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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความไว้วางใจและขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือวัสดุ
ก่อสร้างท่ีนําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซ้ือวัสดุก่อสร้างใน อําเภอพนัสนิคม  
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บทคัดย่อ  
 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ศึกษาความเห็นของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม 
จังหวัดชลบุรี ถึงการให้ความสําคัญกับใช้ส่วนประสมทางการตลาด ความไว้วางใจ และขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีน  
 การวิจัยครั้งน้ีใช้แบบสอบถามจากผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี จํานวน 440 
คน และรวบรวมข้อมูลมาทําการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี ค่าสถิติร้อยละ พบว่ากลุ่มตัวอย่าง ส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 35-39 ปี สถานภาพสมรส มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท  

ผลการวิจัยพบผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในระดับ “มาก” 
โดยเฉพาะการให้บริการมากที่สุดให้ความสําคัญระดับ “มากที่สุด” ส่วนความไว้วางใจให้ความสําคัญใน
ระดับ “มาก” ทุกประเด็น และให้ความสําคัญกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับ “ปานกลาง” 
โดยเฉพาะด้านการติดตามและประเมินผลของการดําเนินการ ด้านการทําความเข้าใจในปัญหาและ
ข้อเท็จจริงต่าง ๆ และด้านการดําเนินการให้เป็นไปตามผลของการตัดสินใจ ที่ให้ความสําคัญในระดับ 
“มาก” เรียงตามลําดับ 
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Marketing Mix, Trust, and Purchasing Decision of Building Materials  
imported from China of the Buyers in Phanat Nikhom, Chonburi  

Sorasak Sahachairungruang1 Sakchai Chanruang2* 
 

 
Abstract 
 This quantitative research aims to study opinions of the buyers living in Phanat 
Nikhom, Chonburi who buy construction materials imported from China by using market 
mix, trust, and decision-making process. This research uses questionnaires with 440 
informants. The collected data are analyzed using frequency and percentage statistics. 
Most of samples are male aged 35-39 years working in private company, have marital 
status and bachelor’s degree with average monthly income 15,001-30,000 baht. The 
results show that the buyers buying building materials pay attention to "important" level 
of marketing mix, especially "the most important" level, while trust is at "important" level 
in every issue. The emphasis on purchasing decision process is at "medium important" 
level, especially in monitoring and evaluation of operation. Understanding problems and 
facts, and decision implementation results have “importance” level. 
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บทนํา 
ปัจจุ บันธุรกิจวัสดุ ก่อสร้างมีการแข่ งขันที่ เข้มข้น โดยเฉพาะเมื่ อผู้ประกอบการธุรกิจ 

วัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ขยายสาขารุกตลาดวัสดุก่อสร้างทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด ซึ่งทําให้
ผู้ประกอบการค้าวัสดุก่อสร้างขนาดกลาง และเล็กต้องปรับตัวเพ่ือรองรับการแข่งขัน โดยผู้ประกอบการแต่
ละรายต่างต้องพยายามปรับตัวเพ่ือให้เข้าถึงตลาดให้เร็ว และครอบคลุมมากขึ้น โดยเฉพาะการกําหนด
กลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ กลุ่มผู้บริโภครายย่อยปัจจุบันยังคงนิยม
ไปเลือกสินค้าด้วยตนเอง ซึ่งจะมีแหล่งซื้อทั้งร้านค้าวัสดุใกล้บ้าน หรือ ไฮเปอร์มาร์เก็ต แต่ถ้ามีความ
ต้องการเฉพาะเจาะจง ก็จะเลือกไปที่ร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์ตกแต่งบ้านสมัยใหม่ที่จําหน่าย
สินค้าเฉพาะด้าน (Specialty Store) ที่จะมีผลิตภัณฑ์รูปแบบที่หลากหลายให้เลือกมากกว่ารูปแบบค้า
ปลีกวัสดุก่อสร้างทั่วไป เช่น ร้านขายผลิตภัณฑ์กระเบ้ือง และเครื่องสุขภัณฑ์ เป็นต้น แต่ถ้าต้องการความ
สะดวกสบายแบบไปเพียงแห่งเดียวได้ผลิตภัณฑ์หลากหลาย จะเลือกไปซื้อยังร้านจําหน่ายวัสดุก่อสร้าง
รูปแบบครบวงจร (One-Stop Shopping) หรือโฮมเซ็นเตอร์ ที่จะมีสินค้าจําหน่ายค่อนข้างหลากหลาย 
ต้ังแต่สินค้าวัสดุก่อสร้างประเภทต่าง ๆ เช่น ปูนซีเมนต์ หินแกรนิต กระเบ้ือง ท่อนํ้า เป็นต้น จนกระทั่ง
เครื่องเรือนตกแต่งบ้าน และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นต้น กลุ่มผู้รับเหมาขนาดกลางและเล็ก โดยกลุ่มผู้รับเหมา
แต่ละรายจะมีความแตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับขนาดและลักษณะของการทําธุรกิจ เช่น กลุ่มผู้รับเหมาที่รับ
เฉพาะงานโครงการภาครัฐ และกลุ่มผู้รับเหมาที่รับงานก่อสร้างอาคารและที่อยู่อาศัย จะมีความต้องการใช้
วัสดุก่อสร้างที่ต่างกัน ซึ่งขึ้นอยู่กับผู้ประกอบการธุรกิจวัสดุก่อสร้างที่ต้องการจะจับกลุ่มลูกค้าแบบใด เพ่ือ
นํามาวางแผนกําหนดชนิดวัสดุและปริมาณสินค้า ลดความเส่ียงและต้นทุนในการเก็บวัสดุก่อสร้าง ทั้งน้ี
ธุรกิจค้าวัสดุก่อสร้างขนาดเล็กซึ่งเน้นขายวัสดุก่อสร้างเฉพาะเพียงไม่ก่ีชนิด และมักต้ังอยู่ตามตึกแถวทั้งใน
ย่านชุมชนและชานเมืองรอบนอก ส่วนใหญ่มักจะค่อนข้างเสียเปรียบรายใหญ่ โดยเฉพาะในเรื่องต้นทุน
สินค้าที่อาจจะสูงกว่า และความหลากหลายของสินค้าที่มีค่อนข้างจํากัด เน่ืองจากถูกกําหนดโดยพ้ืนที่ของ
ร้านค้า และกําลังของเงินลงทุน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2562) ในส่วนสินค้ากลุ่มวัสดุตกแต่ง เป็นสินค้าที่
ได้รับความสนใจไม่น้อยกว่าสินค้าจีนกลุ่มอ่ืน ๆ โดยเฉพาะประเภทกระเบื้องปูพ้ืน-บุผนัง ที่เป็นสิ่งที่มี
ศักยภาพในการครองส่วนแบ่งการตลาดในกลุ่มผู้บริโภคระดับลูกค้าบ้านราคาถูกที่เกิดจากโครงการจัดสรร 
และบ้านสร้างเอง ด้วยเหตุผลของราคาขายที่ถูกกว่า นอกจากน้ีราคานํ้ามันที่เพ่ิมสูงขึ้นมีผลต่อต้นทุนการ
ผลิตของผู้ประกอบการรายอ่ืน ๆ อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ขณะเดียวกันปัญหาอัตราเงินเฟ้อ และค่าครองชีพที่
สูงขึ้น ส่งผลให้ความสามารถการผ่อนชําระของผู้บริโภคที่ลดลงตามไปด้วย ทําให้ผู้ประกอบการไม่สามารถ
ปรับราคาบ้านให้สอดรับกับต้นทุนที่แท้จริงในปัจจุบันได้คุณสมบัติวัสดุก่อสร้าง และตกแต่งเป็นอีก
แนวทางหนึ่งของผู้ประกอบการขนาดกลางไปจนถึงเล็กพิจารณาเลือกใช้อย่างแพร่หลาย โดยเฉพาะการ
เลือกเอาวัสดุตกแต่งและก่อสร้างที่นําเข้ามาจากประเทศจีนมาใช้จนกลายเป็นช่องทางให้สินค้าของจีน
ประเภทดังกล่าว เข้ามาทําตลาดไทยในปัจจุบัน ทั้งในรูปแบบนําเข้าโดยตรง และตัวแทนจําหน่าย  
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การตอบรับของสินค้ากลุ่มน้ีจะพบเห็นได้อย่างชัดเจนในงานแสดงสินค้าวัสดุตกแต่ง พบว่า มีการนําเข้าสินค้า
ประเภทวัสดุตกแต่งจากจีนมาร่วมออกงานแสดงสินค้าเป็นจํานวนมาก ปัจจุ บันสินค้าที่ ได้รับ 
ความนิยม มีทั้งก๊อกนํ้า ฝักบัว ราวแขวน และ อุปกรณ์ในห้องนํ้า ที่เป็นที่ยอมรับกันอย่างกว้างขวางว่า 
สินค้าจากประเทศจีนมีความสวยงาม และดีไซน์ไม่แพ้สินค้านําเข้าจากประเทศหรู ๆ ซึ่งสินค้าหลาย
ประเภทที่เป็นแบรนด์จากย่ีห้อดังที่ผลิตในยุโรปที่มีผู้ซื้อลิขสิทธ์ิแล้วมาจ้างจีนผลิต โดยเป็นสินค้าที่มี
คุณภาพตํ่ากว่าใช้ทําตลาดเฉพาะในประเทศไทย โดยราคา ขึ้นอยู่กับดีไซน์และประโยชน์ใช้สอย จากการ
นําเข้าสินค้าที่ผลิตจากประเทศจีน และนําเข้ามาจัดจําหน่ายก็ได้รับความนิยมมากเช่นกัน อย่างไรก็ดี 
ถึงแม้ว่าปัจจุบันน้ีสินค้าที่ผลิตจากประเทศจีนจะมีความสวยงามและดีไซน์ไม่ต่างกับสินค้าย่ีห้อดัง ๆ  
แต่วัสดุที่ใช้ในการผลิตจะพบว่าต่างกัน ซึ่งสินค้าที่นําเข้ามาจากประเทศจีนน้ันจะมีหลายเกรดด้วยกัน
ขึ้นอยู่กับคุณภาพที่ผู้บริโภคต้องการแต่โดยรวมแล้วจะมีราคาถูกกว่าสินค้าที่ผลิตในไทยในระดับเดียวกัน
ราว 30% นอกจากน้ี สินค้าจีนกลุ่มเคร่ืองตกแต่งบ้านที่ได้รับความสนใจในการนําเข้ามาจําหน่าย  
ยังประกอบไปด้วย โคมไฟ โต๊ะ เก้าอ้ี เฟอร์นิเจอร์ และเคร่ืองเรือนต่าง ๆ เพราะไม้จากจีนมีราคาที่ถูกกว่า 
ปัจจุบันทําให้ผู้ประกอบการไม้อัดของไทยเลิกผลิตแล้วหันไปนําเข้าจากจีนแทน เช่น ไม้แผ่น ที่ใช้ทํา 
ตู้ไม้ปลอม และโต๊ะไม้ปลอม ไม้ปลอมเหล่าน้ีมีราคาถูก และมีคุณภาพสูงเช่นกัน เพราะเทคโนโลยีในการ
พัฒนาคุณภาพสินค้าจากจีนสามารถผลิตไม้อัดที่นําไปวางไว้กลางแจ้ง ทนแดดทนฝนนานนับปีโดย 
ไม่เปลี่ยนสี และเปล่ียนรูปร่าง ไม้แปรรูปจากจีนเหล่าน้ีมีราคาถูกกว่าไม้จริง และดูแลได้ง่าย จนมีผู้กล่าว
กันว่าเฟอร์นิเจอร์ไม้จริงที่เห็นอยู่ในปัจจุบัน ถ้าเป็นกลุ่มที่เพ่ิงผลติขึ้นมาใหม่ ระบุได้ทันทีเลยว่าเป็นไม้จาก
ลาว ในขณะที่ไม้แปรรูปล้วนแล้วแต่มาจากจีนทั้งสิ้น (knowchinese, 2560)  

อย่างไรก็ตามจากข้อมูลของสํานักงานเศรษฐกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์พบว่าวัสดุก่อสร้าง 
ที่ นําเข้ามาจากประเทศจีนยังเข้ามาแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดเพ่ิมขึ้นเช่นกัน และทําให้มีการ 
กดดันให้ราคาวัสดุก่อสร้างของไทยมีแนวโน้มลดลง เป็นเหตุให้ผู้ผลิตวัสดุก่อสร้างในประเทศไทย 
ยั ง ต้อง เผ ชิญหน้า กับการแข่งขันที่ สู งขึ้ น  ดั ง น้ันการศึกษาปัจจัยส่ วนประสมทางการตลาด  
และความไว้วางใจ ที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างท่ีนําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อ 
วัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี จึงมีความสําคัญ เน่ืองจากผลการศึกษาที่ได้มาน้ันจะเป็น
ประโยชน์ส่งผลให้ผู้ผลิตวัสดุก่อสร้างในประเทศไทยนําไปพัฒนากลยุทธ์ด้านการแข่งขันเพ่ือที่จะสามารถ
เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี 
2. เพ่ือศึกษาความสําคัญส่วนประสมทางการตลาดของวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีนของผู้

ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี 
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3. เพ่ือศึกษาความสําคัญของความไว้วางใจของวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีนของ 
ผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี 

4. เพ่ือศึกษาความสําคัญขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อ
วัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตด้านเนื้อหา 
การวิจัยครั้งน้ีมีขอบเขตในการศึกษา เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความไว้วางใจ  

และขั้นตอนการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างที่ นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอ 
พนัสนิคม จังหวัดชลบุรี ประกอบไปด้วย  

ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาด  ประกอบด้วย  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการ 
 จัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากรและพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ 
 และด้านลักษณะทางกายภาพ 

ความไว้วางใจ ประกอบด้วย ด้านการส่ือสาร ด้านความใส่ใจ และการให้ ด้านการให้ข้อผูกมัด ด้าน
การให้ความสะดวกสบาย และด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้า ประกอบด้วย ด้านการทําความเข้าใจในปัญหาและข้อเท็จจริงต่าง ๆ ด้าน
การรวบรวมข่าวสารและข้อมูลเ พ่ือประกอบขั้นตอนการตัดสินใจ ด้านการวิเคราะห์ข่าวสาร 
และข้อมูลเพ่ือประกอบข้ันตอนการตัดสินใจ ด้านการเลือกปฏิบัติที่ ดีที่สุดเพียงทางปฏิบัติเดียว 
ด้านการดําเนินการให้เป็นไปตามผลของขั้นตอนการตัดสินใจ และด้านการติดตามและประเมินผลของการ
ดําเนินการ 

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจัยครั้ง น้ีผู้ วิจัยได้กําหนดประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้ง น้ี คือ ผู้ซื้อวัสดุก่อสร้าง 

ในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี 
ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การวิจัยครั้งน้ีดําเนินการระหว่าง เดือนกันยายน ถึง เดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2561 
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การทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 
ทฤษฎีความสัมพันธ์ใกล้ชิดสนิทสนมเพื่อมัดใจผู้บริโภค ประกอบด้วยหลักการ 5C ได้แก่  

1) การสื่อสาร (Communication) คือ ผู้ให้บริการควรจะสื่อสารกับผู้บริโภคในลักษณะที่ทําให้ผู้บริโภคมี
ความอบอุ่นใจได้ ผู้ให้บริการควรทําให้เห็นถึงความจริงใจในการให้ความช่วยเหลือผู้บริโภค 2) ความใส่ใจ 
และการให้ (Caring and Giving) คือ การใส่ใจ และความพร้อมที่จะให้บริการจะเป็นคุณสมบัติของ
ความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิด 3) การให้ข้อผูกมัด (Commitment) คือ สิ่งที่เก่ียวข้องกับผู้บริโภค ในบางครั้ง
องค์การควรจะยอมเสียผลประโยชน์ที่จะได้รับ เพ่ือรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภค 4) การให้ความ
สะดวกสบาย (Comfort) คือ การอํานวยความสะดวกที่จะทําให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกถึงความสะดวกสบาย
ที่ได้รับจากการให้บริการ 5) การแก้ไขสถานการณ์ (Conflict Resolution) คือ องค์การจะต้องทําให้
ผู้บริโภคมีความรู้สึกสบายใจได้ เป็นสิ่งที่ดีกว่าการที่องค์การต้องรับผิดชอบสถานการณ์ความขัดแย้ง 
กับลูกค้า 
 
ระเบียบวิธีวิจัย   

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ประชาชนในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี จํานวน 123,213 
คน  (ข้ อ มู ล จ า กก รมก า รปกค รอ ง  ก ร ะท ร ว งมห าด ไทย  ล ง วั นที่  3 1  ธั น ว า คม  2 5 5 9 )  
และกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การคํานวณสูตรของ Taro Yamane ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ได้จากการ
คํ านวณที่ ร ะ ดับความคลาด เค ล่ือนของข้ อมู ล  5% ไ ด้ ขนาด ตัวอ ย่ า งทั้ ง สิ้ น  398 . 71  คน  
แต่เพ่ือป้องกันความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผู้วิจัยจึงสํารองกลุ่มตัวอย่าง 
เพ่ิมอีก 41 ตัวอย่าง รวมขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 440 คน 

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 สําหรับการวิจัยในครั้งน้ีเครื่องมือที่ใช้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นเพ่ือ
เป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ความไว้วางใจ  และข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 
วัสดุก่อสร้างที่ นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี โดย 
ได้แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามลักษณะประชากรศาสตร์ของ 
ผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ  
ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยมีลักษณะเป็นคําถามแบบเลือกตอบ (Check List) ตามที่
กํ าหนดไ ว้  ส่ วนที่  2  เ ป็นแบบสอบถามเ ก่ียว กับส่ วนประสมทางการตลาด  ประกอบด้วย  
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร 
และพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถาม
เก่ียวกับความไว้วางใจในร้านค้าวัสดุก่อสร้างประกอบด้วย ด้านการสื่อสาร ด้านความใส่ใจ และการให้ด้าน
การให้ข้อผูกมัด ด้านการให้ความสะดวกสบาย และด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง ส่วนที่ 4 เป็น
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แบบสอบถามเกี่ยวกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ วัสดุก่อสร้างที่ นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้ อ 
วัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี ประกอบด้วย ด้านการทําความเข้าใจในปัญหา 
และข้อเท็จจริงต่าง ๆ ด้านการรวบรวมข่าวสารและข้อมูลเ พ่ือประกอบขั้นตอนการตัดสินใจ  
ด้านการวิเคราะห์ข่าวสารและข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ ด้านการเลือกปฏิบัติที่ดีที่สุดเพียงทาง
ปฏิบัติเดียว ด้านการดําเนินการให้เป็นไปตามผลของขั้นตอนการตัดสินใจ และด้านการติดตาม 
และประเมินผลของการดําเนินการ  

โดยส่วนที่ 2-4 เป็นคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ตามรูปแบบของ 
Likert’s Scale ซึ่งผู้ตอบจะเลือกตอบได้เพียงคําตอบเดียวเพ่ือสรุปความคิดเห็น หรือตอบตาม 
ที่ปรากฏตามระดับมาตราวัด ทั้งน้ีเครื่องมือดังกล่าวได้มีการ ทดสอบความถูกต้อง (Validity) โดยการ
สอบถามผู้เช่ียวชาญ 3 รายและได้ทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) ด้วยการทํา Try out จํานวน 30 
ชุด พบว่าเคร่ืองมือดังกล่าวมีความถูกต้องและมีความน่าเช่ือถือ 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยดําเนินการแจกแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างจํานวน 440 ชุด ให้แก่ผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างใน
อําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี โดยเก็บตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ระหว่างวันที่ 2-13 
ตุลาคม พ.ศ. 2560 ในช่วงเวลาต้ังแต่ 09.00–20.00 น. โดยประมาณ จนครบ 440 ชุด การวิเคราะห์
ข้อมูลใช้การวิเคราะห์ข้อ เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) จะใช้อธิบายถึงลักษณะข้อมูลทั่วไป 
ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
 
สรุปและอภิปราย 

จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และความไว้วางใจ ที่มีผลต่อขั้นตอน 
การตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างที่นําเขา้จากประเทศจีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี 
ผู้วิจัยสามารถนําเสนอสรุปผลการวิจัยได้ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 440 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  

มีอายุ 35-39 ปี สถานภาพสมรส มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  
และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท 

ส่วนที่ 2 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อขั้นตอน 
การตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี  
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ตารางท่ี 1 ค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี ใน
ภาพรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  SD. 
ระดับการให้ความสําคัญ 

ในการตัดสินใจ 
อันดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.45 0.980 มาก 7 
ด้านราคา 3.74 0.385 มาก 4 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.73 0.671 มาก 5 
ด้านการส่งเสริมการขาย 3.75 0.667 มาก 3 
ด้านบุคลากรและพนักงาน 3.72 0.411 มาก 6 
ด้านกระบวนการให้บริการ 4.23 0.309 มากที่สุด 1 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.10 0.344 มาก 2 
ภาพรวม 3.82 0.263 มาก 8 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในกระบวนการการให้บริการในระดับ “มากที่สุด”  
ส่วนกระบวนการอื่ น  ๆ  ใ ห้ความสําคัญในระดับ  “มาก” ไ ด้แ ก่  ด้ านลักษณะทางกายภาพ  
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ เรียงตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของความไว้วางใจที่มีผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
วัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซือ้วัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี  
ในภาพรวม 

ความไว้วางใจ  SD. 
ระดับการให้ความสําคัญ

ในการตัดสินใจ 
อันดับ 

ด้านการสื่อสาร 3.73 0.770 มาก 3 
ด้านความใส่ใจ และการให้ 3.58 0.830 มาก 4 
ด้านการให้ข้อผูกมัด 4.19 0.656 มาก 1 
ด้านการให้ความสะดวกสบาย 3.57 0.865 มาก 5 
ด้านการแก้ไขสถานการณ์ 3.91 0.656 มาก 2 
ภาพรวม 3.79 0.458 มาก  
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 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญความไว้วางใจระดับ “มาก”  ประกอบด้วย ด้านการ 
ให้ข้อผูกมัด  ด้านการแก้ไขสถานการณ์ ด้านการสื่อสาร ด้านความใส่ใจ และการให้ ด้านการให้ 
ความสะดวกสบาย เรียงตามลําดับ 

ส่วนที่ 4 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลของขั้นตอนการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศ
จีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี 
 
ตารางที่ 3 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของขั้นตอนการตัดสินใจซือ้วัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจาก
ประเทศจีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี ในภาพรวม 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง  SD. 
ระดับการให้

ความสาํคญัใน
การตัดสนิใจ 

อันดับ 

ด้านการทําความเข้าใจในปัญหาและข้อเท็จจริงต่าง ๆ 3.57 0.866 มาก 2 
ด้านการวิเคราะห์ข่าวสารและข้อมูลเพ่ือประกอบการ
ตัดสินใจ 

3.07 0.984 ปานกลาง 5 

ด้านการดําเนินการให้เป็นไปตามผลของการตัดสินใจ 3.55 0.856 มาก 3 
ด้านการติดตามและประเมินผลของการดําเนินการ 3.80 0.752 มาก 1 
ภาพรวม 3.46 0.658 ปานกลาง  

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญขั้นตอนการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างระดับ “ปานกลาง”  โดย
ให้ความสําคัญ “มาก” ในเรื่อง ด้านการดําเนินการให้เป็นไปตามผลของการตัดสินใจ ด้านการ 
ทําความเข้าใจในปัญหาและข้อเท็จจริงต่าง ๆ และด้านการดําเนินการให้เป็นไปตามผลของ 
การตัดสินใจ เรียงตามลําดับ และให้ความสําคัญในระดับ “ปานกลาง” ในเร่ือง  ด้านการเลือกปฏิบัติที่ดี
ที่สุดเพียงทางปฏิบัติเดียว ด้านการวิเคราะห์ข่าวสารและข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาดังที่ได้กล่าวไปข้างต้น ผู้ศึกษาขออภิปรายผลการศึกษา แบ่งออกเป็น 
3 หัวข้อ ดังน้ี 

1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี  
ส่วนใหญ่เป็นผู้ชายซึ่งส่วนใหญ่มีความสามารถในการซ่อมแซมตกแต่งตนเอง โดยมีอายุ 35-39 ปี  
ซึ่งถือว่าเป็นผู้มีประสบการณ์ และสถานภาพสมรส มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับ
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ปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ซึ่งปัจจัยเหล่า น้ีอาจจะมีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อเพราะในการซื้อสินค้าแต่ละคร้ัง ผู้ซื้อจะต้องมีจํานวนเงินหรืองบประมาณที่ตนเอง 
ต้ังไว้ว่าจะใช้จ่ายอยู่เท่าใด จึงทําให้รายได้ส่งผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้า ทั้งน้ีเป็นไปตามงานวิจัย
ของ  ภาณุ  เกริกสกุล  (2554) ที่ ไ ด้ศึกษาเรื่อง  ปัจจัยทางด้านการตลาดที่มี อิทธิพลต่อลูกค้า 
ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน ผลการศึกษา
พบว่า ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้าในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน จําแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคลของลูกค้า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน แต่มีขั้นตอน
การตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างไม่แตกต่างกัน   
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการขาย ของวัสดุก่อสร้างที่นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัด
ชลบุรี ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสําคัญมากที่สุด  ซึ่งอาจจะเกิดจากสินค้า 
มีความหลากหลายทั้งในส่วนของการออกแบบ ราคา ความคงทน และประเภทวัสดุ ทําให้มีความต้องการ
การให้บริการเพ่ือให้ได้วัสดุตรงกับความต้องการ ซึ่งสอดคล้องบางส่วนกับงานวิจัยของ โอฬาร ธูปะเตมีย์ 
(2550) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าร้านจําหน่ายวัสดุก่อสร้าง 
ในอําเภอพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า ระดับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก เมื่อวิเคราะห์เป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
และด้านการส่งเสริมการตลาด มีขั้นตอนการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก 
 3. ปัจจัยความไว้วางใจ อยู่ในระดับ “มาก” ทุกประเด็น ทั้งน้ีอาจจะเกิดจากสินค้าวัสดุก่อสร้าง
จากประเทศจีน มีความคล้ายคลึงกันและลูกค้าอาจจะมีความเข้าใจถึงแหล่งที่มาของสินค้าจึงทําให้ความ
ไว้วางใจมีความสําคัญในระดับ “มาก” ซึ่งปัจจัยความไว้วางใจอาจจะส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ Stern (1997) ที่ได้กล่าวว่า ความไว้วางใจ คือ พ้ืนฐานของความสัมพันธ์ทางการ
ติดต่อสื่อสารในการให้บริการแก่ลูกค้า องค์กรจําเป็นต้องเรียนรู้  
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
 จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และความไว้วางใจ และขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ
วัสดุก่อสร้างที่ นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อ วัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี  
ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังน้ี 
 1. ผู้ประกอบการควรมีการปรับปรุง ในด้านผลิตภัณฑ์โดยให้ความสําคัญกับการเลือกสินค้า 
ที่จะนําเข้ามาขาย ให้ผลิตภัณฑ์ที่ใหม่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย และมีคุณภาพดี รวมไปถึงคัดเลือก 
แบรนด์สินค้าที่มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ เพ่ือให้ผู้ซื้อรู้สึกคุ้มค่า และได้รับสินค้าที่ดีมีคุณภาพ 
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 2. ผู้ประกอบการควรมีการปรับปรุงในด้านของสถานที่และรูปแบบการให้บริการเพ่ือลูกค้า 
เกิดความรู้สึกสะดวกสบายเพ่ิมมากขึ้น โดยการจัดบรรยากาศให้สะดวกสบาย มีที่จอดรถที่เหมาะสม 
และเพียงพอ รวมไปถึงจัดให้มีสิ่งอํานวยความสะดวกแก่ลูกค้า เช่นที่น่ังรอ หรือตู้กดนํ้าด่ืม  
 3. ผู้ประกอบการควรมีการปรับปรุงในด้านของข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ เก่ียวกับสินคา้ให้กับผู้ซื้อ 
ทั้งในด้านรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ วิธีการใช้งานต่าง ๆ รวมไปถึงคุณภาพและราคาของสินค้า เพ่ือให้
ลูกค้าได้รับข้อมูลที่ถูกต้องและครบถ้วนเพ่ือให้ได้สินค้าที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และความไว้วางใจ และขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ
วัสดุก่อสร้างที่ นําเข้าจากประเทศจีนของผู้ซื้อ วัสดุก่อสร้างในอําเภอพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี  
ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไปดังน้ี 
 1. เน่ืองจากการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี เป็นการเก็บข้อมูลตัวอย่างจากกลุ่มตัวอย่างจากในอําเภอพนัส
นิคม  จังหวัดชลบุรี  ดัง น้ันในการวิจัยครั้ ง ต่อไปควรจะมีการเก็บรวบรวมข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง  
จากเขตพ้ืนที่อ่ืน ๆ เพ่ือที่จะได้นําข้อมูลมาเปรียบเทียบและปรับปรุงการดําเนินการประกอบธุรกิจ 
ในอนาคต  
 2. ควรทําการศึกษาและวิจัยแยกย่อยไปในแต่ละชนิดของสินค้าให้มีความหลากหลายมากขึ้น 
และนําผลที่ได้มาศึกษาและเปรียบเทียบ ถึงปัจจัยที่มีความเหมือนหรือแตกต่างกัน เพ่ือให้ผู้ประกอบธุรกิจ
นําไปใช้ ในการพัฒนาและปรับปรุงรูปแบบวิธีในการขายสินค้าต่อไป 
 3. ควรทําการศึกษาเพ่ิมเติมถึงความพึงพอใจหลังจากที่ลูกค้าได้ซื้อสินค้าไปแล้วว่ามีปัญหา 
ในการใช้งาน หรือข้อดีข้อเสียของสินค้าตัวน้ันอย่างไร และนําผลท่ีได้มาปรับปรุงในการเลือกพิจารณา
ผลิตภัณฑ์ที่จะนํามาขายต่อไป 
 
รายการอ้างอิง 
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