
บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อวัสดุกอสรางของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม
ในคร้ังน้ี ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อนํามาเปนกรอบแนวคิดใน
การศึกษา ดังน้ี
แนวคิดและทฤษฎี

แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory 6W’s1H)
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 193-194) กลาวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะควา ม
ตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดกําหนดกลยุทธการตลาด ที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมคําถามที่ชวยในการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s1H ซึ่งประกอบดวย ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) ผูบริโภคซื้อ
อะไร (What) ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who) ผูบริโภคซื้อเมื่อใด
(When) ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) และผูบริโภคซื้ออยางไร (How) เพื่อคนหาคําตอบ 7 คําตอบ
หรือ 7O’s ซึ่งประกอบดวย กลุมเปาหมาย (Occupants) สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ(Objects)
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) บทบาทของกลุมตางๆที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
(Organizations) โอกาสในการซื้อ (Occasions) ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ (Outlets)
และขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7
ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตารางตอไปน้ี

ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย
(Who is in the market?)

มีใครบางที่อยูในตลาดเปาหมาย
(Occupant) เพ่ือทราบถึงสวนประกอบ
และรายละเอียดกลุมเปาหมายทางดาน
(1) ประชากรศาสตร
(2) ภูมิศาสตร
(3) จิตวิทยา (4) พฤติกรรมศาสตร

กลยุทธการตลาด(4Ps) ประกอบ
ดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การ
จัดจําหนายและการสงเสริม
การตลาดที่เหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมาย
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ตารางท่ี 1 (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ
2.ผูบริโภคซ้ืออะไร
(What does the market buy?)

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซ้ือ(Object) ส่ิงที่
ผูบริ โภคตองการจากผลิตภัณฑ ก็คื อ
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product Component) และ
ค ว า ม แ ต ก ต า ง ที่ เ ห นื อ ก ว า คู แ ข ง ขั น
Competitive Differentiation)

กลยุทธดานผลิตภัณฑ
(Product Strategy)
ประกอบดวย
(1) ผลิตภัณฑหลัก
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ
(3) ผลิตภัณฑควบ
(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ความ
แตกตางทางการแขงขัน

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ
(Why does the market buy?)

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค ใ น ก า ร ซ้ื อ (Objective)
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนองความตองการ
ดานรางกายและจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ
(1) ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา
(2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม(3)
ปจจัยเฉพาะ

กลยุทธที่ใช คือ
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product
Strategies)
(2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Promotion strategies)
(3) กลยุทธดานราคา
(4) ดานชองทางการจัดจําหนาย

4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ
(Who is involved in buying?)

บทบาทของกลุมตางๆ(Organization) ที่มี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผู
ริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือและผูใช

กลยุทธที่ใชคือ การโฆษณา
หรือการสงเสริมการตลาด
(Advertising and Promotion
Strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล

5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด
(When does the market buy?)

โอกาสในการซ้ือ(Occasion)
เชนชวงเวลาใดของวันโอกาส
พิเศษหรือเทศกาล

กลยุทธที่ใชคือ การสงเสริม
การตลาด (Promotion
Strategies)

6.ผูบริโภคซ้ือที่ไหน
(Where does the market buy?)

ชองทางหรือสถานที่ ที่ทําการ
ซ้ือ (Outlet)ที่ผูบริโภคทําการซ้ือ

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution Channel strategies)
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ตารางท่ี 1 (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ
7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร
(How does the market buy?)

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ
(Operation) ประกอบดวย

(1) การรับรูปญหา
(2) การคนหาขอมูล
(3) การประเมินทางเลือก
(4) การตัดสินใจซ้ือ
(5) ความรูสึกหลังการซ้ือ

กลยุทธที่ใช คือ การสงเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เชน
การโฆษณา การสงเสริมการขาย การ
ใหขาว และการประชาสัมพันธ

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2546.
แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix)
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ,

2546 : 53-55) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปน้ี

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑ การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี

1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)

2. องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ

3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย

4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และ ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหดียิ่งขึ้น

5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ
(Product Line)
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซึ่งราคาเปนตนทุน (Cost)
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑน้ันถาคุณคา
สูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง

- คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวา
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ

- ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ
- การแขงขัน
- การใหสินเชื่อแกลูกคา
- การลดราคาผลิตภัณฑ
- ปจจัยอ่ืนๆ เชน กฎหมาย ภาวะเศรษฐกิจ ฯลฯ

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึงโครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถานบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสงการคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัด
จําหนายจึงประกอบดวย

- ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม

- การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงาน
ขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชพนักงาน (Nonpersonal Selling)
เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจจะเลือกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing
Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดไดแก
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- การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
และ ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ

- การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล
กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑ หรือบริ การ และสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา

- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ
ซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย มี 3 รูปแบบ
คือ การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง การสงเสริมการขายที่มุง
สูพนักงานขาย

- การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation - PR)
การใหขาว เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการ ที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ คือความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกรให
เกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการตางๆที่นักการตลาด
ใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทาง
โทรศัพท การขายโดยใชจดหมาย การขายโดยใชแคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง

เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
ดวงกมล  งามหิรัญสกุล (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อวัสดุกอสรางในเขต

อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม โดยเก็บขอมูลจากผูซื้อสินคาจากรานผูจําหนายสินคาวัสดุกอสราง
ขนาดเล็ก จํานวน 4 รานคาโดยแบงกลุมตัวอยางเปน 2กลุมคือ กลุมผูรับเหมากอสรางและผูซื้อ
ทั่วไป รวม 265 ตัวอยาง ซึ่งสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังตอไปน้ี

ผูซื้อสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 41-50 ป จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษา มีสถานภาพ
สมรส ประกอบอาชีพ รับราชการ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท โดยผูซื้อสวนใหญ
รูจักรานวัสดุกอสรางจากการเห็นปายโฆษณาเหตุผลของผูที่เคยซื้อ ไดแก สินคามีคุณภาพ  สวน
เหตุผลที่ตองการใหมีการเปลี่ยนแปลงจากรานเดิม คือ  การที่มีสินคาที่หลากหลายและดูทันสมัย
จุดประสงคในการซื้อ คือ เพื่อตอเติมสิ่งปลูกสราง โดยผูซื้อทําการตัดสินใจซื้อดวยตนเองมากที่สุด
มีความถี่ในการซื้อมากที่สุด คือ 15 วันและนิยมซื้อสินคาในวันธรรมดาและในชวงเชามากที่สุด
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นิยมซื้อจากรานที่คิดวาสินคาราคาถูก โดยผูตอบแบบแบบสอบถามสวนใหญเปลี่ยนรานไปเร่ือยๆ
โดยพิจารณาที่สินคาราคาถูก และมีระยะเวลาในการตัดสินใจ ภายใน 1 วัน

ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาพบวา ในภาพรวมผูซื้อให
ความสําคัญตอปจจัยผลิตภัณฑในระดับสําคัญมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุด ที่การมีสินคาให
เลือกหลากหลายยี่หอ  สินคามีคุณภาพ ทันสมัย  สวยงามและมีความสมบูรณ ของบรรจุภัณฑ
รูปรางและขนาดที่เหมาะสมของสินคา  มีการจัดแสดงสินคาตัวอยางมีสินคาครบวงจร ต้ังแตฐาน
ราก ไปจนถึงงานตกแตง

ปจจัยทางการตลาดดานราคา ในภาพรวมผูซื้อใหความสําคัญปจจัยดานราคาใน
ระดับสําคัญมากที่การใหสวนลดพิเศษให การติดราคาใหชัดเจน การรับบัตรเครดิต

ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ผูซื้อใหความสําคัญในระดับ
สําคัญมากโดยใหความสําคัญมากที่สุด ที่การเปนตัวแทนจําหนาย ใหความสําคัญมากที่ดานการ
เดินทางไปมาสะดวก มีที่จอดรถ ความรวดเร็วในการขนสงสินคาและการเปนผูคาปลีก

ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย ผูซื้อใหความสําคัญการสงเสริมการ
ขายในระดับมาก มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ อยางสม่ําเสมอ การจัดโปรโมชั่นลดแลกแจกแถม
การสะสมแตม และรางวัล  พนักงานขายหนารานเพื่อแนะนําสินคา  การรับประกันความเสียหาย
และบริการสงสินคา

วัชรินทร กิติพฤฒิพันธุ (2551) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณกอสรางที่รานคาสมัยใหมของผูบริโภค ในเขตอําเภอเมืองจังหวัด
สมุทรสาคร โดยกลุมตัวอยางที่ใชศึกษาในคร้ังน้ี คือผูบริโภคที่ซื้อวัสดุกอสรางจากรานคาวัสดุและ
รานอุปกรณกอสรางแบบการคาสมัยใหม (Modern Trade) จํานวน4ราน โดยเลือกจากกลุมรานที่มี
ชื่อเสียงและรานที่มีสินคาจําหนายหลากหลายชนิด ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร ที่
นําไปใชโดยตรง จํานวน 300 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถี่ คารอย
ละ และคาเฉลี่ย

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายมากที่สุด มีอายุ 50-60 ป มีสถานภาพ
เปนโสด มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท หางฯ รานเอกชน มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนของทุกคนในบานรวมกัน 20,001-25,000 บาท และเหตุผลที่มีความจําเปนตองซื้อ
วัสดุกอสรางมากที่สุดคือ เพราะตองการซอมแซม สวนใหญการใชบริการรานวัสดุกอสรางไมมี
รานประจํา โดยมีประสบการณในการเลือกซื้อสินคาวัสดุกอสราง 3-5 ปและการรูจักรานขายวัสดุ
กอสรางที่ซื้อจากเพื่อนหรือคนรูจัก และสื่อที่ทําใหทราบรานขายวัสดุกอสรางที่ซื้อ คือ ปาย โดย
เหตุผลที่ซื้อวัสดุกอสรางจากรานคาปลีกสมัยใหม คือ สินคาไดมาตรฐาน และประเภทของวัสดุ
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กอสรางที่ซื้อมากที่สุดคือ สีทาบานและสุขภัณฑภายในหองนํ้า โดยมีคาใชจายในการซื้อวัสดุ
กอสรางแตละคร้ังโดยเฉลี่ย คือ 10,001-50,000 บาท

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางและ
อุปกรณกอสรางที่รานคาสมัยใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก คือปจจัย
ดานราคา สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ใหความสําคัญในระดับปานกลาง

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด
3 ลําดับแรกคือ ความรับผิดชอบตอสินคาที่มีปญหา รองลงมาคือ ความทันสมัยของสินคา และ
มาตรฐานของสินคา

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับ
แรกคือ กําหนดราคา มีความเปนมาตรฐาน รองลงมาคือ มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคาและการ
ตอรองราคา

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการติดตอทางโทรศัพท รองลงมา คือ ความสะดวก
ในการเลือกซื้อ และบรรยากาศภายในรานดี สะดวกสบายเปนกันเอง

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ลูกคาที่เปนสมาชิกจะไดรับการบริการและเงื่อนไขพิเศษรองลงมาคือ
พนักงานใหความรูในตัวสินคา และ เงื่อนไขการรับเปลี่ยน/คืนสินคา

สําหรับปญหาที่พบในการตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณกอสราง ลําดับแรกในแตละ
ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ไดแก สินคาไมตรงมาตรฐาน ดานราคา ไดแก ตอรองราคาไมได ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ไมไดรับความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการและการจัดสงสินคา
ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก พนักงานไมมีความรูในตัวสินคา

ณรงคฤทธิ์ จวงวาณิชย (2552) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล
ตอผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จังหวัดสตูล โดยเก็บรวบรวม
ขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูที่มาซื้อสินคาวัสดุกอสราง 13 รานคาในอําเภอเมือง จังหวัดสตูล
โดยแบงตามประเภทและความหลากหลายของสินคา โดยจะตองมีสินคาจําหนายไมนอยกวา 7 ใน
10 ประเภทของสินคา รวมทั้งสิ้นจํานวน 325 ตัวอยาง โดยการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก ขอมูลที่
ไดนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติ ไดแก คาความถี่ คารอยละ และคาเฉลี่ย

ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจเลือกใช
รานวัสดุกอสราง คือสะดวก-ใกลบานและที่ทํางาน เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ คือเพื่อนําไป ตอเติม
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สิ่งปลูกสราง สวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตนเองโดยสินคาที่เลือกซื้อจะเปนประเภทอุปกรณและ
เคร่ืองมือชาง และมีการเปรียบเทียบราคากอนการตัดสินใจเลือกซื้อโดยจะชําระดวยเงินสด สื่อที่
ทําใหตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุกอสราง คือ โทรทัศน และปายโฆษณา โดยผูบริโภคสวนใหญไปซื้อ
ดวยตนเองและชําระดวยเงินสด โดยมีความถี่ในการซื้อที่ไมแนนอน

นอกจากน้ียังพบวาทุกปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ในระดับสําคัญมาก โดยอันดับแรก คือ ปจจัยดานกระบวนการ รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานบุคคล ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพและ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับคาเฉลี่ย


