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บทคดัย่อ 
การวิจยันีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือ ศกึษากระบวนการตดัสินใจเลือกซือ้วัสดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมัยใหม่ 

ตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ส าหรับการวิจยันีไ้ด้จากการใช้เทคนิคการสุม่แบบพิจารณา โดยแบ่งเป็นผู้บริโภค
ท่ีซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิและผู้บริโภคท่ีซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ จ านวน 40 ตวัอย่าง 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ การสมัภาษณ์แบบเจาะลกึรายบุคคล แบบกึ่งโครงสร้าง การเก็บรวบรวมข้อมลูโดยการสมัภาษณ์ และวิเคราะห์
ข้อมลูเชิงเนือ้หาโดยการจดักลุม่ข้อมลู 

ผลการวิจยัพบว่า ผู้ ให้ข้อมูลกลุ่มลกูค้าทัว่ไปท่ีซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม จะมีกระบวนการเลือกซือ้ท่ีไม่
ครบทัง้ 5 ขัน้ตอน เน่ืองจากความรีบใช้งานจะข้ามขัน้ตอนในการแสวงหาข้อมูลและการประเมินทางเลือก คือเม่ือพบปัญหาแล้วจะข้ามไป
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ เน่ืองจากความรีบใช้งานและการอยู่ใกล้บ้าน ในด้านของผู้ให้ข้อมลูกลุม่ลกูค้าทัว่ไปท่ีซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดุ
ก่อสร้างแบบสมัยใหม่นัน้ พบว่ามีกระบวนการในการตดัสินใจซือ้ครบทุกขัน้ตอน อันเน่ืองจากมีเวลาในการตัดสินใจ ไม่เร่ งรีบในการใช้งาน  
และต้องการความหลากหลายในการเลือก ไม่ว่าจะเป็นความหลากหลายของสินค้า ความหลากหลายของย่ีห้อ ความหลากหลายของคณุภาพ เป็นต้น 
โดยเฉพาะวสัดท่ีุมีราคาคอ่นข้างสงู หรือวสัดท่ีุมีอายกุารใช้งานท่ีคงทน จะมีกระบวนการตดัสนิใจซือ้ครบทกุขัน้ตอน ผู้ให้ข้อมูลกลุม่ผู้ รับเหมา 
ก่อสร้างท่ีซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม พบว่า มีการข้ามกระบวนการในการตดัสินใจซือ้วสัดกุ่อสร้างในบางขัน้ตอน ได้แก่ 
ขัน้ตอนของการแสวงหาข้อมูลและการประเมินทางเลือก เน่ืองจากผู้ รับเหมาจะมีร้านวสัดกุ่อสร้างท่ีท าการซือ้ขายกันอยู่เป็นประจ าและการรับงาน
ในเขตพืน้ท่ีท่ีเคยท างาน จงึมีความคุ้นเคยกบัเจ้าของร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมจงึข้ามขัน้ตอนไปท่ีการตดัสินใจซือ้โดยทนัที และในสว่น
ของผู้ให้ข้อมลูกลุม่ผู้ รับเหมาก่อสร้างท่ีซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่นัน้ จะมีกระบวนการตดัสินใจซือ้ครบทกุกระบวนการ 
โดยหากมีการสง่เสริมการขายอีกก็จะกลบัไปซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่อีก 

จากผลการศกึษาพบว่า กระบวนการตดัสินใจซือ้วสัดกุ่อสร้างในขัน้ตอนท่ี 1 เร่ืองของการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหานัน้เป็น
ขัน้ตอนท่ีส าคญัท่ีสุด คือหากต้องการใช้วัสดุเร่งด่วนก็จะเลือกซือ้จากร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม หากต้องการความหลากหลาย ไม่
ต้องการใช้แบบเร่งด่วนก็จะเลือกซือ้วสัดจุากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่  และในขัน้ตอนสดุท้ายคือ พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ พบว่า 
หากผู้บริโภคมีความพงึพอใจ ก็จะท าให้กลบัมาซือ้อีก ดงันัน้การท่ีร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิจะสามารถดงึดดูผู้บริโภคได้ ควรเพิ่มสนิค้า
ในร้านให้มีความหลากหลายขึน้ ซึง่สามารถใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาร้านค้าวสัดกุ่อสร้างของตน ในการวางแผนและก าหนด
กลยทุธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อย่างเหมาะสม 
ค าส าคัญ: กระบวนการในการตดัสนิใจซือ้  ร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิ  ร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ 
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Abstract 
The objective of this research was to study the decision making process for purchasing construction materials from 

traditional and modern stores according to the consumer purchasing decision process, The sample group obtained using random 
sampling technique, consisted of 40 samples, divided into 2 groups, consumers who buy construction materials from traditional store 
and consumers who buy construction materials from traditional modern store. Research tools were in-depth interview, semi-structured 
interview, data collection by interview, and content analysis of data by grouping. 

The results show that general customers who buy construction materials from traditional store will have the purchase process 
that is not complete for all 5 steps because urgency to use the product, the customers skip the process of searching information and 
evaluating alternatives. That is, when a problem is found, the customers will skip to decision making due to the rush and being near 
home. For general customers who purchase construction materials from modern store, the purchase process is complete due to 
having time to make a decision, no rush to use the product, and need a variety of choices, whether it's a variety of products, 
variety of brands, variety of quality, etc. Especially for the materials that are quite expensive or materials with a durable lifespan, the 
customers will have complete purchase decision process. The information from the construction contractors who bought construction 
materials from traditional store reveal that, the decision-making process for the purchase of construction materials is skipped at 
some stages, such as process of searching information and evaluating alternatives, because the contractor will have a construction 
material store that trades on a regular basis and getting a job in the area that used to work, thus they are familiar with the owners 
of traditional construction materials stores and immediately skipped the step of making a purchase decision. In contrary, the 
information from the contractors who buy construction materials from modern store, shows that the purchasing decision process is 
complete. If there is another promotion, they will go back to buy building materials from modern trade again. 

From the results of the study, it is found that the decision making process in step 1, which is about recognizing the need 
or problem, is the most important step. That is, if the material is urgently needed, it will be purchased from a traditional store, if you 
the customers want variety and don't want to use it urgently, they will buy materials from modern store. For the last step of decision 
making process, which is post purchase behavior, it is found that if consumers are satisfied with the store, they will come back to buy 
again. Therefore, traditional construction materials stores can attract consumers if they increase the product variety of the stores,  Such 
solution can be used as a guideline to improve and develop their construction materials stores by planning and formulating marketing 
strategies to be able to respond appropriately to the needs of customers. 
Keywords:  decision process, traditional construction material store, modern construction material store 

 
บทน า 

 

การเข้าใจถึงกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค
หรือพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นกญุแจสูค่วามส าเร็จของธรุกิจ 
พฤติกรรมผู้บริโภค คือ การศกึษาวิธีที่ผู้บริโภคตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ เลอืกใช้ กระบวนการตดัสนิใจซือ้วสัดกุ่อสร้าง 
ของผู้บริโภค หลงัจากวิเคราะห์พฤติกรรมสว่นบคุคลแล้ว 
จะท าให้ง่ายตอ่การดงึดดูผู้บริโภค พฤติกรรมผู้บริโภคนัน้

มีความหมายที่กว้างและหลากหลาย (Qazzafi, 2019) 
ก่อนที่จะทราบถึงพฤติกรรมได้นัน้  สิ่งส าคัญคือ  
การทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค  
ซึ่งกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค คือ กระบวนการ
ตดัสินใจที่ผู้บริโภคต้องการซือ้วสัดุก่อสร้าง เมื่อเกิด
ปัญหาหรือความเสียหายในสภาพแวดล้อมที่หลากหลาย 
หลากหลายช่องทาง ผู้บริโภคจะถูกโจมตีด้วยข้อมลู
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เก่ียวกบัสินค้า ผู้ขายที่สามารถเช่ือมต่อหรือสื่อสารกับ
ลกูค้าของตน โดยให้ข้อมลูเป้าหมายและน าเสนอคุณค่า
ที่โดดเด่น จะสามารถดึงดดูลกูค้าได้ การใช้เทคโนโลยี
สามารถช่วยให้ผู้ ค้าปลีกก าหนดเป้าหมายต่อผู้บริโภค
อย่างเหมาะสม เทคโนโลยียงัช่วยให้ผู้บริโภคสามารถ
ตดัสินใจได้ดีขึน้ว่าควรบริโภคผลิตภณัฑ์หรือบริการใด 
(Grewal, Roggeveen, Sisodia, & Nordfält, 2017) 

ร้านค้าวัสดุก่อสร้างจัดอยู่ในกลุ่มของผู้ ค้า 
เป็นธุรกิจแบบซือ้มาขายไป สามารถแบง่ตามลกัษณะ
การให้บริการเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ ค้าวสัดุก่อสร้าง
ดัง้เดิม (traditional trade) เป็นร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
ที่ระบบการบริหารจัดการยังไม่ทันสมัยครบวงจร  
แต่มีจุดเด่นท าเลที่ตัง้ที่อยู่ในแหล่งชุมชน สะดวกต่อ
การเข้าถึง และกลุ่มผู้ ค้าวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่  
(modern trade) เป็นร้านค้าวัสดุก่อสร้างที่มีความ
ทนัสมยั มีวสัดกุ่อสร้างหลากหลายประเภท มีบริการ
ครบวงจร เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค 
ธุรกิจจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างมีแนวโน้มลดลงจากปี 
2562 เนื ่องจากผลกระทบของว ิกฤติโคว ิด  19 
(COVID-19) โดยการก่อสร้างภาครัฐคาดวา่จะเติบโต
ชะลอลงอยู่ที่ 1-2 เปอร์เซ็นต์ (จาก 3.10 เปอร์เซ็นต์ 
ในปี  2562) และภาคเอกชนชะลอตัว  2.5-3.50 
เปอร์เซ็นต์ (เทียบกบัปี 2562 ที่เติบโต 2.10 เปอร์เซ็นต์) 
แตใ่นปี 2564-2565 คาดวา่ความต้องการวสัดกุ่อสร้าง
จะทยอยฟื้นตัวตามภาวะลงทุนภาคก่อสร้างที่มี
ทิศทางที่เพิ่มขึน้ ในช่วงปี 2563-2565 ร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างแบบสมยัใหม่ยงัคงมีศกัยภาพในการเติบโต
สงูกว่าร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม จากการปรับ
ขนาดของร้านให้เล็กลง การขยายสาขา การร่วมกบั
ผู้ ผลิตรายใหญ่เพื่อรองรับความต้องการที่เจาะจง 

ของลกูค้าเฉพาะกลุม่มากขึน้ เช่น บญุถาวรและเอสซีจี 
ที่ ร่วมลงทุนเปิดร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบรนด์ใหม่  
(เอสซีจีโฮมบุญถาวร) ซึ่งเป็นการเพิ่มสัดส่วนการ
จ าหน่ายวัสดุก่อสร้างภายใต้ตราสินค้าของตนเอง
มากขึน้ แตใ่นสว่นของร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิ
ในปี 2563 พบว่ามีรายได้ที่ลดลง เนื่องจากก าลงัซือ้
ของผู้บริโภคลดลง (Lunkam, 2020) โดยส่วนแบ่ง
ตลาดค้าปลกีวสัดกุ่อสร้าง ของตกแตง่บ้าน ประกอบด้วย 
โฮมโปร 11.30 เปอร์เซ็นต์ ไทว ัสดุ 5 เปอร์เซ็นต์  
โกลบอลเฮ้าส์ 4.90 เปอร์เซ็นต์ ดูโฮม 3 เปอร์เซ็นต์  
เมกาโฮม 1.30 เปอร์เซ็นต์ และในสว่นของผู้ประกอบการ
รายอื่น ๆ ที่รวมถึงร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม  
อยู่ที่ 74.50 เปอร์เซ็นต์ (Chalong, 2020) ดงันัน้ในการ 
ที่จะเพิ่มรายได้หรือยอดขายให้กบัธุรกิจจ าหนา่ยวสัดุ
ก่อสร้างได้ ไม่ว่าจะเป็นร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบ
ดัง้ เดิมหรือ ร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่   
จึงจ าเป็นต้องศึกษาถึงกระบวนการในการตดัสินใจ
เลือกซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างทัง้แบบ
ดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ถึงขัน้ตอนต่าง ๆ ที่จะสง่ผล
ตอ่การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 

งานวิจัยนีน้ ามาสู่ค าถามของงานวิจัยที่ว่า 
การตัดสินใจเลือกซื อ้วัสดุก่อสร้างจากร้านวัสดุ
ก่อสร้างทัง้แบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหมน่ัน้ ผู้บริโภค
มีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซือ้วสัดุก่อสร้าง
อยา่งไร เนื่องจากในปัจจบุนัธุรกิจร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง
มีภาวการณ์แข่งขนัสงูขึน้ โดยเฉพาะผลจากการปรับ
กลยุทธ์ของร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ในการ
ลดขนาดของร้านให้เลก็ลง การเพิ่มสาขาเพื่อสามารถ
เข้าไปใกล้ชิดชุมชน สะดวกต่อการเข้าถึงให้มากขึน้ 
แต่ก็ต้องแข่งกบัร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหมอ่ื่น
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ที่ใช้กลยุทธ์เดียวกัน รวมทัง้การแข่งกับร้านค้าวสัดุ
ก่อสร้างแบบดัง้เดิมที่ตัง้อยู่ในชุมชน ซึ่งผู้ บริโภคมี
ความสะดวกในการเดินทางและการเข้าถึงร้าน 
ได้มากกว่า  ดังนัน้  ผู้ วิจัยจึงได้ท าการศึกษาถึง
กระบวนการเลือกซื อ้วัสดุก่อสร้างของผู้ บ ริโภค 
ในการตดัสินใจในขัน้ตอนต่าง ๆ เพื่อน ามาประยกุต์
หรือปรับกลยุทธ์ในการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจ 
มีความยัง่ยืน 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกซือ้วสัดุ
ก่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบ
สมยัใหม ่ตามกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
การวิจยัเร่ืองกระบวนการตดัสินใจการเลือกใช้

บริการร้านวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ 
ตามกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ซึ่งผู้ วิจัย 
ได้แบ่งปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่เข้ามาซือ้วัสดุ
ก่อสร้างในร้านค้าวัสดุก่อสร้างออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มลูกค้าทั่วไป และกลุ่มผู้ รับเหมามาเป็นตัวแปร
อิสระที่ใช้ในการวิเคราะห์หาความสมัพนัธ์กบักระบวนการ 
ตดัสนิใจซือ้วสัดกุ่อสร้าง ที่ประกอบไปด้วยการตระหนกั
ถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซือ้ และการประเมินผลหลังซือ้ โดยมี
กรอบงานวิจยั ดงั (Figure 1) 

           independent variables                                 dependent variables 

 
 
 
 
 
 
 

Figure 1 The research framework. 
 

จาก (Figure 1) แสดงถึงกระบวนการตดัสนิใจซือ้
ของผู้ บริโภค 5 ขัน้ตอน ( five-stage model of the 
consumer buying process) (Kotler, & Keller, 2012) 
ประกอบด้วย 

1. การ รับ รู้ถึ งความต้องการหรือปัญหา 
(problem or need recognition) ในขัน้ตอนนีผู้้ บริโภค
จะค านึงถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือ

การบริการ ซึ่งความต้องการหรือปัญหานัน้เกิดขึน้มา
จากความจ าเป็น (needs) ซึง่เกิดจาก 

1.1 สิ่งกระตุ้นภายใน เช่น ความรู้สึกหิวข้าว 
กระหายน า้ เป็นต้น  

1.2 สิ่งกระตุ้ นภายนอก อาจจะเกิดจากการ
กระตุ้ นของส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น  
เห็นขนมเค้กน่ากินจึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าใน

demographic characteristics 
   - customer group 
   - contractor group 

consumer buying process  
   - problem or need recognition 
   - search for information 
   - evaluation of alternative 
   - decision making 
   - post purchase behavior 



RMUTSB Acad. J. (HUMANITIES AND SOCIAL SCIENCES) 7(2) : 249-260 (2022) 253 
 

โทรทัศน์ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึก
อยากซือ้ อยากได้ เป็นต้น 

2. การแสวงหาข้อมูล (search for information) 
เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว  
ก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ 
โดยแหลง่ข้อมลูของผู้บริโภค แบง่เป็น 

2.1 แหล่งบุคคล เช่น การสอบถามจากเพื่อน 
ครอบครัว คนรู้จักที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้า
หรือบริการนัน้ ๆ 

2.2 แหล่งทางการค้า เช่น การหาข้อมูลจาก
โฆษณา พนกังานขาย ร้านค้า บรรจภุณัฑ์  

2.3 แหล่งสาธารณชน เช่น การสอบถามจาก
รายละเอียดของสินค้าหรือบริการจากสื่อมวลชน  
หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 

2.4 แหลง่ประสบการณ์ เกิดจากประสบการณ์
สว่นตวัของผู้บริโภคที่เคยทดลองใช้ผลติภณัฑ์นัน้มาก่อน 

3. การประเมินทางเลือก (evaluation of 
alternative) เมื่อได้ข้อมลูจากขัน้ตอนที่ 2 แล้ว ในขัน้
ต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยใน
การประเมินทางเลือกนัน้ ผู้บริโภคจะก าหนดคณุสมบตัิ
ที่จะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ บริการ
หลงัการขาย เป็นต้น 

4. กา รต ัดส ิน ใ จซื อ้  (decision making) 
หลงัจากที่ได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภค 
ก็จะเข้าสู่ในขัน้ของการตัดสินใจซือ้ ซึ่งต้องมีการ
ตดัสนิใจในด้านตา่ง ๆ ดงันี ้

4.1 ตรายี่ห้อที่ซือ้ (brand decision) 
4.2 ร้านค้าที่ซือ้ (vendor decision) 
4.3 ปริมาณที่ซือ้ (quantity decision) 
4.4 เวลาที่ซือ้ (timing decision) 

4.5 วิธีการในการช าระเงิน (payment-method 
decision) 

5. พฤติกรรมภายหลังการซือ้ (post purchase 
behavior) หลงัจากที่ผู้บริโภคได้ตัดสินใจซือ้สินค้า
หรือบริการไปแล้ว นักการตลาดจะต้องตรวจสอบ
ความพึงพอใจภายหลงัการซือ้ ซึ่งความพึงพอใจนัน้
เกิดขึน้จากการที่ผู้ บริโภคท าการเปรียบเทียบสิ่งที่
เกิดขึน้จริงกบัสิง่ที่คาดหวงั หากคณุคา่ของสนิค้าหรือ
บริการที่ได้รับจริง ตรงกับที่คาดหวงัหรือสงูกว่าที่ได้
คาดหวงัเอาไว้ ผู้บริโภคก็จะเกิดความพงึพอใจในสินค้า
หรือบริการนัน้ หากผู้บริโภคมีความพึงพอใจก็จะเกิด
พฤติกรรมในการซือ้ซ า้ หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่หาก
คณุค่าที่ได้รับจริงต ่ากว่าที่คาดหวงัไว้ ลกูค้าก็จะเกิด
ความไม่พอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลูกค้าจะ
เปลีย่นไปใช้ผลติภณัฑ์ของคูแ่ขง่ และมีการบอกตอ่ไป
ยังผู้ บริโภคคนอื่น ๆ ด้วย ด้วยเหตุนีน้ักการตลาด 
จึงต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้า
หลัง จากที่ ลูก ค้ าซื อ้ สิน ค้ าห รือบ ริการ ไปแ ล้ว  
โดยอาจจะท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ 
หรือ call center เป็นต้น 

 
วิธีการศึกษา 

งานวิจยันีเ้ป็นงานวิจยัเชิงคณุภาพ (qualitative 
research) การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกรายบุคคล  
(in-depth interview) แบบกึ่งโครงสร้าง ตามกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ด้วยค าถามปลายเปิดร่วมกบั
ค าถามที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจยั
ที่เก่ียวข้อง ท าการจดบันทึกระหว่างการสมัภาษณ์ 
รวบรวมข้อมลูจากผู้ที่มาใช้บริการร้านค้าวสัดุก่อสร้าง
ทัง้แบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ ซึ่งจากการสมัภาษณ์
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พบว่าไม่มีข้อมูล หรือประเด็นอื่นเพิ่มเติมจึงยุติการ
สมัภาษณ์ ดงั (Table 1) แล้วจึงท าการสร้างรหสัส าหรับ
ข้อมูล น าข้อมูลมาจัดกลุ่มข้อมลู โดยผู้ ให้ข้อมูลหลกั 
(key informant) ที่ใช้ในการศึกษาครัง้นีค้ือ กลุ่มลกูค้า

ทั่วไป จ านวน 20 คน และกลุ่มผู้ รับเหมาก่อสร้าง 
จ านวน 20 คน ซึ่งเป็นผู้ ที่มาซือ้วัสดุก่อสร้างจาก
ร้านค้าวสัดกุ่อสร้างทัง้แบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่
ตามวตัถปุระสงค์ของงานวิจยั 

 

Table 1 Sample groups for data collection. 
 traditional construction materials store 

(number of contributors) (T) 
modern construction material store 

(number of contributors) (M) 
customer group (Cu) 10 10 
contractor group (Co) 10 10 
total 20 20 

 
จาก (Table 1) ผู้ วิจัยได้ใส่รหัสแทนช่ือของ

ผู้ให้ข้อมลูดงันี ้
ผู้ ให้ข้อมูลกลุ่มที่ 1 จะเป็นกลุ่มลกูค้าทัว่ไปที่

ซือ้วสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม 
จ านวน 10 คน ใช้รหสั CuT1 – CuT5 

ผู้ ให้ข้อมูลกลุ่มที่ 2 จะเป็นกลุ่มลกูค้าทัว่ไปที่
ซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ 
จ านวน 10 คน ใช้รหสั CuM1 – CuM5 

ผู้ ให้ข้อมลูกลุม่ที่ 3 จะเป็นกลุม่ผู้ รับเหมาที่ซือ้
วัสดุก่อสร้างจากร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม 
จ านวน 10 คน ใช้รหสั CoT1 – CoT5 

ผู้ ให้ข้อมูลกลุ่มที่ 4 จะเป็นกลุ่มผู้ รับเหมาที่
ซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ 
จ านวน 10 คน ใช้รหสั CoM1 – CoM5 

การวิเคราะห์ข้อมลู เมื่อพบวา่การสมัภาษณ์
ได้รับค าตอบที่มีความสอดคล้องกัน และไม่มีข้อมูล 
หรือประเด็นใหมเ่พิ่มเติม ผู้วิจยัจึงท าการวิเคราะห์ข้อมลู 
โดยการวิเคราะห์เชิงเนือ้หา ท าการจัดหมวดหมู่ร่วมกบั
การน าทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

มาเช่ือมโยงกบัผลการสมัภาษณ์ แล้วท าการวิเคราะห์ 
เรียบเรียงตามวตัถปุระสงค์การวิจยัที่ได้ก าหนดไว้ 

การพิมพ์บทสมัภาษณ์ ผู้วิจยัได้มีการจดัพิมพ์
ข้อมลูของผู้ถกูสมัภาษณ์ น าข้อมลูทัง้หมดมารวบรวม
และเก็บเป็นเอกสาร ประกอบด้วย รายละเอียดผู้ ให้
สมัภาษณ์ วนั เวลาในการสมัภาษณ์ 

การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพ ผู้วิจยัใช้การ
วิเคราะห์แบบแก่นโครงเร่ือง (thematic analysis) 6 
ขัน้ตอน คือ (1) การท าความคุ้นเคยกบัข้อมลู (2) การท า
ให้เกิดข้อมลูเบือ้งต้น (3) การค้นหาแก่นสาระ (4) การ 
ตรวจสอบซ า้แก่นสาระ (5) การระบแุละตัง้ช่ือแก่นสาระ 
(6) การจดัท ารายงาน (Braun, & Clarke, 2006) ซึง่เป็น
วิธีที่ เหมาะสมในการรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ 
(Aronson, 1994) ซึ่งผู้วิจยัได้น าข้อมลูที่ได้มาท าการ
วิเคราะห์อย่างละเอียด และรวบรวมความหมายที่
สอดคล้องกนักบัความหมายหลักที่เป็นประโยชน์กบั
งานวิจยันี ้แล้วน าข้อมลูที่ได้มาท าการจดักลุม่ให้เป็น
หมวดหมู ่แล้วท าการตีความข้อมลูที่มีความเหมือนหรือ
คล้ายกันของแต่ละบุคคล หากมีประเด็นที่แตกต่าง
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ออกไป และมีความนา่สนใจที่สอดคล้องกบัประเด็นหลกั 
ผู้วิจยัจะขยายความให้เห็นในอีกแง่มมุหนึง่อีกด้วย 

 
ผลการศึกษา 

การวิจัยเร่ืองกระบวนการในการตัดสินใจ
เลือกซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง ผู้วิจยัได้
ท าการวิเคราะห์ข้อมลูจากการสมัภาษณ์กลุม่ผู้ให้ข้อมลู 
จ านวน 40 คน ที่ใช้บริการกบัร้านค้าวสัดุก่อสร้างทัง้
แบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่สามารถสรุปข้อมลูทัว่ไป
ของผู้ให้ข้อมลูตามกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
5 ขัน้ตอน ดงันี ้ 

1. ผู้ให้ข้อมลู การตระหนกัถึงปัญหาหรือความ
ต้องการ (problem or need recognition) กลุ่มที่ 1 
(CuT1 – CuT10) สรุปได้วา่ 

“การให้ข้อมูลเบื้องต้นของปัญหาที่ท าให้เกิด
ความตอ้งการในการซ้ือวสัดกุ่อสร้าง เกิดจากวสัดกุ่อสร้าง
ในที่อยู่อาศยัเกิดความเสียหาย ไม่สามารถใช้งานได้ 
จึงตอ้งท าการซ้ือหรือซ่อมแซมวสัดนุัน้ให้สามารถใช้งาน
ไดด้งัเดิม ส่วนในดา้นของสถานทีใ่นการซ้ือวสัดกุ่อสร้างนัน้ 
ผูใ้หข้้อมูลกลุ่มนีไ้ม่พบปัญหา เนือ่งจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง
แบบดัง้เดิมนัน้ตัง้อยู่ในเขตชมุชน เดินทางไดส้ะดวก ไม่ว่า
จะโดยการเดินเทา้ หรือการใช้รถจกัรยานยนต์ในการเดินทาง” 

กลุม่ที่ 2 (CuM1 – CuM10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ของปัญหาทีท่ าใหเ้กิดความ 

ต้องการในการซ้ือวสัดกุ่อสร้าง เกิดจากวสัดกุ่อสร้างใน
ทีอ่ยู่อาศยัเกิดความเสียหาย ไม่สามารถใช้งานได ้จึงตอ้ง
ท าการซ้ือ หรือซ่อมแซมวสัดนุัน้ให้สามารถใช้งานไดด้งัเดิม 
ส่วนในด้านของสถานที่ในการซ้ือวสัดกุ่อสร้างนัน้ ผูใ้ห้
ข้อมูลกลุ่มนีไ้ม่พบปัญหา เนือ่งจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง

แบบสมยัใหม่นัน้ตัง้อยู่ริมถนนสายหลกั สามารถสงัเกต
ไดช้ดัเจน มีทีจ่อดรถสะดวกสบาย” 

 

กลุม่ที่ 3 (CoT1 – CoT10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบื้องต้นของปัญหาที่ท าให้เกิด

ความต้องการในการซ้ือวสัดุก่อสร้างของผู้ให้ข้อมูล
กลุ่มนีคื้อความตอ้งการในการน าวสัดกุ่อสร้างมาใช้ใน
การท างาน และต้องการวสัดุก่อสร้างที่มีราคาต ่าที่สุด 
และการน ามาใช้งานไดต้รงเวลาหรือแผนงานทีไ่ดว้างไว้ 
ในด้านของการเดินทางนัน้ ผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้จะพบ
ปัญหาหากต้องรับงานในต่างพื้นที่ ดงันัน้การสืบหา
ร้านค้าวสัดกุ่อสร้างที่มีราคาต ่า มีวสัดตุามที่ต้องการ 
และเพียงพอต่อการใช้งานจึงเป็นปัญหาทีส่ าคญั” 

 

กลุม่ที่ 4 (CoM1 – CoM10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบื้องต้นของปัญหาที่ท าให้เกิด

ความต้องการในการซ้ือวสัดุก่อสร้างของผู้ให้ข้อมูล
กลุ่มนีคื้อความตอ้งการในการน าวสัดกุ่อสร้างมาใช้ใน
การท างาน และต้องการวสัดุก่อสร้างที่มีราคาต ่าที่สุด 
และการน ามาใช้งานไดต้รงเวลาหรือแผนงานทีไ่ดว้างไว้ 
ในด้านของการเดินทางนัน้ ผูใ้ห้ข้อมูลกลุ่มนีจ้ะไม่พบปัญหา 
เนือ่งจากร้านคา้วสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่จะมีขนาดใหญ่ 
อยู่ติดถนนสายหลกั ท าใหส้ามารถสงัเกตไดง่้าย” 

2. ผู้ ให้ข้อมูล การแสวงหาข้อมูล (search for 
information)  

 

กลุม่ที่ 1 (CuT1 – CuT10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการแสวงหาข้อมูล

ของผูใ้ห้ข้อมูลกลุ่มนีจ้ะไม่ได้ท าการแสวงหาข้อมูลทัง้
ในเร่ืองของวัสดุก่อสร้าง และเร่ืองของการเดินทาง 
เนือ่งจากความต้องการในการใช้งานวสัดนุัน้ ๆ  อย่างเร่งด่วน 
และทราบถึงทีต่ ัง้ของร้านอยู่แลว้” 
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กลุม่ที่ 2 (CuM1 – CuM10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการแสวงหา

ข้อมูลของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้จะท าการแสวงหาข้อมูล
ในเร่ืองของวสัดกุ่อสร้าง อาทิเช่น ความหลากหลาย
ในเร่ืองของสินค้า ความหลากหลายในเร่ืองของราคา 
ความหลากหลายในเร่ืองของตราสินค้า เป็นตน้ โดยจะ
ท าการแสวงหาจากเพื่อนร่วมงาน ญาติพี่น้อง และ
ส่วนใหญ่จะแสวงหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตในส่วน
ของการเดินทางจะไม่ได้ท าการแสวงหาข้อมูลในเร่ืองนี ้
เนือ่งจากทราบถึงทีต่ ัง้ของร้านอยู่แลว้” 

กลุม่ที่ 3 (CoT1 – CoT10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการแสวงหา

ข้อมูลของผูใ้ห้ข้อมูลกลุ่มนีจ้ะไม่มีการแสวงหาข้อมูล
หากรับงานในพื้นที่เดิม แต่หากมีการรับงานในต่าง
พื้นที่แล้ว ก็จะท าการขับรถเพื่อสืบหาร้านที่อยู่ใกล้
บริเวณหน้างาน และท าการสืบราคาด้วยตนเอง
เพือ่ใหไ้ดว้สัดทีุมี่ราคาต ่าทีส่ดุ” 

กลุม่ที่ 4 (CoM1 – CoM10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการแสวงหา

ข้อมูลของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้จะมีการแสวงหาข้อมูล
ตลอดเวลา ไม่ว่าจะแสวงหาข้อมูลจากแผ่นพบั ใบปลิว 
(brochure) หรือการแสวงหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต 
เนือ่งจากตอ้งการวสัดใุนราคาทีต่ ่าทีส่ดุ ซ่ึงก็จะดูจาก
การส่งเสริมการขายของทางร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบ
สมยัใหม่เป็นหลกั” 

3. ผู้ ให้ข้อมลู การประเมินทางเลือก (evaluation 
of alternative) 

กลุม่ที่ 1 (CuT1 – CuT10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการประเมิน

ทางเลือกของผูใ้หข้้อมูลกลุ่มนี ้จะเลือกจากยีห่อ้ทีเ่คยซ้ือ 

ร้านที่เคยซ้ือ การประหยดัเวลาในการเดินทาง จึงไม่ได้
มีการประเมินทางเลือกทัง้ในส่วนของวสัดุก่อสร้าง 
และการเดินทาง” 

กลุม่ที่ 2 (CuM1 – CuM10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการประเมิน

ทางเลือกของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้จะท าการประเมิน
ทางเลือกหลังจากแสวงหาข้อมูลแล้ว อาทิเช่น 
ต้องการวสัดุที่มีคุณภาพมากที่สุด ต้องการวสัดุที่มี
การประหยดัพลงังานมากทีส่ดุ เป็นตน้” 

กลุม่ที่ 3 (CoT1 – CoT10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการประเมิน

ทางเลือกของผูใ้ห้ข้อมูลกลุ่มนีจ้ะไม่ได้มีการประเมิน
ทางเลือก เนื่องจากมีการรับงานในพื้นที่เดิม จึงซ้ือ
วสัดกุ่อสร้างจากร้านเดิมทีมี่สมัพนัธ์อนัดีต่อกนั” 

กลุม่ที่ 4 (CoM1 – CoM10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการประเมิน

ทางเลือกของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้จะท าการเลือกการ
ส่งเสริมการขาย ณ เวลานัน้ เป็นหลกั” 

4. ผู้ให้ข้อมลูการตดัสนิใจซือ้ (decision making) 
กลุม่ที่ 1 (CuT1 – CuT10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบื้องต้นในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือ

ของผูใ้หข้้อมูลกลุ่มนีคื้อ หากเป็นสินคา้ทีมี่ความจ าเป็น
เร่งดว้นในการใช้งานจะไปซ้ือวสัดกุ่อสร้างจากร้านค้า
วสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม” 

กลุม่ที่ 2 (CuM1 – CuM10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้ อ มูล เ บื้องต้นในเ ร่ืองของการ

ตดัสินใจซ้ือของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้คือ หากเป็นวสัดุที่ 
ไม่เร่งรีบในการใช้งาน ต้องการความหลากหลาย  
จะไปซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างแบบ
สมยัใหม่” 
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กลุม่ที่ 3 (CoT1 – CoT10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือ

ของผูใ้หข้้อมูลกลุ่มนีคื้อ หากรบังานในพืน้ทีเ่ดิมจะไป
ซ้ือวสัดกุ่อสร้างจากร้านคา้วสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม” 
 

กลุม่ที่ 4 (CoM1 – CoM10) สรุปได้วา่ 
“การใหข้้อมูลเบือ้งตน้ในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือ

ของผูใ้หข้้อมูลกลุ่มนีคื้อ หากมีการส่งเสริมการขายจะ
ไปซ้ือวสัดกุ่อสร้างจากร้านคา้วสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่” 

5. ผู้ ให้ข้อมูลพฤติกรรมหลังการซือ้ (post 
purchase behavior) 
 

กลุม่ที่ 1 (CuT1 – CuT10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบื้องต้นในเร่ืองของพฤติกรรม

หลงัการซ้ือของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้คือ หากจ าเป็นต้อง
ใช้งานเร่งด่วน ไม่ต้องการตวัเลือกทีห่ลากหลายของวสัด ุ
ก็จะกลบัไปซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้าง
แบบดัง้เดิม” 
 

กลุม่ที่ 2 (CuM1 – CuM10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบื้องต้นในเร่ืองของพฤติกรรม

หลงัการซ้ือของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้คือ การมีตวัเลือกที่
หลากหลายทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มตวัอย่าง
หรือตอ้งการใช้บริการในการติดตัง้จากช่างทีเ่ชื่อถือได ้
ก็จะกลบัไปซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้าง
แบบสมยัใหม่” 
 

กลุม่ที่ 3 (CoT1 – CoT10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบื้องต้นในเร่ืองของพฤติกรรม

หลงัการซ้ือของผูใ้ห้ข้อมูลกลุ่มนีคื้อ จะยงัคงท าการซ้ือ
วสัดกุ่อสร้างจากร้านคา้วสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมต่อไป” 

กลุม่ที่ 4 (CoM1 – CoM10) สรุปได้วา่ 
“การให้ข้อมูลเบื้องต้นในเร่ืองของพฤติกรรม

หลงัการซ้ือของผูใ้ห้ข้อมูลกลุ่มนีคื้อ ข้ึนอยู่กบัรายการ

ส่งเสริมการขายในขณะที่ต้องการวสัดกุ่อสร้างนัน้ ๆ 
เป็นหลกั หากมีการส่งเสริมการขายที่มีราคาต ่ากว่าก็
จะเลือกซ้ือวสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบ
สมยัใหม่” 
 

อภปิรายผล 
จากการศกึษาพบวา่ ผู้ให้ข้อมลูกลุม่ที่ 1 กลุม่ลกูค้า

ทัว่ไปที่ซือ้สนิค้าจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมนัน้ 
เมื่อพบปัญหาจากการช ารุด เสยีหายของวสัดกุ่อสร้าง
ภายในที่อยูอ่าศยัแล้ว จะข้ามขัน้ตอนของการแสวงหา
ข้อมลู และการประเมินทางเลือก ไปสูข่ัน้ตอนที่สี่ คือ 
การตดัสนิใจซือ้เลย เนื่องจากร้านวสัดกุอ่สร้างแบบดัง้เดมิ
ตัง้อยูใ่นแหลง่ชมุชน สะดวกในการเดินทาง ดงัการศกึษา
ของ Marshall (2019) อีกทัง้ผู้บริโภคทราบถึงแหลง่ที่ตัง้
ของร้านและการมีวสัดกุ่อสร้างที่ผู้บริโภคในแหลง่ชุมชน
นัน้ ๆ  ต้องการ ดงัการศึกษาของ Kasiri, Teoh, Sambasivan, 
& Sidin (2017) และในเร่ืองของการมีสมัพนัธ์อนัดีกบั
ลกูค้าดงัการศึกษาของ Masruroh (2017) เนื่องจากการ
ที่เจ้าของร้านเป็นคนในชมุชนนัน้ ๆ  หรือมีการค้าขายมา
เป็นเวลานาน ในสว่นของขัน้ตอนสดุท้าย เร่ืองของพฤติกรรม
หลงัการซือ้ พบวา่ ผู้บริโภคกลุม่นีก็้ยงัยืนยนัที่จะกลบัไป
ซือ้วสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม
อีกเช่นเดิม 

ผู้ ให้ข้อมลูกลุม่ที่ 2 กลุม่ลกูค้าทัว่ไปที่ซือ้สนิค้า
จากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ พบวา่ ผู้บริโภคมี
กระบวนการตดัสินใจในทุกกระบวนการ ตัง้แต่เร่ิมจาก
การรับรู้ถึงปัญหา ซึง่ก็คือวสัดกุ่อสร้างภายในที่อยูอ่าศยั
เกิดการช ารุด เสียหาย ดงัที่ Qazzafi (2019) ได้ท าการ 
ศึกษาไว้ว่า ผู้บริโภคใช้กระบวนการตดัสินใจซือ้ของ
ผู้บริโภคทัง้ 5 ขัน้ตอน ในระหว่างการซือ้ที่มีสว่นร่วมสงู
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หรือสนิค้าที่มีราคาแพง ในขณะท่ีความนา่จะเป็นท่ีจะ
ข้ามหนึ่งหรือมากกว่าหนึ่งขัน้ตอนมีมากกว่าในการมี
ส่วนร่วมต ่าหรือผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในชีวิตประจ าวัน 
กระบวนการถัดมาคือการแสวงหาข้อมูล ซึ่งใน
กระบวนการนีพ้บวา่ เร่ืองของความหลากหลายมสีว่น
ส าคญัที่ท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจเลือกซือ้วสัดกุ่อสร้าง
จากร้านวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม ่ดงัการศึกษาของ 
Kezia, Wilbard, Mbilinyi, & Maliva (2019) ในขัน้ตอน
ของการประเมินทางเลอืกนัน้ ก็จะเลอืกตามความต้องการ 
ซึ่งจะให้ความส าคัญกับคุณภาพของวัสดุ จากการ
รับประกนัตวัวสัดขุองร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ 
ดงัที่ Kotler, & Armstrong (2010) ได้กลา่ววา่ ผลติภณัฑ์
ต้องมีนวตักรรมเพือ่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
และต้องสร้างความแตกต่างที่เหนือคู่แข่งขัน หรือ
คุณสมบัติอื่นของตัววัสดุในการตัดสินในในขัน้นี  ้ 
แล้วจึงน าไปสูข่ัน้ของการตดัสนิใจซือ้วสัดนุัน้ ๆ ตามที่
ต้องการ เมื่อน ากลบัมาใช้งานแล้วจะดทูี่ความพงึพอใจ
และความน่าเช่ือถือเป็นหลกั หากมีความพึงพอใจและ
มั่นใจก็จะกลบัไปซือ้วัสดุจากร้านวสัดุก่อสร้างแบบ
สมยัใหมอ่ีกครัง้ 

ผู้ ให้ข้อมูลกลุ่มที่ 3 กลุ่มผู้ รับเหมาที่ซือ้สินค้า
จากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม ในสว่นของกลุ่ม
ตวัอยา่งกลุม่นีจ้ะมีกระบวนการตดัสนิใจไมค่รบทกุขัน้ตอน 
อนัเนื่องจากการรับงานก่อสร้างในพืน้ท่ีเดิม จึงท าการ
ติดตอ่ ซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านเดิม เนื่องจากความคุ้นเคย 
ความเป็นกนัเองของเจ้าของร้าน และการติดตอ่กนัอยูแ่ล้ว 
จึงท าให้มีการข้ามขัน้ตอนของการแสวงหาข้อมลู และ
การประเมินทางเลอืกไปสูก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้ในทนัท ี
อีกทัง้ยงัมีความยืดหยุน่ในด้านราคาที่สามารถตอ่รอง
ราคาได้ และในส่วนของกระบวนการสดุท้ายในเร่ือง

ของพฤติกรรมหลงัการซือ้ พบวา่ หากรับงานก่อสร้างใน
พืน้ที่เดิม ก็จะท าการซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้าวสัดุ
ก่อสร้างแบบดัง้เดิมเช่นเคย 

ผู้ ให้ข้อมูลกลุ่มที่ 4 กลุ่มผู้ รับเหมาที่ซือ้สินค้า
จากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม ่ในกลุม่นีพ้บวา่ 
มีกระบวนการตดัสินใจครบทกุขัน้ตอน จากการที่รับรู้
ถึงปัญหา ซึง่ก็คือความต้องการในการใช้วสัดกุ่อสร้าง 
น าไปสูเ่ร่ืองของการแสวงหาข้อมลูนัน้จะเป็นเร่ืองของ
ราคาและการสง่เสริมการขาย (promotion) เป็นหลกั 
ดงัที่ Khan, Khan, & Zubair (2019) ได้กล่าวว่า การจดั 
การส่งเสริมการขาย คูปองเงินสดหรือการมีส่วนลด 
จะท าให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจ หลงัจากนัน้จะท า
การประเมินทางเลือก หากมีร้านค้าวสัดกุ่อสร้างใดที่
มีการสง่เสริมการขายที่ท าให้มีราคาที่ต ่ากวา่ ก็จะท า
การประเมินทางเลือกอีกครัง้ แล้วจึงเข้าสูข่ัน้ตอนของ
การตดัสินใจซือ้ หลงัจากที่ได้วสัดกุ่อสร้างมาแล้วใน
เร่ืองของพฤติกรรมหลงัการซือ้นัน้ก็ยงัจะดทูี่เร่ืองของ
การส่งเสริมการขายเช่นเดิม หากมีรายการส่งเสริม
การขายอีกก็จะกลบัไปซือ้อีกครัง้ 

 
สรุป 

จากการศึกษาเร่ืองกระบวนการในการตดัสินใจ
ซือ้วัสดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม
และแบบสมยัใหม ่ผู้วิจยัได้ท าการศกึษาถึงกระบวนการ
ในการตดัสนิใจ เพื่อศกึษาถึงกระบวนการและพฤติกรรม
การตดัสนิใจในการเลอืกใช้บริการร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง
ทัง้แบบสมยัใหมแ่ละแบบดัง้เดิมดงันี ้

กลุ่มลูกค้าทั่วไปที่ซือ้สินค้าจากร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างแบบดัง้เดิม จะข้ามขัน้ตอนของการแสวงหาข้อมลู
และการประเมินทางเลอืก ไปสูข่ัน้ตอนของการตดัสนิใจซือ้ 
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ผู้ บริโภคทราบถึงแหล่งที่ตัง้ของร้าน และตัง้อยู่ใน
แหล่งชุมชน และยังคงยงัยืนยนัที่จะกลบัไปซือ้วสัดุ
ก่อสร้างจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมอีกเช่นเดิม 

กลุม่ลกูค้าทัว่ไปที่ซือ้สินค้าจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง
แบบสมยัใหม่ พบว่า ผู้บริโภคมีกระบวนการตดัสินใจใน
ทกุกระบวนการ ซึง่จะให้ความส าคญักบัความหลากหลาย 
คณุภาพ และการรับประกนัตวัวสัดจุากของร้านค้าวสัดุ 
ก่อสร้างแบบสมยัใหมแ่ละจะกลบัไปซือ้วสัดกุ่อสร้างอีก 

กลุม่ผู้ รับเหมาที่ซือ้สินค้าจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง
แบบดัง้เดิม จะมีกระบวนการตดัสินใจไม่ครบทกุขัน้ตอน 
อนัเนื่องจากการรับงานก่อสร้างในพืน้ท่ีเดิม จึงท าการ
ติดต่อ ซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านเดิม จึงท าให้มีการข้าม
ขัน้ตอนไปสูก่ระบวนการตดัสินใจซือ้และจะกลบัไปซือ้
วสัดกุ่อสร้างจากร้านเดิมอีกในครัง้ถดัไป ประเด็นส าคญั
ที่ท าให้ผู้ รับเหมากลบัไปซือ้วัสดุก่อสร้างอีกครัง้คือ 
เร่ืองของความยืดหยุน่ด้านราคาที่สามารถตอ่รองได้ 

กลุม่ผู้ รับเหมาที่ซือ้สินค้าจากร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง
แบบสมยัใหม ่ในกลุม่นีพ้บวา่ มีกระบวนการตดัสนิใจ
ครบทกุขัน้ตอน โดยดทูี่การสง่เสริมการขายเป็นหลกั 
หากมีรายการสง่เสริมการขายอีก ก็จะกลบัไปซือ้อีกครัง้ 

กระบวนการตดัสินใจเลือกซือ้วสัดกุ่อสร้างจาก
ร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม ่ตาม
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคใน 5 ขัน้ตอนนัน้ 
ผู้ ให้ข้อมลูกลุม่ลกูค้าทัว่ไปที่ซือ้วสัดกุ่อสร้างจากร้านค้า
วสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม จะมีกระบวนการเลือกซือ้ที่
ไม่ครบทัง้ 5 ขัน้ตอน เนื่องจากความรีบใช้งานจะข้าม
ขัน้ตอนไปที่กระบวนการตดัสินใจซือ้ ในด้านของผู้ให้
ข้อมูลกลุ่มลูกค้าทั่วไปที่ซือ้วสัดุก่อสร้างจากร้านค้า
วสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหมน่ัน้ พบวา่มีกระบวนการใน
การตดัสนิใจซือ้ครบทกุขัน้ตอน 

กลุ่มผู้ รับเหมาก่อสร้างที่ซื อ้วัสดุก่อสร้าง 
จากร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม พบว่า มีการ 
ข้ามกระบวนการในการตัดสินใจซือ้วัสดุก่อสร้าง  
ในบางขัน้ตอน ไปสู่ขัน้ตอนของการตัดสินใจซื อ้ 
เนื่องจากมีความคุ้ นเคยกับเจ้าของ ร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างแบบดัง้ เดิม และในส่วนของผู้ ใ ห้ข้อมูล 
กลุ่มผู้ รับเหมาก่อสร้างที่ซือ้วสัดุก่อสร้างจากร้านค้า
วัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่นัน้ จะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ครบทกุกระบวนการ โดยดูที่การส่งเสริม
การขายเป็นหลกั ดงันัน้กระบวนการตดัสินใจซือ้วสัดุ
ก่อสร้างในเร่ืองของการรับรู้ถึงความต้องการหรือ
ปัญหา เป็นขัน้ตอนท่ีส าคญัที่สดุของผู้บริโภค คือหาก
ต้องการใช้วสัดุเร่งด่วนก็จะเลือกซือ้จากร้านค้าวสัดุ
ก่อสร้างแบบดัง้เดิม หากต้องการความหลากหลาย 
ไม่ต้องการใช้แบบเร่งด่วนก็จะเลือกซือ้วัสดุจาก
ร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่  และในขัน้ตอน
สุดท้ายคือ พฤติกรรมภายหลังการซือ้ พบว่า หาก
ผู้ บริโภคมีความพึงพอใจ ก็จะท าให้กลับมาซือ้อีก 
ดังนัน้การที่ ร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดัง้ เดิมจะ
สามารถดึงดดูผู้บริโภคได้ ควรเพิ่มสินค้าในร้านให้มี
ความหลากหลายขึน้ ซึ่งสามารถใช้เป็นแนวทาง 
ในการปรับปรุงและพฒันาร้านค้าวสัดกุ่อสร้างของตน 
ในการวางแผน และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
ให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
ได้อยา่งเหมาะสม 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัยในครัง้นี ้ 
1. ร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม ควร

เพิ่มการให้สินเช่ือหรือการผ่อนช าระส าหรับกลุ่ม
ลกูค้าทัว่ไป เพื่อเพิ่มอ านาจการตดัสินใจซือ้ของกลุ่ม
ลกูค้าทัว่ไป เนื่องจากผู้ ให้ข้อมูลสว่นใหญ่ที่ได้ท าการ
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สมัภาษณ์มา มีความต้องการการช าระเงินด้วยบตัร
เครดิต อีกทัง้ยงัควรมีการวิเคราะห์ SWOT ของร้าน 
เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ในการดงึดดูลกูค้า 

2. ในร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่นัน้ 
พบว่า กลุ่มผู้ ให้ข้อมูลที่เป็นผู้ รับเหมายังไม่มีความ
ภกัดีในตวัร้าน เพียงแคด่กูารสง่เสริมการขายเป็นหลกั 
ดงันัน้จึงควรสอบถามความต้องการของกลุ่มผู้ รับเหมา 
เพื่อน ามาสร้างกลยทุธ์ให้กบัร้านค้าวสัดกุ่อสร้างแบบ
สมยัใหม่ เนื่องจากกลุ่มผู้ รับเหมาจะมีการซือ้วสัดใุน
จ านวนมาก 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป  
การเข้ามาของเทคโนโลยีสมยัใหม่หรือระบบ

ออนไลน์มีสว่นช่วยให้ยอดขายของร้านเพิ่มขึน้ สะดวก
มากขึน้ ในงานวิจนันีย้งัไมม่ีการส ารวจถึงการใช้บริการ
ออนไลน์ของลกูค้า โดยเฉพาะส่วนของผู้ รับเหมากลุม่ 
Gen Z และกลุ่ม baby boomer ว่ามีกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัหรือไม่ อย่างไร จึงควรศึกษา
เพิ่มเติมในสว่นนี ้
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