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 การศึกษาเรื่อง  ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 
1) พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา 2) ความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีก
วัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา เมื่อ อายุ เพศ รายไดและการศึกษาของผูบริโภค
แตกตางกัน 3) เปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางของผูบริโภค 
กับความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา 4) เปรียบเทียบความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมกับรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวม
ขอมูลจากกลุมตัวอยางซึ่งเปนผูบริโภคที่เคยมีประสบการณในการซื้อสินคาจากรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม ที่อยูในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา จํานวน 300 คน ทํา
การวิเคราะหขอมูลดวยคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Variation) และ Importance - Performance Method (IPA)  

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อวัสดุกอสรางจากรานคาแบบดั้งเดิมเพื่อ
ซอมแซมบาน แตซ้ือวัสดุกอสรางจากรานคาแบบสมัยใหมเพื่อตกแตงบาน กลุมตัวอยางสวนใหญ
(รอยละ87.3) ชําระสินคาดวยเงินสด นอกจากนี้ผลการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนกตาม เพศ อายุ รายไดและการศึกษาของ
ผูบริโภคพบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันใหความสําคัญการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีก
วัสดุกอสรางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ( p = 0.009 ) สําหรับผูบริโภคที่มีชวงอายุ รายได
และระดับการศึกษาแตกตางกันใหความสําคัญการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง
ไมแตกตางกัน  กลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางซึ่งวัด
ดวยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง  5 ดาน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
สถานที่  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  และปจจัยดานการใหบริการ อยูในระดับสําคัญมากทุก
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กลุมปจจัย โดยปจจัยที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดคือ ปจจัยดานสินคา รองลงมาคือ ปจจัย
ดานการใหบริการ  ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานราคา
ตามลําดับ กลุมตัวอยางเห็นวาความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ
ดั้งเดิมอยูในระดับปานกลางทุกกลุมปจจัย แตความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมอยูในระดับมากทุกกลุมปจจัย 

ผลการเปรียบเทียบความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมกับ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมพบวาในภาพรวมรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  (p < 0.001) โดยรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหมควรใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคา และปจจัย
ดานบริการใหมากขึ้น เนื่องจากลูกคาใหความสําคัญในระดับสูง โดยรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ
ดั้งเดิมยังไมสามารถตอบสนองปจจัยดังกลาวใหลูกคาพึงพอใจได 
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The objectives of this study were: 1) to find out about consumers’ selective 

behavior of service usage of home improvement retailers; 2) to examine the 

importance of factors in choosing the home improvement retailers of customers with 

differences in age, sex, income per month, and educational background; 3) to compare 

the importance and the performance of modern and traditional home improvement 

retailers; and finally, 4) to compare the performance of traditional and modern home 

improvement retailers within Nakhon Ratchasima Municipality. The data was 

collected through a set of questionnaires from 300 customers who used to buy 

products from the modern and traditional home improvement retailers within Nakhon 

Ratchasima Municipality. The results were analyzed by percentage, means, standard 

deviation, and Importance – Performance Analysis (IPA). 

 Results of the study showed that majority of respondents bought the 

construction materials from the traditional home improvement retailers for repairing 

their own houses, but from the modern home improvement retailers for decorating. 

Most of respondents preferred to pay by cash. Results of the comparison among 

factors affecting the consumers’ decision to choose services provided by construction 

material retailers classified by consumers’ sex, age, income, and education showed 



 

 

 
 
  ง 

 

that consumers with difference in sex had a different significance in their decisions to 

choose the services with a statistical significance (p=0.009). As for consumers with 

different ranges of age, income, and education did not have a different significance in 

their decisions to choose the services. 

The importance of factors affecting consumers’ decision to choose home 

improvement retailers measured in terms of the 5p’s (product, price, place, promotion, 

and process) was found at a high level among most respondents in all dimensions. The 

highest level was found in product dimension, followed by process, place, promotion, 

and price dimension respectively. Considering the respondents’ opinions towards the 

performance of the home improvement retailers, they commented that performance of 

the traditional home improvement retailers was at a moderate level in all dimensions. 

On the other hand, the performance of the modern home improvement retailers was at 

a high level. The comparative opinions of respondents towards the performance of 

traditional and modern home improvement retailers indicated that there was a 

statistically significant difference (p<0.001). The results also indicated that both styles 

of home improvement retailers should pay more attention to product and process 

dimensions because the importance of which was at a high level. However, the 

traditional home improvement retailers’ performance could not be satisfied in both 

dimensions. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
การขยายตัวของเมือง  และชุมชนเนื่องจากความเจริญทางเศรษฐกิจ  และสังคม 

ความกาวหนาทางการสื่อสาร ประกอบกับผูบริโภคไดรับวัฒนธรรมจากชาติตะวันตก สงผลให
สังคมในปจจุบันเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตที่เปนครอบครัวขนาดใหญมาเปนครอบครัวขนาดเล็ก
เนื่องจากตองการความเปนสวนตัว จึงเปนเหตุใหเกิดความตองการที่อยูอาศัยเพิ่มขึ้น  สงผลให
รานคาปลีกวัสดุกอสรางและอุปกรณตกแตงบานไดเกิดขึ้นเปนจํานวนมาก ซ่ึงจากการสํารวจตลาด
อสังหาริมทรัพย พบวา มีโครงการเกิดใหม จํานวน 24 โครงการ โดยมีมูลคาการพัฒนาโครงการ
รวม 12,687 ลานบาท และคิดเปนจํานวน 6,604 หนวย แบงเปนทาวนเฮาส มีจํานวนมากถึง 2,589 
หนวย (สัดสวนรอยละ 39.2) รองลงมาคือ อาคารชุดมีจํานวน 2,522 หนวย (สัดสวนรอยละ 38.2) 
สวนอันดับ 3 คือ บานเดี่ยวมีจํานวน 1,335 หนวย (สัดสวนรอยละ 20.2) ของจํานวนหนวยที่เปดขาย
ใหมทั้งหมด (ศูนยขอมูลวิจัยและประเมินคาอสังหาริมทรัพยไทย, ออนไลน, 2552) 

ตั้งแต ป พ.ศ. 2550 จนถึงปจจุบันสถานการณของธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสราง และอุปกรณ
ตกแตงบาน กําลังเผชิญกับปญหาอยางหนักในการดําเนินธุรกิจ ทามกลางภาวะเศรษฐกิจไทยที่มีทิศ
ทางการถดถอยอยางรุนแรง เนื่องจากผูประกอบการและผูบริโภคไดประสบกับปจจัยเสี่ยงและความ
ไมมั่นใจอยางตอเนื่องจากป พ.ศ. 2551 ทั้งในเรื่องวิกฤตเศรษฐกิจภายในประเทศและเศรษฐกิจโลก 
แตก็มีปจจัยสนับสนุนการขยายตัวของธุรกิจโดยเฉพาะปจจัยทางดานตนทุนการผลิตที่มีผลกับราคา
วัสดุกอสราง  การลดอัตราดอกเบี้ยของธนาคารพาณิชยเพื่อกระตุนกําลังซื้อของเอกชน รวมถึง
นโยบายรัฐบาลที่เพิ่มคาลดหยอนจากคาดอกเบี้ยที่ผูซ้ืออสังหาริมทรัพยจากอัตราเดิมที่ 100,000 
บาทตอป เปน 400,000 บาทตอป ซ่ึงเศรษฐกิจในปนี้อาจจะหดตัวรอยละ 1.5 ถึงรอยละ 3.5 ต่ําลง
จากป พ.ศ. 2551 ที่ขยายตัวรอยละ 2.6 โดยคาดัชนีผูบริโภคปรับตัวลดลงมากที่สุดอยูที่รอยละ 38.7 
จากระดับ เดิมอยูที่รอยละ 40.2 (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, ออนไลน, 
2552) ทําใหการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย สินคาตกแตงบานและการปรับปรุงซอมแซมที่อยูอาศัยลดลง 
สถานการณดังกลาวไดสงผลกระทบตอเนื่องมายังผูประกอบการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย
ผูรับเหมาและบริษัทรับเหมากอสราง ตองชะลอการเปดโครงการออกไป ทําใหตลาดคาสงวัสดุ
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กอสรางและอุปกรณตกแตงบานชะลอตัวลงผูประกอบการคาวัสดุกอสรางและอุปกรณตกแตงบาน
ตางปรับเปลี่ยนกลุมลูกคาโดยเนนไปที่กลุมลูกคารายยอยแทน ซ่ึงในป พ.ศ.2552 ตลาดคาปลีกวัสดุ
กอสราง อุปกรณตกแตงและซอมแซมที่อยูอาศัยมีมูลคาประมาณ 300,000 - 307,500 ลานบาท 
ขยายตัวรอยละ 0.8 ถึงรอยละ 1.5 จากที่ขยายตัวรอยละ 7.3 ในป พ.ศ.2551 สําหรับ ปจจัยที่มีสวน
ชวยสนับสนุนการขยายตัวมาจากมาตรการลดหยอนภาษี และคาธรรมเนียมธุรกรรมดาน
อสังหาริมทรัพยที่จะทําใหผูซ้ือบานนําเงิน สวนที่ประหยัดลงจากการลดคาใชจายเหลานั้นมาใชใน
การซื้อสินคาตกแตง บานเพิ่มเติม (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, ออนไลน, 2552) 

การตลาดอสังหาริมทรัพยในป  พ.ศ. 2552 เปนปที่มีการแขงขันที่รุนแรง โดยเฉพาะการใช
กลยุทธดานราคาซึ่งเปนกลยุทธหลักที่หลายบริษัทเลือกใชเนื่องจากผูประกอบการตองเรงระบาย
สินคาเพื่อลดภาระตนทุนและเสริมสภาพคลองของกิจการ ในสภาวะที่ผูบริโภคขาดความเชื่อมั่นตอ
แนวโนมเศรษฐกิจของประเทศ รวมถึงกําลังซื้อผูบริโภคบางกลุมลดลง โดยกลยุทธดานราคาที่ยังคง
มีการใชอยางตอเนื่อง เชน การลดราคาบาน การใชกลยุทธสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม 
นอกจากนี้ยังมีการทําตลาดระหวางผูประกอบการกับสถาบันการเงิน โดยการนําเสนออัตราดอกเบี้ย
พิเศษแกผูที่ซ้ือที่อยูอาศัย ในขณะที่ความตองการที่อยูอาศัยในป พ.ศ. 2552 กําลังซื้อตอที่อยูอาศัย
ยังคงไมปรับตัวดีขึ้นอยางรวดเร็วนัก ซ่ึงความตองการที่อยูอาศัยนาจะมีความตองการซื้อเพื่อ
นําไปใชเปนที่อยูอาศัยตามจริง ไมไดซ้ือเพื่อนําไปสรางกําไรตอ  สําหรับการเลือกซื้อที่อยูอาศัยของ
ผูบริโภคในขณะนี้ไดปรับเปลี่ยนไปตามสภาวะของตลาด โดยเฉพาะในภาวะที่ตลาดมีการแขงขัน
สูง และมีสินคาออกสูตลาดจํานวนมาก ทําใหผูบริโภคมีขอเปรียบเทียบในแตละสินคามากขึ้น 
รวมถึงสามารถที่จะเลือกซื้อที่อยูอาศัยไดในราคาที่ถูกลง (รวมถึงการไดรับ สวนลดจากมาตรการ
ภาษีอสังหาริมทรัพย ที่ชวยแบงเบาภาระของผูบริโภคไดระดับหนึ่ง) และมีเวลาในการเลือกที่อยู
อาศัยที่สอดคลองกับความตองการของตนเองโดยไมจํา เปนตองเรงตัดสินใจ (สยามธุรกิจออนไลน, 
ออนไลน, 2552) รูปแบบการบริหารและการจัดการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางมี สามารถแบงออก
ไดเปน 2 ลักษณะ คือ รานคาปลีกแบบสมัยใหม (Modern Trade) และรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) ซ่ึงรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนรานที่มีเจาของกิจการเปนผูดูแลและรับผิดชอบ มี
พนักงานจํานวนไมมาก การจัดรานเปนแบบเรียบงาย ไมมีระบบซับซอนมาก ลูกคาตองการสินคา
แบบใดเจาของรานจะเปนผูจัดหาให บรรยากาศภายในรานเปนแบบเปดโลง มีการกองหินและกอง
ทราย รวมถึงอิฐบล็อกและอิฐแดงไวบริเวณหลังราน ไมมีเครื่องปรับอากาศ  สินคาที่มีขายในแตละ
รานมีลักษณะคลายกันไมแตกตาง   

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมเปนรานที่ถูกพัฒนาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่มี
ลักษณะแบบครอบครัวสูรูปแบบใหมที่มีลักษณะทันสมัยมีจุดเดนแตกตางจากรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม มีการตกแตงรานที่สวยงามสะอาดตา มีเครื่องปรับอากาศเย็นสบาย จัดเรียงสินคาหลากหลาย
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ชนิดอยางเปนระเบียบเพื่อใหผูบริโภคเลือกซื้อไดเองตามความพอใจ เปนที่รวบรวมสินคาที่
เกี่ยวของกับการกอสราง ตอเติม  ตกแตงบาน  อาคาร  และที่อยูอาศัยไวในสถานที่แหงเดียวกันแบบ
ครบวงจร  และมีการบริหารงานขายเปนระบบคลายกับหางสรรพสินคาโดยมีการติดปายราคาอยาง
ชัดเจน  ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาไดอยางอิสระ มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยาง
สม่ําเสมอเพื่อกระตุนความสนใจจากกลุมลูกคาเปาหมาย และกลุมลูกคาใหม   มีสินคาที่แตกตางจาก
ทองตลาดจําหนายในราคาที่เหมาะสม มีการจัดสินคาเปนหมวดหมู เชน ราน โฮมโปร ไดแบงกลุม
สินคาออกเปน 6  กลุม ไดแก กลุมวัสดุกอสราง กลุมสินคาตกแตง กลุมอุปกรณและเครื่องมือชาง  
กลุมอุปกรณไฟฟาและโคมไฟ กลุมเฟอรนิเจอร   กลุมอุปกรณทําสวนและตนไม (ผูจัดการรายวัน, 
ออนไลน, 2551) ซ่ึงกิจการรานคาวัสดุกอสราง และอุปกรณตกแตงบานรายใหญที่มีในเขตกรงุเทพฯ   
ไดเร่ิมขยายกิจการออกสูตางจังหวัดที่สําคัญ ไดแก จังหวัดเชียงใหม ขอนแกน อุดรธานี และ
นครราชสีมา เปนตน โดยการขยายสาขา หรือ ตั้งตัวแทนจําหนายสินคา ผูใชบริการสวนใหญ 90% 
เปนผูบริโภครายยอยทั่วไป สวนที่เหลือ 10% เปนผูรับเหมารายยอย (ผูจัดการรายวันออนไลน, 
ออนไลน, 2552) 

การขยายตัวของธุรกิจจําหนายวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมสงผลกระทบตอผูประกอบการ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม  เปนอยางมาก เนื่องจากผูประกอบการรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบดั้งเดิมมีเงินทุนจํากัด และ อํานาจในการตอรองกับซับพลายเออร นอยกวารานคาปลีกวัสดุ
กอสรางสมัยใหมที่มีเงินทุนสูงกวา รวมถึงรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมมีการบริหารและระบบ
การจัดการที่มีความทันสมัยและมีประสิทธิภาพที่ดี แตละรานมีภาพลักษณภายนอกของรานที่
ทันสมัย  มีช่ือเสียงและตราสินคาเปนที่รูจัก การจัดวางสินคาที่เปนหมวดหมู มีสินคาใหเลือก
หลากหลาย จึงเปนผลใหเกิดการแขงขันระหวางรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและรานคา
วัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมเพิ่มขึ้น ซ่ึงบริษัทคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมตางๆ ที่มีอยูทั้งใน
กรุงเทพฯและตางจังหวัด ไดมีการปรับเปลี่ยนนโยบายการบริหาร และ กลยุทธที่ใชในการ
ประกอบการเพื่อใหสอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจและความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 

เนื่องจากภาวะการณของเศรษฐกิจชะลอตัวในชวงที่ผานมา สงผลใหกําลังซื้อผูบริโภค
ลดลงบริษัท โฮมโปร  จึงปรับนโยบายทางการตลาดเพื่อเขาถึงลูกคาที่ซ้ือสินคาเพื่อปรับปรุงและ
ซอมแซมที่อยูเดิม  พรอมใหบริการออกแบบและติดตั้งสินคาที่เกี่ยวกับบานครบวงจร (One Stop 
Service) โดยจะมีทีมงานใหคําแนะนําและออกแบบตกแตงบานโดยไมคิดคาบริการอีกทั้งมีการ
บริการจัดสงสินคา (Free Delivery) พัฒนาระบบการจัดสงใหรวดเร็วมากขึ้น และบริการสั่งซื้อและ
ผลิตสินคาพิเศษ (Special Order) (ผูจัดการรายวันออนไลน, ออนไลน, 2548) 
 บริษัท แกรนดโฮมมารท เปนศูนยรวมกระเบื้อง สุขภัณฑ และหองน้ํา ขยายฐานรานคาปลกี
โดยการสรางฐานลูกคากับผูบริโภครายยอยโดยตรง เรงสรางการยอมรับในตราสินคา เนนจัด
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กิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง สรางชื่อและภาพลักษณที่ชัดเจนและแตกตางเพื่อสรางการ
ยอมรับใหกับผูบริโภค โดยจะมุงเนนการทําตลาดในสวนของการคาปลีกผานหนารานในสาขาตางๆ 
ใหมากขึ้น โดยมุงเนนที่การจัดทํากิจกรรมการตลาดและสงเสริมการขายในรูปแบบที่แตกตางจากคู
แขงขัน เพื่อตอบสนองการใชชีวิตแบบของคนเมือง เพื่อเปนการสรางชื่อของแกรนดโฮมมารทให
เปนที่รูจักและยอมรับการผูบริโภคมากขึ้นกวาที่ผานมา การสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง เพื่อขยาย
ฐานลูกคามีความหลากหลายและครอบคลุมในทุกกลุม ในรูปแบบของสมาชิก เพื่อใหกลุมลูกคา
เหลานี้ไดรับสิทธิประโยชน สวนลด คะแนนสะสม เมื่อซ้ือสินคาอยางสม่ําเสมอและตอเนื่อง 
(กรุงเทพธุรกิจออนไลน,ออนไลน, 2552) 
 บริษัท สยามโกลบอลเฮาส มีสาขาทั้งหมด 3 สาขา อยูที่จังหวัดขอนแกน จังหวัดรอยเอ็ด
และ  จังหวัดอุดรธานี  ไดเนนการจัดพื้นที่ขายสินคาโดยไมไดแยกโกดังสินคา และมีรูปแบบการ
ใหบริการคลายกับหางสรรพสินคาที่เนนขายวัสดุกอสรางโดยตรง และจัดสินคาเปนหมวดหมูและมี
สินคาเพียงพอกับความตองการซื้อสินคา  เนื่องจากมีการจัดระบบสงสินคาจากซับพลายเออรอยาง
ตอเนื่องทําใหสินคาเพียงพอ  นอกจากนี้ การสั่งซื้อสินคาในปริมาณมากและชําระเปนเงินสด 
สามารถสรางอํานาจตอรองทําใหสามารถจําหนายสินคาไดในราคาที่ต่ํากวาทองตลาด โดยเนน
นโยบายหลัก 5 ประการ คือ  การใหบริการดวยความรวดเร็ว  มีความถูกตอง ราคาถูก ลูกคาเลือกซื้อ
ไดงาย และบริการดวยความสุภาพ (โพสทูเดยออนไลน, ออนไลน, 2548) 
 บริษัท บุญถาวร ไดปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจจากรานขายปลีกวัสดุกอสรางที่เปนรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมที่การบริหารแบบกึ่งครอบครัว  เปนรานคาปลีกรูปแบบใหมซ่ึงเนนเปนผูชํานาญ
เฉพาะทาง (Specialist) ดานหองน้ําและหองครัว เพื่อรองรับกับธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงของตลาดวัสดุ
กอสราง โดยมีการเปลี่ยนรูปแบบหนารานและโชวรูมที่ทันสมัย มีสินคาใหเลือกถึง 50,000 รายการ  
มีหองแสดงตัวอยางสินคาประมาณ 1,000 รายการ  เพื่อใหลูกคาไดเห็นภาพของจริงซึ่งจะสงผลให
ลูกคาตัดสินใจเลือกสินคาใหเหมาะสมกับความตองการและงบประมาณที่มีอยู  มีการบริการหลัง
การขาย  มีระบบ E-Library ที่มีไวใหลูกคาสามารถหาสินคาจากชั้นวางได  มีการใหการบริการ
ทดสอบสินคา โดยมีทีมงานและบุคคลากรที่มีความรูและความสามารถเฉพาะทางมาใหคําปรึกษา
กับลูกคาเพื่อใหเห็นคุณสมบัติและคุณภาพของสินคาที่นําไปใชงานตรงกับความตองการ (ผูจัดการ
รายวันออนไลน, ออนไลน, 2548) 

บริษัท โฮมเวิรค จําหนายสินคาวัสดุอุปกรณภายในบานที่สามารถเปลี่ยนและซอมแซมได
ดวยตนเอง เชน อุปกรณหองน้ํา อุปกรณไฟฟา  ปรับเปลี่ยนกลยุทธใหมโดยไดเปล่ียนรานเปน
รานคาปลีกรูปแบบใหม หรือ โมเดิรนเทรด โดยจัดรานเปนแบบรานสะดวกซื้อ เนนรูปแบบการจัด
วางสินคาใหสวยงามงายตอการเลือกซื้อ ภายใตนโยบาย DIY (Do It Yourself) ซ่ึงลูกคาสามารถ
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เลือกซื้อสินคาและสามารถนําไปติดตั้งดวยตัวเอง โดยทางรานมีชางใหคําแนะนําปรึกษาและแกไข
ปญหาใหกับลูกคา (ประชาชาติธุรกิจ, 2548)  
 บริษัท ซีเมนตไทย โฮมมารทไดพัฒนาชองทางการจําหนายใหทันสมัยที่ตรงกับความ
ตองการของลูกคาในยุคปจจุบัน จัดวางสินคาวัสดุกอสราง ใหลูกคาไดเลือกซื้อครบทุกหมวด 
ปรับปรุงหนารานและภายในรานใหดูทันสมัย  ปรับปรุงและพัฒนาสินคาใหมีความหลากหลาย มี
พนักงานใหคําแนะนําสินคาและใหความรูเกี่ยวกับวัสดุกอสรางแตละชนิดโดยเครือซิเมนตไทยไดมี
การฝกอบรมและพัฒนารานคาตัวแทนจําหนาย ใหเปลี่ยนแปลงแนวคิดแบบเถาแกสูความเปน
ผูประกอบการมืออาชีพ รูจักบริหารจัดการสินคาและพนักงานใหเขาสูระบบเดียวกันเพื่อปรับปรุง
ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค จากเดิมที่ผูรับเหมาหรือชางกอสรางเปนฝาย
จัดซื้อวัสดุกอสราง แตในปจจุบันเจาของบานจะเลือกซื้อสินคาดวยตัวเองเพิ่มขึ้น เพื่อใหการ
กอสรางบานไดตรงตามความตองการมากที่สุด  ซ่ึงในปจจุบันซิเมนตไทย โฮมมารท มี 2 รูปแบบ 
คือ ซิเมนตไทย โฮมมารท แม็กซ ที่มุงเจาะกลุมเปาหมายผูบริโภคโดยตรง และซิเมนตไทย 
โฮมมารท บิลเดอร ที่จับเปาหมายในกลุมชาง เปนการปรับเปลี่ยนรูปแบบรานคาปลีกแบบใหมที่
ผนวกแนวคิดไปกับเรื่องการพัฒนาศักยภาพของผูแทนจําหนายในชองทางรานคาปลีก โดยมีการ
ปรับเปลี่ยนหนารานจากการเปนรานคาวัสดุกอสรางธรรมดาใหมีความโดดเดน ทันสมัยมากขึ้น ใน
การทําตลาดของ ซิเมนตไทย โฮมมารท วางตําแหนงของบริษัท เปนรานคาปลีกในรูปแบบ Stand 
Alone ที่จําหนายเรื่องวัสดุกอสรางเปนหลัก และสรางความหลากหลายดวยสินคา ในกลุมเคหภัณฑ 
ที่มีสินคา 5 กลุมหลัก ไดแก กลุมเครื่องมือชางและฮารดแวร กลุมสีและเคมีภัณฑ กลุมประตูและ
อุปกรณ กลุมไฟฟาและอุปกรณ และสุดทายกลุมประปาและวัสดุตกแตง (กรุงเทพธุรกิจออนไลน, 
ออนไลน, 2552) 

บริษัทกระเบื้องหลังคาตราเพชร จํากัด (มหาชน) หรือ DRT ผูผลิตและจําหนายกระเบื้อง
หลังคาและไมสังเคราะห ตราเพชร คาดการณแนวโนมของตลาดวัสดุกอสรางในป พ.ศ. 2552 วามี
การเติบโตไมมากนัก เนื่องจากมีปจจัยลบทั้งภายในประเทศและตางประเทศ ซ่ึงสถานการณดังกลาว 
สงผลใหราคาวัสดุกอสรางหลายรายการไดปรับราคาลงเพื่อใหสอดคลองกับภาวะตลาด ซ่ึง
แนวโนมของราคาวัสดุกอสรางที่ปรับตัวลง ทําใหกลุมลูกคาที่เคยชะลอการตัดสินใจกอสรางที่อยู
อาศัย ในชวงที่ราคาวัสดุกอสรางราคาแพง กลับมาเรงกอสรางในชวงป พ.ศ. 2553 โดยเฉพาะกลุม
ลูกคาระดับกลางถึงระดับลาง  การพัฒนาสินคาและชองทางการจัดจําหนายใหมีประสิทธิภาพ ชวย
ผลักดันใหบริษัทฯ สามารถประสบความสําเร็จในการทําตลาดไดในป พ.ศ. 2552 ถามองถึงปจจัย
ในเรื่องของราคาวัสดุกอสราง เมื่อราคาปรับตัวลงลูกคากลุมนี้ที่เคยชะลอการกอสรางบานก็จะหัน
กลับมาเรงสรางบานใหเสร็จในชวงนี้ เพราะจะประหยัดเงินจากการกอสรางบานไดเปนจํานวนมาก 
จึงไดเตรียมแผนการทําตลาดในป พ.ศ. 2552 ที่เรงขยายฐานตัวแทนจําหนายเพิ่มขึ้นจากเดิมที่มี 600 
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ราย เพิ่มเปน 700 ราย โดยเนนพื้นที่ในตางจังหวัดที่เจาะลงไปยังตัวแทนขายรายยอยในระดับตําบล 
พรอมกับจัดตั้งศูนยกระจายสินคาของบริษัทฯ ที่จังหวัดขอนแกน เพื่อใหบริการแกลูกคาในการ
กระจายสินคาไปยังตัวแทนจําหนายไดทันความตองการของลูกคาและยังชวยลดตนทุนขนสงและ
พื้นที่สต็อกสินคาใหกับตัวแทนจําหนายดวย ซ่ึงคาดวาจากแผนดังกลาว จะผลักดันยอดขายพื้นที่
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือไดเพิ่มขึ้น 10-20%ทั้งนี้ บริษัทฯ ยังไดเตรียมงบทําตลาด 5% ของยอดขาย
รวม เพื่อทําตลาดสินคาใหมๆ ดวยการโรดโชวอบรมแนะนําสินคาใหกับตัวแทนจําหนาย ชาง
รับเหมากอสรางเพื่อใหมีความเขาใจ รวมถึงการทําโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อวิทยุ ส่ิงพิมพ ปาย
โฆษณาขนาดใหญ และงบบางสวนใชทําโปรโมชั่นกับตัวแทนจําหนายหรือเทรดโปรโมชั่น เพื่อให
คูคารวมกันชวยผลักดันการขายสินคาในชองทางการจัดจําหนายไปยังกลุมลูกคาเปาหมายได 
(กรุงเทพธุรกิจออนไลน, ออนไลน, 2552) 

สําหรับจังหวัดนครราชสีมาเปนจังหวัดที่อยูในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ที่มีพื้นที่ขนาด
ใหญประมาณ 12,808,728 ไร และมีจํานวนประชากรประมาณ 2,581,244 คน ซ่ึงมีมากเปนอันดับ 2   
ของประเทศ รองจากจังหวัดกรุงเทพมหานคร มีเขตปกครอง 32 อําเภอ 289 ตําบล (เทศบาลนคร 
นครราชสีมา, 2552) ประชากรสวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรมและทํางานในอุตสาหกรรมทั้ง
ขนาดใหญและขนาดเล็ก ไดแก อุตสาหกรรมผลิตภัณฑโลหะ โรงงานผลิตแปงมันสําปะหลัง โรงสี
ขาว โรงงานผลิตพลาสติก โรงงานผลิตน้ําดื่มและน้ําอัดลม จังหวัดนครราชสีมา จึงถือวาเปนแหลง
รวมการจางงานที่ใหญที่สุดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (ขอมูลเศรษฐกิจการคาจังหวัดนครราชสีมา
, 2548) ประกอบกับจังหวัดนครราชสีมาเปนจังหวัดที่เปนประตูสูภาคตะวันออกเฉียงเหนือจึงเปน
ศูนยกลางในการรวบรวมและกระจายดานทรัพยากรมนุษย ดานการเงิน และปจจัยดานกายภาพตาง 
ๆ ใหกับจังหวัดอื่นในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ นอกจากนั้นการที่ธนาคารมีนโยบายลดอัตรา
ดอกเบี้ยสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัย เพื่อนําไปซื้อบานหรือซอมแซมที่อยูอาศัย ทําใหโอกาสในการ
ตัดสินใจสรางบานหรือซอมแซมที่อยูอาศัยมีเพิ่มมากขึ้นสงผลใหธุรกิจคาปลีกประเภทวัสดุกอสราง
มีการขยายตัวที่ดีขึ้นและมีการแขงขันมากขึ้น รวมถึงในเขตอําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา เปน
อําเภอที่มีโครงการบานเอื้ออาทร ซ่ึงเปนโครงการที่มีวัตถุประสงคใหผูที่มีรายไดนอยมีที่พักอาศัย
เปนของตนเองโดยไมมีภาระซึ่งมีการชําระแบบผอนสงในระยะยาว 20-30 ป โดยมีพื้นที่ภายใน
โครงการทั้งหมด 712 ไร แบงเปน 3 เฟส ซ่ึง เฟสแรก กําลังอยูในขั้นดําเนินการ มีจํานวน 2,000 
หนวย มีระยะเวลาโครงการตั้งแตป พ.ศ. 2550 - พ.ศ. 2555 และ เฟสที่ 2 มีจํานวน 2,000 หนวย 
ระยะเวลาโครงการเริ่มป พ.ศ. 2555 - พ.ศ. 2560 และ เฟสที่ 3 มีจํานวน 1,000 หนวย ระยะเวลา
โครงการเริ่มตั้งแต ป พ.ศ. 2560 - พ.ศ. 2565 รวมจํานวนที่อยูอาศัยในโครงการทั้งหมดมีประมาณ 
5,000 หนวย มีเงินลงทุนของการเคหะทั้งสิ้นประมาณ 925,450,000 บาท ทําใหประชาชนในพื้นที่
เขตจังหวัดนครราชสีมามีคุณภาพชีวิตและความเปนอยูที่ดีขึ้น (การศึกษาตนทุนและผลตอบแทน
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ของโครงการเมืองใหมอุตสาหกรรม, 2549) สงผลใหมีความตองการวัสดุกอสรางเพื่อใชในการ
สรางบานพักและที่อยูอาศัยเพิ่มมากขึ้น 

ดังนั้นตลาดคาปลีกวัสดุกอสรางมีแนวโนมที่จะเติบโตได อีกมากในเขตจังหวัด
นครราชสีมา โดยในปจจุบันในเขตเทศบาลนคร จังหวัดนครราชสีมามี บริษัทโฮมโปร 1 แหง  
บริษัท ดูโฮม จํากัด 1 แหง บริษัท นีโอเฮาส จํากัด 1 แหง บริษัท ซีเมนตไทยโฮมมารทจํานวน 5 
สาขา และรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีประมาณ 50 แหง (หอการคาจังหวัดนครราชสีมา, 
2552) 

เมื่อการแขงขันของรานคาปลีกวัสดุกอสรางเพิ่มขึ้น เนื่องจากการขยายตัวเมืองและชุมชน
ดังที่กลาวมาแลวขางตน จึงมีความนาสนใจที่จะศึกษาถึงความสําคัญของปจจัยในการเลือกใช
บริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง ซ่ึงจะมีประโยชนตอธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางในการจัดสรร
ทรัพยากร เพื่อการปรับปรุงปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจของผูซ้ือ นอกจากนั้นยังมีความ
นาสนใจที่จะทราบถึงความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม และ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม เพื่อสามารถเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดออนของรานแตละ
ประเภท อันจะนําไปสูประโยชนตอการปรับปรุงกลยุทธ เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันตอไป 
 

1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 
 การดําเนินการวิจัยเร่ือง ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมผูวิจัยมีวัตุประสงคในการ
ทําวิจัย ดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา 
 2. เพื่อศึกษาความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา เมื่อ อายุ เพศ รายไดและการศึกษาของผูบริโภค
แตกตางกัน 
 3. เพื่อเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางของผูบริโภค 
กับความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา  
 4. เพื่อเปรียบเทียบความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมกับรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 
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1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง ประกอบดวย 5 ปจจัย 
ตามที่ Dunne and Lusch (2005) ไดจําแนกไว ซ่ึงไดแก  

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  (Merchandises) 
  2. ปจจัยดานราคา (Price) 

3. ปจจัยดาน สถานที่ (Store layout) 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 5. ปจจัยดานการใหบริการ (Customer services) 
โดยการศึกษาในครั้งนี้จะศึกษาเฉพาะกลุมผูบริโภคที่มีประสบการณในการใชบริการจาก

รานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหมภายในระยะเวลาที่เก็บขอมูลเพื่อทําการ
วิจัย เนื่องจากมีประสบการณในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางมาไมนาน ซ่ึงจะชวยให
ผูตอบแบบสอบถามระลึกถึงประสบการณไดและตอบคําถามไดอยางชัดเจน 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 การดําเนินการวิจัยเร่ือง ความสําคัญของปจจัย ในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม ขอมูลที่ไดรับกอใหเกิด
ประโยชนดังนี้         

1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางใน
เขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 

2. เพื่อทราบถึงความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานคาวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา เมื่อ อายุ เพศ รายไดและการศึกษาของ
ผูบริโภคแตกตางกัน 

3. เพื่อทราบถึงความพึงพอใจจากการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางของผูบริโภค กับความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา  

4. เพื่อทราบถึงความแตกตางระหวางความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม
กับรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 

5. เพื่อทราบถึงขอสรุปและแนวทางในการปรับปรุงรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม
และและแบบสมัยใหม เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
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1.5 นิยามศัพท 
 การคาปลีก หมายถึง การขายสินคาหรือบริการโดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีผูผลิต
หรือผูคาสงอาจเปนผูคาปลีกเอง หรือกระจายผานพอคาคนกลาง (คุณาธิป แสงฉาย, 2544) 
 รานคาปลีกแบบดั้งเดิม หมายถึง รานคาปลีกที่มีเจาของรานเปนผูดําเนินการและรับผิดชอบ
ทุกอยางในราน มีการบริหารและการจัดการที่ไมซับซอน ภายในรานไมมีเครื่องปรับอากาศ สวน
ใหญเจาของรานจะเปนผูขายและสั่งสินคาดวยตัวเอง (พรทิพย ตันติบัณฑิต, 2547) ภายในรานมี
จํานวนพนักงานไมมาก แตละคนทํางานหลายๆดาน การบริหารกิจการดําเนินไปอยางไมมี
หลักเกณฑแนนอน ขาดการวางแผนลวงหนา การปฏิบัติงานเรียนรูจากประสบการณที่เกิดจาก
กิจการที่มีมานาน บรรยากาศภายในรานเปนแบบเปดโลง ไมมีเครื่องปรับอากาศและสิ่งอํานวยความ
สะดวกในการใหบริการ  (ผุสดี รุมาคม และ สุนี เลิศแสวงกิจ, 2538) 
 รานคาปลีกสมัยใหม หมายถึง รานคาปลีกหรือรานคาสงที่มีทั้งขนาดเล็ก ขนาดกลาง และ 
ขนาดใหญ ที่มีการออกแบบและจัดวางสินคาอยางเปนหมวดหมู และมีเครื่องปรับอากาศ มีระบบ
การบริหารการจัดการ มีหลักเกณฑแนนอนและซับซอน มีการนําเทคโนโลยีสมัยใหมมาใชในการ
ดําเนินงาน บรรยากาศภายในรานสะอาดเรียบรอย มีการจัดวางสินคาและแสดงตัวอยางสินคาที่
มองเห็นได  เพื่อใหลูกคาสามารถมองเห็นไดกอนเลือกซื้อ รวมถึงที่จอดรถ และสถานที่พักผอนที่มี
ไวเพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา (สุมนา อยูโพธ์ิ  และ พงศธร พิมล, 2547)   
 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ

ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดังเดิม ในบทที่ 3 นําเสนอ
รายละเอียดเกี่ยวกับวิธีการศึกษา โดยแยกตามหัวขอดังตอไปนี้ 

3.1 ประชากร กลุมตัวอยาง และสถานที่ทําการวิจัย 
 3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3.3 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 
 3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.5 การวิเคราะหขอมูล และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

3.1 ประชากร กลุมตัวอยาง และสถานที่ทําการวิจัย 
ประชากร คือ ผูบริโภคที่เคยมีประสบการณในการซื้อสินคาจากรานคาปลีกวัสดุกอสราง

แบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม ที่อยูในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา  
กลุมตัวอยาง คือ กลุมตัวอยางของผูใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบดั้งเดิม และ

แบบสมัยใหม ภายในระยะเวลา 1 ป กอนเวลาที่เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา เนื่องจากการศึกษานี้ใชคาเฉล่ียของคะแนนความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางและ ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมใน
การวิเคราะห จึงกําหนดขนาดตัวอยางของการศึกษา จากสูตรสําหรับกรณีที่ไมทราบจํานวน
ประชากร (Mahhotra , 1993)   ตอไปนี้  

 
n    =             C2 Z2 1-α / 2 

                                                         R 2 

จากสมการ     
  n    =    ขนาดกลุมตัวอยาง 
 Z =   คาตัวแปรที่มีการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน ในการศึกษาครั้งนี้กําหนดให
ระดับความเชื่อมั่นเทากับ รอยละ 90 ดั้งนั้น หรือ คา α = 0.01 ซ่ึง Z1-α / 2 = Z 0.95 = 1.645 
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 R  =  คาความคลาดเคลื่อนสูงสุดในการประมาณคาμ ดวย X ในการศึกษานี้
กําหนดคา R เทากับรอยละ 5 ของคาเฉลี่ยประชากร 
 C =  คาสัมประสิทธิ์การแปรผัน (Coefficient of  Variation) 
        =     คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (σ ) 
                         คาเฉลี่ย(μ)   
 
 เนื่องจากไมทราบคาสัมประสิทธิ์การแปรผัน (C) ของประชากร จึงมีการสอบถามเบื้องตน
(Pre – Test) จากจํานวนตัวอยาง 30 คน ซ่ึงเปนกลุมเดียวกับตัวอยางในการสอบถามเพื่อ หาคา 
Cronbach’s Alpha และการหาคา C ของคะแนนแตละคําถามสําหรับวัดความสําคัญของปจจัยใน
การเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสราง และความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและ
แบบดั้งเดิมแลวใชคา C มากที่สุดเพื่อแทนคาในสูตรขางตน ทั้งนี้การใชคา C มากที่สุดเพื่อเพิ่มความ
เปนไปไดที่ขนาดตัวอยาง (n) ที่ไดทําใหคาความคลาดเคลื่อนของคะแนน (R) ในแตละคําถามไม
มากกวา R (รอยละ 2.5 ของ μ) ซ่ึงคา C ที่มากที่สุดจากการทํา (Pre – Test) คือ 0.2414 
  
 ดังนั้นจะไดจํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง  (n)  ดังตอไปนี้ 

 n =         C2 Z2 1-α / 2                                          
                                                    R 2 

 =         ( 0.2414)2 ( 1.645 )2  
                                                     0.025 2    
 =          0.1577  
                                              0.000625 
 =     252.39  หรือ ประมาณ 300 ราย 
 
 ดังนั้นจึงกําหนดขนาดตัวอยางที่ 300 ราย ซ่ึงจะใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ ไมอาศัยความ
นาจะเปน (Non-probability Sampling) โดยเลือกกลุมตัวอยางแบบตามความสะดวก (Convenience 
Sampling) เนื่องจากไมมีกรอบประชากรที่แนชัด โดยจะสอบถามกับกลุมลูกคาที่เคยมีประสบการณ
ในการใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม ในระยะ 1 ป กอนเวลาที่เก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 
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3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้ใชแบบสอบถามที่มีทั้งคําถามแบบปลายปด  ซ่ึงแบงออกเปน 3 สวนดังนี้ 
 ตอนที่ 1 พฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางของผูบริโภค เปนคําถามที่มีการกําหนด
ตัวเลือกให ประกอบดวยคําถาม 6 ขอ ไดแก ประเภทวัสดุกอสรางและประเภทรานคาปลีกที่ใช
บริการใน 1 ป กอนเวลาที่เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง วันและเวลาที่นิยมซื้อวัสดุกอสราง หลักการ
ตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง วิธีการชําระเงิน บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง และ
แหลงขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง 

ตอนที่ 2 ความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสราง ทั้งแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม ใน
มุมมองของผูบริโภค เปนคําถามแบบมาตรวัด (Rating Scale) โดยระดับมาตรวัดมีการแบงเปน 5 
ระดับ คือ ระดับ 5 หมายถึง สําคัญมากที่สุด ระดับ 4 หมายถึงสําคัญมาก ระดับ 3 หมายถึงสําคัญ
ปานกลาง ระดับ 2 หมายถึง สําคัญนอย ระดับ1หมายถึง สําคัญนอยที่สุด โดยมีคําถามทั้งหมด 40 ขอ 
แบงออกเปน 5 กลุมปจจัยดังตารางที่ 3.1  
 
ตารางที่ 3.1 ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและความสามารถในการ

ใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม 
ปจจัย จํานวนคําถาม (ขอ) คําถาม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 5 1.รานมีสินคาที่มียี่หอเปนทีรู่จัก 
2.รานมีสินคาที่มีคุณภาพ 
3.รานมีสินคาที่ทันสมัย 
4.รานมีการรับประกันคณุภาพสินคา 
5.รานมีสินคาพรอมขายเสมอโดยไมตองสัง่
ลวงหนา 

ปจจัยดานราคา 6 1.รานมีราคาเหมาะสมกับคณุภาพสนิคา 
2.รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน 
3.รานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน 
4. .ทานสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงนิสด
ได 
5.รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได 
6. รานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงนิผอน 
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ตารางที่ 3.1 ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและความสามารถในการ
ใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม (ตอ) 

ปจจัย จํานวนคําถาม (ขอ) คําถาม 
ปจจัยดานสถานที่ 11 1.รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก 

2.ชองทางเดินระหวางชัน้วางสินคามีระยะหาง 
เหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก 
3.การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่
ขาย 
4.พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด 
5.รานมีบริเวณสําหรับรอรับสินคา 
6.รานมีบริเวณสําหรับขนถายสินคา 
7.รานคาสะอาด 
8.รานมีอากาศถายเทไดสะดวก 
9.รานเย็นสบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ 
10.รานมีแสงสวางเพียงพอ 
11.รานมีพื้นทีจ่อดรถเพียงพอกับจํานวนลกูคา 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

10 1. รานมีการจดัรายการลดราคาอยางสม่ําเสมอ 
2. รานใหขอมลูในการสงเสริมการขายได
ถูกตอง 
3. รานมีระบบการชําระเงินทีร่วดเร็ว 
4. รานมีระบบการคิดเงินแมนยําและถูกตอง 
5. ชองชําระเงนิมีความสะดวกและคลองตัว 
6. รานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไมเสีย
คาใชจาย 
7. รานจัดสงสินคาไดรวดเรว็ 
8. รานจัดสงสินคาครบตามจาํนวน 
9.รานมีบริการหลังการขาย 
10.รานมีบริการรับออกแบบบาน 
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ตารางที่ 3.1 ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและความสามารถในการ
ใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม (ตอ) 

ปจจัย จํานวนคําถาม (ขอ) คําถาม 
ปจจัยดานการบริการ 8 1.พนักงานมีความรูเกีย่วกับสินคาเปนอยางดี 

2.พนักงานมีความซื่อสัตยกบัลูกคา 
3.พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา 
4.พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับ
ลูกคา 
5.พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา  
6.พนักงานมีมารยาทสุภาพ 
7. พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพยีงพอ 
8.รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการ
ใหบริการ 

ที่มา: จากคําถามของแบบสอบถามตอนที่ 2 
 
เกณฑการใหคะแนนความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสราง มี 5 ลําดับคือ 
   5   หมายถึง   สําคัญมากที่สุด 
   4 หมายถึง   สําคัญมาก 
   3 หมายถึง   สําคัญปานกลาง 
   2 หมายถึง   สําคัญนอย 
   1 หมายถึง   สําคัญนอยที่สุด 
  
 ตอนที่ 3 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ มีคําถาม
ทั้งหมด 8 ขอ ไดแก อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว และ 
ลักษณะที่พักอาศัย ของผูตอบแบบสอบถาม 
 
3.3 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ  
 ขั้นตอนในการสรางแบบสอบถามมีดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 สัมภาษณแบบเจาะลึกกลุมลูกคาที่เคยใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางทัง้แบบ
สมัยใหมและแบบดั้งเดิม จํานวน 5 ราย เพื่อใหไดคําตอบและความคิดเห็นสําหรับตั้งคําถามและ
ปรับปรุงคําถามในแบบสอบถาม  
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          ขั้นตอนที่ 2 ออกแบบสอบถามเพื่อเก็บขอมูลจากลูกคาที่เคยมีประสบการณในการซื้อวัสดุ
กอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม ภายในระยะเวลา 1 ป จํานวน 10 ราย เพื่อทดสอบความเขาใจ
แบบสอบถามของผูตอบและหาขอผิดพลาดของแบบสอบถามโดยใหผูตอบแสดงความคิดเห็นและ
ขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงแบบสอบถาม 
 ขั้นตอนที่ 3 นําขอมูลที่ไดจากการตรวจสอบขั้นตน (Pilot Test) ในขั้นตอนที่ 2 มาปรับปรุง
แบบสอบถาม เพื่อใหแบบสอบถามมีความสมบูรณ และสามารถเก็บขอมูลจากผูตอบแบบสอบถาม
ไดดียิ่งขึ้น 
 ขั้นตอนที่  4 ใหผูเชี่ยวชาญจํานวน 1 ทาน ประเมินความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) ของคําถามในแบบสอบถามวาตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัยหรือไม และปรับปรุง
แกไขแบบสอบถามในกรณีที่คําถามขาดความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
 ขั้นตอนที่ 5 นําแบบสอบถาม เพื่อเก็บขอมูลจากผูใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง ทั้งแบบ
สมัยใหมและแบบดั้งเดิม ภายในระยะเวลา 1 ป จํานวน 30 ราย ที่ไมใชกลุมตัวอยางเดียวกับกลุม
ตัวอยางในขั้นตอนที่ 1 และ 2 แลวหาคาอัลฟาของครอนบรัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เพื่อ
วัดคาความเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability) ซ่ึงคาครอนบัคอัลฟาที่หาไดในขั้นตอนนี้  
 
ตารางท่ี 3.2 คา Cronbach’s Alpha ของคะแนนความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคา

ปลีกวัสดุกอสรางและคะแนนความสามารถในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบ
ดั้งเดิมและแบบสมัยใหม 

ปจจัยท่ีศึกษา จํานวนคําถาม คา Cronbach’s Alpha (n=30) 

  ความสําคัญ
ของปจจัย 

ความสามารถ
ของรานคาแบบ

ดั้งเดิม 

ความสามารถ
ของรานคาแบบ

สมัยใหม 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 5 0.8512 0.8405 0.8778 
ปจจัยดานราคา 6 0.8590 0.8858 0.9006 
ปจจัยดานสถานที่ 11 0.9477 0.9367 0.9537 
ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

10 0.9075 0.9161 0.8778 

ปจจัยดานการใหบริการ 8 0.9093 0.8821 0.8544 
ที่มา: จากผลการศึกษา  
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 จากตารางที่ 3.2 คา Cronbach’s Alpha  ของคะแนนความสําคัญของปจจัยในการเลือกใช
บริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางและคะแนนความสามารถในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้ง
แบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม ซ่ึงคาปกติที่ยอมรับไดที่มีคาความเชื่อมั่นไมนอยกวา 0.75 หรือคิดเปน 
75% (ธานินทร ศิลปจารุ, 2548) จากตารางขางตนคา Cronbach’s Alpha ของคะแนนความสําคัญของ
ปจจัยและคะแนนความสามารถมีคามากกวาคาปกติที่ยอมรับไดทุกคาของปจจัย  
 
3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ในการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาวัสดุกอสรางในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา จะทําการเก็บรวบรวมทั้งแหลงขอมูลแบบปฐมภูมิ(Primary Data) และ
แหลงทุติยภูมิ (Secondary Data) ดังนี้ 
      3.4.1 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากเอกสารที่เกี่ยวของกับธุรกิจการคาวัสดุกอสราง 
ไดแก บทความ วารสาร อินเตอรเน็ต รายงานการศึกษาวิจัย ตลอดจนขอมูลจากหนวยงานราชการ
และเอกชน ไดแก กระทรวงพาณิชยจังหวัด หอการคาจังหวัดนครราชสีมา สภาอุตสาหกรรมจังหวัด 
กรมพัฒนาธุรกิจการคา  
      3.4.2 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการสํารวจลูกคาที่ใชบริการรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมาในระยะเวลา 1 ป
กอนเวลาที่เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการสํารวจ ซ่ึงจากการ
คํานวณเพื่อหาขนาดตัวอยางในกรณีไมทราบจํานวนประชากรจากที่กลาวมาแลวขางตนทําใหได
กลุมตัวอยางทั้งสิ้น 300 ราย 
 
3.5 การวิเคราะหขอมูล และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
      3.5.1 การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาครั้งนี้ประกอบดวยวิธีการวิเคราะหเชิงพรรณนา ซ่ึงแยก
ตามวัตถุประสงค ดังตอไปนี้ 

วัตถุประสงคขอที่ 1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานคาปลีก
วัสดุกอสรางจะใชการวิเคราะหเชิงพรรณนาในรูปแบบการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) 
 วัตถุประสงคขอที่ 2 เพื่อศึกษาความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจ
เลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง เมื่อ อายุ เพศ รายไดและการศึกษาของผูบริโภคแตกตางกัน
จะใชการวิเคราะหคาความแปรปรวน (ANOVA) 
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 วัตถุประสงคขอที่ 3 เพื่อเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางของผูบริโภคกับความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบสมัยใหมและแบบ
ดั้งเดิมจะใช เทคนิค IPA (Importance Performance Analysis) เปนเครื่องมือในการวิเคราะห 
 วัตถุประสงคขอที่ 4 เพื่อเปรียบเทียบความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหม
กับรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมจะใช (t-test) ในการวิเคราะห 

 
สําหรับการจําแนกขอมูลกําหนดคะแนนระดับความคิดเห็น จากการคํานวณอันตรภาคชั้น 

ดังนี้ 
 
สูตรการคํานวณ  = คาสูงสุด – คาต่ําสุด 

                จํานวนชวงระดับความคิดเห็น 
    =  5 – 1 
               5 
    = 0.8 

 
การจําแนกระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางดวย

คาเฉลี่ย ทําการแปลผลขอมูลดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2535) 
 4.51 – 5.00 หมายความวา  มีความสําคัญมากที่สุด 
 3.51 – 4.50 หมายความวา  มีความสําคัญมาก 
 2.51 – 3.50 หมายความวา  มีความสําคัญปานกลาง 
 1.51 – 2.50 หมายความวา  มีความสําคัญนอย 
 1.00 – 1.50 หมายความวา  มีความสําคัญนอยที่สุด 
และการจําแนกระดับความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ

สมัยใหมและแบบดั้งเดิม ทําการแปลผลขอมูลดังนี้ ( บุญชม ศรีสะอาด , 2535 ) 
 4.51 – 5.00 หมายความวา  มีความสามารถมากที่สุด 
 3.51 – 4.50 หมายความวา  มีความสามารถมาก 
 2.51 – 3.50 หมายความวา  มีความสามารถปานกลาง 
 1.51 – 2.50 หมายความวา  มีความสามารถนอย 
 1.00 – 1.50 หมายความวา  มีความสามารถนอยที่สุด 
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      3.5.2 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
3.5.2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดวยการแจกแจงคาความถี่ 

(Frequency) และคารอยละ (Percentage) ใชในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง  

3.5.2.2 สถิติอางอิง (Inference Statistic) ซ่ึงไดจากผลของขอมูลที่ไดมาจากกลุมตัวอยางมา
วิเคราะหเพื่อศึกษาเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุ
กอสราง โดยเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางจําแนกตามเพศของผูบริโภคดวยสถิติ (t-test) และเปรียบเทียบความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนกตามกลุมอายุของผูบริโภค 
ระดับการศึกษาและระดับรายได ดวยการวิเคราะหทางสถิติ แบบ One -way Anova 

 
การหาคาความแปรปรวน (ANOVA) จะเปนการทดสอบคาความแปรปรวนของคาเฉลี่ย

ดวย F-test หาคาไดตามสูตร (ธานินทร ศิลปจารุ, 2548) ดังนี้ 
 

                                  F      =         MSb                                     

                                                            MSW    

                                    MSb         =       ผลรวมกําลัง 2 เฉลี่ยระหวางกลุม 
                    MSW       =       ผลรวมกําลัง 2 เฉลี่ยภายในกลุม 
 

3.5.2.3 วิธีเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความสําคัญและความสามารถในการ
ใหบริการ (Importance-Performance Analysis : IPA) เปนเครื่องมือวิเคราะหที่ใชศึกษาระดับความ
พึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาและการบริการ โดยการเปรียบเทียบความคาดหวังของผูบริโภค
กับความสามารถที่ผูบริโภคไดรับจากการบริการจริงหรือจากประสบการณเพื่อนําผลการวิเคราะห
ไปใชในการพัฒนากลยุทธของธุรกิจ ซ่ึงจะประกอบไปดวยการวัดคุณลักษณะความสําคัญของ
กลุมเปาหมายและความสามารถในการปฏิบัติการ โดยสวนใหญจะใชกับธุรกิจดานการบริการ เชน 
อูซอมรถ ธุรกิจโรงพยาบาล ธุรกิจการทองเที่ยว ธุรกิจคาปลีก ซ่ึงเทคนิค IPA ถูกคิดคนโดย John 
A.Martilla และ John C. James (Kurt Matzler, Franz Bailom, Hans H.Hinterhuber, Birgit Renzl 
and Johann Pichler, 2002 ) 
 ผลการวิเคราะห จะออกมาในรูปของกราฟ 2 แกน คือ ในแนวนอนจะเปนแกนบอกระดับ
ความสามารถ ในแนวตั้งเปนแกนบอกระดับความสําคัญ แบงออกเปน 4 ชอง ดังนี้ 
 



 

42 

ความสามารถสูง 
 
 
 
 
 
ความสําคัญต่ํา ความสําคัญสูง 

 
 
 
 
 
      ความสามารถต่ํา 
ภาพที่ 3.1 Importance – Performance Matrix 
ที่มา : ปรับปรุงจาก Martilla and James (1977)  

 
Quadrant I (Keep Up the Good Work) ระดับความสําคัญของปจจัยสูงกับความสามารถใน

การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคามีมาก ซ่ึงเปนขอไดเปรียบทางการแขงขันที่องคกรมีอยู 
เนื่องจากลูกคาไดใหความสําคัญในสวนนี้และองคกรสามารถตอบสนองไดอยางดีจึงทําใหทั้งสอง
ฝายไดรับความพึงพอใจ พื้นที่ในสวนนี้จึงควรรักษาไวและเกิดความภักดีตอรานคา 
 Quadrant II (Concentrate Here) ระดับความสําคัญของปจจัยสูงแตการสรางความพึงพอใจ
ต่ํา ในสวนนี้ตองเพิ่มความสามารถในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เนื่องจากองคกรมี
ความสามารถต่ํากวามาตรฐาน ซ่ึงลูกคาไดใหความสําคัญในสวนนี้ องคกรตองรีบปรับปรุงเพื่อให
ตรงตามความตองการของลูกคา 
              Quadrant III (Low Priority) ระดับความสําคัญของปจจัยและการสรางความพึงพอใจอยูใน
ระดับต่ํา ในสวนนี้ไมจําเปนตองใหความสําคัญ เพราะลูกคาไมไดใหความสําคัญและใสใจในสวนนี้
และรานคาปลีกก็ไมมีความสามารถในการใหบริการที่ดีเชนกัน ถึงแมวารานคาควรปรับปรุงการ
บริการของตนใหดีมากขึ้นแต ไมจําเปนตองเพิ่มงบการบริหารหรือใชวิธีการกระตุนสิ่งตางๆมากนัก 
เนื่องจากระดับการใหความสําคัญอยูในระดับต่ํา ไมเพิ่มระดับความสามารถมากเทาไร ก็ไมมีผลตอ
ลูกคามากเทาไรนัก 
 

Quadrant IV 
Low Importance/High 
Performance 
“Possible overkill” 

Quadrant I 
High Importance/ High 
Performance 
“Keep up the good 
work” 

Quadrant III 
Low Importance/ Low 
Performance 
“Low priority” 

Quadrant II 
High Importance/ Low 
Performance 
“Concentrate here” 
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               Quadrant IV (Possible Overkill) ระดับความสําคัญของปจจัยต่ํา แตความสามารถในการ
สรางความพึงพอใจสูง แสดงใหเห็นวาความสามารถขององคกรมีมากเกินกวาความตองการของ
ลูกคา เพราะลูกคาไมไดใหความสําคัญของปจจัยในสวนนี้มาก จึงควรที่จะประหยัดและรักษา
ทรัพยากรเพื่อนําไปพัฒนาในสวนอื่น เชน การปรับปรุงความสามารถที่อยูใน Quadrant II เพื่อปรับ
ระดับความสามารถใหไดตรงตามความสําคัญของปจจัยของลูกคาที่มีมากได 
 ในการแบงแกนระดับความสําคัญและความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสราง
ออกเปน 2 สวน คือ ระดับสูงและระดับต่ํา จะใชคาเฉลี่ยของคะแนนจากกลุมตัวอยางในการศึกษา 
โดยแกนความสามารถจะใชคาคะแนนเฉลี่ยจากทั้งรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบสมัยใหมและ
แบบดั้งเดิม (Magal, S. R. and Levenburg, N. M., 2005) 



 บทที่ 2  

ปริทัศนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่องความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตเทศบาล
นคร นครราชสีมา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) พฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุ
กอสราง 2) เพื่อศึกษาถึงความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานคาวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา เมื่ออายุ เพศ รายได และการศึกษาของ
ผูบริโภคแตกตางกัน 3) เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจจากการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการ
เลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางของผูบริโภค กับความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา  4) เพื่อศึกษาถึงความแตกตางระหวางความสามารถของรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางสมัยใหมกับรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ดังนั้นใน
สวนของการทบทวนปริทัศนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ จึงเปนการทบทวนแนวคิดทฤษฎทีี่
เกี่ยวของกับงานวิจัยเร่ืองนี้ ตามหัวขอตอไปนี้ 
 2.1 ความหมายของการคาปลีก 
 2.2 แนวคิดสวนประสมของการคาปลีก 
 2.3 การสงเสริมการตลาด 
 2.4 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการคาปลีก 
 2.5 ลักษณะและคุณสมบัติของผูประกอบการคาปลีก 
 2.6 พฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีอิทธิพลตอขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
 2.7 การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจคาปลีก      
 2.8 งานวิจัยและการศึกษาที่เกี่ยวของกับการคาปลีก 
 2.9 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

2.1 ความหมายของการคาปลีก  
การคาปลีก (Retailing) หมายถึง การจําหนายสินคาใหผูบริโภคคนสุดทาย ซ่ึงซื้อไปเพื่อ

บริโภคของตนเองหรือครอบครัว ผูขายจะเปนใครก็ได กลาวคือ อาจจะเปนผูผลิตที่ขายผลผลิตของ
ตนใหผูบริโภคโดยตรงก็ได การคาปลีกกลาวไดวาเปนสถาบันทางการตลาดที่ทําหนาที่ชวยในการ
กระจายสินคาจากผูผลิต พอคาสง ไปยังผูบริโภคคนสุดทาย การคาปลีกมีรูปแบบลักษณะที่ตางกัน
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ออกไป เชน รานแผงลอยหรือรถเข็น รานคาที่เปนอาคารพาณิชยขนาดเล็ก รานคาปลีกขนาดใหญที่
มีสินคาใหเลือกหลากหลาย มีที่จอดรถสะดวก สินคามีราคาหลากหลาย คุณภาพสินคาก็แตกตางกัน
ออกไป โดยทั่วไปไดจัดแบงสินคาในตลาดคาปลีกไว 4 ลักษณะ คือ กลุมสินคา A , B, C และ D  

กลุมสินคา A และ B เปนสินคามีคุณภาพและราคาแพง มักวางจําหนายในรานคาปลีกประเภท 

Department Store เชน หางสรรพสินคาชั้นนํา สวนกลุมสินคา C และ D เปนสินคาระดับกลางถึง
ลางที่มีราคาไมสูง มักจะวางจําหนายในรานคาปลีกประเภท Discount Store หรือ Super Center 
เชน บิ๊กซี โลตัส คารฟูร เปนตน รานคาปลีก Retailing Store หมายถึง รานคาที่เปดขายใหกับ
สาธารณชนทั่วไป ขายสินคาใหแกผูบริโภคคนสุดทาย โดยปกติปริมาณการซื้อขายแตละครั้งมี
จํานวนไมมากนักแตปจจุบันมีรานคาปลีกในลักษณะคาปลีกสมัยใหมมีพื้นที่ขายกวางขวางเปน
หมื่นตารางเมตร มีสินคามากกวา 6 หมื่นรายการมีการโฆษณาประชาสัมพันธที่ดีทําใหผูบริโภคคน
สุดทายใชจายหรือสินคาไปบริโภคครั้งละปนจํานวนมากจากผลการวิจัยพบวา ผูซ้ือเขาไปซื้อสินคา
ในหาง Discount Store คนหนึ่งโดยเฉลี่ย 700 บาท ในขณะที่ซ้ือของจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

ประมาณ 70 บาทเทานั้น รานคาปลีกปจจุบันมีหลายขนาดตั้งแตรถเรขายสินคาตามหมูบานหรือเปด
ทายขายของ จนถึงหาง Discount Store ขนาดใหญ เชน บิ๊กซี โลตัส คารฟูร ฯลฯ  พอคาปลีก 
Retailers หมายถึง พอคาคนกลางซึ่งปกติขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทาย พอคาปลีกอาจจะซื้อ
สินคาจากผูผลิต พอคาสง หรือจากคนกลางประเภทอื่น ๆ ก็ได แตการขายเปนการขายใหกับ
ผูบริโภคคนสุดทาย ไมใชเปนการขายเพื่อขายตอ (ผุสดี รุมาคม, 2538)   
 
2.2. แนวคิดสวนประสมของการคาปลีก 
 รานคาปลีกจะตองมีสวนประสมทางการคาปลีกที่เหมาะสมกับความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมาย สวนประสมทางการคาปลีกมีองคประกอบ 5 ประการ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและปจจัยดานการใหบริการ โดย
มีรายละเอียดของแนวคิด (William H.Bolen ,1988) ดังภาพที่ 2.1   
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ภาพที่ 2.1 สวนประสมทางการคาปลีก 
ที่มา: ปรับปรุงจาก  William H.Bolen (1988)  
 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง  สินคาที่มีขายในราน และบริการที่ทางรานมีไวบริการ 
โดยสินคาที่มีขายในรานจะตองพิจารณาในดานตาง ๆ 4 ดาน คือ ความกวางของสวนประสม
ผลิตภัณฑ  ความยาวของสวนประสมผลิตภัณฑ  ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ และความ
สอดคลองกันของสวนประสมผลิตภัณฑ โดยความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ  หมายถึง 
จํานวนของสายผลิตภัณฑที่แตกตางกันของบริษัท เชน เครื่องใชไฟฟา อุปกรณไฟฟา สุขภัณฑ และ 
เฟอรนิเจอร  เปนตน ความยาวสวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนรายการผลิตภัณฑทั้งหมดใน
สวนประสมผลิตภัณฑที่มีอยู และความลึกสวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนรายการของ
ผลิตภัณฑที่มีอยูในแตละสายผลิตภัณฑ และสวนสุดทายที่ตองพิจารณาคือ ความสอดคลองกันของ
สวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึง การพิจารณาความเหมาะสมระหวางความกวาง และความลึกของ
สวนประสมผลิตภัณฑ ความหมายอีกสวนหนึ่งของผลิตภัณฑคือ การบริการที่ทางรานมีไวบริการ 
แยกพิจารณาออกเปน 2 สวน คือ บริการกอนการขายและการรบริการหลังการขาย  การบริการกอน
การขาย เชน เวลาในการเปดใหบริการและเวลาในการปดบริการ การบริการจัดสงสินคา บุคลากรที่
คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาในดานตางๆ  การรับประกันสินคา การใหบริการออกแบบสินคา 
การใหสินเชื่อ และการทดสอบการใชงาน เปนตน  บริการหลังการขาย เชน การแลกคืนสินคา 
ซอมแซมสินคาโดยไมคิดคาแรง และบริการฝกอบรม เปนตน 
 2. ราคา (Price) ราคาของสินคาเมื่อเทียบกับคุณภาพสินคา ระดับราคามีผลตอตลาด
เปาหมาย ผูซ้ือจะประเมินคุณภาพของสินคาจากราคา ดังนั้นรานคาปลีกควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคาและภาวการณแขงขัน วิธีการตั้งราคาสินคาสามารถกระทําไดในหลายลักษณะ เชน 

ตลาดเปาหมาย 

(Target 
Market) 

ชองทางการจัดจําหนาย 

(Place) 

การใหบริการ 

(Customer 
การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ราคา 

(Price) 

ผลิตภัณฑ 

(Product) 
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การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา การตั้งราคาแบบแนวระดับราคา การตั้งราคาแบบเลขคี่ การตั้งราคา
สําหรับสินคาขายรวมหอหรือขายควบ เปนตน 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ ทําเลที่ตั้งของราน สถานที่จอดรถ ขนาดของราน การ
ตกแตงของรานทั้งภายนอกและภายใน และการวางผังราน เปนตน การเลือกทําเลที่ตั้งมีปจจัยในการ
พิจารณา ไดแก ลักษณะทางภูมิศาสตร ขนาดประชากร ลักษณะและแนวโนมของประชากร 
ศักยภาพในการเลือกซื้อของผูบริโภค  จํานวนรานคาปลีกอื่นๆ  ที่อยู ในบริ เวณเดียวกัน 
สาธารณูปโภคพื้นฐาน กฎหมายทองถ่ิน แรงงาน การจราจร ที่จอดรถและระบบขนสงมวลชน เปน
ตนนอกจากสถานที่ตั้งของรานคาแลวการตกแตงภายนอกก็เปนสิ่งแรกที่สามารถสรางความ
ประทับใจแกผูบริโภคที่ไดพบเห็น และเปนสิ่งที่แสดงถึงลักษณะเฉพาะตัวที่แตกตางจากรานอื่น 
ประกอบดวยช่ือราน ตราและสัญลักษณของราน ประตูทางเขา และบริเวณภายนอกรอบๆราน ซ่ึง
การตกแตงภายในควรสอดคลองกับการตกแตงภายนอก เชน การเลือกและออกแบบพื้น ผนังและ
เพดานของราน เครื่องปรับอากาศ ระบบแสงสวาง การจัดหมวดหมูของสินคา การจัดวางสินคา เปน
ตน 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลขาวสารระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมการตลาดประกอบดวยหลาย
สวนดังนี้   การโฆษณา เชน การโฆษณาทางวิทยุ รถโฆษณาเคลื่อนที่ แผนพับ ปายโฆษณาตามสี่
แยก การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย เปนตน การขายโดยใชพนักงาน และการสงเสริมการขาย เชน 
การแจกสินคาตัวอยาง การสาธิตสินคา มีของแถมและของรางวัล มีการชิงโชคเมื่อซ้ือสินคาใน
จํานวนเงินที่กําหนด เปนตน  การใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึงเปนขอมูลที่ตองแจงใหผูบริโภค
ไดรับทราบถึงสิ่งที่เปนประโยชนกับผูบริโภคเพื่อใชเปนแนวทางในการตัดสินใจที่จะเลือกใชสินคา
หรือบริการเหลานั้นและสวนสุดทายคือ การตลาดทางตรง เชน การใหลูกคาสามารถสั่งซื้อสินคา
จากรายการสินคา ทางโทรศัพทได โดยทางรานจะจัดสงสินคาใหถึงบานของลูกคา เปนตน 
 5. การใหบริการ ( Customer Service) เปนการนําปจจัยในแตละดานจากขางตนมารวมเขา
ดวยกัน  ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายและปจจัย
ดานการสงเสริมทางดานการตลาด โดยมีพนักงานเปนผูคอยใหบริการและคําปรึกษา ซ่ึงรานคาตอง
ฝกฝน อบรมพนักงาน ใหมีความรูและความสามารถ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาได
สงผลใหเกิดการยอมรับจากลูกคาและภาพลักษณที่ดีกับรานคาตอไป 
 

2.3 การสงเสริมการตลาด 
Kotler (2003) ไดอธิบายถึง การสงเสริมการตลาด เปนเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด 

ซ่ึงใชเพื่อสรางความพึงพอใจในตราสินคา บริการความคิด หรือบุคคล  การสงเสริมการตลาดเปน
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การติดตอส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับขอมูลทางการตลาดระหวางสองฝาย คือ ผูสงขาวสาร และ
ผูรับขาวสาร วัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาดก็คือ เพื่อเตือนความทรงจํา การแจงขาวสารและ
เพื่อจูงใจใหเกิดความตองการใชผลิตภัณฑ ซ่ึงจะทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  ในการขายจะ
มีแบบใชพนักงานขายและ  ไมใชพนักงานขาย  เครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการตลาดเปน
องคประกอบหนึ่งที่ใหขอมูลจูงใจ  และเตือนความจําเกี่ยวกับการตลาดของผลิตภัณฑ  โดยมุงหวัง
ใหมีอิทธิพลตอการสรางความรูสึกที่ดี ความเชื่อ หรือพฤติกรรม ของผูซ้ือ หรือเปนขอมูลขาวสารที่
นักการตลาดพัฒนาขึ้นเพื่อใชส่ือความหมายเกี่ยวกับสินคาของพวกเขา และสรางความพึงพอใจ
ใหกับผูบริโภคที่จะซื้อสินคานั้น  
              การสื่อสารของผูคาปลีกไปยังลูกคาจะใชเครื่องมือในการสื่อสารที่สําคัญ 5 ประการ คือ 1)  
การโฆษณา 2) การใหขาวและการประชาสัมพันธ 3) การสงเสริมการขาย 4) การขายโดยใช
พนักงานขาย 5) การจัดบรรยากาศภายในรานและการทําใหสินคาเปนที่รับรู มีรายละเอียด ดังนี้ 
       1. การโฆษณา เปนการสื่อสารขอมูลที่ไมใชบุคคล โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร จูง
ใจ และเพื่อเตือนความทรงจําเกี่ยวกับสินคา และบริการ หรือความคิดซึ่งสามารถระบุผูอุปถัมภ
รายการได โดยผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายสําหรับสื่อโฆษณา ลักษณะการโฆษณา
ประกอบดวย 1) การติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ ซ่ึงสวนใหญจะเปนการติดตอส่ือสารกับกลุมผูรับ
ขาวสารจํานวนมาก 2) เปนการเสนอขายความคิด สินคาหรือบริการ ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการแจง
ขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ หรือการเตือนความทรงจํา 3) สามารถระบุผูอุปถัมภรายการ 
คือ ผูผลิตหรือผูจัดจําหนายสินคาที่โฆษณา 4) ผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายสําหรับสื่อโฆษณา  
 2. การใหขาว และการประชาสัมพันธ โดยการใหขาว เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
บริการ ตราสินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงินโดยผานสื่อกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพและ
การประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสราง
ทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อ
สงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 
 3. การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมการตลาดซึ่งจัดหาส่ิงจูงใจที่มีคุณคาพิเศษสําหรับ
ผูบริโภค ผูจัดจําหนายและหนวยงานขาย เพื่อกระตุนใหขายสินคาได หรือเปนเครื่องมือกระตุน
ความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขาย หรือเปนการใชเทคนิค
การดึงดูดใจในระยะสั้น เพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อสินคาและบริการ การสงเสริมการขายแบง
ออกเปน 3 ประเภทใหญ ๆ คือ 1) การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 2) การสงเสริมการขายที่มุงสู
คนกลาง 3) การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
 4. การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการสื่อสารระหวางพนักงานขายกับลูกคาโดยใชความ
พยายามในการจูงใจลูกคา เพื่อใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ หรือคลอยตามความคิดเห็นนั้น 
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หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 
ในสวนนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขายกับการบริหารหนวยงานขาย 
 5. การจัดบรรยากาศภายในราน และการทําใหสินคาเปนที่รับรู โดยการจัดบรรยากาศ
ภายในราน เปนการจัดสิ่งตางๆภายในรานคาปลีก ไมวาจะเปนการออกแบบสถานที่ การจัดวาง
สัญลักษณ การจัดแสดงสินคา การใชสี การใชแสง การควบคุมอุณหภูมิ และการใชเสียง ซ่ึงทั้งหมด
นี้จะชวยสรางภาพลักษณในความรูสึกของลูกคาและการทําใหสินคาเปนที่รับรู เปนการใหขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑแกลูกคาผานภาพกราฟก สัญลักษณ และการแสดง ซ่ึงอาจจะจัดใหเห็นภายใน
รานคาหรือหนาตางราน เพื่อกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 
  

2.4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการคาปลีก 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการคาปลีก การคาปลีกในปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก  
ซ่ึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอธุรกิจการคาปลีกที่สําคัญมี 2 ประการ (Newman and Cullen, 2002) มี
รายละเอียดดังนี้   
 1.การติดตอส่ือสาร การแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารระหวางบุคคลที่มีหลายวิธี ไมวาจะเปน
การใชอินเทอรเน็ต โทรศัพท โทรทัศน เปนตน ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการ
ดํารงชีวิตของผูบริโภค เนื่องมาจากการไดเห็นหรือไดยินสิ่งตาง ๆ ดังนั้นความกาวหนาทาง
เทคโนโลยีในการติดตอส่ือสารจึงเปนประโยชนตอผูคาปลีกอยางมาก  เพราะชวยใหผูคาปลีกขนาด
ใหญสามารถเก็บรวบรวมและจัดสงขอมูลระหวางรานคาปลีกตาง ๆ และลูกคาไดโดยงาย ตลอดจน
สามารถเพิ่มระดับของประสิทธิภาพในการดําเนินงานไดมากขึ้น นอกจากนี้ธุรกิจยังสามารถนํา
อินเทอรเน็ตและอินทราเน็ตเขามาใชในการเชื่อมโยงขอมูลและการติดตอส่ือสารไดรวดเร็วยิ่งขึ้น   
 2. ระบบคอมพิวเตอร ในยุคของเทคโนโลยีสารสนเทศนี้ ธุรกิจตางๆจําเปนตองอาศัยการ
ไดรับขอมูลขาวสารที่ถูกตองและทันเวลา เชน การตรวจสอบการเปลี่ยนแปลงราคาสินคา การตรวจ
นับสินคาคงเหลือ การขายสินคาในแตละวัน  ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอความสําเร็จของธุรกิจเปนอยางมาก 
ดังนั้น คอมพิวเตอรจึงเปนสิ่งสําคัญที่จะชวยใหผูคาปลีกไดรับขอมูลขาวสารที่รวดเร็วและถูกตอง 
การนําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาใชจะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีก
ใหเหนือกวาคูแขงขัน  ดังนั้นการนําคอมพิวเตอรเขามาใชในการบริหารสินคาและการใหบริการ
ลูกคาจึงเปนสิ่งที่จําเปนอยางมาก 
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2.5 ลักษณะและคุณสมบัติของผูประกอบการคาปลีก 
       ผูประกอบการ เปนผูที่เผชิญกับความเสี่ยงในระบบธุรกิจเอกชน หรือเปนผูที่ตองรับความ
เสี่ยงที่จะเกิดขึ้นจากการเริ่มตนทําสิ่งใหมสวนการประกอบการ (Entrepreneurship) เปนขั้นตอน
ของการสรางสิ่งใหมที่มีคุณคา ซ่ึงอาจจะเปนธุรกิจผลิตภัณฑหรือบริการ หรือความคิด ซ่ึงตองใช
ทรัพยากรทางการเงิน  ตองเผชิญกับความเสี่ยง  ตลอดจนการมุงผลลัพธทางกําไร ที่เปนตัวเงิน  
ความพึงพอใจสวนตัว  และความเปนอิสระในการบริหารและควบคุมธุรกิจ โดยผูประกอบการ
จะตองมีคุณสมบัติในการเปนผูประกอบการคาปลีก คุณสมบัติที่เหมาะสมตอการเปนผูประกอบการ
คาปลีกที่สําคัญมี 2 ประการ ไดแก สวนแรกเปนลักษณะสวนบุคคล ผูประกอบการคาปลีกควรมี
ลักษณะสวนบุคคลดังนี้ 1) มีวิสัยทัศนที่ดี 2) มีความสามารถในการวางแผนและปฏิบัติตามแผนได 
3) มีสุขภาพที่แข็งแรงและมีความมั่นคงทางอารมณ เนื่องจากผูประกอบการอาจเผชิญกับความตึง
เครียดดานตาง ๆ เชน ดานการเงิน 4) มีเวลาที่เพียงพอในการที่จะบริหารธุรกิจการคาและอีกสวนที่
ผูประกอบการตองมีคือทักษะและคุณสมบัติ เฉพาะบุคคล  เปนทักษะและคุณสมบัติของ
ผูประกอบการที่สะสมจากประสบการณจากการทําธุรกิจที่จะชวยใหธุรกิจประสบความสําเร็จ  ตอง
ประกอบดวย  ทักษะในการสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล  เปนทักษะในการติดตอกับบุคคลใน
ทุกระดับสังคม  เนื่องจากธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจที่มุงที่ผูบริโภคโดยตรง  ดังนั้นความสามารถสวน
บุคคลในการสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลอื่น  จึงเปนสิ่งสําคัญที่จะทําใหธุรกิจการคาปลีก
ประสบความสําเร็จไดและอีกสวนที่จะตองมีคือ ทักษะในการขาย เนื่องจากธุรกิจคาปลีกจะ
เกี่ยวของกับการซื้อสินคามาเพื่อขายตอ ดังนั้นผูประกอบการคาปลีกจึงจําเปนตองมีทักษะและศิลป
ในการขาย ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญมากสําหรับผูประกอบการคาปลีกที่จะตองใชความสามารถในดานนี้
พรอมกับความสามารถในการสื่อสาร  เปนทักษะในการสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล ถือวาเปน
ความสามารถในการสื่อสารเฉพาะสวนบุคคล โดยเฉพาะในการพูด ดังนั้นจึงเปนสิ่งสําคัญที่
ผูประกอบการคาปลีกตองมีความสามารถในการสื่อสารไดอยางมีประสิทธิผล ซ่ึงจะทําใหประสบ
ความสําเร็จในการขายได เชน การสรางความนาเชื่อถือและทําใหลูกคามั่นใจในคุณภาพสินคาซึ่ง
ตองใชทักษะในการนําเสนอสิ่งตาง ๆ ในระดับที่ดี ผูประกอบการคาปลีกจะตองพยายามนําเสนอ
สินคา ดวยความคิดที่สรางสรรค  เพื่อสรางใหลูกคาเกิดความภักดีและสามารถตอสูกับคูแขงขันได 
ตลอดจนสามารถจูงใจลูกคาใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยชี้ใหลูกคาเห็นวาสินคานั้นมี
ประโยชนอยางไร ตองอธิบายถึงวิธีการใชงานและในบางครั้งอาจตองสาธิตวิธีการทํางานของสินคา
ใหลูกคาดูเปนตัวอยางดวย ตลอดจนหาวิธีการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อ
สินคาใหได  บางครั้งที่มีปญหาหรือผลกระทบตอรานคาหรือบริษัทผูประกอบการตองมี
ความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา  ในระดับที่ดี เมื่อมีปญหาเกิดขึ้นกับลูกคาก็สามารถหา
วิธีการแกปญหานั้นได เชน สินคาไมพอขายก็ตองรีบจัดซื้อมาขาย  ลูกคามีปญหาเรื่องราคาหรือเร่ือง
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ผลิตภัณฑก็ตองพยายามแกปญหาหรือขจัดขอโตแยงของลูกคาใหหมดไปซึ่งตองมีความสามารถใน
การวิเคราะห  ในระดับที่ดี หนาที่ของธุรกิจคาปลีกจะเกี่ยวของกับการซื้อและการขาย ดังนั้น ผูคา
ปลีกจะตองมีทักษะในการวิเคราะหปญหา การกําหนดปญหา การหาสาเหตุของปญหา การหา
วิธีการแกปญหา และการตัดสินใจแกปญหาไดอยางเหมะสม เชน เมื่อพบวายอดขายของสินคาชนิด
ใดลดต่ําลงก็ตองคนหาวาเกิดจากสาเหตุใด  อาจจะเปนเพราะวาสินคาไมตรงตามความตองการของ
ลูกคา หรือพนักงานขายขาดความสามารถในการขาย เปนตน ดังนั้นผูประกอบการควรใหและผึ
กฝนทักษะดังกลาวขางตนเพื่อใหเกิดความชํานาญเพื่อทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและเกิดความ
ภักดีในรานคาทําใหลูกคากลับมาใชบริการรานอีก  (สุนี เลิศแสวงกิจ, 2538) 
   

2.6 พฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อสินคา โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหผูบริโภคหรือผูซ้ือเกิด
ความตองการสิ่งกระตุนนั้นจะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา  ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง  ๆ ของผู ซ้ือ ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผู ซ้ือ  (Buyer’s 
Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s  Purchase  Decision) Kotler (2003) ดังภาพที่ 2.2  

ปจจัยภายนอก (External Factors): สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural 
Environment) ที่มีอิทธิพลตอขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) และวัฒนธรรม (Culture) เปนผลรวมที่เกิดจาก
การเรียนรูระหวางความเชื่อถือ (Beliefs) คานิยม (Values) และประเพณี (Customs) ซ่ึงจะควบคุม
พฤติกรรมของผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง (Semenic and Richard, 2002)  
วัฒนธรรมแบงออกเปน 1) วัฒนธรรมพื้นฐาน 2) วัฒนธรรมยอย 3) ช้ันทางสังคม ซ่ึงสิ่งเหลานี้มี
ความสําคัญอยางยิ่งตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค โดยวัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปน
สัญลักษณหรือส่ิงที่มนุษยสรางขึ้นโดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีรุนหนึ่ง ซ่ึงเปนตัวกําหนด
และควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมใดสังคมหนึ่ง (Etzel Walker and Stanton, 2001) สวน
ตอไปเปนวัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายในสังคม ซ่ึงมี
ลักษณะเฉพาะแตกตางกัน (Semenic and Richard, 2002) หรือหมายถึง กลุมยอยของวัฒนธรรม ซ่ึง
มีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มีความแตกตางจากกลุมอื่นภายในวัฒนธรรมเดียวกัน (Etzel Walker and 
Stanton, 2001) เปนกลุมที่มีลักษณะแตกตางกันระหวางบุคคลในแตละวัฒนธรรมนั้น สมาชิกของ
กลุมวัฒนธรรมยอย จะมีขนบธรรมเนียมประเพณี และบรรทัดฐานในสังคมนั้น จึงทําใหทัศนะใน
วัฒนธรรม กลุมยอยนั้นแตกตาง ลักษณะของวัฒนธรรมกลุมยอย ประกอบดวย  1) ดานเชื้อชาติ  
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ภาพที่ 2.2 แบบจําลองการตัดสินใจของผูบริโภค 
ที่มา : ปรับปรุงจาก Kotler (2003)  
  

2) ดานศาสนา 3) ดานทองถ่ิน 4) ดานอาชีพ 5) ดานอายุ 6) ดานเพศ สวนสุดทายของปจจัยดาน
วัฒนธรรมคือ ช้ันทางสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานที่
แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นทางสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกที่อยูในชั้น
สังคมที่แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน (Semenic and Richard, 2002) หมายถึง การแบงหรือ
การจัดลําดับภายในสังคม ซ่ึงถือเปนเกณฑในการศึกษา อาชีพ และรูปแบบ ตลอดจนลักษณะที่อยู
อาศัย (Etzel walker and Stanton, 2001)  
 2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว 
บทบาทและสภานะของผูซ้ือ ซ่ึงกลุมอางอิง (Reference Groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุมบุคคล
ซ่ึงมีอิทธิพลตอทัศนคติคานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่น หรือเปนกลุมที่บุคคลที่เขาไปเกี่ยวของ
ดวย กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 ระดับคือ สวนแรกกลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อน
บาน หรือผูรวมงานซึ่งไดมีการพบปะกันอยางตอเนื่องแบบไมเปนทางการ สวนที่ 2 คือกลุมทุติยภูมิ 
ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม ศาสนา เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม

 
 
 
 

   
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

สิ่งกระตุนภายนอก 
สิ่งกระตุนทางตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ 
-ผลิตภัณฑ 
-ราคา 
-การจัดจําหนาย 
-การสงเสริม-การตลาด 

-เศรษฐกิจ 
-เทคโนโลยี 
-การเมือง 
-วัฒนธรรม  ฯลฯ 

 

การตอบสนองของผูซื้อ 
การตัดสินใจซื้อ 
1.การทดลอง 
2.การซื้อซ้ํา 

การเลือกผลิตภัณฑ 
*การเลือกตราผลิตภัณฑ 
*การเลือกผูจําหนาย 
*เวลาในการซื้อ 
*ปริมาณการซื้อ 

พฤติกรรมหลังการ
ซื้อ 

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ 

ปจจัยภายใน : ปจจัยดานจิตวิทยา 
1. การจูงใจ 
2. การรับรู 
3. การเรียนรู 
4. ความเชื่อถือ 
5. ทัศนคติ 
6. บุคลิกภาพ 
7. แนวคิดของตนเอง 

ปจจัยภายนอก :สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม 
1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 2. ปจจัยดานสังคม 
1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 
1.2 วัฒนธรรมยอย 
1.3 ชั้นทางสังคม 

2.1 กลุมอางอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและสถานะ 
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ที่มักจะติดตอกันแบบไมเปนทางการ แตมีความตอเนื่องนอยกวากลุมปฐมภูมิ กลุมอางอิงจะมี
อิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานพฤติกรรมและรูปแบบการดํารงชีวิตรวมถึงทัศนคติและแนวคิด
ของบุคคล  กลุมครอบครัวประกอบดวย บิดามารดา และพี่นอง ครอบครัวถือเปนกลุมปฐมภูมิที่มี
อิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ซ่ึงสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อของครอบครัว กลุมสุดทายคือ บทบาทและสถานะบุคคล จะเกี่ยวของกับหลาย
กลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสภาบันตางๆ โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่
แตกตางกันในแตละกลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สามรถสื่อถึงบทบาทและสถานะที่แตกตาง
กันในแตละกลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองใน
สังคม  
 ปจจัยภายใน : ปจจัยดานจิตวิทยา (Internal Factor) ที่มีอิทธิพลตอข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 
เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคาของแตละบุคคลจะ
ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในของผูบริโภค ในการเลือกซื้อ
สินคาของแตละบุคคลจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัว
ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย  
 1. การจูงใจ (Motivation) เปนปจจัยภายในซึ่งเปนสาเหตุใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมตาง ๆ 
(Newman and Cullen, 2002) เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรมเพื่อให
บรรลุเปาหมาย (Semenic and Richard, 2002) การจูงใจเกิดภายในบุคคล แตอาจะถูกกระทบจาก
ปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรมชั้นทางสังคม หรือเครื่องมือทางการตลาดที่นักการตลาดใชกระตุน
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ ส่ิงจูงใจของผูบริโภค มีขั้นตอนดังภาพที่ 3 ดังนี้  
 

 

 
ภาพที่ 2.3 แบบจําลองสิ่งจูงใจผูบริโภค 
ที่มา : ปรับปรุงจาก Newman and Cullen (2002)  
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ในสวนแรกของการจูงใจ เกิดจากสิ่งกระตุน (Stimulus) เปนสิ่งที่เกิดขึ้นเองจาก 2 สวนคือ 
1) ส่ิงกระตุนจากภายในรางกาย (Inside  Stimulus) 2) ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus)
ผูคาปลีกจะใชส่ิงนี้เพื่อจูงใจใหกับผูบริโภคเกิดความตองการดานผลิตภัณฑ เปนเหตุใหเกิดการซื้อ
สินคา (Buying Motive) จากนั้นเมื่อเกิดสิ่งกระตุนแลวจึงเกิดความตองการที่เปนความตองการขั้น
พื้นฐาน (Basic Need) เปนสิ่งที่มนุษยตองการโดยยังไมไดรับการตอบสนองแตถาความตองการที่
ไดรับการกระตุนเราเรียกวา ส่ิงจูงใจ โดยทั่วไปมนุษยมีความตองการขั้นพื้นฐานตามทฤษฎกีารจงูใจ
หรือเปนความตองการที่ไดรับแรงกระตุนซึ่งเปนสิ่งจูงใจภายในของบุคคลที่ผลักดันใหเกิด
พฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมาย โดยตองเกิดสิ่งจูงใจ (Motive) ที่ไดรับแรงกระตุน จากความ
ตองการขั้นพื้นฐานในสวนที่ 2 เมื่อผูบริโภคไดรับสิ่งกระตุนที่เกิดจากภายในตัวผูบริโภคหรือเกิด
จากสิ่งกระตุนที่นักการตลาดจัดให  ความตองการนั้นจะเปลี่ยนเปนสิ่งจูงใจ ซ่ึงเปนสิ่งจูงใจภายใน
ของบุคคลที่ผลักดันใหเกิดพฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมาย (Goal-Direct)  เปนการคนหาผลิตภัณฑ 
จากสิ่งจูงใจภายในของบุคคล  ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมาย โดยการใชความ
พยายามคนหาผลิตภัณฑตางๆ ซ่ึงสิ่งตางๆที่เกิดการกระตุนจากขั้นตนสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
(Actual Behavior) หลังจากมีการคนหาผลิตภัณฑเพื่อใหเกิดการบรรลุเปาหมายเพื่อนําผลิตภัณฑมา
บริโภค  ขั้นตอไปผูบริโภคจะมีการประเมินความพอใจหรือความไมพอใจจากการใชผลิตภัณฑ  
โดยความพอใจ (Satisfaction) เกิดจากการที่ลูกคาไดรับสินคาและบริการที่ตรงตามความตองการ  
และถาลูกคาไมไดรับสิ่งที่ตองการจากขางตนก็จะเกิดความไมพอใจ(Dissatisfaction) เกิดจากลูกคา
ไมไดรับการบริการหรือสินคาไมตรงตามวัตถุประสงคซ่ึงกอใหเกิดปญหาตามมา 
 1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
Recognition) กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคจะเริ่มขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความตองการ ซ่ึงอาจ
เปนความตองการที่เกิดขึ้นภายใน เมื่อผูบริโภคยอมรับถึงความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนอง
เปนลําดับ 
 2. การรับรู (Perception Process) เปนขั้นตอนการตีความหมายจากสิ่งกระตุนโดยใช
ประสาทสัมผัสและไดความหมายออกมา หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร การจัด
ระเบียบ และตีความ เกี่ยวกับสิ่งกระตุน เพื่อใหเกิดความหมายที่สอดคลองกัน 
 3. การเรียนรู (Learning) หมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณทั้งทางตรงและทางออม (Etzel Walker and Stanton, 2001) หรือหมายถึงการ
เปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรู
ของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิง
กระตุนการตอบสนอง (Stimulus-Response Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการ
โฆษณาซ้ําๆหรือการจัดการสงเสริมการขาย เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปนประจํา 
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การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณในอดีต อยางไรก็
ตามสิ่งกระตุนที่มีอิทธิพลและทําใหเกิดการเรียนรูไดนั้นจะตองมีคุณคาในสายตาของลูกคา 
 4. ความเชื่อถือ (Beliefs) คือ ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 2003) 
หรือเปนความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต 
และมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
 5. ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  ทัศนคติเปนสิ่ง
ที่มีอิทธิพลตอความเชื่อถือ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวา
ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน องคประกอบของการเกิด
ทัศนคติ 3 สวน (Tricomponent of Attitudes) ไดแก สวนแรกเปนสวนของความเขาใจ (Cognitive 
Component) ความเชื่อถือเกี่ยวกับผูคาปลีก เปนสวนที่แสดงถึงความรู การรับรู และความเชื่อถือ ที่
เกิดขึ้นกับผูบริโภคเกี่ยวกับความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ประกอบดวย ความรูหรือความเชื่อถือ
เกี่ยวกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค  สวนที่  2 คือสวนของความรู สึก  (Affective 
Component) การประเมินความรู สึกที่มีตอผูคาปลีก หมายถึง สวนที่สะทอนถึงอารมณและ
ความรูสึกของผูบริโภค ที่เปนความพอใจและไมพอใจมีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง สวน
สุดทายเปนสวนของพฤติกรรม (Behavior Component) เปนแนวโนมพฤติกรรมการซื้อในรานคา
ปลีก  ของผูบริโภคที่เกิดจากทัศนคติที่มีตอของสิ่งนั้น   
 6. บุคลิกภาพ  (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของแตละบุคคล 
ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่ และสอดคลองกัน บุคลิกภาพสามารถ
ใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกตราสินคาได ดังนั้นนักการตลาดตอง
พยายามสรางบุคลิกของตราสินคา (Brand Personality) ใหตรงกับบุคลิกของผูบริโภคที่เปน
กลุมเปาหมาย  บุคคลิกของผูบริโภคอีกดานคือบุคลิกภาพตามสินคา คือสวนประสมที่เฉพาะเจาะจง
ซ่ึงมีความสัมพันธกับลักษณะนิสัยของผูบริโภค ซ่ึงสงผลใหผูผลิตสินคาตองพัฒนาสินคาใหมี
คุณลักษณะตามนั้น บุคลิกภาพของตราสินคาอาจแบงไดเปน 5 กลุมคือ 1) ความจริงใจ (Sincerity ) 
มีลักษณะเรียบงาย ซ่ือสัตย บริสุทธิ์ และนาร่ืนรมย  2) ความนาตื่นเตน (Excitement) มีลักษณะกลา
หาญ มีน้ําใจ มีจินตนาการ และความทันสมัย  3) ความสามารถ (Competence) มีลักษณะนาเชื่อถือ 
ลาด และประสบความสําเร็จ 4) ความทันสมัย (Sophistication) มีลักษณะหรูหรา และมีเสนห 5) 
ความแข็งแรงทนทาน (Ruggedness) มีลักษณะแข็งแกรง  
 7. แนวคิดของตนเอง เปนความรูสึกของแตละบุคคลที่มีตอตนเองและบุคคลอื่น ซ่ึงจะเปน
ตัวกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อ มีขั้นตอนดังภาพที่ 2.4  
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ภาพที่ 2.4 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ที่มา : ปรับปรุงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546)  
 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ในดานของการคาปลีกผูบริโภคจะเกี่ยวของกับ
ขั้นตอนการเลือกผูคาปลีก (Retailer) และการเลือกสินคา (Merchandise) เพื่อสรางความพึงพอใจ
ใหกับตนเองจึงเกิดแรงกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการที่จะหาสินคามาตอบสนองความตองการ
ของตน ประกอบดวย หลายสวนดังนี้คือ สวนที่แรก คือการรับรูถึงความตองการในการเลือกรานคา
ปลีก (Selecting a Retailer) เปนการรับรูวาตองการซื้อสินคาจากที่ใด และจากรานใด สวนที่ 2 คือ
การรับรูถึงความตองการในการเลือกสินคา (Selecting Merchandise) เปนการรับรูวาตองการสินคา
อะไรมาตอบสนองความตองการ ซ่ึงรูปแบบความตองการ (Types of Needs) ที่จะจูงใจลูกคาใหมา
ซ้ือสินคา โดยแบงความตองการในการจูงใจไดดังนี้คือ ความตองการตามหนาที่ (Functional Needs) 
เปนความตองการที่เกี่ยวของกับการทํางานของผลิตภัณฑโดยตรง เชน ผูบริโภคตองการน้ําดื่ม
เพราะน้ําสามารถแกกระหายได เปนตน ความตองการอีกดานคือ ความตองการดานจิตวิทยา 
(Psychological Needs) เปนความตองการที่เกี่ยวของกับความพอใจสวนบุคคลที่ผูบริโภคจะไดรับ
จากการซื้อสินคา และการเปนเจาของผลิตภัณฑ ( Levy and Weitz, 2001) เชน ผูบริโภคตองการซื้อ
สินคาจากรานโฮมมารทเนื่องจาก เปนรานที่มีมาตรฐานและมีการตกแตงรานที่สวยงาม สะอาด หา
สินคางาย เมื่อรับรูถึงความตองการในสินคาหรือตัวผลิตภัณฑแลวจึงเกิดสวนที่ 2 คือการแสวงหา
ขอมูล (Information Search) เมื่อบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลวมักจะคนหาวิธีการที่จะทํา
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ใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ การคนหาอาจเกิดขึ้นโดยสัญชาติญาณอยางรวดเร็ว หรือ
อาจตองใชความพยายามในการวิเคราะหขอมูล ซ่ึงตองมีขอมูลชวยในการวิเคราะหและตัดสินใจ
โดยแหลงขอมูลจะประกอบดวย  แหลงขอที่ไมเปนทางการ (Informal Source) ซ่ึงเปนแหลงของมูล
ภายใน (Internal Sources) เปนแหลงขอมูลที่อยูในความทรงจําของผูบริโภค เชน ภาพพจน และ
ประสบการณในอดีตของผูบริโภคที่มีตอรานคาตางๆ  และแหลงขอมูลที่ 2 คือ แหลงขอมูลที่เปน
ทางการ (Formal Sources) ซ่ึงเปนแหลงขอมูลภายนอก (External Sources) เปนขอมูลที่ไดรับจาก
การโฆษณาและจากผูใกลชิด หรือครอบครัว เปนตน ในการคนหาขอมูลจะมี 2 แบบ คือ การคนหา
ขอมูลเกี่ยวกับผูคา  เชน สถานที่ตั้ง สาขา ช่ือเสียง ภาพพจน ความนาเชื่อถือ  การคนหาขอมูล
เกี่ยวกับสินคา  เชน หาขอมูลสินคาที่ตองการ มีกี่แบบ ขนาด  ราคา แตละชนิดแตกตางกันอยางไร 
หลังจากขั้นตอนการคนหาขอมูลแลวผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ ในสวนที่ 3 ที่
เปนไปไดกอนทําการตัดสินใจ เปนขั้นตอนในการซื้อซ่ึงผูบริโภคจะเปรียบเทียบผลประโยชนของ
ผลิตภัณฑจากผูคาปลีกตาง ๆ ในการประเมินทางเลือกสามารถแบงเปน 2 กรณี คือ กรณีแรก คือ 
การประเมินผูคาปลีก เปนการพิจารณาวาควรจะเลือกซื้อสินคาจากผูคาปลีกรายใด กรณีที่ 2 คือ การ
ประเมินสินคาที่จะซื้อเปนการพิจารณาวาควรจะเลือกสินคาอะไร สวนที่ 4 คือ การตัดสินใจซื้อ เปน
ขั้นที่จะตองตัดสินใจวาจะซื้อหรือไม ถาการประเมินผลทางเลือกเปนที่พอใจ การซื้อก็จะเกิดขึ้น ใน
การตัดสินใจซื้อก็จะตองพิจารณาตอไปถึงเรื่องตราสินคา รานที่จะซื้อ ราคา สีสัน เปนตน ซ่ึงแบง
ออกเปนการตัดสินใจเปน 2 กรณี คือ กรณีแรกเปน การตัดสินใจเลือกผูคาปลีก คือการตัดสินใจวา
จะเลือกไปที่รานคาปลีกรานใด เชน ตัดสินใจวาจะซื้อสินคาที่รานคา  หรือจะซื้อสินคาทาง
อินเตอรเนต  หรือ ซ้ือผานทางแคตตาล็อก เปนตน กรณีที่ 2 การตัดสินใจเลือกสินคา เปนการวา
เลือกซื้อสินคาอะไร ยี่หอใด  รูปแบบใด  เชน  ซ้ือสีน้ํามันยี่หอ TOA สีเทาสําหรับทาเหล็กเพื่อกัน
สนิม เปนตน สวนที่ 5 การประเมินผลภายหลังการซื้อ หลังจากที่ผูบริโภคไดซ้ือสินคาไปแลวและ
ไดบริโภคหรือใชผลิตภัณฑแลว  จะมีการประเมินดวยตนเองวา หลังจากใชผลิตภัณฑไปแลวนั้น  มี
ความพอใจในผูคาปลีกหรือสินคาที่ซ้ือหรือไมอยางไร โดยความพึงพอใจมี 2 สวน ดังนี้ คือ ความ
พึงพอใจในรานคาปลีก  เปนการประเมินการบริโภคโดยพิจารณาวารานคาที่ซ้ือสินคามานั้นเปนที่
พอใจหรือไมและ ความพึงพอใจในสินคา  เปนการประเมินวาผลิตภัณฑที่ซ้ือจากรานคาปลีกนั้น 
สามารถตอบสนองความตองการและความคาดหวังของผูบริโภคไดหรือไมอยางไร 
 ดังนั้นการประเมินผลภายหลังการซื้อ  นี้จึงกลายเปนสวนหนึ่งของขอมูลภายในซึ่ง
ผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑใหมในอนาคต 
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2.7 การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจคาปลีก 
 การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืน (Sustainable Competitive Advantage) เปน
การพัฒนาในดานตางๆใหเหนือกวาคูแขงขันในการตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา เพื่อสราง
ขอไดเปรียบทางการแขงขันยั่งยืนใหกับธุรกิจ ซ่ึงมีวิธีการตาง ๆ (Levy and Weitz, 2001) ดังนี้  
 1. ทําเลที่ตั้ง หมายถึง จุดที่เฉพาะเจาะจงของที่ตั้งธุรกิจวาอยูที่ เลขที่ หรืออาคารใด โดยตอง
ยึดหลักที่วา ตองสามารถจูงใจลูกคาใหมๆใหเขามาในราน ซ่ึงตองคํานึงถึงความสะดวกสบายของ
ลูกคาเปนหลัก  
 2. การสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา  ผูคาปลีกจะตองศึกษาเกี่ยวกับลูกคาของตนเองและ
พฤติกรรมการซื้อของลูกคา เพื่อสรางความภักดีจากลูกคา โดยใชฐานขอมูลลูกคา 
 3. การสรางความสัมพันธอันดีกับผูขาย โดยกําหนดระบบการซื้อที่ดี และมีการซื้อสินคาที่
เหมาะสม  เพื่อใหเกิดความรวมมือและสงเสริมกิจกรรมดานการขาย เชน การจัดกิจกรรมลดราคา
สินคาพิเศษเฉพาะแบรนด  การแจกของสมนาคุณเมื่อซ้ือสินคาครบตามวงเงินที่กําหนด เปนตน 
 4. โครงสรางองคกร และการบริการทรัพยากรมนุษย โดย โครงสรางองคกร  เปนการ
กําหนดกิจกรรมและพนักงานที่ทํางานในแตละกิจกรรม ตลอดจนกําหนดสายการบังคับบัญชาตาม
อํานาจหนาที่และความรับผิดชอบในธุรกิจคาปลีกเพื่อใหการบริหารองคกรเกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล เพื่อลดการซ้ําซอนของระบบการทํางาน ทําใหงานสามารถเดินหนาไดอยางรวดเร็ว
และมีประสิทธิภาพ ทามกลางการแขงขันที่สูง  การบริหารทรัพยากรมนุษย  เปนกิจกรรมของธุรกิจ
การคาปลีกจําเปนตองอาศัยคน จึงจําเปนตองใชการบริหารทรัพยากรมนุษย ซ่ึงประกอบดวย การ
สรรหา  การคัดเลือก  การฝกอบรม การควบคุมบังคับบัญชา  การประเมินผล และการกําหนด
คาตอบแทนพนักงาน ทั้งนี้เพื่อใหการบริหารทรัพยากรมนุษยที่ใชในการบริหารรานคาเปนไปตาม
วัตถุประสงค ที่กําหนดไวและเพื่อใหเกิดความสัมพันธอันดีกับพนักงาน ตลอดจนกระตุนให
พนักงานพัฒนาความรูความสามารถในการทํางานและเกิดความผูกพันกับองคกร 
 5. ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด  และการบริหารเครือขายผูขายสินคา  ดังนี้คือ 
ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด ประกอบดวยบุคคล เครื่องมือและกระบวนการ เพื่อรวบรวม 
จัดประเภท วิเคราะห ประเมิน และกระจายขอมูลที่ตองการอยางทันเวลาและถูกตองไปยังผู
ตัดสินใจทางการตลาด ระบบที่ 2 คือ การบริหารเครือขายผูขายสินคา เปนการรวมขั้นตอนของ
ธุรกิจจากผูใชขั้นสุดทาย ซ่ึงผานผูขายปจจัยการผลิตแรกเริ่ม แลวจัดหาผลิตภัณฑ บริการ และขอมูล
ที่สามารถ เพิ่มมูลคาใหกับลูกคา (Levy and Weitz, 2001) 
 6. การบริหารสินคา  เปนขั้นตอนซึ่งผูคาปลีกพยายามที่จะนําเสนอผลิตภัณฑที่เหมาะสม 
ในปริมาณที่เหมาะสม ในสถานที่ที่เหมาะสม ในเวลาที่เหมาะสม  เพื่อตอบสนองความตองหารของ
ลูกคา โดยบรรลุเปาหมายดานการเงินขององคกร (Levy and Weitz, 2001) การบริหารสินคาใน
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ปจจุบันจะใหความสําคัญกับสินคาที่มีความหลากหลาย ราคาต่ํา มีงบประมาณการโฆษณาและ
สงเสริมการขายมากขึ้น แตการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันนั้นจะตองคํานึงถึงสินคาที่โดดเดน 
ตนทุนสินคาที่ต่ําซึ่งเกิดจากอํานาจการซื้อดวย รวมถึงการจัดระบบการบริหารสินคาคงคลัง เพื่อลด
ตนทุนในการสตอกสินคา รวมทั้งหลีกเลี่ยงการเก็บสินคาไวนานเกินไป เนื่องจากในปจจุบัน
วิวัฒนาการทางดานเทคโนโลยีมีความเจริญกาวหนา และมีสวนสําคัญในการพัฒนาและผลิตวัสดุ
กอสรางและอุปกรณการตกแตงบานใหมีความคงทน สวยงาม เหมาะสําหรับการใชงานตามยุคสมัย 
ทําใหมีสินคาใหมๆ ออกสูตลาดอยางตอเนื่อง สินคาที่ใชระยะเวลาการขายที่นานจึงอาจจะไมเปนที่
ตองการของตลาดก็ได ทําใหผูประกอบการตองแบกรับภาระตนทุนในสวนที่ยังไมสามารถขายได  

7. การบริหารรานคา  เปนภาระความรับผิดชอบของผูบริหารรานคา ประกอบดวยหนาที่ที่
สําคัญ 4 ประการ คือ 1) การบริหารพนักงาน 2) การควบคุมตนทุน 3) การบริหาร 4) การจัดหา
บริการใหกับลูกคา  (Levy and Weitz, 2001) ซ่ึงตองคํานึงถึงการใหบริการลูกคาที่เหนือกวาคู
แขงขัน การจูงใจและการสรางความสัมพันธอันดีกับพนักงาน ตลอดจนการพัฒนาพนักงานใหมี
ความสามารถ 

8. การบริหารการจัดการระบบการขนสงสินคา ใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น เพื่อประหยัดคา
ขนสง ซ่ึงตนทุนที่ต่ําเปนปจจัยสําคัญที่ชวยใหธุรกิจมีความไดเปรียบในดานราคา และการบริหาร
เวลาในการขนสงสินคาใหถึงมือลูกคาใหเร็วข้ึน  

จากขางตนเปนการสรางความไดเปรียบซึ่งเปนหลักในการบริหารทั้งรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม นอกจากนี้รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรประเมิน
หาขอบกพรอง เพื่อเปนประโยชนในการปรับเปล่ียนรูปแบบการดําเนินธุรกิจใหสามารถแขงขันได
ในภาวะวิกฤติเศรษฐกิจดังเชนในปจจุบัน การหาจุดแข็งหรือขอไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจ เพื่อ
นํามาวางแผนการตลาด และกําหนดกลยุทธในการแขงขันตอไป เชน การใชความไดเปรียบเปนที่
รูจักคุนเคยของคนในทองถ่ิน อีกทั้งทําเลที่ตั้งที่อยูในละแวกชุมชนที่อยูอาศัย ซ่ึงนาจะเปนจุดแข็งยัง
ชวยใหรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมยังสามารถรักษากลุมลูกคาไวได โดยเฉพาะในการซื้อ
สินคาทั่วไป ที่ไมตองเลือกรูปแบบหรือยี่หอสินคามากนัก ผูซ้ืออาจเลือกซื้อจากรานที่ซ้ือหาได
สะดวกใกล ๆ บาน  สวนสุดทายที่ควรใหความสําคัญไดแก การปรับระบบการใหเครดิตแกลูกคา 
โดยปกติแลวรานคาปลีกวัสดุกอสรางและอุปกรณตกแตงบานรูปแบบดั้งเดิมนั้น สวนใหญจะมีการ
ใหเครดิตแกผูรับเหมารายยอยที่รูจักกันเปนระยะเวลา 15 วัน ถึง 30 วัน แตในชวงที่ผานมา
ผูประกอบการรานคากลุมนี้ตองเผชิญกับปญหาการเรียกเก็บเงินจากผูรับเหมารายยอยบางราย ทําให
บางครั้งตองเผชิญกับปญหาการขาดสภาพคลอง  ดังนั้นในยามที่ เศรษฐกิจยังมีความเสี่ยง 
ผูประกอบการรานคาจําเปนตองปรับระบบการใหเครดิตแกลูกคา เชน การปรับลดระยะเวลาการให
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เครดิตลงจากเดิม 15 วัน เปน 7 วัน หรือ การจายเงินคาสินคาเปนสัดสวนที่มากกวาครึ่งหนึ่งของ
ราคาสินคา เปนตน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2552) 

การศึกษาวิจัยเ ร่ืองความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดังเดิม ไดทําการศึกษาคนควา
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการคาปลีก ไดแก การศึกษาความหมายของการคาปลีก แนวคิด
สวนประสมคาปลีก ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
และการใหบริการ นอกจากนี้ยังศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการคาปลีก คือ ปจจัยดานการติดตอส่ื
สาร และปจจัยดานระบบคอมพิวเตอร รวมทั้งศึกษาถึงลักษณะและคุณสมบัติของผูประกอบการคา
ปลีก และปจจัยสําคัญในการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจคาปลีก ทั้งนี้เพื่อใหธุรกิจคา
ปลีกสามารถแขงขันไดอยางยั่งยืนนั้น จึงศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ เพื่อใหธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสรางทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค และสามารถนํากลยุทธมาปรับใชไดอยางเหมาะสม จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี
ดังกลาว เพื่อประโยชนในการอางอิงในการทําการวิจัยเร่ืองนี้ใหมีความนาเชื่อถือ และเปนประโยชน
ตอการนําไปประยุกตใชจริงในการทําธุรกิจ 
 
2.8 งานวิจัยและการศึกษาที่เกี่ยวของกับการคาปลีก 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมาแลวขางตน เกี่ยวของกับงานวิจัยและสอดคลองกับงานวิจัย
ที่มีผูศึกษาไวกอนหนานี้ ซ่ึงการทบทวนงานวิจัยดานการคาปลีก  สวนใหญเปนงานวิจัยที่เกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภคของรานคาปลีกและผูประกอบการรับเหมากอสราง และการศึกษาผลกระทบที่มี
ผลตอรานคาปลีกวัสดุกอสราง ซ่ึงมีดังตอไปนี้ 

Buttle, Kelley, Stephenson, Kunkel and Berry (1968) ศึกษาเกี่ยวกับบทบาทของรานคา
ปลีกที่มีตอผูบริโภค ซ่ึงรานคาปลีกตองสามารถใหบริการและตอบสนองความตองการของลูกคาได
รวดเร็ว ไดแก การตกแตงและการจัดรูปแบบรานคา การโฆษณา การใหบริการที่มีคุณภาพ การ
นําเสนอโปรโมชั่น การจัดแยกประเภทของผลิตภัณฑที่มีใหบริการ การกําหนดราคาสินคา   

Linquist (1975) พบวาสิ่งแวดลอมภายในรานเปนสวนหนึ่งในเกาสวนประกอบหลักที่เนน
และใหความสําคัญ  เปนมุมมองของลูกคาที่จะเลือกมาใชบริการ และตองรวมถึงคุณภาพสินคา และ
พนักงานขายภายในราน ซ่ึงเปนกลยุทธในการสรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนไปที่
คุณภาพสินคาที่มีคุณภาพสูง มีมาตรฐาน และการปรับกลยุทธใหเขากับราน ซ่ึงตองมีการจัดการ 
และ หาความเหมาะสมเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพ เมื่อมีการเติบโตของธุรกิจซึ่งมีการตอบรับจาก
ลูกคา  และมีการปรับเปลี่ยนตําแหนงทางผลิตภัณฑที่มีผลกระทบทางดานสิ่งแวดลอมและ
บรรยากาศภายในรานที่สงผลใหภาพพจนของรานอยูในใจผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยหลัก  3
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ประการ คือ 1) การเอาใจใสลูกคา 2) การใชถอยคําที่สุภาพและนาเชื่อถือ 3) การตอบสนองลูกคาที่
รวดเร็ว (Mc Goldrick, 1990) 

Lewison and Delozier (1989) ไดศึกษาถึงอิทธิพลในการเลือกรานคาของผูบริโภคที่มีตอ
รานคาปลีก พบวา ลูกคาจะเขามาใชบริการในครั้งแรกจะดูไดจากการตกแตงจากภายนอกรานที่มี
ความสวยงาม และสะดุดตา ซ่ึงจะทําใหลูกคารายใหมที่ยังไมเคยใชบริการเกิดความอยากที่จะเขามา
ใชบริการ นอกจากการตกแตงจากภายนอกแลวยังตองรวมถึงการตกแตงภายในราน ที่ตองมีลักษณะ
ที่สวยงาม สะดวกสบาย และการจัดพื้นที่ภายในรานใหไดประสิทธิภาพและประโยชนสูงสดุ ซ่ึงการ
ตกแตงทั้งภายนอกและภายในสามารถใชไดทั้งรานคาปลีกแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม 

Mattson, Hutcheson and Mutinho (1998) ไดศึกษาพฤติกรรมในการเลือกรานคาของ
ผูบริโภคพบวา ผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกใดนั้นขี้นอยูกับการใหบริการและ
วิธีการขายของผูขาย  เชน การตอนรับ การใหคําแนะนําและการแกไขปญหาใหกับลูกคา การ
นําเสนอสินคา  การใหเครดิตในการซื้อ การบริการรับสงสินคา การสงเสริมการขาย การบริการหลัง
การขาย การใหเลือกซื้อสินคาและบริการดวยตนเอง (Self-Service) ซ่ึงลวนเปนลักษณะที่เปน
จุดเดนในแตละรานที่มีใหบริการ สวนตางๆเหลานี้ลวนมีอิทธิพลในการทําใหผูบริโภคตัดสินใจ
เลือกรานไดเร็วมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้การสรางแรงดึงดูดใจใหกับลูกคาที่นอกเหนือจากขางตนคือ
ภาพพจนโดยรวมของรานคา ที่ลูกคาใหการเชื่อมั่น และ ยอมรับความมีช่ือเสียงของรานคาที่สราง
ความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภค ตลอดจนการเดินทางไปมาสะดวกที่ทําใหผูคาปลีกตองเลือกทําเลที่ตั้ง
ของรานคาที่ใกลแหลงชุมชนและตองมีหนารานโดดเดนเพื่อสรางความสะดุดตา รวมไปถึงการ
สรางบรรยากาศและสิ่งแวดลอมภายในรานที่สรางความเพลิดเพลินในการเลือกซื้อ เชน มีอากาศ
ถายเทภายในรานคาไมรอนและแออัดจนเกินไป การจัดวางสินคาที่เปนระเบียบ ดูสวยงาม และหา
ไดงาย สินคามีใหเลือกหลากหลาย  มีที่จอดรถสะดวกใหกับผูที่มาเลือกซื้อ Babin (1994) 
เชนเดียวกับงานวิจัยของ Carley Foster ( 2004 ) ไดศึกษาวิจัยงานดานการคาปลีก พบวา พนักงาน
ตอนรับและพนักงานที่ตองใหการบริการหรือตองพูดคุยกับลูกคาโดยตรง ควรใหเปนผูหญิง
มากกวาผูชาย โดยเฉพาะรานคาที่ลูกคาตองซื้อเพื่อนําไปประกอบหรือติดตั้งดวยตัวเอง เชน รานคา
วัสดุตกแตงบาน รานคาอุปกรณเครื่องใชไฟฟาอิเลคโทรนิค เปนตน ซ่ึงพนักงานตองใหคําแนะนํา
และใหคําปรึกษา พนักงานขายที่เปนผูหญิงจะมีการเอาใจใสดูแลลูกคามากกวาพนักงานผูชาย  
เพราะในปจจุบันผูหญิงเริ่มมาใชรานคาปลีกวัสดุและอุปกรณตกแตงบานในปริมาณที่มากขึ้น เพราะ
รานคาประเภทดังกลาวมีอุปกรณตกแตงบาน เฟอรนิเจอร อุปกรณตกแตงสวนภายในบาน และ
สินคาที่มีความสวยงามที่เปนสินคาที่ผูหญิงนิยมมาเลือกซื้อสินคา 

 Schmitt (1999) พบวาความสําเร็จของตราสินคาขึ้นอยูกับการกําหนดชื่อสัญลักษณ  
เครื่องหมาย การออกแบบผลิตภัณฑที่มีลักษณะเฉพาะซึ่งเปนขอไดเปรียบ และมีความแตกตางจาก
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คูแขง  ตั้งแตกลางศตวรรษที่  19 เ ร่ิมมีการใชตราสินคาที่ เปนผลิตภัณฑจากครัวเ รือนที่มี
ลักษณะเฉพาะและมีการใชช่ือสินคา การบรรจุหีบหอ  และ การโฆษณาที่ทําใหเกิดความนาเชื่อถือ 
และการสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา การยอมรับในตราสินคาของการคาปลีกเปนสวนที่สําคัญ
อยางหนึ่งของกลยุทธในอุตสาหกรรมคาปลีกสมัยใหม ผูคาปลีกจะตองควบคุมและดูแลดาน
ผลิตภัณฑ ความพึงพอใจของลูกคา และผลกําไรของบริษัท ซ่ึงผูประกอบการตองนําสิ่งตางๆเหลานี้
มาปรับใชใหเขากับกลยุทธของบริษัท ซ่ึงจะสงผลใหทั้งผลิตภัณฑและรานคาปลีกเขาไปอยูในใจ
ผูบริโภคเพื่อสรางความจงรักภักดีในตราสินคา ซ่ึงมุมมองหลักที่ผูคาปลีกสวนใหญใชคือการสราง
ความเพลิดเพลินและเพิ่มอรรถประโยชนในการเลือกซื้อสินคา 
 Kotler (2001) ไดเสนอวา บรรยากาศในรานคาปลีกแสดงถึงการออกแบบรานคาเพื่อทําให
เห็นถึงความสวยงามเพื่อสงคุณคาใหกับผูบริโภค ซ่ึงแบงเปน 2 ลักษณะคือ 
 1. การจัดวางสินคาภายในราน ที่แสดงใหเห็นถึงดานสถานที่วา เปน รานคาสง หรือ รานคา
ปลีก 
 2. ภาพรวมและภาพพจนหรือมุมมองที่เปนเอกลักษณของสถานที่ เปนสิ่งที่ทําใหเกิดความ
ประทับใจและอยูในใจของลูกคา 

สองสิ่งดังกลาวเปนการมองในดานความคิดและการตัดสินใจที่จะเลือกใชบริการของลูกคา
ที่เกิดจากความรูสึกและการรับรูจาก สัญชาติญาณ ที่ทําใหเกิดความตองการที่จะมาเลือกใชบริการ
ในรานคา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  Lumpkin (1988) พบวาการเปรียบเทียบผูซ้ือรายใหมกับผู
ซ้ือที่ที่มีประสบการณแลวจะมีความไวตอราคาแตกตางกัน รวมถึงพฤติกรรมและอารมณผูซ้ือใน
ขณะนั้น เชน ผูซ้ือที่ตองการซื้อแบบสบายๆและไมเรงรีบในการซื้อก็จะมองหารานที่ดูเพลิดเพลิน 
ไมพลุกพลานและจัดรานที่ทําใหดูผอนคลาย ดังนั้นจึงควรใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอมตางๆ
ภายในรานเพื่อจูงใจและกระตุนใหผูซ้ือเกิดความตองการที่จะซื้อ 

Levy and Weitz (2001) ไดเสนอวา การใหบริการลูกคา เปนกิจกรรมที่เกิดขึ้นในธุรกิจคา
ปลีก ซ่ึงเปนการเพิ่มมูลคาการรับรูใหกับลูกคา เมื่อมีการเลือกและมีการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการในดานตางๆ ซ่ึงที่นิยมใช คือ การใหลูกคาชําระเงินดวยบัตรเครดิต การรับเปลี่ยนสินคาเมื่อ
สินคาชํารุด หรือ ใชไมได การรับชําระดวยเช็ค การใหสินเชื่อ การบริการรับสงสินคา การใหขอมูล
และสาธิตเกี่ยวกับสินคา การจัดแสดงสินคา การขยายเวลาในการเปดบริการ การชวยเหลือลูกคาใน
การเลือกสินคา  บริการสนามเด็กเลน การรับฝากของ การสั่งซื้อสินคาที่รานคาไมมี หรือสินคาสั่ง
พิเศษ การรับประกันสินคา ซ่ึงสิ่งตางๆขางตนเปนสิ่งที่รานคาปลีกควรเลือกใชและตองมีใหกับ
รานคาปลีกเพื่อสรางความพึงพอใจและเพื่อใหลูกคากลับมาใชบริการอีก 

Pickton and Broderick (2001) พบวาในการขยายกิจการและการทําใหรานคาเปนที่รูจัก 
ทําไดโดยการกําหนดลักษณะที่เปนจุดเดนของราน และ ส่ิงที่จะเพิ่มประโยชนจากมูลคาของตรา
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สินคา  การเอาใจใสของการจัดการตราสินคาของบริษัทตองมีความคิดสรางสรรค เพื่อทําใหทราบ
วาตราสินคานั้นมีลักษณะเฉพาะ และแสดงใหเห็นถึงความเปนตัวของตัวเองอยางมีเอกลักษณ และ 
ส่ือวัฒนธรรมที่มีคุณคาในตัวตราสินคา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Aaker and Fifield (1996) ซ่ึง
ไดศึกษาถึง การกําหนดสิ่งตางๆที่เกี่ยวกับลูกคา ที่จะชวยแสดงความสัมพันธระหวางลูกคาและตรา
สินคา  เพื่อทําใหเขาถึงลูกคาได  เชน อารมณ หรือการแสดงการยอมรับที่ดีและมีความเชื่อถือ เชน 
การบอกเลาปากตอปากหรือมีการพูดในสิ่งที่ดี เมื่อมีการพูดคุยและไดนึกถึง ดังนั้นการให
ความสําคัญกับตราสินคาจึงควรใหความสําคัญ เพื่อสรางใหลูกคาเกิดการยอมรับและความพึงพอใจ  
และเขาไปอยูในใจได 
 สมศักดิ์ รุงเรือง (2541) ไดศึกษารานวัสดุกอสรางเพื่อใหทราบถึงสภาวะเศรษฐกิจใน
ปจจุบันที่มีผลตอรานวัสดุกอสราง ซ่ึงทําการศึกษาในจังหวัดขอนแกน และไดศึกษาแนวโนม
เกี่ยวกับการสรางบานเรือนตาง ๆ จากทางหนังสือ เอกสาร การโฆษณาที่เกี่ยวของ เพื่อใหสําเร็จตาม
วัตถุประสงคที่ตั้งขึ้น และสามารถทราบแนวทางของปญหา การแกไขปญหาที่เกิดขึ้น ทําใหรานคา
วัสดุกอสรางดําเนินกิจการตอไปได  โดยยังมีผลกําไรดีมีลูกคาใหการตอบรับดี โดยทําการศึกษา
แจกแบบสอบถาม จํานวน 20 ชุด จากการสํารวจรานวัสดุกอสรางในปจจุบัน แมจะมีการขายได
นอยลงเนื่องจากเศรษฐกิจยังไมดีขึ้น แตรานคาวัสดุตางๆก็พยายามหาแนวทางเพื่อใหรานคาของตน
ยังสามารถดําเนินตอไปได โดยการโฆษณาใหรานเปนที่รูจัก ลดราคาสินคา การใหความสําคัญกับ
การบริการหลังการขายเพิ่มมากขึ้น  

ธัชศักดิ์ คุมสอน (2542) ไดศึกษาถึงรูปแบบที่ตั้งของธุรกิจคาปลีกในจังหวัดเชียงใหม 
พบวาลักษณะการกระจายตัวของรานคาปลีกประเภทคอนวีเนียนสโตร รอยละ 82.56 ตั้งอยูริมถนน
ใหญ หรือที่เขาถึงได โดยคํานึงถึงความสะดวกในการเขาถึงของลูกคาเปนสําคัญ การประกอบธุรกิจ
มีมานานนับมาแตกอนตั้งชุมชน  ใชตนทุนของอาคารและที่ดินไมสูงมากนัก เจาของกับลูกคามี
ความสัมพันธอันดี สําหรับรูปแบบรานคาปลีกพบวามีการแขงขันโดยมุงเนนการใหความสะดวกใน
การเลือกซื้อสินคาแกลูกคา  สามารถมองเห็นรานคาอยางชัดเจน และอาศัยกลไกดานราคาและสิ่ง
อํานวยความสะดวกเพื่อดึงดูดลูกคา 
 สมพงศ แจงเจษฎา (2543) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชปูนซิเมนตผสมใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชปูนซิเมนตผสมเรียงตามลําดับคือ  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก ตราสินคา ความสามารถใชงานไดตามรูปแบบการกอสราง ปจจัย
ทางดานบุคคล ไดแก เจาของโครงการและเจาของบานมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ สําหรับดาน
การประชาสัมพันธ มีการโฆษณาผานสื่อตางๆอยางสม่ําเสมอ ปจจัยดานราคามีราคาที่เหมาะสมกับ
ราคาบานหรือขนาดของโครงการ และปจจัยดานการตลาด คือ สามารถหาซื้อไดงาย มีสินคาเปนที่
รูจักและมีการจัดโปรโมชั่นอยางสม่ําเสมอ 
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วรรณา ศิริวัชรกุล (2545) ไดศึกษาถึงการบริหารจัดซื้อวัสดุกอสรางของผูประกอบการ
รับเหมากอสราง  ไดพบวามีทั้งระบบการจัดซื้อวัสดุกอสรางแบบเครดิตและแบบเงินสด กรณีที่มี
การจัดซื้อแบบเครดิตผูประกอบการรับเหมากอสรางจะตองมีหลักประกันโดยใชความมั่นคงของ
กิจการเปนหลักประกัน ในดานการจัดหาวัสดุกอสรางเขาหนวยงาน สวนใหญจะใชวิธีการวาง
แผนการนําไปใชพรอมทั้งกําหนดคุณภาพของวัสดุกอสราง โดยกําหนดใหมีการควบคุมการเบิกจาย
ตามแตละโครงการ ปญหาที่พบทางดานการบริหารการจัดซื้อวัสดุกอสรางคือปญหาการขาดแคลน
ของวัสดุกอสราง 
 วัดดานา สุกบันดิด (2545) ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุกอสรางของลูกคาในกําแพงนครเวียงจันทน ผลการศึกษาพบวา สวนใหญ
พฤติกรรมในการเลือกซื้อปูนซิเมนตเปน สามี ภรรยาที่ตองปรึกษากันกอนการตัดสินใจและการ
เลือกรานจะดูจากปายที่โฆษณารานที่สามารถมองเห็นไดงาย ส่ือการโฆษณาที่ทําใหลูกคารับรูมาก
ที่สุดคือหนังสือพิมพ และสิ่งที่ลูกคาตองการคือรานที่ใหความเปนกันเองกับลูกคา พนักงานขายมี
สุภาพ ออนนอม  มีการบริการหลังการขายที่ดี ตําแหนงที่ตั้งรานสามารถมาใชบริการไดสะดวก 
และใหความสําคัญกับตราสินคามากที่สุด 
 ชลาลัย  ตั้งชูพงศ (2546) ไดศึกษาแนวทางการบริหารลูกคาสัมพันธของลูกคารานชาญยุทธ
ในเขตจังหวัดหนองคาย โดยเก็บรวบรวมจากกลุมลูกคาที่เปนผูรับเหมากอสราง หรือชางกอสราง
และเคยซื้อวัสดุอุปกรณกอสรางที่รานชาญยุทธ จังหวัดหนองคาย ตามขอมูลลูกคาตั้งแตป พ.ศ. 
2545  เปนตนมา จํานวน 78 ราย จากผลการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง  
30-35 ป  เปนลูกคามาแลว  3-5 ป มีความถี่ในการซื้อสินคา 1-4 คร้ัง ตอเดือน ลูกคามีความพึงพอใจ
จากปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอยดังนี้  1) ปจจัยดานพนักงาน 2) ปจจัยดานราคาสินคา 3) ปจจยั 
ดานสถานที่  4) ปจจัยดานผลิตภัณฑ และ 5) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 ธเนศ ยคันตวนิชชัย (2546) ไดศึกษาการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอการบริการของ
ศูนยวัสดุกอสรางซิเมนตไทยโฮมมารท แม็กซ สาขาอุดรธานีโดยเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก
จํานวน 350 คน ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนลูกคาใหม สถานภาพสมรสแลว ลูกคาสวนใหญมี
การวางแผนการซื้อมาจากที่บาน สินคาที่เลือกซื้อมากที่สุดคือ เครื่องมือชาง เลือกซื้อนอยที่สุดคือ  
เซรามิก สาเหตุที่ซ้ือสินคาเนื่องจากสินคาไดมาตรฐานมีคุณภาพ รองลงมาคือมีสินคาใหเลือกเปน
จํานวนมาก  ลูกคาสวนใหญรูจักรานจากปายโฆษณา ลูกคามีความพึงพอใจตอการบริการอยูใน
ระดับมาก 5 ดาน ไดแก ดานสินคา  ดานบริการ  ดานสถานที่และการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม
การตลาด ดานพนักงาน และความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ในดานการจัดการลูกคาเกามีความ
พึงพอใจตอการใหบริการในดานสถานที่และการจัดจําหนายมากกวาลูกคาใหม แตความพึงพอใจใน
ดานกระบวนการของลูกคาเกาจะนอยกวาลูกคาใหม ปญหาที่พบอันดับแรก คือ การตั้งราคาสินคา
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สูงเปน รองลงมาคือสินคามีไมครบตามที่ตองการ สินคามีใหเลือกนอย ไมทราบขอมูลเกี่ยวกับ
สินคา  กิจกรรมสงเสริมการขายไมนาสนใจ  และคําแนะนําที่ไมไดรับความนาเชื่อถือ ตามลําดับ 

บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) ผูผลิตและจําหนายปูนตรานกอินทรียได
ปรับเปลี่ยนรูปแบบรานคาเพื่อใหมีความล้ําสมัย และ ไดปรับองคกรสูการคาปลีกสมัยใหม (Modern 
Trade) โดยการปรับรูปแบบรานเอเยนตวัสดุพันธมิตรใหมีความทันสมัยมากขึ้น การตกแตงรานคา
แนวใหมแตกตางจากเดิมที่เปนรานแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) เพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรม
ลูกคาที่เปลี่ยนแปลงไป รูปแบบรานเมื่อมองจากภายนอกจะเปนโทนสีแดง และมีสัญลักษณช่ือราน
เปนสีเหลือง ซ่ึงเปนสีที่เปนเอกลักษณและมีลักษณะเดน เพื่อใหบรรยากาศดีขึ้น ทั้งสีสันและสดใส 
เปนการสรางความแตกตางจากผูประกอบการรายอื่น นอกจากนี้ภายในรานรูปแบบใหมจะติด
เครื่องปรับอากาศในพื้นที่บางสวน และ จัดหมวดหมูช้ันวางสินคาใหดูสวยงาม โดยบริษัทมี
นโยบายเปดกวางใหเจาของรานคาสามารถนําสินคาในกลุมวัสดุกอสรางประเภทอื่น ๆ เขามา
วางขายภายในรานไดไมจํากัด  มีการเปดโอกาสใหตัวแทนมีสินคาหลากหลาย เร่ืองการจัดกลุม
สินคาทางบริษัทเปนผูจัดการให และรวมมือกับผูผลิตวัสดุกอสรางหลายประเภท เชน สี แผน
สังกะสี ฯลฯ ซ่ึงจะใหเจาของรานเปนผูเลือกสั่งสินคาและสามารถนําสินคารายอื่นเขาไปขายได 
สําหรับตัวแทนที่ปรับรานแลวจะตองมีพื้นที่ขายมากขึ้น โดยบริษัทจะเปนผูคัดเลือกรานที่จะปรับ
เปนโมเดิรนเทรด รวมถึงลงทุนในการปรับรูปแบบใหกับตัวแทนจัดจําหนาย  (ประชาชาติธุรกิจ, 
2548)  

บริษัท เซรามิคอุตสาหกรรมไทย จํากัด (มหาชน) ผูผลิตและจําหนายกระเบื้องปูพื้น-บุผนัง 
คอตโต    ภายในรานตัวแทนจําหนายที่มีพื้นที่คอตโต ไทล สตูดิโอ จะมีสินคากระเบื้องที่จําลองการ
ติดตั้งใหเห็นแทนการโชวกระเบื้องเปนแผนๆ รวมถึงการบริการที่ครบวงจร โดยมีพนักงานแนะนํา
สินคาประจําจุด มีการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูเพื่อใหงายตอการเลือกซื้อ รวมถึงจัดชั้นวาง
รายการสินคาเพื่อบริการขอมูลขาวสาร มีบริการออกแบบการติดตั้งกระเบื้องเพื่อใหเห็นภาพจริง
ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร และพัฒนาใหเชื่อมโยงกับโปรแกรมการออกแบบสุขภัณฑ นอกจากนี้
ยังมีบริการชางติดตั้งกระเบื้อง โดยกอนหนานี้บริษัทไดจัดตั้งโรงเรียนฝกอบรม เพื่อเขาไปอบรม
ดานเทคนิคการติดตั้งกระเบื้องใหกับพนักงานทางรานซึ่งจะไดรับประกาศนียบัตรรับรองรวมถึง
ลูกคายังสามารถตรวจสอบสินคาคงเหลือของกระเบื้องรุนที่ตองการกับทางรานไดทันทีเปนการ
ใหบริการแบบครบวงจร (ประชาชาติธุรกิจ, 2548)  

จากงานวิจัยและการศึกษาที่เกี่ยวของกับการคาปลีกในขางตน จะเห็นไดวา มีหลักในการ
ประกอบธุรกิจ และมีความสําคัญของปจจัยในดานตางๆที่ผูบริโภคใหความสําคัญ ซ่ึงงานวิจัย
ขางตนมีผลการศึกษาที่นาสนใจและเปนประโยชน ตองานวิจัยของผูวิจัย ซ่ึงเปนขอมูลและเปน
แนวทางในการนําเสนอขอมูลตอไป 
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2.9 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการกําหนดวัตถุประสงค ขอบเขตของการวิจัย ตลอดจนการศึกษาคนควาปริทัศน 
วรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังกลาวขางตน นํามาสูการกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยซ่ึง
แสดงไดดังตอไปนี้ 
 
 

ภาพที่ 2.5 กรอบแนวคดิการวิจัย 
 

 
 

ความสามารถในการใหบริการของ
รานคาปลีกสมัยใหม 

ความสามารถในการใหบริการ
ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

H2a H3a 

H4a 

ความสําคัญของปจจัย 

- เพศ 
- อาย ุ
- รายได 
- การศึกษา 

H1a 



บทที่ 4 
การวิเคราะหขอมูล 

  
ในบทนี้เปนการนําเสนอผลการวิเคราะหการศึกษาความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคา

ปลีกวัสดุกอสรางและความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลนคร นครราชสีมา จากขอมูลที่เก็บจากกลุมตัวอยางที่มีประสบการณในการซื้อสินคา
จากรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม จํานวน 300 คน โดยจะแบงการวิเคราะห
ออกเปน 6 หัวขอ  ดังตอไปนี้ 
 4.1 ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 
 4.2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางของกลุมตัวอยาง 
 4.3 ระดับความสําคัญของปจจัย ตอการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง ระดับ
ความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมและการ
เปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสราง 

4.4 ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง เมื่ออายุ 
เพศ รายไดและการศึกษาของกลุมตัวอยางแตกตางกัน 

4.5 ผลการศึกษาเปรียบเทียบความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม 

4.6 การอภิปรายผล 
   

 4.1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 
ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางที่ศึกษาในครั้งนี้ ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได จํานวนสมาชิกในครอบครัว และลักษณะที่พักอาศัย โดยแบงรายละเอียดในแตละ
หัวขอไดดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ  
       หญิง  
       ชาย  

        
172        
128               

  
57.3 
42.7 

รวม 300            100 

อายุ 
   ต่ํากวา 25 ป  
    26-36 ป                        

      37-47 ป   
      48-58 ป  
    59 ปขึ้นไป                                                   

 
152 
97     
42   
7 
2   

 
50.7   
32.3 
14.0 
2.3                
 0.7 

รวม 300 100 

สถานภาพ 
    โสด   
    สมรส      
    หยา                                                                        

 
203 
88 
9 

 
67.6 
29. 4 
3.0 

รวม 300 100 

ระดับการศึกษาสูงสุด 
      ต่ํากวามัธยมตอนปลาย 
    มัธยมศึกษาตอนปลายหรอืเทียบเทา 
    อนุปริญญา หรือ เทียบเทา      
      ปริญญาตรี      
      สูงกวาปริญญาตรี  

 
10 
63 
80 
139 
8 

 
3.3 
21.0 
26.7 
46.3               
2.7 

รวม 300 100 
ระดับการศึกษาสูงสุด (ตอ) 
       พนักงานบริษัท/ลูกจาง   
       ธุรกิจสวนตัว 
       เกษตรกร      

 
69 
44 
3 

 
23.0 
14.7   
1.0      

รวม 300 100 
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ตารางที่ 4.1 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ)   

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน 
       ต่ํากวา 5,000 บาท 
       5,000 – 10,000 บาท 
       10,001 – 15,000 บาท 
       15,001 – 20,000 บาท 
       20,001 – 25,000 บาท  
       25,001 – 30,000 บาท 
       30,001 – 35,000 บาท 
       35,001 บาทขึ้นไป 

        
     63   
   139  

49      
25 
 9 
8 
1 
6            

  
21.0      
46.3 
16.3 
8.3 
3.0 
2.7 
0.4 
2.0 

รวม 300 100 

จํานวนสมาชกิในครอบครัว 
       2 คน 
       3 คน 
     4 คน 
     5 คน 
        6 คน ขึ้นไป 

 
22 
64 
115 
63 
36 

 
7.4 
21.3 
38.3 
21.0 
12 

รวม 300 100 

ลักษณะที่พักอาศัย 
       บานเดี่ยว 
       ทาวนเฮาส 
       อาคารพาณิชย 
      บานเชา  
      อพารทเมนต 
      คอนโดมิเนียม 

 
229 
21 
14 
25 
10 
1 

 
76.4 
7.0 
4.7 
8.3 
3.3 
0.3 

รวม 300 100 
หมายเหต:ุ n = 300 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ  
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 เพศ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ57.3 ของกลุม
ตัวอยางทั้งหมด โดยกลุมตัวอยางที่เปนเพศชายจํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 42.7  ของกลุม
ตัวอยางทั้งหมด  

อายุ  กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุต่ํากวา 25 ป จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 50.7 ของกลุม
ตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือ กลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 26-36 ป จํานวน97 คน คิดเปนรอยละ 
32.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด และกลุมตัวอยางที่มีจํานวนนอยที่สุดคือ กลุมตัวอยางที่มีอายุ 59 ป
ขึ้นไป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.7 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด  

สถานภาพสมรส จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสดจํานวน 203 
คน คิดเปนรอยละ 67.7 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือ กลุมตัวอยางที่สมรสแลว จํานวน 88 
คน คิดเปนรอยละ 29.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด และ กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยา มีจํานวน 9 
คน คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดรอยละ 3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด   

ระดับการศึกษา จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 46.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือ ระดับอนุปริญญาหรือ
เทียบเทา จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 26.7 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด กลุมตัวอยางที่มีระดับ
การศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี มีจํานวนใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่มีการศึกษาสูงกวาระดับ
ปริญญาตรีขึ้นไป โดยกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรีมีจํานวน 151 คน คิด
เปนรอยละ 50.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด และกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มี
จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 49.7 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด  
 อาชีพ จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษา จํานวน106 คน คิดเปนรอย
ละ 35.33 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือ รับราชการจํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 26 ของ
กลุมตัวอยางทั้งหมด อาชีพเกษตรกรมี จํานวน 3 คน คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดเปนรอยละ 1 ของ
กลุมตัวอยางทั้งหมด  

รายไดตอเดือน จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับรายไดตั้งแต 5,000 ถึง 
10,000 บาทตอเดือน จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 46.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือ
กลุมตัวอยางที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาทตอเดือน จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 21 ของกลุมตัวอยาง
ทั้งหมดและระดับรายไดตั้งแต 10,001 บาท ถึง 15,000 บาท  ตอเดือน  จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 
16.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด และกลุมตัวอยางที่มีรายได 30,001 บาท ถึง 35,000 บาท ตอเดือน 
จํานวน 3 คน คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดเปนรอยละ 1 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด  

จํานวนสมาชิกในครอบครัว จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 4 คน จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 38.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือกลุม
ตัวอยางที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน และ จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คนมีจํานวน
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ใกลเคียงกัน คือ จํานวน 64 คน และ 63 คน ตามลําดับ คิดเปนรอยละ 21.3 และ 21.0 ของกลุม
ตัวอยางทั้งหมด ตามลําดับ และกลุมตัวอยางที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 2 คน จํานวน 22 คน 
คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดเปนรอยละ 7.4 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 

ลักษณะที่พักอาศัย จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีลักษณะที่พักอาศัยเปนบาน
เดี่ยว จํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 76.33 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือกลุมตัวอยางที่มี
ลักษณะที่พักอาศัยเปนบานเชา จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 8.33 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด และ
กลุมตัวอยางที่มีสัดสวนนอยที่สุด 2 อันดับสุดทาย คือ อพารทเมนตและอาคารพาณิชย จํานวน 10 
คน และ 1 คน ตามลําดับ คิดเปนรอยละ 3.33 และ 0.33 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด ตามลําดับ 
 

4.2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางของกลุมตัวอยาง 
 ในสวนนี้แสดงผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุกอสรางของกลุมตัวอยาง ซ่ึง
ประกอบดวย ประเภทวัสดุกอสราง ประเภทรานคาปลีกวัสดุกอสรางที่เคยซื้อ วันเวลาที่เคยซื้อวัสดุ
กอสราง หลักการในการเลือกซื้อวัสดุกอสราง วิธีการชําระเงิน  บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
วัสดุกอสราง และแหลงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง ซ่ึงผลการศึกษาเปนดังนี้ 
 
      4.2.1 ประเภทวัสดุกอสรางและวัตถุประสงคการซื้อ  

ประเภทของวัสดุกอสรางที่กลุมตัวอยางเขาไปใชบริการทั้งรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและ
รานคาปลีกแบบสมัยใหม ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบประเภทของวัสดุกอสรางที่ไป
เลือกซื้อ และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อในแตละขอไดซ่ึงสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
ประเภทของวัสดุกอสรางแบงเปน 5 ประเภท คือ วัสดุโครงสราง สินคาฮารดแวรและเครื่องมือชาง 
สินคาสุขภัณฑและกระเบื้องปูพื้น สีทาพื้นผิววัสดุ และอุปกรณไฟฟา โดยวัตถุประสงคการซื้อวัสดุ
กอสราง มีวัตถุประสงคในการเลือกซื้อในแตละประเภทของวัสดุกอสรางมี 7 ขอ คือ เพื่อซอมแซม
บาน เพื่อสรางบานใหม เพื่อตกแตงบาน เพื่อซอมแซมบานและสรางบานใหม เพื่อซอมแซมบาน 
สรางบานใหมและตกแตงบาน เพื่อซอมแซมบานและตกแตงบาน เพื่อสรางบานใหมและตกแตง
บาน มีรายละเอียดดังตารางที่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคการซื้อวัสดุกอสรางประเภท
ตาง ๆ ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกแบบสมัยใหม 

รานคาปลีกวัสดุกอสราง 

แบบดั้งเดิม แบบสมัยใหม 

 
ประเภทวัสดุกอสราง 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน 
(คน) 

รอย
ละ 

วัสดุโครงสราง เชน เหล็ก หิน ปูน ทราย     
 เพื่อซอมแซมบาน  122 40.7 38 12.7 
 เพื่อสรางบานใหม 64 21.3 43 14.3 
 เพื่อตกแตงบาน 37 12.3 117 39.0 
 เพื่อซอมแซมบานและสรางบานใหม 9 3.0 5 1.7 
 เพื่อซอมแซมบานและตกแตงบาน 3 1.0 5 1.7 
 เพื่อสรางบานใหมและตกแตงบาน 3 1.0 15 5.0  
 เพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหมและตกแตงบาน 5 1.7 1 0.3 
สินคาฮารดแวรและเครื่องมือชาง     
 เพื่อซอมแซมบาน  109 36.3 77 25.7 
 เพื่อสรางบานใหม 38 12.7 38 12.7 
 เพื่อตกแตงบาน 36 12.0 101 33.7 
 เพื่อซอมแซมบานและสรางบานใหม 3 1.0 4 1.3 
 เพื่อซอมแซมบานและตกแตงบาน - - 6 2.0 
 เพื่อสรางบานใหมและตกแตงบาน - - 7 2.3 
 เพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหมและตกแตงบาน 4 1.3 2 0.7 
สินคาสุขภัณฑและกระเบื้องปูพื้น     
 เพื่อซอมแซมบาน  73 24.3 39 13.0 
 เพื่อสรางบานใหม 74 24.7 69 23.0 
 เพื่อตกแตงบาน 50 16.7 107 35.7 
 เพื่อซอมแซมบานและสรางบานใหม 4 1.3 6 2.0 
 เพื่อสรางบานใหมและตกแตงบาน 1 0.3 15 5.0 
 เพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหมและตกแตงบาน 2 0.7 1 0.3 
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ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคการซื้อวัสดุกอสรางประเภท
ตาง ๆ ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกแบบสมัยใหม (ตอ) 

รานคาปลีกวัสดุกอสราง 

แบบดั้งเดิม แบบสมัยใหม 
ประเภทวัสดุกอสราง 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน 
(คน) 

รอย
ละ 

สีทาพื้นผิววัสดุ เชน สีทาบาน สีทาไม     
 เพื่อซอมแซมบาน  82 27.3 45 15.0 
 เพื่อสรางบานใหม 38 12.7 50 16.7 
 เพื่อตกแตงบาน 72 24.0 103 34.3 
 เพื่อซอมแซมบานและสรางบานใหม 5 1.7 7 2.3 
 เพื่อซอมแซมบานและตกแตงบาน 6 2.0 8 2.7 
 เพื่อสรางบานใหมและตกแตงบาน - - 10 3.3 
 เพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหมและตกแตงบาน 3 1.0 1 3.3 
อุปกรณไฟฟา     
 เพื่อซอมแซมบาน  105 35.0 61 20.3 
 เพื่อสรางบานใหม 35 11.7 52 17.3 
 เพื่อตกแตงบาน 37 12.3 95 31.7 
 เพื่อซอมแซมบานและสรางบานใหม 7 2.3 5 1.7 
 เพื่อซอมแซมบานและตกแตงบาน 1 0.3 5 1.7 
 เพื่อสรางบานใหมและตกแตงบาน 1 0.3 9 3.0 
 เพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหมและตกแตงบาน 2 0.7 3 1.0 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
  

วัสดุโครงสราง เชน เหล็ก หิน ปูน ทราย  
กลุมตัวอยางที่ใชบริการรานคาแบบดั้งเดิมสวนใหญซ้ือวัสดุประเภทโครงสรางเพื่อ

ซอมแซมบาน จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 40.7 รองลงมาซื้อเพื่อสรางบานใหม จํานวน 64 คน 
คิดเปนรอยละ 21 โดยซ้ือเพื่อซอมแซมและสรางบานใหม และเพื่อซอมแซมและตกแตงบานคิดเปน
สัดสวนนอยที่สุดเปนรอยละ 1  
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              กลุมตัวอยางที่ใชบริการจากรานคาปลีกแบบสมัยใหม สวนใหญซ้ือวัสดุประเภทโครงสราง
เพื่อตกแตงบาน จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 39 รองลงมาซื้อเพื่อสรางบานใหม จํานวน 43 คน 
คิดเปนรอยละ 14.3 และซื้อเพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหมและตกแตงบาน คิดเปนสัดสวนนอย
ที่สุดคือรอยละ 0.33  
 สินคาฮารดแวรและเครื่องมือชาง 

กลุมตัวอยางที่ใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญซ้ือสินคาฮารดแวรและเครื่องมือ
ชาง เพื่อซอมแซมบาน จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 36.3 รองลงมาซื้อเพื่อสรางบานใหม จํานวน 
38 คน คิดเปนรอยละ 12.7 โดยซ้ือเพื่อซอมแซมและสรางบานใหม คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดคือ
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1  
              กลุมตัวอยางที่ใชบริการรานคาปลีกแบบสมัยใหม สวนใหญซ้ือสินคาฮารดแวรและ
เครื่องมือชางเพื่อตกแตงบาน จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 33.7 รองลงมาซื้อเพื่อซอมแซมบาน 
จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 25.7 โดยซ้ือเพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหมและตกแตงบาน คิดเปน
สัดสวนนอยที่สุดคือรอยละ 0.7 
 สินคาสุขภัณฑ และกระเบื้องปูพื้น 

กลุมตัวอยางที่ใชบริการจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญซ้ือสินคาสุขภัณฑ และ
กระเบื้องปูพื้น  เพื่อตกแตงบานและสรางบานใหมซ่ึงมีจํานวนใกลเคียงกัน จํานวน 74 คน และ 73 
คน ตามลําดับ คิดเปนรอยละ 24.7 และ24.3 ตามลําดับ รองลงมาซื้อเพื่อตกแตงบาน จํานวน 50 คน 
คิดเปนรอยละ 16.67 โดยซ้ือเพื่อซอมแซมบานและตกแตงบาน และเพื่อสรางบานใหมและตกแตง
บานคิดเปนสัดสวนนอยที่สุดคือรอยละ 0.3   

กลุมตัวอยางที่ใชบริการรานคาปลีกสมัยใหม สวนใหญซ้ือสินคาสุขภัณฑและกระเบื้องปู
พื้นเพื่อตกแตงบาน จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 35.7 รองลงมาซื้อเพื่อสรางบานใหม จํานวน 69 
คน คิดเปนรอยละ 23 และซื้อเพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหม และตกแตงบาน คิดเปนสัดสวนนอย
ที่สุดคือรอยละ 0.3 

สีทาพื้นผิววัสดุ 
 กลุมตัวอยางที่ใชบริการจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม สวนใหญซ้ือสีทาพื้นผิววัสดุเพื่อ
ซอมแซมบาน จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 27.3 รองลงมาซื้อเพื่อตกแตงบาน จํานวน 72 คน คิด
เปนรอยละ 24 โดยซื้อเพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหม และตกแตงบาน คิดเปนสัดสวนนอยที่สุด
คือรอยละ1  

กลุมตัวอยางที่ใชบริการรานคาปลีกสมัยใหม สวนใหญซ้ือสีทาพื้นผิววัสดุเพื่อตกแตงบาน 
จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 35.7 รองลงมาซื้อเพื่อสรางบานใหม จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ
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16.67และซื้อเพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหม และตกแตงบาน คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดเปนรอยละ 
3.3 
 อุปกรณไฟฟา 

กลุมตัวอยางที่ใชบริการจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม สวนใหญซ้ืออุปกรณไฟฟา เพื่อ
ซอมแซมบาน จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 35 รองลงมาซื้อเพื่อตกแตงบาน จํานวน 37 คน คิด
เปนรอยละ12.3  โดยซ้ือเพื่อซอมแซมบานและตกแตงบาน และเพื่อสรางบานใหม และตกแตงบาน 
คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดคือรอยละ1   

กลุมตัวอยางที่ใชบริการรานคาปลีกสมัยใหม สวนใหญซ้ือเพื่ออุปกรณไฟฟาเพื่อตกแตง
บาน จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 31.67 รองลงมาซื้อเพื่อซอมแซมบาน จํานวน 61 คน คิดเปนรอย
ละ 20.33 และนอยที่สุดซื้อเพื่อซอมแซมบาน สรางบานใหม และตกแตงบาน คิดเปนสัดสวนนอย
ที่สุดคือรอยละ1 

 
      4.2.2 วันและเวลาที่ซ้ือวัสดุกอสราง  

ในชวงวันและเวลาที่ไปใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง จะแบงชวงของวันเปน 3 ชวง 
คือ วันจันทร ถึงวันศุกร วันเสารถึงวันอาทิตย และวันหยุดนักขัตฤกษ ซ่ึงในแตละชวงเวลาจะ
แบงเปน 4 ชวงเวลา คือ 8.00 ถึง 12.00 น.  12.01 ถึง 16.00 น.  16.01 ถึง 20.00 น. และ 20.01 ถึง 
21.00 น. ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.3 จํานวนและรอยละของวันและเวลาที่เลือกซื้อวัสดุกอสราง 

วันและเวลาที่เลือกซ้ือ จํานวน (คน) รอยละ 

วันจันทร – วันศุกร   
 08.00-12.00 น. 58 19.3 
 12.01-16.00 น. 41 13.7 
 16.01-20.00 น. 46 15.3 
 20.01-21.00 น. 3 1.0 
วันเสาร-อาทิตย   
 08.00-12.00 น. 72 24.0 
 12.01-16.00 น. 84 28.0 
 16.01-20.00 น. 58 19.3 
 20.01-21.00 น. 6 2.0 
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ตารางที่ 4.3 จํานวนและรอยละของวันและเวลาที่เลือกซื้อวัสดุกอสราง (ตอ) 

วันและเวลาที่เลือกซ้ือ จํานวน (คน) รอยละ 

วันหยุดนักขัตฤกษ   
 08.00-12.00 น. 35 11.7 
 12.01-16.00 น. 32 10.7 
 16.01-20.00 น. 22 7.3 
 20.01-21.00 น. 1 0.3 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
 
 จากตารางที่ 4.3 พบวากลุมตัวอยางที่ไปใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง วันจันทร ถึง วัน
ศุกร สวนใหญไปชวงเวลา 8.00 – 12.00 น.จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 19.3 รองลงมา คือชวง 
16.01 – 20.00 น. จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 15.3 และชวงเวลาที่กลุมตัวอยางไปใชบริการนอย
ที่สุด คือ 20.01 – 21.00 น. จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1  กลุมตัวอยางที่ไปใชบริการ วันเสาร – วัน
อาทิตย สวนใหญไปชวงเวลา 12.01 – 16.00 น. จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 28 รองลงมา คือ
ชวงเวลา  8.00 – 12.00 น. จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 24 และชวงเวลาที่กลุมตัวอยางไปใชบริการ
นอยที่สุดคือ ชวงเวลา 20.01 – 21.00 น. จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 2  กลุมตัวอยางที่ไปใชบริการ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางในวันหยุดนักขัตฤกษ สวนใหญไปชวงเวลา 8.00 – 12.00 น. จํานวน 35 คน 
คิดเปนรอยละ 11.7 รองลงมา คือ ชวงเวลา 12.01 – 16.00 น. จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 10.7 และ
ชวงเวลาที่กลุมตัวอยางไปใชบริการนอยที่สุด คือชวงเวลา 20.01 – 21.00 น. จํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ 0.3 
 
      4.2.3 หลักการเลือกซ้ือวัสดุกอสราง  
 แบงหลักการเลือกซื้อวัสดุกอสรางเปน 4 ขอ คือ เลือกวัสดุกอสรางที่มีคุณภาพ เลือกวัสดุ
กอสรางจากงบประมาณที่ตั้งไว รานคามีการบริการที่ดี รวดเร็วทันใจ และเลือกวัสดุกอสรางจาก
วัสดุที่มีราคาต่ําที่สุด แสดงในตารางที่ 4.4  
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ตารางที่ 4.4 จํานวนและรอยละของหลักการเลือกซื้อวัสดุกอสราง 

หลักการเลือกซ้ือวัสดุกอสราง จํานวน(คน) รอยละ 
ใหไดวัสดุกอสรางที่มีคุณภาพ 142 46.3 
ใหอยูในวงเงินที่ตั้งไว  102 34.0 
มีบริการที่ดี รวดเร็ว ทันใจ 32 10.7 
เลือกวัสดุกอสรางราคาต่ําที่สุด 24 8.0 

รวม 300 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ    
     
   จากตารางที่ 4.4 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือวัสดุกอสรางโดยคํานึงถึงคุณภาพ จํานวน 
142 คน คิดเปนรอยละ 46.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมา คือคํานึง จํานวนเงินที่ตั้งไว จํานวน 
102 คน คิดเปนรอยละ 34.0 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด โดยกลุมตัวอยางคํานึงถึงราคาต่ําที่สุดเพียง 24 
คน คิดเปนสัดสวนนอยที่สุดคือรอยละ 8 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 

      4.2.4 วิธีการชําระเงิน                                                                                                                                                  
 แบงเปนหลักในการเลือกชําระเงินเปน 4 สวน คือ เงินสด การใชบัตรเครดิต การผอนชําระ
กับบริษัทเงินผอน การไดเครดิตจากรานคา ดังนี้  
 
ตารางที่ 4.5 จํานวนและรอยละของวิธีการชําระเงิน 

วิธีการชําระเงิน จํานวน(คน) รอยละ 
เงินสด 262 87.3 
บัตรเครดิต 24 8.0 
ผอนชําระกับบริษัทเงินผอน 8 2.7 
เครดิตจากรานคา 6 2.0 

รวม 300 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ     
       
 จากตารางที่ 4.5  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญชําระสินคาดวยเงินสด จํานวน 262 คน คิด
เปนรอยละ 87.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาชําระดวยบัตรเครดิต จํานวน 24 คน คิดเปนรอย
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ละ 8 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด โดยกลุมตัวอยางใชเครดิตจากรานคา จํานวน 6 คน คิดเปนสัดสวน
นอยที่สุดคือรอยละ 2 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 
      4.2.5 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยาง มีทั้งหมด 6 สวน คือ ตัวเอง สมาชิก
ในครอบครัว ผูรับเหมาหรือชาง สถาปนิกและวิศวกร พนักงานขายสินคา มีดังนี้  
 
ตารางที่ 4.6 จํานวนและรอยละของบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล จํานวน(คน) รอยละ 
ตัวเอง 125 41.7 
สมาชิกในครอบครัว 118 39.3 
ผูรับเหมา ชาง 30 10.0 
เพื่อน 10 3.3 
สถาปนิก วิศวกร 10 3.3 
พนักงานขายสินคา 7 2.3 

รวม 300 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
 
 จากตารางที่ 4.6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางดวยตัวเอง จํานวน 
125 คน คิดเปนรอยละ 41.7 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาไดรับอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
วัสดุกอสรางจากสมาชิกในครอบครัว จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 39.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
และไดรับอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อจากพนักงานขายสินคามีจํานวน 7 คน คิดเปนสัดสวนนอย
ที่สุดคือรอยละ 2.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 
      4.2.6 แหลงขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง 
 เปนเแหลงขอมูลที่มาจากคําบอกเลาและสื่อตางๆที่มีอิทธิพลและตองการใหเขาถึงผูบริโภค
โดยตรง ไดแก คําบอกเลา ปายโฆษณา โทรทัศน แผนพับ หนังสือพิมพทองถ่ิน วิทยุ มีดังนี้  
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ตารางที่ 4.7 จํานวนและรอยละของแหลงขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง 

แหลงขอมูล จํานวน(คน) รอยละ 
คําบอกเลา 134 44.7 
ปายโฆษณา 71 23.7 
โทรทัศน 38 12.7 
แผนพับ 25 8.3 
หนังสือพิมพทองถ่ิน 13 4.3 
วิทยุ 12 4.0 
อ่ืนๆ    7 2.3 

รวม 300 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ  
       
 จากตารางที่ 4.7 พบวา คําบอกเลามีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางของกลุมตัวอยาง มี
จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 44.7 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมา ไดแก ปายโฆษณ จํานวน 
71 คน คิดเปนรอยละ 23.7 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด และแหลงขอมูลจากวิทยุ มีจํานวน 12 คน คิด
เปนสัดสวนนอยที่สุดคือรอยละ 4 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 

4.3 ระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง ระดับ
ความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบ
สมัยใหม การเปรียบเทียบระดับความสําคัญและความสามารถในการใหบริการของ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม 

 การวิเคราะหความสําคัญของปจจัยในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม จะให
ระดับความสําคัญและระดับความสามารถทั้งหมด 5 ระดับ ไดแก ระดับ 5 หมายถึง ดีมากที่สุด 
ระดับ 4 หมายถึง ดีมาก  ระดับ 3 หมายถึง ดีปานกลาง  ระดับ 2 หมายถึง  ดีนอย และ ระดับ 1 
หมายถึง ดีนอยที่สุด  

การเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม จะใช
เทคนิค Importance – Performance Analysis  (IPA) เปนเครื่องมือในการวิเคราะหขอมูล โดยการ
แบงแกนระดับความสําคัญและความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางออกเปน 2 สวน คือ 
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ระดับสูงและระดับต่ํา จะใชคาเฉลี่ยของคะแนนจากกลุมตัวอยางในการศึกษา ซ่ึงผลการศึกษาพบวา
คะแนนเฉลี่ยของความสําคัญของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมของกลุมตัวอยางคือ 4.1 
และคะแนนเฉลี่ยความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางของรานคาปลีกแบบสมัยใหมคือ 3.7  
คะแนนเฉลี่ยของความสําคัญของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยางคือ 4.1 และ
คะแนนเฉลี่ยความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคือ 3.7  
 การอธิบายผลการศึกษาจะเริ่มอธิบายและเปรียบเทียบกลุมปจจัยหลักกอน จากนั้นจะเปน
การอธิบายและเปรียบเทียบปจจัยภายในแตละกลุมปจจัย 
 
      4.3.1 ระดับความสําคัญและระดับความสามารถในการใหบริการ และการเปรียบเทียบระดับ

ความสําคัญและความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม
และแบบดั้งเดิม 

 การศึกษานี้ แบงปจจัยออกเปน 5 ปจจัย ไดแก 1) ปจจัยดานสินคา 2)ปจจัยดานราคา 3)
ปจจัยดานสถานที่ 4) ปจจัยดานสงเสริมการขาย 5) ปจจัยดานการใหบริการ 
 
ตารางที่ 4.8 คาเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยและความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุ

กอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม  
ระดับความสามารถ 

ระดับความสําคัญ 
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 

 
กลุมปจจัย 

x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

ดานสินคา 4.17 + 0.62 มาก 3.47 + 0.7 ปานกลาง 4.34 + 0.57 มาก 
ดานราคา 4.0 + 0.7 มาก 3.09 + 0.88 ปานกลาง 4.15 + 0.67 มาก 
ดานสถานที่ 4.09 + 0.65 มาก 3.18 + 0.78 ปานกลาง 4.24 + 0.6 มาก 
ดานสงเสริมการขาย 4.08 + 0.67 มาก 3.24 + 0.77 ปานกลาง 4.1 + 0.63 มาก 
ดานการใหบริการ 4.15 + 0.69 มาก 3.32 + 0.79 ปานกลาง 4.12 + 0.67 มาก 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
 
 จากตารางที่ 4.8 พบวา ทุกกลุมปจจัยมีระดับความสําคัญตอการเลือกรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางของกลุมตัวอยางในระดับมาก กลุมปจจัยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญมากที่สุด คือ ปจจัย
ดานสินคา รองลงมาคือ ปจจัยดานการใหบริการและปจจัยดานสถานที่  
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 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีความสามารถในการใหบริการระดับปานกลางทุก
ปจจัย โดยกลุมปจจัยที่มีคะแนนความสามารถในการใหบริการมากที่สุดคือ ปจจัยดานสินคา 
รองลงมาคือ ปจจัยดานการใหบริการและปจจัยดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ  
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถในการใหบริการในระดับมากทุก
กลุมปจจัย โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถของมากที่สุด คือ ปจจัยดานสินคา รองลงมา
คือปจจัยดานสถานที่และปจจัยดานราคา ตามลําดับ 
 

 
ภาพที่ 4.1 กราฟแสดงการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยและความสามารถในการใหบริการของ

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม 
ที่มา: จากผลการศึกษา 
 
 จากการวิเคราะหดวย IPA พบวา รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนน
ความสามารถในการใหบริการอยูในระดับสูงทุกปจจัย และ รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมี
คะแนนความสามารถในการใหบริการอยูในระดับปานกลางทุกปจจัย  โดยเมื่อพิจารณาความสําคัญ
พบวาทั้งรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม กลุมตัวอยางใหคะแนนความสําคัญ
ของปจจัยดานสินคาและคะแนนความสําคัญของปจจัยดานการบริการอยูในระดับสูง และให
คะแนนความสําคัญของปจจัยดานราคา  ปจจัยดานสถานที่ และปจจัยดานสงเสริมการขายอยูใน
ระดับต่ํา  

. . 

ความสามารถ 

คว
าม
สํา
คัญ

 

สูง 

Quadrant III 

a 

Quadrant II Quadrant I  

Quadrant IV 

a

b
cd

e

สูง 

ต่ํา 
3 3.2 3.4 3.6 4.03.8 4.2

4.4 

4.4

3 

3.2 

3.4 

3.6 

3.8 

4.0 

4.2 

b 

c 
d 
e 

 รานคาปลีกแบบดั้งเดิม     
  รานคาปลีกสมัยใหม 

a = ปจจัยดานสินคา 
b = ปจจัยดานราคา 
c = ปจจัยดานสถานที่ 
d = ปจจัยดานสงเสริมการขาย   
e = ปจจัยดานการใหบริการ  

QI = ความสําคัญสงู ความสามารถสูง 
QII = ความสําคัญสูง ความสามารถต่ํา 
QIII = ความสําคัญต่ํา ความสามารถต่ํา 
QIV = ความสําคัญต่ํา ความสามารถสูง 
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รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีปจจัยดานสินคาและปจจัยดานการบริการอยูใน
Quadrant II ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงแตระดับคะแนนความสามารถ
อยูในระดับต่ํา สวนคะแนนความสําคัญของ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ และปจจัยดาน
สงเสริมการขายอยูใน Quadrant III ซ่ึงหมายถึงระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับ
คะแนนความสามารถอยูในระดับต่ําเชนกัน     

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม มีปจจัยดานสินคาและปจจัยดานการบริการอยูใน
Quadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงและระดับคะแนนความสามารถ
อยูในระดับสูง สวน ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ และปจจัยดานสงเสริมการขายอยูใน 
Quadrant IV ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับคะแนนความสามารถ
อยูในระดับสูง    
 
      4.3.2 ระดับความสําคัญและระดับความสามารถของปจจัยยอยในการใหบริการ และการ

เปรียบเทียบระดับความสําคัญและระดับความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีก
วัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม 

 ในสวนที่ 3.2 นี้ จะอธิบายระดับความสําคัญและระดับความสามารถของปจจัยยอยในปจจัย
ดานตาง ๆ ไดแก ปจจัยดานสินคา ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานสงเสริมการขาย และ
ปจจัยดานการใหบริการ  

4.3.2.1 ปจจัยยอยดานสินคา 
 ปจจัยยอยดานราคาแบงออกเปน 5 ปจจัยยอย คือ 1) รานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก 2) 
รานมีสินคาที่มีคุณภาพ 3) รานมีสินคาที่ทันสมัย 4) รานมีการรับประกันคุณภาพสินคา 5) รานมี
สินคาพรอมขายเสมอโดยไมตองสั่งลวงหนา ดังตารางที่ 4.8 
 
ตารางที่ 4.9 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานสินคา ของ

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม  
ระดับความสามารถ 

ระดับความสําคัญ รานคาปลีกแบบดั้งเดิม ร า น ค า ป ลี ก
สมัยใหม 

 
ปจจัยยอยดานสินคา 

x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

รานมีสินคามียี่หอ
เปนที่รูจัก 

3.93 + 0.86 มาก 3.49 + 0.82 ปานกลาง 4.36 + 0.71 มาก 
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ตารางที่ 4.9 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานสินคา ของ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม (ตอ) 

ระดับความสามารถ 
ระดับความสําคัญ 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 
 

ปจจัยยอยดาน
สินคา x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

รานมีสินคามี
คุณภาพ 

4.31 + 0.78 มาก 
 

3.67 + 0.9 มาก 4.35 + 0.71 มาก 

รานมีสินคาทันสมัย 4.11 + 0.86 มาก 3.39 + 0.88 ปานกลาง 4.4 + 0.73 มาก 
รานมีสินคาที่มีการ
รับประกันคุณภาพ 

4.34 + 0.84 มาก 3.5 + 1.0 ปานกลาง 4.34 + 0.78 มาก 

รานมีสินคาพรอม
ขายโดยไมตองสั่ง
ลวงหนา 

4.17 + 0.86 มาก 3.3 + 1.0 ปานกลาง 4.22 + 0.79 มาก 

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
  
 จากตารางที่ 4.9 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานสินคาทุกปจจัยใน
ระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญมากที่สุดคือ รานที่มีการรับประกันคุณภาพ
สินคา รองลงมาคือ รานมีสินคาที่มีคุณภาพ และรานที่มีสินคาพรอมขายเสมอโดยไมตองสั่ง
ลวงหนา รานมีสินคาที่ทันสมัย ตามลําดับ และปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญนอยที่สุด
คือ รานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก 
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีความสามารถในการใหบริการ ปจจัยยอยดานสินคา
อยูในระดับปานมากกลางเกือบทุกปจจัย ไดแก รานมีสินคามียี่หอเปนที่รูจัก รานมีสินคาทันสมัย 
รานมีการรับประกันคุณภาพสินคา และรานมีสินคาพรอมขายโดยไมตองสั่งลวงหนา ยกเวนปจจัย
ยอยดาน  รานมีสินคาที่มีคุณภาพเพียงปจจัยเดียวที่รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมี
ความสามารถอยูในระดับมาก  
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถในระดับมากทุกปจจัย โดยปจจัยยอย
ที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถมากที่สุดไดแก รานมีสินคาที่ทันสมัย รองลงมาคือ รานที่มียี่หอ
สินคาเปนที่รูจัก รานมีสินคาที่มีคุณภาพ รานมีการรับประกันคุณภาพสินคา ตามลําดับ ซ่ึง รานมี
สินคาพรอมขายโดยไมตองสั่งลวงหนามีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถนอยที่สุด 
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ภาพที่ 4.2 กราฟแสดงการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยและความสามารถในการใหบริการของ
ปจจัยยอยดานสินคา รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม โดยเทคนิค 
IPA 

ที่มา : จากผลการศึกษา 
  
 จากการวิเคราะหดวย IPA พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยยอยดานรานมีสินคา
ที่มียี่หอเปนที่รูจัก อยูในระดับต่ํา แตใหความสําคัญปจจัยยอยอ่ืน ๆ ไดแก รานมีสินคาที่มีคุณภาพ 
รานมีสินคาที่ทันสมัย รานมีการรับประกันคุณภาพสินคา และรานมีสินคาพรอมขายเสมอโดยไม
ตองสั่งลวงหนาอยูในระดับสูง สําหรับความสามารถในการใหบริการพบวารานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบสมัยใหมมีคะแนนความสามารถในการใหบริการของปจจัยยอยดานสินคาอยูในระดับสูงทุก
ปจจัย แตรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนความสามารถในการใหบริการของปจจัยยอย
ดานสินคาอยูในระดับต่ําทุกปจจัย  

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีคาคะแนนความสําคัญและคาคะแนนความสามารถ
ของปจจัยยอยดานสินคาอยูใน Quadrant II ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูง

ความสามารถ

คว
าม
สํา
คัญ

 

สูง 

e 

bd
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b

c 

d 

a

ce

Quadrant III 

Quadrant 
II  

Quadrant I 

Quadrant IV 

สูง 

3.4 3.6 3.8 4.03.2 4.2

3.2 

3.4 

3.6 

3.8 

4.0 

4.2 

4.4 

4.4
3 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม   
 รานคาปลีกสมัยใหม 

a = รานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก 
b = รานมีสินคาที่มีคุณภาพ 
c = รานมีสินคาที่ทันสมัย 
d = รานมีการรับประกันคุณภาพสินคา 
e = รานมีสินคาพรอมขายเสมอ  โดยไม 

ตองสั่งลวงหนา 
QI = ความสําคัญสงู ความสามารถสูง 
QII = ความสําคัญสูง ความสามารถต่ํา 
QIII = ความสําคัญต่ํา ความสามารถต่ํา 
QIV= ความสําคัญต่ํา ความสามารถสูง 
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และระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา ไดแก รานมีสินคาที่มีคุณภาพ รานมีสินคาที่ทันสมัย 
รานมีการรับประกันคุณภาพสินคา และรานมีสินคาพรอมขายเสมอโดยไมตองสั่งลวงหนา แตปจจัย
ยอยดานรานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก อยูใน Quadrant III ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัย
อยูในระดับต่ําและระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา   

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม มีคะแนนความสําคัญและคะแนนความสามารถของ
ปจจัยยอยดานสินคาอยูใน Quadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงและ
ระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูงไดแก รานมีสินคาที่มีคุณภาพ รานมีสินคาที่ทันสมัย ราน
มีการรับประกันคุณภาพสินคา และรานมีสินคาพรอมขายเสมอโดยไมตองสั่งลวงหนา แตปจจัยยอย
ดานรานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก อยูใน Quadrant IV ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยู
ในระดับต่ําและระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง     
  
            4.3.2.2 ปจจัยยอยดานราคา 
 ปจจัยดานราคาแบงออกเปน 6 ปจจัยยอย คือ 1) รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 2) 
รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน 3) รานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน 4) ทานสามารถใชบัตรเครดิต
ชําระแทนเงินสดได 5) รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได 6) รานมีบริการผอนชําระเงินกับ
บริษัทเงินผอนตางๆ 
 
ตารางที่ 4.10 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานราคา ของ

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม  
ระดับความสามารถ 

ระดับความสําคัญ 
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 

 
ปจจัยยอยดานราคา 

x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา 

4.17 + 0.89 มาก 3.52 + 0.96 มาก 4.03 + 0.91 มาก 

ปายบอกราคา
ชัดเจน 

4.11 + 0.91 มาก 3.24 + 1.12 ปานกลาง 4.26 + 0.83 มาก 

ใบเสร็จแจงราคา
ชัดเจน 

4.17 + 0.88 มาก 3.31 + 1.11 ปานกลาง 4.33 + 0.89 มาก 

ใชบัตรเครดิตชําระ
แทนเงินสดได 

3.67 + 1.12 มาก 2.78 + 1.19 ปานกลาง 4.21 + 0.94 มาก 
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ตารางที่ 4.10 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานราคา ของ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม (ตอ) 

ระดับความสามารถ 
ระดับความสําคัญ 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 
 

ปจจัยยอยดานราคา 

x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

รานมีบัตรสวนลด
สําหรับลดราคา
สินคาได 

3.9 + 1.01 มาก 2.9 + 1.17 ปานกลาง 4.03 + 0.9 มาก 

รานมีบริการผอน
ชําระเงินกับบริษัท
เงินผอนตางๆ 

3.7 + 1.03 มาก 2.81 + 1.17 ปานกลาง 4.03 + 0.91 มาก 

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
  
 จากตารางที่ 4.10 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานราคาทุกปจจัยใน
ระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญมากที่สุดมีเทากัน 2 ปจจัยยอย คือ รานคา
ปลีกวัสดุกอสรางมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา รานคาปลีกมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน รองลงมา 
คือ รานคาปลีกมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน รานคาปลีกมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได 
รานคาปลีกมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงินผอนตาง ๆ และ ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนน
ความสําคัญนอยที่สุดคือ การใชบัตรเครดิตชําระแทนเงินสด 
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีความสามารถในการใหบริการในระดับปานกลาง
เกือบทุกกลุมปจจัยยอย ยกเวนปจจัยยอยดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคาที่มีคาเฉลี่ยคะแนน
ความสามารถมากที่สุด รองลงมาคือ รานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน       
รานมีบัตรสวนลดสําหรับสินคาลดราคาสินคา และรานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงินผอน
ตางๆ และปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถนอยที่สุด คือ การที่ลูกคาสามารถใชบัตร
เครดิตชําระแทนเงินสดได   
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนนความสามารถในการใหบริการระดับมาก
ทุกกลุมปจจัยยอย โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถมากที่สุดไดแก รานมีใบเสร็จแจง
ราคาชัดเจน รองลงมา คือ รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน และการที่ลูกคาสามารถใชบัตรเครดิต
ชําระแทนเงินสดได  ตามลําดับ โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถนอยที่สุดมี 3 ปจจัย
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ยอยที่เทากันไดแก รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคารานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคา 
รานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงินผอนตางๆ 
  

ภาพที่ 4.3 กราฟแสดงการเปรียบเทียบความสําคัญและความสามารถในการใหบริการของปจจัยยอย
ดานรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมและแบบดั้งเดิม ราคา โดยเทคนิค IPA 

ที่มา : จากผลการศึกษา 
 
 จากการวิเคราะหดวย IPA พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยยอยดานราคา ไดแก 
ลูกคาสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงินสดได รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได และ
รานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงินผอนตาง ๆ อยูในระดับต่ํา แตใหความสําคัญปจจัยยอยที่
เหลือ ไดแก รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน และรานมี
ใบเสร็จแจงราคาชัดเจนอยูในระดับสูง สําหรับความสามารถในการใหบริการพบวารานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนนความสามารถในการใหบริการของปจจัยยอยดานราคาอยูใน

ความสามารถ

คว
าม
สํา
คัญ

 

b

สูง 

c

e

       รานคาปลีกแบบดั้งเดิม  
   รานคาปลีกสมัยใหม 
a = รานมีราคาเหมาะสมกับ 
      คุณภาพสินคา 
b = รานมีปายบอกราคาสินคา 
      ชัดเจน 
c = รานมีใบเสร็จแจงราคา 
      ชัดเจน 
d = ลูกคาสามารถใชบัตร 
      เครดิตชําระแทนเงินสดได 
e = รานมีบัตรสวนลดสําหรับ 
      ลดราคาสินคาได 
f= รานมีบริการผอนชําระเงิน 
     กับบริษัทเงินผอนตางๆ 
 

f

e

d

ab c 

d 

a

สูง 

Quadrant III 

Quadrant II  Quadrant I 

Quadrant IV 

2.9 3.5 3.7 4.12.7 4.3 4.5

3.3 
3.5 

4.3 

4.5 

3.1 3.3 3.9

2.7 
2.9 
3.1 

3.7 
3.9 
4.1 

f

QI = ความสําคัญสงู ความสามารถสูง 
QII = ความสําคัญสูง ความสามารถต่ํา 
QIII = ความสําคัญต่ํา ความสามารถต่ํา 
QIV = ความสําคัญต่ํา ความสามารถสูง 



65 

ระดับสูงทุกปจจัย แตรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนความสามารถในการใหบริการ
ของปจจัยยอยดานราคาอยูในระดับต่ําทุกปจจัย   
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีคาคะแนนความสําคัญและคาคะแนนความสามารถ
ของปจจัยยอยดานราคาอยูใน Quadrant II ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูง
และระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา ไดแกรานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา รานมี
ปายบอกราคาสินคาชัดเจน และรานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน แตปจจัยยอยดานราคาอื่น ไดแก 
ลูกคาสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงินสดได รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได และ
รานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงินผอนตาง ๆ อยูใน Quadrant III ซ่ึงหมายถึง ระดับ
ความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา  

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม  มีค าคะแนนความสําคัญและคาคะแนน
ความสามารถของปจจัยยอยดานราคาอยูใน Quadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยู
ในระดับสูงและระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง ไดแก รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
สินคา รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน และรานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน แตปจจัยยอยดานราคา 
สวนอื่น ไดแก ลูกคาสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงินสดได รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคา
สินคาได และรานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงินผอนตาง ๆ อยูใน อยูใน Quadrant IV ซ่ึง
หมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง  
  
 4.3.2.3 ปจจัยยอยดานสถานที่  
 ปจจัยยอยดานสถานที่ แบงออกเปน 11 ปจจัยยอย ไดแก รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปน
แผนก ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก การ
ตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด รานมีบริเวณ
สําหรับรอรับสินคา รานมีบริเวณสําหรับขนถายสินคา รานคาสะอาด รานมีอากาศถายเทไดสะดวก 
รานเย็นสบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ รานมีแสงสวางเพียงพอ รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกับ
จํานวนลูกคา 
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ตารางที่ 4.11 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานสถานที่ ของ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม  

ระดับความสามารถ 
ระดับความสําคัญ 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 
ปจจัยยอยดาน

สถานที่ 
x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

รานจัดหมวดหมู
สินคาเปนแผนก 

4.12 + 0.91 มาก 3.24 + 1.15 ปานกลาง 4.32 + 0.8 มาก 

ชองทางเดินระหวาง
ช้ันวางสินคามี
ระยะหางเหมาะสม 

4.03 + 0.88 มาก 3.13 + 0.92 ปานกลาง 4.37 + 0.71 มาก 

การตกแตงภายใน
รานเหมาะสมกับ
สินคาที่ขาย 

4.04 + 0.83 มาก 3.31 + 0.91 ปานกลาง 4.27 + 0.77 มาก 

พื้นที่ภายในรานมี
ขนาดกวาง ไมแออัด 

4.11 + 0.83 มาก 3.14 + 0.93 ปานกลาง 4.23 + 0.77 มาก 

รานมีบริเวณสําหรับ
รอรับสินคา 

3.99 + 0.90 มาก 3.17 + 0.96 ปานกลาง 4.12 + 0.77 มาก 

รานมีบริเวณสําหรับ
ขนถายสินคา 

3.97 + 0.89 มาก 3.23 + 0.97 ปานกลาง 4.05 + 0.83 มาก 

รานคาสะอาด 4.15 + 0.91 มาก 3.26 + 1.03 ปานกลาง 4.26 + 0.81 มาก 
รานมีอากาศถายเท
ไดสะดวก 

4.17 + 0.88 มาก 3.24 + 1.06 ปานกลาง 4.22 + 0.84 มาก 

รานเปดเครื่องปรับ-
อากาศเยน็สบาย 

4.12 + 0.89 มาก 2.92 + 1.17 ปานกลาง 4.35 + 0.8 มาก 

รานมีแสงสวาง
เพียงพอ 

4.17 + 0.84 มาก 3.3 + 1.02 ปานกลาง 4.29 + 0.81 มาก 

รานมีพื้นที่จอดรถ
เพียงพอ 

4.14 + 0.89 มาก 3.17 + 1.08 ปานกลาง 4.19 + 0.85 มาก 

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ     
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 จากการตารางที่ 4.11 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานสถานที่ทุกปจจัย
ในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญมากที่สุด มี 2 ปจจัยยอยที่เทากัน คือราน
มีอากาศถายเทไดสะดวก รานมีแสงสวางเพียงพอ รองลงมาคือ รานคาสะอาด รานมีพื้นที่จอดรถ
เพียงพอกับจํานวนลูกคา รานเย็นสบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ รานมีการจัดหมวดหมูสินคา
เปนแผนก พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย  
ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก รานมีบริเวณ
สําหรับรอรับสินคา และปจจัยยอยที่มีคะแนนความสามารถนอยที่สุดคือรานมีบริเวณสําหรับขนถาย
สินคา          
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีความสามารถในการใหบริการเทากันทุกกลุมปจจัย
ยอยในระดับปานกลาง โดยทุกกลุมปจจัยยอยมีคะแนนความสามารถมากที่สุด คือ รานมีแสงสวาง
เพียงพอ  รานคาสะอาด  การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย รานมีการจัดหมวดหมู
สินคาเปนแผนก รานมีอากาศถายเทไดสะดวก  รานมีบริเวณสําหรับขนถายสินคา รานมีบริเวณ
สําหรับรอรับสินคา รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกับจํานวนลูกคา พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไม
แออัด ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก รานเย็น
สบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ   
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม มีความสามารถในการใหบริการเทากันทุกกลุม
ปจจัยยอยในระดับมาก โดยทุกกลุมปจจัยยอยมีคะแนนความสามารถมากที่สุด คือ ชองทางเดิน
ระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก รานเย็นสบายดวยการเปด
เครื่องปรับอากาศ รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก รานมีแสงสวางเพียงพอ การตกแตง
ภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย รานคาสะอาด  พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด รานมี
อากาศถายเทไดสะดวก รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกับจํานวนลูกคา รานมีบริเวณสําหรับรอรับสินคา   
รานมีบริเวณสําหรับขนถายสินคา    
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ภาพที่ 4.4 กราฟแสดงการเปรียบเทียบความสําคัญและความสามารถในการใหบริการของปจจัยยอย
ดานสถานที่ รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม โดยเทคนิค IPA 

ที่มา: จากผลการศึกษา 
 
 จากการวิเคราะหดวย IPA พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยยอยดานสถานที่ 
ไดแก รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด รานคาสะอาด 
รานมีอากาศถายเทไดสะดวก รานเย็นสบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ รานมีแสงสวางเพียงพอ 

b 
ce

f e 

d
a 

b c 
d a

f 
g 

gh h
i i 

j 
j 

k k

สูง 

ความสามารถ

คว
าม
สํา
คัญ

 

Quadrant III 

Quadrant II  Quadrant I 

Quadrant IV 

3.5 3.7 4.12.9 4.3 4.5 

3.3 

3.5 

4.5 

3.1 3.3 3.9

2.9 

3.1 

3.7 

3.9 

4.1 

4.3 

สูง 

a = รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก 
b = ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามี
ระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อได
สะดวก 
c = การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับ
สินคาที่ขาย 
d = พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด  

i= รานเย็นสบายดวยการเปด
เครื่องปรับอากาศ 
j=รานมีแสงสวางเพียงพอ 
k=รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกับ
จํานวนลูกคา 

 รานคาปลีกแบบดั้งเดิม  รานคาปลีกสมัยใหม 

e = รานมีบริเวณสําหรับรอรับ
สินคา 
f= รานมีบริเวณสําหรับขนถาย
สินคา  
g= รานคาสะอาด 
h= รานมีอากาศถายเทไดสะดวก 

QI = ความสําคัญสงู ความสามารถสูง    QIII = ความสําคญัต่ํา ความสามารถต่ํา 
QII = ความสําคัญสูง ความสามารถต่ํา   QIV = ความสําคัญต่ํา ความสามารถสูง 
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รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกับจํานวนลูกคา อยูในระดับสูง แตใหความสําคัญปจจัยยอยที่เหลือ 
ไดแก ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก การ
ตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย รานมีบริเวณสําหรับรอรับสินคา และรานมีบริเวณ
สําหรับขนถายสินคา อยูในระดับต่ํา โดยรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนความสามารถ
ในการใหบริการของปจจัยยอยดานสถานที่อยูในระดับต่ําทุกปจจัย  รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ
สมัยใหมมีความสามารถในการใหบริการดานปจจัยยอยดานสถานที่อยูในระดับสูงทุกปจจัย 

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีคาคะแนนความสําคัญและคาคะแนนความสามารถ
ของปจจัยยอยดานสถานที่อยูในQuadrant II ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูง
แตระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา ไดแก รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก พื้นที่
ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด รานคาสะอาด รานมีอากาศถายเทไดสะดวก รานเย็นสบายดวย
การเปดเครื่องปรับอากาศ รานมีแสงสวางเพียงพอ รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกับจํานวนลูกคา และ
รานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงินผอนตาง ๆ โดยปจจัยยอยที่เหลือไดแก ชองทางเดินระหวาง
ช้ันวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับ
สินคาที่ขาย รานมีบริเวณสําหรับรอรับสินคา และรานมีบริเวณสําหรับขนถายสินคา อยูในQuadrant 
III ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับคะแนนความสามารถอยูใน
ระดับต่ําเชนกัน   

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม  มีค าคะแนนความสําคัญและคาคะแนน
ความสามารถของปจจัยยอยดานสถานที่ ไดแกรานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก พื้นที่ภายใน
รานมีขนาดกวาง ไมแออัด รานคาสะอาด รานมีอากาศถายเทไดสะดวก รานเย็นสบายดวยการเปด
เครื่องปรับอากาศ รานมีแสงสวางเพียงพอ และรานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกับจํานวนลูกคา  อยูใน
Quadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงและระดับคะแนนความสามารถ
อยูในระดับสูงเชนกัน โดยปจจัยยอยที่เหลือไดแก ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหาง
เหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อไดสะดวก การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย รานมีบริเวณ
สําหรับรอรับสินคา และรานมีบริเวณสําหรับขนถายสินคา อยูใน Quadrant IV ซึ่งหมายถึง ระดับ
ความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําแตระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง   

 
           4.3.2.4 ปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย 
 ปจจัยยอยดานการสงเสริมการขายแบงออกเปน 10 ปจจัยยอย คือ รานมีการจัดรายการลด
ราคาสินคาอยางสม่ําเสมอ รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง รานมีระบบการชําระเงิน
ที่รวดเร็ว รานมีระบบการคิดเงินแมนยําและถูกตอง ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัวรานมี
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บริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว  รานจัดสงสินคาครบตาม
จํานวน  รานมีบริการหลังการขาย   รานมีบริการรับออกแบบบาน   
  
ตารางที่ 4.12 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานสงเสริมการ

ขายของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม  
ระดับความสามารถ 

ระดับความสําคัญ 
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 

ปจจัยยอยดาน
สถานที่ 

x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

รานมีการจัดรายการ
ลดราคาสินคาอยาง
สม่ําเสมอ 

4.03 + 0.88 มาก 3.01 + 1.09 ปานกลาง 4.15 + 0.84 มาก 

รานใหขอมูลในการ
สงเสริมการขายได
ถูกตอง 

3.99 + 0.88 มาก 3.33 + 0.93 ปานกลาง 4.11 + 0.78 มาก 

ร า น มี ร ะ บบก า ร
ชําระเงินที่รวดเร็ว 

4.10 + 0.85 มาก 3.31 + 0.94 ปานกลาง 4.19 + 0.84 มาก 

ร า น มี ร ะ บบก า ร
คิดเงินแมนยําและ
ถูกตอง 

4.19 + 0.86 มาก 3.43 + 0.96 ปานกลาง 4.23 + 0.83 มาก 

ชองชําระเงินมีความ
ส ะ ด ว ก แ ล ะ
คลองตัว 

4.17 + 0.86 มาก 3.28 + 0.95 ปานกลาง 4.21 + 0.8 มาก 

รานมีบริการจัดสง
สินคา ถึงบานโดย
ไมเสียคาใชจาย 

4.13 + 0.87 มาก 3.27 + 1.03 ปานกลาง 4.03 + 0.9 มาก 

รานจัดสงสินคาได
รวดเร็ว 

4.08 + 0.87 มาก 3.26 + 0.97 ปานกลาง 4.03 + 0.8 มาก 

ร า น จั ด ส ง สิ น ค า
ครบตามจํานวน 

4.22 + 0.84 มาก 3.55 + 1.0 ปานกลาง 4.12 + 0.83 มาก 
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ตารางที่ 4.12 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานสงเสริมการ
ขายของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม (ตอ)  

ระดับความสามารถ 
ระดับความสําคัญ 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 
ปจจัยยอยดาน

สถานที่ 
x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

รานจัดสงสินคาได
รวดเร็ว 

4.08 + 0.87 มาก 3.26 + 0.97 ปานกลาง 4.03 + 0.8 มาก 

ร า น จั ด ส ง สิ น ค า
ครบตามจํานวน 

4.22 + 0.84 มาก 3.55 + 1.0 ปานกลาง 4.12 + 0.83 มาก 

ร านมีบ ริการหลัง
การขาย 

4.06 + 0.96 มาก 3.1 + 1.1 ปานกลาง 3.98 + 0.96 มาก 

ร า น มี บ ริ ก า ร รั บ
ออกแบบบาน 

3.82 + 0.96 มาก 2.84 + 1.16 ปานกลาง 3.96 + 0.95 มาก 

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
 
 จากตารางที่ 4.12 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย
ทุกปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญมากที่สุด คือ รานจัดสงสินคา
ครบตามจํานวน รองลงมา คือ รานมีระบบการคิดเงินแมนยําและถูกตอง และ ชองชําระเงินมีความ
สะดวกและคลองตัว รานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย  รานมีระบบการชําระเงิน
ที่รวดเร็ว รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว รานมีบริการหลังการขาย รานมีการจัดรายการลดราคาสินคา
อยางสม่ําเสมอ  รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง  และกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ
ปจจัยยอยที่นอยที่สุด คือ รานมีบริการรับออกแบบบาน 
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีความสามารถในการใหบริการเทากันทุกกลุมปจจัย
ยอยในระดับปานกลาง โดยกลุมปจจัยยอยที่มีคะแนนความสามารถมากที่สุด คือ รานจัดสงสินคา
ครบตามจํานวน รองลงมาคือ รานมีระบบการคิดเงินแมนยําและถูกตอง และรานใหขอมูลในการ
สงเสริมการขายไดถูกตอง รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว ชองชําระเงินมีความสะดวกและ
คลองตัว  และมีปจจัยยอย 2 ปจจัยที่เทากันคือ รานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย 
และรานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว  รานมีบริการหลังการขาย  รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาอยาง 
สม่ําเสมอ ตามลําดับ และปจจัยยอยของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถ
นอยที่สุด คือ รานมีบริการรับออกแบบบาน 
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 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม มีความสามารถในการใหบริการเทากันทุกกลุม
ปจจัยยอยในระดับมาก โดยทุกกลุมปจจัยยอยมีคะแนนความสามารถมากที่สุด คือ รานมีระบบการ
คิดเงินแมนยําและถูกตอง รองลงมาคือ ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัว รานมีระบบการ
ชําระเงินที่รวดเร็ว รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาอยางสม่ําเสมอ รานจัดสงสินคาครบตาม
จํานวนรานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง และปจจัยยอย 2 ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยคะแนน
ความสามารถ คือ รานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย และรานจัดสงสินคาได
รวดเร็ว  รานมีบริการหลังการขาย ตามลําดับ  และปจจัยยอยของรานคาปลีกแบบสมัยใหมที่มี
คาเฉลี่ยคะแนนความสามารถนอยที่สุด คือ รานมีบริการรับออกแบบบาน  
 จากการวิเคราะหดวย IPA ดังภาพที่ 4.5 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยยอย
ดานสงเสริมการขาย ไดแก รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว รานมีระบบการคิดเงินแมนยําและ
ถูกตอง ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัวรานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไมเสีย
คาใชจาย  และรานจัดสงสินคาครบตามจํานวน อยูในระดับสูง แตใหความสําคัญปจจัยยอยที่เหลือ 
ไดแก รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาอยางสม่ําเสมอ รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายได
ถูกตอง รานจัดสงสินคาไดรวดเร็วรานมีบริการหลังการขาย   และรานมีบริการรับออกแบบบาน อยู
ในระดับต่ํา โดยรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนความสามารถในการใหบริการของ
ปจจัยยอยดานสงเสริมการขายอยูในระดับต่ําทุกปจจัย  รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมี
ความสามารถในการใหบริการดานปจจัยยอยดานสงเสริมการขายอยูในระดับสูงทุกปจจัย 

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีคาคะแนนความสําคัญและคาคะแนนความสามารถ
ของปจจัยยอยดานสงเสริมการขาย ไดแก รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว รานมีระบบการคิดเงิน
แมนยําและถูกตอง ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัวรานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไม
เสียคาใชจาย  และรานจัดสงสินคาครบตามจํานวนอยูในQuadrant II ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญ
ของปจจัยอยูในระดับสูงแตระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา โดยปจจัยยอยที่เหลือไดแก 
รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาสม่ําเสมอ รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง ราน
จัดสงสินคาไดรวดเร็ว รานมีบริการหลังการขาย   และรานมีบริการรับออกแบบบานอยูในQuadrant 
III ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับคะแนนความสามารถอยูใน
ระดับต่ํา   
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ภาพที่ 4.5 กราฟแสดงการเปรียบเทียบความสําคัญและความสามารถในการใหบริการของปจจัยยอย
ดานการสงเสริมการขาย รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม โดย
เทคนิค IPA 

ที่มา : จากผลการศึกษา 
  
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม  มีคาคะแนนความสําคัญและคาคะแนน
ความสามารถของปจจัยยอยดานสงเสริมการขาย ไดแกรานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว รานมี

b
c
ef 

e d

a b
c d
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h h

i 
i

j j 

ความสามารถ 

คว
าม
สํา
คัญ

 

สูง 

Quadrant III 

Quadrant II  Quadrant I 

Quadrant IV 

3.4 3.6 4.02.8 4.2 4.4 

3.2 

3.4 

4.4 

3.0 3.2 3.8

2.8 

3.0 

3.6 

3.8 

4.0 

4.2 

4.6 

4.6 

a = รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาอยาง
สม่ําเสมอ 
b = รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง 
c = รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว 
d = รานมีระบบการคิดเงินแมนยําและถูกตอง 
e = ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัว

f= รานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไม
เสียคาใชจาย 
g= รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว 
h= รานจัดสงสินคาครบตามจํานวน 
i= รานมีบริการหลังการขาย 
j=รานมีบริการรับออกแบบบาน 

 รานคาปลีกแบบดั้งเดิม  รานคาปลีกสมัยใหม

QI = ความสําคัญสงู ความสามารถสูง  QIII = ความสําคัญต่ํา ความสามารถต่ํา 
QII = ความสําคญัสูง ความสามารถต่ํา  QIV = ความสําคญัต่ํา ความสามารถสูง 
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ระบบการคิดเงินแมนยําและถูกตอง ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัวรานมีบริการจัดสง
สินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย และรานจัดสงสินคาครบตามจํานวนอยูใน Quadrant I ซ่ึงหมายถึง 
ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงแตระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง โดยปจจัย
ยอยที่เหลือไดแก รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาสม่ําเสมอ รานใหขอมูลในการสงเสริมการขาย
ไดถูกตอง รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว รานมีบริการหลังการขาย   และรานมีบริการรับออกแบบบาน
อยูในQuadrant IV ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําแตระดับคะแนน
ความสามารถอยูในระดับสูง   
 
 4.3.2.5 ปจจัยยอยดานการใหบริการ 
ปจจัยยอยดานการใหบริการแบงออกเปน 8 ปจจัยยอยไดแก พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปน
อยางดี พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา พนักงานมีความสามารถ
ในการสื่อสารกับลูกคา พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา พนักงานมีมารยาทสุภาพ  
พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการ  
 
ตารางที่ 4.13 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานการ

ใหบริการ ของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม  
ระดับความสามารถ 

ระดับความสําคัญ 
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 

ปจจัยยอยดานการ
ใหบริการ 

x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

พนักงานมีความรู
เกี่ยวกับสินคาดี 

4.08 + 0.89 มาก 3.31 + 0.99 ปานกลาง 4.08 + 0.86 มาก 

พนั ก ง า น มี ค ว า ม
ซ่ือสัตยกับลูกคา 

4.13 + 0.88 มาก 3.39 + 1.0 ปานกลาง 4.08 + 0.9 มาก 

พนั ก ง า น มี ค ว า ม
จริงใจกับลูกคา 

4.14 + 0.88 มาก 3.46 + 1.02 ปานกลาง 4.06 + 0.92 มาก 

พ นั ก ง า น มี ก า ร
ส่ือสารที่ดี 

4.13 + 0.8 มาก 3.37 + 0.94 ปานกลาง 4.2 + 0.76 มาก 

พนักงานมีความเต็ม
ใจแกปญหาใหลูกคา 

4.2 + 0.82 มาก 3.36 + 1.03 ปานกลาง 4.11 + 0.82 มาก 
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ตารางที่ 4.13 คาเฉลี่ยความสําคัญของและความสามารถในการใหบริการปจจัยยอยดานการ
ใหบริการ ของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม (ตอ) 

ระดับความสามารถ 
ระดับความสําคัญ 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกสมัยใหม 
ปจจัยยอยดานการ

ใหบริการ 
x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ x +  SD ระดับ 

พนักงานมีมารยาท
สุภาพ 

4.24 + 0.83 มาก 3.33 + 0.97 ปานกลาง 4.12 + 0.84 มาก 

พนักงานใหบริการมี
จํานวนมากเพียงพอ 

4.15 + 0.83 มาก 3.12 + 1.09 ปานกลาง 4.19 + 0.86 มาก 

ร านรั บฟ งคํ าติ ชม
เพื่อนําไปปรับปรุง 

4.13 + 0.9 มาก 3.22 + 1.07 ปานกลาง 4.09 + 0.89 มาก 

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ        
 
 จากตารางที่ 4.13 พบวา  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานการใหบริการทุก
ปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญมากที่สุด คือ พนักงานมีมารยาท
สุภาพ  รองลงมา คือ พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา  และ พนักงานใหบริการมีจํานวน
มากเพียงพอ พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา พนักงานมี
ความสามารถในการสื่อสารที่ดี  รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการ และปจจัยยอย
ดานการใหบริการที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสําคัญนอยที่สุดคือ พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปน
อยางดี  
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีความสามารถในการใหบริการเทากันทุกกลุมปจจัย
ยอยในระดับปานกลาง โดยกลุมปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถมากที่สุด คือ พนักงานมี
ความจริงใจกับลูกคา พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับ
ลูกคา  พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา พนักงานมีมารยาทสุภาพ พนักงานมีความรูเกี่ยวกับ
สินคาเปนอยางดี รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการ และปจจัยยอยของดานการ
ใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถนอยที่สุด คือ 
พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ    
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม มีความสามารถในการใหบริการเทากันทุกกลุม
ปจจัยยอยในระดับมาก โดยทุกกลุมปจจัยยอยมีคะแนนความสามารถมากที่สุด  คือ พนักงานมี
ความสามารถสื่อสารกับลูกคา พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ  พนักงานมีมารยาทสุภาพ  
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พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา  รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการ
พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา และปจจัยยอยดานการ
ใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมที่มีคาเฉลี่ยคะแนนความสามารถที่นอยที่สุดคือ 
พนกังานมีความจริงใจกับในการลูกคา   
 

ภาพที่ 4.6 กราฟแสดงการเปรียบเทียบความสําคัญและความสามารถในการใหบริการของปจจัยยอย
ดานการใหบริการ รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม โดยเทคนิค 
IPA 

ที่มา : จากผลการศึกษา       
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a = พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางด ี
b = พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา 
c = พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา 
d = พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับ
ลูกคา 
e = พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา 

f= พนักงานมีมารยาทสุภาพ 
g= พนักงานใหบริการมีจํานวนมาก
เพียงพอ 
h= รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุง
การใหบริการ 

 รานคาปลีกแบบดั้งเดิม  รานคาปลีกสมัยใหม  

4.4 

QI = ความสําคัญสงู ความสามารถสูง  QIII = ความสําคัญต่ํา ความสามารถต่ํา 
QII = ความสําคัญสูง ความสามารถต่ํา  QIV = ความสําคญัต่ํา ความสามารถสูง 
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จากการวิเคราะหดวย IPA พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยยอยดานการ
ใหบริการ ไดแก พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา พนักงานมีมารยาทสุภาพ และพนักงาน
ใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ อยูในระดับสูง แตใหความสําคัญปจจัยยอยที่เหลือ ไดแก พนักงาน
มีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี  พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา พนักงานมีความจริงใจกับ
ลูกคา พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับลูกคา และรานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการ
ใหบริการอยูในระดับต่ํา โดยรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนความสามารถของปจจัย
ยอยดานบริการอยูในระดับต่ําทุกปจจัย  รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถของ
ปจจัยยอยดานบริการอยูในระดับสูงทุกปจจัย 

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม มีคาคะแนนความสําคัญและคาคะแนนความสามารถ
ของปจจัยยอยดานบริการไดแก พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา  พนักงานมีมารยาทสุภาพ  
และพนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ อยูในQuadrant II ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของ
ปจจัยอยูในระดับสูงแตระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา โดยปจจัยยอยที่เหลือไดแก 
พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา พนักงานมีความจริงใจ
กับลูกคา พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับลูกคา และรานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุง
การใหบริการอยูใน Quadrant III ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับ
คะแนนความสามารถอยูในระดับต่ํา   

รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม  มีค าคะแนนความสําคัญและคาคะแนน
ความสามารถของปจจัยยอยดานบริการ ไดแก พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา พนักงานมี
มารยาทสุภาพ  และพนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ อยูในQuadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับ
ความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงและระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง โดยปจจัยยอยที่
เหลือไดแก พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา พนักงานมี
ความจริงใจกับลูกคา พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับลูกคา และรานรับฟงคําติชมเพื่อ
นําไปปรับปรุงการใหบริการอยูใน Quadrant IV ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูใน
ระดับต่ําแตระดับคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง  
 

4.4 ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง เมื่อ 
อายุ เพศ รายได และการศึกษาของกลุมตัวอยางแตกตางกัน 

 ผลการศึกษาเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีก
วัสดุกอสรางโดยเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนกตามเพศของผูบริโภคดวยสถิติ (t-test) และเปรียบเทียบความสําคัญ
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ของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนกตามกลุมอายุของผูบริโภค 
ระดับการศึกษา และระดับรายได ดวยการวิเคราะหทางสถิติ แบบ One-way ANOVA ผลการศึกษา
เปนดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.14 คะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุ

กอสรางจําแนกตามเพศของผูบริโภค 
เพศ ปจจัยในการตดัสินใจเลือกใชบริการ

รานคาปลีกวัสดุกอสราง* 
p- value 

ชาย  3.99 ± 0.52 0.009 
หญิง  4.17  ± 0.44  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน            
                

จากตารางที่ 4.14 พบวาเพศชายและเพศหญงิใหความสําคญัปจจัยในการตัดสินใจเลือกใช
บริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติ (p = 0.009) โดยเพศชายมีคา
คะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยเทากับ 3.99 และเพศหญิงมีคาคะแนนเฉลี่ยความสาํคัญของปจจัย
เทากับ 4.17  

 
ตารางที่ 4.15 ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนก

ตามกลุมอายุของผูบริโภค 
ชวงอาย ุ(ป) ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือก 

ใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง* 
p- value 

ต่ํากวา 25 4.07 ±  0.60 0.76 
25 – 36 4.09 ±  0.58  
37 -47 4.14 ±  0.57  
48 – 58 4.11 ±  0.57  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน                  
          
 จากตารางที่ 4.15 กลุมตัวอยางที่มีชวงอายุ 37-47 ป ใหคะแนนความสําคัญตอปจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางมากที่สุด โดยคาคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัย
เทากับ 4.14 รองลงมาคือ ผูที่มีชวงอายุ ระหวาง 48-58 ป ใหคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัย
เทากับ 4.11 ผูที่มีชวงอายุต่ํากวา 25 ป ใหคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยนอยที่สุดคือ 4.07 
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ใหผลการวิเคราะหดวย ANOVA พบวา ชวงอายุมีคาคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p = 0.76) 
 
ตารางที่ 4.16 ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนก

ตามระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือก 

ใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง* 
p- value 

ต่ํากวามัธยมศกึษาตอนปลาย 3.96 ±  0.66 0.42 
มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา 4.03 ±  0.61  
อนุปริญญาหรือเทียบเทา  4.18 ±  0.50  
ปริญญาตรี 4.06 ±  0.60  
สูงกวาปริญญาตรี 4.20 ±  0.76  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน                           
 
 จากตารางที่ 4.16 กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ซ่ึงสูงที่สุดมีคาคะแนน
เฉลี่ยความสําคัญของปจจัยเทากับ 4.20 รองลงมาคือ ผูที่มีระดับการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือ
เทียบเทา มีคาคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยเทากับ 4.18 และผูที่มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี  มีคาคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยเทากับ 4.06  และกลุมตัวอยางที่ใหความสําคัญ
ตอปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางนอยที่สุด คือ  ผูที่มีระดับการศึกษา
ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย มีคาคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยเทากับ 3.96 ใหผลการ
วิเคราะหดวย ANOVA พบวา ระดับการศึกษามีคาคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p = 0.42) 
 
ตารางที่ 4.17 ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนก

ตามระดับรายได 
รายได ( บาท )                   ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือก 

ใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง* 
p- value 

ต่ํากวา 5,000 4.05 ±  0.66 0.71 
5,000-10,000  4.10 ±  0.57  
10,001-15,000 4.13 ±  0.54  
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ตารางที่ 4.17 ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนก
ตามระดับรายได (ตอ) 

รายได ( บาท )                   ความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือก 
ใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง* 

p- value 

15,001-20,000  4.18 ±  0.63  
20,001- 25,000  3.97 ± 0.56  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน           
                 
 จากตารางที่ 4.17 ผูที่มีรายไดระหวาง 15,001 – 20,000 บาท ใหคาคะแนนความสําคัญตอ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางสูงที่สุดโดย มีคาคะแนนเฉลี่ย
ความสําคัญของปจจัยเทากับ 4.18 รองลงมาไดแก ผูที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 15,000 บาท มีคา
คะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยเทากับ 4.13 ผูที่มีรายไดระหวาง 5,000 – 10,000 บาท มีคา
คะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยเทากับ 4.10 ผูที่มีรายได ต่ํากวา 5,000 บาท  มีคาคะแนนเฉลี่ย
ความสําคัญของปจจัยเทากับ 4.05 และผูที่มีรายไดระหวาง 20,001 – 25,000 บาท มีคาคะแนนเฉลี่ย
ความสําคัญของปจจัยที่สุดเทากับ 3.97 ใหผลการวิเคราะหดวย ANOVA พบวา ชวงอายุมีคาคะแนน
เฉลี่ยความสําคัญของปจจัยไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p = 0.71)   
 

4.5 ผลการศึกษาเปรียบเทียบความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสราง
สมัยใหมกับรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม 

 ในสวนนี้ จะอธิบายการเปรียบเทียบความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม โดยจะเปรียบเทียบความสามารถในภาพรวม และจะ
เปรียบเทียบความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม ตามปจจัยดาน
ตาง ๆ ไดแก ปจจัยดานสินคา ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานสงเสริมการขาย และ
ปจจัยดานการใหบริการ  
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              เปรียบเทียบความสามารถในภาพรวม 
ตารางที่ 4.18 ความสามารถในภาพรวมของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม 

รานคาปลีกวัสดุกอสราง ความสามารถในภาพรวม* p- value 
แบบดั้งเดิม 3.25 ± 0.04 <      0.001 
แบบสมัยใหม    4.18  ± 0.31  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน        
                    
 จากตารางที่ 4.18 พบวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถใน
ภาพรวมเทากับ 3.25 และรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถใน
ภาพรวมเทากับ 4.18 โดยรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมี
ความสามารถในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติ  (p < 0.001) 
 
            เปรียบเทียบความสามารถการใหบริการ ปจจัยดานสินคา 
ตารางที่ 4.19 ความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสินคาของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ

ดั้งเดิมและแบบสมัยใหม 
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ความสามารถในการใหบริการ 

ปจจัยดานสนิคา* 
p- value 

แบบดั้งเดิม 3.47 ± 0.70 <      0.001 
แบบสมัยใหม    4.34  ± 0.57  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน            
                
 จากตารางที่ 4.19 พบวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถใน
การใหบริการปจจัยดานสินคาเทากับ 3.47 และรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนน
เฉลี่ยความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสินคาเทากับ 4.34 โดยรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสินคาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p < 0.001) 
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               เปรียบเทียบความสามารถการใหบริการ ปจจัยราคา 
ตารางที่ 4.20 ความสามารถในการใหบริการปจจัยดานราคาของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม

และแบบสมัยใหม 
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ความสามารถในการใหบริการ 

ปจจัยดานสนิคา* 
p- value 

แบบดั้งเดิม 3.09 ± 0.88 <      0.001 
แบบสมัยใหม    4.15  ± 0.67  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน       
                     
 จากตารางที่ 4.20 พบวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถใน
การใหบริการปจจัยดานราคาต่ํารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมโดยรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถในการใหบริการปจจัยดานราคาเทากับ 3.09 และรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถในการใหบริการปจจัยดานราคาเทากับ 
4.15 โดย รานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถในการ
ใหบริการปจจัยดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p < 0.001) 
 
 เปรียบเทียบความสามารถการใหบริการ ปจจัยสถานที่ 
ตารางท่ี 4.21 ความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสถานที่ของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ

ดั้งเดิมและแบบสมัยใหม 
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ความสามารถในการใหบริการ 

ปจจัยดานสถานที่* 
p- value 

แบบดั้งเดิม 3.18 ± 0.78 <      0.001 
แบบสมัยใหม    4.24  ± 0.60  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน        
                    
 จากตารางที่ 4.21 พบวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถ
ในการใหบริการปจจัยดานสถานที่เทากับ 3.18 และรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนน
เฉลี่ยความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสถานที่เทากับ 4.24 โดยรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสถานที่แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  (p < 0.001) 
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              เปรียบเทียบความสามารถการใหบริการ ปจจัยสงเสริมการขาย 
ตารางที่ 4.22 ความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสงเสริมการขายของรานคาปลีกวัสดุกอสราง

แบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม 
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ความสามารถในการใหบริการ 

ปจจัยสงเสริมการขาย* 
p- value 

แบบดั้งเดิม 3.24 ± 0.77 <      0.001 
แบบสมัยใหม    4.10  ± 0.63  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน            
                
 จากตารางที่ 4.22 พบวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถใน
การใหบริการปจจัยดานสงเสริมการขายต่ํากวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม โดยรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสงเสริมการ
ขายเทากับ 3.24 และรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถในการ
ใหบริการปจจัยดานราคาเทากับ 4.10 โดยรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ
สมัยใหมมีความสามารถในการใหบริการปจจัยดานสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ (p < 0.001) 
 

  เปรียบเทียบความสามารถการใหบริการ ดานปจจัยการใหบริการ 
ตารางที่ 4.23 ความสามารถดานปจจัยการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและ

แบบสมัยใหม 
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ความสามารถในการใหบริการ 

ดานปจจัยการใหบริการ* 
p- value 

แบบดั้งเดิม 3.32 ± 0.79 <      0.001 
แบบสมัยใหม    4.12  ± 0.67  

*คะแนนเฉลี่ย ± สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน    
                        
 จากตารางที่ 4.23 พบวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถ
ปจจัยดานการใหบริการต่ํากวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม โดยรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบดั้งเดิมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถดานปจจัยการใหบริการเทากับ 3.32 และรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมมีคะแนนเฉลี่ยความสามารถในการใหบริการปจจัยดานการใหบริการเทากับ   
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4.12 โดยรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถดาน
ปจจัยการใหบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p < 0.001) 
  

4.6 การอภิปรายผล 
ในภาพรวมของระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางการศึกษา

คร้ังนี้พบวากลุมตัวอยาง ใหความสําคัญทุกกลุมปจจัยอยูในระดับมาก โดยกลุมตัวอยางให
ความสําคัญมากที่สุดคือ ปจจัยดานสินคา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ วัดดานา สุกบันดิด (2545) 
ซ่ึงศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุกอสรางของลูกคาในกําแพงนคร
เวียงจันทน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางเรียงลําดับตามความสําคัญ 
ไดแก รานคามีสินคาครบตรงตามความตองการ  สินคามีคุณภาพ  การบริการหลังการขาย  การ
รับประกันคุณภาพสินคา ตามลําดับ และกลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางรองลงมา คือ ปจจัยดานการใหบริการ ซ่ึงสอดคลองกับ งานวิจัยของ Mattson 
(1982) และ Hutcheson and Mutinho (1998)  ไดศึกษาพฤติกรรมในการเลือกรานคาของผูบริโภค
พบวา ผูบริโภคตัดสินใจเลือกรานคาปลีก    ขี้นอยูกับการใหบริการจากรานคาและวิธีการขายของ
ผูขาย  เชน การตอนรับ การใหคําแนะนําและการแกไขปญหาใหกับลูกคา การนําเสนอสินคา  การ
ใหเครดิตในการซื้อ การบริการรับสงสินคา เชนเดียวกับการศึกษาของวัดดานา สุกบันดิด (2545) 
โดยพบวา ส่ิงที่ลูกคาตองการคือรานที่ใหความเปนกันเองกับลูกคา พนักงานขายมีสุภาพ ออนนอม  
มีการบริการหลังการขายที่ดี นอกจากการบริการจากพนักงานขายและสินคามีคุณภาพที่ดี  ปจจัย
ดานสถานที่ก็เปนปจจัยที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญของปจจัยเปนอันดับรองลงมา ไดแก รานคา
ตองมีความสะอาด เปนระเบียบ เรียบรอย มีอากาศถายเทไดสะดวก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
Babin (1994) ไดศึกษาดานการคาปลีกพบวา การสรางบรรยากาศและสิ่งแวดลอมภายในรานที่สราง
ความเพลิดเพลินในการเลือกซื้อ เชน มีอากาศถายเทภายในรานคาไมรอนและแออัดจนเกินไป  การ
จัดวางสินคาที่เปนระเบียบ ดูสวยงาม และหาไดงาย  สินคามีใหเลือกหลากหลาย  มีที่จอดรถสะดวก
ใหกับผูที่มาเลือกซื้อ นอกจากนั้นรานคายังตองคํานึงถึง การสงเสริมการขายเพื่อเปนการกระตุน
ยอดขายและสรางทางเลือกใหกับลูกคาโดยใชกลยุทธดานการจัดรายการสินคาโปรโมชั่น ซ่ึงเปน
การเพิ่มยอดขาย สงผลใหลูกคาเกิดแรงจูงใจเขามาใชบริการ ทําใหมีลูกคาหมุนเวียนเขามาในราน
และสรางความคึกคักและเพิ่มยอดขายใหกับรานได การประชาสัมพันธสวนใหญที่รานคาปลีกนิยม
ใชไดแก การโฆษณาผานหนังสือพิมพทองถ่ิน และสงเอกสารประชาสัมพันธไปที่กลุมเปาหมาย
โดยตรง สวนปจจัยสุดทายที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญนอยที่สุด คือปจจัยดานราคา จะเห็นไดวา
ราคาไมใชปจจัยหลักในการเลือกซื้อสินคา แตราคาตองไมสูงจนเกินไปและมีความเหมาะสมกับ
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คุณภาพสินคา ถึงแมวากลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญนอยที่สุด แตก็เปนปจจัยดานหนึ่งที่
ผูประกอบการคาปลีกตองใหความสําคัญ เพื่อนําไปประกอบเปนสวนหนึ่งในการปรับกลยุทธ 

ในภาพรวมของกลุมปจจัยนั้น กลุมตัวอยางใหความสามารถในการใหบริการของรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมอยูในระดับปานกลางทุกปจจัย โดยกลุมปจจัยรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมี
ความสามารถในการใหบริการมากที่สุดคือ ปจจัยดานสินคา รองลงมาคือ ปจจัยดานการใหบริการ 
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถในการใหบริการในระดับมากทุกกลุมปจจัย 
โดยปจจัยที่มีความสามารถมากที่สุด คือ ปจจัยดานสินคา ที่มีใหเลือกหลากหลายและมีความ
ทันสมัยซ่ึงเปนเหตุผลหลักที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ ทั้งนี้เมื่อเปรียบเทียบกับระดับความสําคัญ
ปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางจะเห็นวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีระดับความสามารถ
นอยกวาระดับความสําคัญที่กลุมตัวอยางใหความเห็นไว และเมื่อวิเคราะหดวยเทคนิค IPA พบวา 
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยดั้งเดิมมีคะแนนความสําคัญและคะแนนความสามารถในการ
ใหบริการอยูในระดับปานกลางทุกปจจัย โดยคะแนนความสามารถอยูใน Quadrant II ซ่ึงหมายถึง 
รานคาปลีกมีคะแนนความสําคัญอยูในระดับสูงแตคะแนนความสามารถอยูในระดับปานกลางทุก
ปจจัย และ Quadrant III ซ่ึงหมายถึง รานคาปลีกมีคะแนนความสําคัญอยูในระดับสูงแตคะแนน
ความสามารถอยูในระดับต่ํา ดังนั้นจึงสะทอนใหเห็นวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม
จําเปนตองไดรับการปรับปรุงทุกกลุมปจจัย สําหรับรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมเมื่อ
วิเคราะหดวยเทคนิค IPA พบวาคะแนนความสําคัญและคะแนนความสามารถในการใหบริการของ 
อยูใน Quadrant I ซ่ึงหมายถึงคะแนนความสําคัญสูงและคะแนนความสามารถอยูในระดับสูง เกือบ
ทุกปจจัย หมายความวาระดับความสําคัญของปจจัยสูงกับความสามารถในการสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคามีมาก ซ่ึงเปนขอไดเปรียบทางการแขงขันที่องคกรมีอยู เนื่องจากลูกคาไดใหความสําคัญ
ในสวนนี้และองคกรสามารถตอบสนองไดอยางดีจึงทําใหทั้งสองฝายไดรับความพึงพอใจ ดังนั้น
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมจึงควรรักษาระดับความสามารถไวเพื่อเปนจุดแข็งและเปน
กลยุทธในการแขงขันตอไป 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่องความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสราง  และ

ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานคาปลีก
วัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 2) ศึกษาความแตกตางของความสําคัญของปจจัยใน
การตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา เมื่อ อายุ เพศ 
รายไดและการศึกษาของผูบริโภคแตกตางกัน 3) เปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือก
รานคาปลีกวัสดุกอสรางของผูบริโภค กับความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบ
สมัยใหมและแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา และ 4) เปรียบเทียบความสามารถของ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมกับรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา โดยประชากรที่ศึกษา คือ ผูบริโภคที่เคยมีประสบการณในการซื้อสินคาจากรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม ที่อยูในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา กลุมตัวอยาง
คือผูใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางทั้งแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม ในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา จํานวน 300 ราย เลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปนโดยใชวิธีการเลือก
กลุมตัวอยางตามสะดวก  

เครื่องมือที่ในการรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถามโดยมีขอคําถามแบงเปน 3 สวนคือ สวน
ที่ 1 เปนการสอบถามพฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางของผูบริโภค สวนที่ 2 สอบถาม
ความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางและความสามารถในการ
ใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสราง ทั้งแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม ในมุมมองของผูบริโภค 
และสวนที่ 3 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
 จากผลการศึกษาความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมสามารถสรุปผลตาม
วัตถุประสงคในการศึกษาดังนี้ 
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      5.1.1 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางของกลุมตัวอยาง  
กลุมตัวอยาง ใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม โดยซ้ือสินคาประเภท

โครงสราง สินคาฮารดแวร เครื่องมือชาง สีทาพื้นผิววัสดุ และอุปกรณไฟฟา เพื่อซอมแซมบานมาก
ที่สุดเนื่องจากการซอมแซมบานและที่อยูอาศัย มีปริมาณการซื้อไมมาก และไมตองการความ
หลากหลายของสินคาจึงตองการความสะดวกและงายในการหาซื้อสินคา จึงเลือกซื้อจากรานคาปลกี
แบบดั้งเดิมซึ่งมีจํานวนรานคามากมายและสามารถหาซื้อไดจากพื้นที่ใกลเคียง และการซื้อสินคา
สุขภัณฑ กระเบื้องปูพื้น เพื่อสรางบานใหม เนื่องจากสินคาดังกลาวตองการความหลากหลายและ
ความสวยงาม และกลุมตัวอยางเลือกใชบริการจากรานคาปลีกแบบสมัยใหม โดยซ้ือสินคาประเภท 
ฮารดแวรและเครื่องมือชาง สุขภัณฑและกระเบื้องปูพื้น สีทาพื้นผิว อุปกรณไฟฟา เพื่อตกแตงบาน
มากที่สุด เนื่องจากการตกแตงบานตองการความสวยงาม และความหลากหลายของสินคา ซ่ึงรานคา
ปลีกสมัยใหมมีสินคาใหเลือกหลายประเภทซึ่งสินคาบางประเภทสามารถสั่งไดตามความตองการ
ของลูกคา พรอมกับมีสินคาที่ตกแตงเปนตัวอยางเพื่อใหลูกคาเห็นภาพกอนการตัดสินใจซื้อ จึงเปน
เหตุใหกลุมตัวอยางเลือกไปใชบริการจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม  กลุมตัวอยางที่ไป
ใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง สวนใหญไปวันจันทร ถึง วันศุกร ในชวงเวลา 8.00 – 12.00 น. 
เพราะตองนําไปใหชางหรือผูรับเหมาติดตั้ง เนื่องจากตองใชระยะเวลาในการติดตั้งจึงตองนําวัสดุ
กอสรางและอุปกรณไปใหในชวงเชา และกลุมตัวอยางที่ไปใชบริการ วันเสาร – วันอาทิตย สวน
ใหญไปชวงเวลา 12.01 – 16.00 น. เนื่องจากเปนวันหยุดจึงตองการพักผอนในชวงเชาจึงไมเรงรีบ 
นอกจากนั้นกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อวัสดุกอสรางที่มีคุณภาพ และใชการเลือกซื้อสินคาที่มี
ราคาต่ําที่สุดเปนจํานวนนอยที่สุด โดยกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกการชําระสินคาดวยเงินสด และ
ตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางดวยตัวเอง และรองลงมาไดรับอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง
จากสมาชิกในครอบครัวเนื่องจากเปนกลุมที่ใกลชิดกับกลุมตัวอยางมากที่สุด โดยพนักงานขาย
สินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด และแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุ
กอสรางสวนใหญไดจากคําบอกเลาหรือปากตอปากโดยกลุมตัวอยางไดขอมูลจากสมาชิกใน
ครอบครัวและกลุมเพื่อน 
 
      5.1.2 ความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุ

กอสราง เม่ือ อายุ เพศ รายไดและการศึกษาของผูบริโภคแตกตางกัน 
จากผลการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีก

วัสดุกอสรางโดยเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีก
วัสดุกอสรางจําแนกตามเพศดวยสถิติ (t-test) เมื่อเพศแตกตางกัน พบวา เพศหญิงและเพศชายมี
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ความแตกตางกันทางสถิติ โดยเพศหญิงมีคาเฉลี่ยความคาดหวังมากกวาเพศชายโดยมีคะแนนเฉลี่ย
ความสําคัญของปจจัย เทากับ 4.17 ± 0.44 เนื่องจากเพศหญิงมีความละเอียดในการเลือกซื้อสินคา
และมีความตองการดานคุณภาพและรูปลักษณของสินคาและการบริการที่มากกวาเพศชาย ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของ Carley Foster (2004) พบวา ผูหญิงเริ่มมาใชรานคาปลีกวัสดุและอุปกรณ
ตกแตงบานในปริมาณที่มากขึ้น เพราะรานคาประเภทดังกลาวมีอุปกรณตกแตงบาน เฟอรนิเจอร 
อุปกรณตกแตงสวนภายในบาน และสินคาที่มีความสวยงามที่เปนสินคาที่ผูหญิงนิยมมาเลือกซื้อ
สินคา จากการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางดวยสถิติ (ANOVA) พบวาชวงอายุมีคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยไมแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ (p=0.76)  

ความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางเมื่อกลุมตัวอยางมีการศึกษาแตกตางกัน พบวา กลุมตัวอยางทุกระดับการศึกษามีคาคะแนน
เฉลี่ยความสําคัญของปจจัยไมแตกตางอยางมีนัยสําคัญที่ (p=0.42)โดย กลุมตัวอยางที่มีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรีและระดับการศึกษาปริญญาตรีมีคาคะแนนความคาดหวังมากที่สุด
เนื่องจากเปนกลุมที่มีการศึกษาสูงทําใหมีการเก็บขอมูลและรายละเอียดกอนการตัดสินใจเลือกซื้อ 
ความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางเมื่อ
กลุมตัวอยางมีรายไดแตกตางกัน พบวา กลุมตัวอยางมีคะแนนเฉลี่ยความสําคัญของปจจัยไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ (p=0.42)โดยกลุมตัวอยางที่มีรายไดระหวาง 15,001 – 20,000 
บาท มีคาคะแนนความคาดหวังมากที่สุด ซ่ึงเปนกลุมที่มีรายไดระดับปานกลาง ซ่ึงเปนกลุมที่กําลัง
สรางฐานะและครอบครัวทําใหมีคาใชจายมากขึ้นทําใหกอนการเลือกซื้อสินคาจึงตองไตรตรอง
อยางละเอียดกอนการเลือกซื้อสินคา 
 
      5.1.3 การเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ

ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม 
 จากการวิเคราะหดวยเทคนิค IPA เพื่อเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในการเลือกใช
บริการและความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม ทําใหทราบถึง 
ความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและความสามารถในการ
ใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมอยูใน Quadrant ตาง ๆ ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.1 คาความสําคัญและความสามารถ ของปจจัยในดานตางๆของรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม โดยใชเทคนิค IPAในการวิเคราะห มีทั้งหมด 5 ปจจัย
หลัก และ 40 ปจจัยยอย แบงไดดังนี้ 

ประเภทรานคาปลีก 

แบบสมัยใหม แบบดั้งเดิม 
ปจจัย 

QI QII QIII QIV QI QII QIII QIV 

ปจจัยดานสินคา         

  1. รานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก         

  2. รานมีสินคาที่มีคุณภาพ         

  3. รานมีสินคาที่ทันสมัย         

  4. รานมีการรับประกันคุณภาพสินคา         

  5. รานมีสินคาพรอมขายเสมอ  โดยไมตอง   
      สั่งลวงหนา 

        

ปจจัยดานราคา         

  1. รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา         

  2. รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน         

  3. รานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน         

  4. ทานสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงิน 
      สดได 

        

  5. รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคา 
      ได 

        

  6. รานมีบริการผอนชําระเงินกับบริษัทเงิน 
      ผอน 

        

ปจจัยดานสถานที่         

   1. รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก         

   2. ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามี 
       ระยะหางเหมาะสมทําใหเดินเลือกซื้อได    
       สะดวก 

  
 
      

  3. การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคา 
      ที่ขาย 

        

  4. พ้ืนที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด         

  5. รานมีบริเวณสําหรับรอรับสนิคา         
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ตารางที่ 5.1 คาความสําคัญและความสามารถ ของปจจัยในดานตางๆของรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม โดยใชเทคนิค IPAในการวิเคราะห มีทั้งหมด 5 ปจจัย
หลัก และ 40 ปจจัยยอย แบงไดดังนี้ (ตอ) 

 
 
 

ประเภทรานคาปลีก 

แบบสมัยใหม แบบดั้งเดิม 
ปจจัย 

QI QII QIII QIV QI QII QIII QIV 

ปจจัยดานสถานที่ (ตอ)         

  6. รานมีบริเวณสําหรับขนถายสินคา         

  7. รานคาสะอาด         

  8. รานมีอากาศถายเทไดสะดวก         

  9. รานเย็นสบายดวยการเปด 
      เครื่องปรับอากาศ 

        

 10. รานมีแสงสวางเพียงพอ         

 11. รานมีพ้ืนที่จอดรถเพียงพอกับจํานวน 
       ลูกคา 

        

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย           

 1. รานมีการจัดรายการลดราคาอยาง  
     สม่ําเสมอ 

        

 2. รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายได  
     ถูกตอง 

        

 3. รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว         

 4. รานมีระบบการคิดเงินแมนยําและถูกตอง         

 5. ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัว         

 6. รานมีบริการจัดสงสินคาถึงบานโดยไม 
     เสียคาใชจาย 

        

 7. รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว         

 8. รานจัดสงสินคาครบตามจํานวน         

 9. รานมีบริการหลังการขาย         

 10. รานมีบริการรับออกแบบบาน         
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ตารางที่ 5.1 คาความสําคัญและความสามารถ ของปจจัยในดานตางๆของรานคาปลีกวัสดุกอสราง
แบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม โดยใชเทคนิค IPAในการวิเคราะห มีทั้งหมด 5 ปจจัย
หลัก และ 40 ปจจัยยอย แบงไดดังนี้ (ตอ) 

 
 จากผลการศึกษาสรุปไดดังตารางที่ 5.1 พบวา ระดับความสามารถในการใหบริการของ
ปจจัยหลักและปจจัยยอยของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม จะตกอยูใน 2 Quadrant ไดแก Quadrant II ซ่ึง
หมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงแตระดับความสามารถในการใหบริการอยูใน
ระดับต่ํา และ Quadrant III ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับต่ําและระดับ
ความสามารถอยูระดับต่ําเชนเดียวกัน ดั้งนั้น รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรใหความสาํคญั
กับปจจัยที่อยู Quadrant II และปจจัยที่อยูใน Quadrant III และเมื่อลําดับความสําคัญในการปรับปรุง
การใหบริการ ควรใหความสําคัญกับปจจัยที่อยู Quadrant II กอนเนื่องจากระดับความสําคัญของ
ปจจัยและระดับความสามารถในการใหบริการมีความแตกตางมากจึงควรปรับปรุงในสวนนี้กอน 
ไดแก ปจจัยดานบริการ โดยเฉพาะจํานวนพนักงานที่มีใหบริการภายในราน เนื่องจาก รานคาปลีก
วัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมสวนใหญมีจํานวนพนักงานไวคอยบริการไมเพียงพอ เนื่องจากตองการ
ประหยัดคาใชจาย เปนเหตุใหกลุมตัวอยางที่ไปใชบริการไมไดรับการบริการจากรานคาไดเต็มที่ 
จากนั้นจึงไปปรับปรุงปจจัยที่อยูใน Quadrant III ซ่ึงไดแก ปจจัยดานราคา ที่มีระดับคะแนน

ประเภทรานคาปลีก 

แบบสมัยใหม แบบดั้งเดิม 
ปจจัย 

QI QII QIII QIV QI QII QIII QIV 

ปจจัยดานการใหบริการ         

 1. พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยาง 
     ดี 

        

 2. พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา         

 3. พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา         

 4. พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับ 
     ลูกคา 

        

 5. พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา         

 6. พนักงานมีมารยาทสุภาพ         

 7. พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ         

 8. รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการ 
     ใหบริการ 
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ความสามารถนอยที่สุด เนื่องจากปจจัยยอยในดานราคารานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญไมมีบัตร
เครดิต บัตรลดราคา และการใหบริการชําระเงินจากบริษัทเงินผอนตางๆ ไวคอยบริการ ดังนั้น
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรเพิ่มระดับความสามารถในการใหบริการเพื่อปรับระดับ
ความสามารถของปจจัยในการใหบริการใหอยูใน Quadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของ
ปจจัยในการใชบริการของรานคาปลีกอยูในระดับสูงและระดับความสามารถในการใหบริการอยูใน
ระดับสูงเชนเดียวกัน เพื่อสรางความประทับใจใหกับผูมาใชบริการและรานคาปลีกสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดซ่ึงทําใหเกิดความพึงพอใจของทั้ง 2 ฝาย  
 ระดับความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกแบบสมัยใหม อยูใน 2 Quadrant 
ไดแก Quadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงและระดับความสามารถใน
การใหบริการอยูในระดับสูงเชนกัน และ Quadrant IV ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยู
ในระดับต่ําแตระดับความสามารถในการใหบริการอยูในระดับสูง จะเห็นไดวาระดับความสามารถ
ของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมอยูในระดับสูงทั้ง 2 Quadrant ซ่ึงเปนขอไดเปรียบของ
รานคาปลีกแบบสมัยใหมที่มีระดับความความสามารถสูงและสามารถตอบสนองความตองการของ
กลุมลูกคาไดทุกกลุมปจจัยในทุกดาน  
 เมื่อเปรียบเทียบความสําคัญและความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม
และแบบดั้งเดิมทําใหทราบถึง ความสามารถของรานคาปลีกทั้งสองแบบแสดงใหเห็นวารานคาปลีก
แบบสมัยใหมมีระดับความสามารถในการใหบริการมากกวาทุกดาน ซ่ึงเปนขอไดเปรียบและเปนจดุ
แข็งของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมที่ควรรักษาไว และรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบ
ดั้งเดิมมีคะแนนความสามารถอยูในระดับปานกลางทุกปจจัย ซ่ึงตางจากรานคาปลีกแบบสมัยใหม 
ทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรปรับปรุงการใหบริการและพัฒนาความสามารถใหดีขึ้นกวาเดิม
เพื่อเพิ่มศักยภาพของรานคาใหสามารถแขงขันกับรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม และทําให
ธุรกิจสามารถเติบโตและดํารงกิจการตอไปได 
 
      5.1.4 การศึกษาเปรียบเทียบความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสมัยใหมกับรานคาปลีก

วัสดุกอสรางแบบดั้งเดิม 
  จากการวิเคราะหดวย t-test พบวา ความสามารถในการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถมากกวารานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมในทุกๆดาน
แตกตางอยางเห็นไดชัด ซ่ึงคาคะแนนความสามารถของรานคาปลีกแบบสมัยใหมในภาพรวม 
เทากับ 4.18 ± 0.31 และคะแนนความสามารถของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม เทากับ 3.25 ± 0.04 จะเหน็
ไดวามีคะแนนที่แตกตางกันพอสมควร ประกอบกับผลการวิเคราะหดวย IPA ที่รานคาปลีกวัสดุ
กอสรางแบบสมัยใหมมีคาคะแนนความสําคัญของปจจัยและความสามารถในการใหบริการอยูใน 
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Quadrant I ซ่ึงหมายถึง ระดับความสําคัญของปจจัยอยูในระดับสูงและระดับความสามารถในการ
ใหบริการอยูในระดับสูง ทําใหทราบถึงปจจัยในดานตาง ๆ ทั้ง 5 ปจจัยโดยในทุกปจจัยหลักและทุก
ปจจัยยอยของความสามารถรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมมีความสามารถมากกวารานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในทุกดาน ซ่ึงเปนขอไดเปรียบของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหม แตใน
บางปจจัยยอยของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมก็มีจุดเดนที่เปนความสามารถที่กลุมตัวอยางสามารถ
ตอบสนองไดตรงตามความตองการ จึงเปนเหตุใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรรักษาระดับ
ความสามารถที่มีอยูและนําจุดแข็งของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมเพื่อนําไปปรับปรุง
และเพิ่มขีดความสามารถใหกับรานตอไป 

 

5.2 ขอเสนอแนะ  
      5.2.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
       จากผลการศึกษาความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม มีขอเสนอแนะเพื่อนําไป
ประยุกตใชและปรับปรุงความสามารถในการใหบริการ ดังนี้ 

5.2.1.1 ปจจัยดานสินคา 
                  1) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรปรบัปรุงการใหบริการ ไดแก 

1.1) เพิ่มปริมาณสินคาภายในรานใหเพียงพอกับการขาย และ นําสินคาที่เปน
รูปแบบใหมและมีความหลากหลายนําเขามาขายภายในราน เพื่อสรางทางเลือกใหกับลูกคา 
   1.2) รานคาควรเพิ่มจํานวนสินคาใหมีการรับประกันเพิ่มมากขึ้น 
       2) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
 2.1) เพิ่มปริมาณสินคาใหเพียงพอกับการขาย หากสินคาตัวที่มียอดการซื้อสูงควรมี
การกักตุนสินคาซึ่งบางครั้งสินคาไมพอขาย ทําใหตองสั่ง และเสียเวลาในการรอสินคา 
  5.2.1.2 ปจจัยดานราคา 
  1) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
  1.1) รานคาปลีกควรมีบริการใชบัตรเครดิตรชําระแทนเงินสดได ซ่ึงบางครั้งซื้อ
สินคาปริมาณมาก มีราคาสูงทําใหตองนําเงินสดจํานวนมากมาชําระคาสินคา เพื่อเพิ่มความสะดวก
ในการมาซื้อสินคาใหกับลูกคาได 
 1.2) รานคาควรติดปายบอกราคาสินคาใหชัดเจน เพื่อใหลูกคาไดทราบราคากอน
การตัดสินใจซื้อ 
  2) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
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   2.1) ราคาสินคาบางประเภทที่ตองสั่งหรือขาดตลาด บางครั้งมีราคาสูงเกินไป จึง
ควรตั้งราคาใหเหมาะกับตนทุนและคุณภาพของสินคา 
  5.2.1.3 ปจจัยดานสถานที่ 
  1) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
   1.1) ควรจัดวางสินคาภายในรานใหมีพื้นที่และชองทางเดินเปนระเบียบ เพื่อทําให
รานคาดูไมแออัด 
  1.2) ควรจัดพื้นที่บริเวณขนถายสินคาใหมีความสะดวกและคลองตัวเพื่อทําใหผู
ที่มาใชบริการไมเสียเวลา และลดอุบัติเหตุที่เกิดจากการขนสงได 
  2) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
  2.1) พื้นที่สําหรับรอรับสินคามีระยะหางจากจุดชําระสินคามากเกินไปเพราะ
รานคาปลีกแบบสมัยใหมสวนใหญจะมีจุดรับสินคาอยูดานหลังของอาคาร ซ่ึงรานคาควรมีการนํา
สินคาจาก สต็อกสินคานํามาสงใหบริเวณหนาอาคารหรือที่จอดรถของผูมาใชบริการ 
  2.2) รานคาปลีกสมัยใหมมีสถานที่สําหรับรอรับสินคาไมเพียงพอตอผูมาใชบริการ 
ซ่ึงบางครั้งมีลูกคามาใชบริการเปนจํานวนมาก ไมมีที่รอรับสินคา ทําใหลูกคาตองยืนรอ ทําใหเกิด
ความเมื่อยลา สรางความไมพอใจ และไมอยากกลับมาใชบริการอีก   
  5.2.1.4 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
  1) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
  1.1) การบริการหลังการขาย ควรมีการเอาใจใสและดูแล หลังจากลูกคาไดซ้ือสินคา
ไปแลว เมื่อมีปญหาเกี่ยวกับสินคาหรือบริการสวนใหญจะไมคอยสนใจและไมคอยเต็มใจที่จะ
แกปญหาใหกับลูกคา  
  1.2 ควรปรับปรุงการจัดสงสินคาใหมีความรวดเร็ว และถูกตองแมนยํา เพราะหนา
งานตองรอสินคาจากรานเพื่อนําไปติดตั้ง เมื่อการจัดสงมีความลาชาทําใหเกิดความเสียหายได 
  2) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
  2.1) การใหขอมูลดานการสงเสริมการขายไมชัดเจน สรางความสงสัยใหกับผูมาใช
บริการ ซ่ึงการจัดรายการสงเสริมการขายบางรายการมีความซับซอนและขาดการอธิบายที่ชัดเจน
จากพนักงาน จึงควรอบรมและใหความรู ความเขาใจ กับพนักงานเพื่อใหสามารถถานทอดและ
ส่ือสารกับลูกคาไดอยางเขาใจ 
   2.2) อัตราคาจัดสงสินคานอกพื้นที่ที่จัดสง มีอัตราคาบริการคอนขางสูง ควรปรับ
ใหมีอัตราที่เหมาะสม 
  5.2.1.5 ปจจัยดานการใหบริการ 
  1) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 
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  1.1) ควรมีจํานวนพนักงานใหเพียงพอกับจํานวนลูกคาที่มาใชบริการ ซ่ึงสงผลให
สามารถรองรับลูกคาที่มาใชบริการเพื่อไมใหเกิดความลาชา 

 1.2) ควรจัดอบรมพนักงานและใหขอมูลและความรูเกี่ยวกับสินคาที่มีขายภายใน
ราน เพื่อสรางความเขาใจและสามารถอธิบายใหกับลูกคาเขาใจได 
  2) รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมควรปรับปรุงการใหบริการ ไดแก 

2.1) การใสใจและคัดเลือกพนักงานที่จะเขามาทํางาน เนื่องจากรานคาปลีกสมัย
เปนรานคาขนาดใหญ จึงเปนที่สนใจและมีคนตองการเขามาทํางาน เปนเหตุใหผูสมัครเปนจํานวน
มากและมีความหลากหลาย จึงควรที่ใสใจและคัดสรร บุคลากรที่จะมาทํางานเปนอยางดี เพราะ
ลูกคาสวนใหญ ตองการรับการบริการพนักงานที่มีความสุภาพ ออนนอม มีความซื่อสัตยและจริงใจ
ที่จะแกปญหาใหกับลูกคา   

    
      5.2.2 ขอเสนอแนะจากนักวิจัย 
 จากผลการศึกษาความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและ
ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม มีขอเสนอแนะ จากนักวจิยั
ดังนี้ 
 1. การศึกษาในครั้งนี้ทําเฉพาะในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ซ่ึงในงานวิจัยคร้ังตอไป
ควรทําการศึกษาในเขตพื้นที่ใกลเคียง หรือในจังหวัดอื่น ในการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางของผูบริโภค เพื่อนําเปรียบเทียบกับผลการศึกษาในครั้งนี้ วาผลการศึกษาที่ไดมีความ
ใกลเคียง หรือมีความแตกตางจากผลการศึกษาในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา เพื่อเปนขอมูลของ
ผูบริโภคในแตละพื้นที่ ซ่ึงสามารถนํามาใชปรับกลยุทธของรานคาปลีกวัสดุกอสรางในเขตพื้นที่นั้น 
ได 
 2. เทคนิค IPA สามารถนําไปใชไดกับธุรกิจอื่น นอกเหนือจากการใชวิเคราะหในธุรกิจคา
วัสดุกอสราง ไดแก ธุรกิจดานโรงแรม โรงพยาบาล ธุรกิจอูซอมรถ ธุรกิจดานการทองเที่ยว ธุรกิจ
รานอาหาร เปนตน ซ่ึงเทคนิคดังกลาวสามารถนําไปประยุกตใชกับธุรกิจที่เกี่ยวกับดานการ
ใหบริการไดเกือบทุกประเภท เพื่อศึกษาความสําคัญของปจจัยและความสามารถในการใหบริการ
ของธุรกิจประเภทนั้นได 
 3. จากการศึกษาความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางในครั้งนี้ไดแบง
ปจจัยในการศึกษาออกเปน 5 ดาน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานการใหบริการ จากการที่รานคาปลีกวัสดุกอสรางมี
การดําเนินงานในสวนของการใหบริการแกลูกคา ดังนั้นในงานวิจัยคร้ังตอไปควรทําการศึกษาถึง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 8 องคประกอบ ไดแก ดานองคประกอบผลิตภัณฑ ดานราคา
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และคาใชจายอื่นๆ ดานสถานที่ เวลา และชองทาง ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ ดาน
บุคคล ดานผลิตภาพการผลิตและคุณภาพ และดานหลักฐานทางกายภาพที่มองเห็น ซ่ึงเปนปจจัยที่
สามารถนํามาใชไดกับธุรกิจบริการ 
 4. การศึกษาความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและความสามารถ
ของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบสมัยใหม  โดยใชเทคนิค  IPA (Importance 
Performance Analysis) นั้น สามารถนําเทคนิคนี้ไปปรับใชในการการวิจัยคร้ังตอไป โดยศึกษาถึง
รานคาปลีกประเภทอื่นได เชน รานคาสะดวกซื้อแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม เปนตน  
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง “ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดกุอสรางและ 

ความสามารถของรานคาปลกีวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดมิ 
ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา” 

 
คําชี้แจง 

 
 แบบสอบถามนี้ เปนสวนหนึ่งของงานวิจัย เร่ืองความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางและความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ของนักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ สํานักวิชา
เทคโนโลยีสังคม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
 1.  ขอมูลแบบสอบถามทุกฉบับในครั้งนี้ จะไมนําเสนอหรือเปดเผยเปนรายบุคคล การ
นําเสนอจะเสนอผลในภาพรวม คําตอบในแบบสอบถามจะถือเปนความลับเพื่อการประมวลผล
สําหรับการศึกษาครั้งนี้เทานั้น 
 2.  สําหรับการศึกษาครั้งนี้ไดทราบถึงความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางและความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิมในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา เพื่อประโยชนในการกําหนดกลยุทธสําหรับรานคาปลีกวัสดุกอสรางที่
เหมาะสม อันจะนําไปสูความพึงพอใจของผูซ้ือวัสดุกอสรางในที่สุด 
 3.  แบบสอบถาม มีทั้งหมด 3 ตอน 
 ตอนที่ 1 พฤติกรรมในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางของผูบริโภค 
 ตอนที่ 2 ความสําคัญของปจจัยตอการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสราง

และความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและ
แบบดั้งเดิม 

 ตอนที่ 3 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
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 ในการตอบแบบสอบถามทั้ง 3 สวนนี้ กรุณาตอบแบบสอบถามทุกขอตามสภาพความเปน
จริง 
 ขอขอบคุณ ทานเปนอยางยิ่ง ที่ใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้เปน
อยางดี 
 
 พินิจ   มาทอง 
 นักศึกษาปริญญาโท  สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ 
 สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
 โทร. 081-6974015 
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แบบสอบถาม 
เร่ืองความสําคญัของปจจัย ในการเลือกรานคาปลีกวัสดกุอสรางและ 

ความสามารถของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดมิในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา 

  
 
 
 
 
ตอนที่ 1 พฤตกิรรมในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางของผูบรโิภค 
คําชี้แจง โปรดเขียนเครื่องหมาย หรือเติมขอความลงในชองวางทีก่าํหนดใหตามความเปนจริง  
1. โปรดเลือกประเภทวัสดุกอสรางที่ทานซื้อจากรานคาปลีกวสัดุกอสราง (เลือกไดมากกวา 1 
ประเภท) พรอมระบุประเภทรานคาปลีก [แบบดั้งเดิม , แบบสมัยใหม]และวัตถุประสงคที่ทานมา
เลือกซื้อสินคาวัสดุกอสราง 

○ วัสดุโครงสราง เชน เหล็ก , หิน ,ปูน, ทราย, ไมแบบ   
    □ รานคาปลีกแบบดั้งเดิม      

        เพื่อ  ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน   ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 
          □รานคาปลีกแบบสมัยใหม 

      เพื่อ ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน    ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 

○ สินคาฮารดแวร,เครื่องมอืชาง 
     □ รานคาปลีกแบบดั้งเดิม      

        เพื่อ  ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน   ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 
          □รานคาปลีกแบบสมัยใหม 

      เพื่อ ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน    ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 

○ สินคาสุขภัณฑและ กระเบื้องปูพื้น 
       □ รานคาปลีกแบบดัง้เดิม      

        เพื่อ  ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน   ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 
          □รานคาปลีกแบบสมัยใหม 

     เพื่อ ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน    ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 
 

นิยามศัพท  รานคาปลีกวัสดกุอสรางสมัยใหม ไดแก โฮมโปร โฮมมารท  
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือ รานคาที่นอกเหนือจากรานคาปลีกสมัยใหมที่เปนแบบ
เปดโลง ไมมี                                  
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○ สีทาพื้นผิววัสดุ เชน สีทาบาน สีทาไม 
   □ รานคาปลีกแบบดั้งเดิม      

       เพื่อ  ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน   ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 
         □รานคาปลีกแบบสมัยใหม 

     เพื่อ ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน    ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 

○ อุปกรณไฟฟา    
         □ รานคาปลีกแบบดั้งเดิม      

        เพื่อ  ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน   ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 
         □รานคาปลีกแบบสมัยใหม 

      เพื่อ ○   ซอมแซมบาน  ○ สรางบานใหม  ○ ตกแตงบาน    ○ อ่ืนๆ โปรดระบุ 
2. สวนใหญทานมักไปซื้อวสัดุกอสรางในวันและเวลาใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ ) 
              □ วันจันทร-วันศกุร                                                   
                    ○ 8.00-12.00 น.      ○ 12.01-16.00 น.    ○ 16.01-20.00  น.     ○ 20.00-21.00 น.  
              □ วันเสาร-วันอาทิตย 
                   ○ 8.00-12.00 น.      ○ 12.01-16.00 น.     ○ 16.01-20.00  น.       ○ 20.00-21.00 น. 
         □ วนัหยุดนักขัตฤกษ 
              ○ 8.00-12.00 น.        ○ 12.01-16.00 น.     ○ 16.01-20.00  น.    ○ 20.00-21.00 น. 
3. ที่ผานมาทานซื้อวัสดุกอสรางโดยใชหลักการใดมากท่ีสุด 
            □ ใหอยูในวงเงินทีต่ั้งไว                                            □ ใหไดวัสดกุอสรางที่ราคาต่ําที่สุด 
        □ ไดใชวัสดุกอสรางที่มีคุณภาพ                                □ มีการบริการที่ดี รวดเร็ว ทันใจ      
4. ทานมักชําระคาสินคาดวยวิธีใด 
            □ เงินสด                                              □ เครดิตจากรานคา  
        □ บัตรเครดิต                                         □ ผอนชําระกับบริษัทเงนิผอน     
        □ อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................... 
 5. บุคคลใดที่มีผลตอทานมากที่สุด ในการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดกุอสราง 
             □  ตัวทานเอง                                               □  สมาชิกใน ครอบครัว 
             □  เพื่อน                           □   ผูรับเหมา  ,  ชาง 
             □  สถาปนิก  ,  วิศวกร                                                □   พนักงานขายสินคา 
             □  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................. 
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6. แหลงขอมลูใดท่ีมีผลตอทานมากที่สุดในการตัดสนิใจเลือกรานคาวสัดุกอสราง 
□ วิทยุ             □ หนงัสือพิมพทองถ่ิน      □ ปายโฆษณา 

         □ แผนพับ     □ จากคําบอกเลา              □ โทรทัศน      □อ่ืนๆโปรดระบ ุ
 
ตอนที่ 2 ความสําคัญของปจจัยตอการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดกุอสรางและความสามารถของ
รานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบสมัยใหมและแบบดั้งเดิม 
คําชี้แจง กรุณาเลือก 
 1.คะแนนความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวสัดุกอสรางของทาน 
 2.คะแนนความสามารถการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมและแบบ
สมัยใหมที่ทานเคยใชบริการ  
 โดยทําเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกบัความคิดเหน็ของทานมากที่สุด ทั้งนี้ระดบั
ความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางและระดับความสามารถในการใหบริการ
ของรานคาปลีกวัสดุกอสรางแบงเปน 

 
คะแนนความสําคัญ คะแนนความสามารถ คะ แนน 

สําคัญมากที่สุด ดีมากที่สุด 5 คะแนน 
สําคัญมาก ดีมาก 4 คะแนน 
สําคัญปานกลาง ดีปานกลาง 3 คะแนน 

สําคัญนอย ดีนอย 2 คะแนน 
สําคัญนอยที่สุด ดีนอยที่สุด 1 คะแนน 
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ใหคะแนนความสําคัญของปจจัยในการเลือกรานคาปลีกวัสดุกอสรางของทาน 

 

          ในการเลือกวาจะซื้อวัสดุกอสราง
ของรานใดนั้นทานใหความสําคัญ กับ
แตละลักษณะรานคาตอไปน้ีอยางไร 
โดยเลือก 

ปจจัย (5) ถาทานเหน็วา สําคัญมากที่สุด     
(4) ถาทานเหน็วา สําคัญมาก 
(3) ถาทานเหน็วา สําคัญปานกลาง 
(2) ถาทานเหน็วา สําคัญนอย 
(1) ถาทานเหน็วา สําคัญนอยที่สุด 

รานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก      
รานมีสินคาที่มีคุณภาพ       
รานมีสินคาที่ทันสมัย      
รานมีการรับประกันคณุภาพสินคา      
รานมีสินคาพรอมขายเสมอ  โดยไมตองสัง่ลวงหนา      
รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา      
รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน      
รานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน      
ทานสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงนิสดได      
รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได      
รานมีบริการผอนชําระเงินกบับริษัทเงินผอนตางๆ      
รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก      
ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทํา
ใหเดนิเลือกซือ้ไดสะดวก 

     

การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย      
พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด      
รานมีบริเวณสาํหรับรอรับสินคา      
รานมีบริเวณสาํหรับขนถายสินคา      
รานคาสะอาด      
รานมีอากาศถายเทไดสะดวก      
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ปจจัย 

          ในการเลือกวาจะซื้อวัสดุ
กอสรางของรานใดนั้นทานให
ความสําคัญ กับแตละลักษณะรานคา
ตอไปน้ีอยางไร โดยเลือก 

รานเย็นสบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ      
รานมีแสงสวางเพียงพอ      
รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกบัจํานวนลูกคา      
รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาอยางสม่ําเสมอ      
รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง      
รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว      
รานมีระบบการคิดเงินแมนยาํและถูกตอง      
ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัว      
รานมีบริการจดัสงสินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย      
รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว      
รานจัดสงสินคาครบตามจํานวน      
รานมีบริการหลังการขาย      
รานมีบริการรับออกแบบบาน      
พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางด ี      
พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา      
พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา      
พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับลูกคา      
พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา      
พนักงานมีมารยาทสุภาพ      
พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ      
รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการ      
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ใหคะแนนความสามารถการใหบริการของรานคาปลีกวัสดุกอสราง แบบดั้งเดิม ท่ีทานเคยใชบริการ 
        ขอใหทานใหความคิกเห็นวา
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม ท่ีทานไปซื้อ
วัสดุกอสรางนั้นมีความสามารถ
ใหบริการในรายการนี้ไดมากนอย
เพียงใด โดยเลือก 

ปจจัย (5) ถาทานเหน็วาดีมากที่สุด     
(4) ถาทานเหน็วาดีมาก 
(3) ถาทานเหน็วาดีปานกลาง 
(2) ถาทานเหน็วาดนีอย 
(1) ถาทานเหน็วาดนีอยที่สุด 

รานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก      
รานมีสินคาที่มีคุณภาพ       
รานมีสินคาที่ทันสมัย      
รานมีการรับประกันคณุภาพสินคา      
รานมีสินคาพรอมขายเสมอ  โดยไมตองสัง่ลวงหนา      
รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา      
รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน      
รานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน      
ทานสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงนิสดได      
รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได      
รานมีบริการผอนชําระเงินกบับริษัทเงินผอนตางๆ      
รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก      
ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทํา
ใหเดนิเลือกซือ้ไดสะดวก 

     

การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย      
พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด      
รานมีบริเวณสาํหรับรอรับสินคา      
รานมีบริเวณสาํหรับขนถายสินคา      
รานคาสะอาด      
รานมีอากาศถายเทไดสะดวก      
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ปจจัย 

ขอใหทานใหความคิกเห็นวารานคาปลีก
แบบดั้งเดิม ท่ีทานไปซื้อวัสดุกอสราง
นั้นมีความสามารถใหบริการในรายการ
นี้ไดมากนอยเพียงใด โดยเลือก 

รานเย็นสบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ      
รานมีแสงสวางเพียงพอ      
รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกบัจํานวนลูกคา      
รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาอยางสม่ําเสมอ      
รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง      
รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว      
รานมีระบบการคิดเงินแมนยาํและถูกตอง      
ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัว      
รานมีบริการจดัสงสินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย      
รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว      
รานจัดสงสินคาครบตามจํานวน      
รานมีบริการหลังการขาย      
รานมีบริการรับออกแบบบาน      
พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางด ี      
พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา      
พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา      
พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับลูกคา      
พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา      
พนักงานมีมารยาทสุภาพ      
พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ      
รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการ      
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คะแนนความสามารถการใหบริการของรานคาปลีกวัสดกุอสรางแบบสมัยใหมท่ีทานเคยใชบริการ 

 

       ขอใหทานใหความคิกเห็นวารานคา
ปลีกแบบสมัยใหม ท่ีทานไปซื้อวัสดุ
กอสรางมีความสามารถใหบริการใน
รายการนี้ไดมากนอยเพียงใดโดยเลือก 

ปจจัย (5) ถาทานเหน็วาดีมากที่สุด     
(4) ถาทานเหน็วาดีมาก 
(3) ถาทานเหน็วาดีปานกลาง 
(2) ถาทานเหน็วาดนีอย 
(1) ถาทานเหน็วาดนีอยที่สุด 

รานมีสินคาที่มียี่หอเปนที่รูจัก      
รานมีสินคาที่มีคุณภาพ       
รานมีสินคาที่ทันสมัย      
รานมีการรับประกันคณุภาพสินคา      
รานมีสินคาพรอมขายเสมอ  โดยไมตองสัง่ลวงหนา      
รานมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา      
รานมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน      
รานมีใบเสร็จแจงราคาชัดเจน      
ทานสามารถใชบัตรเครดิตชําระแทนเงนิสดได      
รานมีบัตรสวนลดสําหรับลดราคาสินคาได      
รานมีบริการผอนชําระเงินกบับริษัทเงินผอนตางๆ      
รานมีการจัดหมวดหมูสินคาเปนแผนก      
ชองทางเดินระหวางชั้นวางสินคามีระยะหางเหมาะสมทํา
ใหเดนิเลือกซือ้ไดสะดวก 

     

การตกแตงภายในรานเหมาะสมกับสินคาที่ขาย      
พื้นที่ภายในรานมีขนาดกวาง ไมแออัด      
รานมีบริเวณสาํหรับรอรับสินคา      
รานมีบริเวณสาํหรับขนถายสินคา      
รานคาสะอาด      
รานมีอากาศถายเทไดสะดวก      
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ปจจัย 

  ขอใหทานใหความคิกเห็นวารานคา
ปลีกแบบสมัยใหม ท่ีทานไปซื้อวัสดุ
กอสรางมีความสามารถใหบริการใน
รายการนี้ไดมากนอยเพียงใดโดยเลือก 

รานเย็นสบายดวยการเปดเครื่องปรับอากาศ      
รานมีแสงสวางเพียงพอ      
รานมีพื้นที่จอดรถเพียงพอกบัจํานวนลูกคา      
รานมีการจัดรายการลดราคาสินคาอยางสม่ําเสมอ      
รานใหขอมูลในการสงเสริมการขายไดถูกตอง      
รานมีระบบการชําระเงินที่รวดเร็ว      
รานมีระบบการคิดเงินแมนยาํและถูกตอง      
ชองชําระเงินมีความสะดวกและคลองตัว      
รานมีบริการจดัสงสินคาถึงบานโดยไมเสียคาใชจาย      
รานจัดสงสินคาไดรวดเร็ว      
รานจัดสงสินคาครบตามจํานวน      
รานมีบริการหลังการขาย      
รานมีบริการรับออกแบบบาน      
พนักงานมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางด ี      
พนักงานมีความซื่อสัตยกับลูกคา      
พนักงานมีความจริงใจกับลูกคา      
พนักงานมีความสามารถในการสื่อสารกับลูกคา      
พนักงานมีความเต็มใจแกปญหาใหลูกคา      
พนักงานมีมารยาทสุภาพ      
พนักงานใหบริการมีจํานวนมากเพียงพอ      
รานรับฟงคําติชมเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการ      
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ตอนที่ 3 ขอมูลสวนบุคคล 
คําชี้แจง โปรดเขียนเครื่องหมาย   หรือเติมขอความลงในชองที่กําหนดใหตามความเปนจริง
เกี่ยวกับตวัทาน โดยเลือกเพยีงขอเดียว 
1. เพศ 

□   ชาย                                       □     หญิง 
2.   อายุ 

 □   ต่ํากวา  25  ป  □   26 – 36 ป                        □   37 -  47  ป 

              □  48  -  58 ป □  59 ปขึ้นไป 
3.   สถานภาพ 

              □ โสด                                         □   สมรส                             □ หยา   
4.  ระดับการศกึษาสูงสุด 

              □  ต่ํากวามัธยมศกึษาตอนปลาย □  มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา 

□   อนุปริญญา หรือ เทียบเทา □  ปริญญาตรี 

□  สูงกวาปริญญาตรี □  อ่ืน  ๆ ระบุ.......................... 
5.   อาชีพ 

              □นกัเรียน/นักศกึษา                      □  รับราชการหรือพนักงานองคกรของรัฐ  

              □  พนักงานบรษิทั/ลูกจาง             □  ธุรกิจสวนตัว                        

              □  เกษตรกร                       □   อ่ืน  ๆ ระบุ.......................... 
 6.   ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

              □  ต่ํากวา  5,000 บาท                  □   5,000  -  10,000  บาท 

         □  10,001  -  15,000 บาท   □  15,001  -  20,000 บาท 

         □  20,001-25,000  บาท           □ 25,001-30,000 บาท 

              □ 30,001-35,000 บาท           □ 35,001 บาท ขึ้นไป 
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7.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

         □ 2 คน                                       □  3 คน                                □  4คน  

              □ 5 คน                                        □  6 คนขึ้นไป           
 
8. ลักษณะทีพ่ักอาศัยที่ทานอยูเปนแบบ 

           □ อาคารพาณิชย                               □ บานเดีย่ว                         □ ทาวนเฮาส 

           □  คอนโดมิเนยีม                              □  อพารทเมนตฃ                □ บานเชา 
 
 
ขอความกรุณากรอกหมายเลขโทรศัพทของทานเพื่อใชตดิตอกลับกรณทีี่ตองการสอบถามขอมูล
เพิ่มเติม 

( ทั้งนี้ขึ้นอยูกบัความสมัครใจของทาน ) 
ช่ือ.......................................................................  เบอรโทรศัพท ........................................................ 
 
 

ขอขอบคุณทุกทานที่ตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 ประวัติผูเขียน 
 

นายพินิจ  มาทอง ที่อยูปจจุบัน เลขที่ 551/1 ถนนมิตรภาพ ตําบลในเมือง อําเภอเมือง 
จังหวัดนครราชสีมา 30000 ปจจุบันประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว (ประดับยนต) เบอรโทรศัพท
ติดตอ (081) 6974015 
 สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิศวกรรมศาสตร สาขาวิศวกรรมโยธาและ
ส่ิงแวดลอม มหาวิทยาลัยรังสิต ในปการศึกษา 2542 จากนั้นไดเขาศึกษาตอระดับปริญญาโท 
หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี ในปการศึกษา 2547 
 

 
 


