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บทคดัย่อ 
 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัประชากรศาสตรก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ และเพื่อศกึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ 
ในจงัหวดัสมทุรปราการ ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูบ้รโิภคที่
ซือ้สนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 400 คน สถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ย สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนสถติเิชงิอนุมาน ได้แก่ สถติคิวามแปรปรวนทางเดยีว One–Way Anova 
(F-test) และสถติกิารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ รายไดต้่อเดอืน อาชพี ทีแ่ตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้าน
สง่เสรมิการตลาด และกระบวนการ สง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์
คอรป์อเรชัน่ ในจงัหวดัสมทุรปราการ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



 จากขอ้คน้พบในการศกึษาในครัง้น้ีสามารถ สามารถนําไปเป็นขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์สาํหรบั
ผูซ้ื้อสนิคา้ การกําหนดแนวทางการปรบัปรุงพฒันาการใหบ้รกิารเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพต่อไป 
 
คาํสาํคญั : พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้, รา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ 
 

Abstract 
 This research aims to compare demographic factors with Behavioral Decision-Making 
of Purchasing Products from Hardware House Corporation in Samut Prakan Province and to 
study the marketing mix factors influencing Behavioral Decision-Making of Purchasing 
Products from Hardware House Corporation in Samut Prakan Province. Data were collected 
using questionnaires from a sample of 400 consumers who Behavioral Decision-Making of 
Purchasing Products from Hardware House Corporation in Samut Prakan Province. 
Descriptive statistics used in data analysis include frequency, percentage, mean, and 
standard deviation. Inferential statistics used include One-Way ANOVA (F-test) and Multiple 
Regression Analysis. 
 The research findings indicate that demographic factors such as age, monthly income, 
and occupation significantly affect Behavioral Decision-Making of Purchasing Products from 
Hardware House Corporation in Samut Prakan Province at a 0.05 significance level. 
Furthermore, marketing mix factors such as promotion and process significantly influence 
Behavioral Decision-Making of Purchasing Products from Hardware House Corporation in 
Samut Prakan Province at a 0.05 significance level. 
 The findings from this study provide valuable information for consumers and can be 
used to guide improvements in service delivery to better meet customer needs effectively 
and efficiently. 
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      บทนํา 
 ปัจจุบนัในประเทศไทยทีผ่่านมามกีารเปลีย่นแปลงในระบบธุรกจิอย่างมากโดยเฉพาะธุรกจิ
ผูค้า้ปลกี จาํพวกโชห่วย หรอืทีเ่ราเรยีกว่าการคา้ปลกีแบบเดมิ  ซึง่เราจะพบเหน็ในสงัคมไทยมาชา้



นานเป็นที่รู้จกั  ให้ความนิยมเป็นอย่างมากตัง้แต่ในอดตีจนถึงปัจจุบนั ผลกระทบอนัเกดิมาจาก
เศรษฐกจิสงัคมและสิง่แวดลอ้มทีม่กีารเปลีย่นแปลง  ดว้ยความทีว่า่มกีารแขง่ขนัทีส่งูขึน้จงึเกดิมกีาร
พฒันาและววิฒันาการสู่ธุรกิจค้าปลกีสมยัใหม่ ถือได้ว่าเป็นอีกหน่ึงทางเลอืกใหม่ที่อํานวยความ
สะดวกให้กบัผู้บริโภคหรือลูกค้าได้จึงเกิดการพฒันาขึ้นเรื่อยๆ ประกอบกบัความต้องการของ
ผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนัมซีึง่การดาํเนินชวีติประจาํวนัอย่างเร่งรบีโดยเน้นความสะดวกสบายเป็นหลกั
และความทนัสมยัอยูเ่สมอ (นรนิทร ์ดนัไพบลูย,์ 2567) 
 โดยผู้บรโิภคต้องการความสะดวกสบายมากยิง่ขึ้นในปัจจุบนั  อีกทัง้มกีารเปลี่ยนแปลง
เกีย่วกบัการชําระสนิคา้และบรกิารใหม้คีวามทนัสมยัและครบวงจรในสถานทีแ่ห่งเดยีว ซึง่โดยการ
จดัเรยีงหมวดหมู่ของสนิคา้มกีารแบ่งแยกของหมวดหมู่สนิคา้ไดอ้ย่างชดัเจน  สะดวกสบายต่อการ
เลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค อกีทัง้การชาํระเงนิในปัจจุบนัมกีารชาํระผ่านบตัรเครดติ เงนิโอน สแกน
ควิอาร์โค้ด เป็นอกีหน่ึงช่องทางในการชําระเงนิ ซึ่งเป็นการส่งเสรมิการตลาดรูปแบบหนึ่ง ไม่ว่า
จะจะเป็นในเรื่องของการลดแลก แจก แถม ตรงนี้จะทําให้ผู้บรโิภคเกิดความสนใจและดึงดูดใจ
ผูบ้รโิภคอยากซื้อสนิคา้และบรกิารของมากยิง่ขึน้ แต่ทว่าผูบ้รโิภคสามารถทําการเปรยีบเทยีบตวั
สนิคา้เองไดก่้อนเกดิการตดัสนิใจซื้อโดยสามารถพจิารณาคุณภาพของสนิคา้ไม่ว่าจะเป็นตราสนิคา้ 
ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย รวมไปถงึการบรกิารของพนักงานที ่จะเกดิความสอดคลอ้งเกีย่วกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ รา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ เป็น
อีกหน่ึงทางเลือกและมีอิทธิพลมากสําหรับผู้บริโภคในปัจจุบัน    คนกลุ่มใหญ่ชอบความ
สะดวกสบายและมคีวามสนใจสรา้งบา้นเอง โดยเลอืกวสัดุอุปกรณ์ตกแต่งดว้ยตวัเองเกอืบทัง้หมด 
(ยธุชิล ศรตีญัญ,ู 2561) 
 จากขอ้มูลความเป็นมาและปัญหาขา้งต้น ทําให้ผู้วจิยัมคีวามสนใจที่จะศึกษาปัจจยัและ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ โดย
ใช้ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางการตลาด และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากรา้น
ฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ เป็นตวัแปรหลกัในการศกึษา เพื่อใหท้ราบว่า
ทัง้สามปัจจยัดงักว่าง สง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ ซึ่งจากผลการศกึษาในครัง้น้ี สามารถนําไปเป็นขอ้มูลที่เป็นประโยชน์
สําหรบัผู้ซื้อสินค้า การกําหนดแนวทางการปรบัปรุงพฒันาการให้บริการเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพต่อไป 
     วตัถปุระสงค ์
 1. เพื่อเปรียบเทยีบปัจจยัประชากรศาสตร์ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้าน
ฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ 
 2. เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก
ร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ 



      ขอบเขตของงานวิจยั 
 การศึกษาครัง้น้ี ผู้วิจยัได้ทําการมุ่งศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจยัได้
กําหนดกลุ่มตัวอย่างประชากรในจังหวดัสมุทรปรการ สําหรับการเก็บรวบรวมข้อมูลทีใ่ช้ในการวิจยั
ในครัง้น้ี จํานวน 400 คน โดยใช้สูตร Taro Yamane, 1976 ในการคํานวณหากลุ่มตัวอย่างจาก
จํานวนประชากรทัง้หมด ด้านเน้ือหาเป็นการศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ 
คอร์ปอเรชัน่ ในจังหวัดสมุทรปราการ โดยจําแนกตามปัจจัยด้านประชากรได้แก่ เพศ อายุ 
การศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชพี และสถานภาพครอบครัว และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 
ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากรหรือพนักงาน ด้านกระบวนการ พฤติกรรมของผู้บริโภค และการศึกษาในครัง้น้ีมีระยะเวลา
อยู่ในระหว่างเดือน กุมภาพนัธ์ ถงึเดือน กรกฎาคม 2567 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 การศกึษาครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ผู้วจิยักําหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามแนวคดิ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7P’s โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี  

 ตวัแปรอิสระ           ตวัแปรตาม  

   

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร  ์

 เพศ 

 อาย ุ

 ระดบัการศกึษา 
 รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน 

 อาชพี 

 สถานภาพครอบครวั 

ปัจจยั ด้านส่วนผสมทางการตลาด 

 ดา้นผลติภณัฑ ์

 ดา้นราคา 
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

 ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

 คา้นบุคลากร 
 ดา้นกระบวนการ 
 ดา้นกายภาพ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินค้าจากร้าน
ฮารด์แวรเ์ฮาส  ์คอรป์อเรช ัน่ ในจงัหวดั
สมทุรปราการ 



การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 สมุยัยา นาคนาวา, (2564) ไดใ้หค้วามหมายวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์หมายถงึ ขอ้มลู
คุณลกัษณะส่วนตวัของผู้บรโิภค ประกอบไปด้วย เพศ อายุ ศาสนา สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชีพรายได้ เพื่อเป็นเครื่องมือในการกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และสามารถว่าโครงสร้าง
ส่วนผสมทางการตลาดไดต้รงกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมายไดม้ากทีสุ่ด (1) เพศ (Sex) เป็น
ความแตกต่างของสภาวะทางกายภาพระหว่างเพศหญิง เพศชาย และเพศทางเลอืก เป็นความ
แตกต่างทีส่งัคมใหค้วามหมายไว ้เป็นบุคคลทีม่พีฤตกิรรมตดิต่อสือ่สารกนัจะมคีวามตอ้งการทีส่รา้ง
ความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้ตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สําคญันักการตลาดต้องศกึษาตวัแปรนี้
อย่างรอบคอบ (2) อายุ หมายถงึ คุณลกัษณะประชากรศาสตรท์ีม่กีารเปลีย่นแปลงตามระยะเวลา
ของการมชีีวติอยู่หรอืตามวยัของบุคคลและลกัษณะประจําของตวับุคคลที่มคีวามสําคญัในการ
วเิคราะห์ และศกึษาประชากรศาสตร์ อายุจะแสดงถงึวยัวุฒ ิวุฒภิาวะ ถงึความสามารถในการทํา
ความเข้าใจเนื้อหา และข่าวสารและการรับรู้ในเรื่องราวต่างๆได้ไม่เท่ากันและจากการใช้
ประสบการณ์ชวีติทีผ่่านมาทีแ่ตกต่างกนั และยงัแสดงถงึอารมณ์ทีแ่ตกต่างกนัออกไปในแต่ละกลุ่ม
ช่วงอายุ ที่มีว ัยต่างกันสมัพนัธ์กับกระบวนการความคิดและการตัดสินใจตามช่วงวัยอายุและ
ประสบการณ์ของบุคคลนัน้ (3) ระดบัการศกึษา คอื การศกึษาเป็นกระบวนการอย่างเป็นทางการที่
สงัคมใหก้ารยอมรบั และเป็นปัจจยัทีท่ําใหค้นมคี่านิยม ทศันคต ิและพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั เป็น
การพฒันาส่วนของบุคคลๆนัน้โดยเฉพาะ มีการแบ่งระดบัชัน้ทางการศึกษาเป็นระดบัชัน้ เช่น 
การศกึษาปฐมวยั ประถมศกึษา มธัยมศกึษาอาชวีศกึษา อุดมศกึษา มหาวทิยาลยั เป็นต้น (4) 
รายไดต้่อเดอืน หมายถงึผลตอบแทนทีไ่ดร้บัจากการทํางานโดยไดร้บัค่าจา้งเป็นค่าตอบแทน หรอื
รายได้จากการประกอบกจิการของผูป้ระกอบการ ซึ่งรายได้เป็นตวัแปรสําคญัในการกําหนดส่วน
ของการตลาด เพราะคนทีม่รีายไดส้งูกจ็ะมอีํานาจในการซือ้สงู เพื่อกําหนดตลาดเป้าหมายไดอ้ย่าง
ชดัเจนยิง่ขึน้ (5) อาชพี หมายถงึ การแบ่งหน้าทีก่ารทาํงานในสงัคมของมนุษยเ์พือ่ดาํรงชพีในสงัคม 
บุคคลทีป่ระกอบอาชพีในสงัคมมคีวามแตกต่างกนัและรายไดจ้ากค่าตอบแทนกแ็ตกต่างกนัไปตาม
ความสามารถ และเมือ่มรีายไดก้นํ็าใชจ้า่ยในการดาํรงชวีติประจาํวนั (2) สถานภาพ เชน่ โสด สมรส 
อย่ารา้ง หรอือาศยัดว้ยกนัโดยไม่ไดจ้ดทะเบยีนสมรถ มผีลต่อพฤตกิรรมการใชช้วีติประจําวนั เช่น 
ท่องเทีย่ว และการทํากจิกรรมต่างๆ หรอืใชเ้วลาว่าง สรุปไดว้่าลกัษณะประชากรศาสตร ์หมายถงึ 
บุคคลที่มลีกัษณะทางด้านประชากรที่ต่างกนั และคุณสมบตัทิี่แตกต่างกนัในส่วนของบุคคลนัน้ๆ 
ส่งผลให้มแีนวคดิทฤษฎีและพฤติกรรม ค่านิยมและประสบการณ์ของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกนั 
ดังนัน้ผู้วิจัยจึงนําแนวคิดทฤษฎีทางประชากรศาสตร์น้ีเป็นแนวทางในการกําหนดลักษณะ



ประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี และสถานภาพ เพื่อนําไป
กาํหนดตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ขึน้ ตามลกัษณะของประชากรศาสตร ์

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 (Kotler,(1997) ได้กล่าวไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตัวแปร
หรือเคร่ืองมือทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้ บริษทัมักจะนามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนอง ความ
พงึพอใจและความต้องการของลูกค้าทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพยีง
แค่ 4 ตัวแปรเท่านัน้ (4Ps ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการจดั
จําหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิม่เติม
ข้ึนมา อีก 3 ตัวแปรได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดที่สําคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะ
อย่างย่ิงกับธุรกิจทางด้านการบริการ ดังนัน้ จึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 
7Ps โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีก่ล่าวมา
ทัง้ 7 ด้าน ล้วนเป็นปัจจยัสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ใน
จงัหวดัสมุทรปราการ ดังนัน้ ผู้บริหารและพนักงานจะต้องคํานึงถงึปัจจยัทัง้ 7 ด้านในการพฒันา
ภาพรวมของบริษทั และนําจุดเด่นในแต่ละด้านไปจดัทํากลยุทธ์เพือ่สร้างการรับรู้ และกระตุ้นให้เกิด
การตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ ของผู้บริโภค
ต่อไป 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ  
 Philip Kotler ซึ่งเป็นนักวชิาการและผูเ้ชีย่วชาญด้านการตลาดที่มชีื่อเสยีง ได้ใหค้ํานิยาม
และพฒันาทฤษฎกีารตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในรูปแบบทีเ่ป็นระบบและครอบคลุมมากยิง่ขึน้ Kotler 
ไดอ้ธบิายกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในหลายขัน้ตอน ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ซึ่งสามารถ
สรุปไดด้งัน้ี ขัน้ที ่1 การตระหนักถงึปัญหา (Problem recognition) เป็นการรบัรูถ้งึสิง่ทีค่วรจะเป็น 
(Ideal) และสถานะที่แท้จรงิ (Actual state of affairs) ว่ามคีวามแตกต่างกนัอย่างไร ขัน้ที่ 2 การ
ค้นคว้าข้อมูลข่าวสาร (Search for alternative solution) เป็นขัน้ตอนในการหาข้อสรุปในแต่ละ
ทางเลอืก โดยอาจจะหาขอ้มลูภายนอกมาใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจการคน้หาทางเลอืกต่างๆ 
มกัเกิดขึ้นภายใต้อิทธิพลของปัจจยัต่างๆ ได้แก่ (1) เวลาที่ใช้ในการเลือก และราคาสนิค้า (2) 
ความรูข้องผูบ้รโิภคและจากแหล่งอื่นๆ (3) ความเสีย่งภยัทีจ่ะเกดิขึน้ถ้าผูบ้รโิภคตดัสนิใจผดิ จาก
ความรูท้ีม่ผีูบ้รโิภคอาจจะอาศยัความคดิเหน็ของกลุ่มอา้งองิ นอกจากนัน้แลว้กอ็าจตัง้ใจฟังโฆษณา 
หรอือาจจะเยีย่มเยยีนรา้นคา้ หรอืสนิคา้ต่างๆ หรอืการชมการสาธติจากพนักงานชาย ขัน้ที ่3 การ
ประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternative) เป็นการตดัสนิทางเลอืกจากความเชื่อและความรูข้งิ



ผูบ้รโิภคทีม่ตี่อสนิคา้นัน้ๆ โดยพจิารณาจากคุณสมบตั ิของแต่ละทางเลอืก โดยผูบ้รโิภคจะประเมนิ
ตราสนิคา้จากคุณสมบตัทิีผู่บ้รโิภคเหน็วา่สาํคญัทีส่ดุ และตรงกบัความตอ้งการโดยผูบ้รโิภคทีร่กัการ
ซือ้มกัจะใชเ้วลาในการตดัสนิใจคอ่นขา้งนาน นอกจากนี้ผูท้ีม่รีายได ้และระดบัการศกึษาสงูมกัจะซือ้
หาจากการประเมินผลน้ี ซึ่งประเด็นที่ผู้บริโภคใช้ประเมินทางเลือกต่างๆ จะประกอบด้วย
ประสบการณ์ในอดีต ทศันคติต่อสนิค้าแต่ละยี่ห้อ หรอืฟังความเห็นจากสมาชิกในงานและกลุ่ม
อ้างองิอื่นๆ เพื่อช่วยในการตดัสนิใจ ขัน้ที่ 4 การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากการ
ประเมนิทางเลือกต่างๆ ผู้บรโิภคจะเลือกตวัเลือกที่ผู้บรโิภคพอใจมากกว่า (Preference) ซึ่งจะ
นําไปสู่ความตัง้ใจซื้อ (Intention to buy) และการตดัสนิใจซื้อ (Purchase decision) แต่ถา้ความพงึ
พอใจมมีากกว่าจะไม่ไดนํ้าไปสู่พฤตกิรรม การซื้อเสมอไป บางครัง้เขาพรอ้มทีจ่ะซื้อหรอืยงัประสบ
ปัญหาปลกีย่อยต่างๆ เช่น ชนิดของผลติภณัฑ์ ตรายี่ห้อ ราคา ร้าน จํานวน และส ีฯลฯ ที่ทําให้
ผู้บริโภคไม่สามารถตดัสินใจได้ ผู้ผลิตและผู้ค้าปลีกต่างสนใจอยากรู้ว่า อะไรเป็นตวักระตุ้นให้
ผูบ้รโิภคซื้อสนิคา้จาก รา้นคา้ปลกีต่างๆ ผูผ้ลติที่รกัษาชื่อเสยีงในสนิคา้ของเขา จะไม่ต้องการให้
สนิคา้ถูกจดัจดัจําหน่ายในรา้นคา้ปลกีที่เสนอผลติภณัฑ์ราคาตํ่า ผูบ้รโิภคมกัชอบรา้นที่ได้รบัการ
บรกิารเป็นอย่างดแีละคุม้ค่าต่อเงนิทีเ่สยีไปมากทีสุ่ด และแรงจูงใจเป็นสิง่ทีส่ําคญัทีท่ําใหลู้กคา้ซื้อ
รา้นใดรา้นหนึ่งเป็นประจํา มดีงันี้ (1) ทําเลที่เหมาะสม และการบรกิารที่รวดเรว็  (2) ราคา (3) มี
สนิคา้ใหเ้ลอืกอยา่งหลากหลาย (4) การบรกิารทีเ่สนอให ้(5) บรรยากาศภายในรา้น (6) ความสภุาพ
และความสามารถของพนักงานขาย ขัน้ที่ 5 พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (Post Purchase) การ
ประเมนิหลงัจากการซื้อและการใช ้เป็นการประเมนิสนิคา้ว่าสามารถตอบสนองความต้องการของ
ตนไดม้ากน้อยเพยีงใด ภายหลงัการใชส้นิคา้ผูบ้รโิภครูส้กึพงึพอใจหรอืไม่ ถา้ผูบ้รโิภคพอใจสนิคา้
มกัมแีนวโน้มว่าจะเกดิการซื้อซ้ําและบอกผูอ้ื่นเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์หรอืยีห่อ้นัน้ๆ ต่อไปความรูส้กึ
หลงัการซื้อมกัจะเกิดขึ้นเนื่องจากสิ่งที่มีให้เลือกต่างๆ มีทัง้ประโยชน์ และข้อจํากดั เมื่อมีการ
ตดัสนิใจซื้อ สนิคา้ทีเ่ขาเลอืกกจ็ะปรากฏขอ้บกพร่องขึน้ ในขณะเดยีวกนัสนิคา้ทีไ่ม่ไดเ้ลอืกปรากฏ
ขอ้ดตี่างๆ ขึน้ ซึง่เป็นตวัการสาํคญัทีก่่อใหเ้กดิความไม่สบายใจในตวัผูบ้รโิภคดว้ยการตระหนักถงึ
ปัญหาดงักล่าว การเอาใจใส่หรอืการโฆษณาหลงัการซื้อจงึเป็นสิง่ที่จําเป็นมากที่จะลดความไม่
แน่นอนหลงัการซือ้ลงได ้และในขณะเดยีวกนักจ็ะชว่ยเพิม่ความมัน่ใจในการตดัสนิใจของลกูคา้ 

ระเบียบวิธีวิจยั 
 งานวิจยัเร่ืองปัจจยัและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ มีวตัถุประสงค์เพือ่ศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์และปัจจยัทางการตลาด ที่
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยการ



วิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชงิปริมาณ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการแบบสํารวจ (Research) โดย
ผู้วิจยัได้กําหนดขัน้ตอนของระเบียบวิธีวิจยัตามขัน้ตอนดังน้ี กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในงานวิจยัครัง้น้ี คือ 
การกําหนดกลุ่มตัวอย่างในการวิจยัในครัง้น้ี ใช้วิธีการคํานวณขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบทราบจํานวน
ประชากร จากประชากรทัง้หมดในสมุทรปราการ โดยใช้สูตรการคํานวณของ Yamane, (1973) ได้
ขนาดกลุ่มตัวอย่างได้เท่ากับ 400  คน ในงานวิจยัครัง้น้ี จํานวนกลุ่มตัวอย่างสํารวจทัง้หมดเท่ากับ  
400 คน  ใช้วิธีการคัดเลือกแบบการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก ในการศึกษาครัง้น้ีมีเคร่ืองมือการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถามมีทัง้หมด 4 ส่วน ส่วนที ่(1)  
ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ (2 ) ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ส่วนที่ (3 ) ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้าน
ฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ และส่วนที ่(4) ข้อเสนอแนะอ่ืน  ๆ ซ่ึงมีการส่ง
แบบสอบถามในรูปแบบ Onsite และ Online การทดสอบความเทีย่งตรง (Validity) ของเนื้อหาโดย
ผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน เพื่อหาค่าความสอดคลอ้งของคําถาม (Index of Item-Objective Congruence: 
IOC) มคี่ามากว่า 0.5 และการทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม เพื่อหาค่าสัมประสิทธิข์อง
ค่าครอนบาคอัลฟ่า (Cronbach’s alpha) ซ่ึงพบว่ามีค่า 0.968 ส่วนที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
ทัง้หมดประกอบด้วยสถติิเชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) นอกจากนัน้ยังใช้สถิติเชิงอนุมาน เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ Independent Sample : T -Test และ One-Way Analysis of Variance 
(ANOVA) :  F – Test  และการวิเคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการวิจยั 
 จากการศึกษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือในร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดั
สมุทรปราการ สรุปผลวิจยัในประเด็นทีสํ่าคัญดังน้ี 
  1 . สรุปผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 310 คน คิดเป็น
ร้อยละ 77.5 มีอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี จํานวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.0 ระดับการศึกษาปริญญา
ตรี 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.3 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 15,001-30,000 บาท จํานวน 139 
คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 มีอาชพีพนักงานบริษทัเอกชน/โรงงาน จํานวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80.
0 และสถานภาพโสด จํานวน  217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 
  2. สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญักบัระดบัความคดิเห็นโดยรวมในระดบั “มากที่สุด” จํานวน 6 ด้าน 
ไดแ้ก่ (1) ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัระดบัความคดิเหน็ดา้น
ผลติภณัฑโ์ดยรวมในระดบั “ มากทีส่ดุ ”  คดิเป็นคา่เฉลีย่ 4.28 (2) กระบวนการ (Process) โดยรวม
ในระดบั “ มากทีสุ่ด ” คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.26 (3) ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัระดบัความคดิเห็นโดยรวมในระดบั “ มากที่สุด ” คดิเป็น



ค่าเฉลี่ย 4.23  (4) ด้านสถานที่จดัจําหน่าย (Place) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัระดบั
ความคิดเห็นโดยรวมในระดบั “ มาก ” คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.17 (5) ด้านบุคคล (People) ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญักบัระดบัความคดิเห็นด้านบุคคล โดยรวมในระดบั “ มาก ” คดิเป็น
ค่าเฉลีย่ 4.13 (6) ดา้นราคา (Price) ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัระดบัความคดิเหน็ดา้น
ราคา โดยรวมในระดับ “ มาก ”  คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.13 และด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด โดยรวมในระดบั “ มาก ” คดิเป็นคา่เฉลีย่ 4.03 
  3. สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้านการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ จํานวน 400 คน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทีตั่ดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์
เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่ช่องทางส่ือสารทีทํ่าให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จกั
ร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ คือ เพื่อน/คนใกล้ชดิแนะนํา จํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5   
ความถี่ในการซ้ือสินค้าส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ส่วนใหญ่ มากกว่า 1 ครัง้ต่อเดือน จํานวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 
34 .3   ช่วงเวลาส่วนใหญ่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์
ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการช่วงวนั วนัจนัทร์-วนัศุกร์ จํานวน 
177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 ผู้ที่มีส่วนสําคัญทีช่่วยตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์
ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ผู้ที่มีส่วนสําคัญที่สุดที่ช่วยตัดสินใจคือ ตัดสินใจซ้ือด้วย
ตนเอง จํานวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 ในแต่ละครัง้มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินค้าจาก
ร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ใช้จ่ายเพือ่การซ้ือสินค้าต่อครัง้ ไม่
เกิน 5 ,000 บาท จํานวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42 .5  ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซ้ือ
สินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ตัดสินใจซ้ือกลุ่มสินค้า
ประเภท เคร่ืองมือไฟฟ้า จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 เหตุผลทีผู้่ตอบแบบสอบถามตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ส่วนใหญ่ตัดสินใจ
เพราะ มีสินค้าครบทีเ่ดียวครบตามความต้องการ จํานวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 ของผู้ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 
  4. ผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้น
ฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ ในจงัหวดัสมทุรปราการ มรีายละเอยีดสมมตฐิานแต่ละดา้นดงัน้ี (1) ผล
การตรวจสอบสมมตฐิานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบวา่ ปัจจยัดา้นอาย ุดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ดา้นอาชพี ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ ใน
จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (2) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านกระบวน



การ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวัด
สมทุรปราการ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ” ข้างต้น สามารถนํามาอภปิรายเรียงตามวตัถุประสงค์ ดังน้ี 
 1 . จากผลการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า พบว่า ปัจจยัด้านอายุ ด้านรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ด้านอาชพี ทีแ่ตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ 
คอร์ปอเรชัน่ ในจงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงสอดคล้องกับ 
แสตมป์ กัลยาภานันท์ (2564) ศึกษาปัจจยัลักษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัด้านกิจกรรมโลจิ
สติกส์ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างดัง้เดิม (Traditional trade) ใน
จงัหวดัชลบุรี พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ อายุ  และรายได้เฉล่ียต่อเดือนทีแ่ตกต่างกันส่งผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านค้าวสัดุก่อสร้างดัง้เดิม (Traditional trade) ในจงัหวดัชลบุรี
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับ ศรวสั สุขสมบูรณ์ (2565) ได้ศึกษาเร่ือง 
ปัจจัยที่ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลปัจจยั พบว่า ส่วนบุคคล ด้านอายุ สถานภาพสมรส และรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลอย่างมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 สอดคล้องกับ วริน วฒันมะโน (2563) ได้ศึกษา
เร่ือง การจัดการร้านค้าปลีกที่ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศต่างกันส่งผลให้ 
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกทีแ่ตกต่างกัน ส่วนด้าน ระดับ
การศึกษา และด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนทีต่่างกันส่งผลให้การรับรู้ถงึความต้องการหรือ ปัญหา และ
การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกแตกต่างกัน อย่าง มีนัยสําคัญทาง
สถติิทีร่ะดับ 0.05  
 2 . จากผลการศึกษาด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาดพบว่า ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด 
และกระบวนการ ทีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถติิ สอดคล้องกับ สุรเดช บวัพนัธ์ุวิไล 
(2563) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าวสัดุก่อสร้างจากร้าน ซีเมนต์ไทย 
โฮมมาร์ท ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ผู้ซ้ือสินค้าตัดสินใจซ้ือสินค้า
โดยพิจารณาด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยทางด้านราคาเป็นหลัก รองลงมาคือด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ปัจจยัด้านสาธารณูปโภคและ
ส่ิงก่อสร้าง และปัจจยัด้านกระบวนการ ลูกค้าทีเ่ข้ามาซ้ือสินค้าทีร้่านซีเมนต์ไทย โฮมมาร์ท ลูกค้าจะ
ให้ความสําคัญกับผลิตภณัฑ์ ทีมี่ให้เลือกหลากหลายตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ ดังนัน้ถ้า



ที่ร้านมีการแสดงสินค้าให้สามารถเห็นภาพของสินค้าที่โดดเด่นรวมทัง้การให้ข้อมูลของพนักงาน
เก่ียวกับการใช้สอยสินค้านัน้  ๆจะช่วยให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจซ้ือได้รวดเร็วข้ึน และถ้ามีกิจกรรม
ส่งเสริมการขายเข้ามาประกอบการขายก็จะทําให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจซ้ือสินค้าได้เร็วข้ึน 
  จากผลการศึกษา พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าแสดงให้เห็นว่าส่วนใหญ่ส่ือสําคัญ
ที่สุดที่ทําให้รู้จกัร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ คือ เพื่อน/คนใกล้ชดิแนะนํา ความถี่ในการซ้ือ
สินค้าส่วนใหญ่ทีตั่ดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ พบว่า มากกว่า 1 ครัง้ต่อ
เดือน ช่วงเวลาส่วนใหญ่ทีตั่ดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ พบว่า ส่วนใหญ่
เลือกใช้บริการช่วงวนั วนัจนัทร์-วนัศุกร์ ผู้ทีมี่ส่วนสําคัญทีช่่วยตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์
เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ คือ ตัดสินใจซ้ือด้วยตนเอง ในแต่ละครัง้มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินค้าจาก
ร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ค่าใช้จ่ายเพื่อการซ้ือสินค้าต่อครัง้ ไม่เกิน 5,000 บาท ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ส่วนใหญ่ผู้ตอบ
แบบสอบถามตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ พบว่า ตัดสินใจซ้ือกลุ่มสินค้า
ประเภทเคร่ืองมือไฟฟ้า เหตุผลทีผู้่ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์
ปอเรชัน่ พบว่า ส่วนใหญ่ตัดสินใจเพราะ มีสินค้าครบทีเ่ดียวครบตามความต้องการ ซ่ึงสอดคล้องกับ 
ศรวสั สุขสมบูรณ์ (2565) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทีมี่อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคจาก
ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ด้าน
ความถีใ่นการซ้ือสินค้าค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครัง้ เหตุผลทีเ่ลือกซ้ือสินค้า ผู้ทีมี่อิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือและจํานวนสมาชกิในครอบครัว มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้า
ปลีกแบบดัง้เดิม ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 สอดคล้อง
กับ ธิดารัตน์  
 ผู้วิจยัจึงสามารถสรุปได้ว่า ด้านส่วนประสมทางการตลาด ควรให้ความสําคัญ กับการ
กําหนดกลยุทธ์หรือรูปแบบแนวทางดําเนินงาน ด้านส่งเสริมการตลาด และกระบวนการ เพื่อเพิม่
โอกาสในการดําเนินธุรกิจ โดยเฉพาะกลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด พร้อมทัง้การพฒันาการ
ดําเนินงานด้านกระบวนการ  จะเป็นส่ิงกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
หากผู้ประกอบการเน้นพัฒนาทัง้ 2 ปัจจัยน้ีควบคู่กับการดําเนินงาน 7P’s ก็จะส่งเสริมให้
ผู้ประกอบการธุรกิจเพิม่ขีดความสามารถในการแข่งกันกับคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน จาก
การศึกษาครัง้น้ีผู้วิจยัหวงัว่า ผลงานวิจยัที่ได้จะสามารถช่วยให้กลุ่มธุรกิจร้านค้าปลีกที่เก่ียวข้อง 
และบุคคลทีส่นใจท่ีได้ศึกษาผลงานวิจยัเล่มน้ีสามารถนําผลวิจยัไปประยุกต์ใช้เพือ่สร้างผลสําเร็จใน 
การดําเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาครัง้น้ี 



 การศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นฮาร์ดแวร์เฮาส ์คอร์ปอเรชัน่ ใน
จงัหวดัสมุทรปราการ” จากการศกึษาในครัง้น้ี ผู้ศกึษามขีอ้เสนอแนะที่ได้จากการศกึษาสามารถ
นําไปใชป้ระโยชน์ไดด้งัน้ี 
 1. จากการศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัด้านอายุ รายได้ต่อเดอืน และ
อาชพี ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ ในจงัหวดั
สมุทรปราการแตกต่างกนั ดงันัน้จะเหน็ได้ว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้า จึงควรมุ่งเน้นและให้ความสําคญักบัปัจจยัด้านอื่นๆในการวางแผนกลยุทธ์ หรอืวางแผน
การตลาดควบคูด่ว้ย 
 2. จากการศึกษาปัจจัยทางการตลาด พบว่า  ด้านการส่งเสริมการตลาด  และด้าน
กระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่ ในจังหวัด
สมุทรปราการ ไดแ้ก่ การจดัทาํโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมและคปูองสว่นลดและกจิกรรมส่งเสรมิ 
ทางดา้นการตลาด และขัน้ตอนกระบวนการ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีและวสัดุก่อสรา้งหรอื
ผู้ประกอบการรายใหม่ ควรศึกษาและเลือกกลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาดและด้าน
กระบวนการ ให้เหมาะสมก่อนการลงทุน และบุคลากรพนักงานรวมไปถงึการนําเทคโนโลยแีละ
นวตักรรมต่างๆทีท่นัสมยัใหเ้หมาะสมตามความต้องการของผูบ้รโิภค เกดิความจงรกัภกัดตี่อตรา
สนิคา้และบรกิาร จะทาํใหเ้กดิผลดใีนอนาคตในการประกอบธุรกจิ  
 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป 

 1. งานวจิยัฉบบัน้ีจดัทําการศกึษาและเกบ็รวบรวมขอ้มูลในช่วง ระหว่างเดอืนกุมภาพนัธ์-
กรกฎาคม 2567 อาจสง่ผลทาํพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นฮารด์แวรเ์ฮาส ์คอรป์อเรชัน่ 
ในจงัหวดัสมุทรปราการ อาจเกดิการเปลีย่นแปลงขึน้ไดต้ามยุคสมยัทีม่กีารเปลีย่นแปลงไป เป็นไป
ได้ที่ผลการศึกษาวิจัยจะแตกต่างออกไป ทัง้ในด้านของปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยพฤติกรรม
ประชากรศาสตร ์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สาํหรบังานวจิยัต่อเน่ืองอาจมกีารเพิม่ปัจจยั
ดา้นอื่น ๆ รว่มดว้ย อาท ิปัจจยัทางเศรษฐกจิ สงัคม และวฒันธรรม 
 2. รา้นคา้ปลกีและรา้นวสัดุก่อสรา้งในปัจจุบนั แบ่งกลุ่มการจําหน่ายสนิคา้และหมวดหมู่ที่
ไม่เหมอืนกนั ผู้วจิยัศกึษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลแต่ในส่วนของร้านฮาร์ดแวร์เฮาส์ คอร์ปอเรชัน่
เท่านัน้ หากผูท้ีส่นใจจะประกอบธุรกจิรา้นคา้ปลกี หรอืผูท้ีต่้องการคน้ควา้ขอ้มูลเพิม่เตมิ ควรต้อง
พจิารณาหาขอ้มลูเพิม่เตมิในการวเิคราะหเ์พือ่นําไปปรบัใชใ้หเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 
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