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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิฐมวลเบาของกลุ่มร้านคา้วสัดุ

ก่อสร้างและกลุ่มช่าง ในเขตเมือง จงัหวดันครราชสีมา โดยศึกษาจากผูบ้ริโภคสองกลุ่ม ได้แก่ กลุ่มร้านคา้วสัดุ

ก่อสร้างและกลุ่มช่าง เพ่ือศึกษาถึงความแตกต่างทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน

แต่ละกระบวนการ จากการศึกษาพบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้ง 5 ขั้นตอนโดยใชท้ฤษฎีของ Kotler สามารถ

อธิบายไดด้ังน้ี 1) ขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา กลุ่มร้านค้าวสัดุก่อสร้างและกลุ่มช่าง มีความเห็นในทิศทางท่ี

แตกต่างกนัแต่เช่ือมโยงกนั โดยเร่ิมจากช่างตระหนกัถึงปัญหาจากความจาํเป็นของการใชง้าน ส่วนของร้านคา้มีความ

จาํเป็นท่ีต้องจาํหน่ายตามความตอ้งการของลูกค้า ซ่ึงในกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนดังกล่าวอาจจะยงัไม่

เช่ือมโยงกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากนกั 2) ขั้นตอนการคน้หาขอ้มลู กลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้างและกลุ่มช่าง

มีความเห็นในทิศทางเดียวกนั โดยให้ความเห็นว่าสินคา้อิฐมวลเบาเป็นท่ีรู้จกัอยู่แลว้ และ การใชง้านสินคา้ไม่ไดมี้

ความยุง่ยากหรือซับซ้อนแต่อย่างใด ฉะนั้นขอ้มูลท่ีสนใจจะหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคาและการส่งเสริมการตลาด

ของสินคา้เพ่ือการสั่งซ้ือมาใชง้านในกลุ่มช่าง และซ้ือมาเพ่ือจดัจาํหน่ายต่อในกลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้าง 3) การประเมิน

ทางเลือก ร้านคา้วสัดุก่อสร้างและกลุ่มช่าง มีความเห็นในทิศทางท่ีแตกต่างกนั กลุ่มช่างจะให้ความสําคญัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย คือ การเลือกร้านท่ีใกล้ท่ีสุดก่อนและนาํราคามาประเมินทางเลือกร้านค้าในบริเวณเดียวกัน 

ในขณะท่ีร้านค้าวสัดุก่อสร้างให้ความสําคญักบัการส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะการส่งเสริมการตลาดสินค้าท่ีเน้น

ปริมาณการซ้ือท่ีสูงแลกกบัส่วนลดท่ีเพ่ิมข้ึนหรือราคาท่ีลดลง 4) ในดา้นการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้างและ

กลุ่มช่างมีความเห็นในทิศทางเดียวกัน โดยให้ความเห็นว่าจะตัดสินใจซ้ืออิฐมวลเบาตราสินคา้ใดก็ไดท่ี้ส่งผลต่อ

ตน้ทุนโดยรวมตํ่าท่ีสุด และ 5) ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ ทั้ง 2 กลุ่มมีการประเมินความพึงพอใจท่ีเหมือนกนั

โดยจะประเมินความพึงพอใจสินคา้ หากพบปัญหาการใชสิ้นคา้ส่งผลถึงความไม่พึงพอใจจะไม่บอกต่อ แต่จะแจ้ง

ปัญหาดงักล่าวไปยงัร้านคา้ท่ีตนเองซ้ือสินคา้ 
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ABSTRACT 

The purpose of this study was to investigate the Marketing Mix Factors Influencing the Purchasing 

Decision of Lightweight Brick of local contractor and the building material stores in urban areas. Nakhon 

Ratchasima. The study was conducted by two groups of consumers: To study the differences in the marketing mix 

that affect the purchase decision in each process. The study found that the 5 decision-making processes in the 

problem-solving process Construction Materials and Construction Group There are opinions in different directions, 

but linked together. From the beginning, the technician realized the problem of the necessity of using. Parts of the 

store need to be sold according to customer needs. The decision to buy this may not be linked to the market mix. 

Later, the search process. Construction material suppliers and technicians have the same view. By commenting that 

lightweight brick products are already known and the use of the product is not complicated or anyhow. The 

information will be related to the price and promotion of the product to order to work in the group. And purchased 

for distribution in the building materials. The next step is to evaluate options. Building Materials and Mechanic 

Group There are opinions in different directions. Technicians will focus on the distribution channel is to select the 

nearest store and bring the price to evaluate the store in the same area. While building material stores focus on 

promotion. Especially the promotion of products that focus on high volume of purchases for the increased discounts 

or reduced prices. In the decision to buy. Construction material suppliers and technicians have the same view. He 

said that he would buy any branded brick that would affect the overall cost. The last step in post-purchase behavior 

is the same. If the problem of using the product results in dissatisfaction will not tell. The problem will be reported 

to the shop where they buy. 

 
Keywords: Lightweight Brick, marketing mix, construction materials store, purchase decision process 
 

1. บทนํา 
ปัจจุบนัสินคา้วสัดุก่อสร้างดา้นการก่อผนงัมีผลิตภณัฑที์มากมายท่ีสามารถตอบโจทยต์ามความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค อาทิ อิฐมอญ อิฐบล๊อค อิฐมวลเบา ผนงัสาํเร็จรูป เป็นตน้ ซ่ึงสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในขณะน้ีคือ

สินคา้อิฐมวลเบาโดยอิฐมวลเบาเป็นสินคา้ท่ีถูกนาํมาใชก้บัการสร้างตั้งแต่การก่อสร้างขนาดเลก็อยา่งบา้นเด่ียวไป

จนถึงการก่อสร้างตึกสูงขนาดใหญ่ ซ่ึงตลาดในปีพ.ศ.2561 ในมีโอกาสการขยายตวัมากถึง 10% (smart block , 2560) 

 การเติบโตของการก่อสร้างในประเทศคาดว่ามลูค่าก่อสร้างของไทยในปีพ.ศ.2560-2562 (วิจยักรุงศรี, 2560) 

จะขยายตวัเฉล่ีย 8-12% ต่อปี ปริมาณงานก่อสร้างในประเทศมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนตามแผนของการพฒันาโครงสร้าง

พ้ืนฐานและส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆของรัฐซ่ึงจะเป็นโอกาสให้ผูรั้บเหมาก่อสร้างไทยสามารถขยายตลาดไปยงั

พ้ืนท่ีต่างๆ มากข้ึน โดยเฉพาะในพ้ืนท่ีภาคอีสานเพ่ือเช่ือมต่อกบัการขนส่งสาธารณะสู่ ประเทศเพ่ือบา้นมากข้ึน 
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ตารางที ่1 แสดงถึงการสรุปข้อมูลโครงการ Mega Project ทีม่เีส้นทางในภาคอสีาน 

ประเภท เส้นทาง ความคืบหนา้ ปีท่ีแลว้เสร็จ 

รถไฟทางคู่ จิระ – ขอนแก่น อยูร่ะหว่างการก่อสร้าง 2563 

รถไฟทางคู่ มาบกระเบา – จิระ อยูร่ะหว่างการก่อสร้าง 2564 

รถไฟทางคู่ จิระ – อุบลราชธานี เตรียมเปิดประมลู 2565 

รถไฟทางคู่ ขอนแก่น – หนองคาย เตรียมเปิดประมลู 2565 

รถไฟทางคู่ บา้นไผ ่– นครพนม ศึกษาโครงการ 2568 

มอเตอร์เวย ์ บางปะอิน – นครราชสีมา อยูร่ะหว่างการก่อสร้าง 2563 

รถไฟความเร็วสูง กรุงเทพ – นครราชสีมา อยูร่ะหว่างการก่อสร้าง 2567 

ท่ีมา : (กรมทางหลวง, 2560) 
 

จากขอ้มลูจะพบว่างานโครงการต่างๆเหล่าน้ี จะอยู่ในพ้ืนท่ีจงัหวดันครราชสีมา ถึง 5 โครงการดว้ยกนั ซ่ึง

หากวิเคราะห์จากมุมมองของกรุงศรีแล้วนั้ นคาดการณ์ได้ว่าจงัหวดันครราชสีมา มีโอกาสเติบโตของตลาดวสัดุ

ก่อสร้างสูงกว่าค่าเฉล่ียของประเทศ โดยมีแนวโน้มการขยายตวัการก่อสร้างไปในกลุ่มอาคาร และ บา้นจดัสรรใน

พ้ืนท่ีสูงข้ึน  

ประกอบกบัสินคา้อิฐมวลเบาเป็นสินคา้ท่ีมีการขยายตวั จากขอ้มลูดงักล่าวจึงเป็นท่ีมาของการศึกษาในคร้ังน้ี

เพ่ือหาปัจจยัการตดัสินใจซ้ือของคนกลางซ่ึงเป็นผูมี้อาํนาจในตลาดอิฐมวลเบาท่ีเลือกขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ซ่ึงเป็น

ช่างต่อไป ซ่ึงงานวิจยัฉบบัน้ีจะช่วยให้เห็นถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของคนกลางท่ีเป็นร้านคา้วสัดุก่อสร้าง และ ผูมี้โอกาสเลือกใชสิ้นคา้อิฐมวลเบาโดยเฉพาะ

กลุ่มช่างเพ่ือนาํไปก่อสร้าง โดยการศึกษาดงักล่าวจะช่วยให้ผูผ้ลิตสามารถสามารถเขา้ถึงขอ้มูลและการตดัสินใจทาํ

การตลาดสินคา้อิฐมวลเบาให้ตรงกบัความตอ้งการไดดี้ยิง่ข้ึน 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษากระบวนการการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิฐมวลเบาของกลุ่มร้านค้าวสัดุก่อสร้างและกลุ่มช่างใน

พ้ืนท่ี อ.เมือง จ.นครราชสีมา  

2. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้อิฐมวลเบา อ.เมือง 

จ.นครราชสีมา 

3. การดําเนินการวจิัย 

ประชากร 

ร้านคา้วสัดุก่อสร้างและกลุ่มช่างในเขตเมืองจงัหวดันครราชสีมา โดยปัจจุบนัมีจาํนวน 50 ร้านคา้ 

ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

 จาํนวนประชากรเป้าหมายท่ีเป็นขนาดตัวอย่าง จะใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ โดยกาํหนดความเช่ือมัน่ท่ี 

95% ได ้ดงัน้ี n = 50 / 1+(50x0.1^2) = ประมาณ 8.33 ร้านคา้ ทั้งน้ีเพ่ือให้การทาํการวิจยัคร้ังน้ีมีประสิทธิภาพสูงสุดจึง

ขอกาํหนดขนาดตวัอยา่งจาํนวน 10 ร้านคา้ 
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การสุ่มตวัอย่าง  

 การเก็บรวบรวมขอ้มลูโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มร้านคา้จาํนวน 10 ร้านคา้ และช่าง 10 คน โดยใช้

วิธี การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง การจดักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นร้านคา้วสัดุก่อสร้าง และ ช่างเป็นกลุ่มเดียวกนั  โดยคดัเลือก

ร้านคา้ท่ีอยูใ่นพ้ืนท่ี อ.เมือง จ.นครราชสีมา 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

การวิจยัน้ีใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) ในการรวบรวมขอ้มูลโดยมีวิธีการสัมภาษณ์

แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured) ซ่ึงมีการกาํหนดแนวทางและโครงสร้างคาํถามไวล่้วงหนา้ และเลือกใชล้กัษณะ

คาํถามท่ีเป็นคาํถามแบบปลายเปิด (Open-Ended Question) ไม่จาํกดัขอบเขตในการตอบคาํถาม เพ่ือเป็นการเปิด

โอกาสให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์สามารถตอบคาํถามได้อย่างอิสระซ่ึงจะได้ผลลพัธ์ท่ีตรงกับสภาพความเป็นจริง คาํถาม

ออกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที ่1 กระบวนการตดัสินใจซื้อของกลุ่มร้านค้าช่วงและช่าง 

เป็นการเก็บขอ้มลูต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย การตระหนกัถึงปัญหาหรือความจาํเป็น

ท่ีตอ้งซ้ือสินคา้ การหาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Kotler, 2016) 

ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ 

เป็นคาํถามท่ีเพ่ือคน้หาตวัแปรท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการท่ีจะใชอิ้ฐมวลเบาซ่ึงเป็นคาํถามท่ีออกแบบมาจาก

กรอบแนวคิดการวจิยั ประกอบดว้ยตวัแปรในดา้น ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่ือสารทางการตลาด 

(Kotler & Keller, 2016) 

การเกบ็ข้อมูล 

 ระยะเวลาในการเก็บขอ้มลู ช่วงเดือนกุมภาพนัธ์ – มีนาคม 2561 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 เน่ืองจากการเก็บขอ้มลูส่วนใหญ่ท่ีมีลกัษณะเป็นการบรรยาย (Descriptive) ซ่ึงไดม้า จากการสัมภาษณ์เชิง

ลึกของกลุ่มตวัอยา่ง เพ่ือให้เกิดความน่าเช่ือถือในงานวิจยั โดยจะทาํการสรุปผลการวิจยัในลกัษณะการพรรณนา โดย

ใชต้ารางสรุปเพ่ือให้เห็นภาพของกลุ่มเป้าหมายทั้ง 2 กลุ่ม เพ่ือเป็นการเปรียบเทียบให้เห็นในเชิงทฤษฎี 

4. ผลการวจิัย 

ตารางที ่2 ส่วนที ่1 เร่ืองกระบวนการตดัสินใจซื้อของกลุ่มร้านค้าช่วงและช่าง 

 ตารางดงักล่าวจะแสดงถึงผลของการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตวัอยา่งตามทฤษฎีแบบจาํลองกระบวนการ

ตดัสินใจ 5 ขั้นตอน (Kotler, 2016) 
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ตารางที ่2 ส่วนที ่1 เร่ืองกระบวนการตดัสินใจซื้อของกลุ่มร้านค้าช่วงและช่าง 

ประเด็น ร้านค้าวสัดุก่อสร้าง ช่าง สรุปผล 

การ

ตระหนกั

ถึงปัญหา 

สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีลูกคา้

ถามหาสินคา้อยูเ่ป็นจาํนวน

มาก 

รับงานผนงั และใชง้านง่าย ก่อได้

รวดเร็ว 

เม่ือช่างรับงานก่อสร้างและมี

ความจาํเป็นตอ้งก่อผนงัจะเลือก

ซ้ือสินคา้อิฐมวลเบา โดยจะเลือก

ซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีมีสินคา้

พร้อมจาํหน่าย 

การหา

ขอ้มลู 

ขอ้มลูดา้นราคาสอบถามไป

ยงัร้านตวัแทนจาํหน่ายหรือ

ผูผ้ลิต 

ขอ้มลูดา้นราคาสอบถามไปยงัร้านคา้

วสัดุก่อสร้าง 

 

 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มให้

ความสาํคญักบัขอ้มลูดา้นราคา

โดยสอบถามไปยงัร้านคา้ 

การ

ประเมิน 

ทางเลือก 

ให้ความสาํคญักบัปัจจยั

ดา้นราคาและการส่งเสริม

การตลาดโดยการสอบถาม

ราคาไปยงัร้านคา้ตวัแทน

จาํหน่ายหลายๆร้านเพ่ือ

เปรียบเทียบราคาและการ

ส่งเสริมการตลาดต่างๆ 

ให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายและราคา กลุ่ม

ตวัอยา่งประเมินทางเลือกร้านคา้ท่ี

ใกลพ้ื้นท่ีงาน โดยพ้ืนท่ีงานก่อสร้าง

หากมีร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือเป็นประจาํจะ

เลือกซ้ือร้านคา้นั้น แต่หากร้านคา้ท่ี

ประจาํอยูใ่กลพ้ื้นท่ีงานก่อสร้างจะ

เลือกร้านคา้ท่ีอยูใ่กลพ้ื้นท่ีงานและมี

ราคาสินคา้อิฐมวลเบาท่ีถูกท่ีสุด 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มให้

ความสาํคญัปัจจยัดา้นราคา ใน

ระดบัมากท่ีสุด เพราะปัจจยัดา้น

ราคาส่งผลถึงตน้ทุนท่ีตํ่าท่ีสุด 

การ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ตดัสินใจซ้ืออิฐมวลเบาท่ีมี

ราคาถูกท่ีสุดหรือมีการ

ส่งเสริมการตลาดท่ีมี

ส่วนลดมากท่ีสุด 

ตดัสินใจซ้ืออิฐมวลเบาท่ีส่งผลให้

ตน้ทุนการก่อสร้างตํ่าท่ีสุด อาจจะ

ราคาตํ่าท่ีสุดหรือไม่เป็นร้านคา้ท่ีใกล้

พ้ืนท่ีงานมากท่ีสุด 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีการ

ตดัสินใจจากปัจจยัท่ีส่งผลให้

ตน้ทุนตํ่า 

พฤติกรรม

หลงั 

การซ้ือ 

หากมีความพึงพอใจจะไม่

ค่อยแนะนาํต่อเพราะมองว่า

เป็นส่ิงท่ีควรได ้และหากไม่

พึงพอใจอาจจะมีการบอก

ต่อบา้ง แต่ไม่รุนแรง 

ส่วนมากจะแจง้ให้ร้าน

ตวัแทนจาํหน่ายทราบเพ่ือ

แกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน 

หากมีความพึงพอใจจะไม่ค่อย

แนะนาํต่อเพราะมองว่าเป็นส่ิงท่ีควร

ได ้และหากไม่พึงพอใจอาจจะมีการ

บอกต่อบา้ง แต่ไม่รุนแรงส่วนมาก

จะแจง้ให้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างทราบ

เพ่ือแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมีการ

วิธีการบอกต่อภายหลงัจากการ

ซ้ือสินคา้ท่ีคลา้ยคลึงกนั เม่ือพึง

พอใจแลว้ไม่ไดแ้นะนาํต่อ แต่

หากไม่พึงพอใจจะแจง้ทางร้านท่ี

ซ้ือสินคา้ให้ทราบเพ่ือแกไ้ข

ปัญหามากกว่าการบอกต่อ 
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ตารางที ่3 ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ 

ตารางดงักล่าวจะแสดงถึงผลของการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตวัอยา่งตามทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (Kotler & Keller, 2016X 

คาํถาม ร้านค้าวสัดุก่อสร้าง ช่าง สรุปผล 

ผลิตภณัฑ ์ ผลิตภณัฑใ์ห้ความสาํคญั

กบัอิฐท่ีไม่แตก ไม่บ่ินมาก 

ในดา้นตราสินคา้ ยงัไม่เห็น

ถึงความแตกต่างในแต่ละ

ตราสินคา้ 

ผลิตภณัฑใ์ห้ความสาํคญั

กบัอิฐท่ีไม่แตก ไม่บ่ินมาก 

ในดา้นตราสินคา้ ยงัไม่เห็น

ถึงความแตกต่างในแต่ละ

ตราสินคา้ 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมี

ความเห็นท่ีตรงกนัในดา้น

ผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ ท่ี

ไม่เห็นถึงความแตกต่าง

อยา่งชดัเจน 

ราคา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

มากท่ีสุดโดยร้านคา้จะ

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีส่งผลให้

ตน้ทุนตํ่าท่ีสุด 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

มากท่ีสุดโดยช่างจะเลือก

ซ้ือสินคา้ท่ีส่งผลให้ตน้ทุน

ตํ่าท่ีสุด 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมี

ความเห็นท่ีตรงกนัในโดย

ให้ปัจจยัดา้นราคาเป็น

ปัจจยัท่ีให้ความสาํคญัมาก

ท่ีสุด 

ช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

ให้ความสาํคญัถึงร้านคา้ท่ี

ซ้ืออยูเ่ป็นประจาํ สามารถ

ให้เครดิตได ้หรือ มี

โปรโมชัน่ต่างๆเพ่ือกระตุน้

การขายและลดตน้ทุนดา้น

สินคา้ได ้

ให้ความสาํคญักบัร้านคา้ท่ี

อยูใ่กลส้ถานท่ีงานก่อสร้าง

เพ่ือลดตน้ทุนทางดา้นการ

ขนส่ง 

ทั้ง 2 กลุ่มมีความเห็นท่ี

แตกต่างกนัแต่มีเป้าหมาย

การเลือกช่องทางการจดั

จาํหน่ายเพ่ือลดตน้ทุน

เช่นเดียวกนั 

การส่ือสารทาง

การตลาด 

ให้ความสาํคญัในดา้นการ

ส่งเสริมการขาย หรือ

โปรโมชัน่ โดยโปรโมชัน่ท่ี

สนใจเป็นดา้นการลดราคา

สินคา้หรือทาํเป้าการสั่งซ้ือ

สินคา้ 

ให้ความสนใจในดา้นการ

ส่งเสริมการขายหรือ

โปรโมชัน่ โดยให้ความ

สนใจในดา้นการแถม

สินคา้ควบคู่ไปกบัการ

สั่งซ้ืออิฐมวลเบา 

ทั้ง 2 กลุ่มมีความเห็นท่ี

ตรงกนัโดยให้ความสาํคญั

กบัเคร่ืองมือ ดา้นการ

ส่งเสริมการขายหรือ

โปรโมชัน่ แต่มีรูปแบบท่ี

แตกต่างกนั 

 

5. การอภปิรายผล   

จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออิฐมวลเบาของกลุ่มช่าง 

และร้านค้าวสัดุก่อสร้างในเขตเมือง จังหวดันครราชสีมา  จึงขอสรุปการศึกษาด้วยตาราง ความเก่ียวข้องของ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ตามทฤษฎีแบบจาํลองกระบวนการตดัสินใจของ Kotler 5 (Kotler, 2016) และทฤษฎีปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (Kotler & Keller, 2016) ไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่4 แสดงถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซื้อในแต่ละกระบวนการ 

กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 

การตระหนงัถึง

ปัญหา 

การคน้หาขอ้มลู การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงั

การซ้ือ 

ปัจจยัส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

ท่ีเก่ียวขอ้ง 

ยงัไม่มีปัจจยัส่วน

ประสมทาง

การตลาดท่ี

เก่ียวขอ้งใน

ขั้นตอนน้ี 

- ราคา 

 

- ราคา 

- ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

- การส่งเสริม

ทางการตลาด 

- ราคา 

- ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

- การส่งเสริม

ทางการตลาด 

- สินคา้ 

- การส่งเสริม

ทางการตลาด 

โดยสามารถอภิปรายผลโดยรายละเอียด ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และ ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดได ้ดงัน้ี 

กระบวนการตดัสินใจซื้อ 

 ขั้นตอนท่ี 1 การตระหนักถึงปัญหา กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่ม มีความตระหนักถึงปัญหาท่ีแตกต่างกนัแต่

เช่ือมโยงกนั คือ เม่ือกลุ่มช่างรับงานก่อสร้างท่ีมีงานก่อผนงั ช่างจะเลือกใชสิ้นคา้อิฐมวลเบาเป็นลาํดบัแรก จากนั้นจะ

ตรวจสอบราคาสินคา้ไปยงัร้านคา้วสัดุก่อสร้างท่ีขายสินคา้ ส่งผลให้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างร้านใดไม่มีอิฐมวลเบาเพ่ือจดั

จาํหน่ายแลว้ ช่างจะไปหาร้านคา้อ่ืนทนัที และทาํให้ไม่สามารถขายสินคา้อ่ืนๆ ควบคู่ไปดว้ย ตรงกบัการศึกษาเร่ือง 

ความแตกต่างดา้นระดบัความมีอิทธิพลของส่วนประสมการคา้ปลีกต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างระหวา่งกลุ่มท่ีซ้ือ

เพ่ือใชง้านเองและกลุ่มท่ีซ้ือเพ่ือรับเหมาก่อสร้าง ในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรสาคร (สุนทรีภรณ์ สุทธิมาลย,์ 2557) 

ท่ีกล่าวว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมกลุ่มลูกคา้ทั้งสองกลุ่มให้ระดบัการมีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 

คือ มีสินคา้ตรงความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

 ขั้นตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มมีรูปแบบการคน้หาขอ้มูลท่ีเหมือนกนั คือ ให้ความ

สนใจขอ้มลูในดา้นราคา โดยจะสอบถามไปยงัร้านคา้ท่ีตนเองซ้ืออยู่ประจาํก่อนเป็นลาํดบัแรก จากนั้นจะสอบถาม

ราคาจากแหล่งอ่ืนๆ เพ่ือเก็บขอ้มูลในขั้นตอนถดัไป ซ่ึงตรงกบัการศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่กบัร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้ งเดิมในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัสระบุรี (เชิดศกัด์ิ จึงยิง่เรืองรุ่ง และ ศรัณยา เลิศพุทธรักษ,์ 2557) โดยจะติดต่อสอบถาม ปริมาณและราคาโดย

เดินทางมาท่ีร้านเอง ระบุสินคา้และปริมาณท่ีตอ้งการขอโดยจดัทาํรายการมา แลว้เดินเลือกซ้ือเอง 

 ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่ม มีวิธีการประเมินทางเลือกท่ีต่างกนั โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ี 1 กลุ่มร้านคา้จะประเมินทางเลือกโดยการสาํรวจหาราคาและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีส่วนช่วยให้ตน้ทุนตํ่า

ท่ีสุด ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 กลุ่มช่างจะประเมินทางเลือกโดยการหาร้านคา้ท่ีใกลท่ี้สุดก่อนหาราคาท่ีตํ่าท่ีสุด ซ่ึง

ตรงกบัการศึกษาเร่ือง เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจาํหน่ายแนวใหม่

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธุ์, 2557) ท่ีกล่าวว่า การเปรียบเทียบส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างฯ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี

ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั 
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 ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่ม มีเป้าหมายในการประเมินทางเลือกท่ีเหมือนกนัคือ

ทางเลือกท่ีส่งผลให้ตน้ทุนในการซ้ือนั้นตํ่าท่ีสุด 

 ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมีพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าเหมือนกนั และการบอกต่อ

ท่ีคลา้ยคลึงกนัซ่ึงหากทั้ง 2 กลุ่มตวัอยา่งพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจะไม่บอกต่อ แต่หากไม่พึงพอใจจะแจง้กบัทางร้าน

ท่ีตนซ้ือเพ่ือให้ทราบและหวงัผลให้แกปั้ญหาท่ีทาํให้ไม่พึงพอใจ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมีความเห็นตรงกนัใน 2 ประเด็น ประเด็นแรกคือดา้นผลิตภณัฑ์ โดย

กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อิฐมวลเบาท่ีสมบูรณ์ ไม่แตกหักเสียหาย ไม่บ่ิน ไม่ร้าว หรือหากเกิด

ปัญหาดงักล่าวมาในปริมาณท่ีไม่มากแลว้สามารถยอมรับได ้ 

ประเด็นท่ีสองดา้นตราสินคา้ โดยกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มยงัมีความเห็นว่าผลิตภณัฑ์ของแต่ละตราสินคา้นั้น

ไม่สามารถจาํแนกให้เห็นถึงความแตกต่างกนัในเชิงประจกัษส่์งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือตราสินคา้ใดก็ได ้

ดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มมีความเห็นท่ีตรงกัน คือราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสูงท่ีสุด โดยให้

เหตุผลว่าราคาเป็นตน้ทุนในการดาํเนินธุรกิจ และจากปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์แต่ละตราสินคา้ไม่ไดมี้ความแตกต่าง

กนั ส่งผลให้ราคาจึงเป็นปัจจยัสําคญัท่ีสุดสําหรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้อิฐมวลเบา ซ่ึงตรงกบัการศึกษาเร่ือง ความ

แตกต่างดา้นระดบัความมีอิทธิพลของส่วนประสมการคา้ปลีกต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างระหว่างกลุ่มท่ีซ้ือเพ่ือ

ใชง้านเองและกลุ่มท่ีซ้ือเพ่ือรับเหมาก่อสร้าง ในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรสาคร (สุนทรีภรณ์ สุทธิมาลย,์ 2557) ท่ี

กล่าวว่า โดยภาพรวมกลุ่มลูกคา้ทั้งสองกลุ่มให้ระดบัการมีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบั

คุณภาพของสินคา้ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่มมีความเห็นตรงกนัในดา้นตน้ทุนของสินคา้ในการ

ดาํเนินธุรกิจ แต่มองต่างกนัโดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 ให้ความสาํคญักบัการเลือกซ้ือกบัร้านคา้ท่ีสั่งซ้ือเป็นประจาํควบคู่กบั

การซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างอ่ืนๆ เพ่ือลดตน้ทุนในดา้นการดาํเนินการสั่งซ้ือ และการสั่งซ้ือสินคา้ในรูปแบบเงินเช่ือ 

ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 จะเลือกซ้ือจากร้านคา้ท่ีใกลพ้ื้นท่ีงานก่อสร้างมากท่ีสุดเพ่ือลดตน้ทุนทางดา้นการขนส่ง ซ่ึง

ไม่ตรงกบั การศึกษา เร่ือง ความแตกต่างดา้นระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการคา้ปลีกท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือก

ร้านวสัดุก่อสร้างระหว่างกลุ่มช่างและผูรั้บเหมา Generation X กบั Generation Y ในจงัหวดัชยันาท (นางสาวกมลทิพย ์

เสือสมิง , 2557) ผลการศึกษา พบวา่ จากการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกท่ีมีอิทธิพลในการจาํแนกกลุ่มช่าง

และผูรั้บเหมา Generation X กบัGeneration Y คือ 1.สินคา้มีตรายีห่้อท่ีหลากหลาย 2.สินคา้มีความแปลกใหม่ทนัสมยั 

3.ความใหม่ของสินคา้และสินคา้ไม่คา้งสต๊อก 4.มีการปรับลดราคาตามสัดส่วนปริมาณการซ้ือสินคา้ 5.มีกระบวนการ

สั่งซ้ือไม่ยุง่ยาก 6.การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 7.การแจกของแถมและของสมนาคุณ 8.มีการตกแต่งท่ีทนัสมยัทั้งภายใน

และภายนอกร้าน 9.มีการสาธิตสินคา้ 10.มีการส่งมอบสินคา้ตรงตามเวลาท่ีกาํหนด  แต่เน่ืองจากการศึกษาดงักล่าว

เพ่ือศึกษาถึงจาํแนกกลุ่มช่างและผูรั้บเหมา Generation X กบัGeneration Y แต่ การศึกษาในคร้ังน้ีจาํแนกกลุ่มลูกคา้

ตามประเภทของการทาํธุรกิจ 

ดา้นการส่ือสารการตลาด กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมีความเห็นตรงกนัในรูปแบบการส่งเสริมการขายเน่ืองจาก

ทั้ง 2 กลุ่มมองว่าการส่งเสริมการขายมีผลต่อการกระตุน้การซ้ือสินคา้โดยร้านคา้ท่ีจดัรายการส่งเสริมการขายจะเป็น

ส่ิงท่ีกระตุน้ความสนใจให้กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มนาํมาเป็นเกณฑป์ระเมินเป็นทางเลือกร้านคา้หรือสินคา้ในลาํดบัแรก
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ซ่ึงตรงกบัการศึกษาเร่ืองการปรับตวัของธุรกิจครอบครัวคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างในจงัหวดันครราชสีมา (ชนิศา มณีรัตน 

รุ่งโรจน์, 2557)  ท่ีกล่าว่า ใชว้ิธีแจกของแถมให้ลูกคา้ เน่ืองจากไดรั้บสินคา้ของแถมจากการเป็นตวัแทนจาํหน่ายของ

ผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้างรายใหญ่ แต่ส่วนใหญ่แลว้ ร้านวสัดุก่อสร้างเลือกใชว้ิธีการลดราคาสินคา้บางรายการเพ่ือดึงดูดใจ

ลูกคา้ หรือให้ส่วนลดในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือเงินสดในปริมาณมาก 

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ   

ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ผลติ 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออิฐมวลเบาของกลุ่มช่าง และ

ร้านคา้วสัดุก่อสร้างในเขตเมือง จงัหวดันครราชสีมา ในคร้ังน้ีมีขอ้เสนอแนะสําหรับผูผ้ลิตอิฐมวลเบา ใน 2 ประเด็น

การศึกษา 1.ดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ และ 2.ดา้นส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือเป็นขอ้เสนอแนะสําหรับผูผ้ลิต

สินคา้อิฐมวลเบาในการทาํแผนการตลาด หรือ การจดักิจกรรมทางการตลาด ไดด้งัน้ี 

ด้านกระบวนการตดัสินใจซื้อ 

การตระหนักถึงปัญหา จากการศึกษาพบวา่ ความตอ้งการใชสิ้นคา้จะเร่ิมจากช่างท่ีมีความตอ้งการใชสิ้นคา้

แลว้ความตอ้งการดงักล่าวจะส่งมาถึงร้านคา้วสัดุก่อสร้าง จึงขอเสนอแนะให้ผูผ้ลิตควรใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดดา้น

การส่ือสารทางการตลาดสร้างความตอ้งการใชสิ้นคา้อิฐมวลเบาไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นช่างโดยเน้นการนาํเสนอ

ดา้นคุณสมบติัสินคา้เปรียบเทียบกบัอิฐประเภทอ่ืนๆ 

การค้นหาข้อมูล จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอย่างมุ่งเน้นการหาขอ้มูลดา้นราคาเพ่ือใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 

ผูผ้ลิตท่ีสามารถขายสินคา้ในราคาตํ่าท่ีสุดจะมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

การประเมนิทางเลอืก จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายในกลุ่มช่างให้ความสาํคญักบัการเลือกร้านคา้

ท่ีใกลพ้ื้นท่ีงานก่อสร้างมากท่ีสุด ดงันั้นผูผ้ลิตควรให้ความสนใจในเร่ืองของการจดัจาํหน่ายสินคา้ให้ครอบคลุมทุก

พ้ืนท่ีท่ีมีร้านคา้วสัดุก่อสร้าง โดยใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาเพ่ือเป็นการกระตุน้ให้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างสั่งซ้ือเพ่ือเตรียมสินคา้

ให้พร้อมขาย 

การตดัสินใจซื้อ จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม ตดัสินใจโดยมุ่งเนน้ทางเลือกท่ีทาํให้ตน้ทุนใน

การสั่งซ้ือสินคา้ตํ่าท่ีสุด จึงขอเสนอแนะให้ผูผ้ลิต ให้ใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่ือสารทาง

การตลาด โดยใชเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการขาย โดยใชก้ลยุทธ์ลด แลก แจก แถม เพ่ือจูงใจในการประเมินทางเลือก

และการตดัสินใจซ้ือ 

พฤตกิรรมหลงัการซื้อ จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่ม ให้ความสําคญัในการประเมินความพึง

พอใจในด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด จึงขอเสนอแนะให้ผูผ้ลิตควรให้ความสําคัญในด้านการควบคุมคุณภาพของ

ผลิตภณัฑก่์อนส่งมอบถึงมือลูกคา้ในทุกๆขั้นตอน  

ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภณัฑ์ จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ความสาํคญัถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์อิฐมวลเบา 

จากปัญหาเร่ืองอิฐมวลเบาท่ีไดรั้บมีการแตกหักเสียหาย หรืออิฐมวลเบาท่ีบ่ินรูปกอ้นไม่สวยงาม จึงขอเสนอแนะให้

ผูผ้ลิตควรให้ความสาํคญัในดา้นการควบคุมคุณภาพของผลิตภณัฑก่์อนส่งมอบถึงมือลูกคา้ในทุกๆขั้นตอน  
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ด้านตราสินค้า ผูบ้ริโภคไม่ไดเ้ห็นถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคมองว่าอิฐเหมือนกนัทุกกอ้น และ

นวตักรรมก็เหมือนกนั จึงขอเสนอแนะให้ทางผูผ้ลิตอิฐมวลเบาสร้างหรือพฒันานวตักรรมสินคา้ใหม่ เพ่ือสร้างความ

แตกต่างให้กบัตราสินคา้ของผูผ้ลิตเอง มิเช่นนั้นอุตสาหกรรมอิฐมวลเบาจะแข่งขนัเร่ืองราคามากกว่า การสร้างความ

แตกต่างของผลิตภณัฑ ์

ด้านราคา จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ความสาํคญัเร่ืองราคามากกวา่ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ เน่ืองจาก

สินคา้ท่ีไม่มีความแตกต่างกนั ผูผ้ลิตท่ีสามารถขายสินคา้ในราคาตํ่าท่ีสุดจะมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในพ้ืนท่ี

ดงักล่าว 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย จากการศึกษาพบว่า กลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ความสําคญักบัการเลือกร้านคา้ท่ี

ใกลพ้ื้นท่ีงานก่อสร้างมากท่ีสุด ดงันั้นผูผ้ลิตควรให้ความสนใจในเร่ืองของการจัดจาํหน่ายสินคา้ให้ครอบคลุมทุก

พ้ืนท่ีท่ีมีร้านคา้วสัดุก่อสร้าง โดยใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาเพ่ือเป็นการกระตุน้ให้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างสั่งซ้ือเพ่ือเตรียมสินคา้

ให้พร้อมขาย 

ด้านการส่ือสารทางการตลาด จากการศึกษาพบวา่เคร่ืองมือในรูปแบบการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ฉะนั้นหากผูผ้ลิตใชก้ลยทุธ์ผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost Leadership) โดยใชว้ิธีการกาํหนดโปรโมชัน่

เพ่ือกระตุน้การซ้ือขายจะเป็นวิธีการท่ีส่งผลกบักลยทุธ์ไดม้ากท่ีสุด 
 

ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

งานวิจัยศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะพ้ืนท่ีเขตเมือง จงัหวดันครราชสีมา เท่านั้ นพฤติกรรมของพ้ืนท่ีอ่ืนๆ 

อาจจะมีความแตกต่างกนัไป โดยผูท่ี้สนใจสามารถนาํผลการศึกษาคร้ังน้ีขยายผลองค์ความรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดการตดัสินใจซ้ืออิฐมวลเบาของกลุ่มช่างและร้านคา้วสัดุก่อสร้าง 
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