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การค้นคว้าอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าที่ซื้อสินค้าวัสดุ

ก่อสร้างร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีความสำคัญ
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง 3. เพื่อศึกษาการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง 4. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล
ที่แตกต่างกันเปรียบเทียบกับการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านพระแสงการไฟฟ้า - 
ก่อสร้าง 5. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่สำคัญต่อตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของ
ลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า-ก่อสร้าง โดยประชากรในการทำวิจัยนี้คือ กลุ่มลูกค้าท่ีได้ทำการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานี ประชากรกลุ่ม
ตัวอย่างได้จากการสุ่มอย่างง่าย จำนวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม และ
วิเคราะห์ค่าทางสถิติ ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสถิติแบบ  
T - test สถิติ One - Way ANOVA และสมการถดถอยเชิงพหุคูณ  

ผลจากการศึกษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 41 - 50 ปี ประกอบอาชีพเกษตรกร 
รายได้เฉลี่ยอยู่ท่ี 15,000 - 30,000 บาทต่อเดือน ซึ่งปัจจัยที่มีความสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ลูกค้า ได้แก่ หลากหลายของสินค้า และความหลากหลายของราคา รวมไปถึงทำเลท่ีต้ังมีความสะดวกใน
การเดินทาง มีบริการจัดส่งที่ตรงกับความต้องการ พนักงานมีความสุภาพ มีขั้นตอนการสั่งซื้อและชำระ
เงินที่ง่ายและรวดเร็ว มีความปลอดภัยต่อผู้ใช้บริการ และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างใน
ด้านการรับรู้ความต้องการมีความสำคัญมากที่สุด โดยจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้าน
อายุและรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อในภาพรวมที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 ในส่วนของการทดสอบสมมติฐานด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า
มีทั้งสิน 4 ปัจจัยท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า-
ก่อสร้าง ในอำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ มีค่าสัมประสิทธิ ์ B1 = .214, Sig. = .001* ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มีค่า
สัมประสิทธิ์ B2 = .167, Sig. = .009* ปัจจัยด้านกระบวนการ มีค่าสัมประสิทธิ์ B3 = .208, Sig. = .028* 
และ ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าสัมประสิทธิ์ B4 = .118, Sig. = .009* โดยสามารถทำนายการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง ได้ร้อยละ 40.50 อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

คาํสาํคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจซ้ือสินค้า, วัสดุก่อสร้าง  
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Abstract 

 

This research titled “Marketing Mix Factors Affecting Decision Purchasing of Construction 
Materials at Phrasaeng Electric and Construction in Phrasaeng District, Surat Thani” has the 
research objective. 1) To study the demographic factors of customers at Phrasaeng Electric and 
Construction store. 2) To study marketing mix factors (7Ps) that are important in decision 
purchasing of construction materials at Phrasaeng Electric and Construction store. 3) study the 
decision purchasing of construction materials at Phrasaeng Electric and Construction store. 4) 
compare decision purchasing of construction materials based on demographic differences. and 
5) To study marketing mix factors affecting decision purchasing of construction materials at 
Phrasaeng Electric and Construction store. The sample consisted of 400 customers selected 
through simple random sampling. The research instrument used was a questionnaire. Data 
were analyzed using percentage, mean, standard deviation, t - test, One - Way ANOVA, and 
multiple linear regression. 

The results of the study found that most customers are males, aged 41-50 years, 
farmers, with an average income of 15,000-30,000 baht per month. The factors that are 
important to customers' purchasing decisions include product variety and price variety, 
convenient location, delivery service that meets the needs, polite staff, easy and fast ordering 
and payment procedures, and safety for users. The decision-making process for purchasing 
construction materials in terms of perception of needs is the most important. From the 
hypothesis testing results, it was found that different factors of age and monthly income have 
different effects on overall purchasing decisions, with statistical significance at the .05 level. In 
terms of testing the hypothesis on marketing mix factors (7Ps), it was found that there were 4 
factors that affected customers' purchasing decisions for construction materials at Phra Saeng 
Electricity-Construction Store in Phra Saeng District, Surat Thani Province, with statistical 
significance at the .05 level: product factor, with a coefficient of B1 = .214, Sig. = .001*; 
distribution channel factor, with a coefficient of B2 = .167, Sig. = .009*; process factor The 
coefficient of B3 = .208, Sig. = .028* and the physical characteristics factor have the coefficient 
of B4 = .118, Sig. = .009* which can predict the decision to purchase construction materials of 
customers at Phra Saeng Electricity - Construction Store by 40.50 percent with statistical 
significance at the .05 level. 
 
Keywords: marketing mix, purchasing decision, construction materials 
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บทนํา 

 
ร้านวัสดุก่อสร้างในประเทศไทยมีบทบาทสำคัญในการสนับสนุนอุตสาหกรรมก่อสร้างและพัฒนา

โครงสร้างพื้นฐานของประเทศ ในอดีตร้านวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (Traditional trade) มักจะเป็นร้าน
วัสดุก่อสร้างขนาดเล็กท่ีดำเนินกิจการโดยครอบครัว ไม่มีระบบการบริหารจัดการ อาศัยการมีปฏิสัมพันธ์
และความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าในชุมชนเป็นหลัก อย่างไรก็ตามการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและ
เทคโนโลยีตลอดหลายปีที่ผ่านมา ได้ส่งผลให้ธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างมีการแข่งขันเพิ่มสูงขึ้น ทั้งการเข้า
มาแข่งขันของร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่มีระบบการบริหารจัดการที่ทันสมัย มีการใช้เทคโนโลยีใน
การบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ และมีงบประมาณที่ใช้ในการดำเนินกิจการสูง หรือการมีช่องทางการ
ขายออนไลน์ต่างๆเพิ่มมากขึ้น ก็ส่งผลให้ร้านวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมต้องเผชิญกับการแข่งขันที่รุนแรง 
อีกทั้ง พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี ่ยนแปลงไป เช่น การเลือกซื้อหรือใช้บริการร้านค้าที่มีความ
สะดวกสบายและมีสินค้าที่มีความหลากหลายมากขึ้น หรือการสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ซ่ึง
สามารถทำได้ตลอดเวลาไม่จำเป็นต้องเสียเวลาในการเดินทางเข้ามาเลือกซื้อสินค้าที่หน้าร้านนั้น ก็เป็น
อีกหนึ่งปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อร้านวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม นอกจากน้ี การวิจัยโดย บริษัท เอสซีจี เจ
ดับเบิ ้ลยูดี โลจิสติกส์ จำกัด (มหาชน) SCGJWD (2565) ยังชี ้ให้เห็นถึงปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อ
ความสำเร็จของร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ได้แก่ การมีงบประมาณในการลงทุนที่เพียงพอ มีทำเลที่เหมาะสม 
มีสินค้าที่หลากหลาย มีราคาที่แข่งขันได้ การมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า และการให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า ซ่ึง
ต้องยอมรับว่าร้านวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่นั้นมีความพร้อมมากกว่าร้านค้าแบบดั้งเดิม ทั้งในด้านของ
ต้นทุน แรงงาน และเทคโนโลยี เป็นต้น 

ธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างแบบด้ังเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ก็ต้องเผชิญกับแรงกดดันจากภาวะการ
แข่งขันที่สูงขึ้นจากการเข้ามาแข่งขันของร้านวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ (Modern trade) รายใหญ่ๆ ที่เข้ามา
เปิดสาขาในพื้นที่จังหวัดสุราษฎร์ธานีเพิ่มมากขึ้นในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมา รวมถึงกลุ่มผู้ผลิตรายใหญ่ที่หัน
มาจำหน่ายสินค้าให้กับผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างหรือผู้บริโภคโดยตรง (ศูนย์วิจัยธนาคารกรุงศรี, 
2567) อีกท้ังการตัดสินใจท่ีจะสร้างหรือปรับปรุงท่ีอยู่อาศัยเป็นเร่ืองใหญ่ เน่ืองจากต้องใช้เงินจำนวนมาก
พอสมควรและจากสถานการณ์ทางการเมืองและเศรษฐกิจ ส่งผลต่อความกังวลที่ผู้บริโภคไม่มั่นใจใน
ภาวะเศรษฐกิจและรายได้ในอนาคต ทำให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มปรับลดค่าใช้จ่ายหรือชะลอการใช้จ่าย 
(SCB EIC Consumer survey, 2567) ดังนั้นจึงเป็นปัญหาที่กระทบต่อยอดขายของธุรกิจร้านวัสดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานีอย่างมากในช่วงหลายปีที่ผ่านมา โดยนรินทร์ ตันไพบูลย์ 
(2567) ที่ระบุว่า ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมกำลังเผชิญกับความท้าทายในการปรับตัวเพื่อแข่งขันกับร้านค้า
สมัยใหม่ โดยเฉพาะในด้านการบริหารจัดการและการใช้เทคโนโลยี ส่งผลให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก
จะมีภาระต้นทุนเพิ่มขึ้นจากการเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน และการปรับเปลี่ยนรูปแบบของธุรกิจ
ไปสู่การเติบโตแบบย่ังยืน 

ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง เป็นธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างในพื้นที่อำเภอพระแสง จังหวัดสุ
ราษฎร์ธานี ดำเนินธุรกิจมายาวนานเกือบ 40 ปี ซึ่งกำลังปรับปรุงและพัฒนาให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่ง
ให้ได้ แม้ยังไม่มีการบริหารจัดการร้านอย่างเป็นระบบมากนัก แต่ยังคงมีจุดแข็งคือความใกล้ชิดและ
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า รวมถึงการมีฐานลูกค้าเก่าอยู่มากพอสมควร ดังนั้นหากสามารถเข้าใจถึง
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างแท้จริง และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
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เหมาะสม หรือทำให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้างได้ ก็จะทำให้
สามารถรักษาฐานลูกค้าที่มีอยู่ไว้ หรือเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ๆ มากขึ้นได้ ทั้งนี้ การที่จะสามารถเข้าใจถึง
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้านั้น จำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีความเข้าใจที่ลึกซึ้งเกี่ยวกับข้อมูลเชิงลึก
ของลูกค้า โดยการวิเคราะห์ข้อมูลหลายๆส่วนประกอบกัน เช่น พฤติกรรม ความสนใจ เพศ อายุ อาชีพ 
รายได้ หรือถิ่นที่อยู่อาศัยของลูกค้า ช่วยให้ธุรกิจสามารถที่จะเข้าใจและคาดเดาถึงความต้องการท่ี
แท้จริงของลูกค้าได้ (Zanroo, 2023) ซ่ึงเป็นปัจจัยสำคัญที ่จะนำพาธุรกิจให้เติบโตและประสบ
ความสำเร็จในยุคท่ีมีการแข่งขันสูงและการเปล่ียนแปลงเกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว 

ดังนั้นการวิจัยครั้งนี้ จึงเป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - 
ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี เพื่อช่วยให้ธุรกิจสามารถวางแผนและดำเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพื่อเป็นแนวทางให้ผู ้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างหรือผู้ท่ี
เกี่ยวข้องได้นำไปประยุกต์ใช้ ปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจ เพิ่มความสามารถในการแข่งขัน และดำเนิน
ธุรกิจให้เติบโตได้อย่างย่ังยืนในอนาคต  
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าที่ซื ้อสินค้าวัสดุก่อสร้างที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า- 

ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสำคัญในการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุ

ก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า-ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี  

3. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า – ก่อสร้าง 

อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 

4. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันเปรียบเทียบกับการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง

ของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 

5. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการท่ีส่งผลตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า 

ท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 

 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของ

ลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานีท่ีแตกต่างกัน 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า

ท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานี 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ คือ ลูกค้าที่ซื้อสินค้าวัสดุ
ก่อสร้างที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ในเดือนเมษายน 2568 
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ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน จึงได้ทำการสุ่มตัวอย่างด้วยการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random 
Sampling) โดยใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ จำนวนท้ังส้ิน 400คน  

2. ขอบเขตด้านเนื ้อหา ประกอบด้วย ตัวแปรต้น ได้แก่ ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย 4 ตัวแปร คือ 1. เพศ (Sex) 2. อายุ (Age) 3. อาชีพ (Occupation) 4. รายได้ (Income) 
และ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย 7 ตัวแปร คือ (1) ผลิตภัณฑ์ (2) ราคา (3) 
ช่องทางการจัดจำหน่าย (4) การส่งเสริมการตลาด (5) บุคลากร (6) กระบวนการ (7) องค์ประกอบทาง
กายภาพ (Booms & Bitner, 1981) และตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า
ที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ประกอบด้วย 5 ตัวแปร คือ (1) 
การรับรู ้ความต้องการ (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ (5) 
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Kotler & Armstrong, 2018) 

3. ขอบเขตด้านพ้ืนท่ีในการศึกษา คือ ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อำเภอพระแสง  
จังหวัดสุราษฎร์ธานี 

4. ขอบเขตด้านระยะเวลาการศึกษา ระหว่างเดือนกุมภาพันธ์ 2568 - พฤษภาคม 2568  
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีSเกีSยวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ Kotler และ Armstrong (2018) อธิบายว่าแนวคิดการ

แบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เป็นเครื่องมือสำคัญที่ใช้ในการ

วิเคราะห์ตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยการใช้ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์เพ่ือแยกกลุ่มของตลาดท่ีมี

ลักษณะเฉพาะเหมือนหรือคล้ายกันเข้าด้วยกัน เพื่อให้สามารถเข้าใจและตอบสนองความต้องการท่ี

เฉพาะเจาะจงของตลาดแต่ละกลุ่มได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ที่สามารถเก็บ

รวบรวมได้ง่ายและมีความเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภค เช่น เพศ (Sex) อายุ (Age) อาชีพ 

(Occupation) และรายได้ (Income)  

แนวคิดและทฤษฎีด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (Marketing Mix) Booms และ  
Bitner (1981) บิดาของแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (Marketing Mix) ซึ่งเป็นหนึ่งในเครื่องมือ
ที่นักการตลาดในยุคปัจจุบันนิยมใช้กันอย่างแพร่หลาย เนื่องจากใช้วางแผนและจัดการกลยุทธ์ทาง
การตลาดได้อย่างครอบคลุมในทุกๆมิติ เพื่อให้ธุรกิจสามารถที่จะตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า
ได้อย่างดีท่ีสุด ซ่ึงประกอบไปด้วย 7 ด้าน ได้แก่  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าและบริการที่ผลิตขึ้นเพื่อเสนอขายให้กับลูกค้า ซ่ึง

ผลิตภัณฑ์จะต้องมีความโดดเด่น แตกต่าง หรือมีความหลากหลาย เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขัน  

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าและบริการ หรือ

ความพึงพอใจ การกำหนดราคาที่เหมาะสมเป็นสิ่งสำคัญในการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ใน

ขณะเดียวกันก็จะต้องสร้างกำไรเพ่ือให้ธุรกิจสามารถดำเนินต่อไปได้ 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางที่ลูกค้าจะสามารถเข้าถึงสินค้าและ
บริการ ซึ่งการจัดการช่องทางการจัดจำหน่ายอย่างมีประสิทธิภาพจะทำให้สินค้าและบริการที่ออกจาก
ต้นทางสามารถนำส่งถึงมือลูกค้าได้อย่างถูกต้อง รวดเร็ว และสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า 



 6 

รวมไปถึงช่วยให้ธุรกิจสามารถลดต้นทุนการขนส่ง การจัดเก็บสินค้า และการกระจายสินค้า สร้างผล
กำไรท่ีเพ่ิมข้ึนแก่ธุรกิจอีกด้วย 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมในการติดต่อสื่อสารระหว่างธุรกิจ

กับลูกค้า เป็นการสื่อสารไปยังลูกค้าเพื่อให้เกิดการรับรู้ในสินค้าและบริการ เพื่อกระตุ้นให้เกิดความ

ต้องการท่ีจะซ้ือสินค้า หรือการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า  

5. ด้านบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานหรือผู้ให้บริการ หรือผู้ที่มีบทบาทโดยตรงในการ

สื่อสาร และมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า จึงจำเป็นที่จะต้องมีการคัดเลือกบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ 

เพื่อที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสร้างภาพลักษณ์ที่ดี

ให้แก่ธุรกิจ 

6. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนหรือวิธีการดำเนินงานเพื่อส่งมอบสินค้าและ

บริการให้ถึงมือลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งครอบคลุมตั้งแต่การรับคำสั่งซื้อจากลูกค้า ไปจนถึงการ

ให้บริการหลังการขาย ซึ่งกระบวนการที่มีประสิทธิภาพคือจะต้องสร้างประสบการณ์ที่ดีแก่ลูกค้าในทุกๆ

กระบวนการ 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง องค์ประกอบท่ีเป็นรูปธรรมท่ีลูกค้า

สามารถรับรู้ได้ด้วยประสาทสัมผัส เช่น การมองเห็น การสัมผัส การได้กลิ่น การได้ยิน หรือการรับรส 

เป็นหลักฐานที่สะท้อนถึงคุณภาพและภาพลักษณ์ของสินค้าและบริการ ช่วยสร้างความประทับใจ ความ

เช่ือม่ัน และกระตุ้นให้เกิดการซ้ือสินค้าและบริการ  

แนวคิดและทฤษฎีด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือ Kotler และ Armstrong (2018) ได้อธิบาย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค (Consumer Buying Process) ไว้ประกอบไปด้วย 5 ข้ันตอน

สำคัญ ดังน้ี  

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นกระบวนการแรกเริ่มของกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อ เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคตระหนักได้ถึงความต้องการ (Needs) ที่ต้องได้รับการตอบสนอง หรือปัญหา 

(Problem) ท่ีต้องได้รับการแก้ไข  

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ลูกค้าจะเริ่มทำการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือ

บริการที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ โดยจะทำการค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูล

ภายใน (Internal Search) เช่น ประสบการณ์ส่วนบุคคล และจากแหล่งข้อมูลภายนอก (External 

Search) เช่น การสอบถามข้อมูลจากประสบการณ์ของผู้อ่ืนท่ีเคยใช้สินค้ามาก่อน เป็นต้น 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ลูกค้าจะทำการเปรียบเทียบตัวเลือก

ต่างๆ โดยพิจารณาจากปัจจัย เช่น คุณภาพของสินค้า ราคาสินค้า หรือคุณค่าท่ีได้รับ เป็นต้น โดยลูกค้า

จะทำการเลือกสินค้าโดยเปรียบเทียบกับความต้องการ และจะทำการเลือกสินค้าที่สามารถตอบสนอง

ความต้องการของตนเองได้มากท่ีสุด 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากประเมินทางเลือกแล้ว ลูกค้าจะตัดสินใจเลือก

สินค้าที่ตนเองต้องการและทำการซื้อสินค้านั้นๆ อย่างไรก็ตาม ลูกค้าอาจยังสามารถเปลี่ยนใจไปซ้ือ
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สินค้าอื่นๆได้ หากได้รับคำแนะนำจากคนรอบข้าง หรือบริการอื่นๆ มีการจัดทำการส่งเสริมการขาย ณ 

จุดจำหน่าย แม้กระท่ังความพร้อมของสินค้า ณ จุดจำหน่าย ก็อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของลูกค้าได้ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post - purchase Behavior) ผู้บริโภคจะมีการประเมิน 

ว่าสินค้าที่ได้ซื้อมาแล้วนั้น ตรงกับความคาดหวัง หรือสามารถตอบสนองความต้องการได้จริงหรือไม่ 

โดยหากสินค้าตรงกับความต้องการก็จะทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Satisfaction) หรือเกิดพฤติกรรม

การซื้อซ้ำในภายหลัง แต่หากสินค้าไม่เป็นไปตามความต้องการ ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 

(Dissatisfaction) ซ่ึงอาจทำให้ลูกค้าทำการร้องเรียนหรือไม่กลับมาซ้ือสินค้าอีกในอนาคต เป็นต้น 

 

วิธีดาํเนินงานวิจยั 

ประชากรการวิจัย และกลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากไม่ทราบจำนวนประชากรท่ีแน่นอน ผู้วิจัยจึงได้ทำ

การกำหนดกลุ่มตัวอย่างของการศึกษาในครั้งน้ีโดยการใช้สูตรคำนวณของ (W.G. Cochran, 1977) โดย

ทำการแจกแบบสอบถามให้กับลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง 

อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี อย่างน้อย 1 ชิ้น แล้วจึงใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความ

น่าจะเป็น ซ่ึงใช้การสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ตัวแปรท่ีใช้ในการวิจัย งานวิจัยน้ีได้แบ่งเป็นตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม ดังน้ี  
1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 

1. เพศ 2. อายุ 3. อาชีพ 4. รายได้ และ ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ประกอบด้วย  

1. ผลิตภัณฑ์ 2. ราคา 3. ช่องทางการจัดจำหน่าย 4. การส่งเสริมการตลาด 5. บุคลากร 6. กระบวนการ 

7. องค์ประกอบทางกายภาพ  

2. ตัวแปรตาม ซ่ึงตัวแปรตามในงานวิจัยน้ีคือ การตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้าน

พระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้างในอำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ประกอบด้วย 5 ข้ันตอน ดังน้ี  

1. การรับรู้ปัญหา 2. การค้นหาข้อมูล 3.การประเมินผลทางเลือก 4. การตัดสินใจซื้อ 5. พฤติกรรม

ภายหลังการซ้ือ  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย งานวิจัยนี้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล และเป็นข้อมูลการ

วิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งผู้วิจัยได้สร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง โดยสามารถแบ่งออกเป็น 4 

ส่วน ดังต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นส่วนของคำถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถามเบื้องต้น เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า-ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานี  

ส่วนท่ี 2 เป็นส่วนของคำถามด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม                  

ส่วนที่ 3 เป็นส่วนของคำถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง   

ส่วนที่ 4 เป็นส่วนของการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าร้านพระแสงการไฟฟ้า-

ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานี  
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วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ทำการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ ข้อมูลปฐมภูมิ โดยทำการเก็บ

แบบสอบถามจำนวน 400 ชุด จากลูกค้าท่ีมาซ้ือสินค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง  

จ.สุราษฎร์ธานี โดยวิธีการเก็บแบบสอบถามแบบ onsite แล้วจึงนำมาทำการวิเคราะห์ข้อมูล และข้อมูล

ทุติยภูมิ ได้จากการค้นคว้า และรวบรวมเอกสาร แนวคิดทฤษฎีต่างๆ รวมไปถึงผลงานการวิจัยท่ี

เก่ียวข้อง 

การวิเคราะห์ข้อมูล สามารถจำแนกได้เป็น 2 ส่วน ดังน้ี 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูล  

ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) การหาค่าเฉล่ีย (�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใช้การวิเคราะห์ทางสถิติ 

ด้วย Independent-Sample (t-test) One - Way ANOVA (F-test) และสมการถดถอยเชิงพหุคูณ 

(Multiple Linear Regression)  

  

สรปุผลการวิจยั 

การศึกษาค้นคว้าวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการท่ีส่งผลตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุ 

ก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานี จากการวิเคราะห์ข้อมูล

ที่ได้จากแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 ชุด สามารถทำการสรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยโดย

แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยประชากรศาสตร์ของลูกค้าที่ร้านพระแสงการ

ไฟฟ้า - ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศชาย จำนวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด และมีอายุระหว่าง 

41-50 ปี ประกอบอาชีพเกษตรกร โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 15,000 – 30,000 บาท 

ส่วนท่ี 2 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานี 

พบว่า ลูกค้าให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในระดับมากที่สุดทุกด้าน ยกเว้นด้าน

องค์ประกอบทางกายภาพที่ให้ความสำคัญในระดับมาก ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า โดยส่วน

ใหญ่ลูกค้าให้ความสำคัญกับความหลากหลายของสินค้าและราคา รวมไปถึงทำเลที่ตั้งมีความสะดวกใน

การเดินทาง มีบริการจัดส่งที่ตรงกับความต้องการ ครอบคลุมทุกพื้นที่ พนักงานมีความสุภาพ มีใจ

บริการ มีข้ันตอนการส่ังซ้ือและชำระเงินท่ีง่ายและรวดเร็ว และมีความปลอดภัยต่อผู้ใช้บริการ 

ส่วนที่ 3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้านพระ

แสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานี พบว่า ลูกค้าให้ความสำคัญกับกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า กระบวนการ

รับรู้ความต้องการมีความสำคัญมากที่สุด รองลงมาคือพฤติกรรมภายหลังการซื้อหรือความพึงพอใจใน
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การซื้อสินค้า การตัดสินใจซื้อสินค้า การเลือกหรือเปรียบเทียบสินค้า และการค้นหาข้อมูลของสินค้า 

ตามลำดับ  

ส่วนที่ 4 สรุปผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานในงานวิจัยข้อที่ 1 เพื่อเปรียบเทียบปัจจัย

ทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระ

แสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานีแตกต่างกันหรือไม่ พบว่า ลูกค้าที่มีเพศแตกต่างกัน 

จะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างในด้านการตัดสินใจซื้อแตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .05 ในส่วนของปัจจัยด้านอายุพบว่า ลูกค้าท่ีมีอายุแตกต่างกัน จะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

สินค้าวัสดุก่อสร้างในด้านการในการรับรู้ปัญหา การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

ภายหลังการซื้อที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปัจจัยด้านอาชีพพบว่า ลูกค้าที่มี

อาชีพแตกต่างกัน จะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างในด้านการรับรู้ปัญหา การตัดสินใจซ้ือ 

และพฤติกรรมภายหลังการซื้อที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และปัจจัยด้านรายได้

พบว่า ลูกค้าที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน จะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อทุกด้านแตกต่างกัน อย่าง

มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ส่วนที่ 5 สรุปผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานในงานวิจัยข้อที่ 2 เพื่อทำการศึกษา ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการ

ไฟฟ้า - ก่อสร้าง อ.พระแสง จ.สุราษฎร์ธานีหรือไม่  

 

ตาราง 1 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง  

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 ค่าคงท่ี 1.391 .190  7.312 .001   
ด้านผลิตภัณฑ์ .214 .062 .223 3.427 .001 .360 2.779 
ด้านราคา -.067 .066 -.073 -1.018 .309 .292 3.424 
ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย 

.167 .063 .172 2.642 .009 .356 2.806 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

.073 .064 .078 1.129 .260 .316 3.169 

ด้านบุคลากร -.015 .063 -.018 -.242 .809 .278 3.594 
ด้านกระบวนการ .208 .057 .232 3.679 .001 .381 2.624 
ด้านกายภาพ .118 .053 .143 2.205 .028 .362 2.762 

R = 0.637, R² =0.405, Adjusted R² = 0.395, F = 38.141, P of F = 0.000*, Durbin-Watson = 1.957 
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จากตารางท่ี 1 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  

ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้าง
ของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง โดยตัวแปรท้ัง 4 สามารถทำนายการตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุ
ก่อสร้าง ได้ร้อยละ 40.50 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

ตาราง 2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าท่ีร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง  

การตัดสินใจซื้อ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Product Price Place Promotion People Process Physical 

Evident 

ภาพรวมการตัดสินใจซื้อ

สินค้าวัสดุก่อสร้าง 
✔ ✘ ✔ ✘ ✘ ✔ ✔ 

✔ หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี .05 

✘ หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี .05 

 

การอภิปรายผลการวิจยั 
จากผลการวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุ 

ก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง ในอำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ผู้วิจัยมี
ประเด็นการอภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจัย ดังน้ี  

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างของ 
ลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง อำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า เพศมีผลต่อการ
ตัดสินใจในบางด้าน เช่น ด้านการตัดสินใจซื้อ โดยเพศชายมีระดับคะแนนสูงกว่าเพศหญิง ในด้านน้ี 
สะท้อนถึงลักษณะการมีบทบาทหลักในกระบวนการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างในบางครัวเรือน เนื่องจากเพศ
ชายอาจมีความรู ้หรือประสบการณ์ หรือความเชี ่ยวชาญในด้านนี้มากกว่าเพศหญิง สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ (สุรเดช บัวพันธุ์วิไล, 2563) ที่ระบุว่าปัจจัยด้านเพศมีความสัมพันธ์กับกับการตัดสินใจซ้ือ 
เนื่องจากเพศชายกับเพศหญิงมีพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ซึ่งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมในด้านต่างๆ 
เช่น ด้านเศรษฐกิจ สังคม การแข่งขันในการทำงาน หรือภาระหน้าที่ในการทำงานที่แตกต่างกัน ส่งผล
ให้เพศชายให้ความสำคัญกับกระบวนการในการตัดสินใจซื้อแตกต่างจากเพศหญิง ในส่วนของอายุ
พบว่าส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าวัสดุก่อสร้างในหลายด้าน เน่ืองจากแต่ละช่วงอายุนั ้นจะมี
ประสบการณ์ และแนวโน้มในการเลือกซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน ในส่วนของอาชีพพบว่าลูกค้าโดยส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกร เนื่องจากประชาชนส่วนใหญ่ในอำเภอพระแสงประกอบอาชีพเกษตรกร 
และข้อมูลจาก (สำนักงานเกษตรและสหกรณ์จังหวัดสุราษฎร์ธานี, 2567) ระบุว่า จังหวัดสุราษฎร์ธานี มี
พื้นที่เกษตรกรรมรวม 4.97 ล้านไร่ คิดเป็น 62.18% ของพื้นที่ทั้งหมด ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่าเกษตรกรรม
ยังคงเป็นภาคเศรษฐกิจหลักที่สำคัญของจังหวัดสุราษฎร์ธานี ในด้านรายได้ พบว่ารายได้ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อในทุกๆด้าน ตั้งแต่การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อไปจนถึงพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งโดยทั่วไปผู้บริโภคที่มีรายได้สูงมักให้ความสำคัญกับ
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คุณภาพของสินค้า ขณะที่ผู้มีรายได้ต่ำกว่ามักเน้นที่ความเหมาะสมของราคาและความคุ้มค่า ซึ่งจาก
การศึกษาพบว่าลูกค้ามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 – 30,000 บาท ซึ่งถือว่าอยู่ในระดับปานกลาง มี
ความสามารถหรือมีกำลังซื้อเพียงพอที่จะเลือกซื้อสินค้าที่มีคุณภาพดี และความต้องการของตนเองได้ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ (เปรมประจักษ์ ยิ่งแจ่มศิริ, 2566) ที่ระบุว่า ปัจจัยด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องหอมตราสินค้าไทยแตกต่างกัน ที่ระดับนัยสำคัญ .05 โดยผู้บริโภคที่มี
รายได้แตกต่างกันจะมีการไตร่ตรองในการซื้อสินค้า และปริมาณการซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน อีกท้ัง
สภาวะทางเศรษฐกิจ และค่าครองชีพ ก็ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าเช่นเดียวกัน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า 
ที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง ในอำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่ามีปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทั้งสิ้น 4 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ปัจจัยด้าน
กระบวนการ และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ โดยสามารถอภิปรายผลเพ่ิมเติมได้ ดังน้ี  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยพบว่า การท่ีร้านมีความหลากหลายของสินค้า ตรา 
สินค้าที่น่าเชื่อถือ และคุณภาพสินค้า มีอิทธิพลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ (Kotler และ Keller, 2016) ที่ระบุว่า 
“ผลิตภัณฑ์” เป็นองค์ประกอบแรกของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (Marketing Mix) ที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างมาก เพราะเป็นสิ่งที่ลูกค้าได้รับจริงจากการซื้อสินค้า ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพ 
ความคุ้มค่า หรือสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ ซึ่ง ความหลากหลายของสินค้า มีผล
มากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคต้องการทางเลือกเพื่อเปรียบเทียบ และเลือกสิ่งท่ี
เหมาะสมความต้องการหรืองบประมานของตนเอง และสอดคล้องกับงานวิจัยของ (อรศรี ใจอารีย์ & 
ธัญนันท์ บุญอยู่, 2566) ซึ่งระบุว่า ความหลากหลายของสินค้านั้นส่งผลโดยตรงต่อความพึงพอใจของ
ลูกค้า ขณะเดียวกันความพึงพอใจของลูกค้าก็ส่งผลให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้า เน่ืองจากผู้บริโภค
มีรูปแบบการดำเนินชีวิตที่หลากหลาย ทำให้มีความคาดหวังต่อสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน และการ
มีตราสินค้าที่มีความน่าเชื่อถือ สอดคล้องกับงานวิจัยของ (โชติกา เผื่อแผ่, 2562) ที่พบว่า ด้านการรับรู้
ตราสินค้า และความภักดีในตราสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อสมาร์ทวอทช์ของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) พบว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง ในอำเภอพระแสง 
จังหวัดสุราษฎร์ธานี มี 3 ปัจจัย ได้แก่ ปริมาณสินค้าที่เพียงพอต่อความต้องการ ทำเลที่ตั้งอยู่ในแหล่ง
ชุมชนเดินทางสะดวก และช่วงเวลาเปิดปิดร้านมีความเหมาะสม แสดงถึงว่าลูกค้าให้ความสำคัญกับ
ความสะดวกในการซื้อสินค้า ทั้งในด้านการเดินทาง และช่วงเวลาเปิด - ปิดร้านที่เหมาะสมที่ลูกค้าจะ
สามารถมาซื้อสินค้าได้ในเวลาที่ต้องการ และที่สำคัญคือจะต้องมีสินค้าที่เพียงพอและตรงกับความ
ต้องการ ซ่ึงแตกต่างจากงานวิจัยของ (รดา ช่างเพียร, 2565) ซ่ึงพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ี
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก (โชห่วย) มีทั้งสิ้น 6 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านกระบวนการ และ ปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีเพียงปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านเดียวที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจาก
ร้านค้าปลีก (โชห่วย) 

ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) พบว่า ด้านกระบวนการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าวัสดุ
ก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง ในอำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี มี 3 ปัจจัย 
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ได้แก่ การมีช่องทางการชำระเงินที่มีความสะดวก รวดเร็ว ขั้นตอนในการสั่งซื้อสินค้าไม่ซับซ้อน และมี
การจัดส่งสินค้าที่ครอบคลุมทุกพื้นที่ ซึ่งสนับสนุนแนวคิดของ (Zeithaml, Bitner, & Gremler, 2018) ท่ี
กล่าวถึงความสำคัญของกระบวนการในการสร้างประสบการณ์ที ่ดีให้แก่ลูกค้า โดยกระบวนการท่ี
ออกแบบมาอย่างมีประสิทธิภาพ มีความสะดวก และเน้นลูกค้าเป็นศูนย์กลาง เป็นปัจจัยสำคัญท่ี
เสริมสร้างประสบการณ์ของลูกค้าในเชิงบวก ส่งผลต่อความพึงพอใจและความภักดีของลูกค้า 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าวัสดุก่อสร้างของลูกค้าที่ร้านพระแสงการไฟฟ้า - ก่อสร้าง ในอำเภอพระแสง จังหวัดสุราษฎร์ธานี 
มี 2 ปัจจัย ได้แก่ การมีความปลอดภัยในการใช้บริการ และมีบรรยากาศภายในร้านที่ดี ซึ่งแสดงถึงว่า
นอกจากลูกค้าจะให้ความสำคัญกับสินค้าที่ตอบสนองความต้องการหลักแล้ว ปัจจัยภายนอกด้านอื่นๆ 
เช่น ความปลอดภัย บรรยากาศหรือสภาพแวดล้อมภายในร้าน ก็มีส่วนสำคัญที่สนับสนุนและส่งเสริม
การตัดสินใจซ้ือของลูกค้า เพ่ือสร้างความประทับใจและอยากท่ีจะมาซ้ือสินค้าท่ีร้านเดิมอีก สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ (กุลกานต์ ชลวาสิน, 2564) ที่กล่าวว่า บรรยากาศที่น่าประทับใจของร้านค้าปลีกช่วยสร้าง
ประสบการณ์ท่ีเพลินเพลินให้แก่ผู้บริโภค และส่งผลโดยตรงต่อความต้ังใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค  

 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย (Place) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) และลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างอย่างมีนัยสำคัญ ดังน้ันผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะดังน้ี 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เพิ่มความหลากหลากหลายของสินค้า ให้ครอบคลุมความต้องการของ
ลูกค้าในแต่ละกลุ่ม โดยให้ความสำคัญกับคุณภาพของสินค้าและความคุ้มค่าที่ลูกค้าจะได้รับ โดยพัฒนา
และสร้างความแตกต่างของตราสินค้า เพื่อสร้างความจดจำและความน่าเชื่อถือ ควรเน้นการออกแบบโล
โก้ บรรจุภัณฑ์ หรือแม้แต่ยูนิฟอร์มพนักงานให้มีเอกลักษณ์ รวมถึงการสื่อสารแบรนด์อย่างสม่ำเสมอ
ผ่านช่องทางต่าง ๆ เพ่ือเสริมภาพลักษณ์ความเป็นมืออาชีพและน่าเช่ือถือของร้าน 

2. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ใช้ช่องทางออนไลน์ในการสื่อสารและบริการลูกค้า เช่น 
การใช้ LINE OA หรือ Facebook Page ในการแจ้งโปรโมชั่น ตอบคำถาม หรือให้คำแนะนำสินค้าอย่าง
รวดเร็ว เพื่ออำนวยความสะดวกและเพิ่มประสบการณ์ที่ดีให้แก่ลูกค้า รวมถึงการเสริมสร้างความ
ปลอดภัยและความน่าเชื่อถือของร้าน โดยเฉพาะด้านความปลอดภัยในพื้นที่จำหน่าย เช่น การจัด
ทางเดินให้ปลอดภัย ติดตั้งอุปกรณ์ป้องกันอุบัติเหตุ รวมถึงการดูแลความสะอาดและสภาพแวดล้อมให้
เอ้ือต่อการตัดสินใจซ้ือ 

3. ปัจจัยด้านกระบวนการ ปรับปรุงข้ันตอนการให้บริการ ให้มีความสะดวกรวดเร็ว และลดความ
ซับซ้อน เช่น ระบบการสั่งซื้อที่เข้าใจง่าย มีพนักงานให้คำแนะนำอย่างชัดเจน และรองรับการชำระเงิน
ในรูปแบบที่หลากหลาย รวมถึงพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายให้มีประสิทธิภาพ เพื่อเพิ่มความพึงพอใจ
และสร้างประสบการณ์ท่ีดีแก่ลูกค้า 

4. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ จัดแต่งบรรยากาศในร้านให้น่าเข้าใช้บริการ เช่น การจัดแสง 
สี และการจัดวางสินค้าให้เป็นระเบียบ รวมถึงเพ่ิมป้ายส่ือสารทางการตลาดท่ีชัดเจน  
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