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บทคัดยอ

 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค คือ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อวัสดุกอสรางและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุ
กอสรางของผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร 2) เพื่อกําหนดแนวทางพัฒนารานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร โดย
ใชแบบสอบถามกบักลุมตวัอยาง จาํนวน 400 ชดุ มกีารวิเคราะหสภาพการแขงขัน (Five-Force Model Analysis) รวมถงึการวเิคราะห
จุดแข็ง จุดออน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT Analysis) ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 36-45 
ป การศกึษาอยูในระดบัมธัยมศกึษาตอนตนหรอืตํา่กวา มอีาชพีเกษตรกร มรีายไดเฉลีย่ตอเดอืน 10,001-15,000 บาท มวีตัถปุระสงค
เพื่อซอมแซมท่ีอยูอาศัย สวนใหญซื้อเสาปูน ทอปูน อิฐบล็อก คาใชจายในการซื้อวัสดุกอสราง 5,000–10,000 บาท เหตุผลที่ซื้อ คือ 
อยูใกลบาน/ทีท่าํงาน ปจจัยทีม่ผีลตอการตัดสินใจซ้ือวสัดกุอสรางรานสงวนโฮมเซ็นเตอรอยูในระดับมากท่ีสดุ คอื สามารถส่ังซือ้สนิคา
ทางโทรศัพทได สินคามีคุณภาพดี คงทน ไดมาตรฐาน มีบริการจัดสงสินคา และนําขอมูลที่ไดจากการศึกษามากําหนดแนวทางการ
พัฒนารานสงวนโฮมเซ็นเตอร 3 โครงการ ไดแก โครงการ ครบปุป แลกปป โครงการ บริการดวยใจ และโครงการ จายตรง ใหเครดิต

คําสําคัญ: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจ พฤติกรรม วัสดุกอสราง 

Abstract

 This study aims to explore construction materials buying behavior and factors that influence buying 
decision of consumer in purchasing construction materials of Sanguan Home Center Store for specified business 
developing methods of Sanguan Home Center at Kutchum District, Yasothon province, with 400 sampling by 
Five-Force Model analysis and SWOT analysis. The results showed that males, aged between 36 - 45 years, who 
graduated from junior high school or lower with farmers who have monthly income around 10,001 - 15,000 bath, 
bought pillar tube and brick once per month for repair house and had expenses per time around 5,000 to 10,000 

baht, reasons to buy were live near house or office. The most factors that influence buying decision of 
consumer in purchasing construction materials of Sanguan Home Center Store was order the products by telephone, 
delivery services, good quality, durable, and compliant. Then bring the information from this study to determine 

improved Sanguan Home Center for 3 project: 1) bill for redeem, give you credit 2) service with our heart 3) pay 

on time.
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บทนํา
 เศรษฐกจิไทยในไตรมาสแรกป 2559 ขยายตวัจากไตรมาสทีส่ีป่ 2558 รอยละ 0.9 โดยดานการผลติ สาขา
โรงแรมและภัตตาคาร และสาขากอสรางขยายตัวสูงอยางตอเน่ือง [1] 
 รานสงวนโฮมเซน็เตอร เปนรานจาํหนายวสัดกุอสรางใน อาํเภอกดุชุม จงัหวัดยโสธร กอตัง้เมือ่ พ.ศ 2552 
การบริหารงานของรานเปนแบบครอบครัว มีการจัดการรานแบบไมมีระบบ ไมมีการวางเปาหมายกําไรที่ชัดเจน 
ซึ่งลาสุดจังหวัดยโสธร มีการเขามาของธุรกิจคาปลีกขามชาติ (Modern Trade) คือ บริษัท สยามโกลบอลเฮาส 
จํากัด (มหาชน) ไดขยายสาขามาที่จังหวัดยโสธรในปลายป 2558 ซึ่งในเขตพื้นท่ีอําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร 
รานสงวนโฮมเซ็นเตอรมคีูแขงขันในธรุกจิรานวสัดกุอสราง 4 ราน อกีทัง้มกีารขยายตัวเพิม่ขึน้ของรานวสัดกุอสราง
ในพื้นที่ใกลเคียง ซึ่งปลาสุด 2558 รานสงวนโฮมเซ็นเตอร มียอดขายเพิ่มขึ้นไมถึงรอยละ 5 ของป 2557 ทําใหราน
สงวนโฮมเซ็นเตอร ตองมีการพัฒนาธุรกิจใหดีขึ้น เพื่อรองรับการแขงขันที่จะเกิดขึ้น
 ดังนั้น ผูศึกษาจึงสนใจศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อวัสดุกอสรางและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
วัสดุกอสรางของผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร และกําหนดแนวทางการพัฒนารานสงวนโฮมเซ็นเตอร 
ซึ่งสามารถนํามาเปนขอมูลใหกับเจาของธุรกิจในการวางแผนการดําเนินกิจการ เพื่อใหสอดคลองตอความตองการ
ของลูกคา สามารถแขงขันกับรานวัสดกุอสรางในตลาดรานวัสดกุอสรางไดอยางมีประสิทธิภาพ และเปนขอมูลสาํหรับ
ผูประกอบการที่สนใจในธุรกิจนี้ตอไป

วัตถุประสงคของการศึกษา
 1.  เพือ่ศกึษาพฤติกรรมการซ้ือวสัดกุอสรางและปจจยัทีม่ผีลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดกุอสรางของผูบรโิภค
ตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร
 2.  เพื่อกําหนดแนวทางการพัฒนารานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร 

วิธีการดําเนินการศึกษา
 1.  การศึกษาขอมูลสวนบุคคล พฤติกรรมการซื้อวัสดุกอสรางและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
วัสดุกอสรางของผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร
  1.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง
   1.1.1 ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ ประชากรภายในเขตอําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร ที่มา
ซือ้วัสดกุอสรางจาก รานสงวนโฮมเซน็เตอร อาํเภอกดุชมุ จงัหวัดยโสธร ซึง่ไมทราบจาํนวนของประชากรทีแ่นนอน

   1.1.2 กลุมตวัอยาง คอื ประชากรภายในเขตอําเภอกุดชุม จงัหวัดยโสธร ทีม่าซ้ือวสัดกุอสราง
จาก รานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร จึงไดใชสูตรในการหาขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบ
จํานวนประชากรที่แนนอน [2] ดังนั้น กลุมตัวอยางที่ผูศึกษาเก็บแบบสอบถามจํานวน 385 ชุด และผูศึกษาไดเก็บ

เพ่ิมอีก 15 ชุด รวมท้ังหมดผูศึกษาทําการเก็บแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
  1.2  เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา
  เครื่องมือในการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางของผูบริโภคตอรานสงวน

โฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร โดยสามารถแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังนี้
   สวนท่ี 1 เปนคาํถามเก่ียวกับขอมลูทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถามประกอบดวย 5 ประเด็น ไดแก 
เพศ ชวงอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา ชวงรายได
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   สวนที ่2 เปนคําถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของลกูคาในการซือ้วสัดกุอสรางรานสงวนโฮมเซน็เตอร 
อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร โดยคําถามเกี่ยวกับทฤษฎี 6W1H [3]
   สวนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุกอสรางของผูบริโภคตอราน
สงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร โดยคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) [4]
   สวนท่ี 4 ขอคิดเห็น และขอเสนอแนะ
  1.3  การเก็บรวบรวมขอมูล
  โดยการเกบ็แบบสอบถามจาํนวน 400 ชดุ โดยการแจกแบบสอบถามใหกบัลกูคาทีม่าซือ้วสัดกุอสราง
จากรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร
  1.4  การวิเคราะหขอมูล
  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) พฤตกิรรมการซือ้วสัดกุอสรางรานสงวนโฮมเซน็เตอร อาํเภอกดุชุม จงัหวัดยโสธร โดยใชการแจกแจง
ความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจซ้ือวสัดุ
กอสรางของผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร โดยใชการหาคาเฉลี่ย (Mean) และ
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
 2.  กาํหนดแนวทางการพฒันารานวสัดกุอสรางรานสงวนโฮมเซน็เตอร อาํเภอกดุชมุ จงัหวดัยโสธร 
 เปนการนําผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางของผูบริโภค
ตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร มาวิเคราะหรวมกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบรโิภค แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ทฤษฎีเก่ียวกับการวิเคราะหสภาพการแขงขัน 
(Five-Force Model of Industry Analysis) [5] ทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค 
(Swot Analysis) [6] ขอมูลเก่ียวกับวัสดุกอสราง และงานวิจัยที่เกี่ยวของ จากน้ันนําผลการวิเคราะหขอมูลมา
ประกอบกับขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม แลวนํามากําหนดเปนแนวทางการพัฒนารานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอ
กุดชุม จังหวัดยโสธร  

ผลการศึกษา
 1.  ผลการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้วสัดกุอสรางและปจจยัทีม่ผีลตอการตัดสนิใจซือ้วสัดกุอสรางของ
ผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร 

 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 
69.00 มีอายุ 36-45 ป คิดเปนรอยละ 39.50 และชวงอายุ 46-55 ป คิดเปนรอยละ 27.00 เปนสวนใหญ ระดับ
การศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา คิดเปนรอยละ 30.25 ระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 
24.75มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. คิดเปนรอยละ 22.50 และอนุปริญญา/ปวส. คิดเปนรอยละ 20.00 เปน

สวนใหญ มีอาชีพเกษตรกร คิดเปนรอยละ 28.00 มีอาชีพรับจางทั่วไป 21.25 มีอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 
15.25 ชาง/ผูรับเหมากอสราง/วิศวกร คิดเปนรอยละ 13.50 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-15,000 บาท คิดเปน
รอยละ 32.75
 มีวัตถุประสงคเพื่อซอมแซมท่ีอยูอาศัย คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมา คือ ตอเติมที่อยูอาศัย คิดเปน
รอยละ 24.25 รบัเหมางานกอสราง คดิเปนรอยละ 14.00 จาํนวนคร้ังทีเ่ขามาซ้ือวสัดกุอสราง เดอืนละคร้ัง คดิเปน
รอยละ 55.25 สวนใหญซื้อเสาปูน ทอปูน อิฐบล็อก คิดเปนรอยละ 50.25 รองลงมาคือ หิน ดิน ทราย คิดเปน
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รอยละ 49.25 ปูนซีเมนต คิดเปนรอยละ 48.25 คาใชจายในการซื้อวัสดุกอสราง 5,000–10,000 บาท คิดเปน
รอยละ 34.75 เหตผุลท่ีซือ้วัสดุกอสรางจากรานสงวนโฮมเซ็นเตอร คอื อยูใกลบาน/ทีท่าํงาน คดิเปนรอยละ 63.75 
รูจักรานสงวนโฮมเซ็นเตอร เพราะ บุคคลในครอบครัวหรือญาติ คิดเปนรอยละ 51.25 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง คือ ตัวเอง คิดเปนรอยละ 52.50 ซื้อวัสดุกอสรางจากรานคาทั่วไป คิดเปนรอยละ 50.75 
รองลงมา คือ สั่งซ้ือทางโทรศัพท คิดเปนรอยละ 43.50 ชวงที่ซื้อวัสดุกอสราง คือ ชวงมกราคม–มีนาคม คิดเปน
รอยละ 73.25 วิธีการ/เงื่อนไขในการซื้อวัสดุกอสราง คือ ชําระดวยเงินสด คิดเปนรอยละ 86.75 
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางของผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัด
ยโสธร แตละดาน ดังนี้
 ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ไดแก สินคามีคุณภาพดี คงทน ไดมาตรฐาน สินคามี
ความทันสมัย มีการรับประกันสินคา เชน มีการรับเปลี่ยน/คืนสินคา และการมีสินคาใหเลือกหลากหลาย
 ดานราคา ใหความสําคญัอยูในระดับมากท่ีสดุ ไดแก การใหเงือ่นไขในการชําระเงิน (เงนิสด/เงนิเช่ือ/เชค็) 
มีปายติดบอกราคาชัดเจน ถูกตอง ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 
 ดานชองทางการจดัจาํหนาย ใหความสําคญัอยูในระดบัมากทีส่ดุ ไดแก สามารถสัง่ซ้ือสินคาทางโทรศัพท
ได มีบริการจัดสงสินคา มีที่จอดรถสะดวก และเพียงพอ 
 ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ (วิทยุ, 
ปายโฆษณา) การจัดสินคาหนารานดึงดูดความสนใจตางๆ และการมีสวนลดในการซ้ือสินคา 
 ดานพนักงาน ใหความสําคญัอยูในระดับมาก ไดแก การบริการของพนักงานจัดสงสินคา พนกังานมีความ
รูในตัวสินคา สามารถใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาได และพนักงานมีมนุษยสัมพันธดี ยิ้มแยมแจมใส
 ดานกระบวนการ ใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ไดแก ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา และมีการ
ใหบริการที่รวดเร็ว เชน การคิดเงิน การจัดสินคาใหลูกคา
 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ไดแก มีสถานที่นั่งพัก รอใหบริการแก
ลูกคา และการจัดวางผังราน สะดวกตอการเลือกซ้ือสินคา
 ขอเสนอแนะจากแบบสอบถาม ดานผลติภณัฑ เสนอใหเพิม่ความหลากหลายของสนิคา เชน งานไม, ประตู 
ดานราคา เสนอใหเพิม่ระยะเวลาเครดิตนานข้ึน ดานชองทางการจัดจาํหนาย เสนอใหทาํปายช่ือรานใหใหญกวาเดมิ 
สะดุดตามากขึ้น ดานการสงเสริมการตลาด เสนอใหมีของ แจก ของแถมมากขึ้น ดานพนักงาน เสนอใหพนักงาน
ขายบางทานควรยิ้มแยมมากกวานี้ บริการดวยความกระตือรือรน เปนตน
 การวิเคราะหสภาพการแขงขัน พบวา ภัยคุกคามท่ีมีผลตอธุรกิจในระดับสูง คือ ความรุนแรงของการ
แขงขันภายในอุตสาหกรรม อํานาจการตอรองของผูซื้อ สวนภัยคุกคามที่อยูในระดับตํ่า คือ อํานาจการตอรองของ
ผูขายปจจัยการผลิต ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน และภาวะคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม
 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis)

 จดุแข็ง (Strength) ไดแก 1) เจาของรานเปนผูมมีนษุยสมัพนัธด ีเปนทีรู่จกัของประชาชนในอําเภอกุดชมุ
2) สนิคาประเภทผลติจากคอนกรตี เชน ทอปนู เสาปนูและอฐิบลอ็ก ใชชางทีม่ฝีมอืชาํนาญในการผลติ ทาํใหสนิคา
มีคุณภาพ 3) มีรถขนสงสินคาจํานวนมาก มีความพรอมในการใหบริการขนสงสินคาไดอยางเพียงพอ และรวดเร็ว 
4) ทางรานมีพนัธมิตรทางธุรกิจสามารถใหคาํปรึกษากับลูกคาไดอยางครบวงจร เชน ชางกอสราง ชางสี เคร่ืองจักร 
เปนตน



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 25591874

กา
รจ
ัดก
าร
กา
รต
ลา
ด

 จุดออน (Weakness) ไดแก 1) ขาดการสงเสริมการขาย ทําใหลูกคาขาดการรับรู และไมมีแรงกระตุน
ความตองการในการซ้ือสินคา 2) พนักงานขายบางคนขาดประสบการณในการขายสินคา ขาดมนุษยสัมพันธที่ดี 
3) ไมมีการทําบัญชีรายรับ–รายจายที่แนนอน 4) สินคาขาดความหลากหลาย เชน สินคาประเภทไม วัสดุตกแตง
บาน เปนตน
 โอกาส (Opportunity) ไดแก 1) สินคาวัสดุกอสรางเปนสินคาที่มีความจําเปนในการตอเติม ซอมแซมท่ี
อยูอาศัย การขยายตัวของตลาดสินคาประเภทน้ีสูงขึ้นตามประชากรท่ีเพิ่มขึ้น 2) ภาครัฐมีนโยบายการพัฒนา
โครงสรางพื้นฐานอยูเรื่อยๆ เชน โครงการสงเสริมความเปนอยูระดับตําบล (ตําบลละ 5 ลานบาท) เปนตน

 ภยัคกุคาม (Threat) ไดแก 1) ความไมแนนอนของภาวะเศรษฐกิจ ราคาสินคาเกษตรกรตกต่ํา 2) การแขงขนั
จากคูแขงทั้งทางตรงทางออม ที่มีการพัฒนาและขยายตัวอยางตอเนื่อง ทําใหการแขงขันมีความรุนแรงมากข้ึน
 2.  กําหนดแนวทางการพัฒนารานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร
 จากผลการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางของผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร 
อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร ตลอดจนการการวิเคราะหสภาพการแขงขัน และการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส 
และภัยคุกคาม ไดนํามากําหนดเปนแนวทางการพัฒนารานสงวนโฮมเซ็นเตอร ได 3 โครงการ ดังนี้ 
 โครงการ ที่ 1 ครบปุป แลกปป
 จากการศกึษา พบวา จดุออนของรานสงวนโฮมเซน็เตอรอกีประการหนึง่ คอื การขาดการสงเสรมิทางการ
ตลาด ลด แลก แจก แถม และตรงกับขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถาม อีกทั้งจากแบบสอบถามดานการ
สงเสริมทางการตลาด หัวขอ การมีของแจก แถม เนื่องในโอกาสตางๆ พบวา ยังมีระดับความสําคัญในระดับ
ปานกลาง ดังนั้นจึงจัดทําโครงการนี้ขึ้น เพื่อเปนการสงเสริมการตลาด เพิ่มแรงกระตุนในการซื้อวัสดุกอสรางจาก
รานสงวนโฮมเซ็นเตอร โดยเมื่อซื้อสินคาจากรานครบ 10,000 บาท จะไดรับ 1 คะแนน สะสมแตมเพื่อแลกของ
รางวัลตามจํานวนคะแนนท่ีทางรานตั้งไว เชน เสื้อแขนยาวรานสงวนโฮมเซ็นเตอร 1 คะแนน ตลับเมตร 2 คะแนน 
ถุงมือ 2 คะแนน นาฬกาแขวนผนัง 5 คะแนน พัดลม 10 คะแนน ชุดโตะมาหินออน 30 คะแนน เปนตน 
 โครงการที่ 2 บริการดวยใจ
 การบริการของพนักงานขายเปนสิ่งสําคัญ และสามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา เนื่องจากเปน
บุคคลที่ตองมีการติดตอกับลูกคาโดยตรง ทั้งทางหนารานและทางโทรศัพท และจากการศึกษา พบวา จุดออนของ
รานสงวนโฮมเซ็นเตอรอีกประการหน่ึง คือ พนักงานขายขาดการบริการท่ีดี และตรงกับขอเสนอแนะจากผูตอบ

แบบสอบถาม ดังนั้นทางรานจึงตองมีการพัฒนาการบริการของพนักงานขาย เพื่อสรางมาตรฐานการบริการของ
พนักงานขาย ผูจัดการมีการอบรมเกี่ยวกับการดูแลเอาใจใสลูกคา หรือมีการเปดยูทูปใหพนักงานดูเกี่ยวกับการให
บริการที่ดี และจัดทํากลองรับขอเสนอแนะไวในราน และมีการประเมินผลการทํางานของพนักงานในทุกๆ เดือน 
แลวนํามาพิจารณาวามีประเด็นใดท่ีตองปรับปรุงหรือพัฒนาบาง
 โครงการที่ 3 จายตรง ใหเครดิต

 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุด ในดาน ราคา ในหัวขอ การให
เงื่อนไขในการชําระเงิน (เงินสด/เงินเชื่อ/เช็ค) อีกท้ังจากขอเสนอแนะ เสนอใหเพิ่มระยะเวลาการใหเครดิต จึงได
จัดทําโครงการน้ีขึ้น เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา และเพ่ือเปนการรักษาฐานลูกคา โดยการขยาย
เวลาการใหเครดิตกับลูกคาท่ีซื้อสินคาจากทางรานสงวนโฮมเซ็นเตอรเปนประจําในจํานวนที่มาก เชน ผูรับเหมา/
ชาง, หนวยงานราชการ และมีประวัติจายเงินตามกําหนดเวลาท่ีตกลงไว ทางรานจะมีระยะเวลาการใหเครดิตปกติ 

30 วนั เพ่ิมระยะเวลาใหเครดิตเปน 45 วนั และทางรานอาจจะมีการเพ่ิมวงเงินการใหเครดิต ซึง่ทางรานจะพิจารณา
อีกครั้งหนึ่ง



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559 1875

กา
รจ
ัดก
าร
กา
รต
ลา
ด

สรุปผล
 จากการศึกษาเกีย่วกบัพฤติกรรมการซือ้วัสดุกอสรางและปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสินใจซือ้วัสดุกอสรางของ
ผูบริโภคตอรานสงวนโฮมเซ็นเตอร อําเภอกุดชุม จังหวัดยโสธร โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง จํานวน 400 
ราย จากผลการศึกษา ขอมูลทั่วไป พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 36 - 45 ป การศึกษาอยู
ในระดับมัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา มีอาชีพเกษตรกร มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-15,000 บาท 
มีวัตถุประสงคเพื่อซอมแซมท่ีอยูอาศัย ความถ่ี เดือนละครั้ง สวนใหญซื้อเสาปูน ทอปูน อิฐบล็อก คาใชจายในการ
ซื้อวัสดุกอสราง 5,000– 10,000 บาท เหตุผล คือ อยูใกลบาน/ที่ทํางาน รูจักราน เพราะ บคุคลในครอบครัวหรือ
ญาติ มตีนเองเปนผูมอีทิธพิลตอการตัดสนิใจ ชวงท่ีซือ้วัสดกุอสราง คอื ชวงมกราคม – มนีาคม และวิธกีาร/เงือ่นไข
ชําระดวยเงินสด ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือวัสดุกอสรางรานสงวนโฮมเซ็นเตอร ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ใหความ
สําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด เชน สินคามีคุณภาพดี คงทน ไดมาตรฐาน ดานราคา ใหความสําคัญอยูในระดับมาก
ที่สุด เชน การใหเงื่อนไขในการชําระเงิน (เงินสด/เงินเช่ือ/เช็ค) ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญอยูใน
ระดับมากที่สุด เชน สามารถสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพทได ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญอยูในระดับมาก 
เชน มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ (วิทยุ, ปายโฆษณา) ดานพนักงาน ใหความสําคัญอยูในระดับมาก เชน การบริการ
ของพนกังานจดัสงสนิคา ดานกระบวนการ ใหความสาํคญัอยูในระดบัมากทีส่ดุ เชน ความรวดเร็วในการจัดสงสนิคา 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด เชน มีสถานที่นั่งพัก รอใหบริการแกลูกคา และ
นาํขอมลูทีไ่ดจากการศึกษามากําหนดแนวทางการพัฒนาราน 3 โครงการ คอื โครงการท่ี 1 ครบปุป แลกปป โครงการ
ที่ 2 บริการดวยใจ และโครงการ ที่ 3 จายตรง ใหเครดิต เพื่อใหสามารถแขงขันกับรานวัสดุกอสรางในตลาดราน
วัสดุกอสรางไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ขอเสนอแนะสําหรับธุรกิจ
 1.  ทางรานควรรักษาความสัมพันธที่ดีกับลูกคา ทั้งลูกคาเกา ไปพรอมกับการหาฐานลูกคาใหม 
เพ่ือเปนการสรางความสัมพันธที่ดีในระยะยาวเพื่อเปนรากฐานในการเพ่ิมยอดขายของรานในอนาคต
 2.  ทางรานควรมีการสังเกตและติดตามพฤติกรรมการซื้อวัสดุกอสรางของลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 
หากความตองการของลกูคาเปลีย่นไปทางรานจะไดมกีารปรบัปรงุพฒันารานไดอยางตรงจดุและสอดคลองตอความ
ตองการของลูกคา
 3.  พนักงานควรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีความรักในงานบริการ มีมนุษยสัมพันธที่ดี 
ใหบริการอยางถูกตองและรวดเร็ว อีกท้ังพนักงานตองสามารถใหคําแนะนําแกลูกคาได 

กิตติกรรมประกาศ 
 รายงานการศึกษาอิสระเลมนี ้สาํเร็จลลุวงไดดวยดีจากความกรุณาอยางย่ิงจาก รองศาสตราจารย ประเสริฐ 

ดํารงชัย ที่กรุณาเปนอาจารยที่ปรึกษาใหคําแนะนํา ขอเสนอแนะ ชวยแกไขปญหาดวยความเอาใจใส จนทําให
รายงานการศึกษาอิสระเลมน้ีสําเร็จและเรียบรอยอยางสมบูรณ ทั้งน้ีผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง 
สดุทายน้ีขอขอบพระคุณพี่ๆ  เพือ่นๆ วทิยาลัยบัณฑติศกึษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน และผูมสีวนเก่ียวของ
ทุกทานที่ใหความชวยเหลือ ทําใหรายงานศึกษาอิสระเลมนี้สําเร็จดวยดี
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