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บทคัดย่อ* 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า 2) ความพึง

พอใจของลูกค้าต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง  และ 3) เพ่ือ
เปรียบเทียบความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของ
ลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ กลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้า จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มแบบตามสะดวก เครื่องมือที่ใช้
เก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามที่มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค เท่ากับ 0.98 สถิติที่ใช้วิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  

ผลการวิจัยพบว่า  
1. พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้า 

หลอดไฟ โคม สายไฟ ซึ่งมีวัตถุประสงค์ในการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างเพ่ือต่อเติมที่อยู่อาศัย เหตุผลที่ท าให้เลือก
ซื้อเพราะสินค้าราคาถูก ความถี่ในการซื้อเดือนละ 3-4 ครั้ง โดยมีค่าใช้จ่ายที่ซื้อสินค้าครั้งละ 2,001-5,000 
บาท ช าระค่าสินค้าด้วยเงินสด ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าผ่านทางหน้าร้าน และรับสินค้าเองที่ร้าน โดยผู้ที่มีส่วนในการ
ตัดสินใจซื้อหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า คือ ตนเอง ช่องทางการรับทราบข้อมูลข่าวสารและโปรโมชั่น
ที่ตอ้งการ คือ ป้ายคัทเอาท์  

2. ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของ
ลูกค้าร้านเกียรติศักดิ ์อลูมิเนียม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงใจในระดับมาก  
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3. ลูกค้าที่มีเพศและอาชีพ แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
แตกต่างกัน ส่วนลูกค้าที่มีอายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ไม่แตกต่างกัน 

 

ค าส าคัญ:  พฤติกรรมผู้บริโภค; ปัจจัยส่วนประสมการตลาด; ความพึงพอใจว วัสดุก่อสร้าง 
 
Abstracts 

The objectives of this research were 1) to study the buying behavior of construction 

products of the customer, 2) to study the consumer’s satisfaction with the service marketing 

mix in the decision to purchase construction products, and 3) to compare the satisfaction of the 

service marketing mix in the decision to purchase construction materials of the customer of 

Kiattisak Aluminum. The sample group were 400 customers, that collecled data by convenient 

random method. The tool used to collect data were the questionnaires, that had Cronbach's 

alpha at 0.98. The statistics used for data analysis include percentage, mean, standard deviation, 

t-test, and One-way ANOVA. 

The following were the results:  

1. Buying behavior of construction materials, it was found that most of the respondents 

bought electrical equipment, light bulbs, lamps, and wires. The objective of purchasing 

construction products was housing renovation. The reason of buying was the product was 

cheap. Purchase frequency was 3-4 times a month. Expenses for purchasing products 2,001-

5,000 baht per time, pay for products by cash. Most of them buy products through the storefront. 

and pick up the product yourself at the shop. The person who is involved in the purchase 

decision or influencing the decision to buy the product were themselves. The channel for 

receiving news and promotions that you want is a cut-out sign. 

2. The consumer’s satisfaction with the service marketing mix in the decision to 

purchase construction products of Kiattisak Aluminum found that; the customers had the high 

satisfaction.  

3. The customers with the different of gender and occupation had different the 

satisfaction of service marketing mix in the decision to purchase construction products. The 

customers with the different of age, education level,  and monthly income had not different the 

satisfaction of service marketing mix in the decision to purchase construction products. 
 

Keywords: Consumer Behavior; Marketing Mix Factors; Satisfaction; Construction Products 
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บทน า 

อุตสาหกรรมก่อสร้างจัดเป็นอุตสาหกรรมที่มีความส าคัญต่อการขับเคลื่อนเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศไทย และมีบทบาทส าคัญอย่างยิ่งต่อการพัฒนาประเทศ เนื่องจากเป็นอุตสาหกรรมที่สร้างโครงสร้าง
พ้ืนฐานและสาธารณูปโภคที่จ าเป็นต่อการพัฒนาประเทศ ซึ่งเป็นการน าความเจริญขยายเข้าสู่จังหวัดต่าง ๆ 
ผ่านโครงการลงทุนและการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานต่างๆ ของทั้งภาครัฐและเอกชน รวมทั้งมีความส าคัญต่อ
การขยายตัวของอสังหาริมทรัพย์ เพราะวัสดุก่อสร้างเป็นวัสดุที่จ าเป็นส าหรับการก่อสร้างที่เกี่ยวข้องกับที่อยู่
อาศัยและสิ่งก่อสร้างต่าง ๆ (ทิวาวรรณ สว่างทิพพาภรณ์, กนกวรรณ แสนเมือง และชัชวาล แสงทองล้วน, 
2563: 23-33) นอกจากนี้ยังช่วยยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชนคนไทย เนื่องจากก่อให้เกิดการจ้างงาน
เป็นจ านวนมาก ซึ่งธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับอุตสาหกรรมก่อสร้างมากที่สุด คือ ธุรกิจขายปลีกวัสดุก่อสร้างที่มี    
การเจริญเติบโตตามการขยายตัวของอุตสาหกรรมการก่อสร้าง (ชัยกิตติ แก้วคง และศิริพงศ์ รักใหม่, 2564: 
135-151) ซึ่งมีการคาดการณ์ว่า ปี พ.ศ. 2564-2566 ธุรกิจวัสดุก่อสร้างมีแนวโน้มขยายตัวขึ้นตามความ
ต้องการทั้งในและต่างประเทศ จากปัจจัยหนุนด้านการลงทุนด้านก่อสร้างโดยรวมในประเทศไทยที่คาดว่าจะ
ขยายตัวเฉลี่ยร้อยละ 4.9-5.2 ตามการลงทุนโครงการขนาดใหญ่ของภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการที่เกี่ยวเนื่อง
กับระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวันออก (Eastern Economic Corridors: EEC) รวมถึงโครงการขยายเส้นทาง
คมนาคมขนส่งทางถนนและระบบรางทั่วประเทศ นอกจากนี้ การก่อสร้างที่อยู่อาศัยภาคเอกชนมีแนวโน้มฟ้ืน
ตัวตามทิศทางเศรษฐกิจที่ปรับตัวดีขึ้น (พุทธชาด ลุนค า, 2564: ออนไลน์) 

จากการขยายตัวของอุตสาหกรรมก่อสร้างสู่ภูมิภาคและจังหวัดต่าง  ๆ ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจ
จ าหน่ายวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ได้มีการขยายสาขาออกไปยังภูมิภาค เพ่ือให้ครอบคลุมจังหวัดต่างๆ ทั่วประเทศ
ไทย และมีการปรับกลยุทธ์ใหม่ให้มีประสิทธิภาพ และมีมาตรฐานการบริการที่ขึ้น อย่างต่อเนื่อง ประกอบกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ผู้บริโภคหันไปใช้บริการกับร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างที่มีขนาดใหญ่กว่า 
มีสินค้าครบครัน และการให้บริการที่ครบวงจร (วลัย ซ่อนกลิ่น, 2562: 233-247) รวมทั้งการเข้าสู่การตลาด
ออนไลน์ของผู้ประกอบการธุรกิจจ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง ส่งผลท าให้ภาวะการแข่งขันที่สูงขึ้นของธุรกิจจ าหน่าย
วัสดุก่อสร้าง ดังนั้น ร้านจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมในพ้ืนที่ต้องมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การตลาดและ
วิธีการด าเนินงานเพ่ือให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น โดยมีการสร้างกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และสร้างรายได้
ให้กับธุรกิจ เพ่ืออยู่รอดในธุรกิจจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างอย่างยั่งยืนต่อไป 

ร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม เป็นร้านขายวัสดุก่อสร้างกรณีศึกษา ตั้งอยู่ที่อ าเภอโพธิ์ชัย  จังหวัด
ร้อยเอ็ด รูปแบบธุรกิจเป็นบริษัทจ ากัด ประเภทธุรกิจ ประกอบกิจการค้าวัสดุก่อสร้าง เช่น อุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ 
อลูมิเนียม หลังคาเหล็ก เหล็กรูปพรรณ อิฐ หิน ปูน ทราย เสาหล่อส าเร็จรูป เป็นต้น จากการขายวัสดุก่อสร้าง
ของร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม ระหว่างปี พ.ศ. 2562-2564 พบว่า รายได้ยังไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ 
(ร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม, 2565: 3) ดังนั้น ร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม จึงต้องการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
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สินค้าวัสดุก่อสร้าง และความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุ
ก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย จังหวัดร้อยเอ็ด เพ่ือน าข้อมูลมาใช้ประโยชน์ในการ
เสนอกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้างต่อไป 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม  
2. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุ

ก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ ์ 
3. เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้า

วัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งเป็นการวิจัยเชิง

ส ารวจ (Survey Research) ด้วยการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
    1.1 ประชากร ได้แก่ ลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย จังหวัดร้อยเอ็ด ซึ่งเป็น
ประชาชนที่มีอายุ 18-70 ปี ในเขตพ้ืนที่อ าเภอโพธิ์ชัย จังหวัดร้อยเอ็ด จ านวน 20,128 คน (ส านักบริหารการ
ทะเบียน กรมการปกครอง, 2565: ออนไลน์)  
    1.2 กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาได้จากการค านวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร
ทราบจ านวนประชากรของทาโร่ ยามาเน่ (อัศวิน แสงพิกุล, 2562: 87)  ได้กลุ่มตัวอย่าง 392 คน จึงได้ท าการ
เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเพ่ิมเป็น 400 คน เพ่ือความสะดวกในการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์
ข้อมูล หลังจากนั้นท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) กับ
ลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม 

 2. เครื่องมือการวิจัย 
    ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการวิจัย โดยแบบสอบถามมี
ลักษณะปลายปิด โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะ
ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม มีค าถามจ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน ลักษณะค าถามเป็นปลายปิด ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติ และมาตรเรียงอันดับ ตอนที่ 2 เป็น
แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์  อลูมิเนียม ซึ่งมีลักษณะ
เป็นแบบสอบถามปลายปิด มีจ านวน 10 ข้อ โดยมีค าถามมีลักษณะปลายปิดแบบนามบัญญัติ และมาตรเรียง
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อันดับ ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า ร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม ในด้านด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
ประสิทธิภาพและคุณภาพบริการการให้บริการ ค าถามทั้งหมดจ านวน 40 ข้อ โดยค าถามใช้มาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) เพ่ือวัดระดับความพึงพอใจเป็น 5 ระดับ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2560: 101) ได้แก่ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด โดยม ี
    การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือแบบสอบถาม พบว่า การหาค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 
(IOC) จากผู้ เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ได้อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 ค่าจากการทดสอบหาค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามพบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ เท่ากับ 0.89 ด้านราคา เท่ากับ 
0.91  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เท่ากับ 0.90 ด้านการส่งเสริมการตลาด เท่ากับ 0.85 ด้านพนักงาน เท่ากับ 
0.94 ด้านกระบวนการให้บริการ เท่ากับ 0.88 ด้านลักษณะทางกายภาพ เท่ากับ 0.93 ด้านประสิทธิภาพและ
คุณภาพการให้บริการ เท่ากับ 0.93 และรวมทั้งฉบับ เท่ากับ 0.98 ซึ่งมีค่าสูงกว่า 0.8 นั่นคือ แบบบสอบถาม
ชุดนี้มีคุณภาพดี สามารถน าไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูลได้  (Sekaran and Bougie, 2020: 129) 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

    ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามตามข้ันตอน ดังต่อไปนี้  
    1) ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามที่สร้างขึ้นกับกับลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ 
อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย จังหวัดร้อยเอ็ด โดยให้ผู้ตอบกรอกแบบสอบถามด้วยตนเองผ่านแบบสอบถาม
ออนไลน์ ร่วมกับการแจกแบบฉบับจริง ตามความสะดวกของลูกค้า ระหว่างช่วงเดือนเมษายน พ.ศ. 2565 เป็น
เวลา 1 เดือน จนได้จ านวนข้อมูลที่มีความสมบูรณ์ครบจ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100  
    2) ตรวจความถูกต้อง ความครบถ้วนสมบูรณ์ของแบบสอบถาม แล้วน าไปวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 หลังจากที่ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว น าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์
ข้อมูลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (SPSS) ดังนี้  
    1) การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยน าเสนอเป็นตารางประกอบการบรรยายผล และมีเกณฑแ์ปลผลค่าเฉลี่ย 5 ระดับ ดังนี้ 4.21 - 5.00 ส าคัญ
มากที่สุด 3.41 - 4.20 ส าคัญมาก 2.61 - 3.40 ส าคัญปานกลาง 1.81 - 2.60 ส าคัญน้อย และ 1.00 - 1.80 ส าคัญ
น้อยที่สุด (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2560: 129) 
    2) การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน กรณีแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ใช้การ
ทดสอบด้วยสถิติ t-test แบบกลุ่มตัวอย่างเป็นอิสระกัน (Independent t-test) เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
เพศที่แตกต่างกันของลูกค้ามีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้า
วัสดุก่อสร้างที่แตกต่างกัน หรือไม่ กรณีแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่มขึ้นไป ผู้ศึกษาใช้การวิเคราะห์ความ
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แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ลูกค้าที่มีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างที่
แตกต่างกัน หรือไม ่โดยน าเสนอในรูปตารางประกอบค าบรรยาย  
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัย เรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง และความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์  อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย 
จังหวัดร้อยเอ็ด โดยประยุกต์ใช้พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาว่ามีพฤติกรรมอย่างไรในการตัดสินใจซื้อและ
ใช้สินค้าและผลิตภัณฑ์ (เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561: 36) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(Wilson, Zeithaml and Bitner, 2016: 55-57) จึงได้ก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัย ดังแผนภาพที่ 1  
 

     ตัวแปรต้น (Independent Variables)               ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 

 

ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ 
1. เพศ    
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 

พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า
ร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย 
จังหวัดร้อยเอ็ด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านพนักงาน 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
8. ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพการให้บริการ 
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ผลการวิจัย 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย เรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง 

และความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า
ร้านเกียรติศักดิ ์อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย จังหวัดร้อยเอ็ด สามารถสรุป ผลการวิจัยได้ดังนี้ 

1. พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์  อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย 
จังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า 

    1.1 ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 
69.00) อายุระหว่าง 31-40 ปี (ร้อยละ 40.00) ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. (ร้อยละ 33.00) อาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย (ร้อยละ 33.25) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-20,000 บาท (ร้อยละ 43.75)  

    1.2 พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างกับร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้า หลอดไฟ โคม สายไฟ (ร้อยละ 34.50) รองลงมา คือ เครื่องมือช่างและฮาร์ดแวร์ 
(ร้อยละ 29.25) และท่อประปาและอุปกรณ์ประปา (ร้อยละ 27.75) วัตถุประสงค์ในการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง
เพ่ือต่อเติมที่อยู่อาศัย (ร้อยละ 37.00) เหตุผลที่ท าให้เลือกซ้ือสินค้ากับร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม เพราะสินค้า
ราคาถูก (ร้อยละ 34.25) รองลงมา คือ ตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ที่ท างาน (ร้อยละ 34.25) สินค้ามีคุณภาพและ
มาตรฐาน (ร้อยละ 30.75) ความถี่ในการซื้อสินค้ากับร้านเกียรติศักดิ์  อลูมิเนียม เดือนละ 3-4 ครั้ง (ร้อยละ 
26.25) ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่ซื้อสินค้าครั้งละ 2,001-5,000 บาท โดยวิธีการช าระด้วยเงินสด (ร้อยละ 56.00) 
ส่วนใหญ่ซื้อสินค้ากับร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียมผ่านทางหน้าร้าน (ร้อยละ 71.75) และรับสินค้าเองที่ร้าน (ร้อยละ 
84.25) โดยผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า คือ ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง 
(ร้อยละ 31.25) ช่องทางการรับทราบข้อมูลข่าวสารและโปรโมชั่นที่ต้องการ คือ ป้ายคัทเอาท์ คือ (ร้อยละ 
23.50) รองลงมา คือ เฟซบุ๊ก (ร้อยละ 20.00)  

2. ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง
ของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม อ าเภอโพธิ์ชัย จังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงใจ
ในระดับมาก ทั้งภาพรวม และรายด้าน 8 ด้าน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
ประสิทธิภาพและคุณภาพการให้บริการ ดังตารางที่ 1 
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ตารางท่ี 1  ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ X̅ S.D. แปลผล 
ด้านผลิตภัณฑ์ 3.92 0.51 มาก 
ด้านราคา 3.98 0.47 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.04 0.45 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.04 0.46 มาก 
ด้านพนักงาน 4.01 0.46 มาก 
ด้านกระบวนการให้บริการ 4.01 0.46 มาก 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.00 0.48 มาก 
ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพการให้บริการ 3.99 0.46 มาก 

ภาพรวม 4.00 0.38 มาก 
 

3. การเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์  ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีเพศและอาชีพ 
แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง 
แตกต่างกัน (p<0.05)  ส่วนลูกค้าที่มีอายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง ไม่แตกต่างกัน ดังตารางที่ 2 

 

ตารางท่ี 2  ผลการเปรียบเทียบระดับระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์  อลูมิเนียม จ าแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ 

 

ข้อมูลทั่วไป 
ค่าเฉลี่ย แปลผล ค่าสถิติ

ทดสอบ 
ระดับ

นัยส าคัญ 
เพศ เพศชาย 4.07 มาก t=5.494* 0.000 

เพศหญิง 3.85 มาก   
อายุ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 30 ปี 4.02 มาก   

31-40 ปี 3.98 มาก F=0.620 0.539 
40 ปีขึ้นไป 4.00 มาก   

ระดับการศึกษา ประถมศึกษา 3.99 มาก F=1.007 0.404 
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ข้อมูลทั่วไป 
ค่าเฉลี่ย แปลผล ค่าสถิติ

ทดสอบ 
ระดับ

นัยส าคัญ 
มัธยมศึกษาตอนต้น 4.02 มาก   
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 4.01 มาก   
อนุปริญญา/ ปวส. 4.02 มาก   
ปริญญาตรีขึ้นไป 3.90 มาก   

อาชีพ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.82 มาก F=8.367* 0.000 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 4.10 มาก   
พนักงานบริษัทเอกชน 3.99 มาก   
ช่าง / ผู้รับเหมา 4.09 มาก   
เกษตรกรและอาชีพอ่ืน ๆ 3.85 มาก   

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

น้อยกว่า 9,000 บาท 4.02 มาก F=2.140 0.095 
9,000-15,000 บาท 4.05 มาก   
15,001-20,000 บาท 3.95 มาก   
20,000 บาทข้ึนไป 4.03 มาก   

หมายเหตุ: * แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการวิจัย สามารถน าประเด็นส าคัญมาอภิปรายผล ดังนี้ 
1. พฤติกรรมการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างกับร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ซื้ออุปกรณ์ไฟฟ้า หลอดไฟ โคม สายไฟ รองลงมา คือ เครื่องมือช่างและฮาร์ดแวร์ และท่อประปาและ
อุปกรณ์ประปา วัตถุประสงค์ในการซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างเพ่ือต่อเติมที่อยู่อาศัย เหตุผลที่ท าให้เลือกซื้อสินค้า
กับร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม เพราะสินค้าราคาถูก รองลงมา คือ ตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ที่ท างาน สินค้ามีคุณภาพ
และมาตรฐาน ความถ่ีในการซื้อสินค้ากับร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม เดือนละ 3-4 ครั้ง ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่ซื้อ
สินค้าครั้งละ 2,001-5,000 บาท โดยวิธีการช าระด้วยเงินสด ส่วนใหญ่ซื้อสินค้ากับร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม
ผ่านทางหน้าร้าน และรับสินค้าเองที่ร้าน โดยผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
คือ ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง ช่องทางการรับทราบข้อมูลข่าวสารและโปรโมชั่นที่ต้ องการ คือ ป้ายคัทเอาท์ 
และเฟซบุ๊ก ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าที่อยู่อาศัยต้องมีการปรับปรุงต่อเติม โดยให้เลือกซื้อเพราะสินค้าราคาถูก 
เนื่องจากลูกค้ามีความอ่อนไหวด้านราคา เลือกซื้อเพราะร้านตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ที่ท างาน เพราะสะดวกในการ
เดินทาง ส่วนใหญ่ลูกค้ายังช าระด้วยเงินสด ซื้อสินค้าผ่านทางหน้าร้าน และรับสินค้าเองที่ร้าน เนื่องจากเป็น
ลูกค้าต่างอ าเภอที่มั่นใจการซื้อสินค้าและรับสินค้าเองจากหน้าร้าน และช าระด้วยเงินสด ซึ่งสอดคล้องกับ
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งานวิจัยของ เกศรินทร์ ค ามะยอม และบุษกรณ์  ลีเจ้ยวะระ (2563: 77-89)พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ซื้อสินค้า
ประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้า แหล่งที่ใช้ท าการค้นหาข้อมูลสินค้าและสั่งซื้อสินค้า คือ ช่องทางเฟซบุ๊ก และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของเกศสุดา พลนามอินทร์ (2562: 83-85) พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้า เพ่ือต่อ
เติมที่อยู่อาศัย และสอดคล้องกับงานวิจัยของ พรชนก ชูเศษ (2562: 9-10) พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง โดยช าระเงินด้วยเงินสด และสอดคล้องกับงานวิจัยของ วริษฐ์ ฉินพลิกานนท์ (2564: 
50-54) พบว่า ลูกค้าส่วนมากใช้วิธีการเข้ามาซื้อของด้วยตัวเองที่ร้านเป็นช่องทางในการสั่งซื้อสินค้า 

2. ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของ
ลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์ อลูมิเนียม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงใจในระดับมาก ทั้งภาพรวม และรายด้าน 8 
ด้าน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้าน
กระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพการให้บริการ ทั้งนี้อาจเป็น
เพราะว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เกศ
รินทร์ ค ามะยอม และบุษกรณ์  ลีเจ้ยวะระ (2563: 77-89) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าหมวดก่อสร้าง เครื่องใช้ไฟฟ้า เฟอร์นิเจอร์ และของตกแต่งบ้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ เกศสุดา พลนามอินทร์ (2562: 83-85) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้ารายเก่าพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก และสอดคล้องกับงานวิจัยของ พรชนก ชูเศษ (2562: 9-10) 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการตัดสินใจซื้อสินค้าร้านวัสดุก่อสร้างในจังหวัดตรังโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ 
ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา  

3. การเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้า
วัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านเกียรติศักดิ์  พบว่า ลูกค้าที่มีเพศและอาชีพ แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง แตกต่างกัน  ส่วนลูกค้าที่มีอายุ อาชีพ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง ไม่แตกต่างกัน โดยลูกค้าเพศชายมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการสูงกว่าลูกค้าเพศหญิง ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าเพศชายซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างบ่อยกว่าเพศหญิง 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ทิวาวรรณ สว่างทิพพาภรณ์ และคณะ (2563: 23-33) พบว่า ส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อการเลือกร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตอ าเภอเมืองราชบุรี  โดยภาพรวมและรายด้านอยู่ใน
ระดับมาก ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด และผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ลูกค้าที่มีอายุแตกต่าง มีส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างในเขตอ าเภอเมืองราชบุรีไม่แตกต่างกัน  
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ข้อเสนอแนะ  
1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ  
    1.1 จากผลการศึกษาลูกค้าที่มีเพศและอาชีพ แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง แตกต่างกัน จึงเสนอให้ร้านค้าวัสดุก่อสร้างจัดท า  
กลยุทธ์ทางการตลาด ส าหรับเพศหญิงแตกต่างกับเพศชาย โดยมีพนักงานที่มีความรู้ไว้คอยแนะน าการใช้
เครื่องมือและคอยให้ความช่วยเหลือกับลูกค้าเพศหญิง อาชีพช่างหรือผู้รับเหมา กับอาชีพอ่ืน ๆ ร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างมีการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างกัน เช่น การให้ส่วนลดเมื่อซื้อจ านวนมากแก่ช่างและผู้รับเหมา     
เป็นต้น  

    1.2 ร้านค้าวัสดุก่อสร้างน าผลการศึกษาไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพ่ิมยอดขาย
วัสดุก่อสร้างต่อไป 

2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป  
    การศึกษาครั้งนี้ท าการศึกษาร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม ในการศึกษาต่อไปควรท าการศึกษา

เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างระหว่างร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิม และร้านค้าวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ 
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