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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อวสัดุก่อสร้าง ของประชากรใน
อ าเภอทุ่งสง จงัหวดันครศรธีรรมราช มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสม
การตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าวสัดุก่อสรา้ง และพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอทุ่งสง จงัหวดันครศรธีรรมราช โดยท าการศกึษากลุ่มตวัอย่างที่เป็นประชากรในอ าเภอทุ่งสง ใช้
การสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ จ านวน 400 คน ทีซ่ื้อวสัดุก่อสรา้งที่รา้นจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งในอ าเภอทุ่ง
สง ไดแ้ก่ รา้นเมกาโฮม สาขาทุ่งสง รา้นเจี้ยบเซ้งโฮมแมคโคร และร้าน ว.อรุณภณัฑ์โฮมมารท์ โดยใช้
เครื่องมอืคอืแบบสอบถาม และน าขอ้มลูมาวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนุมาน  

ผลการศกึษาวจิยั พบว่า ดา้นปัจจยัสว่นบุคคล ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้วสัดุ
ก่อสร้างที่แตกต่างกัน และมเีพียง 4 ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจ ได้แก่ เพศ อาชีพ อายุ และระดบั
การศกึษา ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05  ส าหรบัด้านส่วนประสมการตลาด พบว่า ม ี5 ปัจจยัทีส่่งผล
ต่อพฤตกิรรมการซื้อวสัดุก่อสรา้งของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นบุคลากร ตามล าดบั ในดา้นพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ สว่นใหญ่ซื้อไป
ใช้ในกจิการก่อสร้าง และเป็นสนิค้าประเภทวสัดุก่อสรา้งทัว่ไป ส่วนใหญ่ซื้อรา้นที่เคยซื้อประจ าเพราะ
เป็นคนก าหนดลกัษณะสนิคา้ดว้ยตนเองและมสีนิคา้ทีม่คีุณภาพ  ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 และมี
อทิธผิลในอธบิายรอ้ยละ 50.1 
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ABSTRACT 
 
 The study of Factors Affecting Decision Making To Purchase Construction Materials 
Of The Population In Thung Song District, Nakhon Si Thammarat Province aimed to study 
personal factors and marketing mix factors that affected the decision making to purchase 
construction materials products and purchasing behavior of consumers in Thung Song District, 
Nakhon Si Thammarat Province. By studying a sample group of the population in Thung Song 
District. Using random sampling and got 400 people who purchased construction materials at 
construction material stores in Thung Song District, including Mega HomePro Thung Song 
branch, Jeab Seng Home Makro and W. Arunphan Home Mart. The tool was a questionnaire 
and the data were analyzed using descriptive and inferential statistics. 
 The study regarding personal factors, it was found that there were different personal 
factors that affected on the decision making to purchase different construction materials 
products. There were only 4 factors that affected the decision: gender, occupation, age and 
education level at the significance level of 0.05. As for the marketing mix, it was found that 
there were 5 factors that affected the purchasing behavior of construction materials of the 
sample group that were price, marketing promotion, distribution channel, product and personal. 
In terms of purchasing behavior, most of them were bought for use in construction business 
and is a general construction material products. Most of them bought from the same shop in 
any time  because they decided products’ properties by themselves to make sure about the 
quality of the products at the significance level of 0.05 and coefficient of determination = 0.51. 
 
Keywords: Construction Materials, Purchase Decision Making.  

 
 

บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 หลังจากวิกฤตการแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ได้ผ่อนคลายลง เศรษฐกิจของประเทศมี
แนวโน้มฟ้ืนตวั การลงทุนในอสงัหารมิทรพัย์ รวมไปถึงการปรบัปรุงซ่อมแซมและตกแต่งที่พกัอาศยัมี
มากขึ้น  ท าให้ความต้องการในการใช้วสัดุก่อสร้างมแีนวโน้มเพิม่มากขึ้น  รวมไปถงึการเลอืกวสัดุเพื่อ
ก่อสร้าง ตกแต่งและซ่อมแซม และเกดิปรากฎการณ์การแข่งขนัทางทางธุรกจิของร้านค้าวสัดุก่อสร้าง
ของทอ้งถิน่แบบดัง้เดมิ กบัรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งแบบสมยัใหม่  
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 อ าเภอทุ่งสง  เป็นอ าเภอหนึ่งทีม่คีวามเจรญิทางเศรษฐกจิของจงัหวดันครศรธีรรมราช และของ
ภาคใต้ ก็มแีนวโน้มดงักล่าวเช่นกนั ดงันัน้ผู้วจิยัมคีวามสนใจในเรื่องปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อวสัดุก่อสร้างของประชากรในอ าเภอทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช  เนื่องจากเป็นอ าเภอที่มี
ความเจริญทางเศรษฐกิจของภาคใต้ เป็นอ าเภอที่ใหญ่และเหมาะแก่การเลือกในการวิจัย โดย
ท าการศกึษาเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในอ าเภอทุ่ง เพื่อใหท้ราบว่าปัจจยั
ด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านใดบ้างที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคใน
อ าเภอทุ่งสง  และรบัรูไ้ดว้่าผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการอย่างไร  โดยขอ้มูลจากงานวจิยัจะเป็นประโยชน์แก่
ผู้ที่เกี่ยวข้องน าไปใช้ต่อยอดทางธุรกิจเพื่อขดีความสามารถในการแข่งขนั  และเป็นแนวทางในการ
เสรมิสรา้งแผนงานทางการตลาดและแผนการด าเนินธุรกจิให้ประสบความส าเรจ็ ให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคและเพิม่ผลประกอบการของธุรกจิจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ซื้อสนิค้าวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในอ าเภอทุ่งสง จงัหวดั
นครศรธีรรมราช 

 2. เพื่ อศึกษาพฤติกรรมการซื้ อสินค้าวัสดุก่ อ สร้างของคนในอ าเภอทุ่ งสง  จังหวัด
นครศรธีรรมราช 

 3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจของผู้บรโิภคในการ
เลอืกซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งของประชากรในอ าเภอทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 
สมมติฐานของการวิจยั 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าวสัดุก่อสร้างในอ าเภอทุ่งสง 
จงัหวดันครศรธีรรมราช 

 2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งในอ าเภอทุ่งสง  
จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใช้เครื่องมอืคอื แบบสอบถามปลาย
ปิด ประกอบดว้ย ขอ้มลูสว่นบุคคล พฤตกิรรมการเลอืกซื้อวสัดุก่อสรา้ง ส่วนผสมทางการตลาด และการ
ตัดสิน ใจซื้ อวัสดุก่อสร้าง  โดยประชากรได้แก่ประชาชนที่อยู่ ในพื้นที่ อ าเภอทุ่ งสง  จังหวัด
นครศรธีรรมราช ในช่วงเดือนตุลาคม ถึงพฤศจิกายน 2566 ท าการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญในกลุ่ม
ตวัอย่าง 400 คน และเกบ็ขอ้มลูในรา้นจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งทีต่ ัง้อยู่ในอ าเภอทุ่งสง  
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ศริวิฒัน์ (2560) ได้กล่าวถงึแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อ ซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด (Service Marketing Mix : 4Ps)  ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง
ประกอบด้วย ราคา สถานที่หรือช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ต่อมามีการร่วม
ปรบัปรุงเพิม่เตมิส่วนประสมตลาดใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิบรกิารเพิม่ขึ้น (3P’s) คอืบุคลากรกระบวนการ
การสร้าง และทางกายภาพ โดยในด้านด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่ คุณภาพของสินค้า การ
รบัประกนัและบรกิารหลงัการขาย ผลิตภณัฑ์มมีูลค่าอรรถประโยชน์  สร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้า   
ด้านราคา (Price) คอืการที่มีราคาไม่แพง  ราคาเมื่อเปรยีบแล้วมคีุณค่าในมุมของลูกค้า ด้านสถานที ่
(Place) ได้แก่สถานที่หรอืที่ตัง้ในการจดัจ าหน่าย ความยากง่ายในการเขา้ถงึที่ตรงตามความคาดหวงั
ของลูกค้า ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) คอื การสื่อสารวธิีการต่างๆ เพื่อจูงใจให้มกีารซื้อ
สนิคา้ เพิม่มากขึน้ เช่น การประชาสมัพนัธ์ ลด แลก แจก แถม ดา้นบุคลากร (People) จะต้องมบีุคลกิที่
ด ีแต่งกายสะอาด สามารถอธบิายและตอบค าถามเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ได้ด ีดา้นกระบวนการ (Process) 
จะต้องมกีระบวนการและเครื่องมอืที่จะอ านวยความสะดวก รวดเรว็ ทนัสมยั มรีะยะเวลาการรอคอยสัน้ 
เพื่อสรา้งความประทบัใจของลูกคา้ และในดา้นกายภาพ (Physical Evidence) การจดัวางต าแหน่งของ
สนิคา้ การจดัสภาพแวดลอ้ม รวมถงึการตกแต่งสถานทีอ่ย่างเหมาะสม สิง่ต่างๆ เหล่านี้ เป็นส่วนประสม
การตลาดทีจ่ะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของลูกคา้ 

 
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

ธีรยุทธ์ และสุธรรม (2561) ได้ให้ความเห็นถึงการทราบถึงพฤติกรรมของผู้บรโิภค เป็นการ
คน้หาเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการซื้อหรอืการใช้ของผู้บรโิภคโดยใช้ค าถามช่วยในการวเิคราะห์เพื่อหา
ค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) ซึง่ประกอบไปดว้ย  

1. ใครบ้างอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นค าถาม เพื่อให้ทราบถงึ
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ดา้น คอื ประชากรศาสตร ์ภูมศิาสตร ์จติวทิยาหรอื จติวเิคราะห์
และพฤตกิรรมศาสตร ์ 

2. ผูบ้รโิภคต้องการซื้ออะไร (What Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถงึสิ่ง
ที่ผู้บรโิภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ (Object) คือต้องการคุณสมบัติหรือส่วนประกอบของผลิตภัณฑ ์
(Product Component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ (Competitive Differentiation)  

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึไดต้ดัสนิใจซื้อ (Why Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการ
ทราบวตัถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บรโิภคซื้อสนิค้าเพื่อสนองความต้องการด้านร่างกายและ
ดา้นจติวทิยา  

4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying?) เป็นค าถามเพื่อ
ตอ้งการทราบถงึบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคซึ่ง
ประกอบดว้ยผูร้เิริม่  ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้และผูใ้ช้  
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5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ซื้อช่วงเดอืนใดของปี ช่วงฤดูกาลไหนของปี ช่วงวนัไหนของ เดอืน
ช่วงเวลาไหนของวนัซือ้ในโอกาสพเิศษ  หรอืเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ  

6. ผู้บรโิภคซื้อที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึง
ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที่ผู้บรโิภคซื้อ  เช่น ห้างสรรพสนิค้า ร้านสะดวกซื้อ หรอืร้านขายของช า 
เป็นตน้  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบ 
ขัน้ตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล  การ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึหลงัการซือ้  

 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

จากแนวคดิ ทฤษฎ ีวรรณกรรม และการวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ไดก้รอบแนวคดิการวจิยัดงัรปูภาพที ่1   
ตวัแปรอสิระ ได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน และ
ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 7 P  ตวัแปรตามไดแ้ก่ พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ 6 W1H 

 
รปูภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 
 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีประชากร  ได้แก่  ประชาชนในพื้นที่อ าเภอทุ่งสง  จังหวัด
นครศรธีรรมราช  จ านวน 117,095 คน สุม่ตวัอย่างแบบบงัเอญิจากประชาชนทีม่าซือ้วสัดุก่อสรา้งในรา้น
จ าหน่าย 3 แห่ง ได้แก่ ร้านเมกาโฮม สาขาทุ่งสง ร้านเจี้ยบเซ้งโฮมแมคโคร และร้าน ว.อรุณพันธ์
โฮมมารท์ ใหไ้ดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน รวม 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชค้อืแบบสอบถามปลายปิด มคี าตอบให้
เลอืกแบบลเิกริต์สเกล 5 อนัดบั ท าการทดสอเครื่องมอืไดค้่าความถูกต้องของเนื้อหา IOC = 1 และค่า
ความเชื่อมัน่ครอนบาด = 0.94 ขอ้มูลทีไ่ดท้ าการวเิคราะห ์โดยสถติเิชงิพรรณา(Descriptive Statistics) 
และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ร่วมกัน โดยใช้ Statistical Package for the Social 

Sciences Program (SPSS) ในการค านวณค่าสถติทิัง้หมด  
 

ผลการวิจยั 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า เป็นเพศชายรอ้ยละ 88.8 และเพศหญิงรอ้ยละ 11.3 

ส าหรบัอายุ ร้อยละ 37.8 มีอายุในช่วง 31-40ปี ร้อยละ 35.0 อายุในช่วง 41-50 ปี ร้อยละ 12.1 อายุ
ในช่วง 51-60 ปี รอ้ยละ 8.8 มอีายุ 60 ปีขึน้ไป และรอ้ยละ 6.5 อายุในช่วง 21-30 ปี ดา้นการศกึษา รอ้ย
ละ 59.0 มกีารศกึษาในระดบั ม.6 หรอืต ่ากว่า รอ้ยละ 34.5 มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีและรอ้ยละ 
6.5 มรีะดบัการศกึษาในระดบัปรญิญาโทหรอืสูงกว่า ดา้นสถานการณ์สมรส รอ้ยละ 75.5 สมรส รอ้ยละ 
17.5 เป็นโสด และรอ้ยละ 7.0 เป็นหมา้ย ดา้นอาชพี รอ้ยละ 43.5 มอีาชพีรบัเหมาก่อสรา้ง รอ้ยละ 30.8 
อาชีพรบัจ้างทัว่ไป ร้อยละ 20.5 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว และร้อยละ 5.3 เป็นข้าราชการหรือ
พนักงานรฐัวสิาหกิจ และในด้านรายได้ต่อเดือน ร้อยละ 45.3 มรีายได้ระหว่าง 30,001 -40,000 บาท 
ร้อยละ 31.3 รายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาท ร้อยละ 14.0 รายได้ระหว่าง 10,001 -20,000 บาท 
และรอ้ยละ 9.5 มรีายไดร้ะหว่าง 40,001-50,000 บาท 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ตารางท่ี 1 
สรุป ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความเหน็ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ปัจจยัสว่นประสมการตลาด  S.D. ระดบัความเหน็ 
1.ดา้นผลติภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
5.ดา้นกระบวนการบรกิาร 

3.63 
3.48 
2.79 
2.65 
4.48 

0.354 
1.202 
1.192 
1.566 
1.408 

มาก 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
มากทีสุ่ด 
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ตารางท่ี 1  
สรุป ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความเหน็ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (ต่อ) 

ปัจจยัสว่นประสมการตลาด  S.D. ระดบัความเหน็ 
6.ดา้นกายภาพ 
7.ดา้นบุคลากร 

4.03 
4.18 

1.158 
0.690 

มาก 
มาก 

ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการซื้อวสัดุก่อสร้างของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ความคิดเห็นระดบัมากที่สุด ได้แก่  ด้าน
กระบวนการ (4.48) รองลงมาความคดิเหน็ระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร (4.18) ด้านกายภาพ (4.03) 
ดา้นผลติภณัฑ ์(3.63) และดา้นราคา (3.48) ตามล าดบั ส าหรบัความคดิเหน็ระดบั ปานกลางไดแ้ก่ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (2.79) และดา้นสง่เสรมิการตลาด (2.65) ตามล าดบั 
 
ด้านพฤติกรรมการซ้ือ 
 ด้านพฤตกิรรมการซื้อ ในด้านวตัถุประสงค์ ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ร้อยละ 38.5 ซื้อไปใช้ใน
กิจการรบัเหมาก่อสร้าง ร้อยละ 34.3 ซื้อไปใช้งานเอง ร้อยละ 21.0 ซื้อไปเพื่อให้ช่างหรอืผู้รบัเหมา
ท างานก่อสรา้งหรอืซ่อมแซมให ้และรอ้ยละ 6.3 ซือ้ไปใชใ้นหน่วยงานหรอื องคก์รของตนเอง 

ดา้นความต้องการซื้อวสัดุก่อสรา้งประเภทต่างๆของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า รอ้ยละ 20.0 ต้องการ
วสัดุก่อสร้างทัว่ไป เช่น ปูน หิน ทราย ตะปู เหล็กก่อสร้าง ฯลฯ ร้อยละ 18.8 ต้องการวสัดุก่อสร้าง
ส าเรจ็รูป เช่น วงกบ ประตู ฝ้าเพดาน เหล็กส าเรจ็รูป หลงัคา ฯลฯ ร้อยละ 16.8 ต้องการวสัดุตกแต่ง
อาคาร เช่น สปีระเภทต่างๆ ฯลฯ ร้อยละ 13.8 ต้องการเครื่องมอือุปกรณ์ เช่น เครื่องผสมปูน สว่าน 
นัง่รา้น ฯลฯ รอ้ยละ 13.5 ต้องการวสัุดอุปกรณ์ประเภทไฟฟ้า รอ้ยละ 13.3 ต้องการวสัดุอุปกรณ์ ประปา 
สุขภณัฑ ์ระบบน ้า ฯลฯ และรอ้ยละ 4.0 ตอ้งการวสัดุก่อสรา้งอื่นๆนอกเหนือจากทีก่ล่าวไวข้า้งตน้   

ดา้นเหตุผลหลกัในการเลอืกสถานทีจ่ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งประเภทต่างๆของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า 
รอ้ยละ 38.5 เลอืกซื้อจากรา้นที่ซือ้ประจ า รอ้ยละ 18.8 เลอืกซื้อจากรา้นทีม่จี านวนวสัดุอุปกรณ์ก่อสรา้ง
ทีค่รบถ้วน รอ้ยละ 15.8 เลอืกซือ้จากคุณภาพของสนิคา้ รอ้ยละ 10.3 เลอืกจากราคาทีเ่หมาะสม รอ้ยละ 
7.3 เลอืกจากการไดร้บับรกิารทีด่ ีรอ้นละ 4.5 เลอืกจากรา้นทีม่กีารจดัวางสนิคา้ทีง่า่ยต่อการคน้หา และ
ร้อยละ 3.5 เท่ากนั จะเลือกจากร้านที่มป้ีายบอกราคาและรายละเอียดที่ชดัเจน และการมบีรรยากาศ
สภาพแวดลอ้มทีด่ ี

ดา้นบุคคลทีเ่ป็นผู้ก าหนดลกัษณะของสนิค้าทีต่้องการซื้อของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า รอ้ยละ 50.0 
ก าหนดดว้ยตนเอง รอ้ยละ 28.3 เจา้ของงาน หรอืผูว้่าจา้งเป็นผูก้ าหนด รอ้ยละ 15.3 ตามค าแนะน าของ
พนกังานรา้นจ าหน่ายอุปกรณ์วสัดุก่อสรา้ง และรอ้ยละ 6.5 ตามทีส่ถาปนิกหรอืวศิวกรก าหนด 
 ด้านหลกัในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ร้อยละ 44.8 ตดัสนิใจจากคุณภาพ
ของสนิค้า รอ้ยละ 38.5 ตดัสนิใจจากตรงกบัวตัถุประสงค์การใช้งาน รอ้ยละ 14.3 ตดัสนิใจด้วยราคาที่
เหมาะสม รอ้ยละ 1.3 เท่ากนั ตดัสนิใจจากสถานทีผ่ลติ และเงือ่นไขการรบัประกนั  
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ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า รอ้ยละ 43.5 ใชบ้รกิารมากกว่า 2-3 เดอืน
ต่อครัง้ ร้อยละ 30.5 ใช้บรกิาร 2-3 ครัง้ต่อเดือน ร้อยละ 17.5 ใช้บรกิารเดือนละครัง้ ร้อยละ 4.5 ใช้
บรกิารสปัดาหล์ะครัง้ และรอ้ยละ 4.0 ใชบ้รกิารมากกว่าเดอืนละครัง้                            

ด้านเหตุผลในการเลอืกสถานที่จ าหน่าย ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ร้อยละ 61.5 เพราะมสีนิค้า
ครบถ้วนตามที่ต้องการ รอ้ยละ 17.5 เพราะใกล้สถานที่ท างาน รอ้ยละ 7.3 เพราะมบีรกิารส่งสนิค้าถึง
สถานที่ท างาน รอ้ยละ 6.8 เพราะเดนิทางสะดวก รอ้ยละ 4.5 เพราะมรีาคาต ่ากว่าที่อื่น และรอ้ยละ 2.5 
เพราะมบีรกิารหลงัการขายทีด่ ี
 
การทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าวสัดุก่อสร้างใน
อ าเภอทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช 

 

ตารางท่ี 2 
แสดง Model Summery ทีไ่ดจ้ากการวเิคราะหถ์ดถอย 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1      *621 .386 .232 .47932 
*Predictors: (Constant) เพศ, อาย,ุ ระดบัการศกึษา, อาชพี, สถานะสมรส, รายไดต้่อเดอืน  

ตารางที่ 2 แสดง Model Summery ที่ได้จากการวเิคราะห์ถดถอยปัจจยัด้านปัจจยัส่วนบุคคล
ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า มคี่าความผดิพลาดมาตรฐานต ่าสุดเท่ากบั .479 และมคี่าสมัประสทิธิต์วัก าหนด 
(R Square) สูงสุดเท่ากบั 0.386 แสดงว่าปัจจยัทัง้ 5 ด้าน สามารถลดความผดิพลาดในการประเมิน
ปัจจยัสว่นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของกลุ่มตวัอย่างไดร้อ้ยละ 47.93 

 

ตารางท่ี 3 
แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นบุคคลกบัการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้ง 

 Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 

  

Model ß Std. Error Beta t Sig 

1 Constant 
เพศ 
อายุ 
ระดบัการศกึษา 
สถานะสมรส 
อาชพี 
รายไดต้่อเดอืน 

3.735 
.438 
.294 
.184 
.266 
.384 
.327 

.036 

.036 

.036 

.036 

.036 

.036 

.036 

 
.562 
.396 
.347 
.359 
.422 
.954 

141.585 
6.256 
4.096 
2.908 
3.128 
4.422 
4.516 

.000 

.003 

.014 

.000 

.130 

.022 

.460 
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ตารางที่ 3 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสนิใจ
ซื้อวสัดุก่อสรา้ง พบว่า มตีวัแปรอสิระจ านวน 4 ตวัแปรทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งของกลุ่ม
ตวัอย่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยเรยีงล าดบัจากค่าสมัประสทิธิข์องสมการถดถอย 
จากมากไปน้อย ดงันี้ ดา้นเพศ อาชพี อายุ และระดบัการศกึษา ตามล าดบั 

ดังนัน้ จึงยอมรบัสมมติฐานที่กล่าวว่า ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุ
ก่อสรา้งในอ าเภอทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช ใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ เพศ อาชพี อายุ และระดบัการศกึษา 
ส าหรบัปัจจยัด้าน สถานการณ์สมรส และรายได้ ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าวสัดุก่อสรา้งใน
อ าเภอทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช ของกลุ่มตวัอย่างแต่อย่างใด 

 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง
ในอ าเภอทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช 

 

ตารางท่ี 4 
แสดง Model Summery ทีไ่ดจ้ากการวเิคราะหถ์ดถอยปัจจยัสว่นประสมการตลาด 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1      *.648 .501 .192 .696 
*Predictors: (Constant) Product Price Place Promotion Process Physical Personal   
 ตารางที่ 4 แสดง Model Summery ที่ได้จากการวิเคราะห์ถดถอยปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาดของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า มีค่าความผิดพลาดมาตรฐานต ่ าสุดเท่ากับ 0.696 และมีค่า
สมัประสิทธิต์ ัวก าหนด (R Square) สูงสุดเท่ากับ 0.501 แสดงว่าปัจจยัทัง้ 7 ด้าน สามารถลดความ
ผดิพลาดในการประเมนิปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการต้อสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งของกลุ่ม
ตวัอย่างไดร้อ้ยละ 69.6 
 

ตารางท่ี 5 
แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมการตลาดกบัการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้ง 

 Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 

  

Model ß Std. Error Beta t Sig 

1 Constant 
ผลติภณัฑ ์
ราคา 
ช่องทางจดัจ าหน่าย 
สง่เสรมิการขาย 
กระบวนการ  

4.358 
.079 
.210 
.022 
.157 
.088 

.029 

.029 

.029 

.029 

.029 

.029 

.123 

.282 

.528 

.294 

.337 

.184 

151.005 
2.738 
7.276 
4.186 
5.421 
2.038 

.000 

.042 

.006 

.120 

.000 

.063 
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ตารางท่ี 5 
แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมการตลาดกบัการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้ง (ต่อ) 

 Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 

  

Model ß Std. Error Beta t Sig 

กายภาพ 
บุคลากร  

.214 

.610 
.029 
.029 

.226 

.264 
2.172 
2.297 

.050 

.022 
ตารางที่ 5 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสนิใจ

ซื้อวสัดุก่อสร้าง พบว่า มตีวัแปรอิสระจ านวน 5 ตวัแปรที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อวสัดุก่อสร้างของ
กลุ่มตวัอย่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยเรยีงล าดบัจากค่าสมัประสทิธิข์องสมการถดถอย 
จากมากไปน้อย ดงันี้ ด้านราคา ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านผลติภณัฑ์ และ
ดา้นบุคลากร ตามล าดบั 

ดงันัน้ จงึยอมรบัสมมตฐิานทีก่ล่าวว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งในอ าเภอทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช ใน 5 ดา้น ไดแ้ก่ 

ด้านราคา ได้แก่ปัจจยัด้านการมป้ีายบอกราคาสนิค้าแสดงชดัเจนทุกรายการ มรีาคาให้เลือก
ตามคุณภาพของสนิคา้อย่างหลากหลาย ราคาสนิคา้มคีวามคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัคุณภาพที่จะไดร้บั ราคา
สนิค้าประเภทเดียวกันต ่ากว่าผู้ขายรายอื่น ราคาสนิค้าที่แสดงรวมค่าบรกิารติดตัง้ และราคาสนิค้าที่
แสดงรวมค่าขนสง่  

ดา้นสง่เสรมิการตลาด ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการรบัประกนัสนิคา้กรณีมปัีญหา การบรกิารสง่สนิคา้ถงึ
บา้น การลดราคาสนิคา้เพื่อส่งเสรมิการขาย การโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆทีห่ลากหลาย เช่นป้ายประกาศสื่อ
วทิยุโทรทศัน์ สือ่สิง่พมิพ ์สือ่ออนไลน์ แผ่นพบัใบปลวิ การแจกของสมนาคุณ และการสะสมคะแนน เพื่อ
แลกสนิคา้ หรอื สว่นลดพเิศษ  

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นสถานทีต่ ัง้อยู่ในท าเลทีเ่หมาะสม การเดนิทางสะดวก   
ระยะเวลาเปิดปิดรา้นมคีวามเหมาะสม มป้ีายบอกประเภทและต าแหน่งของสนิคา้ทีช่ดัเจน เปิดใหบ้รกิาร 
ทุกวนัไม่มวีนัหยุด สามารถช าระเงนิไดห้ลากหลายรปูแบบ มชี่องทางการสัง่ซือ้หลากหลาย และสามารถ
ช าระเงนิโดยใชโ้ครงการต่างๆของรฐัได ้

ดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ปัจจยัดา้น สนิคา้มคีวามหลากหลายลกัษณะใหเ้ลอืก ป้ายบอกรายละเอยีด
ของสนิค้าชดัเจน แบรนด์ของสนิค้าเป็นที่นิยม ความพงึพอใจต่อการรบัประกนัสนิค้า สนิค้ามใีห้เลอืก
ตรงกับความต้องการ คุณภาพของสินค้ามีความคงทนแข็งแรงมาก  และสถานที่ผลิตสินค้ามีความ
น่าเชื่อถอื 

ดา้นบุคลากร ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นพนักงานมกีารแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย พนักงานให้อธบิายและ
แนะน าในกรณีที่สนิคา้ไม่มจี าหน่ายไดอ้ย่างชดัเจนและน่าพงึพอใจ พนักงานมกีารประสานงานภายในที่
มปีระสิทธิภาพ พนักงานให้ค าแนะน าสนิค้าได้อย่างถูกต้องและครบถ้วน พนักงานมีความใส่ใจและ
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ใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ พนกังาน ยิม้แยม้ แจ่มใส พูดจาสุภาพ ชดัเจน และพนักงานให ้ความช่วยเหลอื และ
ค าปรกึษา เมื่อลูกคา้เกดิปัญหาเกีย่วกบัตวัสนิคา้ทีต่รงประเดน็  

ส าหรบัปัจจยัทีเ่หลอื ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้วสัดุก่อสรา้งของกลุ่มตวัอย่าง แต่อย่างใด 

 
อภิปรายผล 

 
ในดา้นปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งในอ าเภอทุ่งสง 

จงัหวดันครศรธีรรมราช หรอืไม่ ผลจากการศกึษาพบว่ามเีพยีง 4 ดา้นทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ ไดแ้ก่ เพศ 
อาชพี อายุ และระดบัการศกึษา สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ธรียุทธ์ และสุธรรม (2561) ส าหรบัปัจจยั
ดา้นอื่นไดแ้ก่ สถานการณ์สมรส และรายได ้ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งในอ าเภอ
ทุ่งสง  จงัหวดันครศรธีรรมราช ของกลุ่มตวัอย่างแต่อย่างใด 
 การที่ปัจจยัส่วนบุคคลบางด้านมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้าง และบางด้านไม่มนีัน้ 
เพราะบุคคลที่มลีกัษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัย่อมมคีวามคดิ ทศันคต ิและพฤตกิรรมที่แตกต่างกนั 
ดงันัน้ การทีเ่พศ ชายและหญงิ อายุและระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั อาชพีทีแ่ตกต่างกนั จะมคีวามคดิ
เหน็และพฤติกรรมเกี่ยวกบัการซื้อวสัดุก่อสรา้งแตกต่างกนัออกไปจงึเป็นเรื่องปกต ิซึ่งตรงกบัแนวคดิ
ของ ศิรวิฒัน์ (2560) ที่กล่าวถึงช่วงอายุที่แตกต่างกัน ค่านิยมและทศันคติที่แตกต่างกัน จะมีความ
ต้องการใช้สนิค้าที่แตกต่างกนัด้วย ระดบัการศกึษาก็มอีทิธพิลต่อระดบัการตดัสนิใจ ผู้ที่มกีารศกึษาที่
สูงขึ้น จะมีการตัดสินใจโดยใช้เหตุและผลมากขึ้นไปด้วย  และสอดคล้องกับการศึกษาของปรยิวิศว ์
(2558) ที่กล่าวถึงปัจจยัด้านประชากร ได้แก่ อายุ อาชีพ และ รายได้ จะมอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อที่มีแนวโน้มสมัพนัธ์กันอย่างใกล้ชิด เพราะมีประสบการณ์ ที่เชื่อมโยงกบัความต้องการ 
อตัราการใช ้พฤตกิรรมและการตดัสนิใจในการทีจ่ะเลอืกซือ้สนิคา้ประเภทต่างๆ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของกลุ่ม
ตวัอย่าง ผลจากการศึกษาพบว่า มปัีจจยั 5 ด้านที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ด้านราคา ด้าน
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านผลติภณัฑ์ และดา้นบุคลากร ตามล าดบั  สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ศริวิฒัน์ (2560)  ซึ่งปัจจยัทัง้หมดเป็นกจิกรรมเพือ่สนองตอบและตรงกบัความตอ้งการของ
กลุ่มตวัอย่างที่เป็นลูกค้าของร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้ง ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ธรียุทธ์และสุธรรม 
(2561) ทีก่ล่าวถงึส่วนประสมการตลาด เป็นกจิกรรม เป็นระบบของปฏกิริยิาของมนุษยส์รา้งขึน้เพือ่ใหม้ี
การตอบสนองความพอใจ และความต้องการต่างๆ โดยอาศยักระบวนการแลกเปลีย่น ทัง้ในปัจจุบนัและ
ในอนาคต ซึ่งเดิมมีเพียง 4P ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และส่งเสรมิการขาย 
ต่อมาภายหลงัเพื่อให้ครอบคลุมทุกกิจกรรม จึงมีเพิม่อีก 3P ได้แก่ ด้านกระบวนการ กายภาพ และ
บุคลากร  
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ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 

1. ในดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งทีไ่ดจ้ากการศกึษา ไดแ้ก่ 
เพศ อาชพี อายุ และระดบัการศกึษา ซึง่เป็นขอ้มลูทีผู่ป้ระกอบการรา้นจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งสามารถเกบ็
รวบรวมได้ง่าย เพราะเป็นข้อมูลพื้นฐานของบุคคลทัว่ไป และไม่มีผลต่อการน าไปใช้ในด้านที่ผิด
กฎหมาย โดยเฉพาะร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างที่มชีื่อเสยีงเป็นที่รู้จกัของประชาชนในพื้นที่ ลูกค้าจะมี
ความไว้วางใจต่อร้านจ าหน่ายวสัดุอุปกรณ์ในระดบัหนึ่งอยู่แล้ว แต่การเก็บข้อมูลควรจดัท าอย่างเป็น
ระบบแบบเป็นทางการ โดยอาจท าร่วมกบัการส่งเสรมิการขายอื่นๆตามโอกาส ขอ้มูลเหล่านี้จะท าใหร้า้น
จ าหน่ายสามารถทีน่ าไปก าหนดกลุ่มลูกค้า (Segmentation) และลูกคา้เป้าหมาย (Customer focus) ได้
แม่นย า จะสามารถประหยดัต้นทุนด้านการตลาด และเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ต้องการได้ตรงกบั
สนิค้าของรา้นที่ต้องการจ าหน่าย ส าหรบัปัจจยัอื่นๆ รา้นจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้ง สามารถเพิม่เตมิไดต้าม
ความเหมาะสมของแต่ละพืน้ที ่ 

2. ในดา้นส่วนประสมการตลาด จากการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดคอืเรื่องราคา และจาก
การศกึษาในงานวจิยัของนักวชิาการท่านอื่นๆใหผ้ลลพัธ์ทีต่รงกนัว่า ราคาเป็นปัจจยัส าคญัอนัดบัต้นๆที่
ผู้ซื้อน าไปใช้ในการตัดสนิใจซื้อสนิค้าประเภทต่างๆ ดงันัน้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ร้าน
จ าหน่ายวสัดุก่อสร้างควรให้ความส าคญัด้านราคาเป็นล าดบัแรก แต่ควรพจิารณาร่วมกบัคุณภาพของ
สนิค้าในแต่ละประเภทและแต่ละผู้ผลิตร่วมกันไปด้วย เพราะจากการศึกษาผู้ซื้อจะพิจารณาราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพของสนิค้า นอกจากปัจจยัดงักล่าวขา้งต้นแล้ว ปัจจยัด้านบุคลากร ก็มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเช่นกนั ร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างจงึควรท าการอบรม พฒันาบุคลากรของตนให้มคีวามรู้
ความช านาญเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ที่วางจ าหน่ายให้ครบถ้วน รวมถงึพฒันาด้านบุคลกิภาพ การแต่งกาย 
และใหม้จีติใจการใหบ้รกิารร่วมดว้ย จะช่วยใหผู้ซ้ือ้สามารถตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ยขึน้   

 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
   1. ในการวจิยัครัง้นี้ มขีอ้จ ากดัด้านเวลาในการเก็บขอ้มูล ท าให้ไม่สามารถควบคุมประชาการ
กลุ่มตวัอย่างให้มสีดัส่วนเหมาะสมได้ ตวัอย่างเช่น ในการวจิยัพบว่า มเีพศชายมากกว่าเพศหญิงมาก 
หรือระดับการศึกษา ที่มีสัดส่วนที่ไม่สมดุล อาจท าให้ผลการการวิเคราะห์และแปลความหมาย
คลาดเคลื่อนได้ จึงควรปรบัระยะเวลาการเก็บข้อมูลให้ยาวกว่างานวิจยันี้ เพื่อให้สามารถตรวจสอบ
เบือ้งตน้เบือ้งตน้ขอ้มลูดา้นประชากรเพือ่ใหม้สีดัสว่นทีเ่หมาะสมมากขึน้ 

2. วธิกีารเก็บขอ้มูลของการวจิยัใช้แบบสอบถาม  ต้องใช้เวลาในการกรอกขอ้มูลค่อนขา้งมาก 
และสภาพแวดลอ้มของรา้นไม่เอื้อต่อการตอบแบบสอบถาม ถงึแมท้างรา้นจะใหค้วามร่วมมอืเป็นอย่างดี
กต็าม นอกจากจะมปัีญหากลุ่มตวัอย่างไม่มเีวลากรอกขอ้มลู หรอืสภาพแวดลอ้มไม่พรอ้ม ยงัมปัีญหาขอ้
สงสยัในขอ้ค าถาม ท าให้กลุ่มตวัอย่างบางคนขอคนืแบบสอบถามโดยกรอกขอ้มูลไม่สมบูรณ์ ท าให้ไม่
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สามารถใชแ้บบสอบถามชดันัน้ได้ ถ้าเปลี่ยนเป็นแบบสมัภาษณ์น่าจะใชเ้วลาสัน้ลง และสะดวกต่อกลุ่ม
ตวัอย่างในการใหข้อ้มลู 
         3. การวจิยันี้ ด าเนินการในพืน้ทีอ่ าเภอทุ่งสง สถานทีเ่กบ็ขอ้มูลทัง้ 3 แห่ง ตัง้อยู่ในต าบลชะมาย
เพยีงต าบลเดียว จากจ านวนต าบลทัง้หมด 12 ต าบล จงึควรกระจายแหล่งเก็บขอ้มูลให้กระจายสุ่มทัง้
อ าเภอ เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัชื่อเรื่อง 

4. โครงสรา้งแบบสอบถามทีใ่ช ้มคี าตอบทีห่ลากหลาย ท าใหม้คีวามซบัซ้อนในการค านวณมาก 
เพราะต้องสรา้งค่าดมัมี ่(Dummy Variable) ขึน้มาทดแทนขอ้มูลตวัเลขทีเ่กบ็ได ้ซึง่หากผูว้จิยัไม่มคีวาม
ช านาญในเรื่องดงักล่าว จะท าใหก้ารวเิคราะหไ์ม่สามารถด าเนินการได ้จงึควรจดัรูปแบบของค าตอบให้
อยู่ในมาตรวดัเดยีวกนั ยกเวน้ขอ้มลูดา้นประชากร สามารถแตกต่างจากรปูแบบอื่นของขอ้ค าถามได้    

5. เนื่องจากวสัดุก่อสรา้งเป็นสนิคา้ ส าหรบัคนบางกลุ่ม และช่วงเวลาหนึ่งๆเท่านัน้ ไม่ใช่สนิคา้ที่
บุคคลมคีวามต้องการต่อเนื่องตลอดเวลา ดงันัน้พฤตกิรรมของประชากรแต่ละกลุ่ม เช่นวยัรุ่น ผู้สูงอายุ 
คนรุ่นใหม่ คนรุ่นเก่า อาจมแีนวคดิ พฤตกิรรม ทีแ่ตกต่างกนั จงึควรด าเนินการศกึษาเจาะลกึเฉพาะกลุ่ม                                                                                                   

6. ควรศกึษาแบบเจาะลกึโดยจ าแนกตามระดบัราคา เช่น ราคาของการก่อสรา้ง ซึ่งจะเป็นปัจจยั
ส าคญัอย่างหนึ่งต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้วสัดุสนิคา้ เช่น วสัดุก่อสรา้งของบา้นราคา 1 ลา้น และราคา 20 
ลา้น พฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูซ้ื้อจะแตกต่างกนัหรอืไม่ และอย่างไร มปัีจจยัอะไรที่มอีทิธพิลส าคญั 
และในการวจิยัรูปแบบนี้จะตอ้งก าหนดสถานทีเ่กบ็ขอ้มลูทีเ่หมาะสมดว้ย และอาจท าไดเ้พยีงบางจงัหวดั
ของประเทศเท่านัน้    

บรรณานุกรม 
 
กรมการปกครอง. (2566). จ ำนวนประชำกรจงัหวดันครศรธีรรมรำช. สบืคน้เมื่อ 24 สงิหาคม 2566. 

สบืคน้จาก http://stat.dopa.go.th. 
ณธัภชัร เฉลมิแดน. (2563). พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในกำรสัง่อำหำรแบบเดลเิวอรีผ่่ำนโมบำยแอปพลเิคชนั 

ช่วงเกดิโรคตดิ เชื้อไวรสัโคโรนำสำยพนัธุใ์หม่ 2019 (COVID-19) ในเขตกรุงเทพมหำนคร.  
วำรสำรบรหิำรธุรกจิอุตสำหกรรม, 2(1 ), สบืคน้เมื่อ วนัที4่ ตุลาคม 2563.  
สบืคน้จาก https://so03.tci- thaijo.org/index.php/iba/article/ view/244515.. 

ธรียุทธ ์เรอืงศริวิฒัน์ และสุธรรม พงศส์าราญ. (2561). พฤตกิรรมกำรเลอืกซื้อวสัดุก่อสรำ้งส ำหรบักำร 
ตกแต่งภำยใน. วำรสำรวจิยัร ำไพพรรณี, 12(1), 158-163.  

ปรยิวศิว ์ชเูชดิ. (2558). ปัจจยัควำมสมัพนัธ์สว่นประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซื้อสนิคำ้ 
ออนไลน์. ภาคนิพนธบ์รหิารธุรกจิมหาบณัฑติ. มหาวทิยาลยัราชพฤกษ์. 

ศริวิฒัน์ ชนะคุณ. (2560). ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจของผูบ้รโิภค. สบืคน้เมื่อ 25 สงิหาคม 2566. 
สบืคน้จาก https://doctemplewordpress.com/2017/01/25/ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ/. 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2546). กำรบรหิำรกำรตลำดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : ธรรมสาร.  
ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2541). กำรบรหิำรกำรตลำดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: พฒันาศกึษา.  
George E. Betch and Michael A. Belch. (2005). Advertising & Promotion: An Integrated  

http://stat.dopa.go.th/
https://doctemplewordpress.com/2017/01/25/ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ/
https://www.google.co.th/search?hl=th&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Belch,+George+E.+(George+Eugene)%22&source=gbs_metadata_r&cad=5
https://www.google.co.th/search?hl=th&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Michael+A.+Belch%22&source=gbs_metadata_r&cad=5


14 
 

 
 

Marketing Communications Perspective. New York : McGraw-Hill Ryerson. 
Philip Kotler. (1999). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and Control.  

9th Edition. New Jersey : Prentice Hall College Inc. 
Schiffman, Leon G. and Leslie Lazar Kanuk. (1994). Consumer Behavior. 5 th ed. Englewood.  

Cliffs, NJ : Prentice Hall. 
Taro Yamane. (1973). Statistics: An introductory analysis. New York: Third edition. New York:  

Harper & Row. 
William J. Stanton. (1984). Fundamentals of Marketing. New York : McGraw-Hill Ryerson. 
 
 
 
 
 
 

 
 
 


