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บทคดัยอ่ 

 

การศกึษาครั ÊงนีÊ มวีตัถุประสงคเ์พืÉอศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุ

ก่อสร้างของผู้บริโภคทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภคในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานคร และเพืÉอเปรยีบเทยีบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค 

จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมการเลือกซืÊอวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค ประชากร คือ  

ผู้บรโิภคในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานครทีÉเคยซืÊอวสัดุก่อสร้าง ขนาดตวัอย่าง ŜŘŘ คน จากการสุ่มแบบ

บงัเอญิ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมอืเกบ็ขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติเิชงิพรรณนา ความถีÉ  ค่ารอ้ย

ละ ค่าเฉลีÉย และค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน สถติเิชงิอนุมานใช้การทดสอบ Independent sample t-test 

F-test (One way ANOVA    

ผลการศกึษา พบว่า  ปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสรา้งโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีÉสุด 

ผลการเปรยีบเทียบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค จําแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้รโิภคทีÉมอีายุ ระดบัการศกึษา รายได้เฉลีÉย อาชพีต่างกนั มรีะดบัความคดิเห็นต่อ

ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่าง

กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั .05 และผลการเปรยีบเทยีบจําแนกตามพฤตกิรรมการเลอืกซืÊอวสัดุ

ก่อสรา้ง พบว่า ผูบ้รโิภคทีÉมวีตัถุประสงคใ์นการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง ผูท้ ีÉมสี่วนช่วยในการตดัสนิใจเลอืก

ซืÊอวสัดุก่อสรา้ง ค่าใชจ่้ายในการซืÊอวสัดุก่อสรา้งแต่ละครั Êง วนัเวลาทีÉเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างต่างกนั มรีะดบั

ความคิดเห็นต่อปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค ในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั .05 
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ABSTRACT  

  

This study aims to examine the personal factors and consumer decision-making 

behaviors that influence the decision to purchase construction materials in Bangkok. Additionally, 

the research seeks to compare these factors based on personal attributes and purchasing 

behaviors. The population for the study includes consumers in Bangkok who have previously 

purchased construction materials, with a sample size of 400 individuals selected through 

accidental sampling. Data collection was conducted using questionnaires, and data analysis 

employed descriptive statistics such as frequency, percentage, mean, and standard deviation, as 

well as inferential statistics including Independent sample t-tests and F-tests (One way ANOVA). 

The results indicate that the factors influencing the decision to purchase construction 

materials are at a high level overall. When comparing factors based on personal attributes, 

significant differences were found in the opinions of consumers with varying ages, education 

levels, average incomes, and occupations, at a significance level of 0.05. Furthermore, when 

comparing factors based on purchasing behaviors, significant differences were identified in the 

opinions of consumers with different purposes for purchasing construction materials, individuals 

involved in the purchasing decision, expenses per purchase, and the timing of purchases, also at 

a significance level of 0.05.  

  

Keywords:   Decision making, Purchasing Construction materials 

  

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา    

 ธุรกิจรบัเหมาก่อสร้างในประเทศไทยมีแนวโน้มการเติบโตตามมูลค่าการลงทุนก่อสร้างทีÉ 

คาดว่าจะขยายตวัถึง 3.0 - 4.0% ต่อปีในช่วงปี 2567 - 2569 โดยมูลค่าก่อสร้างของภาครฐัจะขยายตวั 

3.5 - 4.0% ต่อปี การเติบโตนีÊได้รบัแรงหนุนจากโครงการขนาดใหญ่ของภาครฐั โดยเฉพาะโครงการ 

ทีÉเกีÉยวเนืÉองกบัเขตพฒันาเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวนัออก (Eastern Economic Corridors: EEC) และ

โครงการพัฒนาระบบโลจิสติกส์ของประเทศไทยในระยะปี 2566 - 2570 (วิจัยกรุงศรี, 2566) ใน

ขณะเดยีวกนั การลงทุนก่อสร้างของภาคเอกชน ทั Êงดา้นทีÉอยู่อาศยัและอสงัหารมิทรพัยเ์พืÉอการพาณิชย ์

ก็มีแนวโน้มจะทยอยฟืÊ นตัวตามกําลังซืÊอทีÉปรบัตัวดีขึÊนมาตามภาวะเศรษฐกิจและการลงทุนในด้าน

โครงสรา้งพืÊนฐานทีÉมคีวามคบืหน้า (วจิยักรุงศร,ี 2566) 

 

การขยายตวัทางเศรษฐกจิของเขตจงัหวดักรุงเทพมหานครก่อใหเ้กดิการเตบิโตในหลายๆ ดา้น 

เช่น การก่อสร้างบ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ คอนโดมเินียม และอาคารสํานักงานใหม่ๆ ส่งผลใหธุ้รกจิการคา้

และการก่อสร้างพาณิชย์ขยายตัวอย่างต่อเนืÉอง ด้วยเหตุนีÊ ความต้องการวสัดุก่อสร้างจึงเพิÉมขึÊนตาม 
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ไปดว้ย โดยในช่วงปี 2557 - 2566 มูลค่าการลงทุนก่อสร้างโดยรวมมสีดัส่วนเฉลีÉย 8.0% ของผลติภณัฑ์

มวลรวมในประเทศ (GDP) ซึÉงส่วนใหญ่เป็นงานก่อสร้างในประเทศ โดยมสีดัส่วนของมูลค่าการลงทุน

ก่อสร้างอยู่ทีÉ 57 : 43 ในปี 2566  อย่างไรก็ตาม การเตบิโตในธุรกิจวสัดุก่อสร้างยงัเผชิญกบัความท้า

ทายหลายประการ เช่น ต้นทุนก่อสร้างทีÉสูงขึÊนตามทศิทางราคาพลงังาน ปัญหาการเปลีÉยนแปลงสภาพ

ภูมิอากาศ และเป้าหมายการปล่อยก๊าซเรือนกระจกสุทธิเป็นศูนย์ (Net Zero) ซึÉงเป็นปัจจยัทีÉกดดนั 

ให้ผู้ประกอบการต้องเร่งปรบัตัวโดยการลงทุนในเทคโนโลยีเพืÉอลดการใช้วสัดุก่อสร้างทีÉสิÊนเปลือง  

(วจิยักรุงศร,ี 2566) 

ท่ามกลางการขยายตวัทางเศรษฐกจิของเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร และการเตบิโตของงาน

ก่อสรา้งในหลายด้าน ทาํใหเ้กดิการแขง่ขนัระหว่างรา้นค้าวสัดุก่อสรา้งทั Êงจากเจา้เดมิและรายใหม่ (วลพีร 

จารุพุทธศิริพิจน์ และบุรพร กําบุญ, 2562) ความสําคญัของปัญหางานวจิยันีÊเน้นไปทีÉการทําความเข้าใจ

พฤตกิรรมและปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การวจิยันีÊจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและการบรกิารทีÉตอบสนองความ

ต้องการของผู้บรโิภคไดอ้ย่างเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพ โดยการวเิคราะหปั์จจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง และการวจิยันีÊยงัวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคล

ของผู้บรโิภค เช่น อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลีÉย และอาชีพ รวมถึงพฤติกรรมการเลือกซืÊอ เช่น 

วตัถุประสงค์ในการเลอืกซืÊอ วธิกีารชําระเงนิ ความถีÉในการซืÊอและวนัเวลาทีÉลูกค้ามกัเลอืกซืÊอ เพืÉอให้

ผู้ประกอบการสามารถปรับกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ โดยการศกึษานีÊจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกจิวสัดุก่อสรา้งในการวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาดและการบรกิาร เพืÉอตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครได้อย่าง

ประสบความสาํเรจ็และเพิÉมขดีความสามารถในการแขง่ขนัในตลาดวสัดุก่อสรา้งต่อไป 

  

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1.  เพืÉอศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในเขต

จังหวัดกรุงเทพมหานครทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภคในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานคร 

2. เพืÉอเปรยีบเทียบปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภคในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัสว่นบุคคลของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

3. เพืÉอเปรียบเทียบปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานคร จําแนกตามพฤติกรรมการเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร  
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นิยามศพัท์  

ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลทีÉซืÊอหรอืมคีวามต้องการซืÊอวสัดุก่อสร้างเพืÉอนําไปใช้ในการก่อสรา้ง 

ซ่อมแซม ต่อเติม หรอืตกแต่งอาคารและสิÉงปลูกสร้าง ทีÉเป็นผู้ใช้สนิค้าหรือบรกิารคนสุดท้ายทีÉซืÊอวสัดุ

ก่อสรา้ง ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

วสัดกุ่อสร้าง หมายถึง สนิค้าทีÉใช้ในการก่อสร้าง ซ่อมแซม ต่อเตมิ หรอืตกแต่งอาคารและสิÉง

ปลูกสรา้ง เช่น ปนูซเีมนต ์หนิ ทราย อฐิ กระเบืÊอง ไม ้เหลก็ และอุปกรณ์ประปา เป็นตน้ และเกีÉยวขอ้งกบั

ทีÉอยู่อาศยัทีÉเป็นวสัดุทีÉใช้สําหรบัก่อสร้างสิÉงต่างๆ เช่น อาคาร บ้าน สํานักงาน รวมไปถงึสถาปัตยกรรม

และสิÉงปลูกสรา้งอืÉนๆ ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถงึ การกระทําหรอืการแสดงออกทีÉมคีวามเกีÉยวขอ้งกบัการค้นหา 

การเลอืกซืÊอสนิค้าหรอืบรกิาร การประมวลผล การคาดหวงัว่าสนิค้าวสัดุก่อสร้างจะสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  หมายถึง เครืÉองมอืทางการตลาดทีÉ ประกอบด้วย

ปัจจยั ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทางในการจดัจําหน่าย (Place) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคคล (People) ปัจจัยด้านกระบวนการ 

(Process) และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) ของร้านขายวัสดุก่อสร้าง ในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานคร   

 

ขอบเขตการวิจยั   

ขอบเขตเนืÊอหา การวิจยัครั ÊงนีÊเป็นการศึกษาปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวัสดุ

ก่อสร้างของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมตีวัแปรทีÉใช้ในการศึกษาในครั ÊงนีÊจําแนก

ออกเป็นตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม ต่อไปนีÊ  

ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 1) ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา รายได ้และอาชพี 

2) พฤตกิรรมทีÉเกีÉยวกบัการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง ไดแ้ก่ รา้นวสัดุก่อสรา้งทีÉเคยใชบ้รกิาร วตัถุประสงคใ์น

การซืÊอวสัดุก่อสรา้ง ผูม้สีว่นช่วยในการตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสรา้ง สนิคา้วสัดุกอ่สรา้งทีÉซืÊอ ค่าใชจ้า่ยในการ

ซืÊอวสัดุก่อสรา้งเฉลีÉยครั Êงละ วธิกีารชาํระเงนิค่าวสัดุก่อสรา้ง ความถีÉในการซืÊอวสัดุ ก่อสรา้ง และช่วงเวลา

ทีÉเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง 

ตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา 

(Price) ปัจจยัดา้นช่องทางในการจดัจําหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ปัจจยั

ดา้นบุคลากร (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 

ขอบเขตสถานทีÉและระยะเวลา การเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครั ÊงนีÊผูว้ ิจยัได้ดําเนินการ

เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างประชาชนในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ระยะเวลาในการเก็บ

รวบรวมขอ้มลู ตั Êงแต่เดอืนเมษายน 2567 ถงึ เดอืนมถิุนายน 2567 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง   

แนวคิดทฤษฎีเกีÉยวกบัด้านส่วนประสมทางการตลาด   

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2560) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

ของสนิค้าและบรกิารในปัจจุบนั ประกอบด้วย 7Ps  จากปัจจยัพืÊนฐานเดิมจะประกอบด้วย 4 ปัจจยั หรอื 

เรียกว่า 4Ps ซึÉงประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  

การส่งเสรมิการขาย (Promotion) แต่เพืÉอใหส้อดคล้องกบัการตลาดสมยัใหม่ทีÉมกีารบรกิารเข้ามาร่วมด้วย 

จึงไดพ้จิารณาเพิÉมอกี 3 ปัจจยั คอื บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และ ลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) เพืÉอให้ครอบคลุมและเหมาะสมกับการตลาดในยุคปัจจุบันมากขึÊน แนวคิดนีÊ ถูก

นํามาใชใ้นการวางแผนและวเิคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดในหลายอุตสาหกรรม รวมถงึการตดัสนิใจเลอืก

ซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในการศกึษาครั ÊงนีÊ ทั ÊงนีÊ ส่วนประสมทางการตลาดเปรยีบเสมอืนกลยุทธ์ทีÉถูก

นําไปใชป้ระกอบแผนการตลาด เพืÉอใหส้นิคา้และบรกิารสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได้

อย่างตรงจดุมากทีÉสุด รวมทั Êงยงัช่วยสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการตลาดใหก้บัธุรกจิไดอ้กีดว้ย 

แนวคิดทฤษฎีเกีÉยวกบัพฤติกรรมการซืÊอของผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

พฤตกิรรมซึÉงผูบ้รโิภคทําการค้นหาการซืÊอ การใช ้การประเมนิผล การใชส้อยผลติภณัฑ ์และการบรกิารซึÉง

คาดว่าจะสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยมรีูปแบบพฤติกรรมผู้ซืÊอ (Consumer Behavior Model)  

เป็นการศกึษาถงึเหตุจูงใจทีÉทําใหเ้กดิการ ตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ ์ซึÉงมจุีดเริÉมต้นจากการกระตุ้น (Stimulus) 

ทีÉทําให้เกิดความต้องการ สิÉงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซืÊอ ซึÉงเปรียบเสมือนกล่องดํา 

ทีÉผูผ้ลติหรอืผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ความรู้สกึนึกคดิของผู้ซืÊอจะได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของ 

ผู้ซืÊอแล้วจะมกีารตอบสนองของผู้ซืÊอ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของผู้ซืÊอ (Buyer’s Purchase 

Decision)  นอกจากนีÊ ในการวเิคราะหใ์หท้ราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกีÉยวกบั

พฤติกรรมการซืÊอและการใช้ของผู้บรโิภค ด้วยคําถามทีÉใช้ค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภคนิยมใช้ 

6W1H  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (ŚŝŝŘ) กล่าว่า ทฤษฎกีารศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพืÉอนํามาวาง 

กลยุทธ์ทางการตลาด ตามหากลุ่มเป้าหมายของธุรกจิให้ยอดขายเตบิโตได้อย่างมปีระสทิธภิาพ ซึÉงหลกัการ

วเิคราะหข์องทฤษฎีนีÊประกอบไปดว้ย 6W คอื Who What Where Why When Whom และ 1H คอื How 

 

สมมติฐานการวิจยั   

1. ปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. พฤตกิรรมการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค 

ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั   

การศกึษาเรืÉอง “ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร” มกีรอบแนวคดิในการวจิยั ดงันีÊ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพทีÉ 1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 

 

ระเบยีบวิธีวิจยั   

ประชากรในการศึกษา คือ ผู้บริโภคในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครทีÉเคยซืÊอวัสดุก่อสร้าง 

เนืÉองจากไม่ทราบจํานวนประชากรทีÉแน่นอน คํานวณหาขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตร W.G. Cochran (1953) 

ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ šŝ ความคาดเคลืÉอนวจิยัไม่เกนิรอ้ยละ5 ผู้วจิยัเกบ็ขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างทั ÊงสิÊน 

ŜŘŘ ราย ด้วยวิธีการสุ่มโดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) โดยวธิีการสุ่มแบบ

บงัเอญิ (Accidental Sampling)  

เครืÉองมอืทีÉใช้รวบรวมรวมข้อมูล ใช้แบบสอบถามทีÉมีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 และค่า

สมัประสทิธิ Íอลัฟาของครอนบาคของแบบสอบถามปัจจยัสว่นประสมการตลาดบรกิาร เท่ากบั 0.980 แลว้

นําไปสร้างแบบสํารวจออนไลน์ โดยใช้ Google Forms สรา้งควิอารโ์ค๊ดนําไปดําเนินการเก็บขอ้มูลจาก 

ผูท้ ีÉเคยซืÊอวสัดุก่อสรา้ง ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ต่อไป   

ข้อมูลส่วนบุคคล  

1. เพศ  

2. อายุ  

3. การศกึษา  

4. รายได ้

5. อาชพี 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) 

พฤติกรรมการเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้าง 

1. รา้นวสัดุก่อสรา้งทีÉเคยใชบ้รกิาร 

2. วตัถุประสงค์ในการซืÊอวสัดุก่อสรา้ง 

3. ผูม้ส่ีวนชว่ยในการตดัสนิใจซืÊอ 

4. ค่าใชจ่้ายในการซืÊอเฉลีÉยต่อครั Êง  

5. วธิกีารชาํระเงนิค่าวสัดุก่อสรา้ง 

6. ความถีÉในการซืÊอวสัดุก่อสรา้ง 

7. ช่วงเวลาทีÉเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) 

ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ 

วสัดกุ่อสร้าง 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นสถานทีÉ (Place) 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

5. ดา้นบุคลากร (People) 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 

7. ดา้นสภาพแวดล้อมทางกายภาพ

(Physical Evidence)  

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2560) 
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การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงค่าความถีÉ ค่าร้อยละ  ค่าเฉลีÉย 

และค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน การแปลความหมายของคะแนนดว้ยวธิกีารหาความกวา้งและอนัตรภาค

ชั Êน (ประคอง กรรณสตูร, 2543) และแปลความหมายของ คะแนนเฉลีÉยตามเกณฑท์ีÉกําหนดไวด้งันีÊ 

คะแนนเฉลีÉย Ŝ.Śř-ŝ.ŘŘ  หมายถงึ   ระดบัมากทีÉสุด 

คะแนนเฉลีÉย ś.Ŝř-Ŝ.ŚŘ  หมายถงึ   ระดบัมาก 

คะแนนเฉลีÉย Ś.Şř-ś.ŜŘ  หมายถงึ ระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลีÉย ř.Šř-Ś.ŞŘ  หมายถงึ ระดบัน้อย 

คะแนนเฉลีÉย ř.ŘŘ-ř.ŠŘ  หมายถงึ ระดบัน้อยทีÉสุด  

การวเิคราะห์โดยใช้สถติิเชิงอนุมานเพืÉอทดสอบสมมติฐานเปรยีบเทียบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร จําแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

และพฤติกรรมการซืÊอวสัดุก่อสร้างทีÉแตกต่างกนั ใช้สถิติ Independent sample และ F-test (One way 

ANOVA)    

   

ผลการวิจยั   

1. ผลการวิเคราะห์ระดับปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค  

ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการวเิคราะหปั์จจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร โดยนําเสนอผลการวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉลีÉย สว่นเบีÉยงเบนมาตรฐาน 

และการแปลผล ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน

บุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ แสดงผลดงัตารางทีÉ 1 

 

ตารางทีÉ 1 ค่าเฉลีÉยและสว่นเบีÉยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุ

ก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยรวม 

ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอวสัดกุ่อสร้างของผู้บริโภค 
ระดบัความสาํคญั 

𝐗ഥ S.D. แปลผล 

ดา้นผลติภณัฑ ์)Product) 4.27 .606 มากทีÉสุด 

ดา้นราคา )Price) 4.21 .625 มากทีÉสุด 

ดา้นสถานทีÉ / ช่องทางการจําหน่าย ) Place) 4.38 .491 มากทีÉสุด 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด )Promotion) 4.15 .745 มาก 

ดา้นบุคลากร )People) 4.42 .509 มากทีÉสุด 

ดา้นกระบวนการ )Process) 4.33 .539 มากทีÉสุด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ )Physical Evidence) 4.40 .475 มากทีÉสุด 

รวม 4.31 .453 มากทีÉสุด 
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จากตารางทีÉ 1 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคทีÉตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่

ความสําคัญต่อปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค ในเขตจังหวัด

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีÉสุด (Xഥ = 4.31, S.D. = 0.453) เมืÉอพจิารณาเป็นรายด้าน

พบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสงูสุด คอื ดา้นบุคลากร (People) (Xഥ = 4.42, S.D. = 0.509) อยู่ในระดบัมากทีÉสุด 

รองลงมาคอืดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (Xഥ = 4.40, S.D. = 0.475) อยู่ในระดบัมาก

ทีÉสุด ดา้นสถานทีÉ / ช่องทางการจาํหน่าย (Place) (Xഥ = 4.38, S.D. = 0.491) ดา้นกระบวนการ(Process) 

(Xഥ = 4.33, S.D. = 0.539) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) (Xഥ = 4.27, S.D. = 0.606)  ด้านราคา(Price)  

(Xഥ = 4.21, S.D. = 0.625) และค่าเฉลีÉยตํÉาสุดในดา้นการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) (Xഥ = 4.15, S.D. 

= 0.745) อยู่ในระดบัมาก 

 

2.  ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผูบ้รโิภค ในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 

 จากสมมตฐิานขอ้ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผูบ้รโิภค 

ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั แสดงผลการวเิคราะห์ดงัตารางทีÉ 2 

 

ตารางทีÉ 2  สรุปผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค 

ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคล 

ตวัแปรอสิระ 
สถติิ

ทดสอบ 
ค่าสถติ ิ Sig. 

เพศ t-test -1.056 .292 

อายุ F-test 9.350 .000* 

การศกึษา F-test 10.602 .000* 

รายได ้ F-test 2.818 .025* 

อาชพี F-test   4.518 .001* 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

จากตารางทีÉ 2 แสดงการสรุปผลการเปรยีบเทียบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุ

ก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํแนกตามขอ้มูลสว่นบุคคล พบว่า 1) ผูบ้รโิภคทีÉมี

เพศต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภค  

ไม่แตกต่างกนั และ 2) ผู้บริโภคทีÉมอีายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลีÉย อาชีพ ทีÉต่างกนั มรีะดบัความ

คดิเหน็ต่อปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั .05  
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3.  ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผูบ้รโิภค ในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํแนกตามพฤตกิรรมการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง 

จากสมมติฐานข้อ 2 พฤติกรรมการเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้าง ส่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกซืÊอวสัดุ

ก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั แสดงผลการวเิคราะหด์งัตารางทีÉ 3  

 

ตารางทีÉ 3  สรุปผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค 

ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํแนกตามพฤตกิรรมการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง 

ตวัแปรอสิระ 
สถติิ

ทดสอบ 
ค่าสถติ ิ Sig. 

รา้นวสัดุก่อสรา้งทีÉเคยใชบ้รกิาร F-test 4.579 .001* 

วตัถุประสงคใ์นการซืÊอวสัดุก่อสรา้ง F-test 0.142 .868 

ผูม้สีว่นช่วยในการตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสรา้ง F-test 6.451 .000* 

ค่าใชจ่้ายในการซืÊอวสัดุก่อสรา้งเฉลีÉยต่อครั Êง F-test 3.166 .024* 

วธิกีารชาํระเงนิค่าวสัดุก่อสรา้ง F-test 0.092 .912 

ความถีÉในการซืÊอวสัดุก่อสรา้ง F-test 0.317 .867 

ช่วงเวลาทีÉเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง F-test 1.651 .177 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

จากตารางทีÉ 3 แสดงสรุปผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้าง

ของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร จําแนกตามพฤตกิรรมการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างพบว่า 1) 

ผู้บรโิภคทีÉซืÊอวสัดุก่อสร้างจากร้านจําหน่ายวสัดุก่อสร้างทีÉซืÊอเป็นประจํามากทีÉสุด วธิกีารชําระค่าวสัดุ

ก่อสรา้ง ความถีÉในการซืÊอวสัดุก่อสร้างต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 2) ผูบ้รโิภคทีÉมวีตัถุประสงค์

ในการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้าง ผู้ทีÉมสี่วนช่วยในการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้าง ค่าใชจ่้ายในการซืÊอวสัดุ

ก่อสร้างแต่ละครั Êง วนัเวลาทีÉเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัทีÉส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนียัสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั .05    

 

สรปุและอภิปรายผล   

 ผลการศกึษาถงึปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสรา้ง โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีÉสุด โดย

ด้านทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุด คอื ด้านบุคลากร (People) รองลงมา คอื ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence)  ด้านสถานทีÉ / ช่องทางการจําหน่าย (Place) ด้านกระบวนการ (Process)  ด้านผลติภณัฑ์ 

(Product) ด้านราคา (Price)  และค่าเฉลีÉยตํÉาสุดในด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การทีÉผล
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การศึกษาในภาพรวม พบว่า ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค ในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในการศกึษา

ครั ÊงนีÊ คอื “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด” โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีÉสุด สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ

วชัรพงศ์ ดเีจรญิวงษ์กุล (2566) ทําการศกึษาเรืÉองปัจจยัการตลาดในการซืÊอวสัดุก่อสรา้งเพืÉอซ่อมแซมทีÉ

พกัอาศยัในจงัหวดัชลบุร ีพบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดในการ

เลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างเพืÉอซ่อมแซมทีÉพกัอาศยัโดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วยมากทีÉสุด โดยมคี่าเฉลีÉยของ

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑส์ูงทีÉสุด รองลงมาคอื ดา้นราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย ตามลําดบั  

และยงัสอดคล้องกบัผลการศึกษาของนักวจิยัท่านอืÉนทีÉพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มี

สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในระดบัมาก เช่น การศกึษาของทวิาวรรณ สว่าง

ทพิพาภรณ์ และคณะ (2563) ศกึษาปัจจยัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกร้านค้าวสัดุก่อสร้างของลูกค้า ใน

เขตอําเภอเมืองราชบุรี จงัหวดัราชบุรี  พบว่า ส่วนประสมการตลาดทีÉมีผลต่อการเลือกร้านค้าวสัดุ

ก่อสรา้งในเขตอําเภอเมอืงราชบุร ีโดยภาพรวมและรายดา้นอยู่ในระดบัมาก เรยีงลําดบัจากค่าเฉลีÉยมาก

ไปน้อย ดงันีÊ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลูกค้าทีÉมาใช้บรกิารร้านค้าวสัดุก่อสร้างในเขตอําเภอเมอืงราชบุรทีีÉมี

ระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่าง มกีารตดัสนิใจเลอืกร้านค้าวสัดุก่อสร้างในเขตอําเภอ

เมอืงราชบุรีแตกต่างกัน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05  และยงัสอดคล้องกับการศึกษาของ 

มนิตรา แสงอุทยั (2563) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลือก

ซืÊอวสัดุก่อสรา้ง บรษิทั ฮ.ภณัฑสนิพฒันาคอนกรตี จาํกดั ในเขตอําเภอบ่อทอง จงัหวดัชลบุร ีพบว่า สว่น

ประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้าง บรษิทั ฮ.ภณัฑสนิพฒันาคอนกรตี จํากดั ใน

ภาพรวม มค่ีาเฉลีÉยอยู่ในระดบัมาก เมืÉอพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ดา้นทีÉมคีวามคดิเหน็ระดบัมากเป็น

ลําดบัแรก คือ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านผลติภณัฑ์ และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ตามลําดบั เช่นเดยีวกบัผลการศกึษาของ 

อภิสทิธิ Í ใสสด (2563) ศกึษาปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ ในจงัหวดัพงังา 

พบว่า ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมการตลาดมอีิทธพิลต่อการตดัสินใจซืÊอวสัดุก่อสร้างของลูกค้าใน

จงัหวดัพงังาในระดบัมาก เมืÉอจําแนกรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอวสัดุ

ก่อสร้างของลูกค้าในจงัหวดัพงังามากทีÉสุด รองลงมา คอื ด้านราคา และน้อยทีÉสุดคอื ด้านการส่งเสรมิ

การตลาด 

ทั ÊงนีÊ แม้ว่าผลการศกึษาดงักล่าวจะสอดคล้องเป็นทศิทางเดยีวกนั โดยชีÊให้เหน็ว่าปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด เป็นปัจจยัทีÉมคีวามสําคญัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผูบ้รโิภคใน

ระดบัมากจนถงึมากทีÉสุด ซึÉงสนบัสนุนผลการศกึษาในครั ÊงนีÊกต็าม อย่างไรกด็ ีปัจจยัย่อยทีÉสง่ผลสูงสุดใน

แต่ละการศึกษานั Êน ยงัมคีวามแตกต่างกันไป ขึÊนอยู่กบับริบทของการศึกษาในแต่ละพืÊนทีÉและแต่ละ

ประเภทของวสัดุก่อสร้างทีÉผู้บรโิภคเลือกซืÊอ โดยผลการศึกษาครั ÊงนีÊทีÉศึกษาถึงปัจจัยทีÉส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการ
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ตัดสินใจซืÊอวัสดุก่อสร้าง ปัจจัยย่อยด้านทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงสุด คือ ด้านบุคลากร (People) ทั ÊงนีÊ  อาจ

เนืÉองมาจาก ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร มรี้านวสัดุก่อสรา้งหลากหลายใหผู้บ้รโิภคเลอืกใช้บรกิารให้

สอดคล้องกบัสินค้าวสัดุก่อสร้างทีÉต้องการ มหีลากหลายราคา และจดัจําหน่ายในหลายช่องทางอย่าง

ทั Éวถงึ ผูบ้รโิภคจงึตดัสนิใจจากการการบรกิารของร้านคา้ โดยพนกังานของรา้นคา้วสัดุก่อสรา้ง ซึÉงพบว่า

ในด้านบุคลากร ข้อทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอืพนักงานให้บรกิารลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ดงันั Êน ร้านค้าวสัดุ

ก่อสร้างในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ควรให้ความสําคญักบัการให้บรกิารของพนักงาน ควบคู่ไปกบั

การบริหารจัดการปัจจัยส่วนประสมการตลาดทุกด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจําหน่าย  

การสง่เสรมิการตลาด กระบวนการ  และลกัษณะทางกายภาพ ใหส้อดคลอ้งกบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

เพืÉอสร้างความแตกต่างและความได้เปรียบในการแข่งขนั นําไปสู่การกลับมาซืÊอซํÊา ผลกําไร และ

ความสาํเรจ็ของธุรกจิ  

จากผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผูบ้รโิภค ในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานคร จําแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานครใน

ภาพรวม พบว่า 1) ผูบ้รโิภคทีÉมเีพศต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอ

วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ไม่แตกต่างกนั และ 2) ผูบ้รโิภคทีÉมอีายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉย อาชพี ทีÉ

ต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั .05 สอดคล้องกบัผลการศกึษา

ของอภิสทิธิ Í ใสสด (2563) พบว่า ลูกค้าทีÉมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มกีารตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสร้างใน

จงัหวดัพงังาแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั .05 และแสตมป์ กลัยาภานันท ์และทรงวุฒ ิดี

จงกิจ (2564) ศึกษาปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอวัสดุก่อสร้าง จากร้านค้าวัสดุก่อสร้างดั Êงเดิม 

(Traditional Trade) ในจงัหวดัชลบุร ีพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน ทีÉ

แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างดั Êงเดมิ (Traditional trade) ใน

จงัหวดัชลบุรแีตกต่างกนั อย่างมนัียสําคญัทีÉระดบั 0.05 ในขณะทีÉระดบัการศกึษา และอาชีพทีÉแตกต่าง

กนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอวสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างดั Êงเดมิ ในจงัหวดัชลบุรไีม่แตกต่างกนั 

และสอดคลอ้งกบั วชัรพงศ์ ดเีจรญิวงษ์กุล (2566)  พบว่า ผูบ้รโิภคทีÉเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งเพืÉอซ่อมแซม

ทีÉพกัอาศัย ในจังหวดัชลบุรีทีÉมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ แตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็น

เกีÉยวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างเพืÉอซ่อมแซมทีÉพกัอาศยัในจงัหวดั

ชลบุรดีา้นแตกต่างกนั 

และจากผลการเปรยีบเทียบปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค 

 ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร จําแนกตามพฤติกรรมการเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภค ในเขต

จงัหวดักรุงเทพมหานครในภาพรวม พบว่า 1) ผูบ้รโิภคทีÉซืÊอวสัดุก่อสรา้งจากรา้นจําหน่ายวสัดุก่อสร้างทีÉ

ซืÊอเป็นประจํามากทีÉสุด วธิกีารชําระค่าวสัดุก่อสร้าง ความถีÉในการซืÊอวสัดุก่อสร้าง ต่างกนั มรีะดบัความ

คดิเหน็ต่อปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ไม่แตกต่างกนั 2) ผู้บรโิภคทีÉมวีตัถุประสงค์ในการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้าง ผู้ทีÉมสี่วนช่วยในการตดัสินใจ

เลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้ง ค่าใชจ่้ายในการซืÊอวสัดุก่อสรา้งแต่ละครั Êง วนัเวลาทีÉเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งต่างกนั มี
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ระดบัความคดิเห็นต่อปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค ในเขตจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั .05  สอดคล้องกบัผลการศึกษาของ

อภสิทิธิ Í ใสสด (2563) พบว่า ลูกค้าทีÉมพีฤตกิรรมการซืÊอสนิค้าจากร้านจําหน่ายวสัดุก่อสร้างต่างกนั มี

ปัจจยัสว่นประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัพงังาแตกต่างกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั .05 และสอดคลอ้งกบั วชัรพงศ์ ดเีจรญิวงษ์กุล (2566)  พบว่า ผูบ้รโิภคทีÉเลอืก

ซืÊอวสัดุก่อสรา้งเพืÉอซ่อมแซมทีÉพกัอาศยั ในจงัหวดัชลบุรทีีÉมปีระเภททีÉอยู่อาศยั ประเภทของวสัดุก่อสร้าง 

งบประมาณในการซ่อมแซม แหล่งเลอืกซืÊอวสัดุก่อสรา้งแตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบั ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างเพืÉอซ่อมแซมทีÉพกัอาศยัในจงัหวดัชลบุร ีแตกต่าง

กนั 

 

ข้อเสนอแนะ   

จากผลการศกึษา สามารถสรุปขอ้เสนอแนะสําหรบัผูป้ระกอบการทีÉจําหน่ายวสัดุก่อสร้างในเขต

กรุงเทพมหานคร เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภค ใน

เขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นการสร้างความพงึพอใจของลูกค้าและสร้างความสําเรจ็ในการดําเนิน

ธุรกจิของผูป้ระกอบการรา้นวสัดุก่อสรา้งในเขตกรุงเทพมหานคร ไดด้งันีÊ: 

1 ด้านบุคลากร (People) ผู้ประกอบการควรพัฒนาการฝึกอบรมพนักงานให้มีทักษะ 

ในการบรกิารลูกคา้อย่างรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพ เพืÉอเพิÉมความพงึพอใจและสรา้งความไวว้างใจใหก้บั

ลูกค้า โดยจดัการฝึกอบรมเบืÊองต้นให้กบัพนักงานใหม่ เพืÉอใหพ้นักงานเขา้ใจถงึหน้าทีÉ ความรบัผดิชอบ 

และมาตรฐานการบรกิารของร้าน ให้ครอบคลุมความรู้พืÊนฐานเกีÉยวกบัสนิค้าวสัดุก่อสร้างทีÉจําหน่ายใน

ร้าน รวมถึงข้อมูลเกีÉยวกับคุณสมบตัิ การใช้งาน และการบํารุงรกัษา ตลอดจนทําการฝึกอบรมอย่าง

ต่อเนืÉองเป็นระยะ เพืÉอใหพ้นักงานไดอ้พัเดทความรูแ้ละทกัษะใหม่ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการบรกิารลูกคา้และ

สนิคา้วสัดุก่อสรา้ง 

2. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับ

จดัเรยีงสนิคา้ใหม้รีะเบยีบและสะดวกต่อการเลอืกซืÊอ รวมถงึการตกแต่งร้านใหม้บีรรยากาศทีÉดแีละดงึดูด

ลูกค้า โดยใช้พืÊนทีÉในรา้นคา้อย่างมปีระสทิธภิาพ โดยการจดัวางสนิค้าและอุปกรณ์ต่างๆ ใหม้คีวามเป็น

ระเบียบและไม่แออัด และใช้แสงไฟทีÉเพยีงพอและอบอุ่น การใช้พืชประดับหรือของตกแต่งทีÉสร้าง

บรรยากาศทีÉเป็นมติร มบีรกิารฟร ีWi-Fi และสิÉงอํานวยความสะดวกต่างๆ เพืÉอเพิÉมความสะดวกสบาย

ใหก้บัลูกคา้ เป็นต้น 

3. ดา้นสถานทีÉ / ช่องทางการจําหน่าย (Place) ผูป้ระกอบการควรปรบัปรุงเวลาเปิด-ปิดร้านให้

เหมาะสมกบัความต้องการของลูกค้า รวมถงึการเพิÉมช่องทางการจําหน่ายออนไลน์เพืÉอความสะดวกใน

การเลอืกซืÊอไดห้ลากหลาย และตอบสนอมพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคใหม่ไดม้ากยิÉงขึÊน 

4. ด้านกระบวนการ (Process) ผู้ประกอบการควรปรบัปรุงระบบการจดัส่งสินค้าให้มีความ

ถูกต้องและรวดเร็ว เพืÉอให้ลูกค้าได้รบัสนิค้าตามทีÉต้องการโดยไม่มคีวามล่าช้า ซึÉงเป็นปัจจยัสําคญัทีÉ

สามารถสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกคา้และเพิÉมโอกาสในการรกัษาลูกค้าใหก้ลบัมาใช้บรกิารอกี โดยใช้



13 
 

 

ระบบการจดัการสต็อก (Inventory Management System) ทีÉทนัสมยั เพืÉอให้มีการติดตามสถานะของ

สินค้าในคลังแบบเรียลไทม์ ลดความเสีÉยงทีÉจะเกิดสินค้าหมดสต็อกและการสั Éงสินค้าผิดพลาด และ

ตรวจสอบความถูกต้องของคาํสั ÉงซืÊออย่างละเอยีดก่อนการจดัสง่ 

5. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ผูป้ระกอบการควรเน้นการนําเสนอสนิคา้ทีÉมคีุณภาพและทนัสมยั 

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า รวมถงึการมมีาตรฐานทีÉชดัเจนและเชืÉอถอืได ้โดยคดัเลอืกสนิค้าทีÉมี

คุณภาพจากผูผ้ลติทีÉเชืÉอถอืได ้ตรวจสอบมาตรฐานและรบัรองคุณภาพของสนิคา้เพืÉอใหม้ั Éนใจว่าสนิค้าทุก

ชิÊนมคีุณภาพสงู และเปิดโอกาสใหลู้กคา้ไดท้ดสอบสนิค้า ตลอดจนให้คําแนะนําเกีÉยวกบัวธิกีารใช้งานทีÉ

ถูกต้องแก่ลูกคา้ 

6. ดา้นราคา (Price) ผูป้ระกอบการควรทําใหร้าคาสนิคา้มคีวามชดัเจนและเขา้ใจง่าย โดยการ

ติดป้ายราคาทีÉชัดเจนและโปร่งใส โดยใช้ป้ายราคาทีÉมีขนาดใหญ่และอ่านง่าย วางไว้ในตําแหน่งทีÉ

สามารถมองเหน็ได้ชดัเจน แสดงราคาเต็มของสนิค้าโดยไม่ซ่อนค่าใช้จ่ายเพิÉมเตมิ เช่น ค่าขนส่ง หรอื

ภาษี เพืÉอให้ลูกค้าทราบถงึค่าใช้จ่ายทั ÊงหมดทีÉต้องจ่าย และในกรณีทีÉมสี่วนลดหรอืโปรโมชั Éน ควรแสดง

ราคาก่อนและหลงัสว่นลดใหช้ดัเจน รวมถงึระบุเงืÉอนไขการใชโ้ปรโมชั Éนอย่างละเอยีด 

7. ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ผู้ประกอบการควรเพิÉมการใช้แคตาล็อคออนไลน์

และโปรโมชั Éนต่างๆ ทีÉดงึดูดลูกคา้ รวมถงึการทาํตลาดผ่านช่องทางออนไลน์เพืÉอเพิÉมการเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้

ทีÉหลากหลาย 

8. การวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค โดยพจิารณาอายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉย 

และอาชพีของลูกคา้ในการวางแผนการตลาดและการบรกิาร เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของ

ลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม เช่น 

กลุ่มลูกค้าทีÉเป็นผูร้บัเหมาและช่างก่อสร้าง  ควรนําเสนอสนิคา้ทีÉใชใ้นงานก่อสร้างและวสัดุทีÉมี

ความทนทานสูง เช่น เหล็ก ปูน และอุปกรณ์ก่อสรา้งต่างๆ และมบีรกิารจดัส่งสนิค้าถงึหน้างานและการ

ใหค้ําแนะนําเกีÉยวกบัการใชง้านสนิคา้ 

กลุ่มลูกคา้ทีÉเป็นเจา้ของธุรกจิและนักออกแบบ ควรนําเสนอสนิคา้ทีÉใชใ้นการตกแต่งภายในและ

การออกแบบ เช่น วสัดุปพูืÊน กระเบืÊอง และเฟอรนิ์เจอร ์โดยจดัใหม้กีารใหค้ําปรกึษาจากผูเ้ชีÉยวชาญและ

การนําเสนอไอเดยีการออกแบบทีÉตรงกบัความต้องการของลูกคา้ 

กลุ่มลูกค้าทีÉเป็นพนักงานออฟฟิศและเจ้าของบ้านทั Éวไป  อาจนําเสนอสนิค้าทีÉใช้ในบ้าน เช่น 

วสัดุก่อสรา้งพืÊนฐาน อุปกรณ์ไฟฟ้า และสนิคา้ตกแต่งบา้น โดยมบีรกิารใหค้าํแนะนําเกีÉยวกบัการปรบัปรุง

บา้นและการเลอืกสนิคา้ทีÉเหมาะสมกบัการตกแต่งบา้น เป็นต้น 

9. การวเิคราะห์พฤติกรรมการเลือกซืÊอ ควรทําความเข้าใจวตัถุประสงค์ในการเลือกซืÊอของ

ลูกค้า รวมถงึการประเมนิวธิกีารชําระเงนิ ความถีÉในการซืÊอ และวนัเวลาทีÉลูกคา้มกัเลอืกซืÊอสนิคา้ เพืÉอ

ปรบัปรุงบรกิารและโปรโมชั Éนให้เหมาะสม ตวัอย่างการปรบัปรุงบรกิารและโปรโมชั Éนตามการวเิคราะห์

พฤตกิรรมการเลอืกซืÊอ เช่น 

จดัโปรโมชั ÉนแบบเฉพาะเจาะจงทีÉตรงกบักลุ่มเป้าหมาย เช่น การลดราคาสําหรบัสนิคา้ตกแต่ง

ภายในในช่วงปลายปี หรอืการจดัโปรโมชั Éนลดราคาสนิคา้ก่อสรา้งในช่วงต้นปี 
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จัดให้มีบริการออนไลน์สําหรับการสั ÉงซืÊอสินค้าและบริการจัดส่งถึงบ้าน เพืÉอเพิÉมความ

สะดวกสบายให้กบัลูกค้า เพืÉอเพิÉมการให้บรกิารทีÉสะดวกสบายสําหรบัลูกค้าทีÉซืÊอเป็นประจําหรอืซืÊอใน

ปรมิาณมาก  

จัดให้มีการสร้างประสบการณ์ทีÉดี โดยให้มีพนักงานคอยให้คําแนะนําและบริการทีÉด ี

ในร้าน เพืÉอสร้างความพึงพอใจและความไว้วางใจให้กบัลูกค้าทีÉอาจจะมวีตัถุประสงค์ในการเลือกซืÊอ

แตกต่าง หลากหลาย รวมถงึควรอํานวยความสะดวกในการชาํระเงนิดว้ยวธิกีารทีÉลูกคา้ตอ้งการ เป็นตน้  
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