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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

ธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางเปนธุรกิจท่ีมีศักยภาพในการเติบโตตามการเจริญเติบโตของ
ธุรกิจภาคอสังหาริมทรัพยและกําลังซ้ือของผูบริโภค โดยในป 2560 คาดวาภาพรวมตลาดวัสดุกอสราง
มีแนวโนมเติบโต 1 - 3 % จากมูลคาตลาดวัสดุกอสรางภายในประเทศรวม 4.5 แสนลานบาท โดยมี
ปจจัยบวกจาก 3 ปจจัยหลักไดแก การลงทุนดานระบบสาธารณูปโภคของภาครัฐโดยเฉพาะโครงการ
เมกะโปรเจคต ภาคเอกชนท่ีลงทุนเพื่อรองรับโครงการของภาครัฐ และโครงการท่ีรัฐบาลจายเงินผาน
เขาไปยังทองถ่ินโดยตรง (นิธิ ภัทรโชค, 2560) 

ปจจุบันธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางอยูในสภาวะท่ีมีแขงขันท่ีสูงและรุนแรงข้ึนท้ังทางตรง
และทางออม อีกทั้งผูประกอบการธุรกิจวัสดุกอสรางรายใหญ (Modern Trade) ไดดําเนินการขยายสาขา
และรุกตลาดท้ังในกรุงเทพฯ และปริมณฑลควบคูกับการปรับเปล่ียนโมเดลธุรกิจท่ีตอบโจทยพฤติกรรม
การบริโภคและรูปแบบการดํารงชีวิตของคนรุนใหมในแตละพ้ืนท่ี ซ่ึงเปนอีกปจจัยท่ีทําใหธุรกิจคา
ปลีกวัสดุกอสรางจะตองปรับตัวและเผชิญกับการแขงขันท่ีสูงข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560) 

สําหรับในเขตจังหวัดนนทบุรีมีจํานวนรานคาสง - คาปลีกวัสดุกอสรางท่ีจดทะเบียนกับ
กระทรวงพาณิชยท้ังส้ิน 143 ราน โดยรานวัสดุกอสรางสวนใหญอยูในเขตอําเภอบางบัวทอง อําเภอ
บางใหญ  และอําเภอปากเกร็ด และรานคาวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมหลายแหง อาทิ โฮมโปร, ดูโฮม, 
โฮมเวิรค, และไทวัสดุ ฯลฯ (สํานักงานสถิติจังหวัดนนทบุรี, 2559) 

จากขอมูลดังกลาวทําใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางในจังหวัดนนทบุรี
จําเปนตองหาแนวทางในการวางแผนปรับตัวและพัฒนาธุรกิจเพือ่ความอยูรอดในสถานะการณปจจุบัน 
ประกอบกับการทําความเขาใจรูปแบบสังคมท่ีเปล่ียนไปเพื่อสามารถกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายได
ถูกตอง          

จากขอมูลทางสถิติพบวาการเปล่ียนแปลงของราคาประเมินท่ีดินรอบบัญชีป พ.ศ.2559 – 
2562 ของกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนเฉล่ีย15.78% ซ่ึงเกินความสามารถในการเปนเจาของท่ีอยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานครได จึงทําใหเกิดการขยายตัวของธุรกิจภาคอสังหาริมทรัพย อาทิ บานจัดสรร 
คอนโดมิเนียม อาคารพาณิชย  และศูนยการคาออกไปบริเวณปริมณฑลท่ีใกลกับศูนยกลางเมืองเดิม 



2 

เพื่อรองรับการเพิ่มข้ึนของจํานวนประชากร อยางเชน จังหวัดสมุทรปราการ จังหวัดปทุมธานี และ
จังหวัดนนทบุรี (สํานักประเมินราคาทรัพยสิน กรมธนารักษ กระทรวงการคลัง, 2559) 

โดยจังหวัดนนทบุรีเปนจังหวัดท่ีมีทําเลที่ตั้งอยูในเขตปริมณฑลของเมืองหลวง มีอัตรา
การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสูง และมีความพรอมดานระบบสาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน และส่ิงอํานวย
ความสะดวกตาง  ๆสงผลใหประชากรจํานวนหนึ่งพิจารณายายถ่ินเขามาอาศัยอยูในพื้นท่ีเพ่ือความสะดวก
ในการเดินทางเขาไปทํางานหรือศึกษาในกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ความพลุกพลานและความหนาแนน
ของประชากรในจังหวัดนนทบุรีจึงไมแตกตางกับกรุงเทพมหานครมากนัก โดยเฉพาะทางดานตะวันออก
ของอําเภอบางกรวย อําเภอเมือง นนทบุรีและอําเภอปากเกร็ด ซ่ึงอยูติดกับเขตเมืองช้ันในและเขตเมือง
ช้ันกลางของกรุงเทพมหานคร (กองสารสนเทศภูมิศาสตร สํานักยุทธศาสตรและประเมินผล, 2551)  

ท้ังนี้สําหรับธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางกําลังประสบปญหาทางธุรกิจ ซ่ึงเปนผลมาจาก
สภาพความเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ สังคม ทําใหภาวะการแขงขันทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งรานคาวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมท่ีสามารถตอบสนองผูบริโภคและพฤติกรรมดําเนินชีวิต
ดวยความเรงรีบ เนนความสะดวกสบาย หรูหรา ทันสมัย จึงทําใหไดเปรียบกวาในหลายดาน อีกท้ัง
ทางดานเทคโนโลยีท่ีกาวหนา ระบบท่ีมีประสิทธิภาพ บุคลากรที่มีคุณภาพ ระยะเวลาการจัดจําหนาย 
และผลิตภัณฑท่ีมีมาตรฐานรับรอง ดังนั้นธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางจึงตองปรับตัวใหอยูรอดได โดย
การศึกษาความตองการจากพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง ประกอบ
กับการใชกลยุทธอยางมีแบบแผน เพื่อใหรานคาปลีกวัสดุกอสรางสามารถดํารงกิจการไดตอไป และ
สามารถแขงขันรานคาวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมไดอยางยั่งยืนและม่ันคง จากกลุมลูกคาลูกคาท่ีอาศัย
อยูละแวกใกลเคียงท่ีมีความสนิทสนมคุนเคยกับเจาของกิจการและผูท่ีสัญจรผานรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางอยางตอเนื่อง             

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงขอมูลท่ัวไปและพฤติกรรมการเลือกซ้ือวัสดุ
กอสรางของกลุมผูบริโภคแตละประเภทจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตจังหวัดนนทบุรี เนื่องจาก
จังหวัดนนทบุรีมีความหนาแนนของประชากรมาก เปนอันดับท่ี 2 ของประเทศรองจากกรุงเทพมหานคร
และมีทําเลที่ตั้งอยูในเขตปริมณฑลมีอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสูง มีความพรอมดานระบบ
สาธารณูปโภคขั้นพื้นฐาน รวมถึงมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆรองรับ ทําใหการศึกษาวิจัยมีความ
สอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัยมากข้ึน นอกจากนี้ยังศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตจังหวัดนนทบุรี โดยผูวิจัยหวังวางานวิจัย
นี้เปนประโยชนในการนําไปใชพัฒนากลยุทธทางการตลาดเพ่ือใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค 
และยังเปนแนวทางใหกับธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางประกอบการตัดสินใจ ดําเนินธุรกิจไดอยางเหมาะสม 
และสามารถดําเนินธุรกิจรานคาปลีกวัสดุกอสรางตอไปในอนาคตไดอยางยั่งยืน  
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1.2  คําถามงานวิจัย 
1. สวนประสมทางการตลาดใดบางท่ีผูบริโภคพิจารณา ในการซ้ือวัสดุกอสรางจาก

รานคาปลีกวัสดุกอสรางในจังหวัดนนทบุรี 
2. ผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ีแตกตางกันหรือไม ในการซื้อวัสดุกอสรางจากรานคาปลีก

วัสดุกอสรางในจังหวัดนนทบุรี 
 
 
1.3  วัตถุประสงคของการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีก
วัสดุกอสรางในเขต จังหวัดนนทบุรี                 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขต
จังหวัดนนทบุรี                           
 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ         

1. ไดทราบถึงเหตุผลการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขต
จังหวัดนนทบุรี 

2. ไดแนวทางในการพัฒนาบริการสําหรับผูประกอบการรานคาปลีกวัสดุกอสรางใน
เขตจังหวัดนนทบุรี 
 
 
1.5  คําจํากัดความท่ีใชในงานวิจัย/ นิยามศัพทเฉพาะ 

1. วัสดุกอสราง หมายถึง วัสดุท่ีใชในจุดประสงคสําหรับการกอสราง ท่ีเกี่ยวของกับท่ี
อยูอาศัยของมนษุยและส่ิงมีชีวิตท่ีมนุษยสรางข้ึนรวมไปถึงสถาปตยกรรมท่ีถูกสรางข้ึน วัสดุกอสรางมี
ความหลากหลายในทางวัสดุ ตั้งแตดินจนถึงโลหะ พลาสติกหรือแกว วัสดุแบงแยกในหลายดานไมวา 
โครงสรางทางวัตถุ จุดประสงคการใชงาน  

2. รานคาปลีกวัสดุกอสรางดั้งเดมิ หมายถึง รานวัสดุกอสรางท่ีมีขนาดเล็กถึงขนาดกลาง 
ตั้งอยูในเขตเมืองหรือเขตชุมชน โดยสินคาท่ีจําหนายภายในรานจะมีนอยและไมมีความหลากหลาย
ของสินคาและบริการ ลักษณะการจัดรานแบบงายโดยคํานึงถึงความสะดวกมากกวาความเปนระเบียบ
และความสวยงาม สินคาสวนใหญจะเปนสินคาหลัก  ๆท่ีจําเปนตอคนในทองถ่ินหรือลูกคาละแวกใกลเคียง 
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เชน อิฐ หิน ปูน ทราย ไมแปรรูป และวัสดุกอสรางท่ีเลือกซ้ือและเลือกใชเปนประจํา หรือหากสินคา
ท่ีลูกคาตองการในขณะน้ันไมมีก็สามารถจัดหามาจําหนายตามความตองการของลูกคาได (ชัยวัฒน 
ขันตี, 2554) 

3. รานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม (Modern Trade) หมายถึง รานคาท่ีมีการจัดจําหนาย
สินคาวัสดุกอสรางท่ีมีการออกแบบราน และจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เพื่อความสวยงาม และเปน
ระเบียบ มีการใหบริการที่ครบวงจร (One-Stop Shopping) มีการนําเอาเทคโนโลยีทันสมัยมีใชในการ
ดําเนินธุรกิจ เพื่อดึงดูดลูกคาใชบริการมากข้ึน การดําเนินธุรกิจ มีท้ังแบบครอบครัวและมืออาชีพ ซ่ึง
ตองใชเงิน ลงทุนท่ีสูงข้ันและระบบจัดการบริหารงานท่ีซับซอนมากข้ึนกวารานคาปลีกแบบเดิม 
(เกยูร ใยบัวกล่ิน, 2552)  

4. พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมตางๆ 
ท่ีบุคคลเขาไปมีสวนเกี่ยวของในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช การประเมินผล และการ
จัดการผลิตภัณฑและบริการหลังการใช เพ่ือสนองความตองการและความปรารถนาอยากไดให ไดรับ
ความพอใจ (Belch  & Belch, 1993)  

5. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทํา
ส่ิงใดส่ิงหนึ่งจากทางเลือกท้ังหมดที่มีอยู ซ่ึงผูบริโภคมักจะตองทําการตัดสินใจจากทางเลือกเหลานั้น 
โดยท่ีผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ ซ่ึงหากนักการตลาด
สามารถทําความเขาใจและเขาถึงจิตใจของผูบริโภค การกระจายสินคาและสรางความยอมรับของ
ผูบริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน (ชัยสิทธ์ิ จิญกาญจน, 2556) 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 
 

งานวิจัยเร่ือง “การศึกษาความแตกตางของกลุมผูบริโภคในการซ้ือวัสดุกอสรางจาก
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ในจังหวัดนนทบุรี”มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 
 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับธุรกิจคาปลีก 

การคาปลีก (Retailing) คือ กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการขายสินคาใหกับผูบริโภค
ข้ันสุดทายเพื่อใชบริโภคสวนตัวไมใชเปนการใชเพื่อธุรกิจจากความหมายจะเห็นวาลักษณะของ
รานคาปลีกคือ เปนกิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคา หรือบริการ และลูกคา คือผูบริโภค 
หรือผูบริโภคข้ันสุดทาย ซ่ึงเปนสถาบันท่ีซ้ือสินคาเพื่อไปใชสวนตัวไมใชเพื่อธุรกิจ การตัดสินใจ
เกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑดังนี้ 

 
2.1.1  การตัดสินใจตลาดเปาหมาย  
การตัดสินใจตลาดเปาหมาย (Target market decision) เปนการกําหนดตลาดเปาหมาย 

ซ่ึงในท่ีนี้ก็คือผูบริโภค โดยการศึกษาถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมของผูบริโภค ขอมูล
ท่ีทราบจะนําไปจัดหาผลิตภัณฑท่ีลูกคาตองการกําหนดราคาท่ีลูกคายอมรับการโฆษณา การสงเสริม
การขาย และกลยุทธการตลาดอ่ืนๆ 
 

2.1.2  การตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ และบริการท่ีจะจําหนาย  
การตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการที่จะจําหนาย (Product assortment and 

services decision) ผูคาปลีกตองพิจารณาวาจะขายสินคาอะไรบาง กลาวคือ จะตองพิจารณาถึงสวนประสม 
ผลิตภัณฑ (Product mix) โดยพิจารณาหลักเกณฑท่ีสําคัญคือ ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ 
(Width product mix) และ ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ (Depth of product mix)  
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2.1.3  การตัดสินใจดานราคา   
การตัดสินใจดานราคา  (Price decision) การกําหนดราคาเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีตองคํานึง

การยอมรับของตลาดเปาหมายสอดคลองกับผลิตภัณฑและบริการ โดยผูคาปลีกพอใจที่จะตั้งราคา
โดยการบวกเพิ่มจากตนทุนเพื่อการสรางยอดขาย 

 
2.1.4  การตัดสินใจดานการสงเสริมทางการตลาด 
การตัดสินใจดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion decision) ผูคาปลีกใชการสงเสริม

ทางการตลาดเพื่อกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑดานภาพลักษณ  รานขายสินคาคุณภาพดีจะระมัดระวัง
ในการฝกอบรมพนักงานขายในการตอนรับลูกคา โดยมีการคนหาความตองการของลูกคาเพื่อแกปญหา 
และใหคําแนะนําแกลูกคา รานคาปลีกขายของถูกใชพนักงานขายโดยการฝกอบรมนอยกวา แตเนน
การสงเสริมการขายแทน 
 

2.1.5  การตัดสินใจดานการจัดจําหนาย 
การตัดสินใจดานการจัดจําหนาย (Place decision) ผูคาปลีกจะตองพิจารณาเรื่องทําเล

ท่ีตั้งเปนสําคัญ การพิจารณาเร่ืองทําเลท่ีตั้งถือเกณฑดังนี้ ตองใกลชิดลูกคาอยูยานศูนยการคา อยูใน
แหลงธุรกิจเดียวกันกับผูคาปลีกจะสามารถสรางยอดขายได ผลโดยพิจารณาจากจํานวนลูกคาท่ีผาน
ไปมาโดยเฉล่ียตอวันนับเปนเปอรเซ็นตผูจะเขามาในราน เปอรเซ็นตผูท่ีเขามาแลวซ้ือ ยอดขายเฉล่ีย 
แนวโนมธุรกิจคาปลีก (Trends in retailing) (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2546)          

ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยสรุปไดวา ธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสราง มีหลายปจจัยที่ผูดําเนิน
ธุรกิจจําเปนจะตองคํานึงถึง โดยเปนธุรกิจท่ีจําหนายใหแกผูบริโภคในข้ันสุดทาย ที่เปนกลุมซ้ือเพื่อ
นําไปใชไมใชเพื่อประโยชนทางธุรกิจ ดังนั้นผูขายวัสดุกอสรางจะตองกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน 
เพื่อใหสามารถเลือกผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย และเปนราคาท่ียอมรับได โดยหากผูจําหนาย
ตองการปรับปรุงเร่ืองภาพลักษณก็สามารถจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดได นอกจากนั้นทําเลที่ตั้ง
ของยังเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีสามารถสรางยอดขายได 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2547) ไดกลาววา ทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด 

เปนปจจัยทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกลูกคากลุมเปาหมาย หรือ
เพื่อกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน ประกอบดวยสวนประกอบ 
4 ประการหรือ 4Ps คือ  

 
2.2.1  ผลิตภณัฑ 
ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการ หรือ 

ความจําเปนของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมไดผลิตภัณฑ
จึงเปนไดท้ังสินคาและบริการ ซ่ึงตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในความรูสึกของ
ลูกคา จึงทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

 
2.2.2  ราคา 
ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงแลกเปล่ียนท่ีมีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได 

สินคาหรือผลิตภัณฑ ซ่ึงหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภค
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวาราคา
ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ  

 
2.2.3  การจัดจําหนาย 
การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบสถานบันและ 

กิจกรรม ใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย คือสถาบัน 
การตลาดสวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวของสินคาประกอบดวยการขนสงและการเก็บรักษา 
สินคาคงคลัง  

 
2.2.4  การสงเสริมการตลาด 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอ 

ตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการเพื่อ
เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดคิดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรม 
การซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรม
การซ้ือการติดตอส่ือสารอาจจะใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสาร
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โดยไมใชคน (Non personal selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ ซ่ึงเลือกใชได
หลากหลาย โดยการเลือกใชใหพิจารณาความเหมาะสมของเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดกับลูกคา 
ผลิตภัณฑคูแขง 

 
 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
Kotler และ Armstrong (2011) กลาววา ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือเปนข้ันตอนในการที่

ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือโดยมีกระบวนการ 5 ข้ันตอน  
 
2.3.1  การรับรูถึงความตองการ 
การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) การท่ีบุคคลรับรูถึงความตองการภายใน 

ซ่ึงอาจจะเกดิข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุนจากท้ังภายนอกและภายในและส่ิงเราหลักๆ คือ ส่ิงกระตุน 
(Cue) หรือแรงขับ (Drive) ซ่ึงเปนสาเหตุของความจูงใจใหบุคคลกระทําหรือจะปฏิบัตบิางส่ิงบางอยาง 
จะมีหลักๆ ไดแก ส่ิงเราจากสังคม ส่ิงเราท่ีเกิดจากการโฆษณา ส่ิงเราท่ีไมใชโฆษณา หรือส่ิงเราท่ีเกิด
จากแรงขับภายในรางกาย ส่ิงเราท่ีมีขางตนบุคคลอาจจะสัมผัสหรือรับรูไดเพียงบางสวนหรือ รับรูท้ังหมด 
ก็เปนไปได หากบุคคลเหลานัน้ไดรับส่ิงเรามากพอ กจ็ะทําใหเปนแรงจงูใจท่ีจะผลักดนัเขาสูข้ันสูงสุด
ข้ึนเม่ือผูบริโภคไดรับส่ิงเราแลว ส่ิงเราท่ีกลาวออกไปนั้นจะมีสวนจูงใจและจะทําใหเกิดการ รับรูปญหา 
การรับรูปญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกับสถานการณความไมสมดุลกันระหวางสภาวะท่ีเปนจริง (Actual 
State) กับสภาวะท่ีปรารถนา (Desired State) และจะมีความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะใหบรรลุสภาวะ
ท่ีจะปรารถนา จะมีผลสะทอนทําใหเกดิความตองการและความตองการนี้ ทํา ใหเกิดเปนรากเหงาหรือ
ตนตอแหงพฤติกรรมของมนุษยท้ังหมด หากไมมีความตองการแลว พฤติกรรมใดๆ ก็จะไมเกิดข้ึน 
 

2.3.2  การสืบคนขอมูล 
การสืบคนขอมูล (Information Search) หลังจากที่ผูบริโภคไดรับรูถึงปญหานี้แลว 

ผูบริโภคจะหาขอมูลจากแหลงขอมูลในตัวผูบริโภคเอง (Internal Search) โดยจะนึกถึงความรูท่ีเกิด 
จากความทรงจําท่ีไดเก็บส่ังสมจากประสบการณคร้ังผานๆ มาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เชน การซ้ือสินคา 
ชนิดนั้นบอยๆ ซ้ือซํ้าๆ เปนประจําก็จะทําใหเกิดความรูท่ีมีอยูในตัวในความคิดมาใชไดอยางเพียงพอ 
แตหากมีความรูท่ีส่ังสมมานอยก็จะจําเปนท่ีจะตองคนหาขอมูลจากแหลงภายนอกเพิ่มเติม (External 
Search) ซ่ึงท่ีกลาวมาขางตนจะเกิดเม่ือการตัดสินใจซ้ือส่ิงส่ิงนั้น มีความเส่ียงตอการผิดพลาดสูงและ 
จะทําใหเกิดคาใชจายในการตัดสินใจคาแหลงขอมูลภายนอกอาจจะหามาไดจากหลายแหลง ไดแก  
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 แหลงบุคคล ไดแก บิดา มารดา พี่ นอง ญาติ เพื่อน เพื่อนบาน เพื่อนรวมงาน เปนตน  
 แหลงโฆษณา ไดแก การโฆษณา พนักงานขาย ผูจําหนายบรรจุภัณฑ และการจัด

แสดงสินคาตางๆ 
 แหลงสาธารณะ ไดแก ส่ือมวลชน หนวยงานและองคการตางๆ ท่ีทําหนาท่ี สํารวจ

จัดเก็บรวมขอมูล สถิติเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการเพื่อใหบริการแกสาธารณชนท่ัวไปทั้งของรัฐและ
เอกชน  

 แหลงประสบการณ (Experiential Source) ไดแก บุคคลที่มีประสบการณดานการ
จัดดําเนินการ การตรวจสอบ และการใชผลิตภัณฑและบริการนั้นโดยตรง   
 

2.3.3  การประเมินทางเลือก 
การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือเพียงพอแลวในขั้นนี้ผูบริโภคก็จะใชขอมูลความรูท่ีเก็บไวในความทรงจํา รวมท้ัง
ขอมูลท่ีแสวงหามาไดจากแหลงภายนอกกําหนดเปนเกณฑสําหรับประเมินข้ึนและจากเกณฑ มาตรฐาน
ท่ีกําหนดข้ึนนี้ ก็จะชวยผูบริโภคสามารถประเมินและเปรียบเทียบขอดีขอเสียสําหรับ ทางเลือกแตละ
ทางไดวิธีหนึ่งท่ีจะชวยลดทางเลือกใหแคบลงก็โดยใชวิธีเลือกลักษณะเดนบางอยาง ของผลิตภัณฑ
เปนเกณฑพิจารณา หากผลิตภัณฑใดไมมีลักษณะดังกลาวนั้น ก็จะคัดออกจากรายการไป บางคร้ัง
การประเมินทางเลือกจะทําไดงายเม่ือผลิตภัณฑนั้นมีลักษณะเดนเปนพิเศษอยางชัดเจน เหนือผลิตภัณฑ
อ่ืน เชน ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีเลิศ ราคาตาง การตัดสินใจเลือกจะมีความม่ันใจ มากกวา การเลือก
ผลิตภัณฑระดับคุณภาพปานกลาง ราคาแพง เปนตนโดยท่ัวไปการประเมิน ทางเลือกไมอาจกระทําได
งายนัก บางคร้ังผูบริโภคมีทางเลือก 2 ทางหรือมากกวา ซ่ึงมีลักษณะ นาสนใจพอกัน ในกรณีเชนนี้ก็
จําเปนจะตองต้ังเกณฑการตัดสินในใจข้ึนโดยนําลักษณะบางอยางท่ีสําคัญมาเปรียบเทียบและจัดลําดับ 
เชน ราคา แบบสไตล คุณภาพ ความปลอดภัย ความคงทนถาวร สถานะของผลิตภัณฑและใบประกัน
คุณภาพ เปนตน เกณฑดังกลาวนี้จะนํามาใชกําหนดการตัดสินใจในข้ันตอไป 
 

2.3.4  การซ้ือ 
การซ้ือ (Purchase) ภายหลังจากท่ีไดประเมินทางเลือกอยางดีท่ีสุดแลวในข้ันนี้ผูบริโภคก็ 

พรอมท่ีจะลงมือซ้ือ นั่นคือพรอมท่ีจะแลกเปล่ียนเงินหรือสัญญาท่ีจะใชเงินเพื่อใหผลิตภัณฑและบริการ 
ท่ีตองการมาครอบครองเปนเจาของแตก็ยังมีส่ิงท่ีตองพิจารณาตกลงใจอีก 3 ประการ คือ สถานท่ีซ้ือ 
เง่ือนไขการซื้อและความพรอมท่ีจะจําหนายเก่ียวกบัสถานที่ท่ีจะซ้ือ เชน อาจจะซ้ือที่รานจําหนาย ซ้ือท่ี
โรงเรียน ซ้ือท่ีที่ทํางานหรือซ้ือท่ีบานเพราะปจจุบันผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการภายในบานมีแนวโนม 
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มากข้ึน สวนเง่ือนไขการซ้ือก็จะตัดสินใจวาจะซ้ือเงินสด ซ้ือเงินผอน หรือซ้ือทางไปรษณีย โดยชําระเงิน
ผานบัตรเครดิต เปนตน สวนความพรอมท่ีจะจําหนายหมายถึง ความพรอมในการสงมอบหรือ ใหบริการ 
ซ่ึงข้ึนอยูกับสินคามีอยูในสตอกพรอมเสมอที่จะสงสินคาถึงลูกคาได ทันที เม่ือผูบริโภค ส่ังซ้ือเพราะ
รายการสินคาท่ีจําเปนตองสงมอบ ระยะเวลาจะการส่ังซ้ือ จนกระท่ังผูบริโภครับสินคา รวมท้ังความ
สะดวกในการขนสงสินคาไปยังสถานท่ีใชถือเปนส่ิงสําคัญอยางยิ่งตอผูบริโภคผูบริโภคจะ ซ้ือถาหาก
องคประกอบท้ัง 3 ประการดังกลาวเปนท่ีรับไดและเปนท่ีพอใจ แตอยางไรก็ตามหากมีส่ิง หนึ่งส่ิงใด
ในองคประกอบดังกลาวไมเปนท่ีพอใจก็อาจจะเปนเหตุทําใหการซ้ือตองรีรอหรือเล่ือนเวลา ออกไป
หรืออาจจะตัดสินใจไมซ้ือก็อาจเปนได แมวาจะไมมีปญหาเลยเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือก็ตาม 
 

2.3.5  พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior) ภายหลังจากท่ีผูบริโภคไดซ้ือ ผลิตภัณฑ

หรือบริการแลว ผลท่ีเกิดข้ึนจากการตัดสินใจซ้ืออาจทําใหไดรับความพอใจหรืออาจทําให ไดรับความ
ไมพอใจอยางใดอยางหนึ่ง ในกรณีที่ไดรับความพอใจ ความแตกตางระหวางสภาวะที่เปนอยูเดิม 
(Existing States) กับสภาวะท่ีพึงปรารถนาอยากจะใหเปน (Desired States) ก็จะหมดไปโดยท่ัวไป
แลวผูบริโภคจะรูสึกพอใจ หากส่ิงท่ีเขาคาดหวังท้ังหมดไดรับการตอบสนอง มิฉะนั้นแลว เขาก็จะรูสึก
ไมพอใจนักนักการตลาดจะตองตระหนักถึงความสําคัญ ของความรูสึกหลังการซ้ือของ ผูบริโภคให
มากเพราะหากผูบริโภคมีความรูสึกไมพอใจหรือความรูสึกในทางลบ เขาอาจจะไมกลับมา ซ้ือใหม
แลวเขายังอาจจะกลายเปนแหลงขาวท่ีพูดปากตอปากในทางลบ (Negative Word-of- mouth Information) 
ไปสูผูบริโภคอ่ืนๆ ทําใหไมซ้ือผลิตภัณฑของบริษัทไปดวยโดยควรมีการให ขอเสนอและเพ่ือลด
ความรูสึกกังวลใจหรือความเศราเสียใจของผูซ้ือ (Buyer’s Remorse) ใหลดลง ดวยการใชขอมูลขาวสาร
เพื่อสนับสนุนการเลือกซ้ือ เชน สงจดหมายตามไปหลังจากซ้ือหรือโทรศัพท ไปถึงเพื่อเสนอใหบริการ
สวนตัวเพื่อชวยแกปญหาใดๆ ท่ีเกิดข้ึนหรืออาจใชการโฆษณาที่เนนความ พอใจของผูบริโภคท่ีใช
ผลิตภัณฑนั้นเปนตน นอกจากนี้บางบริษัทยังใชนโยบายใหคือสินคาและคืนเงิน ถาผูบริโภคไมพอใจ
หรือมีหนังสือรับประกันสินคารับรองเพ่ือสรางความพอใจใหกับผูบริโภคหลังการซ้ืออีกดวย 

ในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยสรุปไดวา การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การที่ผูบริโภคทราบถึง
ความตองการในสินคาวัสดุกอสรางแลวผูบริโภคจะทําการแสวงขอมูลในตัวสินคาวัสดุกอสรางนั้นๆ 
กอน และมีการนําขอมูลจากท่ีไดแสวงหามาประเมินและเปรียบเทียบตางๆ ในการตัดสินใจเขาไปเลือกซ้ือ 
และรับบริการของผูบริโภคจะมีพฤติกรรมหลายอยาง เชน ดูจากตราของสินคา คุณภาพสินคา ราคาสินคา 
กลุมผูบริโภคจะเปนพวกมีความจงรักภักดีตอตราสินคารูสึกม่ันใจในตราสินคานั้นๆ ทําใหเห็นสินคา
แลวตัดสินใจไดงายขึ้น บางรายตองการความม่ันใจจากผูท่ีมีประสบการณจะมาจากการบอกตอของ
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ผูบริโภคดวยกัน ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคจะมีมากมายหลากหลายวิธีแตโดยรวม 
แลวผูบริโภคจะมีความเช่ือม่ันในตราสินคา  

ดังนั้นจะเห็นไดวา การดําเนินธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางผูคาจําเปนตองเขาใจกลุมเปาหมาย 
เพื่อที่จะสามารถตัดสินใจพิจารณาเลือกผลิตภัณฑมาจําหนายใหตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ไดถูกตอง สวนผูบริโภคก็มีกระบวนการในการพิจาณาเลือกสินคาเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงคของตน 
ดังนั้นการศึกษาเพื่อทําความเขาใจความตองการของแตละฝายถือเปนแนวทางในการทําธุรกิจคาปลีกวัสดุ
กอสรางเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด 
 
 
2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

จากการศึกษางานวิจัยในอดีตพบวามีงานวิจยัท่ีเกีย่วของกับปจจยัท่ีสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในประเทศไทย ดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 2.1 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

ชื่อผูศึกษา ชื่อเร่ือง กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 
สุกัญญา  

ต้ังตรงสิทธิ์ 
(2550) 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
ของรานคาวัสดุกอสราง
กรณีศึกษารานคาวัสดุ
กอสรางท่ีต้ังอยูถนน

เสนทางโรจนะในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 

ผูประกอบการรานคาวัสดุ
กอสรางท่ีมีรานคาต้ังอยู
ถนนเสนทางโรจนะ ใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา

จํานวน 11 ราย 

ปจจัยทางสวนประสมทางการตลาดท่ี
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด
คือปจจัยดานผลิตภัณฑโดยพบวาปญหา 
หลักที่ผูประกอบการพบคือ ปญหา
เก่ียวกับคุณภาพของสินคา โดย
ผูประกอบการสวนใหญมีแนวโนมที่
จะมีการลงทุนเพ่ิมขึ้นโดยการขยายและ 
ปรับปรุงพ้ืนที่คลังในการจัดเก็บสินคา 

เชิดศักด์ิ  
จึงยิ่งเรืองรุง 
และ ศรัณยา  
เลิศพุทธรักษ 

(2558) 

การเปรียบเทียบปจจัยที่
สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ในรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมกับ 
รานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบด้ังเดิมในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดสระบุรี 

ลูกคาของรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบด้ังเดิมและ

แบบสมัยใหม ในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดสระบุรี 
จํานวน 420 ราย 

การศึกษาพบวาลูกคาสวนใหญมี
พฤติกรรมในการซื้อกลุมสินคา
เครื่องมือตางๆ จากรานที่มีสินคา
หลากหลาย เพ่ือไปซอมแซม ตอเติม 
ตกแตงบานพักอาศัยของตนเอง โดย
ตัดสินใจเลือกรานที่จะซื้อ ดวยตนเอง 
โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑที่ลูกคาใหความสําคัญ
มากที่สุดคือ ดานราคา 
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ตารางท่ี 2.1 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ (ตอ) 
ชื่อผูศึกษา ชื่อเร่ือง กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 

ชัยวัฒน ขันตี 
(2554) 

การศึกษาผลกระทบทาง
ธุรกิจของรานวัสดุ

กอสรางสมัยใหมตอราน
วัสดุกอสรางแบบด้ังเดิม 

ในเขตอําเภอเมือง  
จังหวัดอุดรธานี 

กลุมผูใชบริการจํานวน  
400คน และการสัมภาษณ
อยางไมเปนทางการกับ
ผูประกอบการท่ีเปด
ดําเนินการธุรกิจ 
ไมตํ่ากวา 10 ป 

ผลกระทบทางธุรกิจของรานวัสดุ
กอสรางสมัยใหม ตอรานวัสดุกอสราง
แบบด้ังเดิมพบวา การดําเนินงานของ
รานวัสดุกอสรางแบบด้ังเดิมไมมี การ
สงเสริม การขายอยางตอเน่ือง และราน
วัสดุกอสรางสมัยใหม มีอํานาจตอรอง
กับผูผลิตสินคามากกวา มีสินคาที่
ทันสมัย อีกทั้งมีการบริหารจัดการที่เปน 
ระบบกวารานวัสดุกอสรางแบบด้ังเดิม 

สุพจน 
กาญจนางกูร
พันธุ (2557) 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อวัสดุ
กอสรางในชองทางการ
จําหนายแนวใหมในเขต
กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

กลุมลูกคาที่เคยใชบริการ
ซื้อวัสดุกอสรางในรานคา
ปลีกแบบสมัยใหมใน
กรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล จํานวน  

400 ตัวอยาง 

ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณ
กอสรางท่ีรานคาแนวสมัยใหม คือ 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด  

อารีรัตน สุขพิริ
ยกุล (2558) 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่สําคัญในการ
ซื้อสินคาวัสดุกอสราง
ของรานคาปลีก จาก

รานคาสงวัสดุกอสรางใน
จังหวัดสมุทรปราการ 

กลุมตัวอยางฝายจัดซื้อราน
วัสดุกอสรางท่ีอยูในจังหวัด
สมุทรปราการ ที่เคยซื้อ 
และไมเคยซื้อจากรานคา
วัสดุกอสรางจํานวน  

150 รานคาปลีก 

รานคาปลีกในจังหวัดสมุทรปราการให
ระดับความสําคัญปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในดานสินคา ดานบริการ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการขาย ดานการให
ขาวและประชาสัมพันธอยูในระดับ
มากที่สุด 

จารุวรรณ  
เจริญสุข  
(2544) 

พฤติกรรมผูซื้อใน 
การเลือกซื้อวัสดุกอสราง
ประเภทไมกรณีศึกษา 

บริษัทเชียงใหมสุขสวัสด์ิ 
คาไม จํากัด 

ผูซื้อของบริษัท เชียงใหม
สุขสวัสด์ิ คาไม จํากัด ซึ่ง
แบงเปนออกเปน 2กลุม คือ 
ผูซื้อที่เปนผูบริโภคจํานวน 

100 ราย และผูซื้อที่เปน
องคการจํานวน 195 ราย 

ผูซื้อที่เปนผูบริโภค มีวัตถุประสงค
ของการใชไมเพ่ือสราง และตกแตงที่
อยูใหมของตนเอง โดยปจจัยที่สําคัญที่
ทําใหตัดสินใจซื้อ คือ ดานผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพ สวนผูซื้อที่เปนองคการ  
มีวัตถุประสงคของการใชไมเพ่ือ 
การกอสราง ตกแตง และตอเติม 
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ตารางท่ี 2.1 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ (ตอ) 
ชื่อผูศึกษา ชื่อเร่ือง กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 
พงษนรินทร 
ตันติวัฒนากุล 

(2554) 

พฤติกรรมการเลือก
รานคาปลีกวัสดุกอสราง
ของผูรับเหมากอสรางจด
ทะเบียนในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงราย 

กลุมผูรับเหมากอสรางที่อยู
ในเขตอําเภอเมืองเชียงราย 

จํานวน 145 ตัวอยาง 

พฤติกรรมผูรับเหมากอสรางที่อยูใน
เขตอําเภอเมืองเชียงรายจะใชบริการ
รานที่ต้ังอยูใกลสถานท่ีทํางาน แตโดย
สวนใหญจะใชบริการจากรานประจํา 
สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ดานราคา 
ดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัด
จําหนาย 

สุทัศน  
ทัศนานุตริยกุล 

(2552) 

ปจจัยในการเลือกซื้อวัสดุ
กอสรางในรานคาปลีก

แบบด้ังเดิมกับรานคาปลีก
แบบสมัยใหมของลูกคา
ในจังหวัดเพชรบุรี 

ลูกคาที่เลือกซื้อวัสดุ
กอสรางในรานคาปลีกแบบ
ด้ังเดิมและแบบสมัยใหม

จํานวน 400 คน 

ลูกคาที่เลือกซื้อวัสดุกอสรางในรานคา
ปลีกแบบด้ังเดิมสวนใหญใหความ 
สําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายมากที่สุด รองลงมาคือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และดานราคา สวน
รานคาปลีกแบบสมัยใหมสวนใหญให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ
มากที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา 

 
ผลจากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของในอดีตพบวา มีการศึกษาเกี่ยวกับสวนประสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในประเทศไทยจํานวนมาก 
โดยเปนการศึกษารูปแบบปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบใหม (Modern Trade) โดยผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลหรือความสัมพันธในเชิงบวกตอ
การตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบใหม (Modern Trade) ไดแก ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และการประชาสัมพันธสงเสริมทางการตลาดท่ีเขาถึงผูบริโภค (ชัยสิทธ์ิ 
จิญกาญจน, 2556 และ สุพจน กาญจนางกูรพันธุ, 2557) 

สวนในงานการศึกษารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบใหม (Modern Trade) ท่ีสงผลกระทบ
ตอรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมพบวา ปจจัยดานราคา ดานการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาดอยูในระดับมาก (สุพจน กาญจนางกูรพันธุ, 2557) ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ
กับปจจัยท่ีมีผลกระทบทางธุรกิจของรานวัสดุกอสรางสมัยใหมตอรานวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม โดย
การใหระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานสินคา ดานบริการ ดานราคา ดานชองทาง
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การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานการใหขาวและประชาสัมพันธอยูในระดับมากท่ีสุด 
(อารีรัตน สุขพิริยกุล, 2558) 

ดังนั้นการศึกษาความแตกตางของกลุมผูบริโภคในการซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีก
วัสดุกอสราง ในจังหวัดนนทบุรี จะทําใหผูประกอบการรานวัสดุกอสรางเขาใจพฤติกรรม และความ
ตองการที่แตกตางของกลุมผูบริโภค โดยเฉพาะสวนประสมทางการตลาดท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ
วัสดุกอสราง เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนพัฒนารูปแบบธุรกิจใหตอบสนองกลุมผูบริโภครานคา
ปลีกวัสดุกอสรางในมิติตางๆ อีกท้ังเพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม
กับลักษณะรูปแบบการใชงานของผูบริโภค โดยผูประกอบการจําเปนจะตองปรับเปล่ียนวิธีการดําเนินงาน 
เพื่อใหธุรกิจสามารถแขงขันไดอยางยั่งยืน 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีการศึกษา 
 
 

งานวิจัยเร่ือง “การศึกษาความแตกตางของกลุมผูบริโภคในการซ้ือวัสดุกอสรางจาก
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ในจังหวัดนนทบุรี” ผูวิจัยไดมีการกําหนดวิธีการวิจัยดังนี้ 
 
 
3.1  รูปแบบการวิจัย 

การศึกษาวิจยัคร้ังนี้ ผูวิจัยเลือกการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เปนวิธีการ
คนควาท่ีเกิดจากเหตุการณและสภาพแวดลอม โดยอธิบายตามความจริง เปนขอมูลเชิงคุณลักษณะ
ใชการแสดงความคิดเห็น วพิากษ และวเิคราะหขอมูล 
 
 
3.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชศึกษาในคร้ังนี ้ไดแก ผูบริโภคท้ังชายและหญิงท่ีเปนลูกคาของรานคาปลีก
วัสดุกอสรางดั้งเดิม, รานกอสรางสมัยใหมและสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาวัสดุกอสราง ซ่ึงเปน
ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในจังหวัดนนทบุรี 

ผูวิจัยใชการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) 
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวน 30 ตัวอยาง โดยวิธีการเลือกสุมตัวอยางในการวิจัยมีขอดี
คือ สะดวกสําหรับผูวิจัยในการเก็บขอมูล ประหยัดเวลาและคาใชจาย สวนขอเสียคือ ขอสรุปท่ีไดอาจ
ไมครอบคลุม โดยเปนเพียงขอสรุปจากกลุมตัวอยางเพียงเทานั้น อีกท้ังไมสามารถอางอิงไปยังประชากร
ได  (อัญชิษา พจนสมพงษ, 2559) 
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3.3  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ สัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) โดยใช

คําถามปลายเปดกึ่งมีโครงสราง (Semi-Structured Interview) และใชรูปแบบการสัมภาษณอยางไมเปน
ทางการ (Informal Interview) ในการเก็บขอมูล ซ่ึงมีการจัดทําหัวขอเพื่อเปนแนวทางในการสัมภาษณ 
ไดแก ขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับผูสัมภาษณ, ขอมูลพฤติกรรมการซื้อวัสดุกอสราง และเหตุผลในการ
เลือกซ้ือวัสดุกอสราง  
 
 
3.4  การวิเคราะหขอมูล 

เม่ือผูวิจัยสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) เรียบรอย ผูวิจัยจะทําการถอดเทป
จากขอมูลจากการสัมภาษณ เพื่อใหไดขอมูลที่มีความถูกตองและครบถวน หลังจากนั้นจะนําขอมูลท่ี
ไดมาจัดหมวดหมู โดยพิจารณาแยกแยะขอมูลโดยวิธีการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Ananlysis) 
ประกอบกับการใชแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของมาประกอบเพื่อเช่ือมโยงคามสัมพันธของเนื้อหา
แตละสวน เพื่อนํามาวิเคราะหและสรุปเพื่อตอบปญหาการวิจัย และสรุปออกมาเปนผลการวิจัย 
(อัญชิษา พจนสมพงษ, 2559) 
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บทที่ 4 

ผลการศึกษา 
 
 

การศึกษาความแตกตางของกลุมผูบริโภคในการซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุ
กอสราง ในจังหวัดนนทบุรี ผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยาง ซ่ึงเปนผูบริโภค
ท่ีเปนลูกคาของรานคาปลีกวัสดุกอสรางดั้งเดิม และรานวัสดุกอสรางสมัยใหมท่ีอาศัยอยูในจังหวัด
นนทบุรี จํานวนท้ังส้ิน 30 คน ซ่ึงไดผลวิจัยดังนี้ 
 
 
4.1  ลักษณะกลุมตัวอยาง 

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 30 คน พบวาแบงเปนเพศชายจํานวน 26 คน 
คิดเปนรอยละ 86.66 และเพศหญิงจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 13.33 โดยมีอายุระหวาง 25 - 35 ป 
จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 36.66 อายุ 36 – 45 ป จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 23.33 และอายุ 46 – 55 ป 
จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 40 โดยแบงเปนผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือใชเอง 16 คน คิดเปนรอยละ 53.33 
และเปนผูรับเหมากอสรางจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 46.66 โดยจากการสัมภาษณสามารถวิเคราะห
และสรุปผลไดดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.1 ลักษณะขอมูลกลุมตัวอยาง 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) สัดสวน (รอยละ)
เพศ ชาย 26 คน รอยละ 86.66 

หญิง 4 คน รอยละ 13.33 
อายุ 25 - 35 11 คน รอยละ 36.66 

36 - 45 7 คน รอยละ 23.33 
46 - 55 12 คน รอยละ 40.00 

อาชีพ อาชีพท่ัวไป (ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง) 16 คน รอยละ 53.33 
ผูรับเหมากอสราง 14 คน รอยละ 46.66 
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4.2  ดานสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อวัสดุกอสราง 
จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางพบวา อาชีพเปนตัวบงบอกลักษณะในการใชงานโดย

สามารถแบงกลุมผูใชงานออกไดเปน 2 กลุม คือ ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือใชเอง (อาชีพท่ัวไป) และผูท่ีซ้ือ
วัสดุกอสรางเพ่ือไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง) ซ่ึงกลุมตัวอยางดังกลาวเปนผูบริโภคกลุมหลัก
ของรานคาปลีกวัสดกุอสราง โดยกระบวนการตัดสินใจซ้ือวสัดุกอสรางจะประกอบดวยดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย ดังตอไปนี้ 
 

4.2.1  ดานผลิตภัณฑ  
กลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในเร่ืองคุณภาพของสินคาเปนหลัก 

ประกอบกับเปนสินคาท่ีตรงตามความตองการทั้งในกลุมของผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพ
ท่ัวไป) และผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง) (จํานวน 18 คนจาก 30 คน)  

4.2.1.1 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองคุณภาพของสินคาเพราะเปนสินคาท่ีซ้ือไปเพื่อใชงานเองในครัวเรือน ประกอบกับ
เปนสินคาท่ีจะตองใชเปนระยะเวลานาน โดยไมมีความจําเปนท่ีจะตองเปล่ียนบอยคร้ัง จึงตองการสินคา
ท่ีคุณภาพดี และตรงตามวัตถุประสงคในการใชงาน  

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ใหความสําคัญในเร่ืองคุณภาพของสินคา เพราะสวนใหญเปนสินคาท่ี

ตองใชเปนระยะเวลานาน เลยตองการของท่ีคุณภาพดีใชไดไปหลายป ไมตองเปล่ียนบอยๆ” (เพศหญิง, 
อายุ 25 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 

“คุณภาพเปนอันดับหนึ่ง เพราะมันตองใชเปนระยะเวลานาน คงทนแข็งแรง
เพื่อท่ีจะไดไมตองเสียคาใชจายในการซอมแซมภายหลัง” (เพศชาย, อาย ุ50 ป, รับจางท่ัวไป) 

4.2.1.2 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง)
กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองคุณภาพของสินคาเพราะการใชสินคาท่ีมีมาตรฐานมีสวนชวยทําให
งานเสร็จไดรวดเร็วข้ึน โดยใหเหตุผลวาเม่ือใชสินคาคุณภาพดีทําใหไมตองเสียเวลาในการแกไขงาน
หลายคร้ัง 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“สินคาดีมีมาตรฐาน มีคุณภาพ ไมใชเอาสินคาเกามาขายเปนของใหม เพราะ 

ถาเราเอาของไมดีไปเจาของบานเห็นเคาก็จะวาเราไดวาทําไมเอาของแบบนี้มาทํา และตองมาแกงาน
ทีหลัง” (เพศชาย, อายุ 41 ป, รับเหมากอสราง) 
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อีกท้ังมีบางกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับมาตรฐานของผลิตภัณฑ และ
ตราสินคาเพื่อเปนการยืนยันในเร่ืองของคุณภาพ (จํานวน 10 คนจาก 30 คน) 

4.2.1.3 ผูที่ซื้อวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองมาตรฐานของผลิตภัณฑ และตราสินคาเพื่อเปนการยืนยันในเร่ืองของคุณภาพเพราะ
สวนมากไมไดมีความรูเฉพาะทางดานวัสดุกอสราง สวนมากจะเปนการซ้ือไปเพื่อซอมแซมทดแทนของ
ช้ินเกาท่ีชํารุด ดังนั้นหากเปนสินคาท่ีมียี่หอ และเปนท่ีรูจักก็จะเพ่ิมความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือได
งายยิ่งข้ึน 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“สินคามีคุณภาพ มีมาตรฐาน มอก. ไมใชสินคาของจีนมาขายก็จะทําให

ม่ันใจและตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน” (เพศชาย, อายุ 25 ป, ธุรกิจสวนตัว) 
“ถาพูดถึงเร่ืองคุณภาพของสินคาจะตองเปนยี่หอของSCG เพราะมีมาตรฐาน

เช่ือถือได และการท่ีมี สินคาตรงตามความตองการก็มีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ” (เพศหญิง, อายุ 39 
ป, เจาของธุรกิจ) 

4.2.1.4 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง)
กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองมาตรฐานของผลิตภัณฑ และตราสินคาเพราะสามารถสรางความ
ไววางใจใหกบัลูกคาไดวาเราเลือกใชสินคาท่ีมียี่หอ และเปนมาตรฐานหรือบางกรณลูีกคาก็จะเปนคน
กําหนดสเปคของสินคาใหวาจะตองเปนยีห่อเฉพาะเทานั้น 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“สินคาท่ีเราเคยใช มีคุณภาพ มีมาตรฐาน เชน ทอตองเปนของตราชาง สีตอง 

TOA” (เพศชาย, อายุ 48 ป, รับเหมากอสราง) 
สําหรับกลุมตัวอยางท่ีเหลือใหความสําคัญกับรูปลักษณของสินคา โดย

ตัดสินใจซ้ือจากความพึงพอใจของตนเอง  (จํานวน 2 คนจาก 30 คน) 
4.2.1.5 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพท่ัวไป) กลุมตัวอยางให

ความสําคัญในเร่ืองรูปลักษณของสินคาเพราะเปนสินคาประเภทท่ีไมไดซ้ือบอย โดยจะตัดสินใจซ้ือ
เม่ือรูสึกถูกใจและตรงกับลักษณะการใชงาน ประกอบกับกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงจึงไมมีความรู
ทางดานชาง และไมรูจักยี่หอของสินคาจึงตัดสินใจซ้ือบนพ้ืนฐานของความพึงพอใจเปนหลัก  

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ถามีโอกาสจะเลือกท่ีสวยตรงกับลักษณะการใชงาน เราเปนผูหญิงเราไม

มีความรูเกี่ยวกับเร่ืองอะไรพวกนี้เลย เราดูไดเพียงวาเราถูกใจ หรือไมถูกใจ” (เพศหญิง, อายุ 25 ป, 
พนักงานบริษัทเอกชน) 
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“เนนรูปแบบถูกใจมากกวายี่หอของสินคา เพราะเราไมรูวายี่หอไหนดีไม
ดี นานทีกวาเราจะไดซ้ือคาประเภทนี้” (เพศหญิง, อายุ 52 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 
 

4.2.2  ดานราคา 
กลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญดานราคาในการตัดสินใจซ้ือ ประกอบกับการ

ชําระเงินรูปแบบเงินเช่ือ โดยเฉพาะในกลุมตัวอยางผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมา 
กอสรางประเภทรับเหมาคาแรงและคาวัสดุกอสรางรวมกัน) เพราะถือเปนส่ิงแรกท่ีใชในการพิจารณา
เลือกซ้ือ ซ่ึงราคาของวัสดุกอสรางจะมีผลตอตนทุนและกําไรในการรับงานแตละงาน (จํานวน 17 คน 
จาก 30 คน) 

4.2.2.1 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง
ประเภทรับเหมาคาแรงและคาวัสดุกอสรางรวมกัน) กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองราคา และเง่ือนไข
ในการชําระเงินเพราะราคาวัสดุกอสรางเปนตนทุนในการรับเหมากอสราง การที่ไดสินคาในราคาถูก
จะทําใหไดกําไรเพิ่มข้ึนจากสวนตางของราคา สวนเงื่อนไขในการชําระเงินถาเราซ้ือจากรานประจํา
ก็จะไดเครดิตในการซ้ือเงินเช่ือ ซ่ึงจะทําใหสะดวก โดย ไมจําเปนจะตองพกเงินสดติดตัวอยูตลอดเวลา 
แตจะเคลียรยอดทุกส้ินเดือนทําใหสะดวกในการซ้ือ 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ในการรับเหมา ราคาก็ตองเปนปจจัยแรกสุดอยูแลวในการตัดสินใจซ้ือ 

และการซ้ือเงินเช่ือบริษัทของผมใชรูปแบบเงินเช่ืออยูแลวในการซ้ือสินคาตางๆ ถาจะใหเอาเงินสด
ออกไปซ้ือทุกคร้ังคงไมสะดวกและยุงยาก” (เพศชาย, อายุ 35 ป, รับเหมากอสราง) 

“เราตองการไดของท่ีมีราคาถูกอยูแลวเพราะมันเปนตนทุนของเรา ถารานนี้
แพงเกินไป เราก็ไปเลือกซ้ือรานอ่ืนได แตกับรานประจํา เราไมตองเอาเงินสดเขาไปซ้ือสินคาทุกคร้ัง
สามารถเซ็นตไวไดเคามีเครดิตใหเรา” (เพศชาย, อายุ 52 ป, รับเหมากอสราง) 

สําหรับผูรับเหมาจะเปนกลุม 2 กลุม กลุมท่ีรับเหมาคาแรงและคาวัสดุ
กอสรางรวมกันในการใหบริการ (ดังท่ีไดกลาวมาแลวขางตน) และกลุมท่ีรับเหมาเฉพาะคาแรง สวน
คาวัสดุกอสรางผูวาจางจะเปนคนรับผิดชอบคาใชจายเอง จึงทําใหสําหรับกลุมผูรับเหมาเฉพาะคาแรง
ไมไดใหความสําคัญดานราคามากนัก โดยจะพิจารณาเหตุผลดานอ่ืนประกอบดวย 

4.2.2.2 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง
ประเภทกลุมท่ีรับเหมาเฉพาะคาแรง) กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองของสินคาที่ตรงตามลักษณะ
การใชงาน โดยใหเหตุผลวา เร่ืองราคาวัสดุกอสรางเปนสวนของเจาของบานท่ีจะเปนผูออกคาใชจาย
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ในสวนนี้ สําหรับผูรับเหมาแคสินคาใชงานไดก็พอแลว เพราะเราไดรับคาจางเฉพาะในสวนของคาแรง
เทานั้น ราคาของวัสดุกอสรางและรูปแบบการชําระเงินจึงไมสําคัญสําหรับกลุมตัวอยางนี้ 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“เจาของบานเปนคนออกคาของเราทําแตคาแรง และ ผมซ้ือเงินสดตลอด

อยูแลวรูปแบบเงินเช่ือคงไมมีผลตอการตัดสินใจ” (เพศชาย, อายุ 45 ป, รับเหมากอสราง) 
บางกลุมตัวอยางใหความสําคัญโดยราคาอางอิงกับคุณภาพของสินคาเพื่อให

ไดสินคาท่ีเหมาะสม ไมตองการสินคาในราคาท่ีถูก โดยรูปแบบการชําระเงินเปนเงินสด (จํานวน 7 คน 
จาก 30 คน) 

4.2.2.3 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองราคาโดยอางอิงกับคุณภาพของสินคาเพราะตองการไดสินคาท่ี ราคาท่ีเหมาะสม
กับคุณภาพ ไมตองการสินคาราคาถูกท่ีคุณภาพตํ่าทําใหตองซ้ือเปล่ียนบอยๆ ประกอบกับสินคาสวน
ใหญท่ีซ้ือไมไดใชเปนจํานวนมากจึงไมมีความจําเปนจะตองไดสินคาในราคาท่ีถูกท่ีสุด 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ไมไดอยากไดสินคาราคาถูกขนาดนั้น เพราะเราไมไดซ้ือบอย แตอยากได

ราคาเหมาะสม สมเหตุสมผลกับสินคามากกวา เพราะถาถูกแตไมมีคุณภาพก็ตองซ้ือใหมอีกอยูดี อีกอยาง
เราซ้ือในปริมาณไมมากเราใชแตเงินสดอยูแลว” (เพศหญิง, อายุ 25 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 

“ราคามีสวนในการตัดสินใจซ้ือนะ แตจะดูความเหมาะสมมากกวา บางคร้ัง
เราไมไดมีเวลาในการเดินเทียบราคาขนาดนั้น เสาร - อาทิตยพอแวะไปท่ีไหนไดก็ซ้ือเลย สวนเร่ืองเงิน
ก็จะซ้ือเงินสดอยูแลวเพราะบางคร้ังทางรานก็จะลดราคาให” (เพศชาย, อายุ 25 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 

สําหรับกลุมตัวอยางท่ีเหลือมองวาเร่ืองราคาและรูปแบบการชําระเงินไม
มีผลในการตัดสินใจซ้ือ แตตองการสินคาท่ีตรงตามลักษณะการใชงาน และมีคุณภาพท่ีดี (จํานวน 6 คน 
จาก 30 คน) 

4.2.2.4 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองของสินคาท่ีตรงตามลักษณะการใชงานเพราะเวลาของเสีย มีเพียงช้ินเดียว ถาตัดสินใจ
ซ้ือก็จะซ้ือเพื่อทดแทนของชิ้นเกา ดังนั้นตองการสินคาท่ีตรงกับลักษณะการใชงานเทานั้น สวนการ
ชําระเงินจะจายดวยเงินสดเพราะไมไดซ้ือในจํานวนท่ีมาก 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“เราเลือกสินคาท่ีดีมีคุณภาพถึงราคาจะสูงหนอยแตวาใชแลวไมมีปญหา

ตามาทีหลังก็โอเค อีหอยางเราใชเงินสดอยูแลว เพราะเราซ้ือของจํานวนไมเยอะ ไมเกิน 1,000บาท”
(เพศชาย, อายุ 50 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 
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“เราจะเทียบราคาสินคาในรุนตางๆ จะเอาราคาท่ีมันกลางๆ เพราะกลัวเอา
ของถูกแลวจะเปนของไมดี สวนเร่ืองการชําระไมมีผลอะไรกับเรา เพราะเราซ้ือของในราคาท่ีไมสูง
มากจึงจายเปนเงินสดตลอด” (เพศชาย, อายุ 54 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 
 

4.2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
กลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายในเร่ืองของทําเลที่ตั้ง

ใกลกับสถานท่ีพักอาศัย หรือสถานท่ีทําการกอสราง รวมไปถึงการเปนลูกคาประจําของรานนั้นๆ 
ทําใหสามารถตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน (จํานวน 21 คนจาก 30 คน) 

4.2.3.1 ผูท่ีซื้อวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพท่ัวไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองทําเลที่ตั้งใกลกับสถานท่ีพักอาศัยเพราะสวนใหญเวลาซ้ือจะเปนการซ้ือสินคาท่ัวไป
เพื่อไปซอมแซมเล็กนอย ไมไดซ้ือในปริมาณท่ีมาก ประกอบกับเปนสินคาท่ีรานฮารดแวร หรือราน
วัสดุกอสรางท่ัวไปรานไหนก็มีขาย จึงตัดสินใจซ้ือโดยเลือกทําเลที่ตั้งท่ีใกลสถานท่ีพักอาศัยมากท่ีสุด 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“สวนใหญเราใชสินคาท่ัวไป รานฮารดแวรใกลบานท่ัวไปก็มี เพราะไมได

ใชของหายากเปนสินคาท่ัวไปรานไหนก็มีขาย” (เพศชาย, อายุ 33 ป, ธุรกิจสวนตัว) 
4.2.3.2 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง)

กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองทําเลท่ีตั้งใกลกับสถานที่ทําการกอสรางเพราะทําใหไมตองเสียเวลา
ในการเดินทาง และเวลาทํางาน ประกอบกับการซ้ือของจากรานวัสดุกอสรางท่ีใกลบางรานมีบริการ
สงสินคาใหฟรี หรือคิดคาใชจายไมแพงเนื่องจากระยะทางไมไกลมาก 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ซ้ือรานวัสดุกอสรางรานประจํา เพราะ รูจักกันเปนรานประจํา พูดคุยงาย 

สามารถตอรองราคาได” (เพศชาย, อายุ 38 ป, ผูรับเหมากอสราง) 
“เลือกซ้ือจากรานท่ีใกลท่ีทํางานมากท่ีสุด เพราะ เราไมตองเดินทางไปซ้ือ

ของไกล ไมเสียเวลาการทํางาน รวมท้ังยังมีบริการสงอีกดวย” (เพศชาย, อายุ 41 ป, ผูรับเหมากอสราง) 
สวนอีกกลุมตัวอยางไมไดใหความสําคัญในเร่ืองทําเลที่ตั้ง แตจะเลือกซ้ือ

วัสดุกอสรางจากรานประจําเพราะมีความสัมพันธท่ีดีตอกันทําใหสามารถเจรจาตอรองราคากันไดและ
มีเครดิตใหในการชําระเงิน ประกอบกับสวนใหญผูรับเหมาก็จะรับงานอยูในบริเวณเดิมๆ จึงทําให
ระยะทางไมไดไกลมากข้ึนนัก 
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บางกลุมตัวอยางใหความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนายโดยเฉพาะเจาะจง 
วาตองซ้ือตามรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม (Modern Trade) เทานั้น โดยใหความสําคัญในเร่ือง
ของคุณภาพ และบริการหลังการขาย (จํานวน 6 คน จาก 30 คน) 

4.2.3.3 ผูที่ซื้อวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญเฉพาะเจาะจงโดยตองซ้ือจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม (Modern Trade) เทานั้น
เพราะสามารถมั่นใจไดในเร่ืองของคุณภาพของสินคา มีสินคาใหเลือกหลากหลาย และมีผูใหคําแนะนาํ
ในการซ้ือสินคาทําใหเช่ือม่ันไดวาเราจะไดสินคาท่ีดีมีคุณภาพไปใช ประกอบกับสินคาบางประเภท
ยังมีบริการหลังการขาย หรือการรับประกันเปล่ียนคืนสินคาท่ีจะทําใหเราม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือ
ไดมากข้ึน 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“HomePro, ไทวัสดุ, Dohome รับประกันสินคาคุณภาพ พวกรานขางนอก

สินคาแพงกวา และของไมไดคุณภาพเทา” (เพศชาย, อายุ 25 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 
“ราน Modern Trade เชน home pro ไทวัสดุ บุญถาวร เพราะเราซ้ือใชท่ีบาน

เราเองเราตองการเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาแตละแบบ และหากมีขอสงสัยสามารถถาไดทันที” 
(เพศชาย, อายุ 25 ป, ธุรกิจสวนตัว) 

สําหรับกลุมตัวอยางท่ีเหลือใหความสําคัญปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
อางอิงกับประเภทของสินคาท่ีจะซ้ือ หากเปนสินคาเฉพาะอยางก็จะเลือกซ้ือตามรานคาปลีกวัสดุกอสราง
สมัยใหม (Modern Trade) เพื่อใหไดสินคาตามความตองการ (จํานวน 3 คน จาก 30 คน) 

4.2.3.4 ผูที่ซื้อวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองประเภทสินคาท่ีตองการซ้ือเพราะหากเปนสินคาท่ัวไปท่ีสามารถใชไดเหมือนกนั 
หรือสามารถทดแทนกันไดงายก็จะเลือกซ้ือจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางท่ีใกลกับสถานท่ีพักอาศัย
มากท่ีสุด แตถาสินคาท่ีตองการซ้ือมีความเฉพาะเจาะจงก็จะเลือกซ้ือรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม 
(Modern Trade) เพื่อใหไดสินคาท่ีตรงตามความตองการมากท่ีสุด 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ปกติจะซ้ือจากรานวัสดุท่ัวไป เพราะสะดวก ปากซอยก็มี แตถาไปซ้ือ

สายฉีดชําระจะเลือกไปโฮมโปรเพราะมีความหลากหลายมากกวา เปรียบเทียบไดเอง” (เพศหญิง, 
อายุ 25 ป, พนกังานบริษัทเอกชน) 

“HomePro, รานคาปลีกวัสดท่ัุวไป คือแลวแตวาท่ีไหนท่ีมีของท่ีตองการก็
ไปท่ีนั่นไมยึดติดเร่ืองสถานท่ี” (เพศชาย, อายุ 54 ป, พนกังานบริษัทเอกชน) 
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4.2.4  ดานการสงเสริมการขาย 
กลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญดานการสงเสริมการขายในเรื่องของการลดราคา 

และการจดัโปรโมช่ันเพ่ือสงเสริมการขาย เพราะจะสามารถทําใหตัดสินใจซ้ือไดงายยิ่งข้ึน ประกอบ
กับหากตองใชสินคานั้นเปนจํานวนมากยิ่งทําใหตนทุนถูกลง (จํานวน 25 คน จาก 30 คน) 

4.2.4.1 ผูที่ซื้อวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองการลดราคา และการจัดโปรโมช่ันเพื่อสงเสริมการขายเพราะหากเปนสินคาท่ีจะตอง
ซ้ืออยูแลว มีการลดราคากด็ีสําหรับเราเพราะทําใหเราไดสินคาท่ีถูกลง หรือการจัดโปรโมชั่นซ้ือ 1 แถม 
1 ก็จะทําใหเราไดสินคาเพิ่มข้ึนแตจายเงินในราคาเทาเดิม โดยสามารถเก็บของท่ีแถมมาไวใชสํารอง
ไดจึงทําใหงายในการตัดสินใจซ้ือ 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ถาเราจะซ้ือหลอดไฟหลอดเดียวแตถามีโปรโมชั่น ซ้ือช้ินท่ี 2 ลด 50% 

เราก็ซ้ือสองชิ้นนะ ไดของที่ตองการในราคาถูกลงและไดอีกช้ินมาไวสํารองดวย” (เพศชาย, อายุ 25 ป, 
ธุรกิจสวนตัว) 

4.2.4.2 ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง)
กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองการลดราคา และการบริการจัดสงฟรีเพื่อสงเสริมการขายเพราะ
กอนการซ้ือตองสํารวจราคากอนอยูแลว เพราะเราใชในปริมาณท่ีมาก ดังนั้นการไดสินคาในราคาถูก
กวาท่ีเราประเมินไวก็จะทําใหเราไดกําไรเพ่ิมข้ึนจากราคาสวนตาง ประกอบกับหากทางรานมีบริการ
สงสินคาใหฟรีก็จะทําใหตัดสินใจใชบริการไดงายข้ึน  

ผูใหขอมูลกลาววา 
“ถาของราคาถูกกวาท่ีเราประเมินไวก็จะทําใหเรามีกําไรเพิ่มมากข้ึน และ

ยิ่งถารานมีบริการสงฟรียิ่งจะดี จะไดคิดแตคาของอยางเดียว” (เพศชาย, อายุ 33 ป, ผูรับเหมากอสราง) 
“กอนท่ีจะซ้ือสินคาบริษัทก็จะเช็คราคาของกอนอยูแลว ถามีสินคาลดราคา 

หรือราคาถูกก็จะทําใหตัดสินใจซ้ือไดงาย สวนบริการหากมีบริการสงฟรี หรือ บริการส่ังสินคาพิเศษ
ใหก็จะสามารถเลือกใชเปนรานประจําได” (เพศชาย, อายุ 35 ป, ผูรับเหมากอสราง) 

สําหรับกลุมตัวอยางท่ีเหลือมองวาดานการสงเสริมการขายไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ เพราะใหความสําคัญในเร่ืองของความตองการใชสินคา และจํานวนในการซ้ือตอคร้ังไม
มากจึงไมไดใหความสําคัญในเร่ืองนี้(จํานวน 5 คน จาก 30 คน) 

4.2.4.3 ผูที่ซื้อวัสดุกอสรางเพื่อใชเอง (อาชีพทั่วไป) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเร่ืองความตองการใชสินคาเพราะสวนมากถาจะซ้ือเม่ือของเกาชํารุด ตองการซ้ือเพื่อไป
ทดแทนของเกา ดังนั้นเปนส่ิงของท่ีจําเปนจะตองใช ถึงแมวาไมมีการลดราคาหรือการสงเสริมการขาย
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อ่ืนๆ ก็ตองซ้ือ ประกอบกับการซ้ือในแตละครั้งซ้ือในจํานวนท่ีไมมาก จึงไมมีความจําเปนจะตองมี
การสงเสริมการขาย 

ผูใหขอมูลกลาววา 
“มองวาเวลาเสียก็เสียอันเดียว ซ้ือยามจําเปน เชน สายฉีดชําระพังอันเดียว 

ถึงซ้ือมาสองอันก็ไมมีผลอะไร เพราะถาซ้ือมาเก็บพอพังอีกเราอาจจะลืมไปแลวก็ไดวามีสํารองอยู
อีกอัน” (เพศหญิง, อายุ 25 ป, พนักงานบริษัทเอกชน) 

“เราซ้ือสินคาในจํานวนไมเยอะ จึงไมตองเปรียบเทียบราคา แคดูความ
ตองการของเราก็พอ หากตรงตามวัตถุประสงคการใชสอยก็ซ้ือเลยไมตองรอโปรโมช่ัน” (เพศชาย, 
อายุ 33 ป, ธุรกิจสวนตัว 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาความแตกตางของกลุมผูบริโภคในการซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกวัสดุ
กอสราง ในจังหวัดนนทบุรี โดยประชากรท่ีใชในกรศึกษาคร้ังนี ้ไดแก ผูบริโภคท่ีเปนลูกคาของรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางดั้งเดิม และรานวัสดุกอสรางสมัยใหมที่อาศัยอยูในจังหวัดนนทบุรี ผูวิจัยใชกลุม
ตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) แบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
จํานวน 30 ตัวอยาง โดยวิธีการ สัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อเก็บรวมรวบขอมูลและ
นํามาวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Ananlysis) ประกอบกับการใชแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของ
มาประกอบเช่ือมโยงความสัมพันธในแตละสวน ซ่ึงสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 
 
 
5.1  สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาเร่ืองความแตกตางของกลุมผูบริโภคในการซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาปลีก
วัสดุกอสราง ในจังหวัดนนทบุรี พบวา สวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือวัสดุ
กอสรางจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในจังหวัดนนทบุรีของผูบริโภคแตละกลุมมีความแตกตางกัน 
โดยจากพฤติกรรมสามารถแบงกลุมผูบริโภคไดเปน 2 กลุม ไดแก ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือใชเอง (อาชีพ
ท่ัวไป) และผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง) 

โดยในกลุมของผูบริโภคผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชเองนั้น พบวา สวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย 
และดานราคา 

ในสวนของผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือไปใชในการทํางานนั้น  จะถูกแบงออกเปน 2 กลุม 
ไดแก กลุมท่ีรับเหมาคาแรงและคาวัสดุกอสรางรวมกัน และกลุมท่ีรับเหมาเฉพาะคาแรง โดยในกลุมของ 
รับเหมาคาแรงและคาวัสดุกอสรางรวมกันนั้น พบวา สวนประสมทางการตลาดดานราคามากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการขาย ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานผลิตภัณฑ สําหรับกลุมท่ี
รับเหมาเฉพาะคาแรงน้ัน พบวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดาน การสงเสริมการขายตามลําดับ ซ่ึงสามารถอภิปรายผลใน
แตละดานไดดังตอไปนี้ 
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5.1.1  ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพือ่ใชเอง (อาชพีท่ัวไป) 
กลุมผูบริโภคประเภทนี้คือ กลุมผูบริโภคข้ันสุดทายโดยมีวัตถุประสงคในการซื้อวัสดุ

กอสราง หรืออุปกรณเพื่อไปซอมแซมท่ีอยูอาศัย หรือเพื่อใชทดแทนของเกาที่ชํารุดเสียหาย ดังนั้น
ความตองการสินคาของผูบริโภคกลุมนี้จะเกิดข้ึนตอเม่ือของเกาเกิดการเสียหาย การซอมแซมหรือ
การตอเติมท่ีอยูอาศัย ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษางานวิจัยของเชิดศักดิ์ จึงยิ่งเรืองรุง และ ศรัณยา 
เลิศพุทธรักษ (2558) ท่ีผลการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญมีพฤติกรรมในการซ้ือกลุมสินคาเคร่ืองมือ
ตางๆ เพื่อไปซอมแซม ตอเติม ตกแตงบานพักอาศัยของตนเอง โดยผูบริโภคกลุมนี้ไมไดมีพฤติกรรม
ในการซ้ือวัสดุกอสราง หรืออุปกรณเปนประจํา จึงทําใหเมื่อเกิดความตองการซื้อจะพิจารณาดาน
ผลิตภัณฑในเร่ืองของคุณภาพ และตราสินคาเพื่อสรางความเชื่อม่ันวาไดสินคาที่มีคุณภาพดีกอนจะ
ตัดสินใจซ้ือสินคา ซ่ึงสอดคลองกับผลงานการศึกษางานวิจัยของสุกัญญา ตั้งตรงสิทธ์ิ (2550) ท่ีผล
การศึกษาพบวา ปจจัยทางสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑในเร่ืองของคุณภาพสินคา 

ในดานราคากลุมผูบริโภคประเภทน้ีจะตัดสินใจซ้ือสินคาโดยพิจารณาดานราคาอางอิง
กับคุณภาพ เนื่องจากเปนสินคาท่ีผูบริโภคซ้ือไปใชเองในครัวเรือนจึงสามารถยอมรับราคาท่ีสูงข้ึนได
เม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพสินคาท่ีดีข้ึน และเนื่องจากวัตถุประสงคในการซ้ือสวนใหญเปนไปเพื่อ
ใชทดแทนของเดิมจึงทําใหปริมาณในการซ้ือสินคาจํากัดอยูจํานวนไมมาก กลุมผูบริโภคประเภทนี้
จึงเลือกรูปแบบการชําระเงินเปนเงินสด หรืออาจใชการชําระในรูปแบบบัตรเครดิตหากซ้ือสินคาจาก
รานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม (Modern Trade) 

สําหรับดานชองทางการจัดจําหนายกลุมผูบริโภคประเภทนี้จะตัดสินใจซ้ือสินคาโดย
พิจารณาจากประเภทของสินคา หรือความเฉพาะเจาะจงของสินคาท่ีจะซ้ือ โดยหากเปนสินคาท่ัวไป
ท่ีไมมีความแตกตางก็จะเลือกซ้ือจากรานวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมท่ีอยูใกลสถานท่ีพักอาศัยมากท่ีสุด 
ซ่ึงสอดคลองกับผลงานการศึกษาของสุทัศน ทัศนานุตริยกุล (2552) ท่ีผลการศึกษาพบวา ลูกคาท่ีเลือกซ้ือ
วัสดุกอสรางในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
มากท่ีสุด แตถาเปนสินคาท่ีมีความแตกตาง เชน อุปกรณหองน้ํา สีทาภายในก็จะเลือกซ้ือจากรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม (Modern Trade) โดยเช่ือม่ันในเร่ืองคุณภาพของสินคา และบริการหลัง
การขายวาเม่ือเกิดปญหาในการใชงานทางรานยินดีจะใหคําปรึกษา และสามารถเปล่ียนคืนสินคาได 

ดานการสงเสริมการขายกลุมผูบริโภคประเภทนี้จะตัดสินใจซ้ือสินคาโดยพิจารณาจาก
ความตองการและวตัถุประสงคในการใชสินคาเปนหลัก โดยหากเปนสินคาท่ีมีความจําเปนตองซ้ือแลว
ไดลดราคา หรือมีโปรโมช่ันซ้ือแลวไดรับของแถมก็เปนเร่ืองท่ีดี แตโดยหลักการแลว จะเลือกสินคา
ท่ีจําเปนตองใชงานมากกวาจะเลือกซ้ือของตามโปรโมช่ัน 
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5.1.2  ผูท่ีซ้ือวัสดุกอสรางเพือ่ไปใชในการทํางาน (ผูรับเหมากอสราง) 
กลุมผูบริโภคประเภทนี้คือ กลุมผูบริโภคท่ีมีวัตถุประสงคในการซ้ือวัสดุกอสรางเพ่ือไปใช

ในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงเปนอาชีพของเขาจึงทําใหผูรับเหมาเปนกลุมท่ีมีความถ่ีในการใชบริการรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางบอยที่สุด โดยสําหรับผูรับเหมาจะแบงเปนกลุม 2 กลุม คือ กลุมท่ีรับเหมาคาแรงและ
คาวัสดุกอสรางรวมกันในการใหบริการ และกลุมท่ีรับเหมาเฉพาะคาแรง สวนคาวัสดุกอสรางผูวาจาง
จะเปนคนรับผิดชอบคาใชจายเอง 

โดยสําหรับกลุมท่ีรับเหมาคาแรงและคาวัสดุกอสรางรวมกันจะใหความสําคัญในดาน
ราคาของสินคาเปนหลัก เพราะราคาวัสดุกอสรางถือเปนตนทุนของผูรับเหมา ซ่ึงหากไดสินคาในราคาถูก
ก็จะทําใหผูรับเหมาไดกําไรเพิ่มจากสวนตางของคาสินคา ดังนั้นผูรับเหมากลุมนี้จึงจะตองทําการเช็ค
ราคาสินคากอนเพื่อใหไดสินคาในราคาถูกท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับผลงานการศึกษางานวิจัยของ
พงษนรินทร ตันติวัฒนากุล (2554) ท่ีผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือของผูรับเหมากอสราง คือ ดานราคา ซ่ึงอาจไมไดใหความสําคัญดานผลิตภัณฑท่ีมี
คุณภาพมากนัก โดยผูรับเหมาในกลุมนี้นิยมซ้ือสินคาจากรานคาวัสดุกอสรางท่ีเปนรานประจําเพราะ
สามารถซ้ือของดวยรูปแบบเงินเช่ือได และสามารถประเมินราคาคาวัสดุกอสรางไดแนนอน ประกอบกับ
บางกรณีในการซ้ือรานประจําอาจไดรับสวนลด หรือสิทธิพิเศษอ่ืนในการสงเสริมการขายดวย ซ่ึงจะ
ยิ่งทําใหตนทุนของผูรับเหมาต่ําลงและสามารถทํากําไรไดมากข้ึน 

สําหรับกลุมท่ีรับเหมาเฉพาะคาแรงจะใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและ
ตราสินคาเปนหลัก เพราะคาวัสดุกอสรางถูกคิดแยกออกจากคาแรง ดังนั้นผูรับเหมากลุมนี้จึงสามารถ
เลือกใชวัสดุกอสรางท่ีมีคุณภาพ หรือมีตราสินคาเพื่อทําใหงานท่ีออกมามีคุณภาพ และลดการเกิดปญหา
ท่ีจะทําใหงานเกิดการลาชาอันเปนผลมาจากการใชวัสดุไมมีคุณภาพ ซ่ึงทําใหตองมาตามแกไขงานใน
ภายหลัง สําหรับดานราคาจะพิจารณาจากความตองการของผูวาจางวามีความตองการเลือกใชสินคา
เกรดใดเพ่ือท่ีจะประเมินราคาใหแกผูวาจางไดคราวๆ โดยผูรับเหมากลุมนี้นิยมซ้ือสินคาจากรานคา
วัสดุกอสรางท่ีใกลสถานท่ีทํางานที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับผลงานการศึกษางานวิจัยของพงษนรินทร 
ตันติวัฒนากุล (2554) ท่ีผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมผูรับเหมากอสรางจะใชบริการรานท่ีตั้งอยูใกล
สถานท่ีทํางานเพราะเปนการซ้ือผูวาจางเปนผูรับผิดชอบจึงไมมีผลตอการตัดสินใจ 
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5.2  ขอจํากัดในการทําวิจัยและขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
1. เนื่องจากผูวิจัยใชการสุมกลุมตัวอยางโดยไมอาศัยหลักความนาจะเปน (Non-Probability 

Sampling) โดยวิธีตามสะดวก (Convenience Sampling) จึงทําใหผลการศึกษาวิจัยไมสามารถขยาย
ผลไปสูกลุมประชากรทั้งธุรกิจรานคาปลีกวสัดุกอสรางในเขตจังหวัดนนทบุรีไดอยางสมบูรณ สําหรับ
การศึกษาวิจัยในคร้ังตอไป อาจใชการเลือกตัวอยางโดยไมอาศัยหลักความนาจะเปน (Non-Probability 
Sampling) โดยวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อใหไดตัวแทนของประชากรท่ีตรงตาม
วัตถุประสงคอยางแทจริง 

2. เนื่องจากผูวิจัยศึกษาเฉพาะรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตจังหวัดนนทบุรีเทานั้น 
จึงทําใหผลการศึกษาวิจัยอาจไมสามารถขยายผลไปสูรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตจังหวัดอ่ืน สําหรับ
การวิจัยคร้ังตอไปควรศึกษาในพื้นท่ีท่ีตางกัน และนํามาเปรียบเทียบกันเพื่อหาความเช่ือมโยงหรือ
ความแตกตางของสาเหตุในการเลือกซ้ืออ่ืน 

3. เนื่องจากผูวิจัยศึกษาเฉพาะสวนประสมทางการตลาดเพียง 4 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายของรานคาปลีกวัสดุกอสรางใน
จังหวัดนนทบุรี จึงทําใหผลการศึกษาวิจัยยังไมครอบคลุมทุกดานของสวนประสมทางการตลาด 
สําหรับการวิจัยคร้ังตอไปควรศึกษา สวนประสมทางการตลาดใหครอบคลุมท้ัง 7 ดาน ไดแก ดาน
พนักงาน ดานกระบวนการ อีกท้ังดานกายภาพและการนําเสนอ ตลอดจนการศึกษาถึงส่ิงกระตุนภายนอก 
เชน การเมือง เศรษฐกิจ เทคโนโลยี และวัฒนธรรมเพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึกและทําใหการเปรียบเทียบ
ผลการศึกษาวิจัยมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 
 

แบบสัมภาษณเชิงลึกของลูกคารานวัสดุกอสรางในจังหวัดนนทบุรี 
 
คําอธิบาย:  

ตอนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการซ้ือวัสดุกอสราง 
ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดท่ีตัดสินใจซ้ือวัสดกุอสราง 

 
ตอนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลของใหสัมภาษณ 
1. ช่ือ นามสกุล 
2. เพศ 
3. อายุ  
4.  อาชีพ 
 
ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการซ้ือวัสดุกอสราง 
1. ทานซ้ือสินคาใดบางจากรานคาวัสดุกอสราง 
2. ทานใชวิธีอยางไรในการเลือกซ้ือวัสดุกอสราง 
3. ทานซ้ือวัสดุกอสรางในชวงเวลาใด 
4. คาใชจายในการซ้ือวัสดุกอสรางแตละคร้ังอยูท่ีเทาไหร 
5. บุคคลใดท่ีมีสวนชวยทานในการตัดสินใจซ้ือ 
6. ส่ือใดบางท่ีมีสวนชวยทานในการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสราง 
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ตอนท่ี 3  ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดท่ีตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสราง 
1. ในการซ้ือวัสดกุอสรางทานพิจารณาจากปจจัยใดบาง 

1.1 ดานผลิตภัณฑ (Product)  
- ปจจัยดานผลิตภัณฑเร่ืองใดบางท่ีมีผลในการซ้ือวัสดุกอสรางของทาน 

1.2 ดานราคา (Price)  
- ราคามีผลในการซ้ือวัสดุกอสรางของทานหรือไม อยางไร 
- การมีรูปแบบเง่ือนไขการชําระเงินหลายแบบ (เงินสด/เงินเช่ือ) มีผลในการซ้ือวัสดุกอสราง

ของทานหรือไม อยางไร 
1.3 ดานสถานท่ี (Place)  

- ทานเลือกซ้ือวสัดุกอสรางจากสถานท่ีจัดจําหนายใด  
- สาเหตุใดท่ีทําใหทานเลือกซ้ือวัสดุกอสรางจากสถานท่ีจัดจําหนายนี ้

1.4 ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 
- ปจจัยดานการสงเสริมการขายใดบางท่ีมีผลในการซ้ือวัสดกุอสรางของทาน 
- ช่ือเสียงของสถานท่ีจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางของของทานหรือไม 

อยางไร 
 


