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ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านวสัดกุ่อสร้างของ 
ประชากรในจงัหวดัปัตตานี 

 
  ฟัรฮาน  แวบลูะ1   นนัทวรรณ  บุญชว่ย2  

   

บทคดัย่อ 
 

งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุ
ก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
และศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยมแีนวคดิในการวจิยั คอื การศกึษาปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิ
การตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการบรกิาร ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้
วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปัตตานี กลุ่มตวัอยา่ง คอื ลกูคา้ทีใ่ชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้ง
ในจงัหวดัปัตตานี จ านวน 400 คน เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์
ไดแ้ก่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่สองค่า การวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหุคณู 

 ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
รา้นวสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า สถานภาพ 
ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และรายจ่ายเฉลี่ยต่อเดือนมีความแตกต่าง อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทีร่ะดบั 0.05 ส่วน เพศ อายุ และอาชพีไม่แตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชากรในจงัหวดั
ปัตตานี พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางในการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิ
การตลาด และดา้นผลติภณัฑ์มคีวามแตกต่าง อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 มากทีสุ่ด 
ส่วนด้านอื่นๆ ไม่แตกต่างกนั  ซึ่งผลจากศกึษาในครัง้นี้ สามารถน าขอ้มูลจากการวจิยัเพื่อไป
พฒันาธุรกจิรา้นวสัดุก่อสรา้งโดยเพิม่ช่องทางในการจดัจ าหน่ายและส่งเสรมิการตลาด เพื่อเพิม่
ทางเลอืกใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเขา้ใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งไดม้ากขึน้ยิง่ขึน้ และท าใหธุ้รกจิรา้น
วสัดุก่อสรา้งสามารถเตบิโตต่อไปในอนาคต 

 

ค าส าคญั: รา้นวสัดุก่อสรา้ง, การตดัสนิใจ, การใชเ้ลอืกบรกิาร 
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Factors Influencing the Decision to Select 
the Building Material Stores in Pattani province. 

 

      Farhan Waebula1  Nantawun Boonchauy2 

 

ABSTRACT 
 

 The aim of this research is to investigate the factors that influence the decision-
making of building material stores in Pattani province. Classify based on personal factors, 
consumer behavior, and marketing factors. The research philosophy is as follows: 
Research market factors, including product, price, distribution channels, marketing, 
personal and physical characteristics, and the service process that affects consumer 
purchasing decisions for building materials in Pattani province. Examples are as follows: 
400 customers using the Pattani materials store service collected data using a 
questionnaire. The statistical data used in the analysis are as follows: percentage, mean, 
standard deviation, comparison of two means, One-way ANOVA, and Multiple Regression 
Analysis. 

The results of the research found that different personal factors affect the decision 
to use construction materials stores of the people in Pattani Province. According to 
personal factors, status, education level, monthly average income, and monthly average 
expenditure may vary. There is a significant static significance at the 0.05 level. There is 
no difference in gender, age, and occupation. The marketing factors that influence the 
decision-making of building material stores in Pattani province have been found to be: 
marketing mix, distribution channels, marketing promotion, and product integration, at 
most 0.05. There is no difference in other aspects. The results of this study developed a 
building material store business by increasing distribution and marketing channels and 
utilizing research data. Increase consumer options for using building material stores, and 
make the business of building material stores continue to grow in the future. 

Keywords: Construction (Building) Material Store, Decision Making, Service Selection 
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ความเป็นมาและความส าคญั 

ปัจจุบนัการส่งออกวสัดุก่อสร้างมแีนวโน้มขยายตัวต่อเนื่องตามการฟ้ืนตวัของภาค
อสังหาริมทรัพย์ แรงหนุนหลักจากนักลงทุนจีนที่ย ังมีความต้องการที่อยู่อาศัย และ
อสงัหารมิทรพัยเ์พื่อการพาณิชยอ์ื่นๆ ในประเทศเพื่อนบา้น รปูแบบรา้นวสัดุก่อสรา้งเป็นธุรกิจ
จ าหน่ายวสัดุก่อสรา้ง ต่อเตมิ ตกแต่งทีอ่ยู่อาศยั โดยสถานการณ์ธุรกจิวสัดุก่อสรา้งมอีตัราการ
เตบิโตต่อเนื่องจากการเปิดรา้นจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งเพิม่มากขึน้ในจงัหวดัปัตตานี อกีทัง้ความ
ต้องการสร้างบ้าน ซ่อมแซม ต่อเติม ตกแต่งที่อยู่อาศัย ส่งผลท าให้มคีวามต้องการซื้อวสัดุ
ก่อสรา้งเพิม่ขึน้ 

ปัจจุบนัในจงัหวดัปัตตานีมกีารปลูกสรา้งบา้นและอาคารสไตลโ์มเดนิมากขึน้ เนื่องจาก
จ านวนประชากรที่เพิม่มากขึน้ จากเมื่อก่อนที่ใช้ไมส้รา้งบ้านแล้วเปลี่ยนมาสรา้งใช้ปูนซเีมนต์
มากขึ้น ท าให้มรี้านวสัดุก่อสร้างเพิ่มมาก เนื่องจากผู้ประกอบการเล็งเห็นถึงโอกาสในการ
เจรญิเตบิโตของธุรกจิก่อสรา้ง จงึไดม้กีารลงทุนและเปิดบรกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งเป็นรายใหม่ใน
พืน้ทีจ่งัหวดัปัตตานี  ท าใหล้กูคา้มตีวัเลอืกมากขึน้ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้วสัดุก่อสรา้ง ไมว่่าจะ
ดว้ยเรือ่งราคา การใหบ้รกิาร การอ านวยความสะดวก และบรกิารหลงัการขาย  

ทัง้นี้ในการด าเนินธุรกจิวสัดุก่อสรา้งในพื้นที่ปัตตานีมกีารแข่งขนัที่เพิม่สูงขึน้ จ าเป็นที่
รา้นวสัดุก่อสรา้งจะต้องมกีารวางแผนและพฒันาการตลาดเพื่อความอยู่รอดของกจิการ ดงันั ้น
ผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั
ปัตตานี การเลอืกเป็นประชากรทีใ่ชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งในการวจิยั ซึง่จะศกึษาเกี่ยวกบัการ
ตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภคในจงัหวัดปัตตานี โดยมีแนวคิดในการวิจยัคือ
การศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการบรกิารที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดัปัตตานี เพื่อแสดงใหเ้หน็ว่าปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดด้านใดบ้างที่ส่งผลต่อการ ตดัสนิใจเลอืกซื้อวสัดุก่อสรา้งของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัปัตตานี รวมถงึสามารถรบัรูไ้ดว้่าผู้บรโิภคแต่ละคนมคีวามต้องการอย่างไร โดยขอ้มูลที่
ได้หลงัจากศกึษาค้นควา้วจิยัจะเป็นประโยชน์เพื่อให้ผูเ้กี่ยวขอ้งได้น าเอาผลของงานวจิัยไปใช้
ต่อยอดทางธุรกจิเพิม่ความสามารถในการแขง่ขนัและเป็นแนวทางในการเสรมิสรา้งแผนงานทาง
การตลาดและแผนการด าเนินธุรกจิให้ประสบความส าเรจ็ เพื่อเป็นขอ้มลูในการก าหนดกุลยุทธ์
การตลาดของกิจการ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคและเพิ่มผลการ
ด าเนินงานใหก้บัธุรกจิต่อไป 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของ
ประชากรในจงัหวดัปัตตานี  

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้าน
วสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี 

 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนและรายจ่าย
เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกัน มผีลต่อการตดัสินใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของ
ประชากรในจงัหวดัปัตตานี  

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของ
ประชากรในจงัหวดัปัตตานี 

 

ขอบเขตของการวิจยั 
1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ทีม่ผีล

ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี 
2. ขอบเขตด้านประชากร  จ านวนประชากรที่เป็นลูกค้ารา้นวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัปัตตานี

จ านวน 190,800 คน ขอ้มลูจากการลงส ารวจและสอบถามจากรา้นคา้ในจงัหวดัปัตตานี 
3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ด าเนินการวจิยัตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม - ธนัวาคม พ.ศ. 2566 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ร้านวสัดุก่อสร้างและผู้ประกอบการที่จ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง สามารถน าผลการวิจยัไป
วางแผนการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได้ 

2. รา้นวสัดุก่อสรา้งสามารถน าผลการวจิยัไปปรบัปรงุและพฒันากระบวนการใหบ้รกิารลูกค้า
ใหด้ยีิง่ขึน้ 

3. สามารถน าขอ้มลูไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรา้น
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัปัตตานี 

4. ผู้บริโภคสามารถน าผลการวิจัยใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้ร้านวัสดุ ก่อสร้าง  หรือ
ผูป้ระกอบการจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งไดอ้ย่างเหมาะสม 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลกัษณะส่วนบคุคล 
1.เพศ 
2.อายุ 
3.สถานภาพ 
4.ระดบัการศกึษา 
5.อาชพี 
6.รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
7.รายจา่ยเฉลีย่ต่อเดอืน 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) 

1.ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์

2.ปัจจยัดา้นราคา 

3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4.ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

5.ปัจจยัดา้นกระบวนบรกิาร 

6. ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 

7. ปัจจยัดา้นบุคคล 

ตวัแปรอิสระ ตวัแปรตาม 

ข้อมลูพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าและใช้
บริการ 

1.ความถีใ่นการเลอืกซือ้ 
2.ชนิดวสัดุก่อสรา้งทีเ่ลอืกซือ้  
3.เหตุผลในการเลอืกซือ้วสัดุก่อสรา้ง 
4. แรงจงูใจในการเลอืกซือ้สนิคา้ 
5. ช่องทางในการสัง่ซือ้ 
6. วธิกีารช าระ 
7. การรบัสนิคา้ 
8. วนัทีม่าเลอืกใชบ้รกิาร 
9. ค่าใชจ้่ายแต่ละครัง้โดยเฉลีย่ทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการร้านวสัดุ

ก่อสร้างของประชากรใน
จงัหวดัปัตตานี 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  

การตดัสนิใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการคดิโดยใชเ้หตุผลในการเลอืกสิง่ใดสิง่
หนึ่งจากหลายทางเลือกที่มอียู่เพื่อให้ได้ทางเลือกที่ดทีี่สุดและตอบสนองความต้องการของ
ตนเองใหม้ากทีสุ่ด (ลฎาภา พลูเกษม, 2550)  

กระบวนการหรือขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Decision Process) เป็นล าดับ
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคประกอบไปด้วย การรบัรูปั้ญหา การค้นหาขอ้มูล การ
ประเมนิผลทางเลอืกการตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2541)  

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืก  
ขึน้ไปซึ่งพฤตกิรรมผู้บรโิภคจะพจิารณาในส่วนที่เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัใจทัง้ด้าน จติใจ 
(ความรูส้กึ นึกคดิ) และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซือ้เป็นกจิกรรมดา้นจติใจและทางกายภาพ
ซึ่งเกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึ่งกจิกรรมเหล่านี้ท าให้เกดิการซื้อและเกดิพฤตกิรรมการซื้อตาม
บุคคลอื่น (Schiff man & Kanuk, 1994) 
 แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ: แนวความคิด 7 P’s  

Kotler (2003, pp. 583-584) ระบุว่า เป็นวิธีการใช้เครื่องมือทางการตลาดหรือส่วน
ประสมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า  กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งนับว่าเป็น 
กลยุทธ์ที่ส าคัญประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) กระบวนการให้บริการ 
(Process) และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

โอฬาร ธูปะเตมยี์ (2550) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของลูกค้าร้าน
จ าหน่ายวัสดุ ก่อสร้าง ในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า การศึกษานี้มี
วตัถุประสงค์เพื่อศกึษา (1) ปัจจยัในการซื้อวสัดุก่อสร้างของลูกค้าร้านวสัดุก่อสร้างใรอ าเภอ
พระนครศรอียธุยา (2) ศกึษาระดบัการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้รา้นจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งในอ าเภอ
พระนครศรอียุธยา (3) เปรยีบเทยีบระดบัการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้รา้นจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งใน
อ าเภอพระนครศรอียธุยา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลกูคา้ และ (4) เปรยีบเทยีบระดบัการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้าร้านวสัดุก่อสร้าง จ าแนกตามปัจจยัในการซื้อวสัดุก่อสร้างของลูกค้า 
เครื่องมอืทีใ่ชค้อื แบบสอบถาม วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติริอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
t test F-test และ LSD ผลการศกึษาครัง้นี้พบว่า ปัจจยัในการเลอืกซือ้ของลูกส่วนใหญ่พบว่าผู้
แนะน าลูกค้าในการซื้อคือครอบครวั เหตุผลในการซื้อคือมผีลิตภณัฑ์หลากหลาย ประเภท
ผลติภณัฑท์ี่ซื้อคอืวสัดุก่อสรา้ง ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑต่์อครัง้ 1,001-5,000 บาท และ
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เวลาในการซือ้ส่วนใหญ่ 11:00 – 14:00 น. และต่อมาระดบัการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก เมื่อวิเคราะห์เป็นรายได้พบว่าด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาดมกีารตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ด้านผลิตภณัฑ์ เมื่อ
วเิคราะหเ์ป็นรายขอ้ พบว่า ผลติภณัฑม์ใีหเ้ลอืกจ านวนเพยีงพอ มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ลูกคา้คา้มรีะดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืนต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่าง
กนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และลกูคา้ทีม่คี่าใชจ้า่ยในการซือ้แต่ละครัง้และเวลาใน
การมาซือ้ต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

รชัชวชิญ์ นิธกุิล (2556) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกร้านวสัดุก่อสร้างของ
ลูกค้าในเขต อ าเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาและเปรยีบเทยีบปัจจยัใน
การตดัสนิใจเลอืกร้านค้า วสัดุก่อสรา้งของลูกค้าในอ าเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ีจ าแนกตาม 
เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา รายได ้และเหตุผลของการซือ้ กลุ่มตวัอย่างคอืลูกคา้ทีเ่คยซือ้
วสัดุก่อสรา้งในรา้นค้าวสัดุก่อสรา้งจ านวน 4 รา้น ได้ จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 394 คน เครื่องมอืที่
ใชค้อื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์อื การแจกแจง ความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ี(t test) และการทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-
way ANOVA) และทดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วย LSD ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยในการ 
ตดัสนิใจเลอืกรา้นวสัดุก่อสรา้งของลูกคา้ โดยรวมลูกคา้ค านึงความส าคญักบัการตดัสนิใจอยู่ใน
ระดบัทีม่าก ทีสุ่ดทุกขอ้ เมือ่พจิารณารายดา้น พบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคี่าเฉลี่ยมาก
ทีสุ่ด รองลงมาเป็นดา้น ผลติภณัฑ ์ราคา การส่งเสรมิทางการตลาด โดยดา้นราคาลูกคา้ให้ราคา
ที่เหมาะสมมผีลต่อการตัดสินใจมาก ที่สุด ด้านการส่งเสริมการตลาดลูกค้าให้ให้พนักงาน
สามารถให้ความรูใ้นการใช้ผลติภณัฑม์ผีลต่อการการ ตดัสนิใจมากที่สุด ผลการเปรยีบพบว่า
ลูกค้าที่มเีพศ และอายุ ต่างกันมปัีจจยัในการตัดสินใจที่ไม่ต่างกัน  ลูกค้าที่มกีารศึกษา ชีพ 
รายไดต่้อเดอืนและเหตุผลในการซื่อต่างกนัมปัีจจยัในการตดัสนิใจเลอืกรา้นแตกต่าง กนัอย่างมี
นยัส าคญัทีร่ะดบั 0.05  

ปัทมา ตัง้ต้นสกุลด ี(2555) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของ
ลูกค้าใน อ าเภอบางปะอนิ จงัหวดัพระนครศรอียุธยา โดยมวีตัถุประสงค์คอื ศกึษาปัจจยัส่วน
บุคคลทีม่าซือ้วสัดุก่อสรา้ง เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งของลูกค้าใน
อ าเภอบางปะอนิ จงัหวดั พระนครศรอียุธยา และเปรยีบเทยีบปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
วสัดุก่อสรา้งในอ าเภอบางปะอนิ จงัหวดั 10 พระนครศรอียุธยา วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติริอ้ยละ
ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าท ีค่าเอฟ ผล การศกึษาพบว่า ลูกคา้เป็นเพศชาย อายุ 26-
40 ปี ระดบัการศกึษาอนุปรญิญา อาชพีช่างผูร้บัเหมา รายได้ เฉลีย่ต่อเดอืนคอื 10,001-20,000 
บาท และมสีถานภาพสมรส และยงัพบว่าปัจจยัด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นบุคคลากร และดา้นกระบวนการ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้น
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ส่งเสรมิการตลาดมผีลในระดับปานกลาง และนอกจากนี้เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้  
สถานภาพสมรสที่ต่างกันมีปัจจยัที่มีผลต่อการซื้อไม่แตกต่างกัน ลูกค้าที่มีเพศและอายุที่
แตกต่างกนัมผีลต่อ การตดัสนิใจซือ้ดา้น กระบวนการ ดา้นส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนั  

 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
การศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชากรใน

จงัหวัดปัตตานี คือ ลูกค้าที่ซื้อสินค้าในร้านวัสดุก่อสร้างที่ตัง้อยู่ในจงัหวัดปัตตานี จ านวน 
190,800 คนต่อเดอืน ใช้วธิกีารก าหนดกลุ่มตวัอย่าง (Sample Size) โดยใช้สูตรของทาโร่ยามาเน่ 
(Yamane, 1973, p. 125) ด้วยความเชื่อมัน่ที่ 95% จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน
และใชวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ซึง่เลอืกเฉพาะลกูคา้ทีซ่ือ้สนิคา้ในรา้นวสัดุก่อสรา้งทีต่ ัง้อยู่
ในจงัหวดัปัตตานีเท่านัน้ เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ผู้วจิยัได้สรา้งขึน้โดยอาศยัแนวคดิทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกรา้นค้าวสัดุก่อสรา้งของลูกคา้ในจงัหวดัปัตตานีและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง โดย
ครอบคลุมวตัถุประสงคท์ีศ่กึษา แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของลูกค้า เป็นค าถามเกี่ยวกับลกัษณะทางด้าน
ประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและรายจา่ยเฉลีย่ต่อเดอืน เป็นค าถามเป็นแบบเลอืกตอบ จ านวน 7 ขอ้ 

ส่วนที ่2 ขอ้มลูพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้าจากรา้นวสัดุก่อสรา้ง เป็นค าถามเกี่ยวกบั
การเลอืกซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภค ใชแ้บบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (check 
List) จ านวน 9 ขอ้ 

ส่วนที ่3 ขอ้มลูส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งในเขตอ าเภอ
เมอืงปัตตานี ม ี7 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการใหบ้รกิาร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพและดา้นบุคคล โดยใช้
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวนทัง้หมด 38 ขอ้ 

ส่วนที ่4 การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้ง เป็นค าถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุ แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 
5 ขอ้  

ส่วนที่ 5 การแสดงความคดิเหน็ขอ้เสนอแนะเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
จากรา้นวสัดุก่อสรา้ง 



9 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ผูว้จิยัไดก้ระจายแบบสอบถามตามรา้นวสัดุก่อสรา้งแลว้เรยีกเกบ็เมื่อมผีูต้อบครบตาม
จ านวน จงึท าการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้  

1. ขอ้มลูปัจจยัส่วนนบุคคล ใชส้ถติพิรรณนา คอื ค่าความถี ่และค่ารอ้ยละ 
2. ข้อมูลที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัด

ปัตตานี โดยจะวเิคราะหจ์ากความถี ่(Frequency) รอ้ยละ (Percentage) และค่าเฉลีย่ (Mean) 
3. การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคล โดยการทดสอบค่าที ( t-test) กรณีกลุ่ม 

ตัวอย่าง 2 กลุ่ม และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) กรณีกลุ่ม 
ตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มและหากพบความแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จะ 
ทดสอบความแตกต่างโดยใชแ้บบทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธิFีishers LSD 

4. การทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
ร้านวัสดุก่อสร้างในจงัหวัดปัตตานี โดยใช้สถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 
 

ผลการวิจยั 
 สรปุผลการวิจยั 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ
ระหว่าง 21 - 30 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี อาชพีรบัจา้งทัว่ไป มี
รายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืน 5,001 – 15,000 บาท ตามล าดบั ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการ
เลอืกซือ้สนิคา้จากรา้นวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัปัตตานี พบการศกึษา ดงันี้ ความถี่ในการเลอืกซือ้
ต่อสปัดาหเ์ลอืกซือ้สนิคา้ 1 – 3 ครัง้ต่อสปัดาห ์ ชนิดวสัดุก่อสรา้งทีเ่ลอืกซือ้วสัดุโครงสรา้ง  
เหลก็, เหลก็ฉาบ, อฐิ/หนิ/ปนู และสนิคา้สุขภณัฑ ์ เหตุผลในการเลอืกซือ้วสัดุก่อสรา้งซือ้สนิคา้
วสัดุก่อสรา้งเพื่อซ่อมแซม/ปรบัปรงุ/ต่อเตมิ/ขยาย แรงจงูใจในการเลอืกซือ้สนิคา้ มแีรงจงูใจใน
การเลอืกซือ้สนิคา้ คอื คุณภาพสนิคา้ ช่องทางในการสัง่ซือ้สนิคา้ทีร่า้น วธิกีารช าระดว้ยเงนิสด 
วนัทีม่าเลอืกใชบ้รกิารไมแ่น่นอน จ านวนค่าใชจ้า่ยในแต่ละครัง้โดยเฉลีย่ท่านใชจ้า่ยหลงัการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ใชจ้่ายไม่เกนิ 1,000 บาท ตามล าดบั 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของ
ประชาชนในจงัหวดัปัตตานี พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี โดย
ภาพรวม อยู่ในระดบัมากที่สุด และเมื่อพจิารณาแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คอื 
ดา้นบุคคลรองลงมาดา้นกระบวนการบรกิาร ดา้นราคา ถดัมาดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นหลกัฐานทาง
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กายภาพ ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ของการตดัสินใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี 
พบว่า สนิคา้มคีวามคงทนรองลงมาสนิคา้มคีุณภาพ มป้ีายบอกรายละเอยีดสนิคา้ชดัเจน  ปัจจยั
ด้านราคาของการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี 
พบว่า ตดิป้ายบอกราคาสนิคา้ทีช่ดัเจน รองลงมามคีวามคุม้ค่าราคาเมือ่เปรยีบเทยีบกบัคุณภาพ
ที่ได้รบั ปัจจยัด้านช่องทางในการจดัจ าหน่ายของการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นวสัดุก่อสรา้ง
ของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี พบว่า สามารถช าระเงนิไดห้ลายรปูแบบ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดของการตัดสินใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี 
พบว่า มบีรกิารจดัส่งสินค้าถึงบ้าน ปัจจยัด้านกระบวนการบรกิารของการตัดสินใจเลือกใช้
บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี พบว่า การช าระค่าบรกิารมีความ
ถูกต้องและรวดเรว็ ปัจจยัด้านหลกัฐานทางกายภาพของการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุ
ก่อสรา้งของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี พบว่า ภายในรา้นมคีวามสะอาด เรยีบรอ้ย ปัจจยัด้าน
บุคคลของการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี พบว่า 
พนักงานพูดจาไพเราะ ยิม้แยม้ และใส่ใจในการให้บรกิาร การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุ
ก่อสรา้งของประชาชนในจงัหวดัปัตตานี  พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื หลงัจากใชบ้รกิารที่
รา้นวสัดุก่อสรา้งแห่งนี้ ท่านอยากจะแนะน าและบอกต่อไปยงัผูอ้ื่นเมือ่รูส้กึพงึพอใจ  

 

การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
วสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี 
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ตารางท่ี 1 
ผลทดสอบสมมตฐิานปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุ
ก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  
 จากตารางที ่1 ผลการทดสอบสมมตฐิาน ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ ีสถานภาพ รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน รายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืนและระดบัการศกึษามคีวามแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทีร่ะดบั 0.05 ส่วน เพศ อาย ุและอาชพีไมแ่ตกต่างกนั 
 

 สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
วสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี 

 

 

 

 

 

 
 

 

ปัจจยัส่วนบคุคล 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านวสัดกุ่อสร้าง 

t test/ F test Sig. แปลความ 

เพศ 1.81 .070 ไมแ่ตกต่าง 
อายุ 0.41 .84 ไมแ่ตกต่าง 
สถานภาพ 9.54 .00* แตกต่าง 
ระดบัการศกึษา 2.22 .09 ไมแ่ตกต่าง 
อาชพี 0.41 .84 ไมแ่ตกต่าง 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 6.66 .00* แตกต่าง 
รายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืน 7.92 .00* แตกต่าง 



12 
 
ตารางท่ี 2 
ผลทดสอบสมมตฐิานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
วสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี 

ตวัแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงที ่ 1.299 0.237  5.476 0 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) 0.165 0.055 0.160 2.972 0.003* 
ดา้นราคา (X2) -0.062 0.054 -0.06 -1.15 0.251 
ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย 
(X3) 

0.356 0.052 0.375 6.856 0.000* 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (X4) 0.137 0.047 0.166 2.888 0.004* 
ดา้นกระบวนการบรกิาร (X5) 0.03 0.062 0.028 0.477 0.633 
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ (X6) 0.037 0.059 0.037 0.625 0.533 
ดา้นบุคคล (X7) 0.056 0.068 0.048 0.824 0.411 
R=0.635, R2= 0.404, R2Adj. = 0.393, SEest = 0.43337 Sig.= 0.000* 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
 จากตารางที่ 2 เมื่อพจิารณาค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยพหุคูณของตวัแปรปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชากรใน
จงัหวดัปัตตานี พบว่า ตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
อยู่ 3 ตวัแปร คอื ผลติภณัฑ์ (X1)  ช่องทางในการจดัจ าหน่าย (X3) และส่งเสรมิการตลาด (X4) 
แสดงว่าตวัแปรพยากรณ์ทัง้ 3 ตวั สามารถร่วมกนัพยากรณ์ การตดัสนิใจ เลอืกใช้บรกิารรา้น
วสัดุก่อสร้างของประชากรในจงัหวดัปัตตานี ได้อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดย
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของ
ประชากรในจงัหวดัปัตตานี มากที่สุด คอื ช่องทางในการจดัจ าหน่าย (X3) (Beta = 0.375) 
รองลงมาคือส่งเสรมิการตลาด (X4) (Beta = 0.166) และผลิตภณัฑ์ (X1)  (Beta = 0.160) 
ตามล าดบัสามารถเขยีนสมการพยากรณ์ได ้คอื  Ý = 1.299+0.166X1+ 0.375X3 + 0.166X4 
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การอภิปรายผล   
 จากศึกษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของ
ประชากรในจงัหวดัปัตตานีสามารถน ามาอภปิรายผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งันี้ 
 สมมตฐิานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้น
วสัดุก่อสร้างของประชากรในจงัหวดัปัตตานี จากการทดสอบความแตกต่างของผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานีแตกต่างกนั จ าแนกตาม
เพศ พบว่า ปฏเิสธสมมตฐิานทีว่่าเพศทีแ่ตกต่างต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้ง
ของประชากรในจงัหวดัปัตตานีแตกต่างกนัจ าแนกตามอายุ พบว่า ปฏเิสธสมมตฐิานทีว่่าอายุที่
แตกต่างกันจะมผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชากรในจงัหวดั
ปัตตานีแตกต่างกัน จ าแนกตามสถานภาพ  พบว่าในภาพรวมมีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิตที่ระดบั 0.05 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของสถานภาพกับการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี ท่านสามารถรบัรูไ้ด้ว่า
ร้านวสัดุก่อสร้างแห่งนี้มสีินค้าครบถ้วนตามความต้องการของท่าน เมื่อเปรยีบเทียบความ
แตกต่างทีน่ยัส าคญัทางสถติทีร่ะดบั 0.05  จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบว่า ยอมรบัสมมตฐิาน
ที่ว่าระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัจะมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของ
ประชากรในจงัหวดัปัตตานีแตกต่างกนั จ าแนกตามอาชพี พบว่า ปฏเิสธสมมตฐิานทีว่่าอาชพีที่
แตกต่างกันจะมผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างของประชากรในจงัหวดั
ปัตตานีแตกต่างกนั จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่า ยอมรบัสมมตฐิานทีว่่ารายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัจะมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นวสัดุก่อสร้างของประชากรใน
จงัหวดัปัตตานีแตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
วสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี พบว่า ตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 อยู ่3 ตวัแปร คอื ผลติภณัฑ ์ (X1)  ช่องทางในการจดัจ าหน่าย 
(X3) และส่งเสรมิการตลาด (X4) การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชากรใน
จงัหวดัปัตตานี ไดอ้ยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นวสัดุก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดัปัตตานี 
มากทีสุ่ด คอื ช่องทางในการจดัจ าหน่าย (X3) (Beta = (0.375) รองลงมาคอืส่งเสรมิการตลาด 
(X4) (Beta = 0.166) และผลติภณัฑ(์X1)  (Beta = 0.160) พบว่าตวัพยากรณ์ ทัง้หมดมอี านาจใน
การพยากรณ์ไดร้อ้ยละ 39.30 (Adj. R2 = 0.393) มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ พหุคณูเท่ากบั 
0.404 (R = 0.404) ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากบั 0.43337 (SE = 
0.43337) และสามารถเขยีนสมการพยากรณ์ไดด้งันี้   Ý =1.299+0.166X1+ 0.375X3+ 0.166X4  
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 ซึง่สอดคลอ้งกบั ฉตัรแกว้ ชมิะบุตร (2558) ศกึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจซือ้
วสัดุก่อสรา้งในรา้นคา้ปลกี และการปรบัตวัของรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ โดยการศกึษา
ครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่องตอ้งการศกึษาตลาดของธุรกจิรา้นวสัดุก่อสรา้ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความ
พงึพอใจของผูซ้ือ้ผลติภณัฑว์สัดุก่อสรา้งในรา้นวสัดุก่อสรา้งสมยัใหมแ่ละแบบดัง้เดมิ รวมถงึ
ศกึษากลยทุธข์องรา้นวสัดุก่อสรา้ง และการปรบัตวัของรา้นวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ กรณศีกึษา
จงัหวดัปทุมธานี ซึง่ผลการศกึษาพบว่าจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 262 ราย และการ
สมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรา้นวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิในจงัหวดัปทุมธานีพบว่า โครงสรา้ง ตลาด
ของธุรกจิรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งมผีูป้ระกอบการจ านวนมาก ส่วนใหญ่เป็นรา้นแบบดัง้เดมิ รา้น
สมยัใหมม่เีพยีงไมก่ี่ราย ผลติภณัฑส์่วนใหญ่มลีกัษณะเหมอืนกนัสามารถใชท้ดแทนกนัได ้ และ
ราคาผลติภณัฑท์ีไ่มม่ ี ความแตกต่างกนัมากนกั เนื่องจากผูป้ระกอบการมอี านาจในการก าหนด
ราคาไม่มากนกั การเขา้มาของสามารถเขา้มาไดอ้ยา่งเสรไีม่มอุีปสรรค รา้นวสัดุก่อสรา้งสมยัใหม่
ไดเ้ปรยีบในดา้นเงนิทุน การบรหิารจดัการ และความหลากหลายของผลติภณัฑ ์ สามารถซือ้ได้
อยา่งครบวงจรรา้นวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิมขีอ้ไดเ้ปรยีบในเรือ่งของท าเลทีต่ ัง้ใกลชุ้มชน แต่
เนื่องจากผลติภณัฑข์องแต่ละรา้นมลีกัษณะเหมอืนกนั ดงันัน้ท าเลทีต่ ัง้ และตน้ทุนดา้นธุรกรรม
จงึสามรถท าใหผ้ลติภณัฑข์องแต่ละรา้นแตกต่างกนัได ้ 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ควรศึกษาถึงปัจจยัอื่นๆ ที่อาจมผีลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้าง 

สมยัใหมข่องประชาชน อาท ิความจงรกัภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร เป็นตน้ เพื่อจะไดท้ราบระดบัความ 
คดิเห็นของปัจจยัอื่น ๆ และสามารถน าผลที่ได้มาใช้เป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหาเพื่อให้
สามารถ ตอบสนองต่อความตอ้งการและสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิารเพิม่มากขึน้ 

2. ควรขยายขอบเขตการศกึษาให้ครอบคลุมถงึกลุ่มตวัอย่างในภูมภิาคอื่นๆ ในประเทศ 
โดยสามารถน าผลการวจิยัทีไ่ดม้าเปรยีบเทยีบว่ารปูแบบการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูใ้ชบ้รกิารที่
อยู ่ในภมูภิาคทีต่่างกนั 

3. ควรศึกษาถึงปัญหาและความต้องการของผู้ใช้บรกิารร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ โดย 
การวจิยัเชงิคุณภาพ เพราะสามารถรบัฟังและวเิคราะหผ์ลความต้องการของลูกค้าโดยตรงและ 
สามารถน าไปพฒันา ปรบัปรงุการบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารมากยิง่ขึน้ 
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