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บทคดัย่อ 

 การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์(1) เพื่อศกึษาระดบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้ริโภคทีม่ตี่อ

หา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 และ (2) เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อหา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 

 กลุ่มตวัอย่างในการวจิยั คอื ผู้บรโิภคที่เขา้มาใช้บรกิารและมกีารซื้อสนิคา้จากห้างไท

วสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 จ านวน 392 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม

ขอ้มูล สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย การแจกแจงความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ

สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการทดสอบหาความแปรปรวนเชงิถดถอยแบบพหุคณู  

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก และดา้นการ

ตดัสนิใจซือ้ และไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

ค ำส ำคญั: สว่นประสมทางการตลาด; การตดัสนิใจซือ้ 

 

ABSTRACT 

 The objectives of this study were (1) to investigate the purchasing decision level 

of consumers towards Thai Watsadu Store, Sukhaphiban 3 Branch, and (2) to examine 



the marketing mix factors that affected consumers’ purchasing decisions towards Thai 

Watsadu Store, Sukhaphiban 3 Branch.  

 The sample group of this quantitative research consisted of 392 consumers who 

came to use the service and purchase products from Thai Watsadu Store, Sukhaphiban 

3 Branch. The questionnaire was used as a tool to collect the data. The statistics used 

in analyzing the data included frequency, percentage, mean, standard deviation, and 

multiple regression analysis. 

 The results of the hypothesis testing found that; the marketing mix factors 

influenced the purchasing decisions in the area of problem perception, information 

seeking, alternatives evaluation and decision to purchase. And did not influence the 

purchasing decisions in the area of post-purchase behaviors. 

Keywords: Marketing mix; Purchase decision 

 

บทน ำ 

 อุตสาหกรรมวสัดุก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่มคีวามส าคญัในประเทศไทย เป็น

อุตสาหกรรมที่มมีูลค่าเป็นรอ้ยละ 60 ของภาคการก่อสรา้งอสงัหารมิทรพัย ์ซึ่งถอืเป็นรากฐาน

หนึ่งของภาคธุรกจิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการเตบิโตทางเศรษฐกจิของประเทศไทยทัง้รายย่อยและภาค

การลงทุนในระดับประเทศ โดยสะท้อนได้จากปี 2557 – 2566 มูลค่าการลงทุนก่อสร้างมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 8 ของผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศ (Gross Domestic Product: GDP)  

(พทุธชาด ลุนค า, 2567) 

 กลุ่มอุตสาหกรรมวสัดุก่อสรา้งของประเทศไทยทีม่สีว่นส าคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิ

ประกอบไปดว้ย (1) กลุ่มผูผ้ลติวสัดุก่อสรา้ง เป็นกลุ่มทีด่ าเนินการผลติวสัดุก่อสรา้งดว้ยตนเอง 

ซึง่สามารถเป็นทัง้ผลติเพือ่จ าหน่ายภายในประเทศ การไดร้บัสทิธิส์มัปทาน ไปจนถงึการสง่ออก

วสัดุก่อสร้าง โดยในประเทศไทยมกีลุ่มผู้ผลติหลกัประกอบไปด้วยปูนซีเมนต์ เหล็กก่อสร้าง 

(เหลก็เสน้และเหลก็โครงสรา้งรูปพรรณ) และกลุ่มกระเบื้องและสุขภณัฑเ์ซรามคิ  และ (2) กลุ่ม

ผูค้า้วสัดุก่อสรา้ง เป็นกลุ่มทีม่าจากทัง้กลุ่มผูผ้ลติผนัตวัเป็นผูจ้ดัจ าหน่ายรว่มดว้ย และผู้ทีน่ าเขา้

ผลติภณัฑ์เกี่ยวกบัวสัดุก่อสร้าง ที่ได้รบัการรบัรองอย่างถูกกฎหมายในการจดัจ าหน่ายวสัดุ

ก่อสรา้ง ปัจจุบนัในประเทศไทยประกอบไปด้วยรา้นคา้จ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ เป็น



รา้นคา้ทีม่ลีกัษณะเป็นรา้นคา้ปลกีจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้งแบบเฉพาะทางทีร่า้นมคีวามเชี่ยวชาญ

โดยตรงและสามารถท าราคาไดด้ ีและอาจมชี่างหรอืผูร้บัเหมาทีม่สีายสมัพนัธอ์นัดตีัง้แต่อดตีท า

ใหส้ามารถด ารงธุรกจิต่อไปได ้และกลุ่มรา้นคา้สมยัใหม่ทีม่ลีกัษณะของรา้นจากต่างประเทศมา

เปิดเป็นแบรนด์ของตนเอง หรอืร้านค้าดัง้เดิมที่มกีารปรบัปรุงพฒันาให้มรีะบบการจดัการที่

ทนัสมยัและครบวงจร ซึ่งไดพ้ฒันากลายเป็นรา้นที่มแีฟรนไชส ์หรอืสาขาส าหรบัตอบรบัความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค เช่น ไทวสัดุ โฮมโปร เป็นตน้ (พทุธชาด ลุนค า, 2566) 

 รา้น “ไทวสัดุ” ถอืเป็นหนึ่งในรา้นคา้จดัจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้ง และอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน

และสวนสมยัใหม่ในประเทศไทย ทีก่่อตัง้มาตัง้แต่ปี 2553 บรหิารจดัการภายใต้บรษิทั ซอีารซ์ ี

ไทวสัดุ จ ากดั (ไทวสัดุ, 2567) โดยในปี 2566 ทีผ่่านมามรีายไดอ้ยู่ทีป่ระมาณ 4 หมื่นลา้นบาท 

โดยมอีตัราการเตบิโตทีร่อ้ยละ 11 ปัจจุบนัมจี านวนสาขาอยู่ที ่90 สาขา ครอบคลุม 47 จงัหวดั

ครบทุกภูมภิาคในประเทศไทย ใช้กลยุทธ์การพฒันาการสื่อสารสมยัใหม่ในการผลกัดนัธุรกจิ

แบบ e-commerce ท าใหส้ามารถเขา้ถงึความตอ้งการของตลาดผูร้บัเหมาก่อสรา้งแบบรายย่อย

ไดด้ ีมกีารพฒันาหน้ารา้นใหม้กีารบรกิารแบบครบวงจรเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูบ้รโิภคที่

เขา้มาใชบ้รกิารในสาขา แนวทางดังกล่าวผลกัดนัใหธุ้รกจิไทวสัดุประสบความส าเรจ็เป็นอย่าง

มากธุรกจิหนึ่งของผูป้ระกอบการดา้นการจดัจ าหน่ายวสัดุก่อสรา้ง (สทุธสิาร จริาธวิฒัน์, 2567)  

 ด้วยกลยุทธ์แนวทางการเตบิโตที่น่าสนใจของรา้น “ไทวสัดุ” ผู้วจิยัจงึสนใจที่จะศกึษา

แนวทางในการด าเนินการทางการตลาด โดยใช้สาขาสุขาภิบาล 3 เป็นกรณีศึกษาด้วย

องคป์ระกอบของสาขาทีเ่ป็นหา้งสรรพสนิคา้และมบีรกิารหลกัของ “ไทวสัดุ” แบบครบวงจร มา

ศกึษาในประเดน็การสรา้งการตดัสนิใจซือ้ใหก้บัผูบ้รโิภคในการศกึษาครัง้นี้ต่อไป 

 

วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 

 1. เพือ่ศกึษาระดบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อหา้งไทวสัดุสาขาสขุาภบิาล 3  

 2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคทีม่ี

ต่อหา้งไทวสัดสุาขาสขุาภบิาล 3 

 

ขอบเขตของงำนวิจยั 

 1. ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง คอืกลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารและมกีารซื้อสนิคา้

จากห้างไทวสัดุ สาขาสุขาภิบาล 3 โดยอ้างองิจากขอ้มูลลูกค้าที่เขา้มาใช้บรกิารและมกีารซื้อ



สนิคา้ระหว่าง ปี 2566 จนถงึ มถิุนายน 2567 พบว่ามทีัง้หมด 17 ,868 คน (ขอ้มูล ณ วนัที ่30 

มถิุนายน 2567) กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 392 คน 

 2. ด้ำนเน้ือหำ เป็นการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อหา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 โดยมอีงคป์ระกอบสว่นประสมทางการตลาด 

7 ด้านประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 

กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ดา้นองค์ประกอบของการตดัสนิใจซื้อ 5 ด้านประกอบ

ไปด้วย การรับรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

ตวัแปรท่ีใช้ในกำรศึกษำ 

 1. ตวัแปรอิสระคอืปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา 

การจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 

 2. ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อห้างไทวัสดุ สาขาสุขาภิบาล 3 

ประกอบไปดว้ย การรบัรูปั้ญหา การแสวงหาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 

 1. ท าใหท้ราบถงึระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของหา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 

3 ต่อมุมมองของผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิาร  

 2. ท าใหท้ราบถงึปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อหา้งไทวสัดุ สาขา

สขุาภบิาล 3  

 3. เป็นการพฒันาแนวทางการตลาดในการสรา้งการตดัสนิใจซื้อแก่ผูบ้รโิภคต่อหา้งไท

วสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

 จากการศกึษาแนวคดิ ทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้งสามารถอธบิายส่วนประสมทางการตลาดและ

การตดัสนิใจซือ้ไดด้งัต่อไปนี้ 

ส่วนประสมทางการตลาด 



 Kotler and Keller (2012) ได้น าเสนอองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด

พืน้ฐานออกเป็น 4 องคป์ระกอบไปดว้ย  

 1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product) คอื สิง่ที่ผู้ประกอบการน าเสนอให้กบัผู้บรโิภคที่มคีวาม

โดดเด่นและน่าสนใจทัง้ในความหลากหลายของผลติภณัฑ ์ 

 2. ด้านราคา (Price) คือแนวทางของการตัง้ราคาที่ผู้ประกอบการมีการก าหนดที่

แตกต่างกันออกไปไม่ว่าจะเป็นการพิจารณาความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์

ทางเลอืกของราคาในการเลอืกซือ้  

 3. ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) เป็นลักษณะที่สะท้อนถึงท าเลที่ตัง้ในการจัด

จ าหน่ายทีม่คีวามเหมาะสม สามารถเดนิทางมาซือ้หรอืใชบ้รกิารไดส้ะดวก  

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion เป็นแนวทางในการสร้างความรู้สึกให้

ผูบ้รโิภคเกดิความสนใจทีจ่ะซือ้หรอืใชบ้รกิารมากขึน้ผา่นกจิกรรมทางการตลาด 

 Kotler & Keller (2016) อธบิายถงึธุรกจิดา้นการบรกิารพบว่าสว่นประสมทางการตลาด

ไดม้อีงคป์ระกอบสว่นขยายนอกเหนือจาก 4 องคป์ระกอบหลกัไดแ้ก่  

 5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) เป็น ตัวผู้ขายหรือผู้ให้บริการที่มีการ

ปฏสิมัพนัธโ์ดยตรงกบัผูบ้รโิภค ซึง่ควรจะตอ้งมคีวามสภุาพ สะอาด วางตวัดตีลอดการขาย  

 6. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึงระบบการด าเนินการที่ธุรกิจใช้ในการ

ปฏสิมัพนัธก์บัผูบ้รโิภคไม่วา่จะเป็นการสง่มอบผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีถู่กตอ้ง 

 7. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นภาพสะท้อนที่ตัวผู้บริโภค

สามารถสมัผสัหรอืมองเหน็ไดโ้ดยตรงจนน าไปสูค่วามรูส้กึทีด่ ี 

การตดัสินใจซ้ือ 

 พชิญาภา มุสเิกตุ และจริาพร ชมสวน (2563) อธบิายถงึการตดัสนิใจเป็นกระบวนการ

ทางพฤติกรรมของผู้บริโภคสามารถอธิบายถึงระยะของการตัดสินใจซื้อออกเป็น 5 ระยะ

ดงัต่อไปนี้ 

 1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา (Problem/Need Recognition) เป็นระยะแรกสุด

ทีผู่บ้รโิภคจะตระหนกัถงึปัญหา ความจ าเป็น ความตอ้งการในสนิคา้  

 2. การหาขอ้มลู (Information Search) ภายหลงัจากการรบัรูค้วามตอ้งการ ผูบ้รโิภคจะ

ท าการหาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ เพือ่ใชป้ระกอบในการตดัสนิใจ 3 .  ก า ร



ประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อมขีอ้มูลแลว้ที่ใชป้ระกอยการตดัสนิใจแล้ว 

จะเป็นขัน้ตอนของการประเมนิทางเลอืก  

 4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากที่ได้ท าการประเมนิทางเลอืกแล้ว 

ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้สูใ่นขัน้ของการตดัสนิใจซือ้โดยใชร้ายละเอยีดในการเปรยีบเทยีบ  

 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post-purchase Behavior) เป็นระยะสุดทา้ยหลงัการซื้อ

ทีจ่ะมกีารประเมนิความพงึพอใจและน าไปสูพ่ฤตกิรรมทีต่อบสนองความพงึพอใจ 

งานวิจยัทีเ่กีย่วข้อง 

 ชพูงศ ์ผดัวงศ ์และอรชร มณีสงฆ ์(2564) ท าการศกึษาสว่นประสมการตลาดทีม่ผีลต่อผู้

ซือ้ในการซื้อสนิคา้จาก บรษิทั ตัง้หงว่งเซง้ ไทยโฮมมารท์ จ ากดั อ าเภอแม่รมิ จงัหวดัเชยีงใหม่ 

พบว่าส่วนประสมการตลาดที่มผีลอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ปัจจยัดน้ผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา 

ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 

 สุรเดช  บวัพนัธุ์วไิล (2563) ท าการศกึษาปัจจัยที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าวสัดุ

ก่อสร้างจากร้าน ซีเมนต์ไทย โฮมมาร์ท ของผู้บรโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ซื้อ 

สนิคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยพจิารณาดา้นผลติภณัฑ ์และปัจจยัทางดา้นราคาเป็นหลกั รองลงมา

คอืด้านการ ส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยั

ดา้นสาธารณูปโภคและ สิง่ก่อสรา้ง และปัจจยัดา้นกระบวนการ 

 

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

 การวจิยัครัง้นี้เป็นการด าเนินการวจิยัในเชงิปรมิาณ (Quantitative Research)  

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอืกลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารและมกีารซื้อสนิคา้จาก

หา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 โดยอา้งองิจากขอ้มูลลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารและมกีารซื้อสนิคา้

ระหว่าง ปี 2566 จนถึง มิถุนายน 2567 พบว่ามีทัง้หมด 17 ,868 คน (ข้อมูล ณ วนัที่ 30 

มถิุนายน 2567)  

 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั 392 คนจากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบทราบ

จ านวนของ Yamane (1973) 

 เครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในครัง้นี้คอืแบบสอบถาม ด าเนินการแบ่งส่วนของ

เครื่องมอืในการศกึษาครัง้นี้ประกอบไปด้วย ส่วนที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบ



แบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดหา้งไทวสัดุ สุขาภบิาล 3 ส่วนที ่3 

การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคต่อหา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 

การวิเคราะหข้์อมลู 

 1. สถิติพรรณนำ (Descriptive statistic) ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 

  1.1 ค่ารอ้ยละและค่าความถี่กบัตวัแปรทีม่รีะดบัการวดัเชงิกลุ่มไดแ้ก่ ลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นอาชพี และ ดา้นรายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืน  

  1.2 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานและค่าเฉลีย่ในการอธบิายคุณลกัษณะกบัตวัแปรที่

มรีะดบัการวดัเชงิปรมิาณได้แก่ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดหา้งไทวสัดุ สุขาภบิาล 3 

และการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคต่อหา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 

 2. สถิติอนุมำน (Inferential statistic) วเิคราะห์การทดสอบสมมติฐานโดยการศกึษา

ครัง้นี้ประกอบไปดว้ย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค

ต่อหา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 ด าเนินการวเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างปัจจยั และผูว้จิยั

ก าหนดการวิเคราะห์การทดสอบหาความแปรปรวนเชิงถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 

Regression) 

 

ผลกำรวิจยั 

 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารและมกีารซือ้สนิคา้จาก

หา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 20 – 39 ปี ระดบัการศกึษา

ระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 

40,001 – 60,000 บาท 

 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดหา้งไทวสัดุ สุขาภบิาล 3 พบว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ขา้

มาใชบ้รกิารและมกีารซือ้สนิคา้จากหา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 ใหร้ะดบัความคดิเหน็โดยรวม

ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดคอื ดา้นผลติภณัฑ ์และ

ดา้นทีม่คีา่เฉลีย่น้อยทีส่ดุคอื ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อห้างไทวัสดุ สาขาสุขาภิบาล 3 พบว่าพบว่ากลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารและมกีารซื้อสนิคา้จากหา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 ใหร้ะดบัความ

คดิเหน็โดยรวมในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดคอื ดา้น 



หา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 สามารถใหข้อ้มลูทีต่อบขอ้สงสยัความตอ้งการเกีย่วกบัสนิคา้วสัดุ

ก่อสร้างได้ และด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้าน ห้างไทวสัดุ สาขาสุขาภิบาล 3 มีความ

เหมาะสมทีจ่ะมาใชบ้รกิารซ ้าหรอืบอกต่อผูอ้ื่น 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า“ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทาง

กายภาพ กระบวนการ ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และ ราคามอีทิธพิลต่อการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อห้างไทวัสดุ สาขาสุขาภิบาล 3 ” โดยมีอิทธิพลในปัจจัยย่อย

ดงัต่อไปนี้  

 1. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ การสง่เสรมิการตลาด และ

ราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อด้านการรับรู้ปัญหาของผู้บริโภคต่อห้างไทวัสดุ สาขา

สขุาภบิาล 3  

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และกระบวนการมอีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซือ้ดา้นการแสวงหาขอ้มลูของผูบ้รโิภคต่อหา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3  

 3. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ และช่องทาง

จดัจ าหน่ายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อดา้นการประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภคต่อหา้งไทวสัดุ 

สาขาสขุาภบิาล 3  

 4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ การส่งเสรมิการตลาด 

กระบวนการและราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อด้านการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคต่อหา้งไท

วสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3  

 5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อด้านพฤตกิรรมหลงั

การซือ้ของผูบ้รโิภคต่อหา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 

 

อภิปรำยผลกำรวิจยั 

ในการอภปิรายผลการวจิยัด าเนินการอภปิรายตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัต่อไปนี้ 
1. เพ่ือศึกษำระดับกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคท่ีมีต่อห้ำงไทวัสดุ สำขำ

สขุำภิบำล 3  
จากผลการวจิยัพบว่าการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคต่อห้างไทวสัดุ สาขาสุขาภิบาล 3 

พบวา่พบวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารและมกีารซือ้สนิคา้จากหา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 
ใหร้ะดบัความคดิเหน็โดยรวมในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มาก
ที่สุดคอื ด้าน ห้างไทวสัดุ สาขาสุขาภิบาล 3 สามารถให้ข้อมูลที่ตอบขอ้สงสยัความต้องการ



เกี่ยวกับสินค้าวัสดุก่อสร้างได้ และด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้าน ห้างไทวัสดุ สาขา
สุขาภิบาล 3 มีความเหมาะสมที่จะมาใช้บริการซ ้าหรือบอกต่อผู้อื่น ผลการวิจัยดังกล่าว
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของชนินาถ ราชอุ่น (2558) ท าการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
และปัจจัยจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการเลือก ซื้อวัสดุก่อสร้างประเภทกระเบื้องหลังคาของ
ผูป้ระกอบการรบัเหมาก่อสรา้ง อ าเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม ในประเดน็ที่ทุกปัจจยัอยู่ใน
ระดบัมาก จนประเดน็ทีม่คี่าสงูสุดประเดน็ทางจติวทิยาในการใหข้อ้มลูและท าความเขา้ใจใหก้บั
ผูซ้ือ้ไดอ้ย่างเหมาะสม  

2. เพ่ือศึกษำปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อห้ำงไทวสัด ุสำขำสขุำภิบำล 3  

ผลการวจิยัสามารถอภปิรายแบ่งไดด้งัต่อไปนี้ 
2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ การส่งเสริม

การตลาด และราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อดา้นการรบัรูปั้ญหาของผูบ้รโิภคต่อหา้งไทวสัดุ 
สาขาสุขาภิบาล 3 พบว่ามคีวามสอดคล้องกบังานวจิยัของชูพงศ์ ผดัวงศ์ และอรชร มณีสงฆ ์
(2564) ท าการศกึษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อผู้ซื้อในการซื้อสนิค้าจาก บรษิทั ตัง้หง่วง
เซ้ง ไทยโฮมมาร์ท จ ากัด อ าเภอแม่รมิ จงัหวดัเชียงใหม่ ที่พบว่าลกัษณะทางกายภาพส่ง
อิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อได้แตกต่างกนั เช่นเดียวกบัในงานวจิยัของรชัวรรณ บุญเศรษฐ 
(2560) ท าการศึกษาความแตกต่างของกลุ่มผู้บรโิภคในการซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดันนทบุรเีป็นการวจิยัเชงิคุณภาพที่พบว่าการส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อการ
ประเมนิการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งทีแ่ตกต่างกนัออกไป  

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางจดัจ าหน่าย และกระบวนการมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ดา้นการแสวงหาขอ้มลูของผูบ้รโิภคต่อหา้งไทวสัดุ สาขาสขุาภบิาล 3 
ผลการวจิยัพบว่ามคีวามสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชัราภรณ์ เบา้ประทุม (2562) ท าการศกึษา
ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อวสัดุ
ก่อสรา้งของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอแก่งคอย จงัหวดัสระบุร ีในประเด็นช่องทางจดัจ าหน่ายที่
สรา้งอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  

2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ และ
ช่องทางจดัจ าหน่ายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อดา้นการประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภคต่อหา้ง
ไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 พบว่ามคีวามสอดคลอ้งกบังานวจิยัของงานวจิยัของสุรเดช  บวัพนัธุ์
วไิล (2563) ท าการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งจากรา้น ซเีมนต์ไทย 
โฮมมารท์ ของผูบ้รโิภคในเขต กรุงเทพมหานครในประเดน็ดา้นกระบวนการทีส่่งต่อผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ได ้ 

2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ  การส่งเสริม
การตลาด กระบวนการและราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อดา้นการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค



ต่อห้างไทวสัดุ สาขาสุขาภิบาล 3 พบว่ามคีวามสอดคล้องกบังานวจิยัของชูพงศ์ ผดัวงศ์ และ
อรชร มณีสงฆ์ (2564) ท าการศกึษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อผู้ซื้อในการซื้อสนิค้าจาก 
บรษิทั ตัง้หง่วงเซ้ง ไทยโฮมมารท์ จ ากดั อ าเภอแม่รมิ จงัหวดัเชยีงใหม่ ที่พบว่าลกัษณะทาง
กายภาพสง่อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ไดแ้ตกต่างกนั  

2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซื้อของผู้บรโิภคต่อห้างไทวสัดุ สาขาสุขาภิบาล 3 ผลการวจิยัพบว่าชญาดา สมศกัดิ ์
(2559) ท าการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
ยีห่อ้อเิกยี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯและปรมิณฑล ทีพ่บว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

 
ข้อเสนอแนะ 
ด้านการรบัรู้ปัญหา 
 จากผลการศกึษาแสดงใหเ้หน็ว่าการน าเสนอผลติภณัฑข์องหา้งวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 
ในทางกายภาพ การส่งเสรมิการตลาด และการแสดงราคา ท าให้ผู้บรโิภครบัรู้ได้ว่าปัญหาที่
ก าลงัประสบในการมองหาผลติภณัฑก์ลุ่มวสัดุก่อสรา้งหรอืตกแต่งบา้นทีก่ าลงัมองหาอยู่นัน้ทาง
ห้างมนี าเสนอสิง่ที่ก าลงัมองหาอยู่ ดงันัน้ในการพฒันาทางธุรกิจดงักล่าวผู้ประกอบการควร
น าเสนอรายละเอยีดในเชิงกายภาพ และราคาที่ชดัเจน และใชก้ารส่งเสรมิการตลาดใหม้คีวาม
น่าสนใจ 
ด้านการแสวงหาข้อมูล 
 จากผลการศกึษาแสดงให้เหน็ว่าผูบ้รโิภคมกีารท าความเขา้ใจในรายละเอยีดผ่านการ
สอบถามขอ้มลู หรอืศกึษาขอ้มลูในชอ่งทางการจดัจ าหน่าย หรอืในขัน้ตอนทีส่ามารถปฏสิมัพนัธ์
กบัผูใ้หบ้รกิารของหา้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 ได ้ดงันัน้การเตรยีมชุดขอ้มูลรายละเอยีดใน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย รวมไปถงึช่องทางปฏสิมัพนัธต์่าง ๆ จะช่วยสรา้งความน่าสนใจในการ
ซือ้ขายไดใ้นกลุ่มผลติภณัฑเ์กีย่วกบัวสัดุก่อสรา้งและผลติภณัฑต์กแต่งบา้น 
ด้านการประเมินทางเลือก 
 จากผลการศกึษาแสดงใหเ้หน็วา่ลูกคา้มกีารประเมนิทางเลอืกในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์
วสัดุก่อสร้างและของตกแต่งบ้าน ผ่านการประเมินจากรายละเอียดที่ได้จากกระบวนการ 
ลกัษณะทางกายภาพ และช่องทางจดัจ าหน่ายทีห่า้งไทวสัดุ สาขาสุขาภบิาล 3 น าเสนอออกมา 
ดงันัน้ผู้ประกอบควรน าเสนอรายละเอียดที่มีความหลากหลายให้เปรยีบเทียบในตัง้แต่การ
น าเสนอทางกายภาพ ในช่องทางจดัจ าหน่าย และในขัน้ตอนกระบวนการให้บรกิารต่าง ๆ 
เพื่อให้ผู้บรโิภคมีตัวเลือกในการตัดสินใจสิ่งที่สามารถตอบรบัไปสู่การตัดสินใจซื้อได้อย่าง
เหมาะสม 
ด้านการตดัสินใจซ้ือ 



 จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าในขัน้ตอนที่มีการตัดสนิใจซื้อเกิดขึ้น ลกัษณะทาง
กายภาพที่ท าให้จบัต้องหรอืมองเหน็ได้ ราคาและการส่งเสรมิการตลาดที่สอดคล้องกบัความ
ตอ้งการ และมกีระบวนการทีเ่หมาะสม ซึง่เป็นสิง่ทีผู่ป้ระกอบการควรน ารายละเอยีดแต่ละส่วน
มาประยุกตเ์พือ่น าเสนอสิง่ทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซือ้ได ้
ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 จากผลการศกึษาแสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคในการศกึษาครัง้นี้ไม่ไดร้บัอทิธพิลใด ๆ จาก
ส่วนประสมทางการตลาดที่ท าให้พฤติกรรมหลังการซื้อเช่น การซื้อซ ้า หรือการบอกต่อมี
พฤตกิรรมทีไ่ม่แตกต่างกนัออกไปได ้ผลดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็วา่แนวทางในปัจจุบนัของหา้งไท
วสัดุ สาขาสุขาภิบาล 3 ยงัไม่สามารถสร้างผลลพัธ์ในเชิงต่อยอดหลงัปิดการขายได้ ซึ่งใน
อนาคตควรมกีารพฒันาแนวทางบรกิารหลงัการขายต่าง ๆ ต่อยอดในสว่นประสมทางการตลาด 
เช่น ผลติภณัฑ์ บุคลากร หรอืกระบวนการ เพื่อสรา้งอทิธพิลในเชงิบวกต่อพฤตกิรรมหลงัการ
ซือ้ใหด้มีากยิง่ขึน้ 
ข้อเสนอแนะเพือ่การวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. จากการศกึษาในเชงิทฤษฎขีองปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดพบว่าในกระบวนการ
ใหบ้รกิารยงัมอีงคป์ระกอบทีน่่าสนใจอย่าง 3Cs หรอื 6Ps ในรปูแบบอื่น ๆ ซึง่ผูท้ีต่อ้งการศกึษา
องค์ประกอบที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อในกลุ่มผลิตภัณฑ์วสัดุก่อสร้างหรอืสิ่งของ
ตกแต่งบา้นเช่นเดยีวกบัในการศกึษาครัง้นี้ควรมกีารต่อยอดองคป์ระกอบอื่น ๆ เพื่อสรา้งความ
เขา้ใจมากยิง่ขึน้  
 2. ในการศกึษาครัง้นี้มุ่งเน้นไปทีห่า้งไทวสัดุ โดยในปัจจุบนัไดม้ตีลาดทีข่ายผลติภณัฑ์
วัสดุก่อสร้างในรูปแบบห้างร้าน เช่น Homepro เป็นต้น ดังนั ้นควรมีการศึกษาในเชิง
เปรยีบเทยีบเพือ่ท าความเขา้ใจถงึจุดเด่นทีช่่วยดงึดดูกลุ่มเป้าหมายในตลาดวสัดุก่อสรา้งเพือ่ต่อ
ยอดการด าเนินธุรกจิใหม้คีวามโดดเด่นมากยิง่ขึน้ในอนาคตต่อไป 
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