
 

บทที่ 5  
สรุปผล อภปิรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
ในการศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจ

ซ้ือวัสดุกอสราง จากหางหุนสวนจํากัด ยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม โดยใชแนวคิดสวน
ประสมทางการตลาด และปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูผลิต และใช
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมลูกคาที่เปนผูรับเหมาจํานวน 154ราย ประกอบดวย
คําถาม 3 สวน  

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม   
สวนที่ 2 ปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางจากหางหุนสวน

จํากัด ยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม 
สวนที่ 3 ปญหาและขอเสนอแนะในการใหบริการของหางหุนสวนจํากัดยุทธนา

ฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม  นํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา  สามารถสรุปผลการศึกษา และ
อภิปรายผลไดดังนี้ 
 
5.1  สรุปผลการศึกษา 
 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 
31-40 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีประสบการณทํางานในธุรกิจกอสรางหรืองานที่เกี่ยวกับ
การจัดซื้อวัสดุกอสรางไมเกิน 5 ป มีรายไดเฉลี่ยของธุรกิจหรือองคกรตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท 
และมีตําแหนงเปนเจาของกิจการประเภทธุรกิจรับเหมากอสราง ผูจัดการฝายจัดซื้อมีอํานาจในการ
กําหนดคุณลักษณะ (Specification) ของสินคาที่จะซื้อ ประเภทสินคาที่ซ้ือบอยที่สุด คือ ปูนซีเมนต 
รานที่เลือกซื้อวัสดุกอสรางบอยที่สุดคือยุทธนาฮารดแวร ส่ิงที่ทําใหรูจักรานยุทธนาฮารดแวร คือ
ผูประกอบการเขามาติดตอผูขายเอง เหตุผลที่เลือกซื้อสินคาจากรานยุทธนาฮารดแวร คือมีที่จอดรถ
ไดสะดวก สวนใหญส่ังซื้อวัสดุกอสรางเมื่อสินคาหมดและมารับสินคาเองพรอมกับชําระดวยเงิน
สดทันทีเมื่อส่ังสินคา 
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สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอลูกคาในการตัดสนิใจซื้อวัสดุกอสรางจากหางหุนสวนจํากดั 
ยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม   

จากผลการศึกษา พบวาปจจัยดานอื่นๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อขององคกรที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางจากหางหุนสวนจํากัดยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมในระดับปานกลาง  (3.49) โดยปจจัยที่มี
ความสําคัญในระดับมาก คือ ดานปจเจกบุคคล (3.68) และดานความสัมพันธระหวางบุคคล (3.63) 
ปจจัยที่มีความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ดานองคกร (3.41) และดานสภาพแวดลอม (3.22) 
ตามลําดับ 

2.1 ปจจัยดานสภาพแวดลอม  
ปจจัยดานสภาพแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางมีคาเฉลี่ย

รวมอยูในระดับปานกลาง (3.22) ไดแก ภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสราง (3.41) การเปล่ียนแปลง
ของเทคโนโลยีการผลิตสินคา (3.26) และภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน (3.22)  

เมื่อจําแนกตามเพศพบวา  ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานสภาพแวดลอมในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญกับ
ภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสราง เปนลําดับแรก     

เมื่อจําแนกตามอายุพบวา  ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานสภาพแวดลอมในระดับปานกลาง โดยผูที่มีอายุ 21-30 ป ให
ความสําคัญกับภาวะการขาดแคลนวัสดุกอสรางบางรายการและภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสราง
เปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 31-40 ปและผูที่มีอายุ 41-50 ป ใหความสําคัญกับภาวะการแขงขันในธุรกิจ
กอสรางเปนลําดับแรก สวนผูที่มีอายุมากกวา 50 ป ใหความสําคัญกับการเปลี่ยนแปลงของ
เทคโนโลยีการผลิตสินคาเปนลําดับแรก   

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานสภาพแวดลอมในระดับปานกลาง โดยผูที่มีการศึกษา
ต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช ผูที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส และผูที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ใหความสําคัญกับภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสราง เปนลําดับแรก สวนผูที่มีระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรีใหความสําคัญกับการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีการผลิตสินคา เปนลําดับแรก 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุม
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานสภาพแวดลอมใน
ระดับปานกลาง ยกเวนกลุมที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ป ใหความสําคัญในระดับมาก 
โดยผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5ป ผูที่มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ปและผูที่มี
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ประสบการณในการทํางานมากกวา 20 ป ใหความสําคัญกับภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสรางเปน
ลําดับแรก สวนผูที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ป ใหความสําคัญกับระบบการบริหารงาน
ขององคกรของทาน เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา  ทุกระดับรายไดเฉลี่ยของธุรกิจหรือ
องคกรใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานสภาพแวดลอมในระดับปานกลาง โดยผูที่มี
รายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทและผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทใหความสําคัญกับ
ภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสรางเปนลําดับแรก สวนผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 150,000 บาท ให
ความสําคัญกับการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีการผลิตสินคา เปนลําดับแรก  

2.2 ปจจัยดานองคกร  
ปจจัยดานองคกรมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางมีคาเฉลี่ยรวมอยูใน

ระดับปานกลาง (3.41) ไดแกกระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางของทาน (3.53) ระบบการบริหารงาน
ขององคกรของทาน (3.47) และวัตถุประสงคและนโยบายของธุรกิจ/องคกรของทาน (3.33) 
ตามลําดับ  

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานองคกรในระดับปานกลาง โดยเพศชายและเพศหญิงให
ความสําคัญกับกระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางของทาน เปนลําดับแรก     

เมื่อจําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานองคกรในระดับปานกลาง ยกเวนผูที่มีอายุมากกวา 50 ป ใหความสําคัญ
ในระดับมาก โดยที่ทุกชวงอายุใหความสําคัญกับกระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางของทาน เปน
ลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานองคกรในระดับปานกลาง ยกเวนผูที่มีระดับการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรี ใหระดับความสําคัญในระดับมากโดยทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับ
กระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางของทาน เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุม
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานองคกรในระดับปาน
กลาง ยกเวนผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ป ใหระดับความสําคัญในระดับมาก โดยผูที่
มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5ป และผูที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 20 ป ให
ความสําคัญกับกระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางของทาน เปนลําดับแรก ผูที่มีประสบการณในการ
ทํางาน 6-10 ป ใหความสําคัญกับระบบการบริหารงานขององคกรของทาน เปนลําดับแรก สวนผูที่
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มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ป ใหความสําคัญกับโครงสรางการจัดการภายในองคกรของ
ทานเปนลําดับแรก 

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ของธุรกิจหรือองคกรใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานองคกรในระดับปานกลาง 
ยกเวนผูที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาท ใหระดับความสําคัญในระดับมาก โดยผูที่มีรายไดเฉลี่ย
ไมเกิน 50,000 บาทและผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 150,000 บาท ใหความสําคัญกับกระบวนการ
จัดซื้อวัสดุกอสรางของทาน เปนลําดับแรก สวนผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทให
ความสําคัญกับระบบการบริหารงานขององคกรของทานเปนลําดับแรก  

2.3 ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล  
ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง 

มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (3.63) ไดแกอํานาจในการตัดสินใจของทาน (3.71) ความเขาอกเขาใจ
กันระหวางผูซ้ือกับผูขาย (3.63) และการชักชวนของผูขาย (3.53) ตามลําดับ 

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานองคกรอยูในระดับมาก โดยเพศชายและเพศหญิงให
ความสําคัญกับอํานาจในการตัดสินใจของทานเปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลในระดับมาก โดยผูที่มีอายุ 21-30 ป ให
ความสําคัญกับการชักชวนของผูขาย เปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 31-40 ป ผูที่มีอายุ 41-50 ปและผูที่มี
อายุมากกวา 50 ป ใหความสําคัญกับอํานาจในการตัดสินใจของทานเปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลในระดับมาก โดยผูที่มี
การศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช ผูที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับ ความ
เขาอกเขาใจกันระหวางผูซ้ือกับผูขายเปนลําดับแรก ผูที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส และผูที่
มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ใหความสําคัญกับอํานาจในการตัดสินใจของทาน เปนลําดับแรก   

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานความสัมพันธระหวาง
บุคคลในระดับมาก โดยผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5ป ผูที่มีประสบการณในการ
ทํางาน 11-20 ป และผูที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 20 ป ใหความสําคัญกับอํานาจในการ
ตัดสินใจของทาน เปนลําดับแรก สวนผูที่มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ป ใหความสําคัญกับ
ความเขาอกเขาใจกันระหวางผูซ้ือกับผูขาย เปนลําดับแรก  
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เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ของธุรกิจหรือองคกรใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล
ในระดับมาก โดยผูที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทใหความสําคัญกับความเขาอกเขาใจกัน
ระหวางผูซ้ือกับผูขายเปนลําดับแรก ผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทใหความสําคัญกับการ
ชักชวนของผูขาย เปนลําดับแรกสวนผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 150,000 บาท ใหความสําคัญกับ
อํานาจในการตัดสินใจของทาน เปนลําดับแรก    

2.4 ปจจัยดานปจเจกบุคคล  
ปจจัยดานปจเจกบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางมีคาเฉลี่ย

รวมอยูในระดับมาก (3.68) ไดแก การยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย เชนบุคลิกลักษณะ, ความรู
ความชํานาญ (3.73) การที่ทานไมตองการใหธุรกิจ/องคกรมีความเสี่ยงสูง (3.68) ความสนใจและ
ความชอบในตัวสินคาของทาน (3.64) ตามลําดับ 

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานปจเจกบุคคลในระดับมากโดยเพศชายใหความสําคัญกับ
การยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย เชน บุคลิกลักษณะ, ความรูความชํานาญ เปนลําดับแรก สวน
เพศหญิงใหความสําคัญกับความสนใจและความชอบในตัวสินคาของทานเปนลําดับแรก     

เมื่อจําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานปจเจกบุคคลในระดับมาก โดยผูที่มีอายุ 21-30 ป ผูที่มีอายุ 41-50 ปและ
ผูที่มีอายุมากกวา 50 ป ใหความสําคัญกับการที่ทานไมตองการใหธุรกิจ/องคกรมีความเสี่ยงสูง เปน
ลําดับแรก สวนผูที่มีอายุ 31-40 ปใหความสําคัญกับการยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย เชน
บุคลิกลักษณะ, ความรูความชํานาญเปนลําดับแรก 

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานปจเจกบุคคลในระดับมาก ยกเวนผูที่มีระดับการศึกษา
อนุปริญญา/ปวส ใหระดับความสําคัญเฉลี่ยในระดับปานกลาง โดยผูที่มีการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / 
ปวช ผูที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส ใหความสําคัญกับการยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย 
เชนบุคลิกลักษณะ, ความรูความชํานาญ เปนลําดับแรก สวนผูที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีและผูที่
มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับการที่ทานไมตองการใหธุรกิจ/องคกรมีความ
เสี่ยงสูง เปนลําดับแรก 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานปจเจกบุคคลในระดับ
มาก โดยผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5ป ผูที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ป และ
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ผูที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 20 ป ใหความสําคัญกับการยอมรับและทัศนคติที่มีตอ
ผูขาย เชน บุคลิกลักษณะ, ความรูความชํานาญ เปนลําดับแรก สวนผูที่มีประสบการณในการทํางาน 
6-10 ป ใหความสําคัญกับการที่ทานไมตองการใหธุรกิจ/องคกรมีความเสี่ยงสูง เปนลําดับแรก   

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ของธุรกิจหรือองคกรใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานปจเจกบุคคลในระดับมาก 
โดยผูที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทและผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทใหความสําคัญ
กับการยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย เชนบุคลิกลักษณะ, ความรูความชํานาญ เปนลําดับแรก สวน
ผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 150,000 บาท ใหความสําคัญกับการที่ทานไมตองการใหธุรกิจ/องคกรมี
ความเสี่ยงสูง เปนลําดับแรก    
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางจากหาง
หุนสวนจํากัด ยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม   

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางจากหาง
หุนสวนจํากัดยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม เฉลี่ยโดยรวมในระดับมาก (3.66) ปจจัยที่มี
ความสําคัญในระดับมาก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (3.82) รองลงมาดานการจัดจําหนาย (3.80) และ
ดานราคาตามลําดับ (3.63) สวนดานการสงเสริมการตลาด (3.39) มีความสําคัญในระดับปานกลาง  

 2.5 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุ

กอสราง มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (3.82) ไดแก มีการแนะนําและแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคา
และคุณภาพสินคาไดมาตรฐาน (3.88) มีสินคาใหเลือกหลากหลาย (3.87) มีสินคาหลายตรายี่หอให
เลือก (3.81) ตามลําดับ 

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก โดยเพศชายใหความสําคัญกับ
คุณภาพสินคาไดมาตรฐานและมีสินคาใหเลือกหลากหลาย เปนลําดับแรก  สวนเพศหญิงให
ความสําคัญกับมีการแนะนําและแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคา เปนลําดับแรก     

เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก โดยผูที่มีอายุ 21-30 ป ใหความสําคัญกับ
สามารถเปลี่ยนและคืนสินคาไดเปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 31-40 ปใหความสําคัญกับมีสินคาที่มีตรา
ยี่หอเปนที่ยอมรับ เปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 41-50 ป ใหความสําคัญกับมีการแนะนําและแกไขปญหา
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เกี่ยวกับสินคา เปนลําดับแรกสวนผูที่มีอายุมากกวา 50 ป ใหความสําคัญกับคุณภาพสินคาได
มาตรฐาน เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก โดยผูที่มีการศึกษาต่ํากวา ม.
ปลาย / ปวช และผูที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับมีการแนะนําและแกไข
ปญหาเกี่ยวกับสินคาเปนลําดับแรก ผูที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส ใหความสําคัญกับมี
สินคาที่มีตรายี่หอเปนที่ยอมรับ เปนลําดับแรก สวนผูที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญ
กับคุณภาพสินคาไดมาตรฐานเปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก 
โดยผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5ปใหความสําคัญกับคุณภาพสินคาไดมาตรฐานเปน
ลําดับแรก ผูที่มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ปใหความสําคัญกับมีสินคาที่มีตรายี่หอเปนที่
ยอมรับเปนลําดับแรก ผูที่มีประสบการณในการทํางาน11-20 ปใหความสําคัญกับมีสินคาใหเลือก
หลากหลายเปนลําดับแรก สวนผูที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 20 ป ใหความสําคัญกับมี
การแนะนําและแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคาเปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ของธุรกิจหรือองคกรใหระดับความสําคัญเฉล่ียโดยรวมของปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก โดย
ผูที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทใหความสําคัญกับสินคามีคุณภาพสูงกวารานอื่นเปนลําดับแรก 
ผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทใหความสําคัญกับมีสินคาใหเลือกหลากหลาย เปนลําดับแรก 
สวนผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 150,000 บาท ใหความสําคัญกับคุณภาพสินคาได เปนลําดับแรก    

 2.6 ปจจัยดานราคา  
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุ

กอสราง มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (3.63) ไดแกราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (3.81) ระดับราคามี
ความหลากหลายตามคุณภาพสินคา (3.79) ราคาสินคาสามารถยึดหยุนไดตามปริมาณการซื้อ (3.63) 
ตามลําดับ 

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานราคาในระดับมาก โดยเพศชายใหความสําคัญกับราคา
เหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก  สวนเพศหญิงใหความสําคัญกับระดับราคามีความหลากหลาย
ตามคุณภาพสินคาเปนลําดับแรก      
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เมื่อจําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานราคาในระดับมาก โดยผูที่มีอายุ 21-30 ป ผูที่มีอายุ 41-50 ปและผูที่มี
อายุมากกวา 50 ป ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 31-40 ปให
ความสําคัญกับระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา เปนลําดับแรก   

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานราคาในระดับมาก ยกเวนผูที่มีระดับการศึกษา
อนุปริญญา/ปวสใหระดับความสําคัญในระดับปานกลาง โดยผูที่มีการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช ผู
ที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีและผูที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับราคา
เหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก สวนผูที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส ใหความสําคัญกับ
ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา เปนลําดับแรก   

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานราคาในระดับมาก
ยกเวนผูที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ปใหระดับความสําคัญในระดับปานกลาง โดยผูที่มี
ประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปใหความสําคัญกับราคาสินคาคงที่ตลอดเวลาแตถามีการ
เปลี่ยนแปลงมีการแจงลวงหนา เปนลําดับแรก ผูที่มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ปและผูที่มี
ประสบการณในการทํางานมากกวา 20 ป ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เปนลําดับ
แรก สวนผูที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ปใหความสําคัญกับผูจําหนายมีสวนลดพิเศษให
ในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนจํานวนมากๆ เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ของธุรกิจหรือองคกรใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานราคาในระดับมาก โดยผูที่มี
รายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทใหความสําคัญกับระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา 
เปนลําดับแรก สวนผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทและผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 150,000 
บาท ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เปนลําดับแรก  

2.7 ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

วัสดุกอสราง มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก (3.80) ไดแกกระบวนการสั่งซื้อทําไดงายและรวดเร็ว 
(3.94) จอดรถไดสะดวกและมีที่จอดรถเพียงพอและการติดตอกับทางรานหรือพนักงานขายทําได
สะดวก (3.90) ที่ตั้งของผูขายหาไดงายและมีบริการขนสงสินคาที่รวดเร็วและไววางใจได (3.88) 

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก โดยเพศชายใหความสําคัญกับ
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กระบวนการสั่งซื้อทําไดงายและรวดเร็ว เปนลําดับแรก  สวนเพศหญิงใหความสําคัญกับที่ตั้งของ
ผูขายหาไดงาย เปนลําดับแรก     

เมื่อจําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก โดยผูที่มีอายุ 21-30 ปใหความสําคัญกับ
ที่ตั้งของผูขายหาไดงายเปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 31-40 ปใหความสําคัญกับจอดรถไดสะดวกและมีที่
จอดรถเพียงพอ เปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 41-50 ป ผูที่มีอายุมากกวา 50 ปใหความสําคัญกับ
กระบวนการสั่งซื้อทําไดงาย เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก โดยผูที่มีการศึกษาต่ํา
กวา ม.ปลาย / ปวชใหความสําคัญกับมีบริการขนสงสินคาที่รวดเร็วและไววางใจไดเปนลําดับแรก ผู
ที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส และผูที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับ
การติดตอกับทางรานหรือพนักงานขายทําไดสะดวกเปนลําดับแรก สวนผูที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีใหความสําคัญกับจอดรถไดสะดวกและมีที่จอดรถเพียงพอเปนลําดับแรก 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการจัดจําหนายใน
ระดับมาก โดยผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปใหความสําคัญกับที่ตั้งของผูขายหาได
งาย เปนลําดับแรก ผูที่มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ปใหความสําคัญกับมีบริการสงสินคาถึง
หนวยงานหรือสํานักงานเปนลําดับแรก ผูที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ปและผูที่มี
ประสบการณในการทํางานมากกวา 20 ป ใหความสําคัญกับกระบวนการสั่งซื้อทําไดงายและ
รวดเร็ว เปนลําดับแรก   

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ของธุรกิจหรือองคกรใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก 
โดยผูที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทและผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทใหความสําคัญ
กับจอดรถไดสะดวกและมีที่จอดรถเพียงพอ เปนลําดับแรก สวนผูที่มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 150,000 
บาท ใหความสําคัญกับกระบวนการสั่งซื้อทําไดงายและรวดเร็ว เปนลําดับแรก 

 2.8 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับปานกลาง (3.39) ไดแกพนักงานขายมีความเอาใจ
ใสลูกคาและตรวจสอบสินคากอนสงมอบ (3.82) พนักงานขายมีบุคลิกดีและนาเชื่อถือ และ
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พนักงานขายใหบริการดวยความจริงใจและซื่อสัตย (3.80) พนักงานขายใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาได
ถูกตองและเปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อ (3.62)  

เมื่อจําแนกตามเพศพบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลางและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับมาก  โดยเพศชายและเพศ
หญิงใหความสําคัญกับพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคาและตรวจสอบสินคากอนสงมอบ เปน
ลําดับแรก   

เมื่อจําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหระดับความสําคัญ
เฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง ยกเวนผูที่มีอายุ 21-30 ปให
ระดับความสําคัญในระดับมาก โดยผูที่มีอายุ 21-30 ป ผูที่มีอายุมากกวา 50 ปใหความสําคัญกับ
พนักงานขายใหบริการดวยความจริงใจและซื่อสัตยเปนลําดับแรก ผูที่มีอายุ 31-40 ป ผูที่มีอายุ 41-50 
ป ใหความสําคัญกับพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคา เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง  ยกเวนผูที่มี
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับปจจัยนี้ในระดับมาก โดยผูที่มีการศึกษาต่ํากวา 
ม.ปลาย / ปวช และผูที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ใหความสําคัญกับพนักงานขายมีความเอาใจใส
ลูกคาและตรวจสอบสินคากอนสงมอบ เปนลําดับแรก ผูที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส ให
ความสําคัญกับพนักงานขายใหบริการดวยความจริงใจและซื่อสัตยเปนลําดับแรก สวนผูที่มีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับพนักงานขายใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาไดถูกตองและ
เปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อ เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการจัดจําหนายใน
ระดับปานกลาง  ยกเวนผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปใหระดับความสําคัญในระดับ
มาก โดยผูที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปและผูที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 
20 ป ใหความสําคัญกับพนักงานขายใหบริการดวยความจริงใจและซื่อสัตยเปนลําดับแรก ผูที่มี
ประสบการณในการทํางาน 6-10 ปและผูที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ปใหความสําคัญกับ
พนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคาและตรวจสอบสินคากอนสงมอบ เปนลําดับแรก  

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ของธุรกิจหรือองคกรใหระดับความสําคัญเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใน
ระดับปานกลาง  ยกเวนที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทใหระดับความสําคัญในระดับมาก โดยผู
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ที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,000 บาทและผูที่มีรายไดเฉลี่ย 50,001-150,000 บาทใหความสําคัญกับ
พนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคาและตรวจสอบสินคากอนสงมอบ เปนลําดับแรก สวนผูที่มีรายได
เฉลี่ยมากกวา 150,000 บาท ใหความสําคัญกับพนักงานขายใหบริการดวยความจริงใจและซื่อสัตย 
เปนลําดับแรก 

  
สวนที่ 3 ปญหาและขอเสนอแนะในการใหบริการของหางหุนสวนจํากัดยุทธนา

ฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม 
ระดับความรุนแรงของปญหาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางจากหางหุนสวนจํากัดยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม เฉลี่ยโดยรวมใน
ระดับปานกลาง (2.59) โดยปจจัยที่มีความรุนแรงของปญหา ลําดับแรก คือดานราคา (2.68) 
รองลงมาดานการสงเสริมการตลาด (2.66) และดานผลิตภัณฑ (2.52) ปจจัยที่มีระดับความรุนแรง
ของปญหานอยคือปจจัยดานการจัดจําหนาย (2.48)  ตามลําดับ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
จากผลการศึกษา พบวาปญหาดานผลิตภัณฑ ในการซื้อวัสดุกอสราง มีคาเฉลี่ย

รวมอยูในระดับปานกลาง (2.52) ไดแก สินคาไมสามารถเปลี่ยนคืนได (2.60) ไมมีการแนะนําและ
แกไขปญหาเกี่ยวกับสินคา (2.56) และคุณภาพสินคาไมไดมาตรฐาน (2.55) เนื่องจากสินคาชนิด
เดียวกันมีหลายระดับราคาและคุณภาพ รวมท้ังสินคาที่ลอกเลียนแบบ จึงไมสามารถเปลี่ยนคืน
สินคาได 

ปจจัยดานราคา  
จากผลการศึกษา พบวาปญหา ดานราคา ในการซื้อวัสดุกอสราง มีคาเฉลี่ยรวมอยู

ในระดับปานกลาง (2.68) ไดแกผูขายไมแจงการเปลี่ยนแปลงราคาใหทราบลวงหนา (2.71) ไมมี
สวนลดในกรณีที่ซ้ือสินคาจํานวนมาก (2.70) และผูจําหนายไมมีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคา
เปนประจํา (2.70) และผูจําหนายไมมีสวนลดใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนเงินสด (2.69) เนื่องจาก
ภาวะการเปลี่ยนแปลงของวัตถุดิบและการขนสงมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาผูขายจึงไมสามารถ
แจงการเปลี่ยนแปลงราคาใหทราบลวงหนาได 
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ปจจัยดานการจัดจําหนาย  
จากผลการศึกษา พบวาปญหา ดานการจัดจําหนาย ในการซื้อวัสดุกอสราง มี

คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับนอย (2.48) ไดแกไมมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช เชนการออกใบสง
สินคาและใบเสร็จรับเงินดวยระบบคอมพิวเตอร เพื่อลดความผิดพลาดดานราคาและจํานวนสินคา 
(2.75) การจัดวางสินคาทําใหเลือกสินคาไดลําบาก (2.62) และมีการสงสินคาที่ลาชากวากําหนด 
(2.56) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
จากผลการศึกษา พบวา  ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ในการซื้อวัสดุกอสราง 

มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับปานกลาง (2.66) ไดแก ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธ (2.88) ไมมีการ
แจกแผนพับรายละเอียดสินคาชนิดตางๆ (2.86) และไมมีการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก 
แถม และมีการสงเสริมการขายแตรูปแบบไมนาสนใจ (2.77) 
 
5.2  อภิปรายผล 

การศึกษาปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางจากหางหุนสวน
จํากัดยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดนําแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของมาประกอบการ
อภิปรายผล ซ่ึงสามารถอธิบายผลตามแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของไดดังนี้ 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ

โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  รองลงมา คือดานการจัดจําหนาย  ดานราคา สวนดานการ
สงเสริมการตลาดมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลางซึ่งตางจากการศึกษาของ ปรีดา โพธิสุวรรณ 
(2545) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาสงวัสดุกอสรางของรานคาปลีกในจังหวัด
นครสวรรค พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อปูนซีเมนต และกระเบื้องซีเมนตใยหินลําดับแรก 
ไดแก ปจจัยดานราคา ลําดับสองคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
สินคากระเบื้องหลังคาคอนกรีตลําดับแรกคือ ปจจัยดานราคา สวนลําดับตอมาคือ ปจจัยดานสถานที่
และการจําหนาย และปจจัยดานผลิตภัณฑ เปนลําดับ 2-3 ตามลําดับ เหตุผลดานราคามีความชัดเจน 
เปนลําดับแรก เนื่องจากรานคาซื้อไปเพื่อจําหนาย ซ่ึงตางจากผูรับเหมา ที่จะตองเลือกดานผลิตภัณฑ 
เปนลําดับแรก เพราะซื้อไปเพื่อนําไปสรางบานที่มีคุณภาพใหแกลูกคา 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางมีคาเฉลี่ยรวมอยูใน

ระดับมาก  และมีความสําคัญเปนลําดับแรกของปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ไดแก มีการแนะนําและแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคา 
มีสินคาใหเลือกหลากหลาย และมีสินคาหลายตรายี่หอใหเลือก ซ่ึงไมแตกตางจากการศึกษาของจารุ
วรรณ เจริญสุข (2544) ที่พบวาผูซ้ือวัสดุกอสรางประเภทไมจากบริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์ คาไม 
จํากัด   ใหความสําคัญแกปจจัยดานผลิตภัณฑเปนลําดับแรกเพราะผู ซ้ือที่ เปนผูบริโภค  มี
วัตถุประสงคของการใชไมเพื่อสราง และตกแตงที่อยูใหมของตนเอง และนิยมซื้อไมตกแตง 
แหลงขอมูลเกี่ยวกับชนิด และประเภทของไมมาจากผูรับเหมา ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจ
เลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม คือ คุณภาพ หลังจากการใชบริการผูซ้ือพอใจในสวนประสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ดาน และใหความสําคัญแกปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัย ในระดับ
มาก ยกเวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางคาเฉล่ียรวมอยูในระดับ

มาก  มีความสําคัญเปนลําดับที่ 3 รองจากปจจัยดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนาย  โดยปจจัย
ยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  ระดับราคามีความ
หลากหลายตามคุณภาพสินคา และราคาสินคาสามารถยึดหยุนไดตามปริมาณการซื้อ  ซ่ึงแตกตาง
จากการศึกษาของวสันต ลิขิตเสถียร (2546) ที่ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อ
ปูนซีเมนตถุงในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อ
ปูนซีเมนตถุงเปนลําดับแรกคือ ปจจัยดานราคา รองลงมาคือ   ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดาน
ส่ิงแวดลอม  ปจจัยดานสถานที่  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยเฉพาะบุคคล และปจจัย
ภายในองคกร ตามลําดับ เนื่องจากเปนรานคาสงจึงตองคํานึงถึงดานราคาเปนลําดับแรก   

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางมีคาเฉลี่ย

รวมอยูในระดับมาก  มีความสําคัญเปนลําดับที่ 2 โดยปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ ไดแก กระบวนการสั่งซื้อทําไดงายและรวดเร็ว และจอดรถไดสะดวกและมีที่จอดรถ
เพียงพอ การติดตอกับทางรานหรือพนักงานขายทําไดสะดวก  และที่ตั้งของผูขายหาไดงาย และมี
บริการขนสงสินคาที่รวดเร็วและไววางใจได ซ่ึงแตกตางจากการศึกษาของจารุวรรณ เจริญสุข 
(2544) ที่ศึกษาพฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม กรณีศึกษา บริษัทเชียงใหม
สุขสวัสดิ์ คาไม จํากัด พบวาผูซ้ือใหความสําคัญแกปจจัยดานการจัดจําหนายอยูในลําดับที่ 3 รอง
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จากปจจัยดานผลิตภัณฑและราคา เพราะผูซ้ือที่เปนผูบริโภค มีวัตถุประสงคของการใชไมเพื่อสราง 
และตกแตงที่อยูใหมของตนเอง และนิยมซื้อไมตกแตง แหลงขอมูลเกี่ยวกับชนิด และประเภทของ
ไมมาจากผูรับเหมา ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม คือ คุณภาพ 
หลังจากการใชบริการผูซ้ือพอใจในสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน และใหความสําคัญแก
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัย ในระดับมาก ยกเวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง มี

คาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ไดแก 
พนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคาและตรวจสอบสินคากอนสงมอบ พนักงานขายมีบุคลิกดีและ
นาเชื่อถือ และพนักงานขายใหบริการดวยความจริงใจและซื่อสัตย และพนักงานขายใหขอมูล
เกี่ยวกับสินคาไดถูกตองและเปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงไมแตกตางจากการศึกษาของ  
จารุวรรณ เจริญสุข (2544) ซ่ึงไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภท
ไม กรณีศึกษา บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์คาไม จํากัด พบวาผูซ้ือใหความสําคัญแกปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง เพราะผูซ้ือที่เปนผูบริโภค มีวัตถุประสงคของการใชไมเพื่อ
สราง และตกแตงที่อยูใหมของตนเอง และนิยมซื้อไมตกแตง แหลงขอมูลเกี่ยวกับชนิด และประเภท
ของไมมาจากผูรับเหมา ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม คือ 
คุณภาพ   
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5.3 ขอคนพบ 
 
ตารางที่ 73 แสดง 10 ลําดับปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของ
องคกร 
ลําดับ
ที่ 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ขององคกรและปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด 

คาเฉลีย่
รวม 

 

ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญสูงสุด 
 

1 ปจจัยดานการจดัจําหนาย 3.94 จอดรถไดสะดวกและมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

2 ปจจัยดานการจดัจําหนาย 3.94 กระบวนการสั่งซื้อทําไดงายและรวดเร็ว 

3 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.88 คุณภาพสินคาไดมาตรฐาน 

4 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.88 มีการแนะนําและแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคา 

5 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 3.82 พนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคาและ
ตรวจสอบสินคากอนสงมอบ 

6 ปจจัยดานราคา 3.81 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

7 ปจจัยดานปจเจกบุคคล 3.73 การยอมรับและทัศนคติ ท่ีมีตอผูขาย  เชน
บุคลิกลักษณะ, ความรูความชํานาญ 

8 ปจจัยดานความสัมพันธระหวาง
บุคคล 

3.71 อํานาจในการตัดสินใจของทาน 

9 ปจจัยดานองคกร 3.53 กระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางในองคกร
ของทาน 

10 ปจจัยดานสภาพแวดลอม 3.41 ภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสราง 

 
ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง จากหาง

หุนสวนจํากัด ยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง  โดยรวมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญลําดับแรก คือปจจัย
ดานผลิตภัณฑ  รองลงมาปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ แตเมื่อนําปจจัยยอยของทุกปจจัยมาจัดเรียงคาเฉลี่ย ความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้อขององคกร 10 ลําดับ แรก กลับพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การจัดจําหนายสูงที่สุด รองลงมาคือดานปจจัยดานผลิตภัณฑโดยปจจัยดานการจัดจําหนายผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด ในเรื่องการจอดรถไดสะดวกและมีที่จอดรถเพียงพอสําคัญ



  
149 

เทากันกับ กระบวนการสั่งซื้อทําไดงายและรวดเร็ว สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ เร่ืองคุณภาพสินคาได
มาตรฐานใหความสําคัญเทากันกับการแนะนําและแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคา ตามลําดับ ซ่ึงพบวา
ปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานการจัดจําหนายเปนปจจัยสําคัญ 2 อันดับแรก 
 
ตารางที่74 แสดงปจจยัดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้ขององคกร 

ปจจัยดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ขององคกร 

คาเฉล่ีย แปลผล อันดับท่ี 

ดานผลิตภัณฑ 3.82 มาก 1 
ดานการจดัจําหนาย 3.80 มาก 2 
ดานปจเจกบุคคล 3.68 มาก 3 
ดานราคา 3.63 มาก 4 
ดานความสัมพันธระหวางบุคคล 3.63 มาก 4 
ดานองคกร 3.41 ปานกลาง 6 
ดานการสงเสริมการตลาด 3.39 ปานกลาง 7 
ดานสภาพแวดลอม 3.22 ปานกลาง 8 

 
ผลการศึกษาเมื่อนําปจจัยดานตางๆทั้ง 8 ดานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อขององคกร

มาเรียงลําดับ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญลําดับแรกคือดานผลิตภัณฑ รองลงมาดานการจัด
จําหนาย และดานปจเจกบุคคลใหความสําคัญเปนอันดับ 3 สูงกวาปจจัยดานราคาซึ่งใหความสําคัญ
เปนอันดับ 4 ทั้งนี้เนื่องจาก ปจจัยดานปจเจกบุคคลอาจมีผลชวยใหลูกคาตัดสินใจซื้อไดมากกวา
ราคา  

เมื่อจําแนกคาเฉลี่ยของปจจัยทั้ง 8 ดาน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุ
กอสรางตามตัวแปรทั้ง 5 ตัวไดแก เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณทํางานและรายไดเฉลี่ยของ
ธุรกิจตอเดือนมีขอคนพบ ดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงให

ความสําคัญในทุกปจจัยยอยไมแตกตางกัน 
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เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21- 50 ปใหความสําคัญสูง
กวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 50 ป ในเรื่องการคืนและเปลี่ยนสินคาได  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในทุก
ปจจัยยอยไมแตกตางกัน 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน 

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน
50,000 - 150,000 บาทใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได มากกวา 150,000 บาท
ในเรื่องมีสินคาที่ทันสมัยมาวางจําหนายและสินคามีคุณภาพสูงกวารานอื่น 

ปจจัยดานราคา 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายใหความสําคัญสูงกวาเพศ

หญิงในเรื่องผูจําหนายที่มีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนจํานวนมากๆ และเพศหญิงให
ความสําคัญสูงกวาเพศชายในเรื่องราคาสินคาคงที่ตลอดเวลาแตถามีการเปลี่ยนแปลงตองมีการแจง
ลวงหนาและระยะเวลาการใหเครดิตในการชําระคาสินคา 

เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-50 ปใหความสําคัญสูง
กวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 50 ป ในเรื่องราคาสินคาคงที่ตลอดเวลาแตถามีการ
เปลี่ยนแปลงควรมีการแจงลวงหนา   

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-40 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มี
อายุ 41- มากกวา 50 ป ในเรื่องระยะเวลาการใหเครดิตในการชําระคาสินคา   

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-30 ปและอายุ 41- มากกวา 50 ป ใหความสําคัญสูง
กวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-40 ป ในเรื่องผูจําหนายมีสวนลดใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนเงิน
สด  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํา
กวา ม.ปลาย / ปวช และอนุปริญญา / ปวส ในเรื่องการใหเครดิตในการชําระคาสินคา ผูจําหนายมี
สวนลดใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนเงินสด และผูจําหนายมีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปน
จํานวนมากๆ 



  
151 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ
ในการทํางาน 6 - มากกวา 20ป ในเรื่องราคาสินคาคงที่ตลอดเวลาแตถามีการเปลี่ยนแปลงมีการแจง
ลวงหนา และระยะเวลาการใหเครดิตในการชําระคาสินคา  

ผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5-10ปและมากกวา20ป 
ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20ป ในเรื่องราคา
สินคาสามารถยึดหยุนไดตามปริมาณการซื้อ  

ผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปและ11 - มากกวา20 
ป ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางาน 6-10ป ในเรื่องผู
จําหนายมีสวนลดใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนเงินสดและผูจําหนายมีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือ
สินคาเปนจํานวนมากๆ 

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน
50,000-150,000 บาทใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดมากกวา 150,000 บาทใน
เร่ืองราคาสินคาคงที่ตลอดเวลาแตถามีการเปลี่ยนแปลงมีการแจงลวงหนาและระยะเวลาการให
เครดิตในการชําระคาสินคา  

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน50,000 บาทใหความสําคัญสูงกวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีรายได 50,001 - มากกวา 150,000 บาทในเรื่องผูจําหนายมีสวนลดใหในกรณีที่ซ้ือ
สินคาเปนเงินสด 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน50,000 บาทและมากกวา150,000บาทให
ความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,001-150,000 บาทในเรื่องผูจําหนายมีสวนลด
พิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนจํานวนมากๆ  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงใหความสําคัญสูงกวาเพศ

ชายในเรื่องการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช  เชน  การออกใบสงสินคาและใบเสร็จรับเงินดวยระบบ
คอมพิวเตอรเพื่อลดความผิดพลาดดานราคาและจํานวนสินคา 

เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-30 ปใหความสําคัญสูง
กวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31- มากกวา 50 ป ในเรื่องมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช เชน การ
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ออกใบสงสินคาและใบเสร็จรับเงินดวยระบบคอมพิวเตอรเพื่อลดความผิดพลาดดานราคาและ
จํานวนสินคา   

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31- มากกวา 50 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุ 21-30 ปในเรื่องสามารถสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพทได 

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูง
กวาปริญญาตรี ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาม.ปลาย / ปวช 
อนุปริญญา / ปวส และปริญญาตรี ในเรื่องการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช เชน การออกใบสงสินคา
และใบเสร็จรับเงินดวยระบบคอมพิวเตอรเพื่อลดความผิดพลาดดานราคาและจํานวนสินคา   

ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช และปริญญาตรี ให
ความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา อนุปริญญา / ปวส และสูงกวาปริญญาตรี 
ในเรื่องสามารถสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพทได 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ
ในการทํางาน 6 - มากกวา 20 ป ในเรื่องมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช เชน การออกใบสงสินคา
และใบเสร็จรับเงินดวยระบบคอมพิวเตอรเพื่อลดความผิดพลาดดานราคาและจํานวนสินคา  

ผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ปใหความสําคัญสูงกวา
ผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5ป และ11 - มากกวา 20 ป ในเรื่อง
สามารถสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพทได  

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงให

ความสําคัญในทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน 
เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-30 ปใหความสําคัญสูง

กวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31- มากกวา 50 ป ในเรื่องการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก 
แถม  
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-40 ปและอายุมากกวา 50 ป ใหความสําคัญสูงกวา
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 41- 50 ป ในเรื่องกับพนักงานขายใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาไดถูกตองและ
เปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อ  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํา
กวา ม.ปลาย / ปวช และ อนุปริญญา / ปวส ในเรื่องพนักงานขายใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาไดถูกตอง
และเปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อ 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานไม เกิน5-10 ปและมากกวา20ปใหความสําคัญสูงกวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางาน 11-20 ป ในเรื่องพนักงานขายใหขอมูลเกี่ยวกับสินคา
ไดถูกตองและเปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อ  

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน
50,000 -150,000 บาทใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดมากกวา150,000 บาทใน
เร่ืองพนักงานขายมีบุคลิกดีและนาเชื่อถือ  

ปจจัยดานสภาพแวดลอม 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงให

ความสําคัญในทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน  
เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 50 ปใหความสําคัญ

สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-50 ป ในเรื่องการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีการผลิตสินคา    
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 41-50 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มี

อายุ 21-40 ป และอายุมากกวา 50 ป ในเรื่องภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสราง 
 เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูง

กวาปริญญาตรีใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช 
อนุปริญญา / ปวส และปริญญาตรี ในเรื่องการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีการผลิตสินคา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีและอนุปริญญา / ปวส 
ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช และปริญญาตรี 
ในเรื่องภาวะการแขงขันในธุรกิจกอสราง  
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เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางาน 11-20 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณใน
การทํางานไมเกิน 5-10ปและมากกวา20ป ในเรื่องภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน การเปลี่ยนแปลงของ
เทคโนโลยีการผลิตสินคา  การผันผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล  ภาวะการแขงขันใน
ธุรกิจกอสราง 

 เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน 

ปจจัยดานองคกร 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานองคกรที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงใหความสําคัญสูงกวาเพศ

ชายในเรื่องระบบการบริหารงานขององคกร 
เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 50 ปใหความสําคัญ

สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-50 ปในเรื่องโครงสรางการจัดการภายในองคกร  
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 50 ปและผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-30 ป

ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-50 ปในเร่ืองกระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสราง
และระบบการบริหารงานขององคกร  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูง
กวาปริญญาตรีใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช 
อนุปริญญา / ปวส และปริญญาตรี ในเรื่องโครงสรางการจัดการภายในองคกร   

ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา / ปวส และปริญญาตรี สูง
ปริญญาตรีใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช ใน
เร่ืองกระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสราง 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีและ  สูงปริญญาตรี  ให
ความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช และอนุปริญญา / 
ปวส ในเรื่องระบบการบริหารงานขององคกร 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ
ในการทํางาน 6 – มากกวา 20 ปในเรื่องวัตถุประสงคและนโยบายของธุรกิจ / องคกร  
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ปและมากกวา 20 ป
ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางาน  6-20 ป ในเรื่อง
กระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางและระบบการบริหารงานขององคกร  

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยไม
เกิน 50,000 บาทใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 50,001-มากกวา 
150,000 บาทในเรื่อง กระบวนการจัดซื้อวัสดุกอสรางและระบบการบริหารงานขององคกร 

ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวาง

บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายใหความสําคัญสูงกวาเพศ

หญิงในเรื่องการชักชวนของผูขาย 
เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-30ป และมากกวา50 ปให

ความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-50 ป ในเรื่องการชักชวนของผูขาย 
เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํา

กวา ม.ปลาย / ปวช  ปริญญาตรีและ สูงปริญญาตรีใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษา อนุปริญญา / ปวส ในเรื่องความเขาอกเขาใจกันระหวางผูซ้ือกับผูขาย 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลาย / ปวช และ สูงปริญญาตรี
ใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา อนุปริญญา / ปวส และปริญญาตรีใน
เร่ืองการชักชวนของผูขาย  

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางาน6-มากกวา20 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานไมเกิน 5ป ในเรื่องการชักชวนของผูขาย 

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,001-
150,000 บาทและมากกวา 150,000 บาทใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน
50,000 บาทในเรื่องการชักชวนของผูขาย 

ปจจัยดานปจเจกบุคคล 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานปจเจกบุคคลที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ดังนี้ 
เมื่อจําแนกตามเพศพบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงให

ความสําคัญในทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน 
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เมื่อจําแนกตามอายุพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21-30 ป อายุ 41-50 ปและ
อายุมากกวา50 ปใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-40 ป ในเรื่องการที่ทานไม
ตองการใหธุรกิจหรือองคกรมีความเสี่ยงสูง  

เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่ํา
กวา ม.ปลาย / ปวช ปริญญาตรีและ สูงปริญญาตรีใหความสําคัญสูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษา อนุปริญญา / ปวส ในเรื่องการที่ทานไมตองการใหธุรกิจ/องคกรมีความเสี่ยงสูง 

เมื่อจําแนกตามประสบการณในการทํางานพบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ประสบการณในการทํางานในธุรกิจกอสรางหรืองานที่ เกี่ยวกับการจัดซื้อวัสดุกอสรางให
ความสําคัญในทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน 

เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยของธุรกิจพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ทุกปจจัยยอยที่ไมแตกตางกัน 
 
5.4 ขอเสนอแนะ 
  จากผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง จากหาง
หุนสวนจํากัด ยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดขอเสนอแนะตางๆ ดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ 
1. ควรใหความสําคัญในการรักษาคุณภาพสินคาใหไดมาตรฐานตลอดไป 

  2.ควรใหความสําคัญในการเลือกสินคาที่หลากหลายมีคุณภาพเลือกตรายี่หอที่
ตลาดใหการยอมรับ และจัดสินคาที่ทันสมัยมาวางจําหนาย  
  3.ควรศึกษาเพิ่มเติมและตั้งเงื่อนไขในการเปลี่ยนและคืนสินคาเพราะมีสินคาที่
ลอกเลียนแบบและมีคุณภาพต่ําอยูเปนจํานวนมาก 
  4. ควรแนะนําใหผูบริโภครูจักตัวผลิตภัณฑ รวมทั้งคุณสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑ
และยังเปนการสรางความตองการในตัว ผลิตภัณฑดวย โดยการตั้งโชวสินคาตัวอยาง 

ดานราคา 
1.ควรพิจารณาถึงการใหสวนลดในกรณีที่ ซ้ือสินคาเปนเงินสดและซื้อสินคา

จํานวนมากๆ  
2. ควรมีการติดปายราคาใหเห็นเดนชัดไวที่ตัวสินคา และชั้นวางสินคา โดยเฉพาะ

สินคาที่มีราคาพิเศษควรติดปายราคาใหใหญและใชสีใหเห็นเดนชัดสะดุดตา 
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3.เมื่อมีการปรับเปลี่ยนราคาควรแจงใหลูกคาทราบกอนลวงหนา โดยเฉพาะกับ
ลูกคาเพศหญิงและกลุมที่มีประสบการณในการทํางานไมเกิน 5 ป อาจจะตองมีการแจงซ้ํา มากกวา 
1 คร้ัง เพื่อใหลูกคาจําได 

4. ควรเพิ่มบริการดานการชําระเงินดวยบัตรเครดิตใหใชไดหลายธนาคาร 
5. ควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพ 
ดานการจัดจําหนาย 
1. ควรนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใช เชน การออกใบสงสินคาและใบเสร็จรับเงินดวย

ระบบคอมพิวเตอรเพื่อลดความผิดพลาดดานราคาและจํานวนสินคา อยางไรก็ตาม ตองมีความ
ระมัดระวังไมใหเกิดความผิดพลาด กรณีที่ลูกคาที่เปนผูหญิงและลูกคาที่มีการศึกษาคอนขางสูงหาก
ผิดพลาดตองชี้แจงทําความเขาใจใหเรียบรอย  

2.ควรพิจารณาปรับเปลี่ยนรูปแบบในการจัดวางและแสดงสินคาชวยใหลูกคาหยิบ
สินคาไดสะดวก สะอาด จัดสินคาเปนหมวดหมู เพื่อสามารถในการเลือกและตัดสินใจซื้อสินคาได
งายขึ้น 

3. ควรรักษามาตรฐานของกระบวนการสั่งซื้อใหทําไดงาย รวดเร็ว และควรให
ความสําคัญเชนเดียวกันกับการสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพท โดยเฉพาะกลุมลูกคาที่มีอายุ 31ปขึ้นไป 
และตองเนนย้ําเรื่องขนาดและจํานวนสินคา เพื่อลดความผิดพลาดดานราคา ปริมาณการสั่งซื้อ 
สถานที่จัดสง เวลาและเงื่อนไขในการชําระเงิน 

4.ควรดูแลและปรับปรุงพื้นที่จอดรถไดสะดวกและมีที่จอดรถเพียงพออยูเสมอ 
จัดหาเจาหนาที่ไวคอยอํานวยความสะดวกในดานการจัดการจราจร 

ดานการสงเสริมการตลาด 
1.ควรใหความสนใจเกี่ ยวกับเรื่ องการโฆษณา  โดยมุ ง เนนที่ ส่ือโฆษณา

ประชาสัมพันธ และแจกแผนพับรายละเอียดสินคาชนิดตางๆ  
2. ควรใหความสําคัญในการแนะนํา และแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคาโดยการศึกษา

ขอมูลเฉพาะของสินคาเพิ่มเติม 
3. ควรสนใจในเรื่องการสงเสริมการขาย เพื่อจะชวยกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 

โดยมีส่ิงจูงใจใหกับผูบริโภคโดยมีการสงเสริมการขายในรูปแบบที่นาสนใจ โดยเฉพาะกลุมลูกคาที่
มีอายุ 21-30ป ควรจัดสินคาที่มีคุณภาพและทันสมัยมารวมรายการ 

4.ควรจัดพนักงานขายมีบุคลิกดีและนาเชื่อถือใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาไดถูกตอง
และเปนประโยชนในการตัดสินใจซื้อสินคา โดยเฉพาะกลุมลูกคาที่มีอายุ21-40 ปและอายุมากกวา 
50 ป ใหเกิดความมั่นใจในการใชสินคา 


