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บทคดัย่อ 

การวจิยั ในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์การวจิยั 1) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ในการ
ตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 2) เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 3)  เพื่อ
ศึกษาการตัดสินใจซื้อวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจาก
ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยด าเนินการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 400 
คน และวเิคราะห์ค่าทางสถิติได้แก่ การแจกแจงค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบที ่T-Test และสมการถดถอยเชงิพหุคณู Multiple Regression Analysis 

ผลการศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของในการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ของผูต้อบ
แบบสอบถามพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ จ านวน 230 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.7  
มอีายุ 21 – 30 ปี จ านวน 203 คน คดิเป็นร้อยละ 50.7 มอีาชีพเป็นพนักงาน/ลูกจ้างเอกชน 
จ านวน 195 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.8  มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 251 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 62.7 มรีายได ้30,001 บาทขึน้ไป จ านวน 185 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.3 จากการศกึษาปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ตี่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้ง พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามคดิเหน็ต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก 
ได้แก่ ด้านส่งเสรมิการขาย ผลการทดสอบสมมตฐิานระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
และการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิการขาย และ
ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของวัสดุก่อสร้างอย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิตที่ .05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของวสัดุก่อสรา้งอย่างมนียัส าคญัทางสถติที ่.05 

 
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, วสัดุก่อสรา้ง 
 
  

ABTRACT 

 

This research has research objectives. 1) To study demographic factors in the 
decision to purchase construction materials of consumers in Bangkok. 2) To study the 
marketing mix factors in the decision to purchase construction materials for consumers 
in Bangkok. 3) To study the decision to purchase construction materials of consumers in 
Bangkok. The study was based on the population living in Bangkok. By collecting data 
from a sample of 400 people and analyzing statistical values including Frequency 
distribution, percentage, mean, standard deviation, T -Test, and multiple regression 
analysis. 

The results of the study of personal factors in deciding to purchase construction 
materials for consumers in Bangkok include gender, age, occupation, education level. 
and average monthly income of the respondents, it was found that majority of the 
sample were female, totaling 230 people, accounting for 57.7 percent. Aged 21 - 30 
years, 203 people, accounting for 50.7 percent. Occupations are employees/private 
employees, 195 people, accounting for 48.8 percent, have a bachelor's degree, 251 
people, accounting for 62.7 percent, have an income of 30,001 baht or more. 185 
people accounted for 46.3 percent from a study of marketing mix factors affecting the 
decision to purchase construction materials. It was found that consumers gave the 
highest level of opinions on the marketing mix factors, including Product factors, price 
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factors, distribution channels factors, respectively, and marketing mix factors are at a 
high level, including sales promotion factors. The results of the hypothesis testing 
between marketing mix factors and construction material purchasing decisions of 
consumers in Bangkok found that different marketing mix factors include Distribution 
channel Sales promotion and products It affects the decision to purchase construction 
materials with a static significance of .05 and the marketing mix factor of price. Different 
types have no effect on the decision to purchase construction materials with a static 
significance of .05 

Keywords: marketing mix factors, purchasing decisions, construction materials 

 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญั 

 อยู่อาศัยหรือบ้านนับว่าเป็นหนึ่งในปัจจยัสี่ที่มีความส าคญัต่อมนุษย์  ปัจจุบันบ้านมี
ลกัษณะทีเ่ปลีย่นแปลงไปตามค่านิยมการมคีรอบครวัเป็นลกัษณะครอบครวัเดีย่วและนิยมสรา้ง
บา้นเป็นของตนเอง เน้นความสะดวกสบายความปลอดภยัและแสดงถงึฐานะทางสงัคม ซึ่งมผีล
ท าให้ความต้องการที่อยู่อาศยัแนวโน้มการเติบโตมากขึ้น พบว่าจ านวนประชากรไทย ณ 31 
ธนัวาคม พ.ศ. 2564 มปีระชากร 66.2 ลา้นคน มบีา้นจ านวน 27.7 ลา้นหลงั โดยประชากรไทย
สว่นใหญ่เป็นวยัแรงงาน และกรุงเทพมหานครเป็นจงัหวดัทีม่จี านวนประชากรมากทีสุ่ด ปี 2566 
ความต้องการที่อยู่อาศัยจะเพิ่มสูงขึ้นโดยมีปัจจัยสนับสนุนหลักมาจาก 1) การฟ้ืนตัวของ
เศรษฐกิจไทย 2) การกลบัมาของก าลงัซื้อต่างชาติ และ 3) นโยบายภาครฐัที่มตี่อมาตรการ
กระตุ้นภาคอสงัหาฯ ไทย อุตสาหกรรมวสัดุก่อสร้างจึงมคีวามส าคญัต่อของภาคก่อสร้างและ
อสงัหาริมทรพัย์เป็นรากฐานการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานในขบัเคลื่อนเศรษฐกิจทัง้ยังเป็น
ตัวชี้ว ัดถึงการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ ก าลังการการจับจ่ายใช้สอยของประชาชน จาก
ความส าคญัที่กล่าวมาดงันัน้ผู้วจิยัจงึสนใจศึกษาปัจจยัที่มตี่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างของ
ผูบ้รโิภคเพือ่ใหท้ราบถงึความตอ้งการทีแ่ตกต่าง 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ในการตดัสินใจซื้อวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

3. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

สมมตฐิานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีต่่างกนั 

สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีต่่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีต่่างกนั 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

1) ตวัแปรในการวจิยั 

1.1 ตวัแปรตน้ (Independent Variable) ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และระดบัการศึกษา และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื ระดบัการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

2) ขอบเขตด้านประชากร คอื กลุ่มผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร มปีระชากรที่
อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครทัง้สิน้ 5,494,932 คน (อา้งองิจากส านกังานสถติแิห่งชาต ิ2565)  

3) ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ได้ด าเนินการวจิยั ตัง้แต่
เดอืนพฤษภาคม พ.ศ.2566 ถงึเดอืนกรกฎาคม พ.ศ.2566 

4) ขอบเขตพืน้ที ่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

1.แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร ์

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) ใหค้วามหมายลกัษณะทางประชากรศาสตร ์เป็นการใช้ขอ้มูล
ด้านประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้เพื่อแบ่งส่วนการตลาด สามารถช่วยก าหนดตลาด
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กลุ่มเป้าหมาย และง่ายต่อการวเิคราะหท์างสถติทิีว่ดัมากกว่าตวัแปรทางดา้นอื่นๆ ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ที่ส าคญั ได้แก่ เพศ (Sex) อายุ (Age) ระดบัการศึกษา (Education) อาชพี 
(Occupation) รายได ้(Income)  

2. แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ชนินาถ ราชอุ่น ,2558 21-25; (อ้างองิจาก Kotler 2006: 99) ได้ให้ความหมายไว้ว่า
สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ ชุดของเครื่องมอืต่างๆ ทางการตลาด ซึง่ประกอบไปดว้ย 

1.ผลติภณัฑ ์(Product) การพจิารณาเกี่ยวกบัผลติภณัฑบ์รกิาร จะตอ้งพจิารณาถงึของ
เขตของบรกิารคุณภาพ ตราสนิคา้ การบรกิาร การรบัประกนัสนิคา้ และการบรกิารหลงัการขาย 
ฉะนัน้สว่นประสมของผลติภณัฑบ์รกิารจะตอ้งครอบคลุมในขอบขา่ยทีก่วา้ง จากจุดเลก็ไปจนถงึ
หน่วยใหญ่ 

2. ราคา (Price) การพจิารณาด้วยราคานัน้จะต้องรวมถึงระดบัราคา ส่วนลดเงนิสด 
ช่วยเหลือค่านายหน้า และเงื่อนไขข้อตกลงด้านรายละเอียดเงินต่างๆ รวมถึงการมีสินเชื่อ 
เนื่องจากราคาของแต่ละผลิตภัณฑ์ในการให้บริการต่างๆ มีความแตกต่างกัน และมีผลถึง
ผูบ้รโิภคในการรบัรูถ้งึ คุณค่าทีไ่ดร้บัจากการบรกิารโดยมกีารเปรยีบเทยีบกบัราคาและคุณภาพ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) สถานที่ตัง้ของผู้ให้บริการและความง่ายในการ
เขา้ถงึเป็นปัจจยัส าคญัของการตลาดบรกิาร ส่วนใหญ่จะเน้นในทางการตดิต่อสื่อสาร ประเภท
ช่องทางในการจ าหน่าย โดยมโีครงสร้างของช่องทางเพื่อเคลื่อนที่ย้ายสนิค้าและบรกิารจาก
สถานทีห่นึ่งไปยงัอกีสถานทีข่องผูร้บับรกิารไปอย่างมปีระสทิธภิาพ 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การตดิต่อสื่อสารเกี่ยวข้องกบั ขอ้มูลระหว่างผู้
ให้บริการและผู้ซื้อบริการ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ มีวตัถุประสงค์เพื่อแจ้ง 
ขา่วสารขอ้มลูเพือ่จงูใจ กระตุน้การรบัรูข้อ้มลูของผูใ้ชบ้รกิาร 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

Kotler (2000: 176-178) กล่าวว่า การทีผู่บ้รโิภคจะท าการตดัสนิใจนัน้จะประกอบด้วย 
ปัจจยัภายในเช่น แรงจูงใจ การเรยีนรู ้การรบัรู ้ทศันคตแิละบุคลกิภาพของผูบ้รโิภคจะสะท้อน
ถงึความตอ้งการ ความตระหนกัในการทีม่สีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย กจิกรรมทีม่ผีูบ้รโิภคเขามา
เกีย่วของสมัพนัธก์บัขอ้มลูทีม่อียู่ หรอืขอ้มลูทีฝ่่ายผูผ้ลติใหม้าและสุดทา้ยคอืการประเมนิค่าของ
ทางเลอืกเหล่านัน้ 

1. การรบัรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) การที่บุคคลรบัรู้ถึงความต้องการ
ภายในซึ่งอาจจะเกดิขึ้นเองหรอืเกดิจากสิง่กระตุ้นจากทัง้ภายนอกและภายในและสิง่เร้าหลกัๆ 
คอื สิง่กระตุ้น (Cue) หรอืแรงขบั (Drive) ซึ่งเป็นสาเหตุของความจูงใจใหบุ้คคลกระท าหรอืจะ
ปฏบิตับิางสิง่บางอย่าง 
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2. การสบืค้นขอ้มูล (Information Search) หลงัจากที่ผู้บรโิภคได้รบัรู้ถงึปัญหานี้ แล้ว
ผูบ้รโิภคจะหาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูในตวัผูบ้รโิภคเอง (Internal Search) โดยจะนึกถงึความรูท้ี่
เกดิจากความทรงจ าทีไ่ดเ้กบ็ สัง่สมจากประสบการณ์ครัง้ผ่านๆ มาเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลูเกีย่วกบั
ผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อเพียงพอแล้ว ในขัน้ผู้บริโภคก็จะใช้ข้อมูลความรู้ที่เก็บไว้ในความทรงจ า  
รวมทัง้ขอ้มูล ทีแ่สวงหามาได้จากแหล่งภายนอกก าหนดเป็นเกณฑ์ส าหรบัประเมนิขึน้และจาก
เกณฑม์าตรฐาน ทีก่ าหนดขึน้กจ็ะช่วยใหผู้บ้รโิภคสามารถประเมนิและเปรยีบเทยีบขอ้ดขีอ้เสยี
ส าหรบัทางเลอืกแต่ละทาง 

4.การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) ภายหลงัจากที่ได้ประเมนิทางเลือกอย่างดี
ทีสุ่ดแลว้ในขัน้นี้ผู้บรโิภคก็พรอ้มที่จะซื้อนัน่คอืพรอ้มที่จะแลกเปลี่ยนเงนิหรอืสญัญาที่จะใช้เงนิ
เพื่อใหผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารทีต่้องการมาครอบครองเป็นเจ้าของแต่ก็ยงมสีิง่ทีต่้องพจิารณาตก
ลงใจอกี 3 ประการ คอื สถานทีซ่ือ้ เงือ่นไขการซือ้ และความพรอ้มทีจ่ะจ าหน่ายเกีย่วกบัสถานที่
ทีจ่ะซือ้ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post – Purchase Behavior) ภายหลงัจากทีผู่บ้รโิภคได้ซื้อ 
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารแล้ว ผลทีเ่กดิขึน้จากการตดัสนิใจซื้ออาจท าใหไ้ด้รบัความพอใจหรอือาจ
ท าให้ได้รบัความไม่พอใจอย่างใดอย่างหนี่งในกรณีที่ได้รบัความพอใจ ความแตกต่างระหว่าง
สภาวะที่เป็นอยู่เดิม (Existing States) กับสภาวะที่พึงปรารถนาอยากจะให้เป็น (Desired 
States) กจ็ะหมดไปโดยทัว่ไปแลว้ผู้บรโิภคจะรูส้กึพอใจหากสิง่ทีเ่ขาคาดหวงัทัง้หมดไดร้บัการ
ตอบสนอง 

4.ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัวสัดกุ่อสร้าง 

วสัดุก่อสร้าง คอื วสัดุที่ใช้ในจุดประสงค์ส าหรบัการก่อสร้าง ที่เกี่ยวขอ้งกบัที่อยู่อาศยั
ของมนุษย ์และสิง่มชีวีติทีม่นุษยส์รา้งขึน้ รวมไปถงึสถาปัตยกรรมทีถู่กสร้างขึ้น วสัดุก่อสรา้งมี
การหลากหลายในทางวสัดุ ตัง้แต่ดนิจนถงึโลหะ พลาสตกิหรอืแก้ว วสัดุแบ่งแยกในหลายด้าน
ไม่ว่าโครงสรา้งทางวตัถุ จุดประสงคก์ารใชง้าน เพื่อตอบสนองความต้องการของมนุษย ์พรอ้ม
อ านวยความสะดวกสบาย วสัดุก่อสรา้งจงึหมายถงึสิง่ก่อสร้างต่างๆ ไดถู้กออกแบบในลกัษณะ 
รูปร่าง ขนาด และรูปแบบที่แตกต่างกนัออกไป ทัง้นี้ขึ้นอยู่กบัความต้องการของผู้อยู่ผู้อาศยั 
รูปแบบทีท่นัสมยัอยู่ตลอดเวลา รูปแบบทีส่วยงามและราคาทีเ่หมาะสม สิง่ก่อสรา้งเหล่านี้ไดถู้ก
สรา้งขึน้โดยวสัดุก่อสรา้งหลายชนิด เช่น เหลก็ ไม ้เป็นตน้ 
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5.กรอบแนวคิดการวิจยั 

  ตวัแปรตน้       ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการด าเนินงานวิจยั 

 

งานวิจัยนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ(Qualitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม
(Questionnaire) และเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Google form) เป็น
เครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มตี่อการตดัสนิใจ
ซื้อวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ศึกษา รวบรวม และประยุกต์ จาก
การศกึษาแนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยมรีายละเอยีดแบ่งเป็น 3 สว่น   

สว่นที ่1 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัสว่นบุคล ค าถามมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 
(Close-ended response question) จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี การศกึษา และรายได ้
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

สว่นที ่2 เป็นค าถามเกีย่วขอ้งกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) กบัการประเมนิ
การซื้อวสัดุก่อสรา้งว่ามคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 

การตดัสนิใจการตดัสนิใจซือ้วสัดุ
ก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 

1. การรบัรูปั้ญหาและความต้องการ 
2. การสบืคน้ขอ้มลู 

3. การประเมนิทางเลอืก 

4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้  

(Kotler ,2000) 

 

ปัจจยัสว่นบุคคล 
1. เพศ 

2. อายุ 
3. อาชพี 

4. รายได ้

5. ระดบัการศกึษา 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) 

1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ 
2. ปัจจยัดา้นราคา 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด
(Kotler ,2006) 
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย รวมถงึระดบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
จ านวน 20 ขอ้ 

สว่นที ่3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ค าถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อวสัดุ
ก่อสร้างของผู้บริโภคในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร รูปแบบ Likert Scale ว่ามีความคิดเห็น
เกี่ยวกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ดา้นการยอมรบัปัญหาการรบัรูค้วามต้องการ การคน้หาขอ้มูล 
ด้านการประเมนิผลทางเลือก ด้านการตดัสนิใจซื้อสนิค้า ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ รวมถึง
ลกัษณะความคดิเหน็ในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค จ านวน 15 ขอ้ 

เก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary data) ใช้วธิกีารเก็บขอ้มูลแบบสอบถามกบักลุ่ม
ตัวอย่างซึ่งเป็นผู้บริโภคที่ซื้อวสัดุก่อสร้างในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถาม
จ านวน 400 ชุด วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) และข้อมูลระดับ
ความส าคญัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) วเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคล
ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 2.ใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) คือ Chi-Square เพื่อ
เปรยีบเทยีบ ความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลในการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ทดสอบสมมตฐิาน วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตาม
เชิงปริมาณ คือปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้ อ โดยใช้สถิติ Multiple 
Regression Analysis ในการทดสอบ 

 

ผลการวิจยั 

 

จากการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานครที่ร่วมท า
แบบสอบถามการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้ง สรุปผลการวจิยัไดด้งันี้ 

1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดทีมีต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

ตารางที1่ แสดงค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทาง
การตลาด 4P’s โดยภาพรวมจ าแนกตามรายดา้น  
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ส่วนประสมทางการตลาด  𝒙 ̅ SD ระดบัความคิดเหน็ ล าดบั 
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์  4.44 0.60 มากทีสุ่ด 1 

ปัจจยัดา้นราคา  4.33 0.62 มากทีสุ่ด 2 

ปัจจยัดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย  4.30 0.63 มากทีสุ่ด 3 

ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด  4.20 0.65 มาก 4 

รวม  4.32 0.54 มากท่ีสุด  

จากตารางที่1 พบว่าระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ในการ
ตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
โดยที ่( 𝑥 ̅= 4.32 , SD = 0.54 ) และเมื่อพจิารณารายดา้นพบว่าขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ดา้น
ผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( 𝑥 ̅= 4.44 , SD = 0.60 ) ล าดบัที ่2 คอื ดา้นราคา อยู่
ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่(𝑥 ̅= 4.33, SD = 0.62 ) ล าดบัที ่3 คอื ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย อยู่ใน
ระดบัมากที่สุด โดยที่ ( 𝑥 ̅= 4.30, SD = 0.63 ) และ ล าดบัสุดท้าย คือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด อยู่ในระดบัมาก โดยที ่( 𝑥 ̅= 4.20 , SD = 0.65 ) ตามล าดบั 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภคในจงัหวดั
กรงุเทพมหานคร 

ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นการ
ตดัสนิใจซือ้ โดยภาพรวมจ าแนกตามรายดา้น 

การตดัสินใจซ้ือ 𝒙 ̅ SD ระดบัความคิดเหน็ ล าดบั 
ดา้นการรบัรูปั้ญหาและความตอ้งการ 4.35 0.60 มากทีสุ่ด 2 

ดา้นการการเสาะแสวงหาขอ้มลู 4.14 0.66 มาก 5 

การประเมนิทางเลอืก   4.27 0.57 มากทีสุ่ด 3 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 4.27 0.62 มากทีสุ่ด 4 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 4.35 0.63 มากทีสุ่ด 1 

รวม 4.27 0.51 มากท่ีสุด  
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จากตารางที่2 พบว่า ระดับการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยที่ ( 𝑥 ̅= 4.27 , SD = 0.51 ) และเมื่อ
พจิารณารายดา้นพบว่าขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด คอื ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
โดยที่ ( 𝑥 ̅= 4.35 , SD = 0.63) ล าดบัที่ 2 คอื ด้านการรบัรู้ปัญหาและความต้องการ อยู่ใน
ระดบัมากที่สุด โดยที่ ( 𝑥 ̅= 4.35 , SD = 0.60 ) ล าดบัที่ 3 คอื การประเมนิทางเลอืก อยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( 𝑥 ̅= 4.27 , SD = 0.57 ) ล าดบัที ่4 คอื ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อยู่ในระดบั
มากที่สุด โดยที่ ( 𝑥 ̅ = 4.27 , SD = 0.62 ) และ ล าดบัสุดท้าย คอืด้านการการเสาะแสวงหา
ขอ้มลู อยู่ในระดบัมาก โดยที ่( 𝑥 ̅= 4.14 , SD = 0.66 ) ตามล าดบั 

 

อภิปรายผล 

 

จากการศกึษา สว่นประสมทางการตลาด (4P’s) ทีม่ตี่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 

1. ผลการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรท่ี์มีต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง
ของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีร่่วมท าแบบสอบถามการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้ง 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 21 ปีขึ้นไป ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงาน/ลูกจ้างเอกชน มี
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 30,000 บาท จากผลการศกึษา
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่
แตกต่างกนัไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครอย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

2. ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุ

ก่อสร้างของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

สว่นประสมทางการตลาดดา้นดา้นผลติภณัฑ ์ ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุ
ก่อสรา้งของวสัดุก่อสรา้ง อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มี
ต่อดา้นดา้นผลติภณัฑ ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด พจิารณารายดา้นพบว่า ใหค้วามส าคญัต่อ 
มกีารพฒันาผลติภณัฑใ์หท้นัสมยัมปีระสทิธภิาพด ีเช่น มนีวตักรรมทีใ่ชง้านไดย้าวนาน น ้าหนัก
เบา ตดิตัง้ง่าย เป็นไปตามทฤษฎขีอง Kotler (2006) ว่าการสรา้งผลติภณัฑน์ัน้ต้องเริม่ต้นจาก
การเลือกระดับคุณภาพซึ่งจะสนับสนุนต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาดเป้าหมาย และผล
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การศกึษาของ พรกนก ชูเศษ (2563) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งใน
รา้นวสัดุก่อสรา้งเขตจงัหวดัตรงั พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์มอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างในร้านวสัดุก่อสร้าง โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญั
โดยรวมในระดบัมากทีสุ่ดคอื คุณภาพของสนิค้าได้มาตรฐานอุตสาหกรรมโดยดูตราผลติภณัฑ์
จะตอ้งมคีุณลกัษณะและคุณประโยชน์ทีม่คีวามส าคญัส าหรบัผูบ้รโิภค 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ทีแ่ตกต่างกนัไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุ
ก่อสร้างของวัสดุก่อสร้างไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของวัสดุก่อสร้างอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด พจิารณารายดา้นพบว่า ใหค้วามส าคญัต่อ มกีารระบุราคาไว้
อย่างชดัเจน  เป็นไปตามทฤษฎขีอง (ธรีกติ นวรตัน์ ณ อยุธยา, 2547 : 32) ว่าผูบ้รโิภคในการ
รบัรูถ้งึ คุณค่าทีไ่ดร้บัจากการบรกิารโดยมกีารเปรยีบเทยีบกบัราคาและคุณภาพ และสอดคลอ้ง
กบัผลการศกึษาของ พชัราภรณ์ เบา้ประทุม (2562) ศกึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอแก่ง
คอย จงัหวดัสระบุร ีผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัด้านราคาในระดบัมากที่สุดคอืเรื่องราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ แสดงป้ายราคาสนิคา้ทีช่ดัเจน และสามารถต่อรองราคาได ้ราคาใกลเ้คยีง
กบัรา้นวสัดุก่อสรา้งทีข่ายสนิคา้ประเภทเดยีวกนั 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างของวสัดุก่อสร้าง อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ความคดิเหน็
ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดพจิารณารายด้าน
พบว่า ให้ความส าคญัต่อ มบีรกิารจดัส่งสินค้าตามที่ต้องการ เป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler 
(2006)ว่า สถานที่ตัง้ของผู้ให้บรกิารและความง่ายในการเขา้ถงึเป็นปัจจยัส าคญัของการตลาด
บรกิาร ส่วนใหญ่จะเน้นในทางการตดิต่อสื่อสาร และผลการศกึษาของ พรกนก ชูเศษ (2563) 
ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งในรา้นวสัดุก่อสรา้งเขตจงัหวดัตรงั พบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างในร้านวสัดุก่อสร้าง 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัและมผีลต่อการ
ตดัสนิใจมากที่สุดคอืการที่ลูกค้าได้รบัความสะดวกในการตดิต่อทางโทรศพัท์ และต้องมคีวาม
พรอ้มในการใหบ้รกิารเพือ่ทีจ่ะสามารถจดัส่งสนิคา้หรอืบรกิารใหแ้ก่กลุ่มผูบ้รโิภคไดต้ามทีลู่กค้า
ตอ้งการ 

สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการขาย ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
วสัดุก่อสรา้งของวสัดุก่อสรา้ง อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค
ที่มีต่อด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด พิจารณารายด้านพบว่า ให้
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ความส าคญัต่อ มรีบัประกนัหลงัการใช้งานตามทฤษฎีของ Kotler (2006) ว่าการตดิต่อสื่อสาร
เกี่ยวขอ้งกบั ขอ้มูลระหว่างผูใ้หบ้รกิารและผู้ซื้อบรกิาร เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ  
และสอดคลอ้งผลการศกึษาของ พรกนก ชูเศษ (2563) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อวสัดุก่อสร้างในร้านวสัดุก่อสร้างเขตจงัหวดัตรงั ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย ผูบ้รโิภคให้
ความส าคัญกับการที่ร้านมีการรับประกันสินค้า การส่งเสริมการตลาดต้องจูงใจให้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายตดัสนิใจทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายและจะตอ้งมกีารสือ่สารกนัระหว่างผูซ้ื้อและ
ผูข้าย 

3.ผลการศึกษาการตดัสินใจซ้ือวสัดกุ่อสร้างของของผู้บริโภคในจงัหวดั

กรงุเทพมหานคร 

ด้านการรบัรู้ปัญหาและความต้องการ จากการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ทีต่ดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้าง โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด พบว่าด้านที่
ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื ต้องการวสัดุก่อสรา้งที่มคีุณภาพด ีมคีวามทนทาน ใชง้านยาวนาน 
และรองลงมาคอืรบัรู้ว่าการใช้วสัดุก่อสร้างยี่ห้อที่น่าเชื่อถอืช่วยให้ท่านมัน่ใจในความปลอดภยั
ต่อการสรา้งทีอ่ยู่อาศยั เป็นไปตามทฤษฎขีอง Kotler (2000) ว่าความจูงใจใหบุ้คคลกระท าหรอื
จะปฏิบัติบางสิ่งบางอย่างจะมีหลักๆได้แก่สิ่งเร้าจากสังคม สิ่งเร้าที่เกิดจากการโฆษณา 
สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ จติรานุช ฟุ่นเต่ย (2564) ศกึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้สกั ในเขตจงัหวดัสุโขทยั พบว่า ด้านคุณภาพที่รบัรู้
ด้านการเชื่อมโยงความคดิเกี่ยวกบัตราสนิค้า เป็นคุณค่าตราสนิค้าที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ฟอรน์ิเจอรไ์มส้กั 

ด้านการการเสาะแสวงหาข้อมูล จากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างผู้บริโภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ที่ตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่าด้านที่ให้
ความส าคญัมากที่สุดคอื การหาข้อมูลของสินค้าจาก Website/Review สนิค้าจากสื่อต่างๆ
รองลงมาคอื การรบัรู้ข้อมูลสนิค้าจากคนรู้จกัที่เคยใช้งาน/ผู้ที่มคีวามรู้ทางด้านงานช่าง งาน
ก่อสรา้ง เป็นไปตามทฤษฎขีอง Kotler (2000) ว่าผูบ้รโิภคจะหาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูและนึกถงึ
ความรู้ที่เกิดจากความทรงจ าที่ได้เก็บมาเพื่อน ามาร่วมในการตัดสินใจสอดคล้องกับผล
การศกึษาของ ปารณีย ์สหกจิสกุล (2565) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการ
สัง่ซื้อสินค้าวสัดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ประกอบธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ลูกค้าพงึพอใจร้านค้าผลติภณัฑ์วสัดุก่อสร้างช่องทางออนไลน์ค้นหา
ขอ้มลูผลติภณัฑไ์ดง้า่ยและสะดวก และการศกึษาของ วจิติร อภยัวงศ ์(2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกระเบื้องยางส าห รับที่อยู่อาศัยใน
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กรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในขัน้ตอนการค้นหาข้อมูลจาก
ผูร้บัเหมาก่อสรา้งหรอืผูร้บัจา้งตกแต่งเป็นอนัดบัแรก 

ด้านการประเมินทางเลือก จากการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ที่ตัดสินใจซื้อวสัดุก่อสร้าง โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด พบว่าด้านที่ให้
ความส าคญัมากที่สุดคอื ประเมนิทางเลือกใช้งบประมาณและความคุ้มค่า รองลงมาคอื การ
เลอืกใชส้นิคา้ทีม่คีุณภาพและมคีวามน่าเชื่อถอืเป็นไปตามทฤษฎขีอง Kotler (2000) ว่าผูบ้รโิภค
สามารถประเมนิและเปรยีบเทยีบขอ้ดขีอ้เสยีส าหรบัทางเลอืกแต่ละทางได้วธิหีนึ่งที่จะช่วยลด
ทางเลอืกใหแ้คบลง โดยใชว้ธิเีลอืกลกัษณะเด่น บางอย่างของผลติภณัฑไ์ปพจิารณา สอดคลอ้ง
กบัผลการศกึษาของ ทธนิา แย้มศร ี(2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
วัสดุก่อสร้างของผู้ร ับเหมาก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามเหน็กบัปัจจยัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อวสัดุก่อสรา้ง ดา้นชนิดวสัดุก่อสรา้งที่
เลอืกซื้อ วธิกีารช าระเงนิ และการหาขอ้มูลก่อนการสัง่ซื้อ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าวสัดุุ
ก่อสรา้งของผูร้บัเหมาก่อสรา้งในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านการตัดสิน ใ จซื้ อ  จากการวิจัยพบว่ ากลุ่ มตัวอย่ างผู้บ ริ โภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ที่ตัดสินใจซื้อวสัดุก่อสร้าง โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด พบว่าด้านที่ให้
ความส าคญัมากที่สุดคอื การรบัรู้คุณภาพสนิค้าและการเปรยีบเทยีบส่งผลในการตดัสนิใจซื้อ 
รองลงมาคอื ความมัน่ใจในยี่ห้อและคุณภาพของสนิค้าส่งผลในการตดัสินใจซื้อ เป็นไปตาม
ทฤษฎขีอง Kotler (2000) ว่าผูบ้รโิภคกพ็รอ้มทีจ่ะซือ้เมื่อผลติภณัฑแ์ละบรกิารที่มเีงือ่นไขตามที่
ตกลงใจสอดคล้องกบัผลการศกึษาของ วจิติร อภยัวงศ์ (2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระเบื้องยางส าหรบัทีอ่ยู่อาศยัในกรุงเทพมหานคร ผล
การศกึษาในขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ พบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัในขัน้ตอนการตดัสนิใจ
ซื้อโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ความส าคญัอันดบัแรกคือวสัดุปูพื้นแบบเก่าช ารุด ล้าสมยั และ
ตอ้งการปรบัปรุงใหม่ รองลงมาคอืกระเบือ้งยางมรีาคาทีถู่กกว่าวสัดุปพูืน้แบบอื่น ๆ  

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ จากการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ที่ตัดสินใจซื้อวสัดุก่อสร้าง โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด พบว่าด้านที่ให้
ความส าคญัมากที่สุดคอื กลบัมาซื้อซ ้าเนื่องจากหลงัใช้งาน แล้วชื่นชอบในคุณภาพของสนิค้า 
รองลงมาคอื จะแนะน าให้คนอื่นซื้อสนิค้าทีใ่ช้เป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler (2000) หลงัจากที่
ผูบ้รโิภคไดซ้ื้อ ผลติภณัฑห์รอืบรกิารแลว้ ผลทีเ่กดิขึน้จากการตดัสนิใจซื้ออาจท าใหไ้ดร้บัความ
พอใจหรอือาจท าใหไ้ดร้บัความไม่พอใจอย่างใดอย่างหนี่งและจะน าไปสู่ความพอใจหรอืไม่พอใจ 
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วิจิตร อภัยวงศ์ (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระเบื้องยางส าหรบัที่อยู่อาศยัในกรุงเทพมหานคร พบว่า
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กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัใน ขัน้ตอนพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อนัดบัแรกคอื เกิดการซื้อซ ้า
ในกระเบือ้งยางส าหรบัพืน้ทีอ่ื่น ๆ ในอนาคต รองลงมา คอื แนะน าใหบุ้คคลทีรู่จ้กัปรบัเปลีย่นมา
ใชก้ระเบือ้งยาง และมคีวามพงึพอใจในการกระเบือ้งยางมากกว่าวสัดุุปพูืน้แบบอื่น ๆ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

จากผลการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดที่มตี่อการตัดสินใจซื้อวสัดุก่อสร้างของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นแนวทางให้นักการตลาดและผู้ประกอบธุรกจิผลติและ
จ าหน่ายสินค้าวัสดุก่อสร้าง ได้น าผลวิจัยไปวางแผนและพัฒนาการน าเสนอสินค้า ที่มี
ประสทิธภิาพและท าให้ผู้บรโิภคมคีวามเชื่อมัน่และความพงึพอใจในการซื้อสนิค้าวสัดุก่อสร้าง
มากยิง่ขึน้  

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั ดา้นผลติภณัฑใ์นระดบัมาก
ที่สุดเมื่อเทียบกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านอื่น ๆ โดยผู้บรโิภคต้องการสนิค้าที่มีการ
พฒันาผลิตภัณฑ์ให้ทนัสมยัมีประสิทธิภาพดีขึ้นเสมอ ผู้ประกอบการควรมีการส่งเสริมการ
พฒันาด้านนวตักรรมของผลิตภณัฑ์ให้มคีวามโดดเด่น ตอบสนองปัญหาของผู้บรโิภค มกีาร
ตรวจสอบคุณภาพสม ่าเสมอโดยการหาเครื่องหมายรบัรองคุณภาพเป็นอีกวธิหีนึ่งที่สามารถ
ควบคุมกระบวนการใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานและมดีแูลควบคุมคุณภาพความสม ่าเสมอ 

2. ดา้นราคา ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา อยู่
ในระดบัมากทีสุ่ด โดยผูบ้รโิภคตอ้งการ มกีารระบุราคาไวอ้ย่างชดัเจน ผูป้ระกอบการควรมกีาร
ควบคุมราคาใหม้รีาคามาตรฐานส าหรบัสนิคา้วสัดุก่อสรา้งหรอืสามารถท าราคาเป็น one price 
ไดจ้ะยิง่มผีลดตี่อสนิคา้และผูบ้รโิภค  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยผู้บรโิภคต้องการ มบีรกิาร
จดัส่งสนิคา้ตามทีต่้องการ เนื่องจากผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นประชากรที่ไม่มี
รถกระบะหรอืรถบรรทุกในการขนส่งร้านค้าวสัดุควรมบีรกิารจดัส่งส าหรบัสนิค้าที่มขีนาดใหญ่ 
น ้าหนกัเยอะเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

4. ดา้นการสง่เสรมิการขาย ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อสว่นประสมทางการตลาด 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยผูบ้รโิภคตอ้งการ การมรีบัประกนัหลงัการใช้
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งาน เนื่องจากวสัดุก่อสรา้งตอ้งการความทนทานจงึมคีวามส าคญัตัง้แต่การพฒันาผลติภณัฑเ์พือ่
ตอบสนองความตอ้งการและเพิม่ความมัน่ใจในการเลอืกใชง้านสนิคา้ 
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