
มหาวิทยาลยัรามค าแหง                       
 

    บทความวิจยั • RESEARCH ARTICLE 
 

     P a g e  1 | 11 

 

สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร  
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บทคดัย่อ 

          วจิยัเล่มน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความ
จงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิารของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง โดยมผีูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามและโปรแกรมส าเรจ็ชว่ยในการประมวลผลวจิยั จากผลวจิยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน 
แบ่งจ าแนกตามปจัจยัสว่นบุคคลสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ  211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.8 มอีายุ 21-30 ปี มี
จ านวน 159 คดิเป็นรอ้ยละ 39.8 มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46 รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 30,000 บาท จ านวน 196 คดิเป็นรอ้ยละ 49.5 ประเภทสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้คอืแผนก
เครือ่งนอน อุปโภคบรโิภค กิฟ๊ชอ้ป เครือ่งใชภ้ายในบา้น เครือ่งเขยีน จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.8 
วตัถุประสงคใ์นการซือ้เพือ่ต่อเตมิสิง่ปลกูสรา้ง จ านวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35 จ านวนเงนิทีใ่ชต้่อครัง้ต ่า
กวา่ 3,000 บาท จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.8 ผลจากการวจิยัพบวา่ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัสว่นบุคคลที่
แตกต่างกนัมคีวามจงรกัภกัดตี่อธุรกจิวสัดุก่อสรา้งทีแ่ตกต่างกนั เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นทีม่ี
สง่ผลคอืดา้นอายแุละดา้นอาชพี และในดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารผลต่อความจงรกัภกัดขีองผู้
ทีม่าใชบ้รกิารของธุรกจิ  เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นทีม่สีง่ผลคอืดา้นสนิคา้ ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นโปรโมชัน่ ดา้นบุคลากร 

  ดงันัน้ การไดท้ าการวจิยัครัง้น้ีท าใหท้ราบไดถ้งึสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความ
จงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิารของธุรกจิวสัดุก่อสรา้งน าผลการวจิยัมาแกไ้ขปรบัปรุงหรอืปรบัใชใ้หเ้กดิ
ประสทิธภิาพสงูสุด 

ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด,ความจงรกัภกัด ี
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Abstract  
 

This research aims to study the mix of service marketing that affects the loyalty of the 
customers who use the services of the construction material business. There were 400 
respondents using questionnaires and a program to assist in the research process. From the 
research, it was found that 400 respondents classified by personal factors were mostly female, 211 
people, representing 52.8%, aged 21-30, number 159, representing 39.8%, having a career in 
private companies, 184 people thought. is 46 percent, average monthly income 10,000 – 30,000 
baht, amount 196 or 49.5% .Type of products purchased are bedding, consumer goods, gift-shops, 
home appliances, stationery, 139 people, or 34.8%. In the purchase to build a building, 140 people 
accounted for 35 percent, the amount used per time was less than 3,000 baht, the number of 119 
people accounted for 29.8%. The results of the research found that consumers with different 
personal factors. Different people have different loyalty to building materials business. When 
considering each aspect, it was found that The affected areas were age and occupation. And in 
terms of service marketing mix, it affects the loyalty of those who use the services of a business. 
When considering each aspect, it was found that .The affected side is the product side. distribution 
channel Promotion, personnel 

  Therefore, conducting this research has made it possible to know the mix of service 
marketing that affects the loyalty of those who come to use the services of the construction 
material business. Use the research results to modify, improve or apply for maximum efficiency. 

Keywords: marketing mix, loyalty 
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บทน ำ 
ธุรกจิก่อสรา้งจดัเป็นอุตสาหกรรมทีส่ าคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศ เป็น

รากฐานทีส่ าคญัในการพฒันาประเทศใหม้คีวามเจรญิรุง่เรอืงและมอีนาคตด ีโดยเฉพาะภาคเอกชน โดยการ
รกุตลาดต่างประเทศของผูป้ระกอบการธุรกจิก่อสรา้งไทยหลายรายทีม่ศีกัยภาพ กระบวนการพฒันาทัง้ดา้น
สงัคมและดา้นเศรษฐกจิของประเทศทัง้หลายทัว่โลก ธุรกจิก่อสรา้งเป็นธุรกจิส าคญัธุรกจิหน่ึงทีส่ามารถ
ขบัเคลื่อนภาวะเศรษฐกจิของประเทศนัน้ๆ 

นอกจากน้ีในปจัจุบนัผูป้ระกอบการรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งสมยัใหมเ่ริม่เขา้มาแขง่ขนัเพือ่ เจาะกลุ่ม
ลกูคา้ในกลุ่มอื่นๆ ทีย่งัไมม่สีว่นแบ่งตลาด เพือ่ใหค้รอบคลุมในหลาย segment มากขึน้ ผูบ้รโิภคสนิคา้
เกีย่วกบับา้นนัน้ แบ่งออกเป็นสองกลุ่มคอื กลุ่มผูบ้รโิภครายยอ่ย ซึง่เป็นเจา้ของบา้นซือ้ สนิคา้วสัดุก่อสรา้ง
ไปตกแต่งซ่อมแซมบา้นดว้ยตนเอง และกลุ่มผูร้บัเหมาหรอืผูพ้ฒันาโครงการ อสงัหารมิทรพัย ์ซึง่กลุ่มแรก
นัน้พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในปจัจุบนัยงัคงนิยมไปเลอืกสนิคา้เกีย่วกบั บา้นเอง แต่ถา้มคีวามตอ้งการ
เฉพาะเจาะจง กจ็ะเลอืกไปที ่Specialty store เชน่ เมือ่ตอ้งการกระเบือ้งกจ็ะนึกถงึบุญถาวร หรอืซือ้
เฟอรนิ์เจอรก์นึ็กถงึ index แต่ถา้ตอ้งการความสะดวกสบาย แบบไปเพยีงแหง่เดยีวไดผ้ลติภณัฑห์ลากหลาย 
จะเลอืก Home Center อยา่งไรกด็ ีผูป้ระกอบการ เริม่เหน็ความตอ้งการเฉพาะกลุ่มทีห่ลากหลาย ซึง่โมเดล
ทีป่ระสบความส าเรจ็คอื การทีผู่ป้ระกอบการ เริม่หนัมารุกตลาดใน segment อื่นๆ มากขึน้ เชน่ กลุ่ม
เซน็ทรลั รเีทล หนัมาลงทุนในธุรกจิรา้นคา้ปลกี วสัดกุ่อสรา้ง (กรมพฒันาธุรกจิการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 
2557) 

จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้เป็นภาพรวมของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งสมยัใหมท่ีเ่ขา้มามบีทบาทมากขึน้ใน
อุตสาหกรรมรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง และเป็นคูแ่ขง่ทีส่ าคญัของรา้นคา้วสัดุ ก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ ดงันัน้
ผูป้ระกอบการรา้นคา้วสัดุกอ่สรา้งแบบดัง้เดมิ ซึง่มคีวามรูแ้ละความเขา้ใจ ในกลุ่มลกูคา้ทอ้งถิน่เป็นอยา่งดี
ผนวกกบัมที าเล ทีต่ ัง้ใกลผู้บ้รโิภคอยูแ่ลว้ แต่ปจัจุบนัพฤตกิรรม ผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นไปมกีารเขา้ใชบ้รกิาร
รา้นคา้วสัดุกอ่สรา้งสมยัใหม ่modern trade มากขึน้ จงึท าใหผู้ว้จิยัสนใจศกึษาถงึรปูแบบกลยทุธก์ารแขง่ขนั
ของรา้นคา้วสัดุก่อสรา้ง และ พฤตกิรรมการของผูซ้ือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งในปจัจุบนั รวมถงึศกึษาการปรบัตวั
เพือ่ความอยูร่อดของ ธุรกจิก่อสรา้ง 
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วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั  

1.เพือ่ศกึษาถงึปจัจยัสว่นบุคคลในการใชบ้รกิารของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง 

2.เพือ่ศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิ
วสัดุก่อสรา้ง 

กรอบแนวควำมคิด 
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 สมมติฐำนกำรวิจยั  
1. ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมคีวามจงรกัภกัดต่ีอธุรกจิวสัดุก่อสรา้งทีแ่ตกต่างกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิารสง่ผลต่อความภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง 

ขอบเขตของกำรวิจยั 
ขอบเขตวิจยั 

การวจิยัน้ี มุง่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิ
วสัดุก่อสรา้ง โดยการวจิยัมขีอบเขตดงัน้ี 

1) ขอบเขตด้านข้อมูล คณะผูว้จิยัมุง่ศกึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยั หนงัสอื ต ารา บทความวชิาการ 
โดยผูว้จิยัไดก้รอบแนวคดิตน้แปรอสิระในการทฤษฎปีจัจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุรายได ้และ

ทฤษฎขีอง Philip Kotler, (2012) สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mixes:7Ps)  สามารถก าหนดเป็น
ตวัแปรตน้ได ้7 ตวัแปร ประกอบดว้ย 1) ดา้นผลติภณัฑ ์2)ดา้นราคา 3) ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 4) 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 5) ดา้นบุคลากร 6) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

ตวัแปรตาม คอื ความจงรกัภกัด ีPong & Lee (2001) ซึง่ก าหนดตวัแปรตามได ้2 ตวัแปร ประกอบดว้ย 1) 
ดา้นการซือ้ซ ้า 2) ความบอกต่อ 

2) ขอบเขตระยะเวลา ดา้นระยะเวลาการศกึษา ระหวา่งวนัที ่28 มนีาคม 2565 – 13 สงิหาคม 2565 

3) ขอบเขตด้านประชากร กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามวธิี
ของ ทาโรยามาเน่ (Taro Yamane) โดยใชส้ตูรการค านวณจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน  

นิยามศพัท ์
 ธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง หมายถงึ  รา้นทีจ่ าหน่ายวสัดุก่อสรา้ง อุปกรณ์ก่อสรา้ง อาทเิชน่ เหลก็ 

ปนู ทราย ไมอ่ดั ระบบไฟ ประปา ส ีเครือ่งมอือุปกรณ์ชา่ง งานกระเบือ้ง ซึง่เป็นรา้นวสัดุก่อสรา้งแบบ 
Modern trade 
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ปจัจยัสว่นบุคคล หมายถงึ ลกัษณะสว่นตวัของบุคคลทีป่ระกอบดว้ย เพศ อายุ รายได ้ 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) หมายถงึ เครือ่งมอืทางการตลาดที ่ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางในการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการบรกิาร 
ดา้นทางกายภาพ และดา้นบุคคล ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดักรุงเทพ 

ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ ผลติภณัฑใ์นรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งทีม่คีวามหลากหลาย ผลติภณัฑว์สัดุ
ก่อสรา้งทีม่คีุณภาพ และมผีลติภณัฑท์ีเ่พยีงพอต่อความตอ้งการซือ้ของผูบ้รโิภค  

ดา้นราคา หมายถงึ ระดบัราคามคีวามหลากหลายตามคุณภาพ ผลติภณัฑข์อง รา้นคา้วสัดุก่อสรา้ง
มรีาคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ   

ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ มหีน้ารา้นคา้วสัดุก่อสรา้ง มที าเลทีต่ ัง้ทีด่สีามารถหาไดง้า่ย 
มบีรกิารโทรศพัทส์ัง่สนิคา้ได ้และตัง้อยูใ่กลแ้หล่ง ชุมชน มเีวลาเปิด-ปิดของรา้น สะดวกต่อการใชบ้รกิาร มี
ทีจ่อดรถสะดวกและเพยีงพอ 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 การศกึษาเรือ่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิารของ
ธุรกจิวสัดุก่อสรา้งประโยชน์ดงัน้ี  

1. ผูป้ระกอบในธุรกจิวสัดุกอ่สรา้ง สามารถน าไปสรา้งกลยทุธก์ารวางแผนการจดัการจากสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารในการปรบัปรงุการใหบ้รกิารลกูคา้ การสรา้งยอดขาย รวมไปถงึสรา้งการรบัรู ้ดา้นความ
ตัง้ใจ และดา้นความรูส้กึต่อผูร้บับรกิาร เพือ่เป็นการรกัษาฐานผูใ้บรกิารเดมิและขยายฐานผูใ้บรกิารใหม่ 

2. ผูป้ระกอบการทีส่นใจในธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง สามารถน าขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไปต่่อยอด
ในการท าธุรกจิเพือ่สรา้งรายไดแ้ละการจา้งงาน 

3. เพือ่ใหผู้ท้ีศ่กึษาทางสว่นประสมทางการตลาดและความจงรกัภกัดขีองผูร้บับรกิาร สามารถน าวจิยัน้ีไป
เป็นขอ้มลูในการศกึษา เปรยีบเทยีบธุรกจิ และต่อยอดองคค์วามรูเ้พือ่พฒันาและตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภค 
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ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
ในการท าวจิยัครัง้น้ี ผูท้ าวจิยัไดม้กีารเกบ็ตวัอย่างส ารอง 30 ราย เพื่อป้องกนัความผดิพลาดจาก

ผูว้จิยัตดัสนิใจเกบ็รวบรวมขอ้มลู ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 ราย โดยเลอืกวธิสีุม่ตวัอย่างแบบบงัเอญิ
เจอ (Simple Random Sampling) คอื ผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  
สว่นที ่1 ปจัจยัสว่นบุคคล สถติทิีใ่ชใ้นการศกึษา ประกอบดว้ย การแจกแจงความถี ่(Frequency) 

คา่รอ้ยละ (Percentage) 
 สว่นที ่ 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง สถติทิีใ่ชใ้น
การศกึษา ประกอบดว้ย คา่เฉลีย่ (Mean) สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สว่นที ่3 ความจงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิารของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง สถติทิีใ่ชใ้นการศกึษา 
ประกอบดว้ย ค่าเฉลีย่ (Mean) สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
    1.การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพือ่อธบิายถงึลกัษณะกลุ่มตวัอยา่ง 
โดยการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นปจัจยัสว่นบุคคล ใชก้ารหาคา่ความถี ่(Frequency ) และหาคา่รอ้ยละ
(Percentage) 
2. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ซึง่ประกอบดว้ย t –test,  
F-test (One - Way ANOVA) เพือ่วเิคราะหก์ารทดสอบสมมตฐิานการศกึษาทีต่ัง้ไวด้งัน้ี   
 สมมตฐิานที ่1 ลกัษณะของปจัจยัสว่นบุคคลทีต่่างกนั สง่ผลต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของ
ผูบ้รโิภคของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์อื t –test  และ F-test (One - Way Analysis of 
Variance) 
 สมมตฐิานที ่2 ความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์คอื 
Regression 

สรปุผลการวิจยั 

ผลการศกึษาปจัจยัสว่นบุคคลของผูท้ีม่าใชบ้รกิารของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง จากผลการศกึษาปจัจยั
สว่นบุคคลของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ  211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.8 
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มอีายุ 21-30 ปี มจี านวน 159 คดิเป็นรอ้ยละ 39.8 มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 184 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 46 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 30,000 บาท จ านวน 196 คดิเป็นรอ้ยละ 49.5 ประเภทสนิคา้ที่
เลอืกซือ้คอืแผนกเครือ่งนอน อุปโภคบรโิภค กิฟ๊ชอ้ป เครือ่งใชภ้ายในบา้น เครือ่งเขยีน จ านวน 139 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 34.8 วตัถุประสงคใ์นการซือ้เพือ่ต่อเตมิสิง่ปลกูสรา้ง จ านวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35 จ านวน
เงนิทีใ่ชต้่อครัง้ต ่ากวา่ 3,000 บาท จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.8  

ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความจงรกัภกัดีของผูท่ี้มาใช้บริการ
ของธรุกิจวสัดกุ่อสร้าง 

จากผลการศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารสง่ผลต่อความภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิ
วสัดุก่อสรา้ง ผลการวเิคราะหแ์ละทดสอบสมมตฐิานดา้นดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  ดา้น
สง่เสรมิการตลาด และดา้นบุคคล มผีลต่อความจงภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง  

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1  ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมคีวามจงรกัภกัดต่ีอธุรกจิวสัดุ

ก่อสรา้งทีแ่ตกต่างกนั ผลการวเิคราะหแ์ละทดสอบสมมตฐิานปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาชพี รายไดเ้ฉลี่ย

ต่อเดอืน ประเภทสนิคา้ทีท่่านเลอืกซือ้(ซือ้มากทีสุ่ด) วตัถุประสงคใ์นการซือ้ และจ านวนเงนิในการซือ้สนิคา้

ต่อครัง้ทีแ่ตกต่างกนัทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัด ีของผูท้ีม่าใชบ้รกิารอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ในดา้นอายทุีแ่ตกต่างกนัไมผ่ลต่อความจงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิารอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

สมมติฐาน 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารส่งผลต่อความภกัดีของผู้ที่มาใช้บรกิาร ของธุรกิจวสัดุ

ก่อสรา้ง ผลการวเิคราะหแ์ละทดสอบสมมตฐิานดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นส่งเสรมิ

การตลาด และดา้นบุคคล มผีลต่อความจงภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  และดา้นราคา ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

ไมม่ผีลต่อความจงภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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อภิปรายผล  
 1. ผลการวเิคราะห ์ขอ้มลูดา้นปจัจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน แบ่งจ าแนกตาม
ปจัจยัสว่นบุคคลสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีาย ุ21-30 อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
10,000 – 30,000 บาท ประเภทสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งนอน อุปโภคบรโิภค กิฟ๊ชอ้ป เครือ่งใชภ้ายในบา้น 
เครือ่งเขยีน วตัถุประสงคใ์นการซือ้เพือ่ต่อเตมิสิง่ปลกูสรา้ง จ านวนเงนิทีใ่ชต้่อครัง้ต ่ากวา่ 3,000 บาท  

2. ผลการวเิคราะหร์ะดบัการใหค้วามส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารพบวา่ ผูท้ีม่าใช้
บรกิารของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง ใหค้วามส าคญักบัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นสง่เสรมิ
การตลาด และดา้นบุคคล ซึง่มผีลต่อความจงรกัภกัด ีของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง ผลการวจิยั
สอดคลอ้งกบัแนวความคดิแนวคดิ Kolter (2003) กล่าววา่สว่นประสมทางการตลาดของสนิคา้มอียู ่4 ตวั 
ไดแ้ก่ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) วธิทีางการตลาด 4 P’s นัน้ใชไ้ดก้บัสนิคา้แต่ยงัไมเ่พยีงพอส าหรบัธุรกจิบรกิารจงึไดเ้พิม่เตมิ
สว่น ประสมทางการตลาดขึน้ใหมใ่หเ้หมาะสมส าหรบัธุรกจิบรกิารรปูแบบใหมโ่ดยเพิม่ขึน้อกี3 P’s 18 นัน้
คอื บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพของสนิคา้/บรกิาร (Physical Evidence) กระบวนการใหบ้รกิาร 
(Process) จากการวจิยัพบว่า ในดา้นบุคลากรยงัสง่ผลต่อความจงรกัภกัดขีองผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารของธุรกจิ
วสัดุก่อสรา้งซ่ึงสอดคล้องกบัวิจยั สรุเดช บวัพนัธุวิ์ไล (2557)  

3.ผลการวเิคราะหส์มมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมคีวามจงรกัภกัดต่ีอ
ธุรกจิวสัดุก่อสรา้งทีแ่ตกต่างกนั เพศ อาย ุอาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ประเภทสนิคา้ทีท่า่นเลอืกซือ้ (ซือ้
มากทีส่ดุ) วตัถุประสงคใ์นการซือ้ และจ านวนเงนิในการซือ้สนิคา้ต่อครัง้ 

โดยพบวา่ปจัจยัสว่นบุคคลดา้นเพศ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ประเภทสนิคา้ทีท่า่นเลอืกซือ้  
(ซือ้มากทีส่ดุ) วตัถุประสงคใ์นการซือ้ และจ านวนเงนิในการซือ้สนิคา้ต่อครัง้ ทีแ่ตกต่างกนัทีม่ผีลต่อความ
จงรกัภกัด ีของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้งทีแ่ตกต่างกนัและพบวา่ปจัจยัสว่นบุคคลดา้นอาย ุ
แตกต่างกนัทมีผีลต่อความจงรกัภกัด ีของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้งทีไ่มแ่ตกต่างกนั 

4.ผลการวเิคราะหส์มมตฐิานที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารสง่ผลต่อความจงภกัดขีองผูท้ีม่า
ใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง ผลการวเิคราะหผ์ลติภณัฑ ์ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิ
การตลาด และดา้นบุคคล มผีลต่อความจงภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิารของธุรกจิวสัดกุ่อสรา้งและดา้นราคา  

ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ไมม่ผีลต่อความจงภกัดขีองผู้
ทีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง  
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยั               
        จากการศกึษาเรือ่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดขีองผูท้ีม่าใช้

บรกิาร ของธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง สามารถสรุปประเดน็ส าคญัทีเ่ป็นขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
5.3.1 ธุรกจิวสัดุก่อสรา้งสามารถน าผลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาเป็นประโยชน์ในการปรบัใชส้ว่นประสม

ทางการตลาดบรกิารเน่ืองจากการวจิยัครัง้น้ีพบวา่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย   
ดา้นสง่เสรมิการตลาด และดา้นบุคคล มผีลต่อความจงภกัดขีองผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ของธุรกจิวสัดกุ่อสรา้ง โดย
ผูท้ีท่ าธุรกจิก่อสรา้งนัน่ควรมุง่เน้นกลุ่มเป้าหมายเพศหญงิ ทีม่อีาย ุ51-61 ปี ท าอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน
และขา้ราชการ เน่ืองจากมผีลวจิยัในเล่มน้ีพบวา่คา่เฉลีย่น้อย โดยมุง่เน้นการท าการตลาดโดยตรง จดัท า
โปรโมชัน่สว่นลดส าหรบับุคคลทีท่ างานในหน่วยเอกชนและขา้ราชการ เพือ่เป็นการกระตุน้การจงรกัภกัดี
ของผูบ้รโิภคและน าสว่นประสมทางการตลาดชว่ยผลกัดนัใหม้กีลุ่มลกูคา้ใหมแ่ละขยายฐานลกูคา้ในระยะยาว 
ธุรกจิวสัดุก่อสรา้งควรปรบัปรุงดา้นการซือ้ซ ้าเพือ่ใหส้อดคลอ้งและสนองตอบความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ 
อยา่งเหมาะสม ควรจดัใหม้พีนกังานใหค้ าแนะน าดา้นการใชผ้ลติภณัฑโ์ปรโมชัน่เพือ่อ านวยความสะดวก
และเชญิชวนใหล้กูคา้ทีไ่มเ่คยใชบ้รกิารไดห้นัมาทดลองใชแ้ละยงัเป็นการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ตี่อลกูคา้อกี
ดว้ย 

5.3.2 ผูป้ระกอบการทีส่นใจประกอบธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง สามารถน าวจิยัเล่มน้ีเพือ่วางกลุ่มเป้าหมาย
ในกลุ่มปจัจยัสว่นบุคคล เน่ืองจากการวจิยัครัง้น้ีพบวา่ บุคคลสว่นใหญ่เป็นเพศ มุง่เน้นไปทีผ่ลติภณัฑ์
ส าหรบัผูห้ญงิ โดยออกแบบแพคเกจจิง้และเลอืกตวัสนิคา้ทีน่่ารกั มหีลากหลายขนาดและทนัสมยัเหมาะสม
กบัการใชง้าน รา้นคา้มทีีจ่อดรถทีเ่พยีงพอ มบีรกิารจดัสง่สนิคา้ ประชาสมัพนัธท์ัง้ออนไลน์และออฟไลน์ 
โปรโมชัน่ผอ่นช าระและบรกิารหลงัการขาย  

5.3.3 นกัวจิยัการตลาดและผูท้ีส่นใจงานวจิยั สามารถน าวจิยัเล่มนี้ไปศกึษาในเรื่องของสว่นประสม

ทางการตลาดทัง้ 7 ขอ้ จากการวจิยัครัง้น้ีพบว่า ดา้นดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น

ส่งเสรมิการตลาด และด้านบุคคล มีผลต่อความจงภกัดีของผู้ที่มาใช้บริการของธุรกิจวสัดุก่อสร้าง และ

สามารถน าไปศกึษาเพิม่เตมิจากปจัจยัดา้นอื่นๆ เช่น พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 

เพือ่กลยทุธท์างการตลาดในตอบสนองความตอ้งการของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร 
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