาสินคา้มีราคาท่ีถูกกวา่ เม่ือเทียบกบัร้านคา้อ่ืนๆ           
3. ด้านสถานที่   
  สามารถเดินทางมาร้านคา้ไดส้ะดวก           
  ท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับ การรอรับ/ขนถ่าย สินคา้           
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด   
  ไดรั้บ ส่วนลด/ของแถม จากทางร้านคา้           
  ไดรั้บการประกนัสินคา้จากทางร้านคา้           
5. ด้านบุคคลากร   
  พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการขาย           
  พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี ให้
ค  าแนะน าได ้           
  ระยะเวลาการจดัเรียงและยกสินคา้ข้ึนรถของ
พนกังานยกของ      
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ประวตัิผู้เขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    ณฐัพล เตชะปรีชาวงศ์ 

ประวติัการศึกษา    ปริญญาตรีมหาวทิยาลยัธรรมศาตร์  

    คณะวศิวกรรมศาสตร์  

    สาขาวศิวกรรมโยธา พ.ศ. 2557 

ต าแหน่งและสถานท่ีท างานปัจจุบนั วศิวกร 

บริษทั เอสซีจี โลจิสติกส์ แมเนจเมน้ท ์จ ากดั 
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