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ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคญัและที่มา  
แนวโน้มตลาดวสัดุก่อสร้างหลงัวิกฤตโรคระบาด Covid-19 เร่ิมฟ้ืนตวัจากอุปสงค์ท่ี

สูงขึ้นจากทั้งในและจากนอกประเทศตามการลงทุนท่ีขยายตวั ในภาพรวมการก่อสร้างในไทยท่ีคาด
ว่าจะเติบโตเฉล่ียปีละ 3.0-3.5% ตามโครงการท่ีงบประมาณสูงจากภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการท่ีมี
ส่วนในโครงการเขตพฒันาพิเศษภาคตะวนัออก และขยายเส้นทางขนส่งระบบรางและเส้นทาง
ขนส่งคมนาคมทางถนนทัว่ประเทศ และแนวโนม้การขยายตวัการก่อสร้างท่ีอยู่อาศยัของภาคเอกชน
ไปตามเศรษฐกิจท่ีฟ้ืนตวั คาดว่ารายไดข้องผูจ้  าหน่ายวสัดุก่อสร้างจะสูงขึ้น และพฤติกรรมลูกคา้
เปล่ียนไปอย่างรวดเร็วในยุคดิจิตลั ร้านวสัดุก่อสร้างจึงตอ้งปรับตวัยตามการเปล่ียนแปลงดว้ย เช่น 
การจดัช่องทางการจ าหน่ายแบบออนไลน์ เป็นตน้ (พุทธชาด, 2023) 

 
รูปภาพท่ี 1.1 กราฟแสดงเปอร์เซ็นของกลุ่มผูป้ระกอบการร้านวสัดุก่อสร้าง  
ท่ีมา: วิจยักรุงศรี (2566)  
 

4%
13%

83%

กลุ่มผู้ประกอบการร้านวสัดุก่อสร้าง (ข้อมูลปี 2565)

ขนาดใหญ่

ขนาดกลาง

ขนาดเลก็ 
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ปี 2565 กลุ่มผูค้า้วสัดุก่อสร้าง ประกอบดว้ย ผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ 35 ราย ขนาด
กลาง 127 ราย และขนาดเลก็ 818 ราย ดงักราฟท่ี 1.1 โดยแบ่งตามรูปแบบการใหบ้ริการและลกัษณะ
การจ าหน่าย ดงัน้ี 

กลุ่มร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern Trade)  คือ ร้านท่ีมีแบบคา้ส่งและปลีก ร้าน
ทนัสมยั จ าหน่ายสินคา้อย่างครบวงจร เช่น วสัดุก่อสร้างกลุ่มโครงสร้างพื้นฐาน กลุ่มระบบงาน
ประปา เคร่ืองใช้ไฟฟ้า อุปกรณ์ตกแต่งบา้น เป็นตน้ มีการบริการแบบ One Stop Service ท่ีลูกคา้
สามารถจบ ครบในท่ีเดียว และร้านคา้สมยัใหม่ มีระบบจดัการทั้งหนา้ร้านและหลงัร้านเป็นอยา่งดี ท่ี
ส่งผลให้การกระบวนการท างานมีคุณภาพและมาตรฐาน สามารถบริหารตน้ทุนไดดี้ ไดเ้ปรียบทาง
การเงิน จนสามารถขายสินคา้ในราคาท่ีถูก และขยายสาขาทัว่ประเทศไดอ้ย่างต่อเน่ือง ตวัอย่างเช่น  
ดูโฮม ไทวสัดุ เป็นตน้ จากวิจยักรุงศรี (2566) พบว่าปี 2565 กลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ ได้
สัดส่วนการตลาดถึง 25% ของตลาดร้านวสัดุก่อสร้างทั้งหมด 

กลุ่มร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (Traditional trade) คือ ร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้ประเภท
วสัดุก่อสร้างกลุ่มโครงสร้างเป็นหลกั เช่น ปูน ทราย หิน เหล็ก เป็นตน้ มีระบบจดัการแบบดั้งเดิม 
โดยเนน้ลูกคา้ท่ีอยู่ภายในพื้นท่ีและบริเวณใกลเ้คียง ร้านวสัดุก่อสร้างบางร้านมีการท างานอย่างเป็น
ระบบทั้งหนา้ร้านและหลงัร้านให้สามารถแข่งขนักบัร้านคา้สมยัใหม่ได ้เช่น มีสินคา้ครบ ปรับหนา้
ร้านท่ีดูทนัสมยั การมีช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ แต่สุดทา้ยแลว้ ยงัมีขอ้เสียเปรียบร้านคา้สมยัใหม่ใน
เร่ืองเงินทุน การท าตลาด และแบรนดผ์ูค้า้ท่ีมีความแขง็แกร่ง (วิจยักรุงศรี, 2566) 

กลุ่มผู ้ค้าว ัสดุก่อสร้างสมัยใหม่  สามารถเติบโตมากกว่าแบบดั้ ง เดิม โดยร้าน
สมยัใหม่ ปรับกลยุทธ์เพิ่มช่องทางการขายมากขึ้น โดยการตั้งร้านคา้ขนาดเล็กในแหล่งชุมชนมาก
ขึ้น การเป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้างรายใหญ่ในการเปิดร้านเพื่อเจาะจงลูกคา้ให้แคบลงมาก
ขึ้น เช่น การร่วมลงทุนของบุญถาวรและเอสซีจีเปิดร้านคา้วสัดุก่อสร้างอย่าง เอสซีจีโฮมบุญถาวร 
กระจายตามภูมิภาค จ าหน่ายสินคา้ยี่ห้อของตนเองใช้ลดตน้ทุน ให้ก าไรมากขึ้น ให้แก่ตนเอง การ
พฒันาช่องทางการจ าหน่ายใหต้รงโจทยล์ูกคา้ เช่น ช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ (วิจยักรุงศรี, 2566) 

ร้านค้าวสัดุก่อสร้างดั้งเดิมมีแนวโน้มทรงตัว ซ่ึงได้รับแรงสนับสนุนจากผูบ้ริโภค
ระดบักลาง-ล่างท่ีมีก าลงัซ้ือกระเต้ืองขึ้นตามภาวะเศรษฐกิจ แต่ยงัตอ้งเผชิญการแข่งขนัท่ีรุนแรงจาก
กลุ่มร้านสมยัใหม่ท่ีเพิ่มสาขาไปจงัหวดัเมืองรองมากขึ้น รวมถึงการเผชิญความทา้ทายจากกลุ่ม
ผูผ้ลิตเปล่ียนมาขายวสัดุก่อสร้างใหผู้รั้บเหมาก่อสร้างรายเล็กโดยตรง ดว้ยการแข่งขนัท่ีรุนแรงน้ีเอง
ท าใหร้้านแบบดั้งเดิมเสียเปรียบและสูญเสียรายไดอ้ยา่งมาก (วิจยักรุงศรี, 2566) 

จึงน าไปสู่การศึกษาปัจจยัความพึงพอใจของลูกคา้ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ต่อทศันคติ
และความไว้วางใจของลูกค้าไปสู่การตั้ งใจซ้ือสินค้า ของร้านค้าว ัสดุก่อสร้างแบบดั้ งเดิม 
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(Traditional Trade) กรณีศึกษา ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ อ าเภอห้วยแถลง จงันครราชสีมา ซ่ึงเป็นร้าน
จ าหน่ายวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม และเป็นร้านเก่าแก่ท่ีสุดในอ าเภอห้วยแถลง โดยด าเนินกิจการมา
ตั้ งแต่ปี 2527 และจดทะเบียนนิติบุคคลช่ือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ธีระชัยค้าไม้ในปี 2533 มีการ
บริหารงานแบบครอบครัว โดยกิจกรรมหลกัมี 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 จ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง กลุ่มสินคา้หลกั คือ สินคา้กลุ่มโครงสร้าง มีสัดส่วน 
60% ของรายไดท้ั้งหมด 

ส่วนท่ี 2 รับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานภาครัฐ เช่น ถนนคอนกรีตเสริมเหล็ก วางท่อ
ระบายน ้า ลอกคลอง ซ่อมแซมโรงเรียน เป็นตน้  มีสัดส่วน 40% ของรายไดท้ั้งหมด 

สัดส่วนกลุ่มสินคา้ท่ีจ าหน่ายในร้านธีระชยัโฮมบิวด์ดงัภาพท่ี 1.2 แบ่งออกไดเ้ป็นกลุ่ม
วสัดุก่อสร้าง 49.24% กลุ่มเคร่ืองมือช่างและฮาร์ดแวร์ 11.21% กลุ่มงานระบบประปา 7% กลุ่มสีและ
เคมีภณัฑ์ 6.85% กลุ่มประตูและหน้าต่าง 6.16% กลุ่มวสัดุปูพื้นและผนัง 5.39% กลุ่มประดบัยนต/์
งานช่างยนต ์4.54% กลุ่มงานระบบไฟฟ้าและหลอดไฟ 3.95% กลุ่มหอ้งน ้าและอุปกรณ์ 2.46% กลุ่ม
งานเกษตร 1.85% กลุ่มอ่ืนๆ 1.34 % 

รูปภาพท่ี 1.2 กราฟแสดงสัดส่วนกลุ่มสินคา้ท่ีจ าหน่ายในร้านธีระชยัโฮมบิวด ์ปี 2566 
 

ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ก าลงัเจอกบัความทา้ทายจากการขยายตลาดของร้านวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่ เร่ิมเปิดสาขาในอ าเภอขา้งเคียงและการปรับตวัของคู่แข่งในพื้นท่ีท่ีเปล่ียนเป็นร้านก่ึง
โมเดิร์นเทรด งานวิจยัช้ินน้ีจึงสามารถช่วยน าผลท่ีไดม้าประยกุตส์ าหรับการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่ม
ความไดเ้ปรียบส าหรับการแข่งขนัแก่ร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 

49.24%

11.21%

7.00%

6.85%

6.16%

5.39%

4.54%

3.95%

2.46%
1.85%

1.34%

สัดส่วนกลุ่มสินค้าทีจ่ าหน่ายในร้านธีระชัยโฮมบิวด์ ปี 2566

กลุ่มวสัดุก่อสร้าง 
กลุ่มเคร่ืองมือช่างและฮาร์ดแวร์
กลุ่มงานระบบประปา
กลุ่มสีและเคมีภณัฑ์
กลุ่มประตูและหนา้ต่าง 
กลุ่มวสัดุปูพ้ืนและผนงั 
กลุ่มประดบัยนต/์งานช่างยนต ์
กลุ่มงานระบบไฟฟ้าและหลอดไฟ
กลุ่มห้องน ้าและอุปกรณ์ 
กลุ่มงานเกษตร 
อ่ืนๆ
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1.2 วัตถุประสงค์ 
วัตถุประสงค์ข้อท่ี 1 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจและภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้ ต่อความไวว้างใจไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างร้านธีระชัยโฮมบิวด์ (ดัดแปลงจาก 
จ าเนียร, 2020) 

ค าถามงานวิจยั 
• ความพึงพอใจมีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความไวว้างใจของลูกคา้ไปสู่การตั้งใจซ้ือ

สินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวดอ์ยา่งไร (ดดัแปลงมาจาก วิสสุตา, 2020) 
• ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความไวว้างใจของลูกคา้ไปสู่การ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวดอ์ยา่งไร (ดดัแปลงมาจาก วิสสุตา, 2020) 
 

วัตถุประสงค์ข้อท่ี 2 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจและภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้ ต่อทศันคติของลูกคา้ไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างร้านธีระชยัโฮมบิวด์ (ดดัแปลงมา
จาก วิสสุตา, 2020) 

ค าถามงานวิจยั 
• ความพึงพอใจมีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติของลูกคา้ไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้

ร้านธีระชยัโฮมบิวดอ์ยา่งไร (ดดัแปลงมาจาก วิสสุตา, 2020) 
• ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติของลูกคา้ไปสู่การตั้งใจซ้ือ

สินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวดอ์ยา่งไร (ดดัแปลงมาจาก วิสสุตา, 2020) 
 

วัตถุประสงค์ข้อท่ี 3 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความไวว้างใจและทศันคติของลูกคา้
ไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างร้านธีระชยัโฮมบิวด ์(ดดัแปลงมาจาก วิสสุตา, 2020) 

ค าถามงานวิจยั 
• ความไวว้างใจและทศันคติของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้

ร้านธีระชยัโฮมบิวดอ์ยา่งไร (ดดัแปลงมาจาก วิสสุตา, 2020) 
 
 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 
งานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitation research) เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษา 

โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Questionnaire) 
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1.3.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร ได้แก่ ลูกคา้ท่ีมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ร้านธีระชัยโฮมบิวด์ ในพื้นท่ี

อ าเภอหว้ยแถลง จงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงใชค้  าถามคดักรองประชากรขั้นตน้และประชากรตอ้งมีอายุ
มากกวา่ 20 ปีขึ้นไป  
 

1.3.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 
ตวัแปรตน้ (Independent Variable) ได้แก่ 1) ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 2) ความพึงพอใจ

ของลูกคา้ 3) ทศันคติของลูกคา้และ 4) ความไวว้างใจของลูกคา้ 
ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ การตั้งใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างร้านธีระชัย

โฮมบิวด ์
 
 

1.4 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา 
 

 
 

รูปภาพท่ี 1.3 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา 
ท่ีมา: วิสสุตา (2020) 
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1.5 สมมติฐานงานวิจยั 
สมมติฐานท่ี 1 (H1): ความพึงพอใจของลูกค้ามีความสัมพันธ์ทางบวกต่อความ

ไวว้างใจ ไปสู่การซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์
สมมติฐานท่ี 2 (H2): ความพึงพอใจของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติไปสู่

การซ้ือสินคา้ ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์
สมมติฐานท่ี 3 (H3): ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความไวว้างใจ

ไปสู่การซ้ือสินคา้ ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์
สมมติฐานท่ี 4 (H4): ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติไปสู่การ

ซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์
สมมติฐานท่ี 5 (H5): ความไวว้างใจของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือ

สินคา้ ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์
สมมติฐานท่ี 6 (H6): ทศันคติของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้ 

ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์
 
 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
ร้านธีระชยัโฮมบิวด์และร้านวสัดุก่อสร้างรายย่อย ไดน้ าผลภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ความ

พึงพอใจของลูกคา้ ความไวว้างใจและทัศนคติของลูกค้าท่ีมีต่อร้านค้าวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) จนไปสู่การตั้งใจซ้ือของลูกคา้ เพื่อน าไปปรับเปล่ียนกลยุทธ์ ให้ปรับตวั และ
แข่งขนัไดจ้ากการรุกหนกัเพื่อเพิ่มยอดขายของรายใหญ่
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 

2.1 แนวโน้มและสถานการณ์ของอุตสาหกรรมธุรกิจก่อสร้าง 
2.1.1 แนวโน้มและสถานการณ์เศรษฐกจิอุตสาหกรรมธุรกิจก่อสร้าง 
ศูนยวิ์จยักสิกรไทยคาดการณ์ ปี 2566 ธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างจะเติบโต 1.5 - 2 เปอร์เซ็นต ์

(YoY) มียอดขายรวมประมาณ 1.07 ลา้นลา้นบาท นอ้ยลงจากปีท่ีผา่นมา มีแนวโนม้ราคาสินคา้ลดลง
จากสินค้าหลัก  และอุปสงค์ ท่ี เพิ่มขึ้ น เพียง เล็กน้อย สัมพันธ์กับมูลค่าการลงทุนในภาค
อสังหาริมทรัพยแ์ละการก่อสร้างท่ีมีการเติบโตต ่า แต่อย่างไรก็ตามนโยบายรัฐบาลมีบทบาทส าคญั
ต่อการลงทุน รวมถึงมีประเด็นท่ีทา้ทายเร่ืองตน้ทุนท่ียงัสูง และประเด็นส่ิงแวดลอ้มและเทคโนโลยี
ท่ีก าลงัเป็นส าคญัอยูข่ณะน้ี 

ผูป้ระกอบการวสัดุก่อสร้างรายย่อยก าลังเผชิญกับความท้าทายและการแข่งขันท่ี
รุนแรงขึ้นเพราะเศรษฐกิจฟ้ืนตวัช้า ส่งผลให้ก าลงัซ้ือ ผูบ้ริโภคหดตวั และการขยายสาขาของร้าน
วสัดุก่อสร้างรายใหญ่ไปยงัพื้นท่ีท่ีเมืองก าลงัเติบโต เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดให้มากขึ้นของ
ผูค้า้ทั้งรายเล็กและรายใหญ่ในขณะท่ีตลาดเติบโตได้เพียงเล็กน้อย ท าให้ผูค้า้รายย่อย ตอ้งเจอกับ
สงครามราคา กอปรกบัภาคเกษตรกรรมก าลงัซ้ือผูบ้ริโภคนอ้ยลง จากปรากฏการณ์เอลนีโญท่ีคาดว่า
จะเกิดอยา่งต่อเน่ืองจนกระทบต่อระบบเศรษฐกิจ   

จากข้างต้น ผู ้ประกอบการจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างได้ปรับตัวเร่ือยมา ตามสภาวะ
เศรษฐกิจท่ีผนัผวน และเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลมากขึ้นทุกวนัไดเ้ปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในทุก
ดา้นของชีวิต ท าใหก้ารแข่งขนัตอ้งปรับเปล่ียนทั้งเร่ืองของ การขยายช่องทางการขายสินคา้ เช่น การ
จ าหน่ายสินคา้ทางออนไลน์ การขยายสาขาไปยงัแหล่งชุมชนทั้งในเมืองและอ าเภอรอง เป็นตน้ การ
ท าให้ลูกคา้สามารถซ้ือจบในท่ีเดียว เพื่อให้ครอบคลุมกลุ่มลูกคา้ท่ีหลากหลาย (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 
2566)  

แต่ถึงอย่างไรก็ตามการปรับตัวในแต่ละขนาดธุรกิจนั้นมีความสามารถไม่เท่ากัน  
ร้านคา้สมยัใหม่ (Modern Trade) ไดเ้ปรียบสูงกว่าในดา้นเงินทุน บุคคลากรท่ีเช่ียวชาญและอ านาจ
ต่อรองท่ีสูงกว่า จึงสามารถแข่งขนัไดดี้กว่าร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ท่ียงัมี
ขอ้จ ากดัอยู่มาก แมว้่าไตรมาสท่ี 1 ปี 2566 ยอดขายสาขาท่ีมีอยู่แลว้ของร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ 
จะมีการเติบโตท่ีต ่ากว่าปีก่อน (Same Store Sales Growth: SSSG) แต่เม่ือรวมรายได้จากสาขาเดิม
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และสาขาใหม่ยงัมีการเติบโตท่ีมากกว่า แสดงถึงสาขาใหม่ท่ีขยายเพิ่มมีผลต่อรายไดห้ลกัท่ีเพิ่มขึ้น
โดยรวมของผูเ้ล่นรายใหญ่ 

ร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมอาจแข่งขนัและท าก าไรไดล้ดลงในระยะยาว จากสงคราม
ราคาท่ีไม่สามารถดึงดูดลูกคา้ได้มากพอ จนท าให้ลูกคา้อาจเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ร้านวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่มากขึ้น ส่วนกลุ่มตวัแทนจ าหน่าย (Authorized Dealer) ผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้าง น่าจะเป็นกลุ่ม
ท่ีประคองตวัเติบโตต่อไป ซ่ึงส่วนใหญ่จะมีทั้งขายปลีกและขายส่ง มีงบประมาณในการจดัเก็บ
สินคา้ รวมถึงกลุ่มลูกคา้มีทั้งท่ีเป็นผูรั้บเหมาและโครงการก่อสร้างในพื้นท่ี  
 

 
รูปภาพท่ี 2.1 กราฟแสดงยอดขายรวมธุรกิจจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง จ านวนธุรกิจคา้ส่งและปลีกวสัดุ
ก่อสร้างท่ีด าเนินกิจการ 
ท่ีมา: ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2566)  

 
จากรูปภาพท่ี 2.1 แสดงการเติบโตของยอดขายวสัดุก่อสร้างโดยรวม โดยในปี 2564 มี

การการหดตวัท่ี -2.1% ยอดขาย 1,017,123 ลา้นบาท จากการระบาดของโรคโควิด 19 ซ่ึงสร้างความ
เสียหายในทุกภาคธุรกิจ ต่อมาปี 2565 มีแนวโน้มฟ้ืนตวัขึ้นเป็น 3% ยอดขาย 1,047,744 ลา้นบาท 
และปี 2566 มีแนวโนม้เติบโตเพียง 1.8% ยอดขาย 1,066,224 ลา้นบาท นอกจากน้ีกราฟยงัแสดงถึง
จ านวนธุรกิจวสัดุก่อสร้างท่ียงัด าเนินกิจการในปี 2560 – 2565 แสดงถึง ธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างมี
จ านวนอตัราเติบโตเฉล่ียท่ี 0.9% 
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2.1.2 ส่วนแบ่งการตลาดผู้จ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง 
ปี 2563 ส่วนแบ่งการตลาดของร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างและของตกแต่งบา้น 5 อนัดบั

แรก เป็นร้านสมัยใหม่ (Modern Trade) คิดเป็น 25.5 เปอร์เซ็นต์ของร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง
ทั้งหมด ประกอบดว้ย อนัดบั 1 HomePro 11.3 เปอร์เซ็นต ์อนัดบั 2 ไทยวสัดุ 5.0 เปอร์เซ็นต ์อนัดบั 
3 Global House 4.9 เปอร์เซ็นต์ อันดับ 4 DO Home 3 เปอร์เซ็นต์ อันดับ 5 MEGA HOME 1.3 
เปอร์เซ็นต์ และร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างอ่ืนๆ 74.5 เปอร์เซ็นต์ โดย HomPro มีจ านวนสาขามาก
ท่ีสุดถึง 115 สาขา อนัดบั 2 Global House 72 สาขา อนัดบั 3 Index living mall 63 สาขา และอนัดบั 
4 DO Home 23 สาขา ดงัรูปภาพท่ี 2.2 

 

 
รูปภาพท่ี 2.2 ภาพแสดงรายไดก้ าไร จ านวนสาขา และส่วนแบ่งการตลาดร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่ (Modern Trade) 
ท่ีมา: Marketeer (2020) 
 
 

2.2 สถานการณ์และภาพรวมของร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 
2.2.1 ภาพรวมการปรับตัวท่ีผ่านมาของร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 
ร้านธีระชยัโฮมบิวด์มีการปรับตวัในดา้นกายภาพและบรรยากาศภายในร้าน แต่เดิม

การวางแผนผงัร้านกระจดักระจาย ท าให้ไม่เอ้ือต่อการเลือกดูสินคา้ท่ีหายากทั้งลูกคา้และพนักงาน 
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รวมถึงไม่มีป้ายแสดงสินคา้ และกระบวนการด าเนินงานท่ียงัไม่ไดมี้เทคโนโลยีมาปรับใช ้กล่าวคือ
ระบบงานหลายๆอย่างยงัใช้การเขียนมือส่งผลค่อการเก็บรวบรวมขอ้มูลและดึงขอ้มูลมาใชล้ าบาก 
ผิดพลาดบ่อย และภายนอกร้านท่ียงัไม่ป้ายแสดงช่ือร้านท่ีชดัเจน ดงัภาพท่ี 2.3 2.4 และ 2.5 

 

 
รูปภาพท่ี 2.3 ภาพแสดงบรรายากาศภายในร้านก่อนการปรับปรุง ปี 2562 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.4 ภาพแสดงบรรายากาศภายนอกร้านก่อนการปรับปรุง ปี 2562 
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รูปภาพท่ี 2.5 ภาพแสดงบรรายากาศภายนอกร้านก่อนการปรับปรุง ปี 2562 
 

ต่อมาร้านธีระชยัโฮมบิวด์ไดป้รับเปล่ียนภายในและภายนอกร้านให้ทนัสมยัขึ้น ตั้งแต่
การวางแผนผงัร้านใหม่ การแบ่งสินคา้เป็นหมวดหมู่เพื่อใหห้าสินคา้ไดง้่าย การสั่งซ้ือชั้นวางสินคา้ 

ท่ีสามารถจดัเรียงสินคา้ไดเ้ป็นระเบียบเรียบร้อยและน่าซ้ือมากขึ้น การแสดงราคาท่ี
ชดัเจนท่ีลูกคา้สามารถเลือกและเปรียบเทียบราคาไดเ้อง และต่อขยายโชวรู์มไปดา้นขา้งเพื่อรองรับ
สินคา้ท่ีมีความหลากหลายมากขึ้น ดงัภาพท่ี 2.6 2.7 และ 2.8 

 
รูปภาพท่ี 2.6 ภาพแสดงบรรายากาศภายในร้านหลงัการปรับปรุง ปี 2563 – ปัจจุบนั 
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รูปภาพท่ี 2.7 ภาพแสดงบรรายากาศภายในร้านส่วนต่อขยายหลงัการปรับปรุง ปี 2563 – ปัจจุบนั 
 

 
รูปภาพท่ี 2.8 ภาพแสดงบรรายากาศภายนอกร้านหลงัการปรับปรุง ปี 2563 - ปัจจุบนั 

 
นอกจากน้ีได้มีการน าโปรแกรมบัญชีบริหารท่ีครอบคุมภาษีงานขาย สต๊อกสินคา้ 

ลูกหน้ี เจา้หน้ีและอ่ืนๆ เพื่อรวมศูนยข์อ้มูลให้สามารถวิเคราะห์และดึงขอ้มูลมาใช้ไดง้่าย พร้อมกบั
การออกแบบกระบวนการท างานใหม่ท่ีกระจายอ านาจไปยงัพนกังานมากขึ้น จากเดิมจะเป็นการรวม
อ านาจอยู่ท่ีเจา้ของเพียงอย่างเดียว การจดัโครงสร้างองคก์รใหม่ให้เห็นถึงสายการบงัคบับญัชาและ
ก าหนดหนา้ท่ีท่ีชดัเจน รวมถึงการพฒันาพนกังานใหไ้ปพร้อมกบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้น 
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2.2.2 โครงสร้างองค์กรร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 
ร้านธีระชัยโฮมบิวด์มีพนักงานจ านวน 35 คน เร่ิมต้นจากกรรมการผูจ้ัดการ รอง

กรรมการผูจ้ดัการ ผูจ้ดัการทัว่ไป หัวหนา้ฝ่าย และพนกังานแต่ละแผนก โดยพนกังานแบ่งออกเป็น 
6 แผนก ไดแ้ก่ แผนกขาย แผนกคลงัสินคา้และขนส่ง แผนกผลิตเสาปูน แผนกบริหารงานทั่วไป 
แผนกจดัซ้ือ และแผนกงานรับเหมา ดงัภาพท่ี 2.9 

 
รูปภาพท่ี 2.9 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 
 
 

2.ทฤษฎีและแนวคิดที่เกีย่วข้อง 
2.3.1 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัความพงึพอใจ (Customer Satisfaction) 
ความพึงพอใจของลูกค้า  เป็นความรู้สึกยินดีหรือผิดหวัง  เป็นส่ิงท่ีได้จากการ

เปรียบเทียบส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงักบัส่ิงท่ีไดรั้บจากสินคา้ (Kotler and Keller, 2006) ซ่ึงความพึงพอใจ
ของลูกคา้สามารถสนบัสนุนใหเ้พิ่มความสามารถในการแข่งขนัให้องคก์รดา้นสินคา้และบริการของ
องคก์รในการประเมินประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บใหส้อดคลอ้งต่อความคาดหวงัของลูกคา้  โดยสามารถ



14 

 

วดัได้จากการรับรู้และประสบการณ์ท่ีได้ให้ตรงกับความคาดหวงัท่ีตั้งไว ้(Fiksa, 2023) ความพึง
พอใจของลูกคา้มีท่ีมาจากหลายปัจจยั เช่น คุณภาพของสินคา้ คุณภาพการบริการ ราคา อารมณ์ และ
การเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย เป็นตน้ 

แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ช่วยให้ทราบความคาดหวงัของลูกคา้ เพื่อให้
ลูกค้าสามารถตัดสินใจซ้ืออย่างรอบคอบมากขึ้นและสามารถหลีกเล่ียงประสบการณ์ท่ีไม่ดีได้ 
องคก์รจึงควรประเมินความพึงพอใจของลูกคา้เป็นประจ าต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นส่วนส าคญัต่อการ
สร้างความภกัดีของลูกคา้ หากลูกคา้พึงพอใจสูง เม่ือมีการน าเสนอสินคา้ใหม่ ลูกคา้จะมีความสนใจ 
ซ้ือมากขึ้น และน ามาสู่ความภกัดีในระยะยาว นอกจากน้ีลูกคา้ยงัพูดถึงองคก์รและสินคา้ขององค์กร
ในทางบวกมากขึ้น สนใจแข่งขนัของตราสินคา้อ่ืนๆ นอ้ยลง และไม่อ่อนไหวต่อราคา และยงัรวมถึง
การท่ีองคก์รไม่จ าเป็นตอ้งหาตน้ทุนท่ีถูกหรือลดราคาเพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่ เน่ืองจากเกิดการซ้ือขาย
ระหวา่งลูกคา้ขึ้นอยา่งสม ่าเสมอ (Kotler & Keller, 2006)  
 

2.3.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัภาพลกัษณ์ตราสินค้า (Brand Image) 
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือ ความเช่ือท่ีเช่ือมโยงความทรงจ าและการรับรู้กบัตราสินคา้

ของลูกคา้ (Kotler and Keller in Heriati & Septi, 2012) หรือ วิธีคิดท่ีลูกคา้มีต่อตราสินคา้ ภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ สามารถก าหนดการรับรู้ถึงตราสินคา้ในจิตใจของลูกคา้ได ้(R.A. Marlien, 2021) 

คุณค่าได้ในหลาย ๆ รูปแบบได้ถูกสร้างจากภาพลักษณ์ตราสินค้า  โดยลูกค้า
ประมวลผลขอ้มูล แยกแยะตราสินคา้ไดง้่ายขึ้น สร้างเหตุผลในการซ้ือ ใหค้วามรู้สึกดี รวมถึงเป็นส่ิง
ท่ีส าคญัมากต่อยอดทางธุรกิจขององคก์ร (Aaker, 1991) และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ยงัเป็นพื้นฐานท่ี
จ าเป็นต่อการวางแผนการตลาดให้ดีขึ้น โดยการเนน้กลุ่มตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงและการวางต าแหน่ง
ของสินคา้ อย่างไรก็ตามภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไดถู้กนิยามและใชป้รับไดใ้นหลายรูปแบบขึ้นอยู่กบั
นกัวิจยัแต่ละคน การนิยามท่ีไม่เหมือนกนัอาจเกิดความสับสน ต่อการวดัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ การ
ประเมินคุณค่าตราสินคา้และต าแหน่งแบรนดใ์นอนาคต (Lee et al., 2014) 
 

2.3.3 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัความไว้วางใจต่อตราสินค้า (Brand Trust) 
ความไวว้างใจต่อตราสินคา้  คือ ความเช่ือของลูกคา้ว่าตราสินคา้จะตอบสนองความ

ความตอ้งการและปรารถนาตนเองได ้เม่ือลูกคา้มีความไวว้างใจในตราสินคา้หรือสินคา้ จะท าให้
ลูกค้าซ้ือซ ้ าขึ้น และไปสู่การท่ีลูกค้ามีสร้างสัมพนัธ์และมีส่วนร่วมระหว่างตราสินค้ากับลูกคา้ 
(Chinomona & Maziriri, 2017) และกล่าวไดว้่า ความไวใ้จต่อตราสินคา้เป็นความเต็มใจของลูกคา้ท่ี
เช่ือมัน่ในสินคา้และบริการของธุรกิจ (Sahin et al., 2011) โดยท่ีความไวว้างใจในสินคา้จะเกิดขึ้นจะ
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ใชเ้วลาในการสร้างขึ้นมา ผ่านการมีปฏิสัมพนัธ์และการสังเกตต่างๆ (Garbarino & Johnson, 1999; 
Mayer et al., 1995) ทั้งทางตรงและทางออ้มระหวา่งลูกคา้กบัตราสินคา้ ดว้ยเหตุน้ี ความไวว้างใจต่อ
ตราสินคา้จึงมกัศึกษาจากมุมมองของลูกคา้  
 

2.3.4 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัทัศนคติ (Attitude) 
ทศันคติ (Attitude) เป็นเครือข่ายท่ีเช่ือมโยงกนัระหว่างความคิดเห็นและความเช่ือต่อ

ตราสินคา้ ผ่านการประเมินตราสินคา้โดยรวม (Eagly & Chaiken, 1993; Keller, 1993) ซ่ึงทศันคติ
เป็นสภาวะของจิตใจหน่ึงท่ีช่วยให้ลูกคา้สามารถมีมุมมองต่อตราสินคา้ตามคุณลกัษณะต่างๆ เช่น 
คุณสมบติั ความทนทาน การบริการ และประสิทธิภาพ  เป็นตน้ (Aaker และ Keller, 1990) รวมทั้ง
ประโยชนท่ี์ไดจ้ากประสบการณ์การใชสิ้นคา้และบริการของตราสินคา้นั้นๆ (Keller, 1993) ถึงแมว้า่
ทัศนคติต่อตราสินค้าเม่ือถูกสร้างขึ้ นแล้วจะค่อนข้างเปล่ียนแปลงได้ยาก แต่งานวิจัยได้เผยว่า 
ทศันคติมีความล่ืนไหล ปรับเปล่ียนตลอดเวลาผ่านส่ิงกระตุน้ทางการตลาดต่างๆ (e.g. Keller and 
Lehmann, 2006) และยงัมีปัจจยัต่างๆ มากมายท่ีท าให้พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป (Park 
and MacInnis, 2006) ดังนั้นทศันคติต่อตราสินคา้มีประโยชน์ในการบอกพฤติกรรมของลูกคา้ใน
อนาคต เพื่อน าไปวางแผนเพื่อตอบสนองของลุกคา้ได ้
 

2.3.5 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัความตั้งใจซื้อ (Purchase intention) 
ความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention) คือ ความตั้งใจและความปรารถนาของลูกคา้ท่ีจะ

ซ้ือสินคา้หรือบริการของตราสินคา้ โดยท่ีความตั้งใจมีส่วนผสมระหว่างทศันคติและความไวว้างใจ
ต่อสินคา้และบริการ ยิ่งลูกคา้มีทศันคติท่ีดีจะท าให้ลูกคา้มีความตั้งใจซ้ือมากขึ้น นอกจากน้ีความ
ตั้งใจซ้ือมีผลจากหลายปัจจยั ความตั้งใจซ้ือยงัเช่ือมโยงกับความสามารถในการเขา้ถึงลูกคา้ของ
บริษัทผ่านภาพลักษณ์ของตราสินค้า กิจกรรมเชิงพาณิชย์ ทั้ งเร่ืองการให้บริการท่ีดีเพื่อเพิ่ม 
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีดี ความพึงพอใจของลูกคา้ ดา้นราคา ดา้นคุณค่า  (Princes et al., 2020)  การ
รับรู้ถึงคุณภาพสินคา้ท่ีดีของลูกคา้ (Aaker, 1997) ทั้งหมดน้ีจะช่วยเพิ่มความความตั้งใจในการซ้ือ
สินคา้หรือบริการของตราสินคา้นั้น
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2.4 งานวิจยัที่เกีย่วข้องกบัการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ 
ตารางท่ี 2.1 ตารางสรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย กลุ่มตัวอย่าง ระเบียบวิธีการวิจัย ตัวแปร ผลการวิจัย 
รัชวรรณ บุญ
เศรษฐ (2017)  

การศึกษาความ
แตกต่างของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในการซ้ือ
วสัดุก่อสร้าง จาก
ร้านคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้าง ในจงัหวดั
นนทบุรี 

ลูกคา้ร้านวสัดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิมและร้าน
สมยัใหม่ จ านวน 30 
คน ในจงัหวดันนทบุรี 

วิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative 
Research) 

ปัจจยักลยทุธ์การตลาด 4P 
พฤติกรรมการซ้ือของ
ลูกคา้ 

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีซ้ือมาใชง้านเอง กลยทุธ์การตลาด 
4P มีผลจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ สินคา้ ช่องทางการขาย 
ส่งเสริมการขายและราคา ส่วนกลุ่มลูกคา้รับเหมา
ก่อสร้างแบบเหมาค่าแรงและค่าของ มีผลกบั ราคา 
ส่งเสริมการขาย ช่องทางการขาย และสินคา้ สุดทา้ย
กลุ่มผูรั้บเหมาเฉพาะค่าแรง มีผลกบั ผลิตภณัฑ ์ช่อง
ทางการขาย ราคา และส่งเสริมการขาย    

ฉตัรแกว้ ชิมะ
บุตร (2015) 

ปัจจยัท่ีมี ผลต่อ
ความพึงพอใจซ้ือ
วสัดุก่อสร้างใน
ร้านคา้ปลีก และการ
ปรับตวัของร้าน
วสัดุก่อสร้างแบบ
ดั้งเดิม 

กลุ่มผูป้ระกอบการร้าน
วสัดุก่อสร้างแบบ
ดั้งเดิม   
กลุ่มผูซ้ื้อวสัดุก่อสร้าง 
จ านวน 246 คน 

วิจยัแบบผสม 
(Mix Research) 

ตวัแปรตน้: ขอ้มูลเบ้ืองตน้
ของลูกคา้ พฤติกรรมการ
ซ้ือ และทศันคติของลูกคา้ 
ตวัแปรตาม: ความพึง
พอใจการซ้ือวสัดุก่อสร้าง 

ความพึงพอใจต่อร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ของลูกคา้
ท่ีสูงกว่าร้านแบบดั้งเดิมในทุกๆ ปัจจยั การปรับตวั
ของร้านแบบดั้งเดิม ไดแ้ก่ สินคา้หลากหลายมากขึ้น 
ใชส่ื้อออนไลน์ประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ลูกคา้กลุ่มผูรั้บเหมาก่อสร้าง สร้างระบบนิเวศทาง
ธุรกิจเพื่อเสริมกนัและกนั  
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ผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย กลุ่มตัวอย่าง ระเบียบวิธีการวิจัย ตัวแปร ผลการวิจัย 
ภทัรวดี กฤต
รัชตนนัต ์
(2019) 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านวสัดุ
ก่อสร้างสมยัใหม่
ของประชาชนใน
จงัหวดัพทัลุง 

ลูกคา้ร้านวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่  400 คน 

วิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative 
Research) 

ตวัแปรตน้: ปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยักลยทุธ์
การตลาด 7P 
ตวัแปรตาม: การ เลือกใช้
บริการร้านวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่ 

การซ้ือสินคา้และบริการร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ มี
ผลจากปัจจยัอายุ สถานภาพ และรายไดต้่อเดือน และ
ปัจจยักลยุทธ์การตลาด 7P มีผลต่อการซ้ือสินคา้และ
บริการร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ในดา้นสินคา้ ราคา 
การบริการ บุคคล และส่งเสริมการตลาด  

ชนากานต ์
เจริญชยั 
(2014) 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความจงรักภกัดีของ
ลูกค้า ท่ี ใช้บ ริการ
ร้ า น วี โ ฮ ม วั ส ดุ
ก่ อส ร้ า ง  จั งหวัด
ยโสธร 
 

ลูกค้า ร้านวีโฮมวัสดุ
ก่อสร้าง จงัหวดัยโสธร 
421 คน 

วิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative 
Research) 

ตวัแปรตน้: ขอ้มูลส่วน
บุคคล (เพศ รายได ้อาชีพ 
อาย)ุ ความไวว้างใจ 
คุณภาพการ ให้บริการ 
ความพึงพอใจ 
ตวัแปรตาม: ความ
จงรักภกัดีของลูกคา้ (การ
ซ้ือซ ้า การบอกต่อ) 

ความจงรักภกัดีมีผลแตกต่างกนัตามอายุลูกคา้ ความ
พึงพอใจ คุณภาพการให้บริการ ความไวว้างใจ มีผล
ต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ 
 

พชัรี วงศ์เรือง 
และธัญนันท์  
วรเศรษฐฑงษ์ 
(2019) 

ปั จ จั ย ท่ี ส่ ง ผลต่ อ
ความพึงพอใจของ
ลูกค้าจ ากการ ซ้ือ
สินค้าของโฮมโปร
และโกลบอลเฮาส์ 

ลูกคา้ของโฮมโปรและ
โกลบอลเฮาส์ 407 คน 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             ตวัแปร: มุมมองคุณภาพ  
คุณค่า ความพึงพอใจ 
ความคาดหวงั ความ
จงรักภกัดี การร้อง                            
เรียน ภาพลกัษณ์ 

ปัจจยัท่ีมีผลท าให้ลูกคา้พึงพอใจ ไดแ้ก่ คุณภาพของ
สินค้า ภาพลกัษณ์ และความพึงพอใจ มีผลต่อความ
จงรักภกัดีของลูกคา้และขอ้ร้องเรียน 

 

http://www.esanpedia.oar.ubu.ac.th/e-research/?q=%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%20%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5&f%5Bauthor%5D=1599
http://www.esanpedia.oar.ubu.ac.th/e-research/?q=%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%20%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5&f%5Bauthor%5D=1599
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ผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย กลุ่มตัวอย่าง ระเบียบวิธีการวิจัย ตัวแปร ผลการวิจัย 
มหสัธวิน ใจ
จิต (2017) 

ปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบั
ความภกัดีของ
ผูบ้ริโภคต่อร้านคา้
ปลีกวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่ (Modern 
trade) ในเขต
กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

ลูกคา้ร้านคา้ปลีกวดัสุ
ก่อสร้างสมยัใหม่ ท่ี
อาศยัใน
กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 400 คน 

วิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative 
Research) 

ตวัแปรตน้: ปัจจยัสินคา้ 
การบริการ ราคา และ
ภาพลกัษณ์ 
ตวัแปรตาม: ความ
จงรักภกัดีของลูกคา้ 

ความจงรักภกัดีของลูกคา้สัมพนัธ์กบัดา้นสินคา้ ดา้น
บริการ ดา้นภาพลกัษณ์  ดา้นราคา โดยเรียงจากมาก
ไปน้อย  ระดบัความจงรักภกัดีอยู่ระดบัมากที่สุด ผ่าน
การซ้ือซ ้ าและการบอกต่อ ระดับกลาง ผ่านการ
ปกป้องและแกต้่าง และไม่เปล่ียนไปซ้ือร้านอ่ืน 

ชยัวฒัน์  

ขนัตี (2011) 

การศึกษาผลกระทบ
ทางธุรกิจของร้าน
วสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่ต่อร้าน
วสัดุก่อสร้างแบบ
ดั้งเดิม ในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดั
อุดรธานี 

เ จ้ า ข อ ง ร้ า น วั ส ดุ
ก่อสร้าง ท่ีเปิดกิจการ
ไม่ต ่ากว่า 10 ปี และทุน
จดทะเ บียนมากกว่า 
1 ,000,000 บาท 5  คน 
และลู กค้ า ร้ านวัส ดุ
ก่อสร้าง 400 คน 

วิจยัแบบผสม (Mix 
Research) 

ตัวแปรต้น: ส่วนประสม
ทางการาตลาด 
ตัวแปรตาม : พฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้ 

ร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่มีผลกระทบต่อยอดขายร้าน
แบบดั้ งเดิม จากการมีระบบบริหารท่ีดีกว่า และยงั
ส่งผลต่อทัศนคติของลูกค้าท่ีเปล่ียนแปลงไป ปัจจยั
คุณภาพและสินค้าหลากหลายมีผลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้ร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่  
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ผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย กลุ่มตัวอย่าง ระเบียบวิธีการวิจัย ตัวแปร ผลการวิจัย 
กณัฐิกา 
จนัทนา, ธาตรี 
จนัทรโคลิกา, 
กอบกลู จนัทร
โคลิกา, ชลลดา 
สัจจานิตย,์ 
อุดมวิทย ์ไชย
สกุลเกียรติ 
และ  สร้อยบุป
ผา สาตร์มูล 
(2022) 

กระบวนการในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ
วสัดุก่อสร้างจาก
ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง 

ลุกคา้ร้านวสัดุก่อสร้าง
ก่อสร้างแบบดั้งเดิม
และสมยัใหม่จ านวน 
40 คน 

วิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative 
Research) 

ตวัแปร: ประชากรศาสตร์  
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

ลูกค้าทั่วไปต่อร้านวัสดุก่อสร้างแบบบดั้ งเดิม จะ
ไม่ได้พิจารณาการแสวงหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก เพราะต้องรีบใช้และอยู่ใกล้บ้านและร้าน
วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ใชทุ้กกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เพราะไม่รีบใช ้มีเวลาตดัสินใจ ในส่วนของผูรั้บเหมา
ต่อร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม จะไม่การประเมิน
ทางเลือกและแสวงหาข้อมูล เพราะเป็นร้านประจ า
และร้านสมยัใหม่จะมีครบทุกขั้นตอน 
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การคน้ควา้การศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัร้านวสัดุก่อสร้างทั้งท่ีเป็นแบบร้านดั้งเดิมและร้าน
สมยัใหม่ ตามตารางท่ี 2.1 พบว่า ปัจจยักลยทุธ์การตลาด 4P และ 7P ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ลูกคา้ ซ่ึงลูกทัว่ไปและผูรั้บเหมาท่ีเหมาเฉพาะค่าแรง คุณภาพของสินคา้เป็นส่ิงส าคญัท่ีสุด ส่วนกลุ่ม
ลูกคา้รับเหมาก่อสร้างแบบเหมาค่าแรงและค่าของ กับราคาเป็นส่ิงส าคัญท่ีสุด (ชัยวฒัน์, 2011; 
รัชวรรณ, 2017) และปัจจยักลยทุธ์การตลาด 4P และ 7P ยงัมีอิทธิพลต่อปัจจยัการเลือกใชบ้ริการร้าน
วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ นั้นคุณภาพสินคา้เป็นส่ิงส าคญัมากท่ีสุดเช่นกนั (ภทัรวดี, 2014) 

และมีงานวิจัยถึงความพึงพอใจ คุณภาพการให้บริการ  (ชนากานต์, 2014) ด้าน
ภาพลกัษณ์ สินคา้ ดา้นราคา และ ดา้นการบริการ (มหสัธวิน, 2017;พชัรีและธญันนัท,์ 2019) มีผลต่อ
ลูกคา้เร่ืองความจงรักภกัดีทั้งการบอกต่อ ปกป้องและแกต่้าง และไม่เปล่ียนไปซ้ือร้านอ่ืน และปัจจยั
พฤติกรรมการซ้ือและทศันคติของลูกคา้ ส่งผลต่อความพึงพอใจ พบว่าความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ
ร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ท่ีสูงกว่าร้านแบบดั้งเดิมในทุกๆ ปัจจยั (ฉัตรแกว้, 2015) ลูกคา้ทัว่ไปของ
ร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมจะไม่ไดป้ระเมินทางเลือกในการซ้ือมาก เพราะตอ้งรีบใชแ้ละอยู่ใกล้
บา้น ส่วนร้านสมยัใหม่จะมีกระบวนการตดัสินใจทุกขั้นตอนเพราะมีเวลาในการประเมิน (จนัทนา 
และคณะ, 2022) 

ซ่ึงจากการศึกษา ส่วนใหญ่จะเน้นไปท่ีกลยุทธ์การตลาด 4P และ 7Pท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมของลูกคา้ ในรูปแบบต่างๆ แต่ยงัไม่มีการน าปัจจยัความพึงพอใจของลูกคา้ ภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ ทศันคติ และความไวว้างใจของลูกคา้ ท่ีไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้ ร้านวสัดุก่อสร้างแบบ
ดั้งเดิม ผูวิ้จยัสนใจศึกษาประเด็นน้ี กรณีศึกษาร้านธีระชัยโฮมบิวด์ เพื่อน าผลท่ีได้ไปวางกลยุทธ์
เพื่อให้ร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (Traditional trade) สามารถเพิ่มการแข่งขนัไดก้บัร้านสมยัใหม่ 
(modern trade) 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

3.1 ระเบียบวิธีการวิจัย (Methodology)  
การศึกษาช้ินน้ีเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitation research) ซ่ึงเก็บข้อมูล ผ่าน

แบบสอบถามออนไลน์ (Questionnaire) โดยวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติผ่านโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
ดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 ตารางสรุปเคร่ืองมือเก็บขอ้มูลและการวิเคราะห์ผล 
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ตารางท่ี 3.1 ตารางสรุปเคร่ืองมือเกบ็ข้อมูลและการวิเคราะห์ผล (ต่อ) 

 
 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
3.2.1 ประชากรเป้าหมาย 
ประชากรท่ีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ท่ีเป็นลูกคา้ร้านธีระชัยโฮมบิวด์ ด้วยประชากรมี

จ านวนท่ีไม่ทราบแน่นอน จึงอา้งอิงสูตรค านวณกลุ่มตวัอยา่งของ Cochran (2520)  
 

𝑛 =
(1.96)2

4(0.05)2
=  384.16 ~ 384 คน 

 
n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
Z = ค่าความเช่ือมัน่หรือค่านยัส าคญั 
e = ค่าความคาดเคล่ือนท่ียอมรับไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่ง 
ก าหนดให ้ค่ ค่าความคาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้5% 
และไม่ใช้ความน่าจะเป็นในการสุ่มตวัอย่าง (Non-probability) ผ่านเคร่ืองมือการสุ่ม

ตามสะดวก (Convenience Sampling)  
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3.2.2 กลุ่มตัวอย่างงานวิจัย 
ลูกคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์อ าเภอหว้ยแถลง จงัหวดันครราชสีมา 

 
 

3.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ใช้การสุ่มแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็นในการสุ่มตวัอย่าง (Non-probability) เป็นการสุ่ม

ตามสะดวก (Convenience Sampling)  
 
 

3.4 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือการวิจยัท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ไดด้ดัแปลงมากจาก วิสสุตา 

จ าเนียร (2020) ซ่ึงใชรู้ปแบบ Likert Scales ใชก้ารวดัแบบ Interval Scale แบ่งเป็นระดบั 1 – 5 โดยท่ี 
1 = ไม่เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 = ไม่เห็นดว้ย 3 = ปานกลาง 4 = เห็นดว้ย 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด แบ่งออก
ได ้4 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 3 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามดา้นประสบการณ์ซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างร้านธีระชัยโฮม

บิวด ์6 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามดา้นความพึงพอใจ ภาพลกัษณ์ ทศันคติ และความไวว้างใจ

ของลูกคา้ท่ีน าไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้สินคา้วสัดุก่อสร้างร้านธีระชยัโฮมบิวด ์ 25 ขอ้ 
ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 6 ขอ้ 

 
 

3.5 วิธีการเก็บข้อมูล 
3.5.1 ประสานกับพนักงานขายร้านธีระชัยโฮมบิวด์เพื่อประชาสัมพันธ์และเก็บ

แบบสอบถามจากลูกคา้ โดยจะท าการวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ท่ีมาในช่วงเวลาท่ี
เก็บแบบสอบถามออนไลน์   

3.5.2 แนบ Link แบบฟอร์มออนไลน์ไปยงั Line application ของลูกคา้ท่ีมีฐานขอ้มูล
อยูแ่ลว้ และแจง้รายละเอียดถึงวตัถุประสงค ์รายละเอียดและประโยชน์ในการท าวิจยัคร้ังน้ี 

3.5.3 จากนั้นน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ทางสถิติดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป 
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3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
3.6.1 การวิเคราะห์ขอ้มูล Descriptive Statistics หรือเชิงพรรณนา อธิบายผลของขอ้มูล

ดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์โดยแสดงในรูปแบบ
ของ ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง (Mean) ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.6.2 การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
ดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) และค่าความเช่ือมัน่อยู่ท่ี 95 เปอร์เซ็นต์ 
หรือ ค่านยัส าคญั (Significant level) ท่ี 0.05  
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บทที่ 4 
ผลการศึกษา  

 
 

การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัของร้านวสัดุก่อสร้างแบบ
ดั้งเดิม (Traditional trade) ต่อร้านสมยัใหม่ (modern trade) กรณีศึกษา ร้านธีระชัยโฮมบิวด์ อ าเภ
อห้วยแถลง จงัหวดันครราชสีมา” โดยมุ่งเน้นศึกษาปัจจยัความพึงพอใจ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ต่อ
ทัศนคติและความไว้วางใจของลูกค้าไปสู่การตั้ งใจซ้ือสินค้า ร้านค้าวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) เก็บแบบสอบถามจากลูกคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ไดท้ั้งหมด 401 คน และคดักรอง
เหลือ 398 คน น ามาสู่การวิเคราะห์ผลไดด้งัน้ี 
 
 

4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา 
ผูต้อบแบบสอบถาม พบ เพศหญิง 150 คน (ร้อยละ 37.7) เพศชาย 248 คน (ร้อยละ 

62.3) สถานภาพ โสด 114 คน (ร้อยละ 28.6) สมรส 284 คน (ร้อยละ 71.4) อายุ 40 – 49 ปี 114 คน 
(ร้อยละ 28.6) ต ่ากว่าปริญญาตรี 308 คน (ร้อยละ 77.4) อาชัพ เกษตรกร 124 คน (ร้อยละ 31.2) 
รายได ้10,001 – 20,000 บาท 135 คน (ร้อยละ 33.9) มากท่ีสุด ดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา 

 ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ หญิง 

ชาย 
150 
248 

37.7 
62.3 

 รวม 348 100 
3. สถานภาพ โสด 

สมรส 
114 
284 

28.6 
71.4 

 รวม 398 100 
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ตารางท่ี 4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา (ต่อ) 
 ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 

2. อาย ุ    
 20 – 29 ปี 

30 – 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 
มากกวา่ 60 ปี 

40 
70 
114 
105 
69 

10.1 
17.6 
28.6 
26.4 
17.3 

 รวม 398 100 
3. การศึกษา  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

308 
75 
15 

77.4 
18.8 
3.8 

 รวม 348 100 
4. อาชีพ เกษตรกร 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐวิสาหกิจ 
ช่าง/ผูรั้บเหมาก่อสร้าง 
เจา้ของธุรกิจส่วนตวั 
พนกังานเอกชน 
รับจา้งทัว่ไป 
นกัศึกษา 
อ่ืนๆ 

124 
42 
55 
53 
22 
95 
3 
4 

31.2 
10.5 
13.8 
13.3 
5.5 
23.9 
0.8 
1 

 รวม 398 100 
3. รายได ้ นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 

10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
มากกวา่ 50,000 บาท  

134 
135 
56 
29 
19 
25 

33.7 
33.9 
14.1 
7.2 
4.8 
6.3 

 รวม 398 100 
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4.2 ลกัษณะประสบการณ์และพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 
ผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย ลูกค้าทั่วไป/เจ้าของบ้าน (ร้อยละ 83.4) ช่าง/

ผูรั้บเหมา (ร้อยละ 16.6) ซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อเดือน 2 คร้ัง (ร้อยละ 22.6) ซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ังละ 
501 – 2,000 บาท (ร้อยละ 37.7) กลุ่มสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ กลุ่มโครงสร้าง (ร้อยละ 
29.4) กลุ่มฮาร์ดแวร์และเคร่ืองมือช่าง (ร้อยละ 17.7) และกลุ่มระบบงานประปา (ร้อยละ 16.1) 
เหตุผลท่ีซ้ือ 3 อบัดบัแรก ไดแ้ก่ เดินทางสะดวก (ร้อยละ 24.4) ร้านคา้น่าเช่ือถือ (ร้อยละ 20.1) และ
สินคา้หลากหลาย (ร้อยละ 15.7) ช่องทางท่ีรู้จกัร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ รู้จกัจาก
ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั ช่างเป็นคนแนะน า (ร้อยละ 56.9) ขบัรถผ่านหนา้ร้าน (ร้อยละ 22.9) และ
ป้ายประชาสัมพนัธ์ร้านตามสถานท่ีต่างๆ (ร้อยละ 12.4) ระยะเวลาท่ีรู้จกัร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 3 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มากกวา่ 10 ปี (ร้อยละ 76.9) 5 – 9 ปี (ร้อยละ 11.3) 3 – 4 ปี (ร้อยละ 6) ดงัตารางท่ี 
4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 ลกัษณะประสบการณ์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 

 ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 
1. กลุ่มลูกคา้ ลูกคา้ทัว่ไป/เจา้ของบา้น 

ช่าง/ผูรั้บเหมา 
332 
66 

83.4 
16.6 

 รวม 348 100 
2. จ านวนคร้ังในการ
ซ้ือโดยเฉล่ียต่อเดือน 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 
1 คร้ัง 
2 คร้ัง 
3 คร้ัง 
4 คร้ัง 
มากกวา่ 4 คร้ัง 

75 
73 
90 
50 
23 
87 

18.8 
18.3 
22.6 
12.6 
5.8 
21.9 

 รวม 398 100 
3. จ านวนเงินท่ีซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ังโดย
เฉล่ีย 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 500 บาท 
501 – 2,000 บาท 
2,001 – 4,000 บาท 
4,001 – 6,000 บาท 
6,001 – 8,000 บาท 

63 
150 
73 
26 
22 

15.8 
37.7 
18.4 
6.5 
5.5 
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ตารางท่ี 4.2 ลกัษณะประสบการณ์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ (ต่อ) 
 ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 

 
 

8,001 – 10,000 บาท 
มากกวา่ 10,000 บาท 

25 
39 

6.3 
9.8 

 รวม 398 100 
4. กลุ่มสินคา้ท่ีเลือก
ซ้ือ 

กลุ่มโครงสร้าง เช่น เหลก็ ปูน ไมฝ้า 
หิน ทราย บลอ็ก เป็นตน้ 
กลุ่มฮาร์ดแวร์และเคร่ืองมือช่าง 
กลุ่มระบบงานประปา 
กลุ่มระบบงานไฟฟ้า 
กลุ่มสีและเคมีภณัฑ ์ 
กลุ่มประตูและหนา้ต่าง 
กลุ่มวสัดุปูพื้นและผนงั 
กลุ่มประดบัยนต/์งานช่างยนต ์
กลุ่มหอ้งน ้าและอุปกรณ์ 
กลุ่มงานเกษตร 
อ่ืนๆ 

287 
 

173 
157 
98 
73 
61 
45 
19 
37 
18 
8 

29.4 
 

17.7 
16.1 
10.0 
7.5 
6.3 
4.6 
1.9 
3.9 
1.8 
0.8 

 รวม 976 100 
5. เหตุผลในการซ้ือ สินคา้หลากหลาย 

สินคา้หาจากร้านอ่ืนไม่ได ้
ร้านคา้น่าเช่ือถือ  
เดินทางสะดวก 
สินคา้ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
โปรโมชัน่และส่วนลด 
คุณภาพในการบริการ 
สินคา้มีคุณภาพ 
อ่ืนๆ 

126 
41 
161 
196 
78 
28 
107 
57 
8 

15.7 
5.1 
20.1 
24.4 
9.7 
3.5 
13.4 
7.1 
0.1 

 รวม 802 100 
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ตารางท่ี 4.2 ลกัษณะประสบการณ์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ (ต่อ) 
 ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 

6. ช่องทางท่ีรู้จกัร้านธี
ระชยัโฮมบิวด ์ 

รู้จกัจากครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั ช่าง
เป็นคนแนะน า 
ป้ายประชาสัมพนัธ์ร้านตามสถานท่ี
ต่างๆ 

293 
 
64 

56.9 
 

12.4 
 

 
 รู้จกัจากช่องทางออนไลน์ เช่น 

เฟสบุ๊ก TikTok เป็นตน้ 
ขบัรถผา่นหนา้ร้าน 
อ่ืนๆ 

22 
 

118 
18 

4.3 
 

22.9 
3.5 

 รวม 515 100 
7. จ านวนปีท่ีรู้จกั
ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี  
1 – 2 ปี 
3 – 4 ปี 
5 – 9 ปี 
มากกวา่ 10 ปี 

6 
17 
24 
45 
306 

1.5 
4.3 
6.0 
11.3 
76.9 

 รวม 389 100 
 
 

4.3 การทดสอบสมมติฐานทางสถิต ิ
ผลทดสอบสมมติฐานตามวตัถุประสงคง์านวิจยัไดด้งัน้ี 

 
4.3.1 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างความพงึพอใจและภาพลกัษณ์ตราสินค้า ต่อ

ความไว้วางใจไปสู่การตั้งใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง ร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 
สมมติฐานท่ี 1 (H1) และสมมติฐานท่ี 3 (H3) พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าและ

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ สัมพนัธ์ทางบวกกับความไวว้างในการซ้ือสินคา้ ร้านธีระชัยโฮมบิวด์  ซ่ึง
แสดงค่านัยส าคญั p = 0.000 (F = 589.576) จากการวิเคราะห์ผลความถดถอย ANOVA TEST ตาม
ตารางท่ี 4.3 
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ตารางท่ี 4.3 ผลสถิติการวิเคราะห์ความถดถอย ANOVA TEST ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้และ
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความไวว้างใจของลูกคา้ 

การวิเคราะห์ผลค่าความผนัแปร ความไวว้างใจของลูกคา้ คิดเป็น ร้อยละ 74.9 (R 
Squares = 0.749) โดยความพึงพอใจของลูกคา้และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อ
ความไวว้างใจของลูกคา้ ท่ีค่านัยส าคญั p = 0.000 ทั้งสองตวัแปร ยอมรับสมมติฐานท่ี 1 และ 3 ตวั
แปรตน้ ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย  (β) เท่ากบั 0.175 และ 0.713 ตามล าดบั ตามตารางท่ี 4.4 และ 
4.5 

 
ตารางท่ี 4.4 การวิเคราะห์ผลค่าความผนัแปร ความไวว้างใจของลูกคา้ 

 
 
ตารางท่ี 4.5 ผลสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้
และภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความไวว้างใจของลูกคา้ 
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4.3.2 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างความพงึพอใจและภาพลกัษณ์ตราสินค้า ต่อ
ทัศนคติไปสู่การตั้งใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 

สมมติฐานท่ี 2 (H2) และสมมติฐานท่ี 4 (H4) ความพึงพอใจของลูกคา้และภาพลกัษณ์
ตราสินคา้สัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติในการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ซ่ึงแสดงค่านยัส าคญั p = 
0.000 (F = 336.836) จากการวิเคราะห์ผลความถดถอย ANOVA TEST ตามตารางท่ี 4.6 
 
 
ตารางท่ี 4.6 ผลสถิติการวิเคราะห์ความถดถอย ANOVA TEST ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้และ
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติของลูกคา้ 

 
 

การวิเคราะห์ผลค่าความผนัแปร ทศันคติของลูกคา้ เท่ากับ ร้อยละ 63 (R Squares = 
0.630) โดยความพึงพอใจของลูกคา้และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติ
ของลูกค้า ท่ีค่านัยส าคัญ p = 0.000 ทั้งสองตัวแปร ยอมรับสมมติฐานท่ี 2 และ 4 ตัวแปรต้น ค่า
สัมประสิทธ์ิความถดถอย  (β) เท่ากบั 0.169 และ 0.696 ตามล าดบั ตามตารางท่ี 4.7 และ 4.8 
 
ตารางท่ี 4.7 การวิเคราะห์ผลค่าความผนัแปร ทศันคติของลูกคา้ 
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ตารางท่ี 4.8 ผลสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้
และภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อทศันคติของลูกคา้ 

 
 
4.3.3 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจและทัศนคติของลูกค้าไปสู่การ

ตั้งใจซื้อสินค้า ร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 
สมมติฐานท่ี 5 (H5) และสมมติฐานท่ี 6 (H6) ความไวว้างใจและทศันคติของลูกค้า

สัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้ร้านธีระชัยโฮมบิวด์ ซ่ึงแสดงค่านัยส าคญั p = 0.000 (F = 
432.475) จากการวิเคราะห์ผลความถดถอย ANOVA TEST ตามตารางท่ี 4.9 
 
ตารางท่ี 4.9 ผลสถิติการวิเคราะห์ความถดถอย ANOVA TEST ดา้นทศันคติและความไวว้างใจของ
ลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 

 
 

การวิเคราะห์ผลค่าความผนัแปร การตั้งใจซ้ือของลูกคา้ เท่ากบั ร้อยละ 68.6 (R Squares 
= 0.686) โดยทศันคติและความไวว้างใจของลูกคา้ มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือของลูกคา้ 
ค่านยัส าคญั p = 0.000 ทั้งสองตวัแปร ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 และ 6 ตวัแปรตน้มีค่าสัมประสิทธ์ิ
ความถดถอย  (β) เท่ากบั 0.558 และ 0.339 ตามล าดบั ตามตารางท่ี 4.10 และ 4.11 
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ตารางท่ี 4.10 การวิเคราะห์ผลค่าความผนัแปร การตั้งใจซ้ือของลูกคา้ 

 
 
ตารางท่ี 4.11 ผลสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ทศันคติและความไวว้างใจ
ของลูกคา้ มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือของลูกคา้ 

 
 
 

4.4 สรุปสมมติฐานงานวจิัย 
การวิเคราะห์การถดถอย พหุคูณ (Multiple Regression) นั้น ยอมรับสมมติฐานท่ี 1 - 6  

ทั้งหมดและสมมติฐานท่ีมีตวัแปรตน้มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย  (β) มากท่ีสุด 3 อนัดับแรก 
ไดแ้ก่ สมมติฐานท่ี 3 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความไวว้างใจของลูกคา้ใน
การซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ (β = 0.713) สมมติฐานท่ี 4 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์
ทางบวกต่อทศันคติของลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ (β = 0.696) และสมมติฐานท่ี 5 
ความไวว้างใจของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ (β = 
0.558) ตามล าดบั ตามตารางท่ี 4.12 และภาพท่ี 4.1  
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ตารางท่ี 4.12 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐาน ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 

(H1) 
ความพึงพอใจของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อ
ความไวว้างใจ ไปสู่การซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 2 
(H2) 

ความพึงพอใจของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อ
ทศันคติไปสู่การซ้ือสินคา้ ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 3 
(H3) 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความ
ไวว้างใจไปสู่การซ้ือสินคา้ ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 4 
(H4) 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อ
ทศันคติไปสู่การซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 5 
(H5) 

ความไวว้างใจของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อ
การตั้งใจซ้ือสินคา้ ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์

ยอมรับ 

สมมติฐานท่ี 6 
(H6) 

ทศันคติของลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์

ยอมรับ 

 

รูปท่ี 4.1 ภาพสรุปกรอบงานวิจยั 
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บทที่ 5 
ผลสรุปงานวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
 

5.1 สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 
การศึกษา กลยุทธ์การเพิ่มความสามารถในการแข่งขันของร้านวสัดุก่อสร้างแบบ

ดั้งเดิม(Traditional trade) ต่อร้านสมยัใหม่ (modern trade) กรณีศึกษา ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ อ าเภอ
หว้ยแถลง จงัหวดันครราชสีมา สรุปผลไดด้งัน้ี  

วตัถุประสงคง์านวิจยัขอ้ท่ี 1 พบว่า ความพึงพอใจของลูกคา้สัมพนัธ์ทางบวกต่อความ
ไว้วางใจมากท่ีสุดและทัศนคติเป็นอันดับต่อมา ซ่ึงปัจจัยความพึงพอใจ ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจ 
ความรู้สึกดี การมีประสบการณ์ท่ีดีและความสุขมากท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ไม่
แตกต่างกับงานวิจัยของ  Novianti (2022) กล่าวไว้ว่า ความพึงพอใจของลูกค้ามีความสัมพันธ์
ทางบวกต่อความไวว้างใจและความจงรักภกัดีอย่างมีนยัส าคญัของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธนาคาร และไป
ทิศทางเดียวกบังานวิจยัของ ZHANG (2015) กล่าวไวว้่า ความพึงพอใจของลูกคา้มีความสัมพนัธ์
ทางบวกกับทศันคติและความจงรักภกัดีในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ สรุปได้ว่า ความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีเพิ่มขึ้นจะส่งผลให้ความไวว้างใจของลูกคา้เพิ่มขึ้นดว้ยเป็นความสัมพนัธ์ทางบวก (Nayan, 
2020) การทราบความพึงพอใจในประสบการณ์ซ้ือของลูกค้าจึงคาดการณ์ถึงความไว้วางใจ 
(Shamsudin, 2018)และทศันคติของลูกคา้ได ้

วตัถุประสงค์งานวิจัยข้อท่ี 2 พบว่า ภาพลักษณ์ตราสินค้าร้านธีระชัยโฮมบิวด์  มี
ความสัมพนัธ์ทางบวกต่อความไวว้างใจมากท่ีสุดและทศันคติเป็นอนัดบัต่อมา ซ่ึงปัจจยัภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ ลูกคา้ใหค้วามส าคญัต่อช่ือเสียงและความสามารถในการดึงดูดผูท่ี้มีความสนใจสินคา้วสัดุ
ก่อสร้างไดข้องร้านธีระชยัโฮมบิวด์มากท่ีสุด ภาพลกัษณ์ตราสินคา้สะทอ้นการรับรู้ตราสินคา้ผ่าน
ผลประโยชน์และทศันคติของลูกคา้ (Abin, 2022) ในการพฒันาตราสินคา้ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้คือ
พื้นฐานส าคญั เน่ืองจากช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ จะดึงดูดใหลู้กคา้สนใจ รวมถึงลองใชผ้ลิตภณัฑ์
หรือบริการของแบรนด์ (Wijaya, 2013) จากการวิเคราะห์ไม่แตกต่างกบังานวิจยัของ Deheshti et al. 
(2016) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความไวว้างใจ ซ่ึงภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้นั้นสามารถท านายความไวว้างใจของลูกคา้ต่อตราสินคา้ได ้และความไวว้างใจเองก็เป็นส่วน
ส าคญัต่อการปรับปรุงภาพลกัษณ์เพื่อชนะใจ และเพิ่มความไวว้างใจของลูกคา้ นอกจากน้ียงัไม่
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แตกต่างกบังานวิจยัของ Abin (2022) ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัทศันคติอย่าง
มีนยัส าคญัจากกลุ่มลูกคา้บริษทัสตาร์อพั Pomie Bakery 

วตัถุประสงคง์านวิจยัขอ้ท่ี 3 พบวา่ ความไวว้างใจมีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อการตั้งใจ
ซ้ือมากท่ีสุดและเป็นอนัดบัต่อมาคือทศันคติโดยความไวว้างใจลูกคา้ใหค้วามส าคัญกบัความเช่ือมัน่ 
มัน่ใจ ความจริงใจและซ่ือสัตย ์ในปัจจยัทศันคติ ลูกคา้ให้ความส าคญักบัความผูกพนั ความสนใจ
และช่ืนชอบร้านธีระชยัโฮมบิวด์ท่ีมากกว่าร้านวสัดุก่อสร้างอ่ืน ไปสู่การตั้งใจซ้ือของลูกคา้ ความ
ไวว้างใจของลูกคา้ท่ีมีต่อตราสินคา้ไปสู่การซ้ือซ ้ า (Chinomona & Maziriri, 2017) และมีส่วนส าคญั
ต่อการตั้งใจซ้ือ นั้นไม่แตกต่างกบังานวิจยัของ วิมุกตานนท์ (2020) กล่าวไวว้่า การท่ีมีปฏิสัมพนัธ์
ในดา้นบวกกบัลูกคา้ผ่านช่องทางต่างๆ ท าให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจต่อผูจ้  าหน่ายหรือร้านคา้ ไปสู่
การตั้งใจซ้ือสินคา้ และยงัไม่แตกต่างกบังานวิจยัของ อรัญญา (2019) กล่าวไวว้่า การท่ีอินฟลูเอ็น
เซอร์มีบุคคลิกภาพท่ีดึงดูด ความเช่ียวชาญ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัทศันคติและความไวว้างใจ
ไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นเฟสบุ๊ค 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะด้านการจัดการและกลยุทธ์ 
กลยุทธ์การเพิ่มความสามารถในการแข่งขันของร้านวัสดุก่อสร้างแบบดั้ งเดิม 

(Trad i t iona l  t rade)  ต่อ ร้านสมัยใหม่  (Modern  trade) กรณีศึกษา  ร้านธีระชัยโฮมบิวด์  
อ าเภอห้วยแถลง จังหวดันครราชสีมา  ในขณะท่ีร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern trade) เน้น
แข่งขนัด้านราคา ท าให้สินคา้ราคาถูก จ าหน่ายสินคา้ครบ One Stop Service การมีระบบบริหาร
จัดการท่ีดี แผนการตลาดเชิงรุก การเพิ่มจ านวนสาขาอย่างต่อเน่ือง เป็นส่ิงท่ีร้านแบบดั้ งเดิม
ลอกเลียนแบบไดย้าก และเป็นภยัคุกคามท่ีลดความสามารถในการแข่งขนัของร้านแบบดั้งเดิมอยา่ง
มาก กลยุทธ์ของร้านแบบดั้งเดิมจึงตอ้งต่างออกไป จากการวิเคราะห์ผลส่ิงท่ีดึงดูดลูกคา้ให้มาซ้ือ
สินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์มากท่ีสุดคือ ภาพลกัษณ์ของร้าน ความไวว้างใจ สะทอ้นถึงจุดแข็งของ
ร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (Traditional trade) และธุรกิจ SME (Small and Medium Enterprise) ได้
เป็นอย่างดี เขา้ถึงลูกคา้ไดส้ะดวก รู้จกัลูกคา้ การบริหารงานท่ีปรับเปล่ียนรวดเร็ว ท าให้ดูแลและ
บริการไดต้รงจุดและรวดเร็วแก่ลูกคา้ จนไปสู่การตั้งใจซ้ือและบอกต่อ ซ่ึงร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ 
(Modern trade) เลียนแบบได้ยาก กลยุทธ์เพิ่มความสามารถในการแข่งขันสามารถของร้านวสัดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิม มีดงัน้ี 
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5.2.1 กลยุทธ์ปรับปรุงภาพลกัษณ์ตราสินค้าให้ทันสมัย 
ปรับปรุงภาพลกัษณ์ตราสินคา้ใหท้นัสมยั โดยท าการศึกษาเก่ียวกบัลูกคา้กลุ่มหลกัและ

แนวโน้มในตลาดปัจจุบัน เพื่อเขา้ใจส่ิงท่ีลูกคา้อยากได้และความพึงพอใจ ช่วยให้ปรับปรุงตรา
สินคา้ใหต้รงต่อความตอ้งการของตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม จากนั้นตรวจสอบภาพลกัษณ์ปัจจุบนัของ
ตราสินคา้ วิเคราะห์ส่ิงท่ีเป็นอยูน่ั้นส่ือความหมายและคุณค่าของสินคา้อย่างไร มีจุดเด่นและจุดอ่อน
อย่างไร และมีส่ิงท่ีอาจต้องปรับปรุงเพิ่มเติมหรือไม่ และถ้าภาพลักษณ์ปัจจุบันมีเอกลักษณ์ท่ี
แขง็แกร่งอยูแ่ลว้ อาจจะตอ้งปรับใหท้นัสมยัมากขึ้น 

ใชเ้ร่ืองการส่ือสารและการตลาดออนไลน์มาเป็นเคร่ืองมือในการบอกเล่าเร่ืองราวกบั
ลูกคา้ ให้เกิดการจดจ าและรับรู้ ช่วยเสริมสร้างความทนัสมยัให้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เช่น ใช้ส่ือ
ออนไลน์เพื่อสร้างความสนใจ การสร้างเว็บไซต์ท่ีมีดีไซน์ท่ีสวยงามและใช้งานง่าย เป็นตน้  โดย
ร้านธีระชัยโฮมบิวด์จะเป็นเพื่อนคู่คิดเร่ืองวสัดุก่อสร้างให้กับลูกค้า รวมถึงการสร้างเร่ืองราว 
(Storytelling) ท่ีมีความหมายและน่าสนใจของร้าน เพื่อสร้างความสัมพนัธ์และเช่ือมโยงกบัลูกคา้ 
โดยหยิบเร่ืองท่ีลูกคา้แนะน าแบบปากต่อปากมาใชใ้นการสร้างเร่ืองราว เช่น การบริการท่ีเป็นมิตร 
ความซ่ือสัตย์ของร้าน เป็นต้น ซ่ึงได้จากการสัมภาษณ์ลูกคา้และน าไปส่ือสารต่อ การปรับปรุง
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ตอ้งปฏิบติัตลอดเวลาเพื่อให้ตราสินคา้ยงัคงทนัสมยัและเป็นท่ีตอ้งการในตลาด
ท่ีไวต่อการเปล่ียนแปลงในปัจจุบนั 
 

5.2.2 กลยุทธ์การเพิม่ประสบการณ์ซื้อท่ีดีแก่ลูกค้า 
พัฒนาพนักงานและปรับปรุงกระบวนการด าเนินกิจกรรมต่างๆ เพื่อสร้างความ

ประทบัใจแก่ลูกคา้ พร้อมๆกบัวางแผนการเพิ่มยอดขาย จดัอบรมเร่ืองการบริการและทศันคติท่ีดีต่อ
งานให้กบัพนกังาน เพื่อเพิ่มประสบการณ์และความรู้สึกดีให้แก่ลูกคา้ และเพิ่มความส าคญัเร่ืองการ
ส่ือสารเชิงลูกคา้สัมพนัธ์ใหแ้ก่พนกังานขาย เพื่อส่ือสารกบัลูกคา้อยา่งเขา้ใจและใหลู้กคา้รู้สึกในทาง
ท่ีดี 

จะตอ้งปรับปรุงกระบวนการท างานให้ดีขึ้นควบคู่กบัการบริการท่ีดี ผ่านการท า Value 
Stream Map (VSM) เพื่อสร้างคุณค่าและลดส่ิงท่ีไม่ เ กิดประโยชน์ท่ีมีระหว่างกระบวนการ
ด าเนินงาน เพื่อใหก้ารบริการแก่ลูกคา้ท่ีน่าประทบัใจและรวดเร็วขึ้น รวมถึงเก็บขอ้มูลความพึงพอใจ
และรับขอ้ร้องเรียนอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อใชป้รับปรุงการท างานให้ดีขึ้น ซ่ึงเป็นขอ้ไดเ้ปรียบของร้านธี
ระชัยโฮมบิวด์ท่ีสามารถปรับปรุงกระบวนการท างานได้ง่ายและคล่องตวักว่าร้านวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่ 
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5.2.3 กลยุทธ์การสร้างบรรยากาศเช่ือถือได้ 
การรักษาความเรียบร้อยและความสะอาดบริเวณโดยรอบของร้านเป็นเร่ืองจ าเป็น เม่ือ

ลูกคา้มาซ้ือสินคา้ในร้านแลว้พบวา่ สินคา้อยูใ่นสภาพท่ีสะอาดและเรียบร้อย พนกังานแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อย ลูกคา้จะรู้สึกมัน่ใจต่อสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพของร้าน ยงัรวมถึงการจดัเรียงสินคา้ให้
เรียบร้อยระเบียบ สวยงาม สะดวกหาสินค้า ดังนั้นจะช่วยให้ลูกค้าค้นหาสินค้าท่ีต้องการอย่าง
ง่ายดาย การมีป้ายติดราคาและขอ้มูลสินคา้ท่ีเห็นชดั นั้นจะเสริมให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่าย
ขึ้น รวมถึงช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือแก่ลูกคา้ ซ่ึงร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมจ านวนไม่นอ้ยท่ียงัท าได้
ยงัไม่ดีเท่ากบัร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ จึงเป็นส่ิงท่ีไม่ควรมองขา้ม เพื่อใหแ้ข่งขนัได ้ 
 

5.2.4 กลยุทธ์สร้างความสัมพนัธ์ท่ีแข็งแกร่งกบัลูกค้า 
การสร้างความสัมพันธ์ กับลูกค้า  สร้างโดยการฝึกพนักงานให้มีทักษะและ

ความสามารถการบริการท่ียอดเยี่ยมและเป็นมิตร การให้ส่วนลด/โปรโมชัน่พิเศษแก่ลูกคา้ประจ า 
เช่น ส่วนลดในการซ้ือคร้ังถดัไป โปรโมชั่นซ้ือหน่ึงแถมหน่ึง เป็นต้น และการสร้างโปรแกรม
สมาชิกท่ีช่วยให้ลูกคา้ประจ าได้รับสิทธิพิเศษ เช่น สะสมคะแนนเม่ือท าการซ้ือ และแลกเปล่ียน
คะแนนเหล่านั้นเป็นส่วนลดหรือของแถม เป็นตน้ จะตอ้งพึงระลึกถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็น
อนัดบัแรก และปรับการบริการหรือโปรโมชัน่ให้ไปในทิศทางเดียวกนัตามตอ้งการของลูกคา้ และ
ติดตามขอ้เสนอแนะและประเมินความพึงพอใจของลูกคา้ ใหก้ารสนบัสนุนและเป็นเพื่อนคู่คิด หาก
ลูกคา้ติดขดัปัญหาหรือขอ้สงสัย จะท าใหค้วามเช่ือมัน่ของลูกคา้ต่อร้านธีระชยัโฮมบิวด์มีมากขึ้น 
 

5.2.5 กลยุทธ์สร้างความรู้สึกท่ีดีแก่ลูกค้า 
การสร้างความรู้สึกท่ีดีแก่ลูกคา้ ไดจ้ากการอพัเดทสินคา้ตามส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการเสมอ 

การทราบถึงส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ สามารถท าไดผ้า่นการวิเคราะห์ ศึกษาความตอ้งการและแนวโนม้ใน
ตลาด เพื่อทราบถึงความพึงพอใจของลูกคา้ในสินคา้และบริการ อีกส่วนหน่ึงมาจากการรับฟังและ
การส ารวจความตอ้งการของลูกคา้ การให้ความส าคญักบัการรับฟังความคิดเห็นและความตอ้งการ
ของลูกคา้ สามารถท าไดโ้ดยการส่งแบบส ารวจหรือการสร้างช่องทางการส่ือสารท่ีเปิดโอกาสให้
ลูกคา้ให้ความคิดเห็น การพูดคุยกบัลูกคา้โดยตรง ติดตามและรับค าแนะน าจากลูกคา้โดยตรงหรือ
ผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อทราบถึงปัญหาหรือความตอ้งการเพิ่มเติมและด าเนินการแกไ้ขหรือปรับปรุง
สินคา้ตามไปดว้ย  

การอพัเดทสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้เสมอและเสริมดว้ยการท่ีพนกังานทุกคน
ตอ้งแนะน าเร่ืองสินคา้แก่ลูกคา้ไดจ้ะยิง่ช่วยสร้างความรู้สึกท่ีดีแก่ลูกคา้ สร้างความเช่ือมัน่ ทศันคติท่ี
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ดี และความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ ท าให้สามารถเพิ่มการตั้งใจซ้ือสินคา้และสามารถเพิ่มยอดขายของ
ร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมได ้
 

5.2.6 กลยุทธ์สร้างความรู้สึกการเป็นส่วนหน่ึงของชุมชน 
การสร้างความรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของชุมชน ผ่านการจดักิจกรรมเพื่อสังคมประจ าปี ( 

CSR) เขา้ร่วมกิจกรรมชุมชน ส่งเสริมพนกังานร่วมกิจกรรมท่ีเป็นของชุมชน เช่น งานบุญต่างๆ การ
ท าความสะอาดสาธารณะ เป็นตน้ สนับสนุนการจดักิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์ต่อชุมชน ให้ความ
ร่วมมือกบัองค์กรทอ้งถ่ินในการจดักิจกรรมท่ีสร้างประโยชน์ต่อชุมชน เช่น การสนับสนุนการจดั
งานเทศกาล เป็นตน้ การสร้างความรู้สึกการเป็นส่วนหน่ึงของชุมชนโดยสร้างความสัมพนัธ์และการ
สนบัสนุนท่ีแข็งแกร่งในชุมชน น้ีจะช่วยสร้างทศันคติท่ีดี ความเช่ือมัน่และความส าเร็จในระยะยาว 
เป็นขอ้ไดเ้ปรียบของร้านวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม เน่ืองจากอยู่ในพื้นท่ีมายาวนาน จะมีความใกลชิ้ด
กบัชุมชนและสังคมมากกวา่ร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ 
 
 

5.3 ข้อจ ากดังานวิจัย 
การด าเนินการเก็บแบบสอบถามค่อนขา้งยากในการใช้เคร่ืองมือท่ีเตรียมไว ้เน่ืองจาก

ลูกคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวดจ์ านวนมาก เป็นกลุ่มลูกคา้ระดบัฐานรากท าให้ลูกคา้ไม่เขา้ใจบางค าถามท่ี
มีความเป็นทางการและวิชาการ ท าให้ตอ้งปรับค าถามหรือคอยความช่วยเหลือเวลาลูกไม่เขา้ใจ
ค าถาม รวมถึงลูกคา้ท่ีเป็นผูสู้งอายุท่ีเร่ิมมองตวัหนงัสือไม่เห็น บางคนอ่านหนงัสือไม่คล่อง บางคน
อ่านหนงัสือไม่ออก จึงท าให้ผูเ้ก็บแบบสอบถามตอ้งอ่านทีละค าถามให้ลูกคา้ฟังจึงใชเ้วลานานกวา่
ปกติ นอกจากน้ีกลุ่มลูกคา้ท่ีอายุมากกว่า 40 ปีขึ้นไป ส่วนใหญ่ปฏิเสธการใช้การตอบแบบสอบถาม
แบบออนไลน์ เน่ืองจากใชง้านเทคโนโลยไีม่คล่อง จึงท าให้ตอ้งปรับใชแ้บบสอบถามท่ีเป็นกระดาษ
แทนบางส่วน    
 
 

5.4 เสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังถดัไป 
5.4.1 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ขอ้มูลจ านวนมากท่ีได้

จากลูกคา้ อาจไม่ไดข้อ้มูลเชิงลึกจากลูกคา้มากนกั ดงันั้นงานวิจยัคร้ังถดัไปจึงควรท าวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative research) เพื่อความเขา้ใจอยา่งละเอียด จะท าใหว้างแผนกลยทุธ์มีประสิทธิภาพยิง่ขึ้น 
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5.4.2 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัแบบกรณีศึกษาท่ีเจาะจงเฉพาะร้านธีระชยัโฮมบิวด์เพียง
อย่างเดียว งานวิจยัคร้ังถดัไปควรศึกษาในระดบัภาพรวมของลูกคา้ว่า มีมุมมองในเร่ืองของความพึง
พอใจ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ความไวว้างใจ ทศันคติ น าไปสู่การตั้งใจซ้ือของร้านวสัดุก่อสร้างแบบ
ดั้งเดิมโดยทัว่ไปวา่เป็นอยา่งไร 
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ภาคผนวก ก 
 
 
มาตรวัดตัวแปรโดยอ้างองิจากงานวิจัยก่อนหน้า 

ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2 ค าถามดา้นประสบการณ์ซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโมบิวด ์
ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัความพึงพอใจ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ทศันคติ และความ
ไวว้างใจท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือ สินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 
ส่วนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ส่วนที่ 1 ค าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. ท่านเคยซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวดห์รือไม่ 
       เคย 
       ไม่เคย (จบการท าแบบสอบถาม) 
2. ปัจจุบนัท่านอายมุากกวา่ 20 ปีขึ้นไป ใช่หรือไม่ 
       ใช่ (ท าต่อส่วนท่ี 2) 
       ไม่ใช่ (จบการท าแบบสอบถาม) 
3. ท่านเป็นลูกคา้กลุ่มใด 
       ลูกคา้ทัว่ไป/เจา้ของบา้น 
       ช่าง/ผูรั้บเหมา 

 

ส่วนที่ 2 ค าถามเกีย่วกบัประสบการณ์ซ้ือสินค้าร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 
1. โดยเฉล่ียต่อเดือนท่านซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวดบ์่อยเพียงใด  
       นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง    1 คร้ัง 
       2 คร้ัง    3 คร้ัง 
       4 คร้ัง      มากกวา่ 4 คร้ัง 
2. ในการซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์ท่านใชจ่้ายโดยเฉล่ียคร้ังละเท่าใด 
       นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 500 บาท  501 – 2,000 บาท 
       2001 – 4,000 บาท   4,001 – 6,000 บาท  
       6,001 – 8,000 บาท  8,001 – 10,000 บาท 
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       มากกวา่ 10,000 บาท 
3. ท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทใดบา้งจากร้านธีระชยัโฮมบิวด ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       กลุ่มโครงสร้าง เช่น เหลก็ ปูน ไมฝ้า หิน ทราย บลอ็ก แผน่ยปิซัม่ เป็นตน้ 
       กลุ่มฮาร์ดแวร์และเคร่ืองมือช่าง เช่น สกรู น็อต ใบตดั สวา่นไฟฟ้า เป็นตน้ 
       กลุ่มระบบงานประปา เช่น ขอ้ต่อพีวีซี ท่อพีวีซี วาลว์ เป็นตน้ 
       กลุ่มระบบงานไฟฟา เช่น สายไฟ หลอดไฟ เป็นตน้ 
       กลุ่มสีและเคมีภณัฑ ์ 
       กลุ่มประตูและหนา้ต่าง 
       กลุ่มวสัดุปูพื้นและผนงั 
       กลุ่มประดบัยนต/์งานช่างยนต ์
       กลุ่มหอ้งน ้าและอุปกรณ์ 
       กลุ่มงานเกษตร 
4. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       ยีห่อ้/ตราสินคา้มีความหลากหลาย         สินคา้หาจากท่ีอ่ืนไม่ได ้
       ร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ          เดินทางสะดวก 
       สินคา้มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน         โปรโมชัน่และส่วนลด 
       คุณภาพในการบริการ         อ่ืนๆโปรดระบุ ................................. 
5. ท่านรู้จกัร้านธีระชยัโฮมบิวดผ์า่นช่องทางใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       รู้จกัจากครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั ช่างเป็นคนแนะน า 
       ป้ายประชาสัมพนัธ์ร้านตามสถานท่ีต่างๆ 
       รู้จกัจากช่องทางออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ก TikTok เป็นตน้ 
       ขบัรถผา่นหนา้ร้าน 
       อ่ืนๆโปรดระบุ ............................................... 
6. ท่านรู้จกัร้านธีระชยัโฮมบิวดเ์ป็นเวลาก่ีปี 
       นอ้ยกวา่ 1 ปี   1 – 2 ปี 
       3 - 4 ปี   5 – 9 ปี 
       มากกวา่ 10 ปี 

 
 



47 

 

ส่วนท่ี 3 ค าถามเกี่ยวกับความพึงพอใจ ภาพลักษณ์ตราสินค้า ทัศนคติ และความ
ไว้วางใจท่ีมีผลต่อการตั้งใจซื้อ สินค้าร้านธีระชัยโฮมบิวด์ 

ระดบัความส าคญั (1) ไม่เห็นดว้ยมากท่ีสุด, (2) ไม่เห็นดว้ย, (3) ปานกลาง, (4) เห็นดว้ย
, (5) เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

หัวข้อพจิารณา อ้างองิ 

ด้านความพงึพอใจ (Satisfaction)  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปรับปรุงจาก 
วิสสุตา จ าเนียร 

(2023) 

1. การตดัสินใจใชสิ้นคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ท าใหท้่านพึงพอใจ 
2. การไดใ้ชสิ้นคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์ท าใหท้่านมีความสุข 
3. การตดัสินใจใชสิ้นคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด ์ท าใหท้่านรู้สึกดี 
4. การใชสิ้นคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ท่านไดรั้บประสบการณ์ท่ีดี 
ด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า (Brand Image) 
1. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ มีสภาพแวดลอ้มต่างจากร้านวสัดุก่อสร้างร้านอ่ืน 
2. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ เป็นร้านวสัดุก่อสร้างท่ีมีช่ือเสียงในอ าเภอห้วยแถลง 
3. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ดึงดูดผูท่ี้ตอ้งการซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างได ้
4. การซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ท าใหท้่านรู้สึกพิเศษกวา่ซ้ือสินคา้วสัดุ
ก่อสร้างจากร้านอ่ืน 
5. ท่านดีรู้วา่ คนอ่ืนต่างก็ซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ 
6. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ภาพลกัษณ์ส่วนตวัของท่าน 
ด้านความไว้วางใจ (Trust) 
1. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ รับประกนัความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
2. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ เป็นร้านท่ีตรงกบัส่ิงท่ีท่านคาดหวงั 
3. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ท าให้ท่านรู้สึกมัน่ใจ 
4. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ เป็นร้านท่ีไม่เคยท าใหท้่านผิดหวงั 
5. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ เป็นร้านท่ีมีความซ่ือสัตยแ์ละจริงใจ ท าใหท้่านรู้สึกไม่
เป็นกงัวล 
6. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ ท าให้ท่านไวว้างใจ 
7. ร้านธีระชยัโฮมบิวด์ จะพยายามท าทุกทางเพื่อใหท้่านพึงพอใจ 
8. หากท่านพบสินคา้มีปัญหา ร้านธีระชยัโฮมบิวด์จะชดเชยใหท้่านในทางใด
ทางหน่ึง 
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หัวข้อพจิารณา อ้างองิ 

ด้านทัศนคติ (Attitude) 

ปรับปรุงจาก 
วิสสุตา จ าเนียร 

(2023) 

1. ท่านชอบร้านธีระชยัโฮมบิวด์ และพร้อมท่ีจะซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์
2. ท่านชอบร้านธีระชยัโฮมบิวด์ มากกวา่ร้านวสัดุก่อสร้างร้านอ่ืน
3. ท่านรู้สึกผกูพนักบัร้านธีระชยัโฮมบิวด ์มากกวา่ร้านวสัดุก่อสร้างร้านอ่ืน
4. ท่านรู้สึกสนใจร้านธีระชยัโฮมบิวด์ มากกวา่ร้านวสัดุก่อสร้างร้านอ่ืน
ด้านการตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
1. มีความเป็นไปไดม้ากท่ีท่านจะซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์
2. ท่านมีความเตม็ใจอยา่งมากท่ีจะซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์
3. ในระยะอนัใกลท้่านจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านธีระชยัโฮมบิวด์

ส่วนที่ 4 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ

ชาย หญิง 
2. สถานภาพ

โสด สมรส 
3. อายุ

20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 
       40 – 49 ปี  50 – 59 ปี 
       มากกวา่ 60 ปี 
4. ระดบัการศึกษา

ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
       ปริญญาโท ปริญญาเอก 
5. อาชีพ

นกัศึกษา ขา้ราชการ  
       พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน 
       ธุรกิจส่วนตวั    อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
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6. ระดบัรายไดต้่อเดือน
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 10,000 – 20,000 บาท  

       20,001 – 30,000 บาท 30,001 – 40,000 บาท  
       40,001 – 50,000 บาท มากกวา่ 50,000 บาทขึ้นไป 




