
          บทท่ี  5 
          สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ

เลือกรานวัสดกุอสราง ในอําเภอเมืองสตูล สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลท่ีไดจากการศึกษา
ขอคนพบ และขอเสนอแนะของผูศึกษาดังนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

 การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ
เลือกรานวัสดกุอสราง ในอําเภอเมืองสตูล มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ในอําเภอเมืองสตูล  โดย
ทําการศึกษาจากกลุมตัวอยาง  ท่ีเคยซ้ือวัสดุกอสรางท่ีอาศัยอยูในอําเภอเมือง จังหวัดสตูลจํานวน 
325 ราย โดยศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจยัดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ปจจยัดานบุคคล ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ และปจจัยดานกระบวนการ พฤติกรรม
ในการตัดสินใจเลือกรานคาวสัดุกอสรางในอําเภอเมืองจังหวัดสตูล และปญหาท่ีพบในการ
ตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ในอําเภอเมืองสตูล โดยใชเคร่ืองมือในการศึกษา คือ แบบสอบถาม
ท่ีผูศึกษาจัดทําข้ึน ผลการศึกษาสรุปได ดงันี้ 
 
สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ  อาชีพ  รายได และระดับ
การศึกษา 
 ขอมูลท่ัวไปพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง รอยละ 52.00  และเปนเพศชาย       
รอยละ  48.00  สวนใหญมีอายุ 31-40 ป รอยละ48.31   รองลงมามีอายุไมเกิน 30 ป รอยละ 35.69    
จบการศึกษาสูงสุดอนุปริญญา, ปวส หรือเทียบเทา รอยละ38.15 รองลงมาจบปริญญาตรี รอยละ  
27.69 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 25.23 รองลงมามีอาชีพอิสระ รอยละ 24.00  มีรายได
เฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 15,000  บาท รอยละ 64.00  รองลงมามีรายได  15,001 - 30,000  บาทตอ
เดือน รอยละ  27.69   
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สวนท่ี 2  พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดุกอสราง  ในอําเภอเมือง      
จังหวัดสตูล 
 พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดุกอสรางในอําเภอเมืองจังหวัด
สตูล พบวาผูตอบแบบสอบถาม เลือกซ้ือสินคาประเภทอุปกรณและเคร่ืองมือชางมากท่ีสุด รอยละ 
56.00   รองลงมาอุปกรณประปา รอยละ 43.38  และสุขภัณฑ  รอยละ 32.31 มีเหตุผลในการเลือก
ซ้ือวัสดุกอสรางไปซอมแซมส่ิงปลูกสรางมากท่ีสุด รอยละ 64.00 ตอเติมสงปลูกสราง รอยละ 
22.15  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือวัสดุกอสรางมากท่ีสุดคือตัวเอง รอยละ 56.92  
รองลงมาคือคนในครอบครัว รอยละ 40.31     เวลาท่ีสะดวกที่สุดในการไปเลือกซ้ือวัสดุกอสราง
คือเวลา 7.00-12.00 น.รอยละ 36.62  รองลงมา 12.00-13.00 น. รอยละ 31.08 วันท่ีสะดวกไปใช
บริการคือวันจันทร-วันศุกร  รอยละ 37.23  รองลงมา วันเสาร-อาทิตย รอยละ 30.15 มีการ
เปรียบเทียบราคากอนการซ้ือ รอยละ 62.46   เคยซ้ือสินคาท่ีรานมิตรประมงมากท่ีสุด รอยละ 84.62   
รองลงมารานสตูลคาวัสดุภัณฑ รอยละ 38.15 ชอบซ้ือท่ีรานมิตรประมงมากท่ีสุด  รอยละ 73.23  
รองลงมาคือรานสตูลคาสีรอยละ 25.23  โดยหากมีรานคาประเภทสมัยใหมจะไปใชบริการรอยละ 
73.23 เหตุผลในการตัดสินใจเลือกใชรานวัสดุกอสรางสูงสุดรอยละ 27.08 คือสะดวก-ใกลบาน
และท่ีทํางาน รองลงมาคือ มีสินคาใหเลือกหลากหลาย รอยละ 19.08 และยินดีชําระดวยเงินสด รอย
ละ 80.31  รองลงมา ชําระดวยบัตรเครดิต รอยละ 10.77  
 
สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ
เลือกรานวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จังหวัดสตูล 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกรานวัสดุ
กอสราง ในอําเภอเมืองสตูล ของผูตอบแบบสอบถามเรียงตามลําดับคาเฉลี่ย คือ ปจจัยดาน
กระบวนการ เปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูบริโภค มากกวาปจจัย
อ่ืน ปจจัยท่ีมีผลรองลงมาคือ ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานบุคคล  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
สถานท่ีจัดจําหนาย  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 
โดยมีผลการศึกษาในแตละปจจัยดังนี้ 
  

ปจจัยดานกระบวนการ (บริการ) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูตอบ
แบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.79) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับ
แรก คือ มีความรวดเร็วในการใหบริการ (คาเฉล่ีย 3.87) รองลงมาไดแก กระบวนการสั่งซ้ือไม
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ยุงยาก (คาเฉล่ีย 3.83) และพนักงานคิดเงินไดถูกตอง รวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.82) ซ่ึงท้ังหมดมีความพึง
พอใจในระดับมาก 

 
ปจจัยดานราคา ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูตอบแบบสอบถาม

โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.78) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ ราคา
ถูกกวารานอ่ืนๆ (คาเฉลี่ย 3.91) รองลงมาไดแก มีสวนลดใหในกรณีท่ีซ้ือเปนเงินสด (คาเฉล่ีย 
3.83) และมีราคาท่ีสามารถตอรองได (คาเฉล่ีย 3.82) 

 
 ปจจัยดานบุคคล ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.77) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ 
พนักงานใหบริการทานอยางถูกตองและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.84) รองลงมาไดแก พนักงานสามารถ
แนะนําสินคาไดเปนอยางดี (คาเฉล่ีย 3.82) และพนักงานดูแลเอาใจใสทานเปนอยางดี มีความ  
กระตือรือรน (คาเฉล่ีย 3.80) 
 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูตอบ
แบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.73) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรก คือ คุณภาพของผลิตภัณฑไดมาตรฐาน (คาเฉล่ีย 3.91) รองลงมาไดแก รานคาขนาดและ
รุนของสินคาใหเลือกหลากหลาย (คาเฉล่ีย 3.84) และรานคามีปริมาณสินคาเพียงพอ ตามความ
ตองการของลูกคา (คาเฉล่ีย 3.83) 
 
       ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูตอบ
แบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.64)  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรก คือ มีทําเลที่ต้ังท่ีดีสามารถหาไดงาย และมีเวลาเปด-ปดของรานสะดวกตอการใชบริการ
เทากัน (คาเฉล่ีย 3.73) รองลงมาไดแก มีทางเขา-ออกสะดวก (คาเฉล่ีย 3.63) และมีท่ีจอดรถสะดวก
และเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.72) 
 

ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูตอบ
แบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.64) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรก คือ รานคาดูสะอาด (คาเฉล่ีย 3.67) รองลงมาไดแก มีการจัดตกแตงรานท่ีเปนระเบียบ 
(คาเฉล่ีย 3.62) และเคร่ืองแบบของพนักงานดูสะอาดเรียบรอย (คาเฉล่ีย 3.56) 
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 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูตอบ
แบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.57) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับ
แรก คือ มีการสงเสริมการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม (คาเฉล่ีย 3.74) รองลงมาไดแก มีการจัดชิง
โชคหรือใหของรางวัลสําหรับผูท่ีมาซ้ือสินคา (คาเฉล่ีย 3.53) ซ่ึงท้ังหมดมีความพึงพอใจในระดับ
มาก และมีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน สถานีวิทยุชุมชน (คาเฉล่ีย 3.46) ซ่ึงท้ังหมดมีความพึง
พอใจในระดับปานกลาง 
 

และเม่ือนําคาเฉล่ียระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ในอําเภอเมืองสตูล จําแนกตามปจจัยยอย พบวา
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง 10 
ลําดับแรก ซ่ึงอยูในระดับมากทุกปจจัยยอย ไดแก  คุณภาพของผลิตภัณฑไดมาตรฐาน และราคาถูก
กวารานอ่ืนๆ (คาเฉลี่ย 3.91)รองลงมาคือ มีความรวดเร็วในการใหบริการ(คาเฉล่ีย 3.87) รานคามี
ขนาดและรุนของสินคาใหเลือกหลากหลาย และ พนักงานใหบริการทานอยางถูกตองและรวดเร็ว 
(คาเฉล่ีย 3.84) รานคามีปริมาณสินคาเพียงพอตามความตองการของลูกคา  มีสวนลดใหกรณีซ้ือ
เปนเงินสด และกระบวนการส่ังซ้ือไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 3.83) มีราคาท่ีสามารถตอรองได  พนักงาน
สามารถแนะนําสินคาไดเปนอยางดีและพนักงานคิดเงินไดถูกตองและรวดเร็ว(คาเฉล่ีย 3.82) 
  
สวนท่ี 4  ขอมูลเก่ียวกับปญหาท่ีพบในการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง  ในอําเภอเมือง      
จังหวัดสตูล 

ปญหาของผูตอบแบบสอบถาม 
ปญหาท่ี ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบจากการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสราง คือ มีจํานวน

สินคาใหเลือกนอย คิดเปนรอยละ 35.69 รองลงมา พนักงานขายไมสามารถแกปญหาใหแกลูกคาได
อยางรวดเร็ว คิดเปนรอยละ 33.54 และพนักงานจัดสินคาไมตรงตามใบส่ังสินคา    คิดเปนรอยละ 
29.85     
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อภิปรายผล 
       การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจเลือก

รานวัสดุกอสราง ในอําเภอเมืองสตูล สามารถอภิปรายผลผลการศึกษา โดยใชแนวคิดและทฤษฎีท่ี
เกี่ยวของคือ การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดบริการ ไดดังนี้ 

      จากแนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะฯ (2546)  ไดระบุ
ถึงคําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, What, 
Why, Where, When and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants, 
Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations สามารถนําผลการศึกษา
มาอภิปรายเช่ือมโยงกับแนวคิดดังกลาวดังกลาวไดดังนี้ 

       ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market ? ) 
      ผูตอบแบบสอบถาม เปนเพศหญิงรอยละ 48.00  และเพศชายรอยละ 52.00   มีอายุระหวาง 

31 - 40 ป    มีการศึกษาสูงสุดในระดับอนุปริญญา, ปวส หรือเทียบเทา  เปนพนักงานบริษัท หางฯ 
ราน เอกชน  รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท   

      ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy ? )  
ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุ ทุกระดับการศึกษาและทุกระดับรายได เลือกซ้ืออุปกรณ

และเคร่ืองมือชาง 
ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?)  
ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุ ทุกระดับการศึกษาและทุกระดับรายได มีเหตุผลในการ

ตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางเพื่อใชในการซอมแซมส่ิงปลูกสราง 
ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?)   
ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางของผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุ ทุก

ระดับการศึกษาและทุกระดับรายได คือ ตัวเอง 
        ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy ?)  

ผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุไมเกิน 30 ป และ 41ปข้ึนนิยมเลือกซ้ือวัสดุกอสรางในวัน
จันทร-วันศุกร  เวลา 07.00-12.00 น.สวนผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 31-40 ป นิยมเลือกซ้ือ
วัสดุกอสรางในวันเสาร-อาทิตย เวลา 12.00-13.00 น. 

ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy ?)   
      ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุ ทุกระดับการศึกษาและทุกระดับรายได นิยมจะเลือกซ้ือ

วัสดุกอสรางจากรานท่ีสะดวก-ใกลบาน/ท่ีทํางาน ไดแกรานมิตรประมง 
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ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy ?)   
        ผูตอบแบบสอบถามชวงอายุ ทุกระดับการศึกษาและทุกระดับรายได จะเลือกซ้ือวัสดุ

กอสรางดวยเงินสด และมีการเปรียบเทียบราคากอนการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
      
      แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดบริการของ Phillip Kotler ท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกซ้ือสินคาและบริการที่ตองนํามาใชรวมกัน  เพื่อตอบสนองความตองการของ
กลุมเปาหมาย ในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดบริการ ตองคํานึงถึงท้ังในสวนท่ีลูกคา
มองเห็นและบริการท่ีสนับสนุนอยูเบ้ืองหลังท่ีลูกคามองไมเห็นรวมกัน ดังนั้นองคประกอบของ
สวนประสมทางการตลาดบริการจึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  การจัด
จําหนาย (Place)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People)  ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence)  กระบวนการ (Processes)   

โดยในการอภิปรายผลการศึกษา จะไดอภิปรายเปรียบเทียบกับวรรณกรรมท่ีทบทวนไว
(รายละเอียดในบทท่ี 2) ไดแก ชาญชัย ลีวณิชย (2542)  ท่ีไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก
รานคาวัสดุกอสรางของผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย และ อัมพร เครือใหม (2547) ไดศึกษาปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนครลําปาง 
จังหวัดลําปาง ซ่ึงจากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยปจจัยดาน
กระบวนการ เปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ของผูบริโภค มากกวาปจจัย
อ่ืน ปจจัยท่ีมีผลรองลงมาคือ ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานบุคคล  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
สถานท่ีจัดจําหนาย  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 
ซ่ึงผลการศึกษา ไมสอดคลองกับ  ชาญชัย ลีวณิชย (2542)  ท่ีพบวากลุมตัวอยางโดยรวมให
ความสําคัญกับ ปจจัยทางดานราคามากกวาปจจัยอ่ืนและปจจัยท่ีมีผลรองลงมาคือปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานสถานท่ีและปจจัยดานบุคคลตามลําดับ 
และไมสอดคลองกับ อัมพร เครือใหม (2547)  ท่ีพบวาปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคมากกวาปจจัยอ่ืนคือ
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือปจจัยทางดานราคา ปจจัยดานสงเสริมการขาย ปจจัยทางดาน
ชองทางการจัดจําหนายตามลําดับ ซ่ึงจะวิเคราะหแยกตามปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ท้ัง 7 ดาน ดังนี้ 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย
ดานผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ คุณภาพของ
ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน รองลงมาคือ รานคาขนาดและรุนของสินคาใหเลือกหลากหลาย และรานคา
มีปริมาณสินคาเพียงพอ ตามความตองการของลูกคา ซ่ึงผลการศึกษาคลายคลึงสอดคลองกับผล
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การศึกษาของ อัมพร เครือใหม (2547)   ท่ีพบวากลุมตัวอยางโดยรวมใหความสําคัญกับ คุณภาพ
ของผลิตภัณฑไดมาตรฐาน และสอดคลองกับผลการศึกษาของ    ชาญชัย ลีวณิชย (2542)   ท่ีพบวา
กลุมตัวอยางโดยรวมใหความสําคัญกับ การมีสินคาใหเลือกจํานวนมาก  

ปจจัยทางดานราคา จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยดาน
ราคาโดยรวมในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ ราคาถูกกวารานอ่ืนๆ 
รองลงมาคือ มีสวนลดใหในกรณีท่ีซ้ือเปนเงินสด   และ มีราคาท่ีสามารถตอรองได  ซ่ึงการศึกษา
คร้ังนี้สอดคลองกับ ชาญชัย ลีวณิชย (2542)  ท่ีพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญราคาสินคาท่ี
สามารถตอรองได    แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ อัมพร เครือใหม (2547)  ท่ีพบวาปจจัย
ดานราคา ไดแก ราคาสินคาคงท่ี และราคาสินคามีความเปนมาตรฐาน  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัย
ดานการจัดจําหนายโดยรวมในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ มีทําเลที่ต้ังท่ี
ดีสามารถหาไดงาย  มีเวลาเปด-ปดของรานสะดวกตอการใชบริการ รองลงมาคือ มีทางเขา-ออก
สะดวก  และมีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ  ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับผลการศึกษาของ       
ชาญชัย ลีวณิชย (2542)   ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับรานคาท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก
แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ อัมพร เครือใหม (2547)  ท่ีพบวาปจจัยดานการจัดจําหนาย
ไดแกความสะดวกในการเลือกซ้ือ ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ 
มีการสงเสริมการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม  รองลงมาคือ มีการจัดชิงโชคหรือใหของรางวัล
สําหรับผูท่ีมาซ้ือสินคา ซ่ึงท้ังหมดมีความพึงพอใจในระดับมาก และมีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ 
เชน สถานีวิทยุชุมชน มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับผล
การศึกษาของ ชาญชัย ลีวณิชย (2542)  ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ดานการลด แลก แจก แถม 

ปจจัยดานบุคคล จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยดานบุคคล
โดยรวมในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ พนักงานใหบริการทานอยาง
ถูกตองและรวดเร็ว รองลงมาคือ พนักงานสามารถแนะนําสินคาไดเปนอยางดี  และพนักงานดูแล
เอาใจใสทานเปนอยางดี มีความ  กระตือรือรน  ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับผลการศึกษาของ  
อัมพร เครือใหม (2547) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากในปจจัยดานบุคคล 
ไดแก มนุษยสัมพันธของพนักงาน ความรูในตัวสินคาของพนักงาน  
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ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ
รานคาดูสะอาด  รองลงมาคือ มีการจัดตกแตงรานท่ีเปนระเบียบ  และเครื่องแบบของพนักงานดู
สะอาดเรียบรอย  ซ่ึงผลการศึกษาของ ชาญชัย ลีวณิชย (2542) และ ผลการศึกษาของ อัมพร เครือ
ใหม (2547) ไมมีการศึกษาในเร่ืองนี้ 

ปจจัยดานกระบวนการ จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยดาน
กระบวนการโดยรวมในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ คือ มีความรวดเร็ว
ในการใหบริการ  รองลงมาคือ กระบวนการสั่งซ้ือไมยุงยาก  และพนักงานคิดเงินไดถูกตอง 
รวดเร็ว  ซ่ึงผลการศึกษาของ ชาญชัย ลีวณิชย (2542) และ ผลการศึกษาของ อัมพร เครือใหม 
(2547) ไมมีการศึกษาในเร่ืองนี้ 
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ตารางท่ี 65  แสดงการเปรียบเทียบผลการศึกษาคร้ังนี้กบัผลการวิจัยท่ีผานมา 

 
ผลการวิจัยเร่ือง

ปจจัยท่ีมีผลตอการ
เลือกรานคาวสัดุ
กอสรางของ

ผูบริโภคในจังหวัด
เชียงราย 

ผลการวิจัยเร่ืองปจจัย
สวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอ

ผูบริโภคในการเลือกซ้ือ
วัสดุกอสรางในเขต
เทศบาลนครลําปาง 
จังหวัดลําปาง 

ผลการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมี
ผลตอพฤติกรรมของผู
ซ้ือในการเลือกซ้ือสินคา
ประเภทวัสดุกอสราง
รานซีเมนตไทย
โฮมมารท ใน  
จังหวัดลําพูน 

ผลการวิจัยคร้ังนี้เร่ือง
ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีผล
ตอผูบริโภคในการ

ตัดสินใจเลือกรานวัสดุ
กอสราง ในอําเภอเมือง 

จังหวัดสตูล 

ปจจัยดานราคา   ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานกระบวนการ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานท่ีจัด

จําหนาย 
ปจจัยดานราคา   

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานกระบวนการ 

ปจจัยดานบุคคล   

ปจจัยดานบุคคล   ปจจัยดานสถานท่ีจัด
จําหนาย 

ปจจัยดานบุคคล   ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

  
  

ปจจัยดานสถานท่ีจัด
จําหนาย 

 

  
ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพ 

 

  
ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

 
จากตารางท่ี 65 พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด

เชียงราย  ลําปาง และลําพูน มีความแตกตางกับการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด
สตูล โดยท่ีผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย ลําปาง และลําพูน จะใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
และราคาสวนผูบริโภคในจังหวัดสตูล จะใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
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ขอคนพบ 
       จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ใน

อําเภอเมืองสตูล มีขอคนพบดังนี้ 
      1.   ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสรางมากท่ีสุดคือตัวเอง 

2.  ผูบริโภคชําระคาสินคาดวยเงินสดและกลุมผูบริโภคมีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 
15,000 บาท ซ่ึงทําใหผูบริโภคมีอํานาจในการใชจายลดลง 

3.   รานท่ีผูบริโภคซ้ือวัสดุกอสราง คือ รานมิตรประมง ซ่ึงเปนรานคาขนาดใหญท่ีมี
จํานวนคาใหเลือกหลากหลายและมีสินคาครบทุกประเภทใหบริการ 

4.   การจัดสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกราน
วัสดุกอสราง ทฤษฎี 4P ไมเพียงพอตอการสรางใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  จึงจําเปนตอง
ใชทฤษฎี 7P มาใชในการศึกษา เพราะผูบริโภคใหความสําคัญ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการดานกระบวนการ(การบริการ)มากที่สุด รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานบุคคล 
ตามลําดับ 

5. ผูตอบแบบสอบถามรอยละ73.23 ระบุวาหากมีรานคาวัสดุสมัยใหม เชน รานโฮมโปร 
หรือราน ซีเมนตไทยโฮมมารท  (ตารางท่ี 14) จะไปใชบริการ 
 6. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียไมเกิน 15,000 บาท เลือกซ้ืออุปกรณประมงถึง 
37.02%  
 7. กลุมท่ีมีรายได 15,000 บาทขึ้นไปใหความสนใจในเร่ืองของรานท่ีมีช่ือเสียงและเปด
ใหบริการมานานในระดับปานกลาง 
 8. กลุมท่ีมีรายได 15,000 บาทขึ้นไปใหความสนใจกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดดาน
การจัดใหมีการชิงโชคหรือใหของรางวัลในระดับปานกลางในขณะท่ีผูตอบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดเฉล่ียไมเกิน 15,000 บาทใหความสําคัญในระดับมาก 

  
ขอเสนอแนะ 

       ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง ซ่ึง
ผูประกอบการควรใหความสนใจนําขอมูลเหลานี้มาวางแผนการตลาดเพื่อการแขงขันดานบริการ
และตอบสนองความตองการสูงสุดแกผูบริโภค  ดังนี้ 
             ดานผลิตภัณฑ  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือคือ คุณภาพของผลิตภัณฑได
มาตรฐาน รองลงมาคือ รานคาขนาดและรุนของสินคาใหเลือกหลากหลาย และรานคามีปริมาณ
สินคาเพียงพอ  ตามความตองการของลูกคา ในสภาพเศรษฐกิจปจจุบันทําใหผูบริโภคให
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ความสําคัญกับการเลือกผลิตภัณฑมีมีคุณภาพและคุมคากับเงินท่ีตองใชจายไป อีกท้ังยังตอง
คํานึงถึงความหลากหลายของสินคาท่ีทําใหผูบริโภคสามารถซ้ือสินคาไดครบถวนในท่ีเดียวดังนั้น
ผูประกอบการควรท่ีจะพิจารณาถึงคุณภาพของผลิตภัณฑกอนส่ังซ้ือสินคามาจําหนาย วาเปนสินคา
ท่ีมีคุณภาพหรือไม  

      ดานราคา  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือราคาถูกกวารานอ่ืนๆ   รองลงมาคือ 
สวนลดใหในกรณีท่ีซ้ือเปนเงินสด  และ มีราคาท่ีสามารถตอรองได  เนื่องจากผูบริโภคมีการ
เปรียบเทียบราคาสินคากอนการตัดสินใจซ้ือและนิยมซ้ือสินคาดวยเงินสด ดังนั้นผูประกอบการ
ควรต้ังราคาสินคาใหเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาไมมีการตั้งราคาท่ีสูงเกินความเปนจริง ซ่ึง
ผูประกอบการควรจัดใหมีสวนลด โดยข้ึนอยูกับเง่ือนไขการชําระเงิน  เชน ใหสวนลดพิเศษ
สําหรับผูซ้ือเงินสด หรือใหสวนลดอ่ืนๆ  

       ดานการจัดจําหนาย  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือคือ มีทําเลท่ีต้ังท่ีดี
สามารถหาไดงาย   มีเวลาเปด-ปดของรานสะดวกตอการใชบริการ  รองลงมาคือ มีทางเขา-ออก
สะดวก  และมีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ หากผูประกอบการมีนโยบายท่ีจะขยายสาขาควรจะ
เลือกทําเลท่ีหางายและมีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ หากยังไมมีนโยบายท่ีจะขยายสาขาก็ควรจะจัด
ใหมีเวลาเปด-ปดท่ีแนนอนและสะดวกตอการใชบริการ ซ่ึงเวลาที่เหมะสมคือวันจันทร-ศุกร เวลา 
07.00-18.00 และควรจัดใหมีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ 

      ดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ มีการสงเสริม
การตลาด เชน ลด แลก แจก แถม  รองลงมาคือ มีการจัดชิงโชคหรือใหของรางวัลสําหรับผูท่ีมาซ้ือ
สินคา ผูประกอบการควรจัดใหมีโปรโมช่ันสวนลดในการซ้ือสินคา เพื่อเปนการสงเสริมการตลาด 
และกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อ  มีการแจกหรือแถมสินคาท่ีเกี่ยวของกับการใชงานท่ี
นาสนใจ   

      ปจจัยดานบุคคล  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ พนักงานใหบริการทาน
อยางถูกตองและรวดเร็ว รองลงมาคือ พนักงานสามารถแนะนําสินคาไดเปนอยางดี  และพนักงาน
ดูแลเอาใจใสทานเปนอยางดี มีความ  กระตือรือรน  ผูประกอบการตองเนนพิจารณาต้ังแตในเรื่อง
การสรรหา และคัดเลือกคนเขาทํางาน โดยพิจารณาจากบุคลิกทาทาง มีมารยาทและมนุษยสัมพันธ
ท่ีดี ตลอดจนการส่ือสาร และตอบสนองดวยความเต็มใจในการใหบริการ  ควรมีการอบรมให
ความรูแกพนักงานอยางสม่ําเสมอ  เพื่อใหพนักงานมีความรูความเขาใจในสินคา ทําใหสามารถ
อธิบายแนะนํา และใหขอมูลแกลูกคาไดอยางถูกตอง  
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      ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ รานคาดู
สะอาด  รองลงมาคือ มีการจัดตกแตงรานท่ีเปนระเบียบ  และเคร่ืองแบบของพนักงานดูสะอาด
เรียบรอย  ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเร่ืองการจัดรูปแบบรานใหสะอาด สวยงาม เพื่อ
ดึงดูดใหลูกคาเกิดความสนใจ และเขามาใชบริการ พนักงานควรดูแลเคร่ืองแบบของตัวเองใหดู
เรียบรอยอยูเสมอ 

      ปจจัยดานกระบวนการ  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ คือ มีความรวดเร็วใน
การใหบริการ  รองลงมาคือ กระบวนการส่ังซ้ือไมยุงยาก  และพนักงานคิดเงินไดถูกตอง รวดเร็ว 
ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเร่ืองระบบกระบวนการบริการตางๆ ต้ังแตลูกคาเขาราน ตอง
เปนระบบถูกตองเหมาะสม และรวดเร็วทุกข้ันตอน มีการแกไขปญหาใหลูกคาไดอยางถูกตอง มี
การแนะนําสินคา และบริการ ไดอยางชัดเจน   

 จากขอคนพบกิจการควรมีการจัดสวนประสมทางการตลาดบางประการ  สําหรับลูกคาท่ี
รายไดตํ่ากวา 15,000 บาท และสูงกวา 15,000 บาท แตกตางกันบางเล็กนอย เนื่องจากผลการศึกษา
พบวาลูกคาท้ังสองกลุมนี้มีความตองการที่แตกตางกัน  โดยพบวามีผูตอบแบบสอบถามท่ีรายไดตํ่า
กวา 15,000 บาท ถึงรอยละ 37.00 ใหความสนใจเลือกซ้ือสินคาประเภทอุปกรณประมง ดังนั้นทาง
ผูประกอบการควรจะใหความสนใจในเร่ืองสินคาประเภทอุปกรณประมงใหมากข้ึนเพื่อรองรับ
ความตองการของลูกคากลุมนี้   สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได 15,000 บาทข้ึนไปใหความ
สนใจกับช่ือเสียงและการเปดใหบริการมานานในระดับปานกลาง อีกท้ังยังใหความสนใจในเร่ือง
การจัดโปรโมช่ันชิงโชคหรือใหของรางวัลในระดับปานกลางดังนั้นผูประกอบการควรจะเนนการ
ใหบริการที่ดีกับลูกคากลุมรายไดสูงกวา 15,000 บาท ใหมากข้ึนเพื่อเปนการรักษาลูกคาท่ีมีรายได
สูงไวในอนาคต 

 ผลการศึกษายังพบอีกวาหากมีรานคาวัสดุกอสรางประเภทสมัยใหมหรือรานคาวัสดุ
กอสรางขนาดใหญมาเปดผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมรายไดใหความสนใจที่จะไปใชบริการมาก
ถึง รอยละ 73.23 ดังนั้นรานคาในทองถ่ินควรจะมีการปรับตัวโดยการรวมกลุมของผูประกอบการ
รานคาวัสดุกอสรางเพ่ือท่ีจะใหมีประเภทของสินคาหรือการใหบริการที่ครอบคลุมความตองการ
ของลูกคาตลอดจนการนําเอาหลักการบริหารจัดการสมัยใหมตางๆมาประยุกตใช  เพื่อสามารถ
แขงขันกับรานคาวัสดุกอสรางสมัยใหมไดมากข้ึน 

      โดยสรุป ผูประกอบการตองพัฒนาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอยู เสมอ 
เนื่องจากรานคาวัสดุกอสรางจะมีสินคาและประเภทของสินคาไมแตกตางกันดังนั้น ควรสํารวจ
ความตองการของผูบริโภคอยูเสมอเพ่ือนํามาซ่ึงการพัฒนาระบบและกระบวนการใหบริการท่ีดีอยู
เสมอ และ นอกจากน้ีควรเนนการพัฒนาพนักงานขายใหมีอัธยาศัย การบริการท่ีดี ใหความรูในตัว



  
89 

ผลิตภัณฑ และใหคําแนะนําแกผูบริโภคไดอยางดี จะชวยทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑได
งายข้ึน 


