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บทคัดัย่่อ

ธุุรกิจิวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิในอำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย เผชิญิกับัปััญหายอดขายที่่�มีีแนวโน้้มลดลง ส่ง่ผลกระทบ 

ต่่อการเติบิโตของธุุรกิจิ อันัอาจเกิดิจากการแข่ง่ขันัที่่�รุุนแรงและการจัดัการทางการตลาดที่่�ขาดประสิทิธิภิาพ การศึกึษานี้้� 

จึงึมีีวัตัถุุประสงค์เ์พื่่�อ 1) ศึกึษาคุณุลักัษณะและพฤติกิรรมการซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 2) ศึกึษาปััจจัยั

ส่ว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ที่่�ส่ง่ผลต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า และ 3) เสนอแนวทางการกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อ

สินิค้้าของลููกค้้า โดยเก็บ็ข้้อมูลูจากกลุ่่�มตัวัอย่า่งลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย จำำ�นวน 400 คน 

ด้้วยแบบสอบถาม สุ่่�มตัวัอย่า่งด้้วยวิธิีีอย่า่งง่า่ย สถิติิทิี่่�ใช้้ ได้้แก่ ่ค่า่ร้้อยละ ค่า่เฉลี่่�ย และส่ว่นเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐิาน

ด้้วยสถิติิ ิt-test, One-Way ANOVA หากแตกต่า่งใช้้ Least Significant Difference (LSD) การวิเิคราะห์ค์่า่สหสัมัพันัธ์ ์Pearson 

และการถดถอยพหุคุููณ (MRA) ผลการศึกึษาพบว่า่ รายได้้ต่่อเดืือนแตกต่่างกันั และปััจจัยัส่ว่นประสมทางการตลาดบริกิาร 

ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์ราคา การส่ง่เสริมิการตลาด กระบวนการ และลักัษณะทางกายภาพ ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของร้้าน

วัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิแตกต่า่งกันั อย่า่งมีีนัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 จากนั้้ �นนำำ�ผลมาเสนอแนวทางกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อ

สินิค้้าด้้วยวิธิีีการสร้้างภาพลักัษณ์์ความสวยงาม เพิ่่�มความชัดัเจนของร้้านค้้าและข้้อมูลูสินิค้้า รวมทั้้ �งการบริกิารแบบครบวงจร 

ซึ่่�งหลังัดำำ�เนิินการพบว่า่ จำำ�นวนลููกค้้าเพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ16.5 ระดับัการตัดัสินิใจซื้้�อเพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ10 และยอดขายเฉลี่่�ยต่่อเดืือน

เพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ 20 จากผลการศึกึษาสามารถเป็็นแนวทางในการจัดัทำำ�แผนกลยุุทธ์์ทางการตลาดให้้กับัธุุรกิจิประเภทนี้้� 

ในพื้้�นที่่�อื่่�น ๆ  รวมถึงึธุรุกิจิที่่�มีีลักัษณะใกล้้เคีียงกันัเพื่่�อปรับัตัวัให้้เข้้ากับัสังัคมที่่�เปลี่่�ยนแปลง และสร้้างความยั่่ �งยืืนของธุรุกิจิ

ให้้คงอยู่่�ต่่อไป

คำำ�สำำ�คัญั : 1. การตัดัสินิใจซื้้�อ 2. ส่ว่นประสมทางการตลาด 3. ร้้านวัสัดุกุ่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

4. พฤติกิรรมการซื้้�อของผู้้�บริโิภค
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Abstract

Traditional construction material businesses in Phakhao district, Loei province, have experienced declining 

sales, adversely affecting business growth. This decline is attributed to intense competition and ineffective  

marketing management. The objectives of this study were to: 1) examine the characteristics and purchasing  

behavior of customers of traditional construction material stores, 2) investigate the influence of marketing mix 

factors (7Ps) on customers’ purchasing decisions, and 3) propose strategies to stimulate purchasing decisions. 

Data were collected from 400 customers using simple random sampling and structured questionnaires. Statistical 

analyses included percentages, means, and standard deviations. Hypothesis testing was conducted using t-tests 

and One-Way ANOVA, with Least Significant Difference (LSD) used for post-hoc comparisons. Pearson correlation 

and Multiple Regression Analysis (MRA) were employed to examine relationships among variables. The findings 

revealed that differences in monthly income, along with marketing mix factors—namely product, price, promotion, 

process, and physical evidence—significantly influenced customers’ purchasing decisions (p<0.05). Based on these 

findings, strategies to stimulate purchasing decisions were proposed, including improving store image and  

attractiveness, increasing store visibility and product information, and offering comprehensive services. Following 

implementation, the number of customers increased by 16.5%, purchasing decision levels rose by 10%, and  

average monthly sales grew by 20%. These findings provide practical guidance for developing marketing strategies 

in traditional construction material businesses and offer insights for similar enterprises to adapt to changing social 

contexts and ensure long-term business sustainability.

Keywords: 1. Purchase decision 2. Marketing mix 3. Traditional construction material stores

                4. Customer behavior 
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ธุุรกิจิวัสัดุุก่่อสร้้างในประเทศไทยเป็็นรากฐานสำำ�คัญั

ของอุุตสาหกรรมการก่่อสร้้าง ช่่วยขับัเคลื่่�อนการพัฒันา

ประเทศทั้้ �งด้้านเศรษฐกิจิและโครงสร้้างพื้้�นฐาน ปััจจุุบันั

กำำ�ลังัเผชิญิกับัความท้้าทายและปััญหา เช่่น การแข่่งขันั 

ที่่�รุุนแรง การขาดแคลนแรงงาน รวมถึึงต้้นทุุนวัตัถุุดิบิ 

ที่่�ผันัผวน ส่่งผลกระทบต่่อศักัยภาพการเติบิโตของธุุรกิจิ 

โดยอุุตสาหกรรมวัสัดุุก่่อสร้้างเริ่่�มมีีความสำำ�คัญัตั้้ �งแต่่ช่ว่งปีี 

พ.ศ. 2503 เน่ื่�องจากเป็็นช่ว่งที่่�ประเทศไทยเริ่่�มมีีการพัฒันา

โครงสร้้างพื้้�นฐานขนาดใหญ่่ เช่น่ ถนน ทางรถไฟ และระบบ

ชลประทาน ทำำ�ให้้เกิดิความต้้องการวัสัดุกุ่อ่สร้้างจำำ�นวนมาก 

เช่น่ ปููนซีีเมนต์ ์เหล็ก็ ทราย และอิฐิ (The Federation of 

Thai Industries, 2024) ต่่อมาเมื่่�อการขยายตัวัของเมืือง 

และภาคธุุรกิจิเติบิโตขึ้้�น ความต้้องการวัสัดุุก่่อสร้้างก็เ็พิ่่�ม

มากขึ้้�นตามไปด้้วย แต่่แล้้วความต้้องการใช้้วัสัดุุก่่อสร้้าง 

ปีี พ.ศ. 2567 กลับัชะลอตัวัลงจากความล่า่ช้้าของการอนุุมัตัิิ

และเบิกิจ่่ายงบประมาณของภาครัฐั ซึ่่�งฉุุดรั้้ �งการลงทุุน

ก่อ่สร้้างทั้้ �งโครงการขนาดใหญ่่ Megaprojects และโครงการ

สาธารณููปโภคทั่่ �วไป ขณะที่่�ภาคเอกชนยังัซบเซาทั้้ �งโครงการ

ที่่�อยู่่�อาศัยัและโครงการเชิงิพาณิชิย์จ์ากผลกระทบของกำำ�ลังัซื้้�อ

ที่่�รอการฟื้้�นตัวั ท่า่มกลางค่า่ครองชีีพและอัตัราดอกเบี้้�ยที่่�ยังัสููง 

ส่ง่ผลให้้มูลูค่า่ก่่อสร้้างโดยรวมมีีแนวโน้้มหดตัวั -2.0% ถึงึ 

-3.0% ในปีี พ.ศ. 2567 ก่อ่นทยอยปรับัเพิ่่�มขึ้้�นในอัตัรา 4.5-

5.0% และ 5.0-5.5% ในปีี พ.ศ. 2568 และ 2569 ตามลำำ�ดับั 

(Krungsri Research, 2023) การลงทุนุก่อ่สร้้างโครงการของ

ภาครัฐัที่่�มีีแนวโน้้มเร่่งตัวัขึ้้�น โครงการก่่อสร้้างเอกชนและ

ความต้้องการบููรณะซ่่อมแซมที่่�ทยอยฟื้้� นตัวัตามทิศิทาง

กำำ�ลังัซื้้�อที่่�กระเตื้้�องขึ้้�นตามความต้้องการใช้้วัสัดุกุ่อ่สร้้าง โดย

ผู้้�ค้้าจะต้้องเร่ง่พัฒันาช่อ่งทางการจัดัจำำ�หน่่ายแบบออนไลน์์

เพื่่�อตอบสนองความต้้องการของผู้้�บริโิภคในยุคุดิจิิทิัลั 

กลุ่่�มผู้้�ค้้าวัสัดุุก่่อสร้้างในประเทศไทยในปีี พ.ศ. 2567  

มีีจำำ�นวนประมาณ 7,303 ราย แบ่่งเป็็นผู้้�ประกอบการรายใหญ่่ 

280 ราย รายกลาง 1,172 ราย และรายเล็ก็ 5,851 ราย (The 

Federation of Thai Industries, 2024) จำำ�แนกตามรููปแบบ

การให้้บริกิาร ดังันี้้� 1) กลุ่่�มผู้้�ค้้าสมัยัใหม่ ่ (modern trade) 

ได้้แก่ ่ร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างบริหิารงานเป็็นระบบ จำำ�หน่่ายสินิค้้า

หลายประเภท ตั้้ �งแต่่พื้้�นฐาน ซ่่อมแซม ตกแต่่ง รวมถึงึ

เฟอร์นิ์ิเจอร์ ์มีีการขยายสาขาในต่่างจังัหวัดัเพื่่�อให้้ลููกค้้าเข้้าถึงึ

ได้้ง่า่ย เน้้นบริกิารหลังัการขาย เช่่น ซ่่อมแซม งานติดิตั้้ �ง

อุุปกรณ์์ ยังัมีีกลุ่่�มผู้้�ประกอบการรายใหญ่่ เช่่น โฮมโปร  

เน้้นขายปลีีกและของตกแต่่งบ้้าน เมกาโฮมเน้้นขายส่ง่และ

งานรับัเหมาก่่อสร้้าง ไทวัสัดุ ุสยามโกลบอลเฮ้้าส์ ์ดููโฮม และ

บุุญถาวร 2) กลุ่่�มผู้้�ค้้าแบบดั้้ �งเดิมิ (traditional trade) ได้้แก่่ 

ร้้านค้้าวัสัดุกุ่อ่สร้้างทั่่ �วไป บริหิารจัดัการแบบดั้้ �งเดิมิ จำำ�หน่่าย

สินิค้้าพื้้�นฐาน ปููน ทราย ฮาร์์ดแวร์์ จนถึงึวัสัดุุซ่่อมแซม

ตกแต่ง่ที่่�อยู่่�อาศัยั เน้้นกลุ่่�มลููกค้้าภายในพื้้�นที่่� บางรายบริหิาร

ครบวงจรเพื่่�อให้้สามารถแข่ง่ขันักับัร้้านค้้าสมัยัใหม่ไ่ด้้ แต่่ยังั

เสีียเปรีียบในด้้านเงินิทุุน ตลาด และความแข็ง็แกร่่งของ

แบรนด์ผ์ู้้�ค้้า

ร้้านขายวััสดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิมในอำำ�เภอผาขาว 

จังัหวัดัเลย มีียอดขายที่่�มีีแนวโน้้มลดลงจากการที่่�มีีคู่่�แข่ง่ 

ทั้้ �งรายเดิมิและผู้้�ประกอบการรายใหม่เ่ข้้ามาในธุรุกิจิประเภทนี้้�

มากยิ่่�งขึ้้�น จึึงจำำ�เป็็นต้้องให้้ความสำำ�คัญักัับการพัฒันา

กลยุุทธ์์ธุุรกิจิเพื่่�อรักัษาฐานลููกค้้า และเพิ่่�มความสามารถ 

ในการแข่่งขันั ตลอดจนการเพิ่่�มยอดขายให้้กัับธุุรกิิจ 

เพื่่�อความอยู่่�รอดในยุคุเศรษฐกิจิที่่�มีีการแข่ง่ขันัสููงเช่น่นี้้�

จากสถานการณ์์ข้้างต้้น ผู้้�วิจิัยัจึงึต้้องการศึกึษาแนวทาง

การกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า โดยการศึกึษา

คุุณลักัษณะ พฤติกิรรมของลููกค้้า และปััจจัยัส่่วนประสม

ทางการตลาดที่่�ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อ เพื่่�อความอยู่่�รอด

ในสถานการณ์์การแข่่งขันัที่่�รุุนแรงและเพิ่่�มความสามารถ 

ในการแข่่งขันัในตลาด เพิ่่�มศักัยภาพในการเติิบโตและ 

ความมั่่ �นคงของธุุรกิจิ และยังัมีีส่ว่นช่ว่ยให้้ภาคธุุรกิจิอื่่�น ๆ 

ที่่�เกี่่�ยวข้้องสามารถเติบิโตได้้อย่า่งต่่อเน่ื่�อง

วัตัถุปุระสงค์ข์องการวิิจัยั 

1. ศึกึษาคุุณลักัษณะและพฤติกิรรมการซื้้�อสินิค้้าของ

ลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย

2. ศึกึษาปััจจัยัส่ว่นประสมทางการตลาดบริกิาร ที่่�ส่ง่ผล

ต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย

3. เสนอแนวทางการกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของ

ลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย

สมมติิฐาน 

1. สมมติิฐานที่่� 1-5 คุุณลักัษณะของลููกค้้า ได้้แก่่  

ด้้านเพศ อายุุ การศึึกษา อาชีีพ และรายได้้ต่อเดืือน 

ที่่�แตกต่่างกันั ส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า  

ร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย  

แตกต่่างกันั
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2. สมมติิฐานที่่� 6-12 ปััจจัยัส่่วนประสมทางการ 

ตลาดบริกิาร ได้้แก่่ ด้้านผลิติภัณัฑ์์ ราคา ช่่องทางการ 

จัดัจำำ�หน่่าย การส่ง่เสริมิการตลาด บุุคคล กระบวนการ และ

ลักัษณะทางกายภาพ ส่ง่ผลเชิงิบวกต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

ของลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม อำำ�เภอผาขาว  

จังัหวัดัเลย

การศึึกษาเอกสารท่ี่�เก่ี่�ยวข้้องและกรอบแนวคิิดการวิิจัยั 

การตัดัสิินใจซ้ื้�อ (buying decision) หมายถึงึ การเลืือก

ซื้้�อสินิค้้าหรืือบริกิารมากกว่่า 2 ทางเลืือก ผู้้�บริโิภคจะ

พิจิารณากระบวนการตัดัสินิใจทั้้ �งด้้านพฤติกิรรมทางกายภาพ

และจิติใจ หรืือความรู้้�สึกึนึึกคิดิ เกิดิขึ้้�นในช่ว่งเวลาหนึ่่�ง อีีกทั้้ �ง

ทำำ�ให้้เกิดิพฤติกิรรมการซื้้�อและซื้้�อตามบุคุคลอื่่�น (Schiffman 

& Kanuk, 1994) การตัดัสินิใจซื้้�อเป็็นขั้้ �นตอนสำำ�คัญั ทำำ�ให้้

ทราบถึงึพฤติกิรรมก่่อนผู้้�บริโิภคทำำ�การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

หรืือเลืือกใช้้บริกิาร (Kotler, 2002) ทฤษฎีีกระบวนการ 

ตัดัสินิใจซื้้�อของผู้้�บริโิภค มีี 5 ขั้้ �นตอน ได้้แก่ ่1) การรับัรู้้�ปััญหา

หรืือความจำำ�เป็็น 2) การหาข้้อมูลู 3) การประเมินิทางเลืือก 

4) การตัดัสินิใจซื้้�อ และ 5) พฤติกิรรมหลังัการซื้้�อ (Engel  

et al., 1993) นอกจากนี้้� กระบวนการตัดัสินิใจยังัคงพัฒันา

ดังั 7 ขั้้ �นตอน ได้้แก่่ 1) การระบุุปััญหา นำำ�ไปสู่่�คุณุภาพของ

การตัดัสินิใจ 2) การกำำ�หนดข้้อจำำ�กัดัของปััจจัยัแหล่ง่เงินิทุนุ 

แรงงาน คน เครื่่�องจักัร สิ่่�งอำำ�นวยความสะดวก และเวลา  

3) การพัฒันาทางเลืือกที่่�หลากหลาย และควรมีีศักัยภาพ 

คุณุภาพ ที่่�จะเกิดิประโยชน์สููงสุดุ 4) การวิเิคราะห์ท์างเลืือก 

นำำ�เอาข้้อดีีและข้้อเสีียมาเปรีียบเทีียบกันั 5) การเลืือกทางเลืือก

ที่่�ดีีที่่�สุดุเพีียงทางเดีียว 6) การนำำ�ผลการตัดัสินิใจไปดำำ�เนิินการ

อย่่างมีีประสิทิธิภิาพ และ 7) การสร้้างระบบควบคุุมและ

ประเมินิผล (Plunkett & Attner, 1994)

พฤติิกรรมผู้้�บริิโภค (consumer behavior) การที่่� 

ผู้้�บริโิภคหาข้้อมูลูของสิ่่�งที่่�สนใจ หรืือแก้้ปัญหาที่่�เกิดิขึ้้�นได้้ 

ก่่อให้้เกิดิการคิดิ ซื้้�อ ใช้้งาน ประเมินิผลสินิค้้าและบริกิาร 

คาดว่า่จะสามารถตอบสนองความต้้องการได้้ (Serirat el al., 

2003) ในขณะที่่�พฤติิกรรมผู้้�บริิโภคเป็็นการพิิจารณา

พฤติกิรรมของกลุ่่�มเป้้าหมายจากคำำ�ถาม จำำ�นวน 7 คำำ�ถาม 

(Luanjamroen, 2003) ได้้แก่่ 1) ใครคืือกลุ่่�มเป้้าหมายหลักั 

2) ซื้้�ออะไร 3) ทำำ�ไมถึงึซื้้�อหรืือไม่ซ่ื้้�อ 4) ใครมีีอิทิธิพิลในการซื้้�อ 

5) ซื้้�อเมื่่�อไหร่ ่6) ซื้้�อที่่�ไหน และ 7) ซื้้�ออย่า่งไร ผ่า่นตัวัแบบ

พฤติกิรรมผู้้�บริโิภค S-R Model (Stimulus-Response Model) 

เริ่่�มจากสิ่่�งกระตุ้้�น (stimulus) ที่่�ทำำ�ให้้เกิดิความต้้องการ มีี 2 ด้้าน 

ได้้แก่่ 1) สิ่่�งกระตุ้้�นทางการตลาด (marketing stimulus) 

สามารถควบคุุมและจััดให้้มีีขึ้้�นได้้เกี่่�ยวกัับส่่วนประสม

ทางการตลาด 2) สิ่่�งกระตุ้้�นอื่่�น ๆ คืือ ความต้้องการของ 

ผู้้�บริโิภคภายนอก ไม่ส่ามารถควบคุมุได้้ ได้้แก่ ่ด้้านเศรษฐกิจิ 

เทคโนโลยีี กฎหมาย การเมืือง และวัฒันธรรม จากนั้้ �น 

สิ่่�งกระตุ้้�นจะเข้้ามาในความรู้้�สึกึนึึกคิดิของผู้้�ซื้้�อ (buyer’s 

black box) ทางที่่�ผู้้�ผลิติไม่ท่ราบได้้ ความคิดิของผู้้�ซื้้�อได้้รับั

มาจากคุุณลัักษณะที่่�ต่่างกัันของผู้้�ซื้้�อ จากนั้้ �นเกิิดการ 

ตอบสนองและตัดัสินิใจซื้้�อของผู้้�ซื้้�อ (Kotler et al., 1999) 

แสดงดังัภาพที่่� 1

ภาพท่ี่ � 1 ตัวัแบบพฤติกิรรมผู้้�บริโิภค S-R Model (ที่่�มา : Kotler et al.,1999)

การตอบสนองต่่อผู้้�ช้ื้�อ

(Response: R)

•	 การเลืือกผลิติภัณัฑ์์

•	 การเลืือกตราสินิค้้า

•	 การเลืือกผู้้�ขาย

•	 เวลาในการซื้้�อ

•	 ปริมิาณการซื้้�อ

กล่่องดำำ� หรืือ

ความรู้้�สึึกนึึกคิิดของผู้้�ซ้ื้�อ 

(buyer’s black box)

ขั้้ �นตอนการตัดัสิินใจของผู้้�ซ้ื้�อ

(buyer’s decision process)

•	 การรับัรู้้�ปััญหา (problem recognition)

•	 การค้้นหาข้้อมูลู (information search)

•	 การประเมินิผลทางเลืือก (evaluation of alternatives)

ลักัษณะของผู้้�ซ้ื้�อ

(buyer’s characteristics)

•	 ปััจจัยัด้้านวัฒันธรรม (cultural)

•	 ปััจจัยัด้้านสังัคม (social)

•	 ปััจจัยัด้้านส่ว่นบุุคคล (personal)

สิ่่�งกระตุ้้�นภายนอก

(Stimulus: S)

สิ่่�งกระตุ้้�นทางการตลาด

(marketing stimulus)

•	 ผลิติภัณัฑ์์

•	 ราคา

สิ่่�งกระตุ้้�นอื่่�น ๆ

(other stimulus)

•	 เศรษฐกิจิ

•	 เทคโนโลยีี
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ส่่วนประสมทางการตลาดบริิการ (Marketing Mix 7Ps) 

คืือ ปััจจัยัสำำ�คัญัของการทำำ�การตลาด เน่ื่�องจากเป็็นสิ่่�ง 

ที่่�ควบคุมุได้้ (Ruengrujira, 2000) โดยส่ว่นประสมการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบด้้วย 4 ปััจจัยั คืือ 1) ด้้านผลิติภัณัฑ 

สิ่่�งที่่�บริษิัทัขายเพื่่�อทำำ�ให้้ลููกค้้าสนใจและพึงึพอใจจากการ

บริโิภคสินิค้้าและบริกิาร (Armstrong & Kotler, 2009)  

ความพึงึพอใจมาจากประสบการณ์์ที่่�สัมัผัสัได้้และไม่ไ่ด้้ เช่น่ 

บรรจุุภัณัฑ์์ รููปแบบ กลิ่่�น สีี ราคา ตราสินิค้้า คุุณภาพ  

ชื่่�อเสีียง ผลิติภัณัฑ์ต์้้องมีีประโยชน์ (utility) และคุณุค่า่ (value) 

2) ด้้านราคา จำำ�นวนเงินิที่่�ชำำ�ระเพื่่�อให้้ได้้รับัสินิค้้าที่่�คุ้้�มค่่า 

กับัจำำ�นวนเงินิที่่�จ่า่ยไป 3) ด้้านช่อ่งทางการจัดัจำำ�หน่่าย คืือ  

วิธิีีการที่่�จะนำำ�สินิค้้าหรืือบริกิารส่ง่ไปยังัผู้้�บริโิภค เพื่่�อให้้ทันั

ต่อ่ความต้้องการ (Serirat el al., 1998) การกำำ�หนดช่อ่งทาง 

การจัดัจำำ�หน่่าย มีี 3 ปััจจัยั ดังันี้้� (1) ลักัษณะของการ

ประกอบธุุรกิิจ (2) การใช้้คนกลางจััดจำำ�หน่่ายสิินค้้า  

(3) ลููกค้้ากลุ่่�มเป้้าหมายของธุรุกิจิ 4) ด้้านการส่ง่เสริมิการตลาด 

เพื่่�อสร้้างแรงจููงใจกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมายก่่อให้้เกิดิความรู้้�สึกึ 

ความต้้องการ และความพึึงพอใจในสิินค้้าหรืือบริิการ  

คาดการณ์์ว่่าการส่่งเสริมิการตลาดนั้้ �นมีีผลต่่อความรู้้�สึกึ 

ความเชื่่�อ และพฤติกิรรมการซื้้�อสินิค้้า (Etzel et al., 2007) 

หรืือเป็็นการสื่่�อสารแลกเปลี่่�ยนข้้อมูลูระหว่า่งผู้้�ขายกับัผู้้�ซื้้�อ 

แต่่สำำ�หรับัธุรุกิจิบริกิาร มีีเพิ่่�มเติมิอีีก 3 ปััจจัยั คืือ 5) ด้้านบุุคคล 

ตั้้ �งแต่่เจ้้าของกิจิการ ผู้้�บริหิารระดับัสููง ผู้้�บริหิารระดับักลาง 

ผู้้�บริหิารระดับัล่า่ง พนักังานทั่่ �วไป เป็็นผู้้�คิดิ วางแผน และ

ดำำ�เนิินงาน เพื่่�อทำำ�ให้้เป็็นไปในทิิศทางที่่�วางกลยุุทธ์์ไว้้  

6) ด้้านกระบวนการทำำ�งานและกฎระเบีียบเพื่่�อความถููกต้้อง 

รวดเร็ว็ เหมาะสม ควรออกแบบขั้้ �นตอนการดำำ�เนิินงาน 

ที่่�ละเอีียด ชัดัเจน เพื่่�อให้้เข้้าใจตรงกันั ถููกต้้องและราบรื่่�น 

(Sukrith, 2014) 7) ด้้านลักัษณะทางกายภาพ สิ่่�งที่่�ลููกค้้า

สัมัผัสัได้้จากการใช้้สินิค้้าหรืือบริกิาร สร้้างความแตกต่่าง 

ที่่�มีีความโดดเด่่นและมีีคุุณภาพ เช่่น รููปแบบการจัดัการ  

การบริกิารที่่�รวดเร็ว็ (Pongsathaporn, 2003) รวมเรีียกได้้ว่า่

เป็็น “7Ps” (Serirat et al., 2009)

การศึกึษางานวิจิัยัที่่�เกี่่�ยวข้้อง ปััจจัยัเชิงิสาเหตุุทุกุปััจจัยั

มีีอิทิธิพิลทางตรงเชิงิบวกต่่อความพึงึพอใจและความภักัดีี

ในการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า (Phucharoen & U-on, 2017) 

ปััจจัยัส่ว่นบุคุคลด้้านเพศ อายุ ุรายได้้ พฤติกิรรม และปััจจัยั

ส่่วนประสมทางการตลาดมีีความสัมัพันัธ์์กับัการตัดัสินิใจ 

ซื้้�อสินิค้้า (Dungnai & Chaiprasit, 2018) โดยปััจจัยัที่่�ส่ง่ผล

ต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า ได้้แก่่ ปััจจัยัด้้านราคา ช่่องทาง

จำำ�หน่่าย สินิค้้าที่่�ขาย และส่ง่เสริมิการขาย (Tansiri, 2022) 

ลููกค้้าให้้ความสำำ�คัญักับัความคุ้้�มค่่า ด้้านความชอบพร้้อม 

ที่่�จะถ่่ายทอดสินิค้้า ด้้านประสบการณ์์ และด้้านการเข้้าถึงึ 

ผู้้�บริโิภคส่่งผลให้้เกิดิการซื้้�อ (Vongmahasetha, 2022) 

นอกจากนี้้� ลููกค้้าตัดัสินิใจซื้้�อจากปััจจัยัด้้านผลิติภัณัฑ์ ์และ

ราคาเป็็นหลักั รองลงมา คืือ การส่ง่เสริมิการตลาด บุคุลากร 

ช่่องทางการจัดัจำำ�หน่่าย และกระบวนการ โดยผู้้�ที่่�มีีอายุ ุ

ระดับัการศึึกษา อาชีีพ รายได้้ที่่�แตกต่่างกันั มีีผลต่่อ 

การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าแตกต่่างกันั ร้้านที่่�มีีสินิค้้าโดดเด่่น  

ให้้ข้้อมููลครบถ้้วน มีีการส่่งเสริมิการขาย จะช่่วยให้้ลููกค้้า

ตัดัสินิใจซื้้�อได้้รวดเร็ว็ขึ้้�น (Buapanwilai, 2020) เมื่่�อได้้รับั

ความรู้้�เกี่่�ยวกับัสินิค้้าจะส่่งผลให้้เกิิดความไว้้วางใจและ 

การตัดัสินิใจซื้้�อ นอกจากนี้้� การให้้ข้้อมูลูด้้านความปลอดภัยั

และประโยชน์ช่ว่ยเพิ่่�มความมั่่ �นใจของผู้้�บริโิภคได้้ (Cong et 

al., 2022) สาเหตุหุลักัที่่�ลููกค้้าซื้้�อซ้ำำ��วัสัดุกุ่อ่สร้้างเพราะมีีการ

บริกิารดีี ทำำ�เลดีี ราคาถููก สินิค้้าหลากหลาย คุุณภาพดีี  

ปััจจัยัส่่วนประสมทางการตลาดที่่�ส่่งผลต่่อการซื้้�อซ้ำำ��มาก

ที่่�สุดุ ได้้แก่่ ด้้านการส่ง่เสริมิการตลาด ด้้านกระบวนการให้้

บริกิาร คืือ การตรวจสอบสินิค้้าก่อ่นจัดัส่ง่ ด้้านบุคุลากร คืือ

ผู้้�ประกอบการให้้บริกิารลููกค้้าด้้วยตัวัเอง ด้้านประสิทิธิภิาพ

และคุณุภาพการให้้บริกิาร คืือ สามารถจัดัส่ง่สินิค้้าได้้ทันัเวลา 

(Chinplikanon, 2021) องค์ป์ระกอบด้้านภาพและอารมณ์ 

ในการทำำ�ลููกค้้าสัมัพันัธ์์ การบริกิารหลังัการขายสามารถ

กระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคอยากสนัับสนุุนสิินค้้าและบริิการ  

ยิ่่�งไปกว่่านั้้ �น ความน่าเชื่่�อถืือและดึงึดููดใจของการตลาด 

ยังัส่ง่ผลต่อ่การสนับัสนุุนตราสินิค้้าอีีกด้้วย (Badenes-Rocha 

et al., 2022) นอกจากนี้้� การจัดัการสร้้างสัมัพันัธ์ช์่ว่ยเพิ่่�ม

ความผููกพันัระหว่่างแบรนด์์และผู้้�บริิโภคได้้ จึึงควรใช้้

กลยุุทธ์์สำำ�หรับัองค์ก์รในการใช้้ CRM เพื่่�อให้้เกิดิผลลัพัธ์ ์

ด้้านการตลาดและการสร้้างคุุณค่่า (Bhatti et al., 2023)  

จากการศึกึษาข้้างต้้นอธิบิายกรอบแนวคิดิในการวิจิัยัได้้ 

ดังัภาพที่่� 2



ปีีที่่� 45 ฉบับัที่่� 4 (กรกฎาคม - สิงิหาคม) พ.ศ. 2568

406

Silpakorn University e-Journal
(Social Sciences, Humanities, and Arts)
ISSN 2985-2536 (Online)

วิิธีีดำำ�เนิินการวิิจัยั 

การศึึกษาคุุณลักัษณะและพฤติิกรรมการซ้ื้�อสิินค้้า

ของลูกูค้้า และการศึึกษาปััจจัยัส่่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ท่ี่� ส่่งผลต่อการตััดสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าของลููกค้้า  

ร้้านวัสัดุุก่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย 

มีีการออกแบบการศึกึษาดังันี้้�

ประชากร ได้้แก่่ ลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย (มีี 5 ตำำ�บล ได้้แก่่ ตำำ�บลผาขาว 

ตำำ�บลท่่าช้้างคล้้อง ตำำ�บลโนนปอแดง ตำำ�บลโนนป่่าซาง  

และตำำ�บลบ้้านเพิ่่�ม) จำำ�นวน 32,726 คน (The Bureau of 

Registration Administration, Department of Provincial 

Administration, 2024)

กลุ่่�มตัวัอย่่าง ได้้แก่่ จำำ�นวนลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่่อสร้้าง 

แบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย รวมทั้้ �งสิ้้�น 400 คน 

คำำ�นวณโดยสููตรการหากลุ่่�มตัวัอย่า่งของ Taro Yamane (1973) 

ที่่�ระดับัความเชื่่�อมั่่ �น 95% ได้้ขนาดตัวัอย่่าง 395.17 คน 

เน่ื่�องด้้วยป้้องกันัข้้อมููลผิดิพลาด จึงึกำำ�หนดกลุ่่�มตัวัอย่่าง 

จำำ�นวน 400 คน โดยการสุ่่�มแบบง่า่ย (simple random sampling) 

เครื่่�องมืือท่ี่�ใช้้ในการศึึกษา คืือ แบบสอบถาม  

(questionnaire) ประกอบด้้วย 5 ส่่วน 1) ข้้อมููลด้้าน

คุณุลักัษณะของลููกค้้า 2) คำำ�ถามเกี่่�ยวกับัพฤติกิรรมการซื้้�อ

สินิค้้าของลููกค้้า 3) คำำ�ถามเกี่่�ยวกับัปััจจัยัส่่วนประสมทาง 

การตลาดบริกิาร 4) ระดับัการตัดัสินิใจซื้้�อ และ 5) ข้้อเสนอแนะ

เพิ่่�มเติมิ

การสร้้างเครื่่�องมืือและการตรวจสอบคุุณภาพ

เครื่่�องมืือท่ี่�ใช้้ในการศึึกษา แบ่ง่ออกเป็็นขั้้ �นตอนย่อ่ย ได้้แก่่ 

1) แบบสอบถามได้้จากข้้อมููล 2 ส่่วน ประกอบด้้วย 

ค้้นคว้้าข้้อมูลูเอกสาร และการสังัเกตพฤติกิรรมของลููกค้้า 

ในกลุ่่�มธุรุกิจิ 

2) เสนอให้้ผู้้�ทรงคุณุวุฒุิติรวจสอบ เสนอแนะ 

3) สร้้างแบบสอบถาม ประกอบด้้วย 

ส่่วนที่่ � 1 ข้้อมููลด้้านคุุณลักัษณะของลููกค้้า เพศ อายุ ุ 

การศึกึษา อาชีีพ และรายได้้ต่อ่เดืือน คำำ�ถามเป็็นแบบปลายปิิด 

แบบตรวจสอบรายการ (checklist) 5 ข้้อ 

ส่ว่นที่่ � 2 เป็็นคำำ�ถามพฤติกิรรมการซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า 

ร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย  

แบบตรวจสอบรายการ (checklist) 8 ข้้อ 

ส่ว่นที่่ � 3 คำำ�ถามปัจจัยัส่ว่นประสมทางการตลาด 7Ps  

ที่่�ลููกค้้ามีีความเห็น็ว่่าส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าร้้าน 

วัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย เป็็นคำำ�ถาม

ปลายปิิดแบบมาตรประมาณค่า่ (rating scale) 5 ระดับั คืือ 

มากที่่�สุดุ มาก ปานกลาง น้้อย และน้้อยที่่�สุดุ โดยส่ว่นประสม

ทางการตลาด 7 ด้้าน ได้้แก่่ ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์6 ข้้อ ด้้านราคา 

4 ข้้อ ด้้านช่อ่งทางการจัดัจำำ�หน่่าย 4 ข้้อ ด้้านการส่ง่เสริมิ

การตลาด 4 ข้้อ ด้้านบุุคคล 4 ข้้อ ด้้านกระบวนการ 4 ข้้อ 

และด้้านลักัษณะทางกายภาพ 4 ข้้อ รวม 30 ข้้อ 

ส่ว่นที่่ � 4 ระดับัการตัดัสินิใจซื้้�อ การซื้้�อซ้ำำ�� และการบอกต่่อ 

3 ข้้อ 

ภาพท่ี่ � 2 กรอบแนวคิดิการวิจิัยั

ตัวัแปรอิิสระ (independent variable)

   คุุณลักัษณะของลูกูค้้า (เพศ อายุ ุการศึกึษาสููงสุดุ 

   อาชีีพ และรายได้้ต่่อเดืือน)

  ปััจจัยัส่่วนประสมทางการตลาด (7Ps)

     1. ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์(product)

     2. ด้้านราคา (price)

     3. ด้้านช่อ่งทางการจัดัจำำ�หน่่าย (place)

     4. ด้้านการส่ง่เสริมิการตลาด (promotion)

     5. ด้้านบุุคคล (people)

     6. ด้้านกระบวนการ (process)

     7. ด้้านลักัษณะทางกายภาพ (physical evidence)

  การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

  ของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่่อสร้้าง

  แบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว 

  จังัหวัดัเลย

  แนวทางการกระตุ้้�น

  การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

  ของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่่อสร้้าง

  แบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว

  จังัหวัดัเลย

ตัวัแปรตาม (dependent variable)

H2

H1
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ส่ว่นที่่ � 5 ข้้อเสนอแนะเพิ่่�มเติมิ (แบ่ง่ระดับัความคิดิเห็น็

ได้้ 5 ระดับั ได้้แก่่ 1.00-1.80 คืือ น้้อยที่่�สุดุ, 1.81-2.60 คืือ 

น้้อย, 2.61-3.40 คืือ ปานกลาง, 3.41-4.20 คืือ มาก, 4.21-

5.00 คืือ มากที่่�สุดุ)

การตรวจสอบความเท่ี่�ยงตรง นำำ�แบบสอบถาม 

ตรวจสอบความเที่่�ยงตรง (content validity) ด้้วยค่า่ IOC 

(Index of Item Objective Congruence) ผลเท่่ากับั 1 

มากกว่า่เกณฑ์ท์ี่่�กำำ�หนด จากนั้้ �นนำำ�แบบสอบถามที่่�สมบููรณ์์ 

ไปทดลองใช้้ (try out) กับัประชากรนอกเหนืือกลุ่่�มตัวัอย่า่ง 

จำำ�นวน 30 คน เพื่่�อนำำ�ผลไปหาค่า่ความเชื่่�อมั่่ �นในแต่ล่ะด้้าน

ด้้วยวิธิีีการของครอนบาค (Cronbach) เพื่่�อวิเิคราะห์์ค่่า

สัมัประสิทิธิ์์ �ครอนบาคอัลัฟ่่า (Cronbach’s alpha coefficient) 

ในส่ว่นที่่� 3 ของแบบสอบถาม ใช้้การผ่า่นเกณฑ์ต์ั้้ �งแต่่ 0.70 

ขึ้้�นไป (Cronbach, 1970) ผลการทดสอบมากกว่า่ 0.70 ดังันี้้� 

ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์ (product) 0.821 ด้้านราคา (price) 0.786  

ด้้านช่อ่งทางการจัดัจำำ�หน่่าย (place) 0.771 ด้้านการส่ง่เสริมิ

การตลาด (promotion) 0.826 ด้้านบุุคคล (people) 0.749  

ด้้านกระบวนการ (process) 0.720 ด้้านลักัษณะทางกายภาพ 

(physical evidence) 0.742 การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า 

0.800 รวมได้้ 0.950 

การวิิเคราะห์ข์้้อมูลูและการทดสอบสมมติิฐาน

วิเิคราะห์ข์้้อมูลูด้้วย SPSS (Statistical Package for 

the Social Sciences) สถิติิทิี่่�ใช้้ ได้้แก่่ 1) สถิติิเิชิงิพรรณนา 

(descriptive statistics) ค่า่ร้้อยละ (percentage) ค่า่เฉลี่่�ย 

(mean) และส่ว่นเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation)  

เพื่่�ออธิิบายคุุณลักัษณะและพฤติิกรรมการซื้้�อสินิค้้าของ

ลููกค้้า 2) สถิติิเิชิงิอนุุมาน (inferential statistics) ทดสอบ

สมมติิฐานที่่� 1-5 คุุณลักัษณะของลููกค้้าที่่�แตกต่่างกััน  

ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย แตกต่่างกันั ด้้วยสถิติิวิิธิีี t-test 

ความแปรปรวนทางเดีียว (One-Way ANOVA) หากมีี 

ความแตกต่า่งจะใช้้วิธิีี Least Significant Difference (LSD) 

ทดสอบสมมติฐิานที่่� 6-12 ปััจจัยัของส่ว่นประสมทางการตลาด 

7Ps ที่่�ส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุุ

ก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ ด้้วยสถิติิกิารถดถอยพหุคุููณ (Multiple 

Regression Analysis: MRA) วิธิีี Enter ด้้วยการวิเิคราะห์์

สมการการถดถอยพหุุคููณเชิงิเส้้น (linear regression)  

และการวิเิคราะห์์ค่่าสหสัมัพันัธ์์ (Pearson correlation  

coefficient) 

การเสนอแนวทางการกระตุ้้�นการตัดัสิินใจซ้ื้�อสิินค้้า

ของลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม อำำ�เภอผาขาว 

จังัหวัดัเลย

ผู้้�วิจิัยันำำ�ผลการศึกึษาทั้้ �ง 2 วัตัถุุประสงค์ม์าวิเิคราะห์ ์ 

จัดัทำำ�โครงการเพื่่�อเสนอแนวทางการกระตุ้้�นการตัดัสินิใจ 

ซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า ดำำ�เนิินโครงการ 2 เดืือน วัดัผลก่่อนและ

หลังัการดำำ�เนิินโครงการ 

ผลการวิิจัยั 

ผลการศึึกษาคุุณลักัษณะและพฤติิกรรมการซ้ื้�อสิินค้้า

ของลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม อำำ�เภอผาขาว 

จังัหวัดัเลย

จากการศึกึษาคุุณลักัษณะของลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่่อสร้้าง

แบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย พบว่า่ ลููกค้้าของร้้าน

วัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ จำำ�นวน 400 คน ส่ว่นใหญ่่เป็็นเพศหญิงิ 

262 คน (ร้้อยละ 65.50) และเพศชาย 138 คน (ร้้อยละ 34.50) 

ส่ว่นใหญ่่อายุรุะหว่า่ง 31-40 ปีี จำำ�นวน 177 คน (ร้้อยละ 44.25) 

รองลงมา คืือ 20-30 ปีี จำำ�นวน 115 คน (ร้้อยละ 28.75)  

มีีการศึกึษาสููงสุดุอยู่่�ในระดับัต่ำำ��กว่า่ระดับัปริญิญาตรีี จำำ�นวน

มากที่่�สุดุ คืือ 188 คน (ร้้อยละ 47.00) รองลงมา คืือ ระดับั

ปริญิญาตรีี จำำ�นวน 170 คน (ร้้อยละ 42.50) ระดับัปริญิญาโท 

จำำ�นวน 37 คน (ร้้อยละ 9.25) และระดับัปริญิญาเอก จำำ�นวน 

5 คน (ร้้อยละ 1.25) ประกอบอาชีีพพนักังานบริษิัทัเอกชน

เป็็นส่ว่นใหญ่่ จำำ�นวน 173 คน (ร้้อยละ 43.25) รองลงมา คืือ 

รับัราชการ จำำ�นวน 69 คน (ร้้อยละ 17.25) พนักังานรัฐัวิสิาหกิจิ 

จำำ�นวน 53 คน (ร้้อยละ 13.25) ช่า่งรับัเหมาก่่อสร้้าง จำำ�นวน 

44 คน (ร้้อยละ 11.00) ตามลำำ�ดับั มีีรายได้้ต่อเดืือนอยู่่�ที่่� 

15,001-30,000 บาท มากที่่�สุดุ จำำ�นวน 135 คน (ร้้อยละ 33.75) 

รองลงมา คืือ 30,001-50,000 บาท จำำ�นวน 107 คน (ร้้อยละ 

26.75) ต่ำำ��กว่า่หรืือเท่า่กับั 15,000 บาท จำำ�นวน 89 คน (ร้้อยละ 

22.25) และมากกว่า่ 50,000 บาท จำำ�นวน 69 คน (ร้้อยละ 17.25)

ข้้อมูลูพฤติกิรรมการซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า พบว่า่ ลููกค้้า

ของร้้านวัสัดุกุ่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย 

จำำ�นวน 400 คน ส่ว่นใหญ่่มีีการรู้้�จักัจากการเห็น็ป้้ายโฆษณา 

โบรชัวัร์ ์ จำำ�นวน 242 คน (ร้้อยละ 60.50) รองลงมา คืือ  

ผ่า่นหน้้าร้้าน จำำ�นวน 100 คน (ร้้อยละ 25.00) มีีคนรู้้�จักัหรืือ

ญาติแินะนำำ� จำำ�นวน 39 คน (ร้้อยละ 9.75) และจากช่อ่งทาง

ออนไลน์์ต่่าง ๆ จำำ�นวน 19 คน (ร้้อยละ 4.75) โดยลููกค้้า 

คิิดเป็็นสััดส่่วนมากที่่�สุุดจะมีีช่่องทางการสั่่ �งซื้้�อสิินค้้า 
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ที่่�ต้้องการผ่่าน LINE official account จำำ�นวน 245 คน  

(ร้้อยละ 61.25) รองลงมา คืือ เข้้ามาซื้้�อด้้วยตนเอง จำำ�นวน 

115 คน (ร้้อยละ 28.75) สาเหตุุสููงสุุดที่่�ลููกค้้าที่่�ซื้้�อสินิค้้า 

เน่ื่�องจากมีีสินิค้้าให้้เลืือกหลากหลาย จำำ�นวน 202 คน  

(ร้้อยละ 50.50) รองลงมา คืือ การมีีบริกิารดีี จำำ�นวน 85 คน 

(ร้้อยละ 21.25) สะดวกในการเดินิทางมาซื้้�อ จำำ�นวน 48 คน 

(ร้้อยละ 12.00) คุณุภาพสินิค้้าดีี จำำ�นวน 31 คน (ร้้อยละ 7.75) 

ราคาถููก จำำ�นวน 20 คน (ร้้อยละ 5.00) และมีีช่่องทาง 

การสั่่ �งซื้้�อที่่�หลากหลาย จำำ�นวน 14 คน (ร้้อยละ 3.50)  

ส่ว่นใหญ่่ซื้้�อสินิค้้าประเภทกระเบื้้�องปููพื้้�น จำำ�นวน 189 คน 

(ร้้อยละ 47.25) รองลงมา คืือ แผ่น่เมทัลัชีีท จำำ�นวน 84 คน 

(ร้้อยละ 21.00) ลููกค้้าส่ว่นใหญ่่เป็็นลููกค้้าที่่�ร้้านมาแล้้ว 1-3 ปีี 

มีี 229 คน (ร้้อยละ 57.25) รองลงมา คืือ น้้อยกว่่า 1 ปีี 

จำำ�นวน 85 คน (ร้้อยละ 21.25) โดยวัตัถุุประสงค์ใ์นการซื้้�อ

เพื่่�อตกแต่ง่ที่่�อยู่่�อาศัยัส่ว่นตัวั จำำ�นวนสููงสุดุ 350 คน (ร้้อยละ 

87.50) รองลงมา คืือ ผู้้�รับัเหมา จำำ�นวน 45 คน (ร้้อยละ 11.25) 

และนำำ�ไปขายต่่อ จำำ�นวน 5 คน (ร้้อยละ 1.25) ค่า่ใช้้จ่่าย 

ในการซื้้�อสินิค้้าโดยมาก คืือ 15,001-25,000 บาท มีี 240 คน  

(ร้้อยละ 60.00) คิดิเป็็นสัดัส่ว่นสููงสุดุ รองลงมา ต่ำำ��กว่า่หรืือ

เท่า่กับั 15,000 บาท จำำ�นวน 129 คน (ร้้อยละ 32.25) ผู้้�ที่่�มีี

อิทิธิพิลต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อของลููกค้้าสููงที่่�สุดุ คืือ ผู้้�รับัเหมา/ช่า่ง 

มีี 109 คน (ร้้อยละ 27.25) รองลงมา คืือ เจ้้าของโครงการ

หมู่่�บ้้าน/คอนโด 90 คน (ร้้อยละ 22.50) ลููกค้้าผู้้�ว่า่จ้้าง 73 คน 

(ร้้อยละ 18.25) พนัักงานขาย 56 คน (ร้้อยละ 14.00) 

เว็บ็ไซต์์สื่่�อออนไลน์์เกี่่�ยวกับัที่่�อยู่่� 35 คน (ร้้อยละ 8.75) 

สมาชิกิในครอบครัวั 27 คน (ร้้อยละ 6.75) และเพื่่�อน 10 คน 

(ร้้อยละ 2.50)

ผลการทดสอบสมมติิฐานเพื่่�อหาความแตกต่่างของ

การตัดัสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าร้้านวัสัดุุก่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม  

อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย จำำ�แนกตามคุุณลักัษณะ 

ของลูกูค้้า

ทดสอบสมมติฐิานด้้วยสถิติิเิชิงิอนุุมาน (inferential  

statistics) ทดสอบสมมติิฐาน 1-5 ด้้วยสถิิติิวิธิีี t-test  

ความแปรปรวนทางเดีียว (One-Way ANOVA) หากมีี 

ความแตกต่่างจะใช้้วิธิีี LSD 

การทดสอบสมมติิฐานท่ี่� 1-5 เพศ อายุุ การศึกึษา 

อาชีีพ และรายได้้ต่อเดืือนที่่�แตกต่า่งกันั ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจ

ซื้้�อสินิค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย 

แตกต่่างกันั

H0: เพศ อายุุ การศึกึษา อาชีีพ และรายได้้ต่อเดืือน 

ที่่�แตกต่า่งกันั ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้าง

แบบดั้้ �งเดิมิไม่แ่ตกต่่างกันั

H1: เพศ อายุุ การศึกึษา อาชีีพ และรายได้้ต่อเดืือน 

ที่่�แตกต่า่งกันั ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้าง

แบบดั้้ �งเดิมิแตกต่่างกันั

ผลการทดสอบสมมติฐิานที่่� 1 ด้้วยสถิติิทิดสอบ t-test  

พบว่่า มีีค่่า Sig. = 0.735 ซึ่่�งมากกว่่า 0.05 จึงึยอมรับั

สมมติฐิาน H0 และปฏิเิสธ H1 ผลการทดสอบสมมติฐิานที่่� 

2-4 ด้้วยสถิติิทิดสอบ One-Way ANOVA พบว่่า มีีค่่า  

Sig. = 0.280 Sig. = 0.557 Sig. = 0.557 ตามลำำ�ดับั ซึ่่�งมีีค่า่

มากกว่า่ 0.05 จึงึยอมรับัสมมติฐิาน H0 และปฏิเิสธ H1 เช่น่กันั 

หมายความว่า่ เพศ อายุ ุการศึกึษา และอาชีีพที่่�แตกต่่างกันั 

ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ

ไม่แ่ตกต่่างกันัที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ0.05

ผลการทดสอบสมมติฐิานที่่� 5 ด้้วยสถิติิทิดสอบ One- 

Way ANOVA พบว่า่ มีีค่า่ Sig. = 0.045 ซึ่่�งน้้อยกว่า่ 0.05 

จึงึปฏิเิสธสมมติฐิาน H0 และยอมรับั H1 หมายความว่่า  

รายได้้ต่อเดืือนที่่�แตกต่า่งกันั ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

ร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิแตกต่่างกันัอย่่างมีีนััยสำำ�คัญั 

ทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 จากนั้้ �นจึงึนำำ�ไปทดสอบความแตกต่า่ง

เป็็นรายคู่่�ด้้วยวิธิีี LSD ที่่�ระดับันััยสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ 0.05  

ผลพบความแตกต่่าง จำำ�นวน 2 คู่่� ได้้แก่่ 1) กลุ่่�มรายได้้ 

ต่อ่เดืือน 15,001-30,000 บาท กับักลุ่่�มมากกว่า่ 50,000 บาท 

โดยกลุ่่�มรายได้้ต่่อเดืือน 15,001-30,000 บาท มีีค่่าเฉลี่่�ย 

สููงกว่า่ 2) กลุ่่�มรายได้้ต่อเดืือน 30,001-50,000 บาท กับักลุ่่�ม

มากกว่่า 50,000 บาท โดยกลุ่่�มรายได้้ต่อเดืือน 30,001-

50,000 บาท มีีค่า่เฉลี่่�ยสููงกว่า่

จากการศึกึษาความแตกต่า่งของการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

ร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย จำำ�แนก

ตามคุณุลักัษณะของลููกค้้า พบว่า่ ลููกค้้าที่่�มีีรายได้้ต่่อเดืือน

แตกต่า่งกันั ส่ง่ผลต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้าง

แบบดั้้ �งเดิมิแตกต่า่งกันัอย่า่งมีีนัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 

สอดคล้้องกับัสมมติฐิานที่่� 5

ผลการศึึกษาปััจจัยัส่่วนประสมทางการตลาดบริิการ 

ท่ี่�ส่่งผลต่อการตัดัสิินใจซ้ื้�อสิินค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุุ

ก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย

การทดสอบสมมติิฐานท่ี่� 6-12 

H0: ปััจจัยัส่่วนประสมทางการตลาดด้้านผลิติภัณัฑ์ ์

ราคา ช่อ่งทางการจัดัจำำ�หน่่าย การส่ง่เสริมิการตลาด บุคุคล 

กระบวนการ และลัักษณะทางกายภาพ ไม่่ส่่งผลต่่อ 
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การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย

H1: ปััจจัยัส่่วนประสมทางการตลาดด้้านผลิติภัณัฑ์ ์

ราคา ช่อ่งทางการจัดัจำำ�หน่่าย การส่ง่เสริมิการตลาด บุคุคล 

กระบวนการ และลักัษณะทางกายภาพ ส่ง่ผลต่อ่การตัดัสินิใจ

ซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว 

จังัหวัดัเลย

ผลการทดสอบสมมติิฐานที่่� 6-12 สามารถสรุุปได้้ 

ดังัตารางที่่� 1

ตารางท่ี่ � 1 ผลการทดสอบค่า่สหสัมัพันัธ์อ์ย่า่งง่า่ยของ Pearson (Pearson correlation) 

ตัวัแปร Decision Product Price Place Promotion People Process Physical 

evidence

Decision 1

Product 0.576** 1

Price 0.582** 0.646** 1

Place 0.556** 0.555** 0.588** 1

Promotion 0.629** 0.615** 0.627** 0.656** 1

People 0.639** 0.546** 0.579** 0.585** 0.710** 1

Process 0.693** 0.521** 0.549** 0.526** 0.583** 0.636** 1

Physical evidence 0.792** 0.549** 0.536** 0.561** 0.614** 0.682** 0.762** 1

**ที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ0.01

จากตารางที่่� 1 ผลการทดสอบค่า่สัมัประสิทิธิ์์ �สหสัมัพันัธ์์

ของตัวัแปรอิิสระและตััวแปรตาม ใช้้วิิธีีการคำำ�นวณหา 

ค่่าสัมัประสิทิธิ์์ �สหสัมัพันัธ์์อย่่างง่่ายของ Pearson พบว่่า 

ตัวัแปรอิสิระทุุกตัวัมีีความสัมัพันัธ์ก์ันัเชิงิเส้้นตรง แต่่ละตัวั

มีีค่า่สัมัประสิทิธิสิหสัมัพันัธ์อ์ยู่่�ระหว่า่ง 0.549-0.792 ไม่เ่กินิ 

0.800 อธิบิายได้้ว่า่ ตัวัแปรมีีความสัมัพันัธ์ก์ันัในระดับัปกติิ

นำำ�ไปวิเิคราะห์ส์มการถดถอยพหุุคููณ เพื่่�อหารููปแบบของ

สมการที่่�ใช้้อธิบิายความสัมัพันัธ์์ระหว่่างตัวัแปรอิสิระและ

ตัวัแปรตามได้้ 

ผลการทดสอบสมมติิฐานปััจจััยส่่วนประสมทาง 

การตลาด (7Ps) ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้า

ร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย  

ด้้วยสถิติิ ิMultiple regression analysis วิธิีี Enter สามารถ

สรุปุผลได้้ดังัตารางที่่� 2

ตารางท่ี่ � 2 ผลการทดสอบสมมติฐิานปััจจัยัส่ว่นประสมทางการตลาดบริกิาร ใช้้สถิติิ ิMRA วิธิีี Enter

ตัวัแปร ค่่าสัมัประสิิทธิ์์�

ถดถอย

ค่่าความ 

คลาดเคลื่่�อน

Beta t P-value Collinearity

Tolerance VIF

ค่า่คงที่่� 0.311 0.180 1.733 0.084

Product 0.115 0.058 0.081 1.984 0.048* 0.484 2.067

Price 0.129 0.055 0.099 2.352 0.019* 0.455 2.197

Place 0.025 0.049 0.021 0.510 0.610 0.486 2.059

Promotion 0.118 0.057 0.098 2.070 0.039* 0.362 2.766

People 0.037 0.054 0.032 0.692 0.489 0.380 2.635

Process 0.132 0.051 0.119 2.586 0.010** 0.377 2.651

Physical evidence 0.532 0.051 0.511 10.456 0.000** 0.337 2.965

R = 0.827a; R2 = 0.685; Adjusted R2 = 0.679 SEE. = 0.42401 Durbin-Watson = 1.982; F = 121.625; Sig = 0.000b

*ที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ0.05 **ที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ0.01
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จากตารางที่่� 3 ผลการทดสอบค่า่สัมัประสิทิธิ์์ �สหสัมัพันัธ์์

ของตัวัแปรอิสิระ (independent variable) และตัวัแปรตาม 

(dependent variable) ของการวิจิัยั โดยใช้้วิธิีีการคำำ�นวณ

หาค่า่สัมัประสิทิธิ์์ �สหสัมัพันัธ์อ์ย่า่งง่า่ยของ Pearson (Pearson 

product moment correlation) สรุปุได้้ว่า่ตัวัแปรอิสิระทุกุตัวั

มีีความสัมัพันัธ์์กันัเชิิงเส้้นตรง โดยที่่�ตัวัแปรแต่่ละตัวัมีี 

ค่า่สัมัประสิทิธิ์์ �สหสัมัพันัธ์อ์ยู่่�ระหว่า่ง 0.549-0.792 ซึ่่�งมีีค่า่

ไม่เ่กินิ 0.800 อธิบิายได้้ว่า่ ตัวัแปรแต่่ละตัวัมีีความสัมัพันัธ์์

กันัในระดับัปกติ ิ ดังันั้้ �นจึงึสามารถนำำ�ตัวัแปรอิสิระทั้้ �ง 5 

ตััวแปรนี้้�  ไปใช้้ในการวิิเคราะห์์สมการถดถอยพหุุคููณ  

เพื่่�อหารููปแบบของสมการที่่�ใช้้อธิบิายความสัมัพันัธ์ร์ะหว่า่ง

ตัวัแปรอิสิระและตัวัแปรตามได้้ 

จากตารางที่่� 2 พบว่า่ ผลการทดสอบด้้วยสถิติิกิารถดถอย

พหุคุููณ (MRA) วิธิีีการ Enter ค่า่สัมัประสิทิธิ์์ �ถดถอยพหุคุููณ

มีีค่า่ความสัมัพันัธ์ใ์นระดับัสููงมาก (R = 0.827) ค่า่สัมัประสิทิธิ์์ �

สหสัมัพันัธ์์การพยากรณ์์ (R2 = 0.685) หรืือมีีค่่าทำำ�นาย 

สมการณ์์ได้้ร้้อยละ 68.50 มีีค่่า Durbin-Watson เท่่ากับั 

1.982 อยู่่�ในเกณฑ์ ์1.50-2.50 ไม่ม่ีีปัญหาความคลาดเคลื่่�อน

กับัเวลา สามารถนำำ�ไปใช้้ทดสอบสมมติฐิานด้้วยสถิติิ ิMultiple 

regression analysis ได้้

จากการทดสอบสมการถดถอยพหุุคููณเชิงิเส้้น (linear 

regression) วิเิคราะห์ด์้้วยสถิติิถิดถอยพหุุคููณ (multiple 

regression analysis) วิธิีีการ Enter พบว่า่ สมการตัวัแปรอิสิระ 

7 ตัวัแปร มีี 5 ตัวัแปร ได้้แก่่ ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์ (product)  

ด้้านราคา (price) ด้้านการส่ง่เสริมิการตลาด (promotion) 

ด้้านกระบวนการ (process) และด้้านลักัษณะทางกายภาพ 

(physical evidence) ส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของ

ลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย 

อย่า่งมีีนัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 ได้้สมการ Decision 

= 0.311 + 0.115Product + 0.129Price + 0.025Place + 

0.118Promotion + 0.037People + 0.132Process + 

0.352Physical Evidence วิเิคราะห์์ได้้ว่่า ด้้านช่่องทาง 

การจำำ�หน่่าย (place) และด้้านบุุคคล (people) มีีค่่า Sig. 

มากกว่า่ 0.05 หมายถึงึ ด้้านช่อ่งทางการจำำ�หน่่าย (place) 

และด้้านบุุคคล (people) ไม่ส่่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

ของลููกค้้า ผู้้�ศึกึษาจึงึนำำ�ตัวัแปรอิสิระ ได้้แก่่ ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์

(product) ด้้านราคา (price) ด้้านการส่่งเสริมิการตลาด  

(promotion) ด้้านลักัษณะทางกายภาพ (physical evidence) 

และด้้านกระบวนการ (process) ไปทดสอบด้้วยสถิติิ ิMultiple 

regression analysis ที่่�ระดับันััยสำำ�คัญัทางสถิิติิ 0.05  

เพื่่�อทดสอบสมมติฐิานอีีกครั้้ �ง ผลการทดสอบที่่�ได้้ดังัตารางที่่� 

3 และ 4

ตารางท่ี่ � 3 ผลการทดสอบค่า่สหสัมัพันัธ์อ์ย่า่งง่า่ยของ Pearson (Pearson correlation) 

ตารางท่ี่ � 4 ผลการทดสอบสมมติฐิานปััจจัยัส่ว่นประสมทางการตลาดบริกิาร ใช้้สถิติิ ิMRA วิธิีี Enter

ตัวัแปร Decision Product Price Promotion Process Physical evidence

Decision 1

Product 0.576** 1

Price 0.582** 0.646** 1

Promotion 0.629** 0.615** 0.627** 1

Process 0.693** 0.521** 0.549** 0.583** 1

Physical evidence 0.792** 0.549** 0.536** 0.614** 0.762** 1

**ที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ0.01

ตัวัแปร ค่่าสัมัประสิิทธิ์์�

ถดถอย

ค่่าความ 

คลาดเคลื่่�อน

Beta t P-value Collinearity

Tolerance VIF

ค่า่คงที่่� 0.282 0.176  1.604 0.110

Product 0.120 0.058 0.084 2.072 0.039* 0.490 2.042
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จากตารางที่่� 4 พบว่า่ ผลการทดสอบด้้วยสถิติิกิารถดถอย

พหุุคููณ (multiple regression analysis) วิธิีีการ Enter  

ค่่าสัมัประสิทิธิ์์ �ถดถอยพหุุคููณมีีค่่าความสัมัพันัธ์์ในระดับั 

สููงมาก (R = 0.827) ค่า่สัมัประสิทิธิ์์ �สหสัมัพันัธ์ก์ารพยากรณ์์ 

(R2 = 0.684) หรืือมีีค่่าทำำ�นายสมการณ์์ได้้ร้้อยละ 68.40  

มีีค่า่ Durbin-Watson เท่า่กับั 1.982 อยู่่�ในเกณฑ์ช์่ว่ง 1.50-2.50 

อธิบิายได้้ว่า่ไม่ม่ีีปัญหาระหว่า่งความคลาดเคลื่่�อนกับัเวลา 

สรุปุว่า่สามารถนำำ�ไปใช้้ทดสอบสมมติฐิานด้้วยสถิติิ ิMultiple 

regression analysis และใช้้ในการพยากรณ์์ความสัมัพันัธ์ไ์ด้้ 

ได้้เป็็นสมการพยากรณ์์ดังันี้้�

Decision = 0.282 + 0.120Product + 0.138Price + 

0.141Promotion + 0.137Process + 0.544Physical  

evidence

จากสมการ ปััจจัยัส่่วนประสมทางการตลาด 5 ด้้าน 

(ผลิติภัณัฑ์ ์ราคา การส่ง่เสริมิการตลาด กระบวนการ และ

ลักัษณะทางกายภาพ) ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของ

ลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย 

อย่่างมีีนัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 โดยมีีด้้านลักัษณะ

ทางกายภาพ (physical evidence) เป็็นลำำ�ดับัแรก (beta = 

0.523) ซึ่่�งเป็็นตัวัแปรที่่�ส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสููงที่่�สุุด  

ด้้านการส่่งเสริมิการตลาด (promotion) เป็็นลำำ�ดับัที่่�สอง 

(beta = 0.117) ด้้านราคา (price) เป็็นลำำ�ดับัที่่�สาม  

(beta = 0.106) ด้้านกระบวนการ (process) เป็็นลำำ�ดับัที่่�สี่่� 

(beta = 0.125) และด้้านผลิติภัณัฑ์ ์(product) เป็็นลำำ�ดับัที่่�ห้้า 

(beta = 0.084) โดยมีีความสัมัพันัธ์ท์ี่่�อยู่่�ในทิศิทางเดีียวกันั

ดังัสมการ หมายความว่่า ถ้้าด้้านลักัษณะทางกายภาพ  

ด้้านการส่ง่เสริมิการตลาด ด้้านราคา ด้้านกระบวนการ และ

ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์เพิ่่�มขึ้้�น 1 หน่่วย จะส่ง่ผลต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อ

สินิค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว 

จังัหวัดัเลย เพิ่่�มขึ้้�นจำำ�นวน 0.544 หน่่วย 0.141 หน่่วย  

0.138 หน่่วย 0.137 หน่่วย และ 0.120 หน่่วย ตามลำำ�ดับั

เมื่่�อปััจจัยัอื่่�น ๆ  ไม่เ่ปลี่่�ยนแปลง สรุปุผลการทดสอบสมมติฐิาน

ที่่� 6-12 คืือ ผลการศึกึษาสอดคล้้องกับัสมมติฐิานที่่� 6, 7, 9, 

11 และ 12 

ลููกค้้ามีีความเห็น็ด้้วยต่อ่ส่ว่นประสมการตลาดของร้้าน

วัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ ดังันี้้� ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์อยู่่�ในระดับัมาก 

มีีค่า่เฉลี่่�ยรวม 4.08 โดยปััจจัยัย่อ่ย คืือ ร้้านเป็็นที่่�รู้้�จักัและ

เปิิดกิจิการมานาน มีีค่า่เฉลี่่�ยสููงสุดุ 4.20 รองลงมา คืือ สินิค้้า

ทันัสมัยัตามเทรนด์ ์มีีค่า่เฉลี่่�ย 4.15 คุณุภาพสินิค้้า มีีค่า่เฉลี่่�ย 

4.13 ชื่่�อเสีียง มีีค่า่เฉลี่่�ย 4.04 ความหลากหลายของสินิค้้า 

มีีค่า่เฉลี่่�ย 4.03 และสินิค้้ามีีมาตรฐานสากล มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.93 

ตามลำำ�ดับั ด้้านราคา อยู่่�ในระดับัมาก มีีค่่าเฉลี่่�ย 3.92 

พิจิารณารายมิติิ ิพบว่า่ ราคาสินิค้้าถููก มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.92 รองลงมา 

เงื่่�อนไขในการชำำ�ระเงินิ มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.95 ราคาเหมาะสมกับั

คุุณภาพ มีีค่่าเฉลี่่�ย 3.92 และสินิค้้ามีีหลากหลายราคา  

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.82 ตามลำำ�ดับั ด้้านการส่ง่เสริมิการตลาด อยู่่�ใน

ระดับัมาก มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.87 พิจิารณารายมิติิ ิพบว่า่ มีีส่ว่นลด

การค้้า/เงินิสด มีีค่า่เฉลี่่�ยสููงสุดุที่่� 3.89 รองลงมา มีีการจัดัการ

ส่ง่เสริมิการขาย มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.89 มีีการประชาสัมัพันัธ์ผ์่า่นสื่่�อ

ที่่�หลากหลาย มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.86 และรับัประกันัคุณุภาพ รับัเคลม 

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.82 ตามลำำ�ดับั ด้้านกระบวนการ อยู่่�ในระดับัมาก 

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.73 พิจิารณารายมิติิ ิพบว่า่ บริกิารหลังัการขาย 

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.73 รองลงมา มีีการตรวจสอบสินิค้้าก่่อนจัดัส่ง่ 

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.79 ติดิต่่อผู้้�ขายได้้ง่า่ย ข้้อมูลูถููกต้้อง มีีค่า่เฉลี่่�ย 

ตัวัแปร ค่่าสัมัประสิิทธิ์์�

ถดถอย

ค่่าความ 

คลาดเคลื่่�อน

Beta t P-value Collinearity

Tolerance VIF

Price 0.138 0.053 0.106 2.586 0.010* 0.476 2.100

Promotion 0.141 0.050 0.117 2.807 0.005** 0.460 2.174

Process 0.137 0.050 0.125 2.726 0.007** 0.384 2.603

Physical evidence 0.544 0.049 0.523 11.170 0.000** 0.366 2.729

R = 0.827a; R2 = 0.684; Adjusted R2 = 0.680 SEE. = 0.42336 Durbin-Watson = 1.982; F = 170.634; Sig = 0.000b

*ที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ0.05 **ที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญัทางสถิติิ ิ0.01

ตารางท่ี่ � 4 ผลการทดสอบสมมติฐิานปััจจัยัส่ว่นประสมทางการตลาดบริกิาร ใช้้สถิติิ ิMRA วิธิีี Enter (ต่่อ)
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3.65 และบริกิารและจัดัส่่งสินิค้้ารวดเร็ว็ มีีค่่าเฉลี่่�ย 3.61  

ตามลำำ�ดับั และด้้านลักัษณะทางกายภาพ อยู่่�ในระดับัมาก  

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.70 พิจิารณารายมิติิ ิพบว่า่ มีีป้้ายหน้้าร้้านชัดัเจน 

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.99 รองลงมา มีีการจัดัเรีียงสินิค้้าเป็็นหมวดหมู่่� 

มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.74 ความสะอาด มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.56 และหน้้าร้้าน

ทันัสมัยัดึงึดููดใจ มีีค่่าเฉลี่่�ย 3.52 ตามลำำ�ดับั จากนั้้ �นนำำ� 

ผลการศึกึษาไปเสนอโครงการกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

ของลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

ผลการเสนอแนวทางการกระตุ้้�นการตัดัสิินใจซ้ื้�อ

สิินค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม อำำ�เภอ 

ผาขาว จังัหวัดัเลย

ก่่อนการดำำ�เนิินโครงการ ลููกค้้ามีีความเห็็นด้้วยต่่อ 

การตัดัสินิใจซื้้�อภาพรวมอยู่่�ในระดับัมาก มีีค่่าเฉลี่่�ย 3.82 

โดยบอกต่่อให้้คนรอบข้้างมาซื้้�อสินิค้้า มีีค่่าเฉลี่่�ย 3.89  

กลับัมาซื้้�อสินิค้้าซ้ำำ�� มีีค่่าเฉลี่่�ย 3.83 และหากต้้องการซื้้�อ 

วัสัดุุก่่อสร้้างจะตัดัสินิใจซื้้�อที่่�ร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย มีีค่า่เฉลี่่�ย 3.75 

จากผลการศึกึษาวัตัถุุประสงค์ท์ี่่� 1 และ 2 ได้้วางแผน

แนวทางการกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของลููกค้้าร้้านวัสัดุุ

ก่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย จำำ�นวนทั้้ �งสิ้้�น 

2 โครงการ ได้้แก่ ่1) รีีเฟรชร้้านสวย สินิค้้าชัดั กระตุ้้�นยอดพุ่่�ง 

และ 2) ครบวงจรด้้านการบริกิาร หลังัการทำำ�โครงการและ

วัดัผลพบว่่า จำำ�นวนลููกค้้าเข้้าร้้านต่่อเดืือนเพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ 

16.5 ระดับัการตัดัสินิใจซื้้�อ การซื้้�อซ้ำำ�� และการบอกต่อ่เพิ่่�มขึ้้�น 

ร้้อยละ 10 (สำำ�รวจจากแบบสอบถาม) ยอดขายเฉลี่่�ยต่อ่เดืือน

เพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ 20 ข้้อร้้องเรีียนเรื่่�องการจัดัส่ง่สินิค้้าไม่ค่รบถ้้วน

ลดลงร้้อยละ 20

อภิิปรายผลการวิิจัยั 

ผลการทดสอบสมมติิฐานที่่� 1-5 ศึกึษาคุุณลักัษณะ 

ของลููกค้้าที่่�แตกต่่างกันั ส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าที่่�

แตกต่่างกันั ผลพบว่่า คุุณลักัษณะของลููกค้้าด้้านรายได้้ 

ที่่�แตกต่่างกันั ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าที่่�แตกต่่างกันั 

อย่า่งมีีนัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 เพีียงด้้านเดีียว ซึ่่�งมีี

ความสอดคล้้องกับั ธนากาญจน์์ ดวงใน และกนกพร  

ชัยัประสิทิธิ์์ � (Dungnai & Chaiprasit, 2018) ที่่�พบว่า่ เพศ 

อายุุ อาชีีพ รายได้้เฉลี่่�ยต่่อเดืือนที่่�แตกต่่างกันั ส่่งผลต่่อ 

การตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าที่่�แตกต่่างกันั ที่่�ระดับันัยัสำำ�คัญั 0.05  

แสดงให้้เห็น็ว่า่ ร้้านโชคดีีวัสัดุกุ่่อสร้้างมีีความแตกต่่างจาก

องค์ก์รอื่่�นเน่ื่�องด้้วยลักัษณะของธุรุกิจิและประเภทของสินิค้้า

ที่่�มีีความแตกต่า่งกันั ดังันั้้ �น การจำำ�แนกลููกค้้าโดยการจำำ�กัดั

เพศ อายุ ุการศึกึษา และอาชีีพ ไม่ใ่ช่ท่างเลืือกที่่�ควรนำำ�ไป

เป็็นเกณฑ์ใ์นการกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อของลููกค้้าเน่ื่�องจาก

ไม่ม่ีีผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อ เมื่่�อวิเิคราะห์ผ์ลการศึกึษาพฤติกิรรม

ของลููกค้้า พบว่า่ ช่อ่งทางการสั่่ �งซื้้�อสินิค้้าที่่�มีีสัดัส่ว่นมากที่่�สุดุ 

คืือ สั่่ �งผ่า่น LINE official account รองลงมา คืือ เข้้ามาซื้้�อ

ด้้วยตนเอง สาเหตุุสููงสุดุที่่�ลููกค้้าซื้้�อสินิค้้า เน่ื่�องจากมีีสินิค้้า

ให้้เลืือกหลากหลาย ขัดัแย้้งกับั วริษิฐ์์ ฉิินพลิิกานนท์ ์ 

(Chinplikanon, 2021) ที่่�พบว่่า ลููกค้้าส่่วนมากมาซื้้�อของ 

ด้้วยตัวัเองที่่�ร้้าน สาเหตุุที่่�ซื้้�อเพราะมีีการบริกิารดีี เดินิทาง

สะดวก แสดงให้้เห็็นว่่าพฤติิกรรมของลููกค้้าของธุุรกิิจ 

ที่่�ต่่างสถานที่่�ตั้้ �งกันั บริบิทหลายด้้านต่่างกันั มีีพฤติกิรรม 

การตัดัสินิใจเลืือกซื้้�อสินิค้้าที่่�แตกต่่างกันั

จากผลการทดสอบสมมติฐิานที่่� 6-12 ผลพบว่า่ ปััจจัยั

ส่ว่นประสมทางการตลาดบริกิาร 5 ด้้าน ได้้แก่ ่ด้้านผลิติภัณัฑ 

ด้้านราคา ด้้านการส่ง่เสริมิการตลาด ด้้านกระบวนการ และ

ด้้านลักัษณะทางกายภาพ ส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า

ของลููกค้้าร้้านวัสัดุุก่่อสร้้างแบบดั้้ �งเดิิม อำำ�เภอผาขาว  

จังัหวัดัเลย อย่า่งมีีนัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 ซึ่่�งเป็็น

ไปตามสมมติฐิาน อธิบิายได้้ดังัสมการ Decision = 0.282 + 

0.120Product + 0.138Price + 0.141Promotion + 

0.137Process + 0.544Physical evidence ผลดังักล่่าว

สอดคล้้องกับั ธนากาญจน์์ ดวงใน และกนกพร ชัยัประสิทิธิ์์ � 

(Dungnai & Chaiprasit, 2018), อรอนงค์ ์ภู่่�เจริญิ และวิชิิติ อู่่�อ้้น 

(Phucharoen & U-on, 2017), และธนกฤต วงศ์ม์หาเศรษฐ์ ์

(Vongmahasetha, 2022) ที่่�พบว่่าปััจจัยัทางการตลาด  

มีีอิทิธิพิลทางตรงเชิงิบวกต่่อความพึงึพอใจและความภักัดีี

ในการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า ที่่�นัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.01 

และยังัมีีส่ว่นที่่�สอดคล้้องกับั พนิิดา ตันัศิริิ ิ(Tansiri, 2022) 

ที่่�พบว่า่ปััจจัยัด้้านราคา ช่อ่งทางจำำ�หน่่าย ผลิติภัณัฑ์ ์และ

การส่ง่เสริมิการขาย ส่ง่ผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้า อย่า่งมีี

นัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั 0.05 แต่ห่ากวิเิคราะห์เ์ป็็นรายด้้าน

จะไม่่ตรงกััน เหตุุเพราะบริิบทที่่�ต่่างกัันของกลุ่่�มธุุรกิิจ 

กลยุุทธ์์ในการกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อของลููกค้้าจะมีีความ

แตกต่่างกันั ควรวางแผนให้้เหมาะสมและมีีความเฉพาะเจาะจง

กับัธุรุกิจิ

นอกจากนี้้� ผลการศึกึษาพบว่า่ ลููกค้้ามีีความเห็น็ด้้วย

ต่อ่ส่ว่นประสมทางการตลาดของร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ 

อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย ด้้านผลิติภัณัฑ์ ์อยู่่�ในระดับัสููงที่่�สุดุ

ใน 7 ด้้าน รองลงมา คืือ ด้้านราคา สอดคล้้องกับัการศึกึษา
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ของ สุุรเดช บัวัพันัธุ์์�วิไิล (Buapanwilai, 2020) ซึ่่�งพบว่า่  

ผู้้�ซื้้�อสินิค้้าพิจิารณาจากผลิติภัณัฑ์แ์ละราคาเป็็นหลักั เน่ื่�องจาก

สามารถสะท้้อนถึงึความหลากหลายและมาตรฐานของสินิค้้า 

เหตุุที่่�เป็็นเช่น่นี้้�เน่ื่�องจากลููกค้้าให้้ความสำำ�คัญักับัผลิติภัณัฑ์์

เป็็นหลักัว่่าต้้องมีีมาตรฐาน คุุณภาพเหมาะสมกับัราคา 

สอดคล้้องกับั Badenes-Rocha et al. (2022) พบว่่า 

ความน่าเชื่่�อถืือและความดึึงดููดใจของสิินค้้าส่่งผลต่่อ 

ความตั้้ �งใจในการสนับัสนุุนแบรนด์แ์ละองค์ก์ร

ผลการศึกึษาแนวทางกระตุ้้�นการตัดัสินิใจซื้้�อสินิค้้าของ

ลููกค้้าร้้านวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว จังัหวัดัเลย 

ผ่า่นการดำำ�เนิินโครงการที่่� 1 เพื่่�อเพิ่่�มความชัดัเจนของร้้านค้้า 

และข้้อมูลูของสินิค้้า และโครงการที่่� 2 เน้้นด้้านการบริกิาร

ครบวงจร วัดัผลหลังัดำำ�เนิินโครงการพบว่่า จำำ�นวนลููกค้้า 

ต่่อเดืือนเพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ 16.5 ระดับัการตัดัสินิใจซื้้�อ ซื้้�อซ้ำำ�� 

และบอกต่่อเพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ 10 ยอดขายเฉลี่่�ยต่่อเดืือน 

เพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ 20 สอดคล้้องกับั Cong et al. (2022) ที่่�พบว่า่  

การให้้ข้้อมูลูเพิ่่�มเติมิเกี่่�ยวกับัประโยชน์สินิค้้า สามารถช่ว่ยเพิ่่�ม

การตัดัสินิใจซื้้�อของผู้้�บริโิภค

ข้้อเสนอแนะ 

ข้้อเสนอแนะสำำ�หรับัประยุุกต์ใ์ช้้ในธุุรกิิจ 

ผู้้�ประกอบการควรนำำ�ข้้อมููลมาปรับัปรุุงแผนกลยุุทธ์์

ทางการตลาดให้้เหมาะสมกับับริบิทของธุุรกิจิ และสอดคล้้อง

กับัความต้้องการของผู้้�บริโิภค จากผลการศึกึษาที่่�พบว่่า 

ด้้านลักัษณะทางกายภาพ ความสวยของร้้านค้้า ชื่่�อร้้าน 

ที่่�มองเห็น็ชัดัเจน ส่ง่ผลต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อสููงสุดุ ธุรุกิจิจึงึควร

มีีความใส่ใ่จในด้้านภาพลักัษณ์์ของร้้านค้้าอยู่่�เสมอเพื่่�อรักัษา

ฐานลููกค้้าเดิมิและเพิ่่�มฐานลููกค้้าใหม่่ นอกจากนี้้�ยังัเป็็น 

การเพิ่่�มผลประกอบการและสร้้างความยั่่ �งยืืนให้้ธุรกิจิได้้ 

ในอนาคต อีีกทั้้ �งหลังัทำำ�โครงการควรวัดัผล ปรับัปรุุง และ

พัฒันาอย่า่งต่่อเน่ื่�อง 

ข้้อเสนอแนะสำำ�หรับัการศึึกษาครั้้ �งต่่อไป

ในการศึกึษาครั้้ �งนี้้�เป็็นการศึกึษาเฉพาะกลุ่่�มตัวัอย่่าง 

ที่่�เป็็นลููกค้้าของร้้านขายวัสัดุกุ่อ่สร้้างแบบดั้้ �งเดิมิ อำำ�เภอผาขาว 

จังัหวัดัเลย เท่า่นั้้ �น ในการศึกึษาครั้้ �งต่อ่ไปควรทำำ�การศึกึษา

ขอบเขตกว้้างขึ้้�น ในจังัหวัดัอื่่�น/จังัหวัดัใกล้้เคีียง หรืือในสัดัส่ว่น

ของภููมิภิาคที่่�มีีโอกาสเป็็นกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย และควรศึกึษา

เรื่่�องความพึงึพอใจในสินิค้้าและบริกิาร การบอกต่่อของ

ลููกค้้าเพื่่�อเป็็นแนวทางการพัฒันาสินิค้้าและบริกิาร ตลอดจน

การขยายฐานลููกค้้าไปสู่่�กลุ่่�มลููกค้้าใหม่เ่พิ่่�มเติมิ
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