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ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคารของผูบ้ริโภค โดยกลุ่มตวัอย่างคือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาเลือก
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ผลจากการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทา

อาคารโดยดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด เน่ืองจากเศรษฐกิจท่ีฝืดตวั ผูบ้ริโภคตอ้งการ

ควบคุมค่าใช้จ่าย ราคาของสีทาอาคารจึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคจะประเมินเป็นลาํดบัแรก รองลงมา

เป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะมองหาผลิตภณัฑสี์ทาอาคารท่ีเหมาะสมกบัราคาท่ีจะตอ้งจ่าย หรือ

ผลิตภณัฑท่ี์อยู่ในงบประมาณของผูซ้ื้อ โดยประเมินจากคุณสมบติั อายุการใชง้านของผลิตภณัฑ์สี

รุ่นนั้นๆ รองลงมาเป็นดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงความคุม้ค่าท่ีจะไดรั้บจาก

การซ้ือ เพื่อประหยดัตน้ทุนค่าใชจ่้ายของตวัผูบ้ริโภคเอง และดา้นสุดทา้ยคือดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย โดยผูบ้ริโภคเนน้สะดวกสบายในการสั่งซ้ือสินแต่ละคร้ัง เช่น ง่ายต่อการคน้หา เขา้ถึง และ

ง่ายต่อการสั่งซ้ือ 
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Abstract 

Title:  Marketing Mix Factors Affecting the Purchase of Building Paint 

at Homepaint Co., Ltd  Bangkae-Kanjanapisek Branch 

Author: Rudeeporn Damrongsirilarpporn 

Major: Marketing Management 

Advisor:  

(Dr. Teetima Piyasirisilp) 

This research aimed to study the marketing mix factors (4 P's) that affect consumers' 

decision to purchase building paints. The scope of the research and the sample group were a group 

of consumers who came to buy building paint at Home Paint Co., Ltd., Bang Khae-

Kanchanaphisek branch. The researcher interviewed 30 samples, classified as technicians, 

contractors, homeowners, company purchasers, in order to provide a variety of information. The 

research data was collected between October and November 2022, totaling 2 months. The 

interview questions covered all 4 marketing mix factors, namely product, price, distribution 

channel. and marketing promotion. The information was analyzed to see whether the marketing 

mix factors affected the consumer's decision to buy house paint or not. 

The results of this research found that the marketing mix factors affecting the decision to 

buy decorative paints where, consumers argue that products affect their purchasing decisions 

because consumers will choose the product they want to buy first. It then assessed whether the 

price and promotion were in line with each other. The sluggish economy caused consumers to 

want to control their expenses and assess their value. Including convenience in ordering products 

each time, such as easy to find, access, and easy to order. 

Keyword: marketing mix factors, purchasing decisions, building paint 
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กติติกรรมประกาศ 

 

การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงสมบูรณ์ได้ด้วยความสําเร็จเป็นอย่างดียิ่ง ดว้ยความ

กรุณาอย่างสูงของท่านอาจารยด์ร.ธีติมา ปิยะศิริศิลป์ ท่านอาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีไดใ้ห้คาํแนะนาํ และ

คาํปรึกษาตลอดจนขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์รวมไปถึงการตรวจทานและแก้ไขขอ้บกพร่อง

ต่างๆจนทาํให้งานวิจัยฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ์ ผูวิ้จัยจึงขอขอบพระคุณท่านอาจารยอ์ย่างสูงไว  ้ณ 

โอกาสน้ี  

นอกจากน้ีผูวิ้จยัตอ้งขอขอบพระคุณ คุณอนุรักษ ์เลิศรัตนชยักิจ ประธานเจา้หนา้ท่ีบริหาร

ร่วมบริษทั โฮมเพน้ท์ จาํกัด ท่ีได้ให้ผูวิ้จัยใช้สถานท่ีในการเก็บรวบรวมข้อมูล พร้อมทั้งเสนอ

แนวคิดต่างๆ จนสําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี รวมถึงขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสัมภาษณ์ทุกท่านท่ีให้

ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามจนสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี และขอขอบพระคุณผูท่ี้อยู่

เบ้ืองหลงัในการทาํวิจยัคร้ังน้ีทั้งบิดา ครอบครัวและเพื่อนๆทุกคน ซ่ึงคอยให้กาํลงัใจ คอยให้ความ

ช่วยเหลือ คอยสนบัสนุนในการศึกษาคร้ังน้ีไดอ้ยา่งประสบความสาํเร็จ 

ขอกราบขอบพระคุณท่านอาจารย์ทุกท่านท่ีได้ประสิทธ์ิประสาทความรู้แก่ผูวิ้จัยจน

สามารถนําความรู้มาใช้ในการทาํวิจยัคร้ังน้ี ขอขอบพระคุณลูกคา้ บริษทั โฮมเพน้ท์ จาํกัด ผูมี้

อุปการะคุณทุกท่านท่ีได้ให้ความร่วมมือและสละเวลาส่วนตัวอันมีค่าเพื่อให้ข้อมูลแก่ผู ้วิจัย

ขอขอบพระคุณทีมผูบ้ริหาร บริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดั ท่ีไดใ้ห้คาํแนะนาํตลอดจนการเล่มของผูวิ้จยั

ขอขอบพระคุณบิดา ครอบครัวและเพื่อนเพื่อนทุกคนผูซ่ึ้งเป็นทั้ งแรงบันดาลใจคอยให้การ

สนบัสนุนและส่งเสริมใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีสาํเร็จลุล่วงไดอ้ยา่งสมบรูณ์  

สุดท้ายน้ี ผูวิ้จัยหวงัว่าผลการวิจัยคร้ังน้ี จะเป็นประโยชน์และแนวทางสําหรับธุรกิจท่ี

เก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจของลูกคา้ และการปรับปรุงแกไ้ขประสิทธิภาพความพงึพอใจท่ีเป็นส่วน

สาํคญัในการทาํธุรกิจในปัจจุบนัน้ี ไดเ้ป็นอยา่งดีสืบไป 
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บทที่ 1  

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

สี เป็นส่ิงท่ีปรากฏอยู่บนโลก ทุกๆส่ิงท่ีเรามองเห็นรอบๆตวันั้น ลว้นแต่มีสี โลกของเรา

ถูกจรรโลง และแต่งแตม้ดว้ยสีสันหลายหลาก ทั้งสีสันตามธรรมชาติ และสีท่ีมนุษยรั์งสรรคข์ึ้น 

หากโลกน้ีไม่มีสี หรือมนุษยไ์ม่สามารถรับรู้เก่ียวกบัสีได ้ส่ิงนั้นอาจเป็นความพกพร่องท่ียิ่งใหญ่

ของธรรมชาติ เพราะสีมีความสําคัญต่อวฏัจักรแห่งโลก และเก่ียวข้องกับ วิถีชีวิตมนุษย์ จน

แยกกันไม่ออก เพราะมนุษย์ได้ตระหนักแล้วว่า สีนั้ นส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิด อารมณ์ 

จินตนาการ การส่ือความหมาย ประโยชน์ของสีนั้นมีมากมาย  เช่น การแต่งแตม้ให้เกิดความ

สวยงาม หรือการนาํมาระบายไปบนส่ิงของ ภาชนะเคร่ืองใช ้รูปป้ันรูปแกะสลกั เพื่อใหรู้ปเด่นชดั 

มีความเหมือนจริง เกิดความสวยงาม หรือแม้แต่การใช้สีเพื่อถ่ายทอดเร่ืองราวและทาํให้เกิด

ความรู้สึกต่างๆ เช่น การใช้สีโทนร้อนจะให้ความรู้สึกกระฉับเฉง การใช้สีโทนเย็นจะให้

ความรู้สึกโล่งสบาย เม่ือพูดถึงท่ีอยู่อาศยั ไม่ว่าจะเป็นบา้น อาคารพาณิชย ์คอนโดมิเนียม ทาวน์

เฮา้ส์ โครงการหมู่บา้น (ประชา รุ่งศิริ, 2565) สีนบัว่าเป็นส่วนประกอบสาํคญัของการตกแต่งและ

การรักษาสภาพท่ีอยู่อาศยัให้มีรู้สึกใหม่ ไม่เก่าทรุดโทรม ทั้งน้ีสีสันยงัช่วยทาํให้ผูท่ี้อยู่อาศยัเกิด

ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์ช่วยทาํให้ท่ีอยู่อาศยัมีสีสัน สะอาดตา หากเลือกสีท่ีเหมาะสมจะช่วยทาํ

ให้บา้นดูโปร่งโล่งสบาย กวา้งขวาง น่าอยู่อาศยัมากยิ่งขึ้น ในบางคร้ังสีสันยงัช่วยให้ผูอ้ยู่อาศยัมี

ความรู้สึกต่ืนเตน้ สนุกสนาน ดงันั้นบา้นจึงเปรียบเสมือนหัวใจสําคญัของชีวิต หลายคนจึงเลือก

ส่ิงท่ีดีท่ีสุดใหก้บับา้นตนเอง รวมไปถึงการทาสีบา้นเพื่อแสดงออกถึงรสนิยมและความชอบของผู ้

อยู่อาศยั ดงันั้นธุรกิจอุตสาหกรรมสีทาอาคารจึงเป็นท่ีนิยมอย่างมากในกลุ่มลูกคา้ทุกประเภท ทาํ

ใหเ้กิดร้านคา้ปลีกสีแบบครบวงจรเกิดขึ้น ทั้งหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ต่างๆท่ีเป็นผูจ้าํหน่ายราย

ย่อยเพื่อตอบสนองความตอ้งของผูบ้ริโภคท่ีสามารถเลือกซ้ือสีไดง้่ายขึ้น มีผูเ้ช่ียวชาญดา้นสีให้

คาํปรึกษาในแต่การซ้ือแต่ละคร้ัง มีบริการจัดส่งสินค้า รวมถึงบริการหลังการขายต่างๆ เพื่อ

อาํนวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภค  

ปัจจยัหลกัท่ีเป็นแรงผลกัดนัให้อุตสาหกรรมสีทาอาคารเติบโตไดอ้ย่างรวดเร็วในปัจจุบนั 

คือการขยายตวัของธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์อุตสาหกรรมก่อสร้าง และงานซ่อมแซมบา้นทั้งภาครัฐ

และเอกชน ทาํใหใ้นปัจจุบนัจึงมีร้านคา้ปลีกสีแนวใหม่ท่ีจาํหน่ายสีทาอาคารแบบทั้งราคาปลีกและ
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ราคาส่ง มีความครบวงจรของสินคา้และรูปแบบการให้บริการท่ีมากขึ้นกว่าในอดีต เพราะเป็นอีก

หน่ึงธุรกิจท่ีไดรั้บความนิยม  เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีหลากหลายในการเลือกเฉดสีและ

การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ดว้ยปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป แต่ละกลุ่ม

มีความต้องการไม่เหมือนกัน ดังนั้นผูวิ้จัยต้องการทราบถึงหัวใจสําคัญของการซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภค โดยการวิเคราะห์ผ่านทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P’s Marketing Mix) เพื่อเขา้ใจ

ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้มากขึ้นว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในแต่ละหัวขอ้มีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากน้อยเพียงใด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ส่ิงท่ีร้านค้านําเสนอเพื่อ

ก่อใหเ้กิดความสนใจ  ความหลากหลายของผลิตภณัฑสี์ คุณภาพของผลิตภณัฑสี์ เป็นตน้ ดา้นราคา 

คือ จาํนวนเงินท่ีตอ้งชาํระเพื่อให้ไดสี้ทาอาคารหรือการบริการท่ีตอ้งการ โดยผูบ้ริโภคตอ้งการได้

ประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์สีหรือการบริการนั้นๆ อย่างคุ ้มค่ากับจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย มีทั้งในรูปแบบของคนและสถานท่ี คนกลางในรูปแบบร้านคา้ ร้านคา้ส่ง 

ร้านคา้ปลีก คนกลางในรูปแบบตวัแทน(AGENTS) รวมถึงช่องทางออนไลน์ดว้ย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด คือ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายกบัผูบ้ริโภค (อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา, 

2558, 31) ท่ีจะนาํไปสู่การสร้างความผูกพนัท่ีแนบแน่นทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกอยากตดัสินใจ

ซ้ือและนาํมาสู่การซ้ือซํ้าในท่ีสุด  

ด้วยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปจึงนํามาสู่การทาํวิจยัเล่มน้ี โดย ผูวิ้จยัมุ่งเน้น

การศึกษาปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาด ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (product)  ราคา (price)  

ช่องปัจจยัหลกัทางการจดัจาํหน่าย (place) และ การส่งเสริมการตลาด (promotion) โดยศึกษาถึง

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคาร ณ บริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดั สาขาบาง

แค-กาญจนาภิเษก ทั้งน้ีผลการศึกษาท่ีได้ ผูวิ้จยัสามารถนําข้อมูลท่ีไดจ้ากการทาํวิจยัไปพัฒนา

รูปแบบการบริการใหม่ๆให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ในแต่ละประเภท รวมถึงยงัสามารถ

นาํขอ้มูลจากการวิจยัมาวิเคราะห์และทาํแผนการตลาดในอนาคตได ้เพื่อนาํไปปรับแกแ้ละต่อยอด

ธุรกิจในอนาคต 

 

1.2 ปัญหาของงานวิจัย 

 

ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมสีทาอาคารเติบโตอยา่งรวดเร็วและไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก มี

ห้างสรรพสินคา้และร้านคา้ท่ีจาํหน่ายสีทาอาคารแบบทั้งราคาปลีกและราคาส่งเกิดขึ้นมากกว่าใน

อดีต เกิดการแข่งขนัทางธุรกิจระหว่างห้างสรรพสินคา้และห้างสรรพสินคา้ และร้านคา้กบัร้านคา้ 
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เม่ือมีการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีสูงขึ้น ผูบ้ริโภคจึงมีช่องทางในการเลือกซ้ิอสินคา้ท่ีมากขึ้น แต่ละ

หา้งสรรพสินคา้และร้านคา้จึงปรับปรุงและพฒันารูปแบบการบริการใหม่ๆ เพื่อสร้างความแตกต่าง

ของร้านคา้ตนเอง รวมทั้งความได้เปรียบจากคู่แข่งขนัได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เพราะ

ตอ้งการเป็นท่ีจดจาํของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุน้ีผูวิ้จยัจึงตอ้งการทราบว่าเหตุผลใดท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค

เกิดการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคารของ

ผูบ้ริโภคมากน้อยเพียงใด โดยทาํการเก็บขอ้มูล ณ บริษทั โฮมเพน้ท์ จาํกดั สาขาบางแค-กาญจนา

ภิเษกเพื่อทดสอบคาํถามของงานวิจยั 

 

1.3 คําถามการวิจัย 

 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาบา้นของผูบ้ริโภคหรือไม ่  

 

1.4 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

  

เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4 P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีอาคารของ

ผูบ้ริโภค ณ บริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก 

 

1.5 กรอบแนวคิดของการวิจัย  

 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีกรอบแนวคิด ผูวิ้จยัไดใ้ชแ้นวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดของ                

Philip Kotler (2017) มาพฒันาเป็นกรอบแนวคิดเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือสีทาอาคาร 
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1.6 ขอบเขตในการวิจัย 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัมุ่งเนน้ศึกษาเน้ือหา 3 ดา้นดงัน้ี  

1. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพ และรายได ้ 

2. ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยั

ดา้นสถานท่ี และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  

3. การตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร 

ขอบเขตด้านพื้นท่ี  

พื้นท่ีท่ีใชใ้นงานวิจยั คือ เขตบางแค  

ขอบเขตด้านเวลา  

เวลาท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ี ระหวา่งเดือนตุลาคม – พฤศจิกายน พ.ศ.2565 รวม

ระยะเวลา 2 เดือน 

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการใช้ดาํเนินงาน 

เพื่อให้บรรลุว ัตถุประสงค์ในตลาดเป้าหมาย เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินค้า ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

• เพศ 

• อาย ุ

• อาชีพ 

• สถานภาพ 

• รายได ้
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

• ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

• ปัจจยัดา้นราคา 

• ปัจจยัดา้นสถานท่ี 

• ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 

 

การตัดสินใจซ้ือสีทาอาคาร  

บริษัท โฮมเพ้นท์ จํากัด  

สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก 
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ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั (4P’s) คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด 

การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากการเลือกส่ิงท่ีมีอยู่

หลากหลายตวัเลือก และ ตอ้งนาํตวัเลือกต่างๆ มาประเมินจากค่าคะแนน ราคา ตดัสินใจเลือกจาก 

ผูข้าย การรีวิวของผูอ่ื้น การรับประกนั และวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกส่ิงท่ีตรง

ตามความตอ้งการมากท่ีสุด 

สีทาอาคาร  หมายถึง ผลิตภณัฑสี์สําหรับทาบา้นทาอาคารท่ีจาํเป็นสําหรับบา้นท่ีสร้างใหม่

หรือทาสีบา้นเก่า เพื่อให้บา้นมีความสวยงาม และรักษาพื้นผิวจากลม ความช้ืน แสง และสภาวะ

แวดลอ้มต่างๆ 

 สีรองพื้น หมายถึง ผลิตภัณฑ์สําหรับใช้ทารองพื้นเพื่อทาํให้เกิดการยึดเกาะท่ีดียิ่งขึ้ น

ระหว่างพื้นผิวปูนและสีทบัหน้า ผลิตภณัฑ์น้ีเหมือนกบัสีทาภายนอกและสีทาภายใน แต่แตกต่าง

กนัท่ีลกัษณะของกาวและส่วนผสมสีมากกวา่  

สีทาภายนอก หมายถึง สีทบัหนา้สาํหรับทาทบัส่วนผนงัท่ีอยูภ่ายนอกบา้นหลงัจากทาสีรอง

พื้นแลว้ เพื่อใหเ้กิดสีสนัสวยงามตามท่ีผูอ้ยูอ่าศยัตอ้งการ 

สีทาภายใน หมายถึง สีทบัหน้าสําหรับทาทบัผนังส่วนท่ีอยู่ภายในบา้น สีทาภายในจะมี

คุณลกัษณะท่ีกล่ินอ่อน ทาแลว้สามารถเขา้อยู่ไดท้นัที ปราศจากกล่ินฉุน กล่ินสารระเหยท่ีอาจเป็น

อนัตรายต่อผูอ้าศยัหรือทาํให้เกิดกล่ินอนัไม่พึงประสงค์ ไม่เหมาะสําหรับการนําไปทาภายนอก

เพราะไม่ทนทานต่อสภาวะอากาศ  

 

1.7 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

 

1.ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทา

อาคารของผูบ้ริโภค  

2.ผูวิ้จยัสามารถนาํขอ้มูลไปวิเคราะห์ ปรับปรุงการส่ือสารทางการตลาด และทาํแผนการ

ตลาดในอนาคตได ้  

3.เพื่อนาํไปสู่การปรับปรุงพฒันารูปแบบการบริการใหม่ๆใหต้รงกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้ในทุกกลุ่มประเภท  
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 

สาํหรับงานวิจยัน้ี ผูวิ้จยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ

นาํมาประกอบการนาํเสนอผลการวิจยั และเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้าํหนดไว ้

โดยแบ่งหวัขอ้การคน้ควา้และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ออกเป็นดงัน้ี  

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 

 ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ หมายความว่า ศาสตร์ท่ีให้ความรู้เก่ียวกับขนาด 

องคป์ระกอบ การกระจายและการเปล่ียนแปลงของประชากร โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์

ประกอบไปด้วยเพศ อายุ สถานภาพทางการสมรส การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ อาชีพและรายได ้ 

(นสัรีน มะรานอ, นาถฤดี สุขสวสัด์ิและโกมลมณี เกตตะพนัธ,์ 2565) 

 อายุ หมายความว่า ช่วงเวลาท่ีบุคคลมีชีวิตอยู่ ช่วงเวลาท่ีดาํรงชีวิตอยู่หรือช่วงเวลา

นบัตั้งแต่เกิดจนหมดอายขุยั 

 อาชีพ หมายความว่า งานประกอบการคา้ งานท่ีใช้วิชาชีพหรืองานอ่ืนๆ ซ่ึงบุคคลใด

บุคคลหน่ึงกระทาํอยู่ แต่ไม่หมายความถึงอุตสาหกรรม สถานการณ์ทาํงานหรือประสบการณ์ใน

การทาํงานของผูป้ฏิบติังานนั้นๆ 

 สถานภาพ หมายความว่า ฐานะหรือเกียรติภูมิของบุคคลหรือกลุ่ม เป็นตาํแหน่งของ

บุคคลหน่ึงหรือกลุ่มหน่ึงท่ีไดรั้บความนับถือจากสาธารณชน กล่าวโดยสรุป สถานภาพเป็นส่ิงท่ี

สังคมกาํหนดขึ้น เป็นส่ิงกาํหนดเฉพาะตวับุคคลท่ีทาํให้แตกต่างจากผูอ่ื้น สถานภาพแบ่งไดเ้ป็น 2 

ประเภท ไดแ้ก่ สถานภาพท่ีติดตวัมาแต่กาํเนิด และสถานภาพท่ีไดม้าภายหลงั หมายถึง สถานภาพท่ี

ไดจ้ากการแสวงหาหรือไดม้าจากความสามารถของตนเอง 

 รายได ้หมายความว่า ส่ิงท่ีเป็นรายรับของทางบริษทัหรือทางกิจการท่ีได้มาจากการ

ดาํเนินการทางกิจกรรมในทางธุรกิจโดยทั้งทางตรงและทั้งทางออ้ม ยกตวัอย่างเช่น รายไดท่ี้มาจาก

ทางตรงท่ีเกิดจากการขายสินคา้และการบริการใหก้บัทางลกูคา้และรายไดใ้นทางออ้มนั้นเกิดมาจาก

ดอกเบ้ียหรือมาจากการขายสินทรัพยใ์นทางกิจการ  
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  

 

 Philip Kotler (2000) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ กลุ่มของเคร่ืองมือทาง

การตลาด ท่ีนาํมาใชร่้วมกนั และใชอ้ย่างสอดคลอ้งเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่า

ให้สินคา้ ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั (4P’s) คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 

(Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายหรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยผลิตภณัฑ์อาจเป็น

สินคา้หรือบริการ ซ่ึงจะตอ้งมีประโยชน์ให้กบัผูบ้ริโภค กล่าวคือตอ้งตอบสนองต่อการใชง้านและ

สร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค จึงจะส่งผลทาํให้ ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้ในการเพิ่มมูลค่าให้

ผลิตภณัฑต์อ้งมีความเขา้ใจว่าผลิตภณัฑข์องเราคืออะไร อะไรคือส่ิงท่ีเราควรเพิ่มหรือ ปรับปรุงตวั

ผลิตภณัฑ์ของเรา หรือการบริการหรือการทาํอะไรท่ีช่วยเพิ่มมูลค่าให้ผลิตภณัฑ์ของเรา ซ่ึงตอ้ง

พิจารณาจากองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ เช่น คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ประโยชน์ใช้สอยพื้นฐาน 

ตราสินคา้ หรือแมก้ระทัง่รูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ ยกตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเจา้ของ

บา้น ช่ืนชอบสีทาบา้นท่ีมีคุณสมบติัโดดเด่น คุณภาพเยี่ยม เพื่อให้สีบา้นของตนเองยงัคงสวยสด

เสมอแมเ้วลาผ่านจะผ่านไปนานหลายปี หรือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มของเจา้ของบา้นท่ีมีเด็กเลก็และ

ผูสู้งอายุ ช่ืนชอบสีทาบา้นมีคุณสมบติักล่ินอ่อน ทาแลว้สามารถเขา้อยู่ได้เลย ไม่มีกล่ินอนัไม่พึง

ประสงคม์ารบกวน ปลอดภยัต่อคนในบา้น หรือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มของช่างมีความติดตราสินคา้

เพราะมีความเช่ือว่าสีแบรนด์ทีโอเอมีคุณสมบติัยอดเยี่ยมท่ีสุดเพราะเป็นแบรนด์ท่ีคุน้หู ออกส่ือ

โฆษณาบ่อย เป็นตน้ 

 ราคา หมายถึง คุณค่าหรือมูลค่าของตวัผลิตภณัฑท่ี์แสดงออกมาในรูปของตวัเงิน ซ่ึงจะ

เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้สามารถเปรียบเทียบไดง้่าย โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ี

ได้รับว่าเหมาะสมกับราคาหรือไม่ ดังนั้นผู ้ให้บริการหรือเจ้าของผลงานควรกาํหนดราคาให้

เหมาะสมกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ เช่น ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเจา้ของบา้นท่ีตอ้งการซ้ือสีไปทาบา้นของ

ตวัเอง ยินยอมท่ีจะจ่ายค่าสีในราคาท่ีสูงเพื่อแลกกบัคุณสมบติัท่ีจะไดรั้บจากสีทาบา้นรุ่นนั้นๆ เป็น

ตน้ 

    ช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีตั้งและรูปแบบสถานท่ีใหบ้ริการ 

จาํแนกไดท้ั้งการมีหนา้ร้านและการขายแบบออนไลน์ หรือทั้งสอง โดยตอ้งพิจารณาให้เหมาะสม

กบัผลิตภณัฑข์องเราเพื่อใหเ้กิดการเพิ่มมูลค่า พิจารณาไดจ้าก ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายคอืใคร มีคู่แข่งขนั
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หรือร้านค้าท่ีมีผลิตภณัฑ์หรือบริการประเภทเดียวกันหรือใกลเ้คียงกันในบริเวณนั้นหรือไม่ มี

ปริมาณผูค้นในบริเวณนั้นมากน้อย  กลุ่มเป้าหมายหรือผูใ้ช้สามารถเดินทางหรือเข้าถึงได้ง่าย 

ปลอดภยั สะดวกสบายหรือไม่  

    การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารกนัระหว่างผูใ้ห้บริการและผูบ้ริโภค เพื่อ

กระตุน้การขาย และสร้างทศันคติท่ีดีกบัผลิตภณัฑ ์โดยผา่นเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไม่ว่าจะเป็น 

การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) , การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

, การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์  (Publicity and Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale 

Promotion) โดยอาจเลือกใช้ เคร่ืองมืออย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลาย ๆ เคร่ืองมือแบบประสม

ประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั ลูกคา้หรือผูใ้ช้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั เพื่อให้บรรลุ

จุดมุ่งหมายท่ีตั้งไว ้เช่น การส่งเสริมการขายทางช่องทางออนไลน์ คูปองส่วนลดใน Line official 

เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ หรือ การใหส่้วนลดทา้ยใบเสร็จ เป็นตน้ 

  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 

 Philip Kotler (2017) ไดก้ล่าวว่า ผูบ้ริโภคถูกโน้มน้าวดว้ยปัจจยั 3 อย่าง ปัจจยัแรกคือ

การส่ือสารทางการตลาดผ่านส่ือ ปัจจยัท่ีสองคือถูกเพื่อนและคนรอบขา้งชกัจูง และปัจจยัท่ีสามคือ 

ขอ้มูลท่ีตนรู้มาและทศันคติท่ีมีต่อแบรนด์ หรือกล่าวโดยรวมคือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 

กระบวนการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเกิดจากการเลือกส่ิงท่ีมีอยู่หลากหลายตวัเลือก และ ตอ้งนาํ

ตัวเลือกต่างๆ มาประเมินจากค่าคะแนน ราคา ตัดสินใจเลือกจาก ผูข้าย การรีวิวของผูอ่ื้น การ

รับประกนั และวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกส่ิงท่ีตรงตามความตอ้งการมากท่ีสุด 

การเลือกซ้ือ หมายถึง คุณสมบัติของสินค้าท่ีมีผลต่อคุณภาพและการทาํงานโดยตรง เช่น การ 

ออกแบบรสชาติคุณภาพหรือทางกายภาพท่ีสามารถจบัตอ้งได ้เป็นตน้ ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะใช้

สัญลักษณ์ ภายนอกของสินค้าเป็นตัวประเมินคุณภาพของสินค้าและการตัดสินใจซ้ือ แต่เม่ือ

ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยกบั สินคา้ผูบ้ริโภคจะสามารถประเมินคุณภาพและการทาํงานสินคา้ โดยใช้

ความรู้ท่ีมีเก่ียวกับสัญลักษณ์ภายในท่ี ใช้บ่งช้ีคุณภาพและการทาํงานของสินคา้ กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มี 6 ขั้นตอนดงัน้ี 

- การตระหนกัรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) 

- การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม (Information Search) 
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- ประเมินทางเลือกอ่ืนๆ (Evaluation of Alternatives) 

- เขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

- ซ้ือสินคา้หรือบริการ (Purchase) 

- การประเมินหลงัการซ้ือสินคา้ (Post-purchase Evaluation) 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

3.1 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

 

 เค ร่ืองมือสําหรับการวิจัย น้ี เป็นการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured 

Interview) ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์ท่ีมีการวางแผน จดัเตรียมชุดคาํถามและวิธีการสัมภาษณ์ โดยทาํ

การเรียบเรียงขอ้คาํถามแลว้จึงไดน้ําไปปรึกษากับอาจารยท่ี์ปรึกษา ไดแ้ก่ ดร.ธีติมา ปิยะศิริศิลป์ 

และ ดร.ศรัณย ์วิทยากรบณัฑิต โดยการสัมภาษณ์น้ีใชวิ้ธีการอดัเสียงบนัทีกเทปและจดบนัทึก ผูวิ้จยั

ไดส้ัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน โดยจาํแนกเป็น ช่างและผูรั้บเหมา จาํนวน 15 คน  รองลงมา

คือเจา้หน้าท่ีฝ่ายจดัซ้ือของบริษทั จาํนวน 10 คน และเจา้ของบา้น จาํนวน 5 คน เพื่อให้ไดค้าํตอบ

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคารท่ีมีความหลากหลาย  

 

3.2 วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  

 

แบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่  ส่วนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของ

ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ ส่วนท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคาร

บริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร ณ บริษทั 

โฮมเพน้ท ์จาํกดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก 

 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  โดยใชก้ารสัมภาษณ์

เชิงลึก (In-depth Interview) โดยกลุ่มผูต้อบแบบสัมภาษณ์ จาํแนกเป็น ช่าง ผูรั้บเหมา  เจา้ของบา้น 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือของบริษทั เพื่อให้ขอ้มูลท่ีไดมี้ความหลากหลาย เวลาท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลการ

วิจยัคือ ระหว่างเดือนตุลาคม – พฤศจิกายน พ.ศ.2565 รวมระยะเวลา 2 เดือน ในพื้นท่ีเขตบางแค 

ก่อนนําข้อมูลมาเรียบเรียงเพื่อตรวจสอบความครอบคลุมของเน้ือหา ความสอดคล้องของ

วตัถุประสงคก์ารวิจยัและความถูกตอ้งของภาษา เม่ือไดข้อ้มูลสมบูรณ์ครบถว้น ผูวิ้จยัไดน้าํขอ้มูล

มาเปรียบเทียบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4 P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสีทาอาคารของ

ผูบ้ริโภคอยา่งไรและนาํมาสรุปผลการวิจยั  
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3.4 วิธีการดําเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

หลงัจากท่ีผูวิ้จยัไดเ้ก็บรวบรวมผลการสัมภาษณ์แลว้ จะทาํการตรวจสอบความครบถว้น

ของเน้ือหาขอ้มูลดิบจากการสัมภาษณ์ จากนั้นไดใ้ชวิ้ธีการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบการวิเคราะห์เน้ือหา 

(Content Analysis) เพื่อวิเคราะห์เน้ือหาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4 P’s) ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสีทาอาคารของผูบ้ริโภค ก่อนจะสรุปผลงานการวิจยัตามการวิเคราะห์ขอ้มูล  
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

ผลการวิจัย 

 ผูวิ้จยัไดแ้บ่งผลการวิจยั เป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 

2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคาร

บริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก 

3. ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร ณ บริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดั สาขาบางแค-

กาญจนาภิเษก 

 

4.1 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 

 

ตารางท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสีทาอาคาร บริษทั โฮมเพน้ท ์

จาํกดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

1. เพศ   

เพศหญิง 10 33.33 

เพศชาย 20 66.67 

รวม 30 100 

2. อาย ุ   

25-35 ปี 5 16.67 

35-45 ปี 13 43.33 

41-50 ปี 7 23.33 

อายมุากกวา่ 50 ปีขึ้นไป 5 16.67 

รวม 30 100 
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ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

3. อาชีพ   

กลุ่มช่างและผูรั้บเหมา 15 50 

กลุ่มเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือของบริษทั 5 16.67 

กลุ่มเจา้ของบา้น 10 33.33 

รวม 30 100 

4. สถานภาพ   

โสด 12 40 

แต่งงานแลว้ 18 60 

หยา่ร้าง  0 0 

รวม 30 100 

5. รายได ้   

25,000-35,000 บาท 8 26.67 

35,000-45,000 12 40 

รายไดต้ั้งแต่ 45,000 ขึ้นไป 10 33.33 

รวม 30 100 

 ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์        

  

 จากตารางท่ี 1 ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย 20 คน คิด

เป็นร้อยละ 66.67 และเพศหญิง 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33  ตามลาํดบั 

 ดา้นอาย ุผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ มีอายตุั้งแต่ อาย ุ35-45 ปี จาํนวน 13 คน คิดเป็น

ร้อยละ 43.33 รองลงมาอายุ 41-50 ปี จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.33 อายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป 

จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67 และอาย ุ25-35 ปี จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67 ตามลาํดบั 

      ดา้นอาชีพ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ มีอาชีพช่างและผูรั้บเหมา จาํนวน 15 คน คิด

เป็นร้อยละ 50  รองลงมากลุ่มเจา้ของบา้น จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 และอาชีพเจา้หนา้ท่ี

จดัซ้ือของบริษทัจาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.67 ตามลาํดบั 

      ดา้นสถานภาพผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ มีสถานภาพแต่งงานแลว้ จาํนวน 18 คน 

คิดเป็นร้อยละ 60 และสถานภาพโสด จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ตามลาํดบั 
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      ดา้นรายได ้ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ มีรายได ้35,000-45,000 บาท จาํนวน 12 คน 

คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมามีรายไดต้ั้งแต่ 45,000 บาทขึ้นไป จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 

และรายได ้25,000-35,000 บาท จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 ตามลาํดบั 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคารบริษัท โฮ

มเพ้นท์ จํากดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก 

 

  - ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นว่า สินคา้มี

มาตรฐานอุตสาหกรรม ตราผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมมีช่ือเสียงและสีท่ีมีฉลากแสดงขอ้มูลรายละเอียด

สินคา้อยา่งชดัเจนจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ทาํใหผู้ต้อบแบบสอบถามมัน่ใจในการซ้ือสีทาคารแบ

รนด์นั้นๆ รวมถึงรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ของถงัสีกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือร่วมด้วย โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งใหส้ัมภาษณ์ดงัน้ี 

 ‘‘สินคา้ท่ีมีมาตรฐานอุตสาหกรรมสามารถสร้างความเช่ือมัน่ ความเช่ือถือกบัสินคา้นั้นๆได้

ดี สินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นแบรนด์ตลาดทาํให้เราสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย รวมถึงไดรั้บการยอมรับ

จากโครงการชั้นนาํ สินคา้ท่ีมีฉลากแสดงรายละเอียดสินคา้อย่างชดัเจนทาํให้เขา้ใจถึงสีรุ่นนั้นได้

ง่ายขึ้น’’ ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 3 

 ‘‘เจา้ของบา้นอย่างเราท่ีไม่มีความรู้เร่ืองสี สินคา้ท่ีมีมาตรฐานอุตสาหกรรมท่ีบอกเก่ียวกบั

คุณสมบติัหรือการรับประกนัสินคา้ ทาํให้เราตดัสินใจซ้ือไดง้่ายเพียงการอ่านจากป้าย ถา้เป็นแบ

รนด์ชั้นนาํมีผลต่อการซ้ือ แต่ขึ้นอยู่กบัคุณสมบติัของสีดว้ย รูปลกัษณ์ของถงัสีมีผลต่อการซ้ือแต่

ทั้งน้ีทั้งนั้นขึ้นอยูก่บัคุณสมบติัของสีเป็นหลกัดว้ย” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 1 

 “สินคา้ท่ีมีมาตรฐานอุตสาหกรรม ทาํให้เราเช่ือว่าสินคา้ตวันั้นผ่านการตรวจ และผ่านการ

รับรองต่างๆมาแลว้ สินคา้ท่ีมีความนิยมและมีช่ือเสียงมีผลต่อการตดัสินใจเช่นกนัครับ เพราะเป็น

สินคา้ท่ีดงั คนใชเ้ยอะน่าจะดีครับ” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 5 

 

- ด้านราคา ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นว่าราคาและความ

คุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไปมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประเด็นท่ีหน่ึง ผูต้อบแบบสอบถามให้เหตุผลว่าใน

ปัจจุบนัสภาพเศรษฐกิจไม่คล่องตวั จาํเป็นตอ้งใช้จ่ายอย่างคุม้ค่าคุม้ราคาท่ีสุดและตอ้งมัน่ใจว่า

ผลิตภณัฑสี์ทาอาคารหรือการบริการท่ีไดรั้บนั้นคุม้ค่ากบัจาํนวนเงินท่ีเสียไป ประเด็นท่ีสอง ผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความเห็นว่าจาํนวนเงินท่ีเสียไปมีความคุ ้มค่าท่ีสุดเพราะได้ทาํการศึกษาและ
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คน้ควา้ขอ้มูลมาแลว้ในส่วนของสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ทาํใหม้ัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งใหส้ัมภาษณ์ดงัน้ี 

“ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแน่นอนค่ะ เพราะการเลือกซ้ือสินคา้ เราตอ้งการคุณสมบติัท่ี

ดีและราคาประหยดั เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจ การตดัสินใจซ้ือในคร้ังน้ีมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป

เพราะมีการคน้ควา้ขอ้มูลและทาํการเปรียบเทียบราคากบัคุณสมบติัท่ีจะไดรั้บ มัน่ใจวา่คุม้ค่ากบัเงิน

ท่ีเสียไปแน่นอนค่ะ” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 7 

“ราคามีผลต่อการตดัสินใจอยา่งมากเลยค่ะ เพราะคุณสมบติัถา้เราเทียบรุ่นต่อรุ่น และพบวา่

ราคาถูกกกวา่กจ็ะทาํใหเ้ราตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น ”  ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 9 

“ราคามีต่อการตดัสินใจซ้ือแน่นอนครับ ยุคน้ีสภาพเศรษฐกิจย ํ่าแย่ การเลือกใช้หรือเลือก

ซ้ืออะไรควรทบทวนให้ดีก่อนการซ้ือ บา้นของเราเราตอ้งเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กบับา้นของเราครับ 

เงินท่ีเสียไปวนัน้ีมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจะเสียไปแน่นอนครับ” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 20 

 

- ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็น

ว่า ร้านคา้ท่ีหาง่ายและสะดวกในการสั่งซ้ือทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือไดง้่ายขึ้น ไม่ตอ้งใชเ้วลาในการ

คน้หาร้านคา้นาน ง่ายต่อการตดัสินใจซ้ือ  รวมถึงร้านคา้ท่ีสามารถติดต่อส่ือสารกบัผูจ้าํหน่ายได้

ตลอดเวลาทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจว่าร้านคา้นั้นมีความน่าเช่ือถือ หากมีขอ้สงสัยในเร่ืองของ

ผลิตภณัฑ์สีทาอาคารสามารถได้รับคาํตอบเลยไม่ตอ้งรอเวลาเปิดทาํการของร้าน เพราะสามารถ

ติดต่อกบัผูจ้าํหน่ายไดต้ลอดเวลา  ทั้งยงัมีการบริการส่งสินคา้ถึงบา้น สินคา้ท่ีมามีความถูกตอ้ง ไม่

ตกหล่น และรวดเร็วทาํให้ไม่เสียเวลาหรือเสียค่านํ้ ามนัในการเดินทางไปซ้ือ  ซ่ึงโดยรวมแลว้ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายถือวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  โดยกลุ่มตวัอยา่งใหส้ัมภาษณ์ดงัน้ี  

“ร้านคา้ท่ีหาง่าย ทาํให้สะดวกต่อการเลือกซ้ือสินคา้และการจดัส่งมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

แน่นอนครับ และร้านท่ีสามารถให้คาํปรึกษาไดต้ลอดเวลาจะให้ความรู้สึกว่าสามารถสร้างความ

เช่ือมัน่ให้ร้านคา้นั้นๆได้เป็นอย่างดี ร้านมีการบริการท่ีเยี่ยมยอด สร้างความประทบัใจ ทาํให้เรา

อยากอุดหนุนครับ” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 4 

“ร้านคา้ท่ีหาง่าย มีบริการจดัส่งทาํให้สะดวกต่อการเลือกซ้ือสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

แน่นอนค่ะ เพราะร้านท่ีใกลบ้า้นทาํใหไ้ปกลบัง่าย สะดวกต่อการเดินทาง ไม่เปลืองค่านํ้ามนั ช่างไม่

เสียเวลาและสะดวกเราดว้ยค่ะ และถา้พนักงานขายทาํให้เรามัน่ใจจะให้เราตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น

ดว้ยค่ะ” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 16 
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“ร้านคา้ท่ีหาง่าย มีบริการจดัส่งมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครับ เพราะเราไม่ค่อยมีเวลา ก็จะให้

ทางร้านจดัส่งให้ครับเพราะทางร้านก็จดัส่งรวดเร็วและถูกตอ้ง ทาํให้สามารถต่องานไดเ้ลยไม่ตอ้ง

เสียเวลารอนานครับ”  ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 5 

 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นวา่

ร้านคา้ท่ีมีกิจกรรมส่งเสริมการขายสมํ่าเสมอ ทาํใหง้่ายต่อการตดัสินใจซ้ือเพราะรู้สึกถึงความคุม้ค่า 

ส่วนลดต่างๆท่ีจะไดรั้บ ลดตน้ทุนในการซ้ือสินคา้ไดเ้ป็นอย่างดีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกอยาก

ซ้ือสินคา้ และร้านคา้ท่ีมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์อย่างสมํ่าเสมอ กระตุน้ให้เกิดการรู้จกั ทาํให้รู้

ถึงการมีอยู่ของร้านคา้ ทั้งยงัสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย โดยรวมดา้นการส่งเสริม

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร โดยกลุ่มตวัอยา่งใหส้ัมภาษณ์ดงัน้ี 

“ร้านคา้ท่ีมีกิจกรรมการขายอย่างสมํ่าเสมอในแต่ละเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือค่ะ ยิ่งมี

กิจกรรมส่งเสริมการขายมากๆจะทาํให้เรารู้สึกคุม้ค่ามากๆค่ะเวลาซ้ือ แปลว่าใส่ใจลูกคา้ท่ีจะเขา้มา

ซ้ือสินคา้ค่ะ”  ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 1 

“ร้านค้าท่ีมีกิจกรรมการขายอย่างสมํ่าเสมอ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแน่นอนครับ ยิ่ง

กิจกรรมส่งเสริมการขายแบบแรงๆ หนกัๆยิ่งทาํให้เราอยากซ้ือ ทาํให้เราลดตน้ทุนในการซ้ือสินคา้

ของเราไดเ้ป็นอย่างดี ร้านคา้ท่ีมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์อยา่งสมํ่าเสมอทาํให้เรามัน่ใจในร้าน

ครับวา่มีความน่าเช่ือถือแน่นอน” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 3 

“กิจกรรมการขายมีผลต่อการตดัสินใจครับ เพราะทาํให้เราคุม้ค่า ยิ่งไปกว่านั้นทาํให้เรา

รู้สึกว่าร้านคา้นั้นมีความใส่ใจลูกคา้ มีการแจง้กิจกรรมการขายต่างๆให้ลูกคา้ไดรั้บทราบ เพื่อไม่ให้

ลูกคา้พลาดสิทธิประโยชน์ท่ีเขาควรจะไดรั้บ”  ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 7 

 

 

4.3 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือสีทาอาคาร ณ บริษัท โฮมเพ้นท์ จํากัด สาขาบางแค-กาญจนา

ภิเษก 

 

ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ บริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดัสาขา

บางแค-กาญจนาภิเษก มีสินค้าหลากหลาย ครบครัน เจาะกลุ่มผู ้บริโภคท่ีซ้ือสีทาอาคารใน

หลากหลายกลุ่ม เช่น กลุ่มช่างผูรั้บเหมาท่ีเป็นช่ืนชอบการซ้ือสินคา้ราคาประหยดั สามารถควบคุม

ค่าใช้จ่ายไดแ้ละเหลืองบประมาณในการทาํงานแต่ละคร้ัง ทาํให้ช่างและผูรั้บเหมามีกาํไรจากการ
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รับงานท่ีมากขึ้น หรือในกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเจ้าของบา้นท่ีช่ืนชอบสินคา้คุณภาพสูง เพราะ

ตอ้งการคุณประโยชน์สูงสุดให้เหมาะกบับา้นของตนเอง แมร้าคาสีทาอาคารจะสูง แต่ผูบ้ริโภคก็

ยินยอมท่ีจะซ้ือ เพราะเช่ือมัน่ว่าสินคา้ท่ีไดรั้บจะมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป โดยกลุ่มตวัอย่างให้

สัมภาษณ์ดงัน้ี 

“สินค้ามีค่อนข้างเยอะครับ ราคาไม่แพงมาก โปรโมชั่นในหลายๆเดือนท่ีทาํออกมาก็

ค่อนขา้งดีเลยครับ จากท่ีเป็นลูกคา้ประจาํ  และพนกังานบริการดีมากครับ ใส่ใจลูกคา้ดีมาก มีการ

ติดตามสอบถามทั้งก่อนและหลงัการขาย จดัส่งของเร็วอนัน้ีคือประสบการณ์จริงท่ีผมไดท้าํการซ้ิอ

ขายกบัโฮมเพน้ทค์รับ”  ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 12 

“สินคา้ครบครัน สะดวกในการซ้ือ จดัส่งฟรี รวดเร็วทนัใจครับ” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 

27 

“ราคาถูก กิจกรรมการขายดีค่ะ พนกังานบริการดี ให้ความรู้สินคา้ไดดี้มากเลยค่ะ” ผูต้อบ

แบบสัมภาษณ์คนท่ี 15 

“ท่ีตดัสินใจเลือกซ้ิอเพราะร้านมีมาตรฐาน พนักงานขายพูดไพเราะและตอบคาํถามไดดี้

มากๆค่ะ รวมถึงการแนะนาํสินคา้ของพนกังานขายสามารถตอบขอ้สงสัยเราทุกขอ้เลยค่ะ แถมสาขา

บางแค จดัส่งสินคา้รวดเร็วและไม่พลาดดว้ยค่ะ” ผูต้อบแบบสัมภาษณ์คนท่ี 8 
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บทที่ 5 

สรุปอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปและอภิปรายผล 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคารบริษทั โฮมเพน้ท ์

จาํกดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก โดยสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้สัมภาษณ์ว่า ผลิตภณัฑ์มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร เน่ืองจาก  ในโลกการตลาดปัจจุบนั ลูกคา้ไม่ไดซ้ื้อสินคา้เพียงเพราะ

คุณประโยชน์ท่ีจะไดรั้บเพียงอย่างเดียว แต่ยงัให้ความสําคญักบัความคุม้ค่าท่ีจะไดรั้บ ในการซ้ือสี

ทาอาคารนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งมองว่าตวัสินคา้มีคุณภาพท่ีดี เหมาะสมกบัราคาจ่ายไป อีกทั้งสินคา้ท่ี

ซ้ือตอ้งสามารถแกไ้ขปัญหาและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย เช่น คุณภาพของ

เน้ือสีท่ีดี ทาได้พื้นท่ีมาก ประหยดัเน้ือสี  สินคา้มีมาตรฐานอุตสาหกรรมรับรอง สอดคลอ้งกับ

งานวิจัยของ ภัควลัญช์ คาํน้อม, ปรเมศร์ อัศวเรืองพิภพ และณัฐวุฒิ โรจน์นิรุจติกุล (2565) ท่ี

ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สีทาอาคารทีโอเอของ

ผูป้ระกอบการในเขตพื้นท่ีภาคกลาง ไดพ้บว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑ์สีทาอาคารท่ีมีคุณภาพ 

เกิดปัญหาการหลุดล่อนซีดจางช้า ผูบ้ริโภคตอ้งการสีท่ีมีคุณภาพมีมาตรฐานอุตสาหกรรม และมี

รูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์แขง็แรง ปิดสนิท ทนัสมยั ง่ายต่อการใชง้าน  

2. ด้านราคา ผลการวิจยัพบว่า  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้สัมภาษณ์ว่า ราคามีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร เน่ืองจากราคาเป็นตน้ทุนหรือค่าใชค้่าใชจ่้ายของลูกคา้ท่ีแลกกบัคุณค่าของ

สินคา้ท่ีจะไดรั้บ ลูกคา้จึงมกัเปรียบเทียบราคากบัคุณภาพของสีอยู่เสมอก่อนการตดัสินใจซ้ือ หาก

ราคาสูงแต่คุณภาพของสีโดดเด่นและคุม้ค่ากบัการจ่าย ลูกคา้จะเลือกตดัสินใจซ้ืออย่างแน่นอนเป็น

การลงทุนในระยะยาว ผูบ้ริโภคจะเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กบับา้นตนเอง  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ทิวาวรรณ สว่างทิพพาภรณ์, กนกวรรณ แสนเมือง  และชัชวาล แสงทองล้วน  (2563)ท่ีได้

ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้วสัดุก่อสร้างของลูกคา้ในเขตอาํเภอเมือง

ราชบุรี จงัหวดัราชบุรี พบวา่ ราคาท่ีสามารถต่อรองได ้คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บเหมาะสมกบัราคา

ท่ีผูบ้ริโภคจ่าย วิธีการชาํระเงินหลากหลายรูปแบบ ราคาพิเศษในกรณีซ้ือสินคา้จาํนวนมากและการ

ใหเ้ครดิตทาํใหผู้บ้ริโภคมีความรู้สึกอยากซ้ือสินคา้ 

3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้สัมภาษณ์ว่า 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร เน่ืองจาก ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นส่ิง
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ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในการแสวงหาผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ และ

ผูบ้ริโภคมีแนวคิดวา่ ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายสีทาอาคาร สีท่ีมีใหเ้ลือกหลากหลาย รวมไปถึงการบริการท่ีดี 

หาง่าย สะดวกต่อการเลือกซ้ือสินคา้และการจดัส่งจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพราะในปัจจุบนั

ผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือ จ่ายเงิน ไปถึงขั้นตอนการได้รับสินคา้ ดังนั้น

ร้านคา้ท่ีหาง่ายและสะดวก มีช่องทางในการเลือกซ้ือท่ีหลากหลายจะกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ

ท่ีเร็วขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ผกาวรรณ์ อารีการ (2562) ท่ีไดท้าํการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร ไดพ้บว่า ร้านคา้วสัดุก่อสร้างท่ีมี

สินค้าให้เลือกเยอะ มีช่องทางการจัดจําหน่ายและการติดต่อท่ีหลากหลาย การจัดหมวดหมู่

ผลิตภัณฑ์ทาํให้สามารถเดินเลือกซ้ือได้ง่าย มีความรวดเร็วในการจัดส่งผลิตภัณฑ์ มีท่ีจอดรถ

สะดวกและปลอดภยั มี ทาํเลท่ีตั้งของร้านหาง่าย ติดถนน ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกอยากซ้ือ

สินคา้ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจยัพบว่า  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้สัมภาษณ์ว่า การ

ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคาร เน่ืองจากร้านคา้ท่ีมีกิจกรรมการขายอย่าง

สมํ่าเสมอในแต่ละเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ หากร้านคา้มีกิจกรรมส่งเสริมการขายมากๆจะทาํ

ใหผู้บ้ริโภครู้สึกคุม้ค่าเวลาซ้ือ เสมือนเป็นการใส่ใจลูกคา้ท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้ในทางหน่ึง มีการแจง้

กิจกรรมการขายต่างๆให้ลูกคา้ไดรั้บทราบ เพื่อไม่ให้ลูกคา้พลาดสิทธิประโยชน์ท่ีเขาควรจะได้รับ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปรียวทัน์ ดว้งนิลม และธีรารัตน์ วรพิเชฐ (2565) ท่ีไดท้าํการศึกษา

เก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้กาวลาเทก็ซ ์พบวา่  ผูบ้ริโภคนิยม

ซ้ือสินคา้ท่ีมีการส่งเสริมการขายผ่านร้านคา้ มีการจดัวางสินคา้และการโฆษณา ณ จุดขาย รวมถึง

การแจกสินคา้ทดลองใช ้มีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

5. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคช่ืนชอบผลิตภณัฑ ์ดูคุณสมบติัเป็นหลกั 

และทาํการเปรียบเทียบผลิตภณัฑใ์นต่างแบรนดก่์อนการซ้ือทุกคร้ัง จากนั้นจะประเมินถึงราคาและ

คุณสมบติัท่ีจะไดรั้บว่ามีความคุม้ค่าหรือไม่ โดยช่องทางการจดัจาํหน่าย ความสะดวกสบาย ช่อง

ทางการซ้ือท่ีมีให้เลือกหลากหลาย และการส่งเสริมการตลาด ความให้สิทธิประโยชน์อนัดีงาม

ให้แก่ลูกคา้เป็นปัจจยัรองท่ีจะมากระตุน้ให้เกิดการตดัสินซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อมีนาฮ์ 

หมาดสา (2561) ท่ีไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ผ่านเฟซบุ๊ค (Facebook) ของผูบ้ริโภคในอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า เม่ือ

ประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกในขั้นสุดทา้ยว่าจะซ้ือผลิตภณัฑย์ี่ห้อใด โดย

การตดัสินใจเลือกน้ี ผูบ้ริโภคกระทาํโดยการอาศยัขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดจ้ากการประเมินทางเลือก ไม่ว่า

จะเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 



20 

 

 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

 

1.ควรเก็บขอ้มูลและสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีท่ีหลากหลาย เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีความ

ละเอียดและหลากหลายมิติมากกวา่การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีเขตบางแคเพียงเขตเดียว  

2.ควรทาํวิจัยในเชิงปริมาณเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีลึกขึ้นในการทาํวิจยัคร้ังหน้า และความ

ละเอียดของขอ้มูลท่ีมากยิง่ขึ้น 
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แบบสอบถาม 

เรียนท่านผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถามการวิจยั โดยหัวขอ้การวิจยัเป็นหัวขอ้เร่ือง 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคาร บริษทั โฮมเพน้ท์ จาํกดั สาขาบาง

แค-กาญจนาภิเษก ส่วนแรกของแบบสอบถามเป็นคาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ

ผูใ้ห้การสัมภาษณ์ คาํถามส่วนท่ีสองเป็นคาํถามเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาด มีวตัถุประสงค์

เพื่อ  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) กบัการตดัสินใจซ้ือสีทา

บา้นของผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาและนําขอ้มูลจากการวิจยัมาวิเคราะห์และทาํแผนการตลาดใน

อนาคตได ้เพื่อนาํไปปรับแกแ้ละต่อยอดธุรกิจในอนาคต  การวิจยัใช้แบบสอบถามท่ีแนบมาเก็บ

ขอ้มูล สําหรับคาํตอบของท่านเป็นการสะทอ้นความคิดเห็นของท่าน จึงไม่มีถูกและไม่มีผิด ช่ือ

นามสกุล และขอ้มูลจะถูกเก็บเป็นความลบั และการรายงานผลการวิจยัจะรายงานเป็นภาพใหญ่  

ก่อนท่ีท่านจะทาํแบบสอบถามน้ี ขอใหท้่านลงนามในหนงัสือแสดงความยินยอมขา้งล่างน้ี 

การลงนามเป็นการแสดงว่า ท่านเขา้ใจในลกัษณะการวิจยั เขา้ใจบทบาทของท่านในการวิจยั และ

ท่านยินยอมเขา้ร่วมการวิจยัคร้ังน้ี ท่านสามารถติดต่อกบัผูวิ้จยัไดท่ี้อีเมล์ และหมายเลขโทรศพัท์

ขา้งล่าง 

ขอขอบคุณท่านท่ีไดส้ละเวลาตอบแบบสอบถาม 

         ฤดีพร ดาํรงสิริลาภพร 

Rudeeporn.dam@siam.edu  094-4414101 



25 

 

หนงัสือแสดงความยนิยอม 

[  ] ขา้พเจ้าได้รับการบอกเล่าถึงวตัถุประสงค์และลกัษณะของการวิจยัคร้ังน้ี ขา้พเจ้ามี

โอกาสไดซ้ักถาม มีเวลาเพียงพอในการอ่าน และทาํความเขา้ใจกบัขอ้มูลในเอกสารน้ีอย่างถ่ีถว้น 

และไดรั้บเวลาเพียงพอในการตดัสินใจวา่จะเขา้ร่วมการศึกษาวิจยัน้ีหรือไม่  

[  ] ขา้พเจา้ยนิดีเขา้ร่วมการวิจยัโดยอิสระ และไม่ไดถู้กบงัคบัหรือข่มขู่แต่อยา่งใด 

[  ] ขา้พเจา้เขา้ใจว่าขา้พเจา้สามารถปฏิเสธการเขา้ร่วมการวิจยั หรือถอนตวัออกจากการ

วิจยัเม่ือใดก็ไดท่ี้ขา้พเจา้ตอ้งการ โดยไม่จาํเป็นตอ้งใหเ้หตุผล และไม่มีผลกระทบแก่ขา้พเจา้ 

[  ] ขา้พเจา้ไดรั้บการยืนยนัจากผูวิ้จยัว่า ขอ้มูลท่ีขา้พเจา้ให้จะถูกเก็บไวเ้ป็นความลบั และ

ผลการวิจยัจะไม่เปิดเผยขอ้มูลส่วนตวั 

[  ] ขา้พเจา้ขอรับรองวา่ ขา้พเจา้มีอาย ุ18 ปีขึ้นไป ขา้พเจา้ไดอ่้านขอ้ความขา้งตน้แลว้มี

ความเขา้ใจดีทกุประการ และยนิยอมเขา้ร่วมการวิจยัคร้ังน้ีตามเง่ือนไขขา้งตน้ 

                                             ................................................................. ผูต้อบแบบสอบถาม 

                                            วนัท่ี..................เดือน.................................ปี............................ 
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แบบสัมภาษณ์เกีย่วกบัปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสีทาอาคาร 

บริษัท โฮมเพ้นท์ จํากดั สาขาบางแค-กาญจนาภิเษก 

 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ให้การสัมภาษณ์  

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. สถานภาพ 

5. รายได ้

 

ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด 

คําถามเกีย่วกบั ผลติภัณฑ์ 

- ท่านคิดวา่สินคา้ในร้านมีมาตรฐานอุตสาหกรรม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ 

อยา่งไร 

- ท่านคิดวา่ตราผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมมีช่ือเสียง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคารหรือไม ่

อยา่งไร 

- ท่านคิดวา่สีท่ีมีฉลากแสดงขอ้มูลรายละเอียดสินคา้อยา่งชดัเจน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสี

ทาอาคาร หรือไม ่อยา่งไร  

- ท่านคิดวา่รูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑข์องถงัสี มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคารหรือไม่ 

อยา่งไร 

 

คําถามเกีย่วกบั ราคา 

- ท่านคิดวา่ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสีทาอาคารหรือไม่ อยา่งไร      

- ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีท่านซ้ือมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไปหรือไม ่อยา่งไร   

 

คําถามเกีย่วกบั ช่องทางการจัดจําหน่าย  

- ท่านคิดวา่ร้านคา้ท่ีหาง่ายและสะดวกในการสั่งซ้ือ  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน

หรือไม ่อยา่งไร 

- ท่านคิดวา่ ร้านท่ีมีการบริการส่งสินคา้ถึงบา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม ่

อยา่งไร 
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- ท่านคิดวา่ การจดัส่งสินคา้ถูกตอ้งและรวดเร็ว มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ 

อยา่งไร   

- ท่านคิดวา่ ร้านคา้ท่ีลูกคา้สามารถติดต่อส่ือสารกบัผูจ้าํหน่ายไดต้ลอดเวลา มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือหรือไม ่อยา่งไร 

- ท่านคิดวา่ พนกังานขาย มีความรู้และอธิบายคาํแนะนาํสินคา้ไดดี้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สีทาอาคาร หรือไม ่อยา่งไร 

 

คําถามเกีย่วกบั การส่งเสริมการตลาด               

- ท่านคิดวา่ร้านคา้ท่ีมีกิจกรรมส่งเสริมการขายสมํ่าเสมอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน

หรือไม ่อยา่งไร 

- ท่านคิดวา่ ร้านคา้ท่ีมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์อยา่งสมํ่าเสมอ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

 

ส่วนท่ี 3 แบบสัมภาษณ์เกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

เพราะเหตุใดท่านจึงตดัสินใจเลือกซ้ือสีทาอาคารของบริษทั โฮมเพน้ท ์จาํกดั สาขาบางแค-

กาญจนาภิเษก 
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ช่ือ – สกุล นางสาว ฤดีพร ดาํรงสิริลาภพร 

วนั-เดือน-ปีเกิด   15 ตุลาคม 2538 

ประวติัการศึกษา  

พ.ศ. 2562 สาํเร็จการศึกษาปริญญาตรี สาขา ภาษาองักฤษส่ือสารธุรกิจ คณะศิลปศาสตร์  

 มหาวิทยาลยัสยาม  

พ.ศ. 2564 ศึกษาต่อในระดบัปริญญามหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ บณัฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลยัสยาม  
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ประกาศนียบตัร Nation Conference in Innovative Business and Entrepreneurship 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต 

ในการประชุมผลงานการวิจยัและวิชาการ นวตักรรมธุรกิจ และการเป็นผูป้ระกอบการ คร้ังท่ี 9 

ณ วนัท่ี 16 ธนัวาคม พ.ศ.2565 
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