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การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อของบรษิทัรบัสร้างบ้านและผู้รบัเหมา
อสิระในการตดัสนิใจซื้อโครงหลงัคาส าเรจ็รูป 2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
งานโครงหลงัคาส าเร็จรูปของบรษิัทรบัสร้างบ้านและผู้รบัเหมาอิสระ  3)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้งานโครงหลงัคาส าเรจ็รปูของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระ 

กลุ่มตวัอย่างส าหรบังานวจิยั คอื บรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต ้ จ านวน 400 คน โดย
ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล ท าการวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาหา
ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และท าการทดสอบสมมตฐิานด้วย Independent    
t-test  One-way ANOVA และ Multiple Regression Analysis และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ผล
การทดสอบสมมตฐิานลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศกึษา และรายได้ โดยสามารถ
สรุปผลการทดสอบไดว้่า เพศ อายุ การศกึษา และรายได ้มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาส าเร็จรูป ที่
แตกต่างกนั 2) ผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครง
หลงัคาส าเร็จรูปของผู้ซื้อในภาคใต้ พบว่าปัจจยัที่มผีลประกอบด้วย ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้าน
กระบวนการ ดา้นราคา ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นผลติภณัฑ ์มอี านาจการพยากรณ์แม่นย ารอ้ยละ 70.00  

จากผลการศกึษาดงักล่าวผูป้ระกอบการงานโครงหลงัคาส าเรจ็รูปควรใหค้วามส าคญักบัการจดัการสว่น
ประสมทางการตลาด(7P)ให้มคีวามสอดคล้องกบัความต้องการของผู้บรโิภคอย่างเหมาะสม โดยการปรบั
คุณภาพผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค และจดัให้มีการอบรมพนักงานเกี่ยวกับข้อมูล
ผลติภณัฑแ์ละการบรกิารอยู่เสมอ 
ค าส าคญั : โครงหลงัคาส าเรจ็รปู,สว่นประสมทางการตลาด 



ABSTRACT 

The objectives of this research were : 1) To study the purchasing behavior of home builders 
and independent contractors in making a decision to purchase Interlock Roof Truss 2 )  To study 
personal factors influencing the purchasing decision of the Interlock Roof Truss company home 
builders and independent contractors 3 )  To study the factors of marketing mix that influence the 
purchasing decision of Interlock Roof Truss works of home builders and independent contractors. 

 The sample group for the research was 400 home builders and independent contractors in 
the southern region using questionnaires as a data collection tool. Data were analyzed by descriptive 
statistics for frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypothesis was tested with 
Independent t-test One-way ANOVA and Multiple Regression Analysis and the hypothesis testing 
results found that 

    1)The results of the hypothesis test on demographic characteristics, i.e. gender, age, 
education, and income. It can be concluded that the test results that sex, age, education, and income 
affect the purchasing behavior of Interlock Roof Trusses different. 

   2)The results of the hypothesis testing of marketing mix factors affecting the purchasing 
behavior of Interlock Roof Trusses among buyers in the south It was found that the factors affecting 
distribution channel Process aspect, price aspect, person or employee aspect Product It has 70.00 
percent accuracy forecasting power. 

 According to the results of the above study, operators of Interlock Roof Trusses should pay 
attention to the management of marketing mix (7P) in accordance with the needs of consumers 
appropriately. by adjusting the product quality to meet the needs of consumers and always provide 
training for employees on product and service information. 

Keywords: Interlock Roof Truss, marketing mix 

บทน า 

ปัจจุบนัจะเหน็ไดว้่าระบบงานรบัเหมาก่อสรา้งไดม้กีารพฒันาระบบงานส าเรจ็รูปขึน้มามากมายเพือ่ช่วย
ลดเรื่องค่าใชจ่้ายและเรื่องระยะเวลาในการท างาน จะเหน็ไดจ้ากทีห่ลายๆบรษิทัทีท่ าธุรกจิเกี่ยวกบัวสัดุงาน



ก่อสรา้ง เช่น SCG, Home Pro และ ไทวสัดุ เป็นตน้ ไดด้งึโครงสรา้งส าเรจ็รปูมาใชจ้ านวนมาก เช่น ผนงั
ส าเรจ็รปู คานส าเรจ็รปู โครงสรา้งหลงัคาส าเรจ็รูป เป็นตน้ ซึง่วสัดุส าเรจ็รูปเหล่านี้มาพรอ้มบรกิารตดิตัง้และ
การรบัประกนั และสามารถควบคุมเวลาในการตดิตัง้งานแต่ละสว่นได ้ท าใหต้อบโจทยท์างผูร้บัเหมาก่อสรา้ง
เป็นอย่างมาก ท าใหง้านเดนิหน้าไดอ้ย่างรวดเรว็เนื่องจากมรีะบบงานส าเรจ็รปูเขา้มาช่วย ซึง่งานบางอย่าง
สามารถท าพรอ้มควบคู่กนัได ้

งานโครงหลงัคาส าเรจ็จงึเป็นอกีทางเลอืกหนึ่งของผูร้บัเหมาก่อสรา้งในปัจจุบนั  เนื่องจากโครงหลงัคา
ส าเรจ็รปูนี้ มขี ัน้ตอนในการท างานทีช่ดัเจน คอื ทางบรษิทัรบัตดิตัง้งานโครงหลงัคาส าเรจ็รูป จะท าการขอ
แบบแปลนงานโครงหลงัคาจากบรษิทัรบัสรา้งบา้นหรอืผูร้บัเหมาเพือ่มาออกแบบโครงหลงัคาเป็นโครง
หลงัคาเหลก็ถกัส าเรจ็รปู(การออกแบบนี้เป็นเพยีงแค่การน าแบบหลงัคามาขึน้รปูเป็นโครงหลงัคาเหลก็ถกั
แต่ยงัคงรปูแบบหลงัคาเดมิเอาไวไ้มไ้ดม้กีารเปลี่ยนแปลง)แลว้ท าการเสนอราคางานโครงหลงัคาเหลก็
ส าเรจ็รปูไปยงับรษิทัรบัสรา้งบา้น/ผูร้บัเหมา ท าใหบ้รษิทัรบัสรา้งบา้น/ผูร้บัเหมาเหน็ราคางานหลงัคาต่อหลงั
ก่อนจงึท าใหส้ามารถควบคุมงบประมาณในสว่นของงานหลงัคาได้ และเมื่อทางผูร้บัเหมารบัในสว่นของราคา
ไดแ้ลว้ ทางบรษิทังานโครงหลงัคากจ็ะท าการตดัเหลก็จากโรงงานเพือ่สง่ไปตดิตัง้ทีห่น้างานของผูร้บัเหมา
แลว้ท าการตดิตัง้ดว้ยระบบสกรแูทนการเชื่อม แต่กย็งัมกีลุ่มของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระ
บางสว่นทีย่งัเชื่อในคุณภาพและความแขง็แรงของเหลก็รปูพรรณอยู่ เนื่องดว้ยโครงหลงัคาส าเร็จรูปเป็น
นวตักรรมใหม่ส าหรบัหลงัคาบา้นท าใหก้ลุ่มผูซ้ือ้ยงัคงมขีอ้สงสยัมากมาย ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของราคา  
คุณภาพของผลติภณัฑ ์รปูแบบการตดิตัง้ และ การบรกิารต่างๆ   

จากความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาดงักล่าว ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะท าการศกึษาปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด(7P)ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รปูของ บรษิทัรบัสรา้งบา้นและ
ผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต ้ เพือ่เป็นประโยชน์ใหก้บัผูป้ระกอบการดา้นงานโครงหลงัคาส าเรจ็รูปในการ
น าไปใชเ้พือ่พฒันาผลติภณัฑง์านโครงหลงัคาส าเรจ็รูปและเพือ่พฒันากลยุทธท์างการตลาดในการเพิม่
ยอดขายใหก้บับรษิทั 

วตัถปุระสงค ์

1.2.1 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ของบรษิทัรบัสรา้งบา้น และผูร้บัเหมาอสิระ ในการตดัสนิใจซือ้โครง
หลงัคาส าเรจ็รูป  

1.2.2 เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้งานโครงหลงัคาส าเรจ็รปูของบรษิทัรบั
สรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระ 



1.2.3 เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้งานโครงหลงัคาส าเรจ็รปู
ของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระ 
ขอบเขตงานวิจยั  

1. ขอบเขตด้านเน้ือหา ผูว้จิยัก าหนดตวัแปรทีใ่ชใ้นการวจิยั ดงันี้  

 1.1 ตวัแปรตน้ คอื  
  1.1.1 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา กลุ่มอาชพี 
(บรษิทัรบัสรา้งบา้น และ ผูร้บัเหมาอสิระ) ภูมลิ าเนา (จงัหวดั) และ รายได ้
  1.1.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร (Product) 
, ดา้นราคา (Price) , ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ,  
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ,ดา้นบุคคล (People), ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ, (Physical Evidence and Presentation) และ ดา้นกระบวนการ (Process)  

1.2 ตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูปของ บรษิทัรบัสรา้งบา้น และ ผูร้บัเหมา
อสิระ ในภาคใต ้ 

     2. ขอบเขตด้านประชากรศาสตร ์  

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษาวจิยัในครัง้นี้คอื กลุ่มบรษิทัรบัสรา้งบา้น และ ผูร้บัเหมาอสิระ  
ในโซนภาคใต ้ซึง่ระยะเวลาในการด าเนินการส ารวจตัง้แต่ตน้เดอืน กรกฎาคม ถงึ ธนัวาคม พ.ศ. 2564 

กรอบแนวคิดในการท าวิจยั 

รายละเอยีดกรอบแนวคดิดงัต่อไปนี้อธบิายกรอบในการท าวจิยั โดยมตีวัแปรตน้ทีท่ าการศกึษา คอื 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด(7P) และตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซือ้
โครงหลงัคาส าเรจ็รปูของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต ้มกีรอบแนวคดิดงัรปูต่อไปนน้ี 
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ภาพที ่ 1 กรอบแนวคดิการท าวจิยั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P ) 

1. ดา้นผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร 
(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

5. ดา้นบุคคล (People) 

6. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) 

7. ดา้นกระบวนการ (Process) 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ 

- เพศ  

- อาย ุ

- สถานะภาพ 

- การศกึษา 

- รายได ้

 

 

การตดัสินใจซ้ือโครงหลงัคาส าเรจ็รปู  

ของ บริษทัรบัสร้างบ้าน 

 และ ผู้รบัเหมาอิสระในภาคใต้ 

 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 



นิยามค าศพัท์ 

1. โครงหลงัคาส าเรจ็รปู (Interlock Roof Truss) หรอืทีเ่รยีกอกีชื่อว่า โครงหลงัคากลัป์วาไนซ/์

โครงหลงัคาเหลก็อลูซงิค ์เป็นโครงหลงัคาทีผ่ลติจากเหลก็ทีม่กี าลงัแรงดงึสงู (G550) และผ่านการเคลอืบผวิ
ป้องกนัสนิมดว้ยอะลูมเินียมซงิค ์หรอื แมกนีเซยีม มกีารตดัเหลก็เป็นชิ้นสว่นต่างๆมาจากโรงงานถงึหน้า
งานสามารถน าชิ้นสว่นต่างๆมาตดิตัง้ตามแบบตดิตัง้ไดเ้ลย (โครงหลงัคาส าเรจ็รปูจะมาพรอ้มบรกิารตดิตัง้
และการรบัประกนัผลงาน) 

2.  การติดตัง้ด้วยระบบสกร ูคอื งานโครงหลงัคาเหลก็ส าเรจ็รปูจะใชก้ารตดิตัง้ดว้ยระบบสกรแูทน
การเชื่อม ท าใหก้ารตดิตัง้ดูแขง็แรงและทนทานกว่า   

3. บริษทัรบัสร้างบ้าน คอื ผูร้บัเหมาทีท่ าการจดัตัง้บรษิทั และ มกีารจดทะเบยีนแบบนิตบิุคคล 

สว่นใหญ่จะใหบ้รกิารครบวงจร คอื มแีบบบา้นทีม่าตรฐานใหเ้ลอืก หรอืท าการออกแบบบา้นตามใจลูกคา้ 
ด าเนินการขออนุญาตปลูกสรา้งกบัหน่วยงานราชการ และ ท าการก่อสรา้งบา้นตามแบบใหก้บัลูกคา้ 

4. ผู้รบัเหมาอิสระ คอื ผูร้บัเหมาทีใ่หบ้รกิารหรอืรบัเหมางานก่อสรา้งเอง โดยไม่ไดม้กีารจด
ทะเบยีนขึน้เป็นผูป้ระกอบการดา้นก่อสรา้ง  

การทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 จากการทบทวนวรรณกรรมและการศกึษางานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง ผูว้จิยัพบปัจจยัทีน่่าจะสง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รปูของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต ้ดงันี้ 

 รวมศกัดิ ์แซ่เฮง (2561) ได้ท าการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อชุดกฬีาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูลจากผู้บรโิภค จ านวน 400 ตวัอย่างผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบซื้อชุดกีฬา
ประเภทชุดฟุตบอล มคีวามถี่ในการซื้อทุก 5-6 เดอืน จ านวนเงนิในการซื้อเฉลีย่แต่ละครัง้ 501-1,500 บาท 
ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อชุดกฬีาในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัดา้นผลติภณัฑส์งูสุด ล าดบัถดัมา คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ธรีเดช สนองทวพีร (2561) ได้ท าการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนนทบุร ีจงัหวดันนทบุร ีผลการวจิยั
ครัง้นี้พบว่า ผูบ้รโิภคสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมอืงนนทบุร ีจงัหวดันนทบุร ีสว่น
ใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 31-40 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายได้



เฉลีย่เดอืนละ 10,001-20,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธติ่อพฤตกิรรมการเขา้มาใชบ้รกิาร
รา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ขนาดเลก็ในจงัหวดัสกลนครอยู่ในระดบัมากทุกดา้น อกีทัง้ปัจจยัดา้นความสนใจ ปัจจยั
ดา้นความเอาใจใส่ และปัจจยัด้านความปรารถนาซึ่งเป็นปัจจยัดงึดูดผู้บรโิภคก็มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
เขา้มาใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ขนาดเลก็ในจงัหวดัสกลนครอยู่ในระดบัมากทุกปัจจยัเช่นเดียวกนั  

เกวลินทร์ เส็นยีหีม และ ปาริชาติ เบ็ญฤทธ (2562) ได้ศึกษาส่วนประสมการตลาด (7Ps) ที่มี
อทิธพิลต่อการใช้บรกิารร้านอาหารอสีานฮาลาลในจงัหวดัสงขลาของผูบ้รโิภคที่ไม่ได้นับถอืศาสนาอสิลาม 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถาม จ านวน 384 คน สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล
ประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใช้การ
วเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) ที่ระดบันัยส าคญั .05 พบว่า ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นอาหารอสีานฮาลาล รอ้ยละ 28.9 ในขณะทีปั่จจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
พนกังานผูใ้หบ้รกิาร ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นอาหารอสีาน
ฮาลาล 

สธุาร ศรสีุข (2559) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นแฝดของผูบ้รโิภคในเขต 
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 5 จงัหวดั (นนทบุร ีปทุมธานี สมุทรปราการ สมุทรสาคร นครปฐม) เป็นวจิยั 
เชิงคุณภาพ โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก กบักลุ่มตวัอย่าง จ าานวน 2 กลุ่ม คอื กลุ่มเจ้าของบ้านพกัอาศัย
ประเภท บา้นแฝด และอยู่อาศยัมาไม่เกนิ 1 ปี และ กลุ่มผูท้ีม่คีวามตอ้งการก าลงัจะตดัสนิใจซือ้บา้น กลุ่มละ 
4 คน ตรวจสอบความถูกต้องเชงิเนื้อหา โดยผู้เชี่ยวชาญ ผลการศกึษาพบว่า วตัถุประสงค์ในการเลอืกซื้อ
บ้านของ กรณีศึกษาเป็นการแยกครอบครวั/แต่งงาน และต้องการเปลี่ยนที่อยู่ใหม่ ผู้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจการซือ้คอื บุคคลในครอบครวั ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้ 12 เดอืน ราคาบา้นทีส่นใจมากทีสุ่ดคอื 
3,000,000 บาท – 3,500,000 บาท ขนาดทีด่นิทีเ่ลอืกซื้อมากทีสุ่ด 38-50 ตารางวา พืน้ทีใ่ชส้อยทีเ่ลอืกมาก
ที่สุดในส่วนของปัจจยั ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านแฝด ด้วยการวเิคราะห์ปัจจยัทัง้หมด 7 ปัจจยั พบว่า 
ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยั ด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านส่งเสรมิการขาย ปัจจยัด้าน
ท าเลที่ตัง้ ปัจจยัด้านสิง่อ านวย ความสะดวก ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อม ส่งผลทางบวกต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นแฝดในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ศรญัญา ธรรมศิริพงษ์ (2562) ได้ศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซื้อ
ผลติภณัฑแ์ปรรูปจากเนื้อสุกรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐม ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
ต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์แปรรูปจากเนื้อสุกรในระดบัมาก จากการวเิคราะห์อยู่ในระดบัมากทุกด้าน 



เรยีงค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ดงันี้ ด้านการตดัสนิใจซื้อ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการรบัรู้ปัญหา/ความ
ตอ้งการ ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ดา้นการประเมนิผล และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ตามล าดบั และผูบ้รโิภคที่
มพีฤตกิรรมดา้นความถี่ในการซื้อ และช่วงเวลาทีซ่ื้อแตกต่างกนั จะมกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑแ์ปรรูปจาก
เนื้อสุกรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐม ส่วนผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมดา้นวตัถุประสงคใ์นการซื้อ สถานทีซ่ื้อ 
ค่าใชจ่้ายในการซือ้ และวนัทีซ่ือ้แตกต่างกนั จะมกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑแ์ปรรูปจากเนื้อสุกรของผู้บรโิภค
ในจงัหวดันครปฐม โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั 

 ชมพนุูช นรนิทรางกูล ณ อยุธยา (2562) ไดศ้กึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอาหารฮาลาลของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัพษิณุโลก มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ที่มีผลต่อ
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นค่านิยมในวฒันธรรมของผูบ้รโิภคอาหารฮาลาลทีอ่าศยั
อยู่ในจังหวัดพิษณุโลก ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวมรวมข้อมูล เป็น
แบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน ท าการวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหส์มัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ซึง่ผล
การศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัด้านค่านิยมในวฒันธรรมมคีวามสัมพนัธ์
กบัพฤตกิรรมความถีแ่ละค่าใชจ่้ายในการบรโิภคอาหารฮาลาลของผูบ้รโิภคชาวมุสลมิในจงัหวดัพษิณุโลก  

 นพคุณ เลยีงประสทิธิ(์2559) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดยีวในอ าเภอละงู 
จงัหวดัสตูล โดยมวีตัถุประสงค์การวจิยั 1)เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจ ส่วนผสมทางการตลาด และ2)
เพื่อหาความสมัพนัธ์ระหว่างประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นเดีย่วของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 140 ราย สถติทิีใ่ช ้ไดแ้ก่ การ
แจกแจง ความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหค์วามสมัพนัธโ์ดยใชส้ถติ ิไค-
สแควร์ (Chi-square) และค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson Correlation) ผลการศึกษา 
ผู้ตอบ แบบสอบถามเป็นเพศหญิงมอีายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพสมรสมกีารศกึษาสูงการปรญิญาตรี
ส่วนใหญ่ ประกอบธุรกจิส่วนตวั ค้าขาย มรีายได้มากกว่า 50,000 บาทต่อเดอืน และมสีมาชกิที่พกัอาศยั
ร่วมกัน 1-3 คน มีความต้องการปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก ในส่วนของการทดสอบ
ความสมัพนัธ์ พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี จ านวนสมาชกิและปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บักระบวนการ ตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วในอ าเภอละง ูจงัหวดัสตูล 

อชิระ  สจัจธนวตั และ วลิาสนิี  ยนต์วกิยั (2020) ได้ศึกษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
(7Ps)ทีม่ตี่อการตดัสนิใจสมคัรเรยีนหลกัสูตรด้านการประกอบอาหารของนักศกึษาระดบัปรญิญาตรใีนเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยมวีตัถุประสงค์ 1)ศกึษาขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วน



ประสมทางการตลาด (7Ps) ปัจจยัด้านจิตวทิยา และการตดัสนิใจสมคัรเรยีนหลกัสูตรด้านการประกอบ
อาหารของนกัศกึษาระดบัปรญิญาตรใีนเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 2)ศกึษาความสมัพนัธปั์จจยัด้าน
ประชากรศาสตร์กบัการตดัสนิใจสมคัรเรยีนสมคัรเรยีนหลกัสูตรดา้นการประกอบอาหาร 3)ศกึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด(7Ps)ที่มตี่อการตดัสนิใจสมคัรเรยีนหลกัสูตรด้านการประกอบอาหาร และ 4) ศกึษา
ปัจจยัด้านจติวทิยาที่มตี่อการตดัสนิใจสมคัรเรยีนหลกัสูตรด้านการประกอบอาหาร พบว่า นักศกึษาระดบั
ปรญิญาตรชีัน้ปีที่ 1 ที่ศกึษาในหลกัสูตรการประกอบอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มเีพศ 
ภูมิล าเนา วุฒิการศึกษาที่ใช้สมัครเรียน อาชีพของผู้ปกครอง รายได้ต่อเดือนของครอบครัว และ
ประสบการณ์การท างานด้านอาหารที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมคัรเรียนด้านการประกอบอาหารมี
ภาพรวมไม่แตกต่างกนั ในขณะที่นักศึกษาที่มีเหตุผลในการเลือกเรียนสาขาวิชาการประกอบอาหารที่
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจสมคัรเรยีนภาพรวมแตกต่างกนั สว่นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด(7Ps)ที่ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจสมคัรเรยีนดา้นการประกอบอาหาร กพ็บว่าม ี6 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ ด้านกระบวนการ แต่ในขณะที่
ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดไม่ไดส้ง่ผลต่อการตดัสนิใจสมคัรเรยีนหลกัสตูรดา้นการประกอบอาหาร โดย
ที่ปัจจยัที่มรีะดบัความส าคญัมากที่สุดคอืปัจจยัด้านผลติภณัฑ์  ซึ่งทางสถาบนัการศึกษาและผู้ที่เกี่ยวขอ้ง
สามารถน าขอ้มูลนี้ไปใชใ้นการวางแผนดา้นการตลาด และยงัน าไปปรบัปรุงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
(7Ps)ของสถาบนัอุดมศกึษาทีเ่ปิดสอนหลกัสตูรดา้นการประกอบอาหาร 

ทกัษกร  สิงหรตันากร และ วอนชนก ไชยสุนทร (2561) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวน์เฮา้ส์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดย
มวัตัถุประสงค์ 1)เพื่อศกึษาพตกิรรมการตดัสนิใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2)เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ทาวน์เฮา้ส ์3)เพือ่ศกึษาระดบัการตดัสนิใจซือ้ทาวน์เฮา้ส ์4)เพือ่
เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้ทาวน์เฮา้สจ์ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล และ 5)เพือ่ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวน์เฮาส ์ พบว่า อายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 

นราธปิ แนวค าด ี, ประพฒัสอน  เปียกสอน , กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร  เลี้ยงรกัษา  (2563) ได้
ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านจกัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม โดยมวีตัถุประสงค์1). เพื่อ
ศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและระดบัการตัดสินใจที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อบ้าน
จดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม 2). เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทาง



การตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจัดสรรในจงัหวดันครปฐมกลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นี้ 
คอื ผูท้ีซ่ื้อบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม ใชว้ธิกีารสุ่มแบบสะดวกจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ได้แก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติกิารทดสอบ t - test แบบสถติคิวามแปรปรวนทาง เดยีว 
และ การวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุวธิ ีผลการศกึษาพบว่า 1.) ผลการศกึษาระดบัปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม พบว่า โดย ภาพรวมมคีะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก โดยล าดบั
แรกทีไ่ดร้บัการประเมนิ คอื ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้น กระบวนการ ตามล าดบั ผลการศกึษาระดบั
การตดัสนิใจซือ้ ดา้นการคน้หาขอ้มูลมคีวามส าคญัเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอืดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ และด้านการประเมนิทางเลอืก เป็นอนัดบัสุดท้าย 2.) ผลการ
เปรยีบเทยีบ พบว่า ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ อาชพี สถานภาพ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  กบัการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 และผลการ 
ทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นการสรา้ง การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นราคามผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้บา้นจดัสรรในเขต จงัหวดันครปฐม แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

วณีา ศรเีจรญิ (2558) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของขา้ราชการและ
พนักงานรฐัวสิาหกิจในเขตจงัหวดันนทบุร ี โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัท าเลที่ตัง้ ภาพลกัษณ์ตรา
สนิคา้การออกแบบ เพือ่บา้น สิง่อ านวยความสะดวก เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้น
จดัสรรของขา้ราชการและพนักงานรฐัวสิาหกิจในจงัหวดันนทบุร ี โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอื กลุ่ม
ตวัอย่างทีใ่ช ้คอืผูท้ีม่ปีระสบการณ์ในการซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันนทบุร ีจ านวน 280 ราย สถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะห์ขอ้มูลการวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุ ผลการทดสอบสมตฐิาน ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นจดัสรร พบว่า ดา้นท าเลทีต่ ัง้ ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ การออกแบบ และสิง่สิง่อ านวยความสะดวกส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 โดยร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซื้อ
รอ้ยละ 85.70 

จากงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งจะเหน็ไดว้่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด(7P)มอีทิธผิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าและบรกิารในระดบัที่มาก จงึจ าเป็นที่จะต้องมกีารพฒันาเครื่องมอืนี้เพื่อน าไปปรบัใช้กบัการพฒันา
ผลิตภัณฑ์งานโครงหลังคาส าเร็จรูปและเพื่อน าไปใช้ในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้กับบริษัทที่
เกีย่วขอ้งกบังานโครงหลงัคาส าเรจ็รปูต่อไป 

 



วิธีด าเนินการวิจยั 

การด าเนินงานวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ(Quantitative Research)มรีูปแบบการวจิยัเชงิส ารวจ
(Survey Research)โดยใชว้ธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม(Questionnaire)จากกลุ่มเป้าหมาย 
ผูว้จิยัไดม้กีารก าหนดรูปแบบของวธิกีารด าเนินการวจิยัตามขัน้ตอน ดงันี้ 

1.ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

  1.1 กลุ่มประชากรเป้าหมาย 

  ประชากร(Population)ทีอ่ยู่ในกลุ่มเป้าหมายในการท าวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มบรษิทัรบัสรา้ง
บา้น และ ผูร้บัเหมาอสิระ ในภาคใต ้ทีเ่คยใชโ้ครงหลงัคาส าเรจ็รูป 

  1.2 การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

  การท าวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษากลุ่มตวัอย่างของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระใน
ภาคใต ้ซึง่กลุ่มตวัอย่างนี้มขีนาดใหญ่ และผู้วจิยัไม่สามารถทราบจ านวนทีแ่น่นอนได ้ผูว้จิยัจงึก าหนดกลุ่ม
ตวัอย่างตามกรณีทีไ่ม่ทราบประชากร โดยใชส้มมตฐิานทีก่ าหนดว่าขอ้มลูทีม่กีารกระจายตวัแบบปกติ
(Normal Distribution)ซึง่ทางผูว้จิยัไดใ้ชส้ตูรการค านวณขนาดตวัอย่าง โดยไดท้ าการก าหนดระดบัความ
แปรปรวนสงูสุด คอื p = 0.5 และ q = 0.5 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% หรอื 0.95 และยอมรบัความ
คลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่างได ้5% หรอื 0.05 ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจงึสามารถค านวณไดจ้าก  

n =
𝑧2𝑝𝑞

𝑒2
 

โดยที ่

n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

z = ค่าสถติทิีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%(มคี่าเท่ากบั 1.96) 

p = โอกาสทีจ่ะเกดิเหตุการณ์หรอืสดัสว่นของคุณลกัษณะทีส่นใจในกลุ่มตวัอย่าง 

q = โอกาสทีจ่ะไม่เกดิเหตุการณ์เท่ากบั 1-p ในกรณีของกลุ่มตวัอย่าง 

e = ค่าเปอรเ์ซน็ตค์วามคลาดเคลื่อนจากกลุ่มตวัอย่างทีย่อมรบัไดใ้นงานวสจิยัน้ี 



ก าหนดความเชื่อมัน่ทีร่ะดบั 95% และยอมรบัค่าความคลาดเคลื่อน(e)ไดไ้ม่เกนิ 0.05 และ
เมื่อแทนค่า จะไดว้่า 

n =  
(1.96)2(0.5)(1 − 0.5)

0.052
 

n = 384.16 

  จากการค านวณจะพบว่า  ในกรณีทีไ่ม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ณ ระดบัความ
เชือ่มัน่ที ่ 95% จะไดก้ลุ่มขนาดของตวัอย่างทีเ่หมาะสม เท่ากบั 385 ตวัอย่าง แต่เพือ่เป็นการป้องกนัความ
ผดิพลาดทีอ่าจเกดิขึ้นไดจ้ากการตอบแบบสอบถามทีไ่ม่ครบถว้นสมบูรณ์ของกลุ่มตวัอย่าง ผูว้จิยัจงึไดจ้ดัท า
แบบสอบถามส าหรบักลุ่มตวัอย่างเพิม่ขึ้นอกี 5% รวมทัง้หมดเป็น 405 ตวัอย่าง  

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั 

 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่การศกึษาวจิยั คอื แบบสอบถาม(Questionnaire) เรื่อง
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูปของบรษิทัรบัสรา้ง
บา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต้ ซึง่เป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัเชงิปรมิาณ(Quantitative Research) ซึง่
ผูว้จิยัไดจ้ดัท าแบบสอบถาม โดยทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางใน
การออกแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี้ 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูพืน้ฐานสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่เพศ อายุ 

การศกึษา จงัหวดัทีป่ระกอบธุรกจิ และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน 5 ขอ้ เป็นค าถามแบบลกัษณะ
เลอืกตอบ(Check list) 

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P)ของโครงหลงัคาส าเรจ็รูป  

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกานยภาพ และ ดา้นกระบวนการ มจี านวน 26 ขอ้ เป็นค าถามแบบปลายปิดและมลีกัษณะ
ค าถามแบบเป็นแบบลเิคริท์เกล(Likert Scale)มคี าตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบั 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูปของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและ
ผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต ้ ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การ
ตดัสนิใจซือ้ และ พฤตกิรรมหลงัการซือ้  มจี านวน 12 ขอ้ เป็นค าถามแบบปลายปิดและมลีกัษณะค าถาม
แบบเป็นแบบลเิคริท์เกล(Likert Scale) มคี าตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบั 



3. การตรวจสอบเคร่ืองมือคณุภาพวิจยั 

 ผูว้จิยัไดน้ าเครื่องมอืวจิยัในลกัษณะแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้มาส าหรบัการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ไป
เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาและผูท้รงคุณวุฒ ิ3 ท่าน เพือ่พจิารณาความเทีย่งเชงิเนื้อหา(Content Validity) 
พบว่า ขอ้ค าถามสว่นใหญ่มคี่าระหว่าง 0.67-1.0 และภาพรวมค่าดชันีความสอดคลอ้งไดค้ะแนน 0.878 
คะแนน จงึไดน้ าแบบสอบถามไปทดสอบหาค่าความเชื่อมัน่(Reliability) โดยการน าแบบสอบถามทีไ่ดท้ า
การแกไ้ขแลว้ไปทดสอบกบักลุ่มบุคคลทีไ่ม่ใชเ้ป้าหมาย จ านวน 40 ราย พบว่า ค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถาม Pretest จ านวน 40 ชุด ทัง้หมดรวมกนัจะไดค้่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค
(Cronbach’s alpha coefficient) เท่ากบั 0.944 และเมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายดา้นกพ็บว่า ดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด(7P)ของโครงหลงัคาส าเรจ็รูปมคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.942 และ ดา้นการตดัสนิใจซือ้โครง
หลงัคาส าเรจ็รูป มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.942 ซึง่การวเิคราะหห์าค่าความเชื่อมัน่ทัง้ในภาพรวมและราย
ดา้น มคี่ามากกว่า 0.70 จงึแสดงใหเ้หน็ว่าแบบสอบถามนัน้มคี่าสมัประสทิธิค์วามน่าเชื่อถอือยู่ในระดบัมาก 
ดงันัน้จงึสามารถยอมรบัแบบสอบถามดงักล่าว เพือ่น าไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิกบักลุ่มตวัอย่างได้ 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ศกึษาจากแหล่งขอ้มมลูปฐมภูม(ิPrimary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการใช้
แบบสอบถามเกบ็ขอ้มมลูจากการสุ่มตวัอย่างทีเ่คยซือ้หรอืเคยมสีว่นร่วมในการใชบ้รกิารงานโครงหลงัคา
ส าเรจ็รปู 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในขัน้ตอนของการวเิคราะหข์อ้มลูของงานวจิยั สว่นใหญ่จะใชส้ถติเิป็นเครื่องมอืในการวเิคราะห์
ขอ้มลู ซึง่อาจจะตอ้งใชส้ถติทิีถู่กตอ้งตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั ลกัษณะของขอ้มลูและวตัถุประสงคใ์น
การใชข้อ้มลูนัน้ ซึง่จะท าใหผ้ลการวจิยัมคีวามถูกตอ้ง มคีุณภาพ และความน่าเชื่อถอื สว่นสถติทิีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มมลู แบ่งเป็น 2 ประเภท ดงันี้ 

5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ใชอ้ธบิายขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยน าเสนอในรปูแบบของตาราง
แจกแจงความถี(่Frequency) รอ้ยละ(Percentage) ค่าเฉลีย่(Mean) สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน(Standard 
Deviation)  

 



5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

  การวเิคราะหข์อ้มลูของกลุ่มตวัอย่างโดยการใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติใินการทดสอบ
สมมตฐิาน(Hypothesis testing) โดยมกีารใชเ้ครื่องมอืทางสถติดิงันี้ 

  1. การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) เพือ่ทดสอบความแตกต่าง
ของระดบัความเหน็ของผูท้ีเ่คยซือ้และเคยใชบ้รกิารงานโครงหลงัคาส าเรจ็รปู ทีม่ลีกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตรแ์ละระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัสว่นประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั 

  2. การวเิคราะหปั์จจยั (Factor Analysis) เพือ่การจดักลุ่มตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธก์นัเขา้ไว้
ดว้ยกนั และเพือ่ใหส้ามารถสือ่ความหมายตวัแปรไดอ้ย่างครอบคลุมทีสุ่ด 

  3. การวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Linear Regression) เพือ่ศกึษา
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ กค็อื ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัตวัแปรตาม คอื ระดบัความ
สนใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูป ของกลุ่มตวัอย่างทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ95% 

สรปุผลการวิจยั 

ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห ์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ การศึกษา จงัหวดัที่ท่านประกอบธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 348 คน คิดเป็น ร้อยละ 85.9 มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 257 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 มกีารศกึษาปรญิญาตรจี านวน 348 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 85.9 ส่วนใหญ่ประกอบธุรกจิรบัเหมาก่อสร้างจงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 150 คน คดิเป็นร้อยละ 
14.1 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 200,001 - 300,000 บาท จ านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.2 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P)ของโครงหลงัคาส าเรจ็รูป ของ บรษิทั
รบัสรา้งบา้น และ ผูร้บัเหมาอสิระ ในภาคใต้ พบว่า ประสทิธภิาพโดยรวมของสว่นประสมทางการตลาด เป็น
ดงันี้ 

ดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  ( �̅�  = 4.64) โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ที่มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด คอื 
ผลิตภัณฑ์สามารถป้องกันสนิมได้ ( �̅�  = 4.67) อยู่ในระดบัมากที่สุด รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์มีความ
แขง็แรงทนทาน ( �̅�  = 4.65) อยู่ในระดบัมากที่สุด และผลติภณัฑ์มนี ้าหนักเบา( �̅�  = 4.59) อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด  

ด้านราคา อยู่ในระดับมากที่สุด ( �̅�  = 4.38) โดยแยกย่อยแต่ละข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ 
สามารถควบคุมต้นทุนงานหลงัคาต่อหลงัได ้(งบประมาณไม่บานปลาย) ( �̅�  = 4.41) อยู่ในระดบัมากที่สุด 
รองลงมาคือ ราคาอยู่ในเกณฑ์ที่รบัได้ (ไม่สูงเกินไป) ( �̅�  = 4.37) อยู่ในระดบัมากที่สุด ราคามีความ



สอดคลอ้ง/คุม้ค่าต่อคุณภาพของสนิคา้และบรกิาร ( �̅�  = 4.36) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก ( �̅�  = 4.11) โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ที่มคี่าเฉลีย่มาก

ที่สุด คอื มโีรงงานผลติเหล็กอยู่ในพื้นที่ภาคใต้(ท าให้ขนส่งงานได้อย่างรวดเรว็) ( �̅�  = 4.19) อยู่ในระดบั
มาก รองลงมาคอื มตีวัแทนขาย/จ าหน่าย ของบรษิทัใหบ้รกิารถงึออฟฟิศและพืน้ทีก่่อสรา้ง( �̅�  = 4.16) อยู่
ในระดบัมาก มีหน้าร้านและตัวแทนจ าหน่ายทุกจงัหวดั ( �̅�  = 4.13) อยู่ในระดบัมาก และมีการขนส่ง
ผลติภณัฑถ์งึหน้างานของลูกคา้ฟร ี( �̅�  = 4.00) อยู่ในระดบัมาก  

ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด อยู่ในระดบัมาก ( �̅�  = 4.02) โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มาก
ทีสุ่ด คอื มตีวัแทนขาย/ตวัแทนจ าหน่ายเขา้แนะน าสนิคา้ถงึออฟฟิศและหน้างานก่อสรา้ง( �̅�  = 4.13) อยู่ใน
ระดบัมาก รองลงมาคอื มกีารโฆษณาและประชาสมัพนัธผ์่านสือ่ต่างๆอย่างเหมาะสมและทัว่ถงึ( �̅�  = 4.02) 
อยู่ในระดบัมาก มกีารจดัการส่งเสรมิการตลาดที่น่าสนใจ เช่น ส่วนลดพเิศษ ของแถมเมื่อซื้อครบตามที่
ก าหนด เป็นตน้( �̅�  = 3.94) อยู่ในระดบัมาก 

ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( �̅�  = 4.34) โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด คือ มีทีมงาน(ทีมช่างติดตัง้)ที่ผ่านการอบรมและช านาญการ ( �̅�  = 4.47) อยู่ในระดับมากที่สุด 
รองลงมาคอื มวีศิวกรช านาญการทัง้ทางด้านการออกแบบและตรวจคุณภาพงานก่อนส่งมอบ( �̅�  = 4.44) 
อยู่ในระดบัมากที่สุด พนักงานขายมคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหาและช่วยเหลอืได้เป็นอย่างดี ( �̅�  = 
4.27) อยู่ในระดบัมากที่สุด และมพีนักงานขายคอยตดิต่อประสานงาน อ านวยความสะดวก และให้ขอ้มูล
เกีย่วกบัผลติภณัฑ/์บรกิาร ( �̅�  = 4.21) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( �̅�  = 4.27) โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ทีม่คี่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด คอื มสีถานที่ตัง้ของบรษิัท/ส านักงานขาย/โรงงาน อย่างชดัเจน( �̅�  = 4.41) อยู่ในระดบัมากที่สุด 
รองลงมาคอื มแีบบโมเดลโครงหลงัคา/หลงัคาจรงิ ใหช้มดูก่อนไดท้ีส่ านักงานขาย( �̅�  = 4.26) อยู่ในระดบั
มากที่สุด มโีครงหลงัคาส าเรจ็รูปตวัอย่างไปทุกครัง้เมื่อมกีารเสนอผลติภณัฑ์แก่ลูกคา้ ( �̅�  = 4.17) อยู่ใน
ระดบัมาก  

ดา้นกระบวนการ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( �̅�  = 4.25) โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด คอื 
มวีศิวกรตรวจสอบความเรยีบรอ้ยของงานทุกครัง้ก่อนส่งมอบงานใหก้บัลูกคา้( �̅�  = 4.30) อยู่ในระดบัมาก
ที่สุด รองลงมาคอื มเีอกสารรบัประกนัผลงานให้กบัลูกค้าทุกหลงั( �̅�  = 4.28) อยู่ในระดบัมากที่สุด มกีาร
ตดิตัง้งานโครงหลงัคาส าเรจ็รูปที่รวดเรว็ เพราะได้ท าการตดัเหลก็ตามแบบหลงัคามาแล้วจากโรงงานและ
ตดิตัง้ดว้ยระบบสกรู ( �̅�  = 4.27) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ท าการน าแบบแปลนก่อสรา้งของลูกคา้มาออกแบบ
ใหม่ให้เป็นโครงสร้างส าเร็จรูปโดยยงัคงรูปแบบเดิมของหลงัคาไว้ ( �̅�  = 4.26) อยู่ในระดบัมากที่สุด มี
แคต็ตาลอ็คสนิคา้ไปใหลู้กคา้ทุกครัง้ทีม่กีารน าเสนอผลติภณัฑ์( �̅�  = 4.24) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด และท าใบ
เสนอราคาเพือ่ใหลู้กคา้ไดต้ดัสนิใจ ( �̅�  = 4.23) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  



ส่วนท่ี 3 ขอ้มลูการตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูป ของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระ ใน
ภาคใต้ พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุด  ( �̅�  = 4.33) โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด คอื ท่านมี
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์โครงหลังคาส าเร็จรูปที่ท่านได้ใช้บริการ ( �̅�  = 4.56) อยู่ในระดบัมากที่สุด 
รองลงมาคอื ท่านจะเลอืกใช้งานโครงหลงัคาส าเรจ็รูปทุกครัง้ที่มกีารก่อสร้าง( �̅�  = 4.56) อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ท่านมงีานก่อสร้างทีไ่ม่ต้องการท างานหลงัคาเอง ( �̅�  = 4.55) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ท่านต้องการลด
ระยะเวลาในการท างานหลงัคาเพื่อให้งานเสรจ็เรว็ขึ้น ( �̅�  = 4.49) อยู่ในระดบัมากที่สุด ท่านตดัสนิใจซื้อ
เนื่องจากผลติภณัฑง์านโครงหลงัคาส าเรจ็รูปสามารถลดปัญหาต่างๆได ้ เช่น การทาสกีนัสนิม การเกบ็รอย
เชื่อม เป็นตน้( �̅�  = 4.43) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ท่านตดัสนิใจซือ้เนื่องจากโครงหลงัคาส าเรจ็รูป สามารถท า
ใหก้ารท างานรวดเรว็ขึน้ ( �̅�  = 4.42) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ท่านสามารถประหยดังบประมาณในการท างาน
ได ้เช่น ประหยดัค่าแรงในการตดิตัง้ เพราะงานโครงหลงัคาส าเรจ็รูปตดิตัว้เรว็ดว้ยระบบสกร ูเป็นตน้( �̅�  = 
4.24) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ท่านเคยแนะน าโครงหลงัคาส าเรจ็รูปใหก้บัเพื่อนหรอืผูร้บัเหมาท่านอื่นๆ( �̅�  = 
4.24) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ก่อนจะซื้อโครงหลงัคาส าเรจ็รูปท่านไดส้อบถามขอ้มูลจากตวัแทนขาย/จ าหน่าย 
ของบรษิทั( �̅�  = 4.20) อยู่ในระดบัมาก ท่านสามารถควบคุมงบประมาณงานหลงัคาต่อหลงั ได ้เพราะการ
เสนอราคาจะไปพร้อมบรกิารตดิตัง้ ท าให้สาสมารถเห็นราคางานหลงัคาทัง้หมดก่อน ( �̅�  = 4.15) อยู่ใน
ระดับมาก ท่านได้รับข้อมูลโครงหลังคาส าเร็จรูปจากสื่อโฆษณา เช่น Facebook , Website และ ป้าย
โฆษณา เป็นต้น ( �̅�  = 4.10) อยู่ในระดบัมาก และก่อนจะซื้อโครงหลงัคาส าเร็จรูปท่านได้รบัข้อมูลจาก
เพือ่นหรอืบุคคลรอบขา้งในวงการรบัเหมา ( �̅�  = 4.07) อยู่ในระดบัมาก 
 ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัสว่นบุคคลของผูซ้ือ้มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูป 
 ผลการสมมตฐิานลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา และรายได ้โดยสามารถ
สรุปผลการทดสอบไดว้่า เพศ อายุ การศกึษา และรายได ้มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาส าเรจ็รูป ที่
แตกต่างกนั ดงันี้ 

เพศ ไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาส าเรจ็รูปที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ 
0.05 

อายุ ไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาส าเรจ็รูปที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ 
0.05 

การศกึษา ไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาส าเร็จรูปที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี ่0.05 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อโครงหลังคาส าเร็จรูปที่แตกต่างกัน  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

 



สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาส าเรจ็รูปที่
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

 ผลการสมมตฐิาน ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูป
ของผู้ซื้อในภาคใต้ พบว่าปัจจยัที่มผีลประกอบด้วย ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านกระบวนการ ด้าน
ราคา ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นผลติภณัฑ ์มอี านาจการพยากรณ์แม่นย ารอ้ยละ 70.00  

อภิปรายผล 
กลุ่มบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต้ ทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั มี

ผลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาส าเรจ็รูปของผู้ซื้อในภาคใต้ที่แตกต่างกนั จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศกึษา รายได ้พบว่า การทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศ อาย ุการศกึษา รายได ้กบั
พฤตกิรรมการซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รูปของผูซ้ือ้ในภาคใต้ พบว่า ความแตกต่างระหว่างเพศ อายุ การศกึษา 
รายได ้มคี่ามากกว่าระดบันัยส าคญั แสดงว่าลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรม
การซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รปูทีไ่ม่แตกต่างกนัซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ญาณิกา จดัเจน (2562) ไดศ้กึษา
เรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมศุภาลัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่าปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ดา้นอายุ ดา้นรายได้ ดา้น
อาชีพ และด้านสถานภาพ ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมศุภาลัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อโครงหลงัคาเหล็กส าเรจ็รูปของผู้ซื้อใน
ภาคใต้ พบว่าปัจจยัที่มผีลประกอบด้วย ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้าน
บุคคลหรอืพนักงาน ด้านผลติภณัฑ์ มอี านาจการพยากรณ์แม่นย าร้อยละ 70.00 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ของชญาดา สมศกัดิ ์(2559) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้ายี่ห้ออเิกีย ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพฯและปรมิณฑล โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ยีห่อ้อเิกยีของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯและ
ปรมิณฑล รวมถงึพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ยีห่อ้อเิกยี พบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ยีห่อ้อิ
เกยี โดยเรยีงล าดบัจากมากไปหาน้อย มทีัง้หมด 5 ปัจจยั คอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัด้านตราสนิค้าและการใช้งานของผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด
และพนกังาน 

การตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รปูของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต้ พบว่า อยู่
ในระดบัมากที่สุด โดยแยกย่อยแต่ละขอ้ที่มปีระเดน็ส าคญั คอื มคีวามพงึพอใจในผลติภณัฑ์โครงหลงัคา
ส าเรจ็รูปที่ท่านไดใ้ช้บรกิาร อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาคอื          จะเลอืกใชง้านโครงหลงัคาส าเร็จรูป
ทุกครัง้ทีม่กีารก่อสร้าง อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มงีานก่อสร้างที่ไม่ต้องการท างานหลงัคาเอง อยู่ในระดบัมาก
ที่สุด ท่านต้องการลดระยะเวลาในการท างานหลังคาเพื่อให้งานเสร็จเร็วขึ้น  อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่ง



สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  ศรญัญา ธรรมศริพิงษ์ (2562) ไดศ้กึษาพฤตกิรรมและส่วนประสมการตลาดใน
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑแ์ปรรูปจากเนื้อสุกรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐม ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภค
ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์แปรรูปจากเนื้อสุกรในระดบัมาก จากการวเิคราะหอ์ยู่ในระดบั
มากทุกด้าน เรยีงค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ดงันี้ ด้านการตดัสนิใจซื้อ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการรบัรู้
ปัญหา/ความต้องการ ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการประเมนิผล และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ตามล าดบั 
และผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมด้านความถี่ในการซื้อ และช่วงเวลาที่ซื้อแตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑแ์ปรรูปจากเนื้อสุกรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐม ส่วนผูบ้รโิภคทีม่ีพฤตกิรรมดา้นวตัถุประสงค์
ในการซื้อ สถานที่ซื้อ ค่าใช้จ่ายในการซื้อ และวนัที่ซื้อแตกต่างกนั จะมกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์แปรรูป
จากเนื้อสุกรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐม โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั 

ข้อเสนอแนะ 
     ข้อเสนอแนะเพื่อการน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ 
 จากการศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P)มอีิทธพิลต่อการซื้องานโครงหลงัคาส าเร็จรูป
ของบรษิทัรบัสรา้งบา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต ้พบว่า มปัีจจยัทีม่อีทิธพิลอยู่ 5 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และ ดา้นกระบวนการ ทีม่อีทิธพิลมากต่อการตดัสนิใจ
ซื้องานโครงหลงัคาส าเรจ็รูป และ อกี 2 ดา้น คอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ ดา้นลกัษณธทางกายภาพ 
มอีทิธพิลน้อยมากต่อการตดัสนิใจซื้องานโครงหลงัคาส าเร็จรูป ดงันัน้ผู้วจิยัจงึมขีอ้เสนอแนะเพื่อจดัส่วน
ประสมทางการตลาดดงักล่าวใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคอย่างเหมาะสมในแต่ละดา้น ดงันี้  

1.  ด้านผลติภณัฑ์ พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัโครงหลงัคาที่ป้องกนัสนิมได้เป็นอนัดบัแรก 
ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัเหลก็ทีน่ ามาท าโครงหลงัคาที่สามารถป้องกนัสนิมไดด้ ีโดยการ
เลอืกใชว้สัดุทีม่คีุณภาพ เช่น ตอ้งมกีารรบัรองคุณภาพเหลก็เรื่องการไม่เป็นสนิม เป็นตน้ 

2. ด้านราคา พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการควบคุมต้นทุนต่อหลงัได้(งบประมาณไม่บาน
ปลาย) ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารท าราคาต่อหลงัเสนอผูบ้รโิภคทุกครัง้ เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดเ้หน็ราคางาน
โครงหลงัคาต่อหลงัก่อนตดัสนิใจซือ้งานโครงหลงัคาส าเรจ็รูป  

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการที่มโีรงงานผลติเหล็กอยู๋ใน
พืน้ทีภ่าคใต(้ท าใหก้ารขนสง่งานไดอ้ย่างรวดเรว็) ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมโีรงงานผลติเหลก็ไวใ้นพืน้ทีข่อง
ภาคใต้อย่างน้อย 1 จงัหวดั เพื่อเพิม่ความน่าเชื่อถือในการตัดสินใจซื้องานโครงหลังคาส าเร็จรูปให้กับ
ผูบ้รโิภค และควรมอีอฟฟิศหรอืบรษิทัลูกไวใ้นพืน้ทีแ่ต่ละจงัหวดัดว้ย 

4. ด้านบุคลากร พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการที่มทีีมงานมอือาชีพที่ผ่านการอมรมและมี
ความช านาญการในดา้นงานโครงหลงัคาส าเรจ็รูปทัง้ในดา้นการออกแบบและตดิตัง้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึ
ควรมกีารจดัอบรมทมีงานใหม้คีวามรูแ้ละความช านาญการทัง้ในดา้นการออกแบบและการตดิตัง้อยู่เสมอ 

5. ด้านกระบวนการ พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการที่มวีศิวกรเขา้ไปตรวจสอบงานทุกครัง้
ก่อนมกีารส่งมอบงานใหก้บัลูกคา้ ดงันัน้ทางผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นอย่างมากทีจ่ะต้องมทีมีงานหรอืวศิวกร



ทีช่ านาญการ ใหเ้พยีงพอต่อการท างาน 
6. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญักับการที่ทางบริษัทมีตวัแทนขาย/

ตวัแทนจ าหน่ายเขา้มาแนะน าสนิคา้ถงึออฟฟิศหรอืหน้างานก่อสรา้ง ดงันัน้ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งมพีนักง
งานขาย/ตวัแทนจ าหน่ายทีม่คีวามรูค้วามสามารถในทุกพืน้ทีข่องภาคใตเ้ขา้ไปพบผูบ้รโิภคถงึออฟฟิศ/หน้า
งานก่อสรา้งเพือ่แนะน าเกีย่วกบัผลติภณัฑใ์หก้บัผูบ้รโิภครบัรูถ้งึขอ้มลูของผลติภณัฑ ์

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการที่มีสถานที่ตัง้ของบริษัท/
ส านักงานขาย/โรงงาน อย่างจดัเจน ดงันัน้ผูป้ระกอบการจ าเป็นต้องมทีีต่ ัง้ของบรษิทัอย่างจดัเจนแจง้ให้กบั
ผูบ้รโิภคทราบและสามารถตรวจสอบไดเ้พือ่สรา้งความน่าเชื่อถอืใหก้บัผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้ 
     ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1.เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเพิม่เตมิเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้โครงหลงัคาส าเรจ็รปูของบรษิทัรบัสรา้ง
บา้นและผูร้บัเหมาอสิระในภาคใต้ จงึควรเพิม่การท าวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การ
สมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ควบคู่ไปกบัการแจกแบบสอบถาม 
เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีเ่ฉพาะเจาะจงมากขึน้ โดยผูใ้หบ้รกิารจะไดน้ าไปพฒันาและปรบัปรุงสนิคา้และบรกิารที่
ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

2.ควรท าการศกึษาแบรนดผ์ลติภณัฑง์านโครงหลงัคาส าเรจ็รูปแบบระบุ เพือ่ทีจ่ะใชใ้นการพฒันา
ผลติภณัฑแ์ละกลยุทธก์ารตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคของแบรนดน์ัน้ๆ 

3.ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในภาคอื่นๆดว้ยเพราะงานโครงหลงัคาส าเรจ็รปูมใีหบ้รกิารทัว่ประเทศ
ไทย เพือ่จะไดน้ าผลการวจิยัมายนืยนักบัผลการวจิยันี้ 
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