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นางสาว ศศิพร บุญชู: ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้าน
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การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการ

บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี การสุ่มตวัอย่างในการศึกษา คือ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือบา้น
เด่ียวในจงัหวดัราชบุรีจ านวน 400 คน เลือกตวัอยา่งตามสะดวก ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ี
มีอายุตั้ งแต่ 25 ปีข้ึนไป และเป็นผูท่ี้มีภูมิล าเนาหรือพักอาศัยอยู่ในจังหวดัราชบุรี ตัวแปรใน
การศึกษา ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัในดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 
การศึกษา สถานภาพการสมรส รายได ้และ พฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของลูกคา้ ตวัแปร
ตาม คือ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นประกอบดว้ย 4 ดา้น คือดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการวิจยั สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ผล
ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test และการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน 
(one way ANOVA) 

ผลการวิจยัพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพการสมรส รายได้
เฉล่ียรวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 2) ส่วนประสมทาง
การตลาด ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (บา้น) มีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ราคา การจดั
จ าหน่าย ตามล าดับ ส่วนด้านท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ การส่งเสริมการตลาด 3) ปัจจัย
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านการรับรู้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับโครงการบ้านจดัสรรมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุด รองลงมา ดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้น ดา้นบุคคล ตามล าดบั 
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ 

57602418 : Major (MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION PROGRAM) 
Keyword : DECISION TO BUY / HOUSE / HOUSING PROJECTS 

MISS SASIPORN BOONCHU : THE FACTORS THAT INFLUENCE THE 
DECISION TO BUY HOUSEOF HOUSING PROJECTS IN MUANG 
DISTRICT RATCHABURI PROVINCE THESIS ADVISOR : ASSOCIATE PROFESSOR 
PITAK SIRIWONG 

The study of the factors affecting the decision to purchase single homes of housing 
estates project in Amphoe Muang, Ratchaburi Province aimed to study demographic factors, 
marketing mix, and buyer behavioral factors that affected the decision to purchase single homes 
of housing estates project in Amphoe Muang, Ratchaburi Province. The samples used in this 
study were 400 buyer from the convenient sampling; male and female, aged 25 and over, were 
either domiciled or residing in Ratchaburi. The variables in the study included demographic 
factors such as gender, age, occupation, education, marital status, income and behavior of the 
single buyer. The dependent variables were marketing mix such as product, price, channel 
distribution and promotion. The questionnaire was used as a research tool. The statistics used to 
analyze data were percentage, mean, standard deviation, t-test, and one way ANOVA. 

The findings were as follows: 1) The personal factors such as gender, age, 
occupational status, marital status, the average income per month were different influenced the 
decision to purchase single homes of housing estates project in Amphoe Muang, Ratchaburi 
Province; 2) The factors affecting the decision to purchase single homes of housing estates project 
in Amphoe Muang,  Ratchaburi Province in overall was found at a high level. When considering 
each side, it was found that the product was rated the highest, followed by price and the lowest 
score was promotion; 3) The factors of perception of information channels in information 
perception about housing projects, price in buying a home was the most influential factor in home 
buying decisions that was different influenced the decision to purchase single homes of housing 
estates project in Amphoe Muang,  Ratchaburi Province by statistically significant at 0.05. 
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ด้วยดี คุณประโยชน์ท่ีได้รับจากวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาพระคุณของบิดา 
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บทที ่1  
บทน า 

 
ความส าคัญและความเป็นมาของปัญหา                                              

 “บา้น” นบัเป็นส่ิงจ าเป็นในการด ารงชีวิตของมนุษย ์และมีอิทธิพลต่อชีวิตความเป็นอยู ่

และสุขภาพอนามยัของผูอ้ยู่อาศยั ความตอ้งการซ้ือบา้นของแต่ละคนมีความแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บั 

ระยะเวลา เหตุผล และความจ าเป็นบางประการ บางคนตอ้งการบา้นหลงัใหม่เพื่อเป็นท่ีพกัอาศยั

ของ ตนเองและครอบครัวเพราะมีขนาดใหญ่ข้ึน บางคนตอ้งการบา้นหลงัใหม่เพราะท่ีอยูเ่ดิมเร่ิมคบั

แคบ และทรุดโทรม บางคนตอ้งการซ้ือเพื่อเป็นบา้นหลงัแรกของตนเอง หรือบางคนอาจตอ้งการแค่

เพียงเพื่อตอบสนองความตอ้งการพิเศษบางอยา่ง เช่น ตอ้งการแหล่งพกัผอ่นชัว่คราว ตอ้งการเล่ือน

ระดบัคุณภาพชีวิตของตนเองให้ดีข้ึนตามฐานะและก าลงัซ้ือท่ีเพิ่มข้ึน เป็นตน้ นอกจากน้ี บา้นยงั

เป็นตัวช้ีวดัคุณภาพชีวิต ระดับฐานะทางสังคม และความส าเร็จในชีวิตของแต่ละบุคคลด้วย 

เน่ืองจากบา้นเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีมีมูลค่าการลงทุนมากท่ีสุด ดงันั้น ในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

จึงตอ้งใช้ระยะเวลาในการพิจารณาอย่างรอบคอบ เพื่อให้ได้ท่ีอยู่อาศยัท่ีมีความเหมาะสม คุม้ค่า 

และตรงตามความตอ้งการมากท่ีสุด 

 ปัจจุบนัท่ีอยู่อาศยัหรือบา้นเป็นส่ิงส าคญัต่อการด าเนินชีวิตของทุกคน การเลือกและ 

ตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัจึงเป็นเร่ืองส าคญั นอกจากจะเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีจ าเป็นของชีวิตแลว้ ยงัเป็น

เคร่ืองช้ีวดัคุณภาพของชีวิต ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจของประชาชนด้วย รวมถึงเป็นการ

กระตุน้ การออมและเป็นการลงทุนในระยะยาวรูปแบบหน่ึง ดงันั้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีอยู่

อาศัย ซ่ึงเป็นทรัพย์สินท่ีมีราคาสูงจึงต้องค านึงถึงปัจจัยหลายด้าน เช่น การพิจาณาท าเลท่ีตั้ ง

โครงการ การเลือกโครงการและราคาท่ีเหมาะสม การเลือกต าแหน่งท่ีดินและแบบบ้านเป็นต้น

แนวโน้มการเติบโตของ ธุรกิจอสังหาริมทรัพยรู์ปแบบหน่ึงโดยเฉพาะ “โครงการบา้นจดัสรร” จึง

เกิดข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งดา้นความสะดวกสบาย สภาพแวดลอ้ม ความ

ปลอดภยัแก่ผูบ้ ริโภคในอนาคต ท าให้ผูบ้ ริโภคมีทางเลือกในการซ้ือท่ีอยู่อาศยัมากข้ึน จาก

ภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงในธุรกิจ อสังหาริมทรัพย ์ท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งมีการปรับแผนการ

ด าเนินธุรกิจอยูต่ลอดเวลา เพื่อใหท้นัต่อสภาพการแข่งขนัในตลาดท่ีเกิดข้ึน 
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 ตลาดอสังหาริมทรัพยใ์นช่วงไตรมาสแรกปี 2558 ท่ีผ่านมา แมต้ลาดจะมีแรงหนุนใหม่

จากการปรับลดอตัราดอกเบ้ียกูย้มืลง แต่เน่ืองจากตลาดยงัมีความเส่ียงหลายประการ อาทิการฟ้ืนตวั

ของเศรษฐกิจยงัอยู่ในระดบัท่ีค่อยเป็นค่อยไปท าให้ผูบ้ริโภคยงัชะลอการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั

ขณะท่ีก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคยงัไม่กลบัมาฟ้ืนสู่ระดบัศกัยภาพจากภาระรายจ่ายในชีวิตประจ าวนัท่ี

สูงข้ึน และภาระหน้ีครัวเรือนท่ียงัอยู่ในระดบัสูงประกอบกบัราคาท่ีอยู่อาศยัปรับตวัข้ึนตามกลไก

ตลาดขณะท่ีรายไดข้องผูบ้ริโภคไม่ไดป้รับข้ึนตาม เป็นตน้ ซ่ึงปัจจยัเส่ียงดงักล่าวไดส้ะทอ้นมายงั

เคร่ืองช้ีวดักิจกรรมการลงทุนและการซ้ือขายยงัอ่อนแรงต่อเน่ืองจากปีท่ีผา่นมา  

 ทั้ งน้ีจากสภาพแวดล้อมดังกล่าว ศูนย์วิจยักสิกรไทย คาดว่า ในปี 2558 การลงทุน
โครงการท่ีอยู่อาศยัใหม่ในกรุงเทพฯและปริมณฑลจะมีมูลค่าประมาณ 3.19 -3.42 แสนลา้นบาท 
หดตวัประมาณร้อยละ 7.0 ถึงหดตวัประมาณร้อยละ 0.5 ชะลอตวัต่อเน่ืองจากท่ีหดตวัร้อยละ 11.0 
ในปี 2557 อยา่งไรก็ดีแมว้า่ตลาดอสังหาริมทรัพยจ์ะมีปัจจยัเส่ียงหลายประการรออยูข่า้งหนา้ก็ตาม 
แต่ผูป้ระกอบการหลายรายยงัคงมองเห็นโอกาสทางธุรกิจการเปิดโครงการใหม่จึงยงัคงมีให้เห็น
อยา่งต่อเน่ืองทั้งจากผูป้ระกอบการท่ีมีประสบการณ์ในการท าธุรกิจมานานและผูป้ระกอบการราย
ใหม่ท่ีตอ้งการเขา้มาท าธุรกิจอสังหาริมทรัพยโ์ดยศูนยว์จิยักสิกรไทยมองวา่การพฒันาโครงการของ
ผูป้ระกอบการในปีน้ีคงจะตอ้งอาศยัองคป์ระกอบหลายประการท่ีจะน ามาซ่ึงความส าเร็จ  
 การลงทุนโครงการใหม่ยงัเป็นไปในลกัษณะของความระมดัระวงัมากข้ึนผูป้ระกอบการ
ปรับลดความเส่ียงหนัมาเร่งท าการตลาดกระตุน้ยอดขายโครงการท่ีเหลือขายขณะท่ีการวางกลยทุธ์
การตลาดจึงอาจตอ้งมีความซบัซ้อนเพิ่มข้ึนเน่ือง จากปัจจยัแวดลอ้มทางธุรกิจมีขอ้จ ากดัและส่งผล
ต่อผูป้ระกอบการในระดบัท่ีแตกต่างกนัไป โดยยอดขายโครงการเปิดตวัใหม่ในหลายๆโครงการยงั
ชะลอตวัและใช้ระยะเวลาในการปิดโครงการท่ีนานข้ึนกว่าท่ีผ่านมาท าให้ผูป้ระกอบการพฒันา
โครงกาอสังหาริมทรัพย ์ต่างระดมแคมเปญการตลาดอยา่งหนกัเพื่อกระตุน้ตลาดและจูงใจผูบ้ริโภค
ให้ตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยันอกจากน้ีการปรับกลยุทธ์การตลาดเพื่อหาความแตกต่างจากคู่แข่งและ
ปรับผลิตภณัฑ์เจาะลูกคา้เฉพาะกลุ่มหรือการท าตลาดระดบับนอนัเป็นเป้าหมายส าคญัท่ามกลาง
ภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัขณะท่ีบางโครงการนอกเหนือจะจบักลุ่มลูกคา้ในประเทศแล้วยงัมีกลุ่ม
ลูกคา้ชาวต่างชาติท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัในการท าตลาด (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2015)  
 เม่ือวนัท่ี 13 ตุลาคม 2558 ท่ีผ่านมา คณะรัฐมนตรีไดอ้นุมติัมาตรการกระตุน้เศรษฐกิจ
ภาคอสังหาริมทรัพยเ์พื่อช่วยบรรเทาภาระรายจ่ายของผูซ้ื้อท่ีอยูอ่าศยัในกลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ยและช่วย
บรรเทาผล กระ ทบในภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ไดแ้ก่ มาตรการทางการเงิน  คือ มาตรการผ่อน
ปรนเร่ืองการอนุมติัสินเช่ือท่ีอยูอ่าศยั มาตรการลดค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรมการซ้ือท่ีอยูอ่าศยั 
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ได้แก่ การลดค่าธรรมเนียมการโอนกรรมสิทธ์ิซ้ือท่ีอยู่อาศัย และค่าจดทะเบียนการจ านอง
อสังหาริมทรัพย ์ให้เหลือร้อยละ 0.01 และมาตรการทางภาษี ส าหรับผูท่ี้ซ้ือท่ีอยูอ่าศยัหลงัแรก เพื่อ
เป็นการซ้ืออยูอ่าศยัจริงในราคาไม่เกิน 3 ลา้นบาท สามารถน าวงเงินร้อยละ 20 ของมูลค่าท่ีอยูอ่าศยั 
มาหกัลดหยอ่นภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดาเป็นระยะเวลา 5 ปี ศูนยว์จิยักสิกรไทย มีความเห็นวา่ ผลท่ี
เกิดข้ึนจากมาตรการกระตุน้ตลาดอสังหาริมทรัพยน้ี์ นอกจากจะช่วยบรรเทาภาระรายจ่ายในการซ้ือ
ท่ีอยูอ่าศยั และช่วยให้ผูมี้รายไดน้้อยถึงปานกลางสามารถเขา้ถึงสินเช่ือไดดี้ข้ึน ยงัจะช่วยให้ตลาด
อสังหาริมทรัพยมี์การปรับสมดุล(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2015)   
 เน่ืองจากปัจจุบนัตลาดอสังหาริมทรัพยมี์จ านวนท่ีอยู่อาศยัคงคา้งเหลือขายสะสมเป็น
จ านวนมาก นอกจากน้ียงัมีผลให้ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในช่วงโค้งสุดท้ายของปี 2558 น้ี  มี
บรรยากาศดีข้ึนจากท่ีเคยซบเซามาในช่วงก่อนหนา้ ผูป้ระกอบการคงจะเร่งท าการตลาดอยา่งเขม้ขน้ 
เพื่อเร่งระบายสินคา้คา้งขายขณะเดียวกนัผูท่ี้ก าลงัสนใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัน่าจะเร่งโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่
อาศยัเร็วข้ึน ทั้งน้ีภายใตม้าตรการดงักล่าวน้ีน่าจะช่วยให้กิจกรรมการโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่อาศยั
กลับมาดีข้ึน โดยศูนยว์ิจยักสิกรไทย มองว่าการโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่อาศยัในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑลในส่วนของการโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่อาศยัจากผูป้ระกอบการพฒันาอสังหาริมทรัพย์
ในช่วงไตรมาส 4 น้ี น่าจะมีประมาณ 35,900 หน่วย เติบโตประมาณร้อยละ 11.2 เม่ือเทียบกบัช่วง
เดียวกนัของปีก่อน ซ่ึงดีข้ึนกว่าในช่วง 9 เดือนแรกของปี 2558 ท่ีคาดวา่จะหดตวัประมาณ 8.0 เม่ือ
เทียบกับช่วงเดียวกนัของปีก่อน หรือมีประมาณ 76,500 หน่วย อย่างไรก็ดี คาดว่า ทั้ งปี 2558 น้ี 
อาจจะหดตวัประมาณร้อยละ 2.7 เม่ือเทียบกบัท่ีคาดการณ์วา่จะหดตวัประมาณร้อยละ 6.5 หากไม่มี
มาตรการดงักล่าว (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2015) 
 เศรษฐกิจไทยมีพฒันาการท่ีดีข้ึนในระยะขา้งหนา้ก็อาจจะท าใหผู้บ้ริโภคกลบัมาซ้ือท่ีอยู่
อาศยัในระยะถดัไป (ธนาคารกสิกรไทย 14 ตุลาคม 2015) ตลาดอสังหาริมทรัพยใ์นปี 2559 มีทั้ง
ปัจจยัหนุนและความเส่ียงควบคู่กนัไป โดยในดา้นของการซ้ือขายท่ีอยูอ่าศยัน่าจะปรับตวัดีข้ึนจาก
แรงหนุนของมาตรการกระตุน้อสังหาริมทรัพยท่ี์รัฐบาลไดอ้อกมาเม่ือเดือนตุลาคม ปี 2558 ท่ีผา่น
มา ซ่ึงมาตรการท่ียงัมีผลต่อเน่ืองมายงัปี 2559 น้ี ไดแ้ก่ มาตรการลดค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรม
การซ้ือท่ีอยู่อาศยั ประกอบด้วยการลดค่าธรรมเนียมการโอนกรรมสิทธ์ิและค่าจดทะเบียนการ
จ านองท่ีอยูอ่าศยัให้เหลือประเภทละร้อยละ 0.01 ซ่ึงจะส้ินสุดวนัท่ี 30 เมษายน 2559 และมาตรการ
ทางภาษีส าหรับผูท่ี้ซ้ือท่ีอยูอ่าศยัหลงัแรกเพื่อการอยูอ่าศยัในราคาไม่เกิน 3 ลา้นบาท ซ่ึงจะตอ้งซ้ือ
และโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัภายในวนัท่ี 31 ธนัวาคม ปี 2559 โดยในช่วง 4 เดือนแรกของปี 2559 
น้ี ซ่ึงจะเป็นช่วงก่อนท่ีมาตรการลดหยอ่นค่าธรรมเนียมการท าธุรกรรมอสังหาริมทรัพยจ์ะส้ินสุดลง
นั้นคาดวา่บรรยากาศตลาดอสังหาริมทรัพยน่์าจะทยอยกลบัมาดีข้ึนอีกคร้ังจากการท่ีผูป้ระกอบการ
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พฒันาอสังหาริมทรัพยค์งจะเร่งท าการ ตลาดกระตุน้การตดัสินใจของผูท่ี้ตอ้งการซ้ือท่ีอยู่อาศยัให้
ตดัสินใจเร็วข้ึน ทั้งน้ี ศูนยว์จิยักสิกรไทย มองวา่ การโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล ในส่วนของการโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่อาศยัจากผูป้ระกอบการพฒันาอสังหาริมทรัพย์
ในช่วง 4 เดือนแรกของปีน้ี น่าจะมีประมาณ 33,250 หน่วย เติบโตประมาณร้อยละ 27.7 เม่ือเทียบ
กบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน อยา่งไรก็ดีในช่วงหลงัส้ินสุดมาตรการยงัคงตอ้งติดตามพฒันาการของ
เศรษฐกิจในประเทศอนัจะมีผลต่อก าลงัซ้ือของประชาชนและการตดัสินใจในการลงทุนโครงการ
ใหม่ของผูป้ระกอบการ ส าหรับบรรยากาศการลงทุนพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพยท่ี์อยูอ่าศยัในปี 
2559 น้ี อาจกล่าวไดว้่าตลาดอสังหาริมทรัพยท่ี์อยูอ่าศยัขณะน้ีก าลงัอยู่ในช่วงของการปรับสมดุล
โดยมองวา่การลงทุนในช่วงตน้ปียงัคงเป็นไปอยา่งระมดัระวงั ผูป้ระกอบการยงัให้น ้ าหนกัในการ
ท าตลาดระบายท่ีอยู่อาศยัรอขาย ซ่ึงน่าจะเป็นผลดีต่อจ านวนท่ีอยู่อาศยัรอขายในตลาด และหาก
ภาวะตลาดกลบัมาทยอยดีข้ึน การลงทุนโครงการใหม่น่าจะทยอยปรับตวัดีข้ึนตามมา (ธนาคาร
กสิกรไทย, 2016)  
 จังหวดัราชบุรี เป็นจังหวัดท่ีตั้ งอยู่ทางภาคตะวันตก โดยเป็นศูนย์กลางในด้าน
อุตสาหกรรมแปรรูปสินคา้เกษตร เช่น มะพร้าว ชมพู่ ฝร่ัง มะม่วง และการปศุสัตวข์องประเทศ 
รวมทั้งเป็นศูนยก์ลางในดา้นพลงังานของประเทศในปัจจุบนั โดยมีเมืองราชบุรีเป็นศูนยก์ลางดา้น
การปกครอง เศรษฐกิจ และการคมนาคมในภูมิภาค ทิศเหนือติดต่อจงัหวดักาญจนบุรี ทิศใตติ้ดต่อ
จังหวดัเพชรบุรี ทิศตะวนัออกติดต่อจังหวดัสมุทรสาคร จังหวดัสมุทรสงคราม และจังหวดั
นครปฐม และทิศตะวนัตกติดต่อประเทศพม่า (วิกิพีเดีย, 2557) นอกจากน้ีในจงัหวดัราชบุรียงัมี
สถานท่ีท่องเท่ียว ท่ีพกัตากอากาศ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีนิยมส าหรับนักท่องเท่ียว เช่น The scenery 
resort & farm, Veneto สวนผึ้ ง, La Toscana Resort และอ่ืนอีกมากมาย ซ่ึงเป็นการท่องเท่ียว
ท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติ เพราะมีบรรยากาศดี สดช่ืน เหมาะแก่การพกัผอ่นในวนัหยดุสุดสัปดาห์ 
 จงัหวดัราชบุรี เป็นจังหวดัท่ีมีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ท่ีสุดในภาคตะวนัตก ราชบุรีมี
ผลิตภณัฑ์มวลรวมจงัหวดั คิดเป็นมูลค่า 120,200 ลา้นบาท มากเป็นอนัดบั 17 ของประเทศ และมี
รายไดต่้อประชากร สูงถึง 144,062 บาท เป็นอนัดบัท่ี 13 ของประเทศ จงัหวดัราชบุรีมีการลงทุน
ทางอุตสาหกรรมถึง 1,100 โครงการ คิดเป็นเงินลงทุนมากกวา่ 100,000 ลา้นบาท เป็นศูนยก์ลางของ
ภูมิภาคมีธุรกิจการคา้ประเภทสินคา้เกษตร และผลิตภณัฑ์แปรรูปทางการเกษตร เป็นโครงสร้าง
หลกัทางเศรษฐกิจ โดยมีศูนยก์ลางตลาดผกัผลไม้ในภูมิภาค โดยเป็นหน่ึงในตลาดกลางสินค้า
เกษตรท่ีใหญ่ท่ีสุด แห่งหน่ึงของประเทศไทย นอกจากนั้นยงัมีตลาดสดและตลาดนดัในทอ้งท่ีต่าง ๆ 
ควบคู่กบัการเล้ียงปศุสัตว์ และโรงงานอาหารสัตว์ ที่มีมากในเขตอ าเภอปากท่อ และอ าเภอ     
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โพธาราม และยงัมีอุตสาหกรรมอ่ืนๆ เช่น อุตสาหกรรมไฟฟ้า และก๊าซธรรมชาติ อุตสาหกรรมยานยนต ์
อุตสาหกรรมน ้าตาล และอุตสาหกรรมกระดาษ อุตสาหกรรมส่ิงทอ เป็นตน้  
 จงัหวดัราชบุรีเป็น 1 ใน 14 จงัหวดัท่ีมีนิคมอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ของประเทศไทย
ศูนยก์ลางทางการคา้ท่ีส าคญัจะกระจายอยูใ่นพื้นท่ี  เมืองใหญ่ ไดแ้ก่ เมืองราชบุรี และเมืองบา้นโป่ง 
เป็นตน้ โดยเป็นท่ีตั้ง ศูนย ์และส านักงานสาขาในเขตภูมิภาค ของบริษทัชั้นน าหลายๆ แห่ง เช่น 
ปตท. โตโยตา้ เป็นตน้ อีกทั้งเป็นจงัหวดัท่ีมีเศรษฐกิจเติบโตสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกปี เฉล่ียปีละ
ประมาณ 5-6 % ท าให้มีการลงทุนในพื้นท่ีอยา่งต่อเน่ือง เช่น ศูนยก์ารคา้ โครงการท่ีอยูอ่าศยั บริษทั 
ห้างร้านต่างๆ เป็นตน้ และจงัหวดัราชบุรีมีอู่ต่อรถโดยสารมากประมาณ 50 กวา่อู่มีช่ือเสียงมากใน
เร่ืองการต่อรถโดยสารเป็นท่ีแรกๆท่ีก าเนิดรถโดยสารของประเทศ(เศรษฐกิจจงัหวดัราชบุรี) 
จงัหวดัราชบุรีประกอบด้วยประชากรในจงัหวดัราชบุรีมีทั้งหมด 856,986 คน แบ่งเป็น 10 อ าเภอ 
ซ่ึงในกรณีศึกษาจะเลือกศึกษาท่ีอ าเภอเมืองราชบุรี ในเขตอ าเภอเมืองแบ่งการปกครองเป็น 22 
ต าบล ด้วยกัน มีประชากรทั้ งส้ิน 200,512 คน (ส านักทะเบียนราษฎร์ผ่านส านักนโยบายและ
ยทุธศาสตร์ ส านกังานปลดักระทรวงสาธารณสุข, 2558)  
 ในปัจจุบนัเขตพื้นท่ีอ าเภอเมืองราชบุรีไดมี้โครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม 
เกิดข้ึนหลายแห่งในเขตอ าเมือง ดว้ยเหตุน้ีเองท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี เพื่อเสนอ
แนวทางแก่ผูป้ระกอบการเล็งเห็นถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง 
เน่ืองจากอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเ์ป็นตลาดท่ีมีความส าคญัต่อผลิตภณัฑม์วลรวมในประเทศ มี
สภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรง และเป็นตวัช้ีวดัเศรษฐกิจ ไดว้า่อยูใ่นภาวะใด ดงันั้นหากผูป้ระกอบการ
ทราบถึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงแลว้ไปประกอบกบัแนวโน้มสภาวะเศรษฐกิจท่ีไดค้าดการณ์ไว้
แลว้นั้น ก็จะสามารถน าไปวางแผนกลยทุธ์ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดอ้ยา่งแน่นอน 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย                                                  

1. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ
เจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี             

2. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลกับการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นเด่ียว-ของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี 

3. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี 
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ขอบเขตการวจัิย 

1. ขอบเขตทางดา้นประชากรศาสตร์ การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาประชากรในจงัหวดัราชบุรี 

ท่ีมีอายตุั้งแต่ 21 ปีข้ึนไป 

2. ขอบเขตดา้นตวัแปรศึกษา จะท าการศึกษาวจิยัเฉพาะตวัแปรท่ีส าคญัคือ 

2.1 ตวัแปรอิสระ ในท่ีน้ีจะประกอบดว้ย 

2.1.1 ตวัแปรท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

  1. เพศ 

  2. อาย ุ

  3. ระดบัการศึกษา 

  4. สถานภาพ 

  5. รายได ้

  6. อาชีพ 

2.1.2 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของลูกคา้  

2.2 ตวัแปรตามในท่ีน้ี ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง การตลาด 

2.2.1 ผลิตภณัฑ์ 

2.2.2 ราคา 

2.2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

2.2.4 การส่งเสริมทางการตลาด 
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กรอบแนวคิด 

ตวัแปรตน้(อิสระ)    ตวัแปรตาม 

 
 
           
  
 
             
 
 
 
  
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1  กรอบแนวความคิดในการศึกษา (Conceptual Framework) 
 

สมมติฐานของการวจัิย 

1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ีย และ

อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของผูซ้ื้อบา้นเด่ียวของโครงการ

บา้นจดัสรร ในพื้นท่ี เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 

2. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของผูซ้ื้อ

บา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ี เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี แตกต่างกนั 

  

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. สถานภาพ 
5. รายได ้
6. อาชีพ 

 การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ

เจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง การตลาด 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมทางการตลาด 
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ประโยชน์ทีไ่ด้รับ                     

1. เพื่อน าผลการวิจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจในการเลือก

ซ้ือบ้านเด่ียวของเจ้าของบ้านในจังหวดัราชบุรีเพื่อประโยชน์ในการท าการตลาดให้ตรงกับ

กลุ่มเป้าหมายของประชากร 

2. เพื่อน าผลวิจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ในการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี น ามาใชป้ระโยชน์ในการวางแผนปรับ
กลยุทธ์ทางการตลาดการก าหนดรูปแบบตวัสินคา้และการส่งเสริมการจ าหน่ายรวมถึงการส่ือสาร
ทางดา้นการตลาดใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องกิจกรรมทางดา้นการตลาดในอนาคตต่อไป                                                  

3. เพื่อน าผลการวิจยัด้านอิทธิพลของปัจจยัด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกับการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี เพื่อประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการ
ในการปรับกลยทุธ์ใหเ้ขา้กบัวฒันธรรมในพื้นท่ีและสร้างแรงจูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจ 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ที่อยู่อาศัย หมายถึง  ส่ิงปลูกสร้างและบริเวณส่ิงปลูกสร้าง ท่ีใช้เป็นท่ีอยู่อาศยัของ
ครัวเรือนส่วนบุคคล เช่น บา้นเด่ียว ทาวน์เฮา้ส์ เป็นตน้ (สมลกัษณ์ ศาสตร์ประสิทธ์ิ, 2545: 8)  
 บ้านจัดสรร (Housing Development) บา้นซ่ึงรัฐหรือเอกชนเป็นผูล้งทุนสร้างให้ก่อน 
โดยยอมใหผู้ซ้ื้อผอ่นช าระได ้(พจนานุกรมอิเล็กทรอนิกส์ไทย-องักฤษ เล็กซิตรอน) 
 บ้านเดี่ยว (Single House) หมายถึง อาคารท่ีอยูอ่าศยัหลงัเด่ียวท่ีปลูกสร้างบนท่ีดิน และ
ผนงัอาคารตอ้งติดท่ีวา่งทุกดา้น (ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2551) 
 ผู้บริโภค คือ ผูซ้ื้อ หรือผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบการธุรกิจ และหมายถึงผูซ่ึ้งไดรั้บ
การเสนอ หรือชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อให้ซ้ือสินคา้ หรือรับบริการดว้ย (ราชบณัฑิตยสภา, 
2522)  

 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะทางประชากรของประชาชน ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีประกอบดว้ย P 4 ตวั คือ
ผลิตภณัฑ์และบริการ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการด าเนินการทางการตลาด เพื่อท าให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจอยา่งสูงสุด 
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 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลักษณะบางประการของผลิตภณัฑ์และบริการท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  

 ราคา หมายถึง ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ   

 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กลยุทธ์ของนกัการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไว้
พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและ
ง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการ
รับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์ 

 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได้
ทุกขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  



 
 

10 

 
บทที ่2  

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีจะศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารต ารา และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎี เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ 
4. ส่ิงท่ีควรรู้เก่ียวกบัการซ้ือบา้นเด่ียว 
5. ความรู้เก่ียวกบัแนวคิดเร่ืองบา้นเด่ียว 
6. รายละเอียดท่ีควรน ามาพิจารณาก่อนตดัสินใจ 
7. ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวคิดและทฤษฎี เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

 การตลาด (Marketing) เป็นกระบวนการทางสังคมและการบริหาร ซ่ึงมีวตัถุประสงค์
เพื่อท าให้ปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคลได้รับผลิตภณัฑ์ท่ีสนองความจ าเป็นและความตอ้งการได ้
โดยมีเคร่ืองมือส าหรับการสร้าง การเสนอและการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณค่ากบับุคคลอ่ืน 
กล่าวไดว้า่การตลาด ประกอบดว้ย ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความตอ้งการซ้ือ 
(Demands) ของกลุ่มเป้าหมาย การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้นบัเป็นหน้าท่ีหลกั
ของการตลาด ดงันั้นธุรกิจจึงจ าเป็นตอ้งน าเสนอผลิตภณัฑ์ (Product) เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได้ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่าและมีคุณภาพท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจได ้
(Kotler, 2003) ในการสร้างความพึงพอใจ จึงตอ้งค านึงถึงส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคได ้ 

 McCarthy ได้พฒันาเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีได้รับการยอมรับจนถึงปัจจุบนั  นั่นคือ 
“ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)” หรือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า ปัจจัยทางการตลาด 
(Marketing factor) เป็นส่วนประกอบส าคัญของกลยุท ธ์ทางการตลาด 4 ประการ หรือ 4Ps 
ประกอบดว้ย การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product) ก าหนดราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการตลาดหรือส่งเสริมการขาย (Promotion) เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย รวมถึง
กระตุน้ให้เกิดการซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงหลกั 4 ประการน้ีจะส่งผลต่อการท าการส่ือสารการตลาด
ไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูรั้บสาร (Mccarthy & Perreault, 1990) ไดแ้ก่ 
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1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps 
ท่ีมา:  Kotler, 2003: 16. 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) 

ผลติภัณฑ์ (Product) 
- ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) 
- สายผลิตภณัฑ ์(Product line) 
- สินคา้ใหเ้ลือก (Product variety) 
- คุณภาพสินคา้ (Quality) 
- การออกแบบ (Design) 
- ลกัษณะ (Feature) 
- ตราสินคา้ (Brand name) 
- การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 
- ขนาด (Size) 
- บริการ (Service) 
- การรับประกนั (Warranties) 
- การรับคืน (Return) 

 

การจัดจ าหน่าย (Place) 
- ช่องทาง (Channels) 
- การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้ (Market 

logistics) 
- การครอบคลุม (Coverage) 
- ความหลากหลายของสินคา้ท่ีคนกลางจ าหน่าย 
(Assortment) 

- ท าเลท่ีตั้ง (Location) 
- การขนส่ง (Transportation) 
- การคลงัสินคา้ (Warehousing) 
- การคา้ปลีก (Retailing) 
- การคา้ส่ง (Wholesaling) 

 

ราคา (Price) 
- ราคาสินคา้ในรายการ (List price) 
- ส่วนลด (Discount) 
- ส่วนยอมให ้(Allowances) 
- ระยะเวลาการช าระเงิน (Payment Period) 
- ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ (Credit term) 

 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือการส่ือสารการตลาด 
(Integrated Marketing) 

- การโฆษณา (Advertising) 
- การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation (PR)) 
- การขายโดยพนกังานขาย (Personal selling) 
- การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 
- การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
- การตลาดผา่นอินเตอร์เน็ต (Internet marketing) 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2554) ส่วนประสมทางการตลาด เป็นการด าเนินกิจกรรมต่างๆ โดย
นกัการตลาดจะตอ้งมีการตดัสินใจเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการหรือความ
จ าเป็นของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายขององค์กรธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาดน้ีนบัเป็นกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีองคก์รธุรกิจสามารถควบคุมได ้

 Kolter (2003) ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกระบวนการทางสังคมและการบริหาร ซ่ึง
แต่ละกลุ่มบุคคลจะได้รับส่ิงท่ีสนองความต้องการจากการเสนอ (Offering) และการแลกเปล่ียน 
(Exchanging) ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณค่ากบับุคคลอ่ืน สามารถแสดงความหมายของการตลาด
ได้ดงัน้ี เป็นกระบวนการทางสังคมและการบริหาร มีวตัถุประสงค์คือ ท าให้บุคคลแต่ละบุคคล
ได้รับผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการและการบริการท่ีมีคุณค่าให้กับบุคคลอ่ืนใน
ความหมายของการจดัการ (Management) การตลาด (Marketing) เป็นกระบวนการวางแผนและการ
บริหารแนวความคิด (Conception) เก่ียวกบัการตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจ าหน่าย 
ความคิด สินคา้และบริการ เพื่อสร้างการแลกเปล่ียนท่ีตอบสนองความพึงพอใจของบุคคล 

 Kolter (2000) อา้งถึงใน  วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ (2559) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 
กลุ่มเคร่ืองมือดา้นการตลาดท่ีบริษทัน ามาใชเ้พื่อการบรรลุวตัถุประสงคด์า้นการตลาดของบริษทัใน
ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงเป็นส่วนประกอบท่ีมีอิทธิพลและมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจการตลาด
เป็นปัจจัยท่ีควบคุมได้ นักการตลาดจะก าหนดปรับเปล่ียน ปรับปรุงแก้ไขได้เหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้ม และวตัถุประสงคข์ององคก์ร เพื่อตอบสนองความพอใจและความตอ้งการของตลาด
เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การขาย 

 ดังน้ันผู้วิจัยให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีประกอบดว้ยปัจจยัส าคญั 4 ประการ ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการติดต่อส่ือสารหรือการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงปัจจยัทั้ง 4 ล้วนมีความส าคญัไม่
ต่างกนั ดงันั้น ปัจจยั ทั้ง 4 จะเก่ียวขอ้งซ่ึงกนัและกนั ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุน้
ทางการตลาดในการสร้างความต้องการซ้ือในตวัผลิตภัณฑ์ เพื่อท าให้สมารถตอบสนองความ
ตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคนัน่เอง 
 ดงัมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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1. ด้านผลติภัณฑ์   
  พิบูล ทีปะปาล (2543) ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน หรือท่ีเรียกว่า

สินคา้ ซ่ึงสามารถจบัจองได้ แต่ผลิตภณัฑ์บางอย่างจะไม่มีตวัตนและไม่สามารถจบัต้องได้ จะ
เรียกว่าการบริการ นอกจากน้ีผลิตภณัฑ์ยงัรวมไปถึงตวับุคคล ผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น 2 ประเภท
ดงัน้ี 

1.1 ผลิตภัณฑ์เพื่อผู้บริโภค คือ ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือหาเพื่อการใช้
สอยส่วนตวัหรือในครัวเรือ ซ่ึงผลิตภณัฑส์ าหรับผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกได ้เป็น 4 ประเภทดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ คือ ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อชีวติประจ าวนั 
2. ผลิตภัณฑ์เลือกซ้ือ คือ ผูบ้ริโภคจะใช้การตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้านั้ น โดย

ประเมินจากตรายีห่อ้ แบบ ราคา และคุณสมบติัของสินคา้ 
3. ผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับและตระหนักถึงความ

พิเศษแตกต่างอออกไป จนท าใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
4. ผลิตภณัฑ์ไม่ตระหนกัซ้ือ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่เคยไดย้ินช่ือหรือทราบ

มาก่อน ว่ามีผลิตภณัฑ์น้ีวางขายอยู่ในตลาด วนัหน่ึงเขาตดัสินใจซ้ือสินคา้เหล่านั้น เช่น รถยนต ์
ไฟฟ้า เป็นตน้ และสินคา้บางจ าพวกท่ีผูบ้ริโภคไม่เคยตระหนกัวา่จะตอ้งเป็นผูซ้ื้อเอง เช่น โรงศพ  

1.2 ผลิตภัณฑ์เพื่อธุรกิจ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีถูกใช้ในการประกอบธุรกิจเพื่อน าไปจดั
จ าหน่ายต่อ ซ่ึงผลิตภณัฑเ์พื่อธุรกิจสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท ดงัน้ี 

1. วตัถุดิบ คือ ผลิตภณัฑห์ลกัท่ีใชเ้ป็นส่วนประกอบหลกัในการผลิต  
2. ช้ินส่วนและวสัดุประกอบ คือ วตัถุดิบท่ีผ่านการแปรรูปให้อยู่ในรูปของ

ช้ินส่วนส าเร็จรูป โดยใชเ้ป็นส่วนประกอบในการท าผลิตภณัฑ ์
3. เคร่ืองจกัรหรืออุปกรณ์ติดตั้ง คือ เคร่ืองจกัรหรืออุปกรณ์ติดตั้งท่ีใชใ้นการผลิต

ผลิตภณัฑ ์มีการติดตั้งอยา่งมัน่คง ขนาดใหญ่ และเคล่ือนยา้ยไดย้าก 
4. เคร่ืองมือประกอบ คือ อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือท่ีใช้ในการผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีมี

ขนาดเล็กกวา่เคร่ืองจกัร สามารถเคล่ือนยา้ยได ้
5. วสัดุใช้สอย คือ วสัดุส้ินเปลืองท่ีจ าเป็นตอ้งใช้ภายในองค์กร เพื่อตอบสนอง

ความสะดวกในการผลิตหรือปฏิบติังาน 
  นอกจากน้ี ส่ิงท่ีส าคญัส าหรับผลิตภณัฑ์นั่นคือ ตรายี่ห้อ การบรรจุภณัฑ์และฉลาก 

เพราะปัจจุบนัมีสินคา้มากมายหลายชนิดต่างยี่ห้อวางจ าหน่ายอยูใ่นตลาด ดงันั้น ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ ์
และฉลากจึงเป็นส่ิงส าคญัต่อผลิตภณัฑน์ั้นๆ เพื่อใหเ้ป็นท่ีสังเกตจูงใจใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
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  ตรายี่ห้อ (Brand) หมายถึง ถอ้ยค า สัญลกัษณ์ รูปทรง การออกแบบ สี ท่ีมารวมกนั
เพื่อระบุ บ่งบอกลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงตรายีห่อ้สามารถประกอบดว้ยหลายสั่ง ดงัต่อไปน้ี 

1. ช่ือยี่ห้อ หมายถึง ส่วนของตรายี่ห้อท่ีสามารถออกเสียได้ มักจะประกอบด้วย
ตวัอกัษรและตวัเลข 

2. เคร่ืองหมายตราสินคา้ หมายถึง รูปทรง ลักษณะ สัญลักษณ์ สีหรือลกัษณะของ
ตวัอกัษรท่ีเป็นตวัช่วยในการจดจ า แยกแยะสินคา้นั้นเป็นอะไร 

3. เคร่ืองหมายการคา้ หมายถึง ช่ือยี่ห้อ และเคร่ืองหมายตราสินคา้ อยา่งใดอยา่งหน่ึง 
ท่ีถูกน าไปจดทะเบียนกบักรมทรัพยสิ์นทางปัญญา เพื่อป้องกนัผูอ่ื้นน าไปเลียนแบบ 
  บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง ส่ิงท่ีห่อหุ้มหรือบรรจุภณัฑ์นั้นๆ ซ่ึงบรรจุภณัฑ์
สามารถแบ่งแยกตามลกัษณะของการใชง้านไดเ้ป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 

1. บรรจุภณัฑช์ั้นแรก คือ บรรจุภณัฑช์ั้นในสุดท่ีห่อหุม้ผลิตภณัฑน์ั้นโดยตรง 
2. บรรจุภณัฑ์ชั้นท่ีสอง คือ บรรจุภณัฑ์ท่ีห่อหุ้มบรรจุภณัฑ์ชั้นแรกเอาไวอี้กชั้นหน่ึง 

เพื่อเพิ่มสีสัน ความสะดวกในการตั้งวาง รวมถึงใหข้อ้มูลแก่ผูบ้ริโภค 
3. บรรจุภัณฑ์เพื่อการขนส่ง คือ บรรจุภัณฑ์ท่ีสร้างข้ึนเพื่อเอ้ือประโยชน์ต่อการ

ขนส่ง ป้องกนัความเสียหายของผลิตภณัฑร์ะหวา่งเคล่ือนยา้ย 
  ฉลาก (Labeling) คือ ส่วนของผลิตภณัฑ์ท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงประกอบ
ไปดว้ย 3 ประเภท 

1. ฉลากตรายีห่อ้ คือ ฉลากท่ีแสดงโลโกห้รือตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์
2. ฉลากแสดงคุณภาพ คือ ฉลากท่ีบ่งบอกถึงคุณภาพและรดับมาตรฐานของ

ผลิตภณัฑ ์รวมไปถึงเคร่ืองหมายท่ีบ่งบอกถึงการรับรองมาตรฐานและรางวลัต่างๆท่ีไดรั้บ 
3. ฉลากแสดงรายละเอียดผลิตภณัฑ์ คือ ฉลากท่ีแสดงรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

เช่น ส่วนผสม คุณค่าทางอาหาร สรรพคุณ วธีิการใชง้าน เป็นตน้ 
  ชลฐั กล่อมประเสริฐ (2559) บริการถือเป็นผลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึงแต่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่

มีตวัตน ไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก รวดเร็ว ความ
สบายตวั ความสบายใจ การใหค้  าปรึกษา เป็นตน้ 

  Kotler และ Keller (Philip Kotler & Keller., 2009) ผลิตภณัฑ์ คือ ส่ิงท่ีถูกน าเสนอสู่
ตลาดสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนในรูปแบบของตวัสินคา้หรือบริการ รวมทั้งสามารถสร้างความพึงพอใจ
แก่ลูกคา้ไดเ้ช่นกนั โดยส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดคือ สินคา้และบริการนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการ
เฉพาะลูกคา้ได ้อาจอยูใ่นรูปผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จ ก็ได ้
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  น าพงศ์ ตรงประสิทธ์ิ (2554) ผลิตภณัฑ์ คือ ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ 
จดัหา การใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัได้
และสัมผสัไม่ได ้ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้แต่ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผล
ท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจยั
ต่อไปน้ี 

1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละการแข่งขนั 
2. องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ 
3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ เป็นการออกแบบของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ี

แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
4. การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อให้มีลกัษณะใหม่หรือปรับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงตอ้งค านึงถึง

ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
5. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑแ์ละสายผลิตภณัฑ ์

  Kotler (2000) อา้งถึงใน วิลาวณัย ์ฤทธิศิริ (2559) ผลิตภณัฑ์ คือ ส่ิงท่ีมีการน าเสนอ
ขายเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค โดยท่ีผลิตภณัฑ์นั้ นจะมีตวัตนหรือไม่ก็ตาม ซ่ึง
ประกอบไปด้วยผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีให้ประโยชน์ต่อผูท่ี้ซ้ือโดยตรง
รูปลกัษณ์ ท่ีผูบ้ริโภคสัมผสัรับรู้ได ้ในลกัษณะรูปลกัษณ์ ตราสินคา้ รูปแบบ เพื่อระบุถึงสินคา้และ
บริการของผูข้ายท่ีแตกต่างกันออกไป โดยท่ีตราสินค้านั้ นจะท าหน้าท่ีติดต่อส่ือสาร เก่ียวกับ
คุณสมบติั จุดเด่นลกัษณะและแนวคิดของผลิตภณัฑน์ั้น โดยกลยทุธ์ท่ีใชม้าก มีดงัน้ี 

1. ช่ือตราเฉพาะ เป็นการตั้ งช่ือตราสินค้าให้มีความแตกต่าง ในแต่ละชนิดและ
ภาพลกัษณ์ 

2. กลยุทธ์หลายตราเป็นกลยุทธ์ท่ีพฒันาตั้งแต่ 2 ตราสินคา้ข้ึนไป ส าหรับผลิตภณัฑ์
ชนิดเดียวกนั  

3. กลยุทธ์ขยายตราเป็นการใช้ช่ือตราท่ีประสบความส าเร็จในตลาด เพื่อน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ใหม่ หรือปรับปรุงแลว้ โดยเลือกใชต้ราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียงดีอยูแ่ลว้หรือเป็นท่ียอมรับของ
ตลาด 

4. เคร่ืองหมายการคา้ คือ ตราสินคา้ท่ีไดรั้บการคุม้ครอง อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย ท่ี
น าไปจดทะเบียนการคา้  

5. การบรรจุภณัฑ์ คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการออกแบบ การผลิต ส่ิงบรรจุหรือส่ิง
ห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์การบรรจุภณัฑท์ าหนา้ท่ี ดงัน้ี 
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5.1 ท าใหเ้กิดประโยชน์ใชส้อยและประหยดัค่าใชจ่้ายส าหรับผูซ้ื้อ 
5.2 เพื่อการรักษาหรือคุม้ครอง 
5.3 ท าหนา้ท่ีเป็นจุดขายตวัสินคา้นั้น 
5.4 ข่าวสารเพื่อส่งเสริมการขาย สามารถน ามาใชไ้ด ้
5.5 ใชเ้พื่อแจง้ข่าวสารและติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
5.6 ช่วยสร้างลกัษณะเฉพาะความประทบัใจ ภาพลกัษณ์ เอกลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ 
5.7 ใชเ้พื่อพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่หรือเปล่ียนต าแหน่งผลิตภณัฑใ์หม่ 
5.8 ใชเ้พื่อแกปั้ญหาส่ิงแวดลอ้ม 

6. ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) คือ ประโยชน์เพิ่มเติมหรือบริการท่ีผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บควบคู่ไปกบัตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การติดตั้ง การใหสิ้นเช่ือ เป็นตน้ 

7. ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) คือ กลุ่มของคุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผู ้
ซ้ือคาดหวงัวา่จะไดรั้บการใชเ้ป็นขอ้ตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา้ 

8. ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์  (Potential Product) คือ ส่วนของผลิตภัณฑ์ควบ
ทั้งหมดท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันา เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคต 

  อดุลย์  จาตุรงคกุล (2543) ผลิตภัณฑ์ คือ ลักษณะบางประการท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพท่ีบุคคลรับรู้ไดข้อง
ผลิตภณัฑ ์ถา้บุคคลรู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภค
มีความคุน้เคย เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวาง ในการพิจารณา
ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง หีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 
เพื่อประเมินการตดัสินใจซ้ือดว้ย 

  ดงันั้นผูว้ิจยัใหค้วามหมายดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนอง
ความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีช่ือเสียงและภาพลักษณ์ , มี
คุณภาพ ตามท่ีตอ้งการ,มีคุณภาพเช่ือถือ,มีขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้,ความสะดวกในการคน้หา
และเลือกสินคา้ ตลอดจน มีการคน้หาไดง่้าย 

2. ด้านราคา 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ราคา คือ จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความ
จ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภณัฑ์ ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ
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ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ี
เก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืนๆ 
  น าพงศ ์ตรงประสิทธ์ิ (2554) ราคา คือ ส่ิงท่ีเราสามารถวิเคราะห์ออกมาเป็นตวัเลขได้
ชดัเจน ไม่คลุมเครือเหมือนการวิเคราะห์คุณภาพของสินคา้ ราคามีความส าคญัมากท่ีสุดในบรรดา
ส่วนประสมทางการตลาด เพราะการโอนเปล่ียนกรรมสิทธ์ิในสินคา้หรือบริการจะเกิดข้ึนได้ก็
ต่อเม่ือผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนัไดใ้นเร่ืองราคา เป้าหมายของการก าหนดราคา โดยทัว่ๆ ไปธุรกิจ
มกัจะก าหนดราคาเพื่อให้ไดผ้ลตอบแทนหรือก าไร แต่การการจะไดก้ าไรสูงหรือต ่าก็ข้ึนอยู่กบั
ประสิทธิภาพของการด าเนินงานของธุรกิจนั้นๆ ดงันั้นการก าหนดราคาจะตอ้งยดึถือเป้าหมายอ่ืนๆ 
ควบคู่กับการท าก าไรด้วยเป้าหมายต่างๆ เหล่านั้ น คือ เป้าหมายผลตอบแทนจากการลงทุน 
เป้าหมายแบ่งส่วนการตลาด เป้าหมายเพื่อเผชิญหรือป้องกนัการแข่งขนั 
  วทิวสั รุ่งเรืองผล (2555) ราคา คือ มูลค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีแสดงออกมาใน
รูปของหน่วยเงินหรือหน่วยการแลกเปล่ียนอ่ืนๆ โดยท่ีราคาหรือมูลค่านั้นจะเปล่ียนแปลงไปตาม
สถานการณ์ โดยท่ีผลิตภณัฑ์หน่ึงอาจจะมีราคาหรือมูลค่ามากเม่ือไปอยูใ่นอีกสถานท่ีหน่ึง แต่หาก
ไปอยูใ่นสถานท่ีหน่ึง ราคาหรือมูลคา้นั้นอาจลงต ่าก็ได ้เพราะราคาสะทอ้นไปถึงตน้ทุนต่างๆ รวม
ไปถึงค่าสถานท่ี ค่าขนส่งท่ีเป็นตน้ทุนแฝง 
  Kotler และ Keller (2006) ราคา คือ ต้นทุนของสินค้าท่ีลูกค้าต้องจ่ายเพื่อแลกกับ
สินคา้หรือบริการ การก าหนดราคาจะตอ้งตระหนกัถึงรูปแบบการแข่งขนัของตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
การตั้ งราคาสินค้าประกอบด้วยต้นทุนในการผลิตสินค้าหรือบริการและผลก าไรท่ีต้องการ 
นอกจากน้ีย ังต้องพิจารณารวมถึงผลตอบรับของผู ้บ ริโภคท่ี มี ต่อราคาท่ีก าหนดข้ึนและ
ความสามารถในการแข่งขนั หรือเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้ 
  อภิสิทธ์ิ ฉตัรทนานนท ์(2547) ราคา คือ เคร่ืองมือท่ีส าคญั เพราะเป็นส่วนท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งจ่ายในการซ้ือสินคา้นั้น การตั้งราคาข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงค์ทางบริษทั ซ่ึงสามารถแบ่งออกได้
เป็น 6 อย่าง คือ เพื่อความอยู่รอด เพื่อให้ไดก้  าไรมากท่ีสุด เพื่อให้ได้รายได้มากท่ีสุด เพื่อให้ได้
อตัราการเติบโตมากท่ีสุด เพื่อตลาดบนเท่านั้นหรือเพื่อเป็นผูน้ าในดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  ธนาวรรณ ดวงจนัทร์ (2557) ราคาเป็นตวัแปรส าคญัในส่วนประสมการตลาด ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยราคาไดถู้กใชเ้ป็นเคร่ืองแสดงถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์
มาตั้งแต่สมยัอดีตกาล ราคามีความหมายท่ีแตกต่างกนัส าหรับผูบ้ริโภคและผูข้าย ในมุมมองของ
ผูบ้ริโภคแลว้ ราคาอาจหมายถึงค่าใช้จ่าย หรือจ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายช าระเม่ือผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ ขณะท่ีในมุมมองของผูข้าย ราคาอาจหมายถึงท่ีมาของรายไดแ้ละก าไรขององค์กรธุรกิจ 
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ราคาท่ีสูงกวา่ระดบัราคาตลาด อาจสามารถส่ือถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีเหนือกวา่ผลิตภณัฑ์อ่ืนท่ี
วางจ าหน่ายในตลาด 

  ดังน้ันผู้วิจัยให้ความหมายด้านราคา  หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินราคาเป็น
ตน้ทุน ของลูกคา้ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า ผลิตภณัฑ์กบัราคา ผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคาเขาก็ตดัสินใจซ้ือ โดยสินคา้และบริการอาจจะมีราคาถูกกวา่การซ้ือในรูปแบบอ่ืน  มีความ
หลากหลายของวิธีช าระเงิน ตลอดจนมีการเรียกเก็บเงินตามจ านวนจริงท่ีระบุไวใ้นเวป็ไซต ์สินคา้
บอกราคาท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง และราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   
  วิทวสั รุ่งเรืองผล (2555) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กระบวนการในการ
เคล่ือนยา้ยสิทธ์ิในตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวผูผ้ลิตจะอยู่ตน้
ทางของกระบวนการและผูบ้ริโภคจะอยู่ปลายทางของการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ โดยระหว่างทาง
อาจมีตวักลางมาเป็นตวัเช่ือมระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค เพื่อให้กระจายสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน 
  ตวักลางทางการตลาด คือ บุคคลหรือองค์กรท่ีท าหน้าท่ีช่วยเหลือและสนบัสนุนใน
กระบวนการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค โดยตวักลางประกอบไปดว้ย 

1. พอ่คา้คนกลาง คือ คนกลางท่ีด าเนินการซ้ือขายสินคา้ในช่องทางจดัจ าหน่าย โดยมี
กรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีเขาด าเนินการซ้ือขายเปล่ียนมือ  

2. ตวัแทนคนกลาง คือ คนกลางท่ีมีส่วนส าคญัท่ีท าให้เกิดการซ้ือขายเปล่ียนมือสินคา้ 
แต่เขาไม่มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้นั้นๆ 

3. ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกระจายผลิตภณัฑ์ในเชิงกายภาพ คือ บุคคลหรือองค์กรท่ี
ท าหนา้ท่ีขนส่งสินคา้ เก็บรักษาสินคา้ 

4. สถาบนัการเงิน คือ องคก์รท่ีใหก้ารสนบัสนุนทางการเงินเพื่อใหเ้กิดการซ้ือขาย 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง โครงสร้างของ
ช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนั และกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์าร
ไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วย
ในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
  Kotler และ Keller (2006) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การท าให้สินคา้ออกสู่
ตลาดและถึงมือผูบ้ริโภค โดยส่ิงท่ีส าคญั คือการส่งมอบสินคา้ให้ถูกตอ้งและตรงต่อเวลา โดยการ
จ าหน่ายจะตอ้งอาศยัช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นส่วนร่วมในการกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภค ทั้งน้ี
ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจจะสั้นหรือยาวข้ึนอยูก่บัรูปแบบของสินคา้และบริการ ในส่วนน้ีจะมีผูท่ี้
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เขา้มาเก่ียวข้อง คือ ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค นอกจากช่องทางการจดัจ าหน่ายยงัรวมไปถึง
กิจกรรมอ่ืน ไดแ้ก่ การกระจายสินคา้ เป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค โดยมี
องคป์ระกอบท่ีมาเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ การเก็บสินคา้ และการขนส่ง เพื่อให้สินคา้ถูกส่งถึงมือลูกคา้ตาม
ก าหนด 
  ธนาวรรณ ดวงจนัทร์ (2557) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ี
จ  าเป็นตอ้งกระท า เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ไปสู่ลูกค้าท่ีถูกต้องในเวลาท่ีลูกคา้ต้องการ การจดั
จ าหน่ายน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน ซ่ึงหมายถึง การประสานหน่วยธุรกิจ
ต่างๆ ท่ีกระท าหน้าท่ีในช่องทางการจดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผล หน่วยธุรกิจต่างๆเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต หน่วยธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีเก่ียวกบัคลงัสินคา้ หน่วย
ธุรกิจท่ีท าหน้าท่ีเก่ียวกบัการขนส่ง คนกลาง ร้านคา้ต่างๆ เป็นตน้ ให้เขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของห่วง
โซ่คุณค่า เพื่อสามารถผลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ในปริมาณท่ีถูกตอ้ง สถานท่ีถูกตอ้งและใน
เวลาท่ีถูกต้อง ด้วยต้นทุนของระบบการจัดจ าหน่ายรวมต ่ าท่ี สุด ในขณะเดียวกันก็สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการทางดา้นบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
  อภิสิทธ์ิ ฉตัรทนานนท ์(2547) สถานท่ีจดัจ าหน่าย หมายถึง การรวมกิจกรรมต่างๆ ท่ี
บริษทัไดท้  าข้ึนเพื่อให้สินคา้ในตลาดและท าให้ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือไดส้ะดวก บริษทัตอ้งเลือก
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงอาจใช้คนกลางเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย โดยตอ้งมีความสามารถในการให้
ขอ้มูล ข่าวสาร การส่งเสริมการขายการต่อรอง การเงิน การรับความเส่ียง เป็นตน้ ช่องทางการจดั
จ าหน่ายจ าเป็นตอ้งค านึงถึงการเลือกตวักลางไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และความสามารถท่ีกระตุน้ใหต้วักลาง
สามารถท างานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กนัอย่างเป็น
หุ้นส่วนธุรกิจในระยะยาว ซ่ึงสามารถสร้างผลก าไรให้แก่ทั้งสองฝ่ายได ้แต่ละช่องทางการตลาด
ต้องมีการประเมินผลเป็นระยะๆ โดยเปรียบเทียบมาตรฐานท่ีตั้ งไวแ้ละอาจมีการปรับเปล่ียน
มาตรฐาน เม่ือเง่ือนไขของตลาดเปล่ียนไปทุกช่องทางการตลาดจะมีขอ้ดี ขอ้ด้อยแตกต่างกนัไป 
และอาจก่อให้เกิดความขดัแยง้ในแต่ละช่องทางได้ บริษทัจะตอ้งพิจารณาศึกษาให้ดีและหาทาง
แกปั้ญหาในจุดต่างๆท่ีเกิดข้ึน 

  Kotler (2003) อา้งถึงใน กรรณิการ์ มณีกล ่า (2553) การจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทาง
การตลาดท่ีใช้ในการแสดงหรือน าเสนอผลิตภณัฑ์หรือการบริการไปยงัผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้ซ่ึงรวมถึง
คลงัสินคา้ ยานพาหนะเคล่ือนท่ี ช่องทางการคา้อ่ืนๆ เช่น ตวัแทนจ าหน่าย ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และ
ตวัแทนขายท่ีตั้งร้านและการให้บริการของร้านค้าท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายสินค้า โครงสร้างของ
ช่องทางจึงประกอบดว้ย โครงสร้างของช่องทางสถาบนัและกิจกรรมท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์
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การบริการจากองค์กรไปยงัตลาด กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง
การคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 

  ดังนั้ นผู ้วิจ ัยให้ความหมายด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางหรือ
กิจกรรมท่ีใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการออกสู่ตลาดเป้าหมาย โดยอาจจะมีการจ าหน่าย
ผ่านทาง facebook ตลอด 24 ชั่วโมง, มีการจดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีชดัเจน และมีการประชาสัมพนัธ์
สินคา้อย่างสม ่าเสมอ นอกจากน้ี สามารถซ้ือสินคา้จากตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ ประกอบกบัทางผู ้
จ  าหน่ายมีวธีิการจดัส่งท่ีหลากหลาย และมีความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด   
  ภูมิพัฒน์ อย่างวิศิษฏ์ (2557) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสาร
เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายไปยงัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ วตัถุประสงค์ของ
การส่ือสาร เพื่อสร้างความต้องการ การจูงใจ และเตือนความทรงจ า การติดต่อส่ือสารอาจใช้
พนกังานขายท าการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประเภท ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือร่วมกนั การใช้เคร่ืองมือร่วมกนัตอ้งใช้หลกัการ
เลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสาน หรือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

1. การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การหรือ ผลิตภณัฑ ์
บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ  

2. การขายโดยใช้พนกังานขาย เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาด โดยใช้
บุคคล จะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การจดัการหน่วยงาน  

3. การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าว การประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงกระตุ้นความสนใจในการ
ทดลองใชห้รือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคล 

4. การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ เป็นการให้ข่าว เสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้
หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการเสียค่าใชจ่้าย ส่วนการประชาสัมพนัธ์ คือ ความพยายามท่ีมีการวางแผน
โดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง  

5. การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพี่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบั
ผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายทาง
โทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 
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  Kotler และ Keller (2006) การส่งเสริมการตลาด คือ การแจง้ให้ลูกคา้หรือตวัแทน
การจดัจ าหน่ายไดท้ราบถึงขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการเพราะการส่งเสริมการตลาด
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 6 ชนิด ไดแ้ก่ 

1. พนกังานขาย คือ การส่งเสริมการขายท่ีดีท่ีสุด  
2. การโฆษณา คือ การใชส่ื้อต่างๆ ในการโฆษณา เช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์วทิย ุ
3. การประชาสัมพนัธ์ คือ การท าประชาสัมพนัธ์เพื่อให้กลุ่มลูกคา้ได้รับทราบถึง

คุณค่าและสินคา้หรือบริการของบริษทั 
4. การส่งเสริมการขาย คือ เป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ 
5. การตลาดทางตรง คือ การใช้โทรศพัท์ อีเมล์ หรืออินเตอร์เน็ต ในการน าเสนอ

สินคา้ 
6. การใชก้ารจดัแสดงสินคา้ คือ การท่ีบริษทัเป็นผูส้นบัสนุนในการจดักิจกรรมหรือ

รายการส าคญัต่างๆ 
  Kotler (2000) อ้างถึงใน วิลาวณัย์ ฤทธ์ิศิริ (2559) การส่งเสริมการตลาด คือ การ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลของสองฝ่าย คือ ผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
การติดต่อส่ือสารอาจจะใช้พนักงานขายท าการส่ือสารซ่ึงมีหลายแบบ โดยพิจารณาตามความ
เหมาะสม ดงัน้ี  
  1. การโฆษณา  (Advertising) 
  2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
  3. การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
  4. การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
  5. การตลาดทางตรง ( Direct Marketing) 
  6. การตลาด เช่ือมตรง (Online Marketing) 
  นิธินนัท ์อุชชิน และคณะ (2554) การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อ
สร้างความพึงพอใจต่อตรายีห่อ้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อจูงใจใหเ้กิดความ
ตอ้งการ ความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรม
การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ 
  ธนาวรรณ ดวงจันทร์ (2557) การส่งเสริมการขาย เป็นการส่ือสารคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดให้กบัลูกคา้ เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
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การเชิญชวนหรือเตือนใจผู ้ท่ีเป็นลูกค้าหรือผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกค้า และก่อให้เกิดอิทธิพลต่อ
ความคิด อนัจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
  ดังน้ันผู้วิจัยให้ความหมายด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสาร
เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจ
ใชว้ิธีการสะสมแตม้คะแนนเพื่อแลกของรางวลั หรือของสมมนาคุณสินคา้, การให้ปรึกษาเก่ียวกบั
ลกัษณะสินคา้, การแจกตวัอยา่งสินคา้ให้ลูกคา้ทดลองใช,้ การท าโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ใหม่ และ
การมีส่วนลดส าหรับสมาชิก เป็นตน้ 

  จากข้างต้นท่ีกล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาด สามารถท าให้เห็นได้ว่า ถ้าธุรกิจ
ตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จนั้นความเหมาะสมในการก าหนดส่วนประสมการตลาดเป็นเร่ือง
ส าคัญ เพราะกระบวนการซ้ือในปัจจุบันของผู ้บ ริโภค ผู ้ซ้ือจะยึดหลักมูลค่าสูงสุด (Value 
Maximization) ธุรกิจท่ีมีคุณค่าท่ีมอบให้ลูกค้าสูงสุด (Highest Delivered Value) จะได้รับการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์จากลูกคา้มูลค่าท่ีกล่าว คือ ความแตกต่างระหว่างมูลค่าผลิตภณัฑ์ในสายตาของลูกคา้ 
(Total Customer Value) และราคา (ตน้ทุน) ของผลิตภณัฑ์รวมในสายตาของลูกค้านั่นเอง ธุรกิจ
จะตอ้งท าการคาดคะเนมูลค่าของผลิตภณัฑ์รวมในสายตาของลูกคา้รวมไปถึงตน้ทุนรวมของลูกคา้ 
การส่งมอบมูลค่าผลิตภณัฑ์จะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือธุรกิจไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ์ โดยธุรกิจตอ้งเพิ่มมูลค่า
ด้านผลิตภัณฑ์ มูลค่าด้านภาพลักษณ์ บุคลากรและ บริการ เพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับ
ผลิตภณัฑ ์และตอ้งท าการลดราคาในรูปของตวัเงิน รวมทั้งตอ้งพยายามลดตน้ทุนอ่ืนท่ีไม่ปรากฏใน
รูปแบบของตวัเงิน เช่น การลดตน้ทุนดา้นเวลาท่ีตอ้งเสียไปของลูกคา้ ลดตน้ทุนพลงังานท่ีตอ้งใช้
ไปกบัผลิตภณัฑแ์ละลดตน้ทุนท่ีเกิดจากความไม่สบายใจจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์

  ส่วนประสมการตลาด หรือ 4Ps นั้นเป็นกลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีเนน้มุมมองของธุรกิจ
เป็นหลกั ทั้งน้ีจ  าเป็นตอ้งค านึงถึงการตอบสนองของลูกคา้ดว้ยเช่นกนั Duncan (2002) ไดเ้สนอหลกั 
4Cs เนน้มุมมองของลูกคา้หรือผูบ้ริโภควา่มีความตอ้งการอยา่งไรและควรส่ือสารผา่นส่ือใด และจึง
คิดคน้เพื่อผลิตสินคา้ เพื่อตอบสนองและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ โดย กบั ฉัตรยาพร เสมอใจ 
และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) เสริมว่า ขั้นตอนมุ่งสู่ผูบ้ริโภคน้ี เร่ิมจากพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีลูกค้า
ตอ้งการในราคาท่ีเหมาะสม จากนั้นท าการส่ือสารให้ผูบ้ริโภครับทราบ มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายให้
ลูกคา้มีความสะดวกมากท่ีสุด รวมทั้งใชก้ารกระตุน้ให้เกิดการรับรู้ ความตอ้งการใชสิ้นคา้ และเกิด
การซ้ืออยา่งเหมาะสม  
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ภาพท่ี 3  ส่วนประสมการตลาดท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
ท่ีมา: Duncan, T. (2002). Imc: using advertising and promotion to build brands. Boston: McGraw-
Hill Irwin. 

  จากภาพท่ี 3  คือ การปรับแนวคิดจากภายในสู่ภายนอกของธุรกิจ เป็นแนวคิด
ภายนอกสู่ภายในท่ีเนน้ผูบ้ริโภคเป็นหลกั ซ่ึงการตอบสนองลูกคา้ประกอบไปดว้ย 4 ประการ ดงัน้ี  

1. ความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค (Customer’s Need and Wants) เป็นส่ิงแรกท่ี
ควรค านึงถึง เพื่อวางแผนให้ผลิตภณัฑ์มีความน่าสนใจ สามารถสร้างทางเลือกในการแกปั้ญหาและ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและสร้างความพึงพอใจอยา่งสูงสุด  

2. ตน้ทุนหรือราคาลูกคา้ใชใ้นการซ้ือและใช้ผลิตภณัฑ์ (Cost to the Customer) ดว้ย
การตั้งราคาท่ีเหมาะสมทั้งในแง่ของตน้ทุนการผลิต สถานการณ์การแข่งขนักบัระดบัราคาท่ีลูกคา้
ยอมรับไดแ้ละเตม็ใจท่ีจะซ้ือ  

3. ความสะดวกของลูกคา้ (Convenience) ในการซ้ือสินคา้เพื่อการบริโภค ผูผ้ลิตตอ้ง
ค านึงถึงพฤติกรรมการซ้ือและวิธีการซ้ือของลูกคา้ โดยการจดัจ าหน่ายและการกระจายผลิตภณัฑ์
ตอ้งเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด 

4. การส่ือสาร (Communication) ด้วยวิธีการส่งเสริมการตลาด การใช้เคร่ืองมือท่ี
เหมาะสมเป็นช่องทางในการส่ือสารขอ้มูลข่าวสารของสินคา้และบริการ เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิด
การรับรู้ อยากได้ รวมถึงท าการซ้ือผลิตภัณฑ์  และสามารถส่ือสารให้ลูกค้าด าเนินการตาม
วตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไวไ้ด้ ทั้ งน้ีในแง่ของผูบ้ริโภคก็สามารถท่ีจะส่ือสารให้ผูผ้ลิตทราบถึงความ
ตอ้งการของตน นอกจากน้ี Wind และ Mahajan (2003, อา้งถึงใน ฬุจิวรรณ กนกากรนนท์, 2550) 
ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีพฒันาจาก 4Ps เป็น 4Cs แบบมุ่งเน้นผูบ้ริโภค บนพื้นฐาน
แนวความคิด Convergence Marketing ท่ีผสมผสานกลยุทธ์ต่างๆเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคในยุค
ปัจจุบนัท่ีด ารงชีวิตระหว่างเทคโนโลยีสมยัใหม่อย่างอินเทอร์เน็ตกบัวิถีชีวิตแบบดั้งเดิมไว ้4 ขอ้ 
ดงัน้ี  

มุมมองจากภายในสู่ภายนอก    มุมมองจากภายนอกสู่ภายใน 
ผลิตภณัฑ์      ลูกคา้ 
ราคา       ค่าใชจ่้าย 
สถานท่ี       ความสะดวกสบาย 
ช่องทางการจ าหน่าย     การติดต่อส่ือสาร 
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1. การหลอมรวมผลิตภณัฑ์ (Product Convergence) ปัจจุบันมีการผลิตสินค้าและ
บริการเป็นกลุ่มของผลิตภณัฑ์ ช่วยสร้างประสบการณ์ให้แก่ผูบ้ริโภค ท าให้นกัการตลาดตอ้งมีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ รวมทั้งการส่ือสารท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้แต่ละบุคคล และช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถออกแบบสินคา้และบริการท่ีเหมาะสมกบัตนเองได้
อีกดว้ย  

2. การหลอมรวมราคา (Price Convergence) เป็นการทดลองรูปแบบราคาใหม่กับ
ราคาดั้ งเดิม ส าหรับตลาดท่ีเป็นร้านค้าและตลาดในเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ท าให้ผูผ้ลิตมีรายรับ
เพิ่มข้ึน และผูบ้ริโภคยงัรู้จกัรูปแบบของราคาแบบใหม่ เช่น การประมูล หรือ การประกาศความ
ต้องการซ้ือ-ขายบนโลกอินเทอร์เน็ต เพราะไม่เพียงแค่เกิดการท าธุรกิจกับลูกค้า (Business to 
Customer or B2C) เท่านั้ น ยงัท าให้เกิดรายรับของธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business or B2B) 
เช่นกนั  

3. การหลอมรวมช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Convergence) เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการดา้นความรวดเร็วและความสะดวกของผูบ้ริโภค ใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกท่ีมีความต่อเน่ืองใน
การติดต่อทั้งอินเทอร์เน็ตและร้านคา้ท่ีท าการจดัจ าหน่าย ในทางการตลาดจึงตอ้งจดัหาสถานท่ีเพื่อ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ได้อย่างครอบคลุมและทั่วถึง สร้างความพึงพอใจและหาซ้ือสินค้าได้อย่าง
รวดเร็ว  

4. การหลอมรวมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Convergence) ท าให้การส่ือสาร
เกิดความรวดเร็วและต่อเน่ืองมากยิ่งข้ึน ส่งผลให้มีโฆษณารูปแบบใหม่เกิดข้ึนมากมาย เพราะ
อินเทอร์เน็ตเอ้ือประโยชน์ให้เกิดการส่ือสารและสามารถโต้ตอบระหว่างกันได้ทันที รวมทั้ ง
ผู ้บ ริโภคย ังใช้เป็นเคร่ืองมือในการเข้าถึ งข้อมูลของสินค้าและบริการต่างๆ ผ่านอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ หรือสมาร์ทโฟน เพื่อช่วยในการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด อีกทั้งยงัช่วยในการ
ผสานระหวา่งส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งการเผยแพร่ไปยงัผูบ้ริโภคกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการทราบ  

  จากแนวคิดในขา้งตน้ นักการตลาดตอ้งท าการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู ้บริโภคและเทคโนโลยีในปัจจุบัน โดยเน้นให้
ความส าคญักบัการตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 
แนวคิดและทฤษฎี เกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหา
ใหไ้ดม้า และการใชสิ้นคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคนั้นจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ เป็นผูมี้อ านาจ
ซ้ือ เป็นผูมี้พฤติกรรมการซ้ือ และเป็นผูท่ี้มีพฤติกรรมการบริโภค 
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 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
  สุกัญญา พยุงสิน (2556) ได้ให้ความหมายค าจ ากัดความของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง “กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใช้
สินคา้หรือบริการ ของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและ
อนาคต”  
 สุภาพร พุ่มสิโล (2556) ได้ให้ความหมายค าจ ากัดความของพฤติกรรมการบริโภค 
หมายถึง “การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทาง
เศรษฐกิจ รวมทั้งถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก ซ่ึงจะส่งผลให้นักการ
ตลาดเขา้ใจถึง  (1) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค (2) ช่วยให้ผูเ้ก่ียวขอ้ง
สามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและ
สอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน (3) ช่วยให้การพฒันาตลาดและ
การพฒันาผลิตภณัฑ์สามารถท าไดดี้ข้ึน (4) เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดเพื่อการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ตรงกบัชนิดของสินคา้ท่ีตอ้งการ (5) ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพื่อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั” (สุภาพร พุม่สิโล, 2556) 
 เว็บเพื่อการศึกษา วิทยาลัยชุมชนสระแก้ว (2555) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม
บริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทาง
เศรษฐกิจรวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก ซ่ึงนกัการตลาดจะวิเคราะห์
เพื่อจะได้รู้จักและเข้าใจผู ้บริโภคและสามารถใช้เคร่ืองมือทางการตลาดให้เป็นไปได้โดยมี
ประสิทธิภาพสูงสุดโดย   

1. ช่วยให้นกัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
และแนวโนม้ความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภคในอนาคตเพื่อการปรับโปรแกรมการตลาดหรือส่วน
ประสมการตลาด 

2. ช่วยให้ผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน
ซ่ึงเป็นผลดีต่อการพฒันาเศรษฐกิจและการลงทุน  

3. ช่วยให้การพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ์สามารถท าไดดี้ข้ึน โดยการศึกษา
รูปแบบความตอ้งการการกระตุน้และการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค   

4. เป็นประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดเพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ตรงกบัชนิดของสินคา้ท่ีตอ้งการตรงกบัปริมาณท่ีตอ้งการตรงกบัเวลาและสถานท่ีท่ีตอ้งการรวมทั้ง
เง่ือนไขอ่ืนๆ  
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5. ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพื่อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 
จากความหมายดังกล่าวข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ลักษณะของความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่าง ๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บ
ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้ผูใ้ชบ้ริการมาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงจะมีประโยชน์ส าหรับผูข้าย
คือท าให้ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ
กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2554, 2556) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกการซ้ือ การใช ้และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ ของสินคา้หรือบริการต่างๆ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของคน 
 ธนกฤต วนัตะ๊เมล์ (2554) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการ
คน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการและแนวคิดต่างๆของผูบ้ริโภค 
 สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ความ
ตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใช้สินคา้หรือบริการของ
บุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้นๆ 
 ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) อธิบายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษา
ถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) 
ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
สามารถเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
จะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆของผู ้ซ้ือซ่ึงน าไปสู่ในการตอบสนองของผู ้ซ้ือ (Buyer’s 
Response) หรือในการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ี
ส่ิงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าให้เกิดการตอบสนองดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R 
Theory ซ่ึงส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจจะเกิดข้ึนเองภายในร่างกายและส่ิงกระตุ้นจากภายนอก 
นกัการตลาดตอ้งสนใจ และจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ส่ิง
กระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใช้เหตุ จูงใจซ้ือดา้นเหตุผล หรือใชเ้หตุจูงใจ
ซ้ือดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาดท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และ
ส่งเสริมการตลาด  
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2. ส่ิงกระตุ้นด้านอ่ืน ๆ (Other Stimuli) เป็นส่ิงกระตุ้นภายนอกท่ีกิจการไม่สามารถ
ควบคุมได ้ไดแ้ก่ วฒันธรรม เศรษฐกิจ กฎหมาย การเมือง และเทคโนโลย ี 
 ดังนั้ น พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการค้นหา การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช ้
ผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการได ้หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม 
การตัดสินใจ และการกระท าของคนท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือ และการใช้สินค้า นักการตลาด
จ าเป็นตอ้งศึกษา และวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ  

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ ถา้กลยทุธ์การตลาดสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้ 

2. เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาดท่ีว่า การท าให้ผูใ้ช้บริการพึงพอใจ 
ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดเพื่อสนองความ
พึง พอใจของผูบ้ริโภคได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2558)  
 นอกจากน้ี ยงัไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) 
มีหลกัขั้นตอนท่ีส าคญั คือ  

1. การรับรู้ปัญหา เช่น ความตอ้งการ ความจ าเป็น ความเส่ียงในการเลือกซ้ือ  
2. การคน้หาขอ้มูล เช่น จากแหล่งบุคคล การคา้ ชุมชน และประสบการณ์  
3. การประเมินทางเลือก  
4. การตดัสินใจซ้ือเม่ือทุกอยา่งไดต้ามความตอ้งการและพึงพอใจก็ตดัสินใจซ้ือ  
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ตอ้งมีความพึงพอใจ  

 ดงันั้น หากจะกล่าวถึงความหมายของ พฤติกรรมของมนุษยน์ั้น หมายถึง การกระท า 
ของมนุษย์ท่ีปรากฏออกมาเป็นพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงนั้ น ย่อมเป็นการแสดงออกเพื่อ 
วตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงจะมีกระบวนการต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งก ากบัอยูจ่ากภายในตวับุคคล 
นั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัย ท่ี
เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู ้บริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ และ
พฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ 
การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม ๆ 
เสมอ กล่าวคือ จะมีกลไกของการก ากบัสั่งการจากความนึกคิด และความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายใน  
 Philip. Kotler (2009) อ้างถึงใน กัลยา กมลรัตน์ (2553) กล่าวถึงการค้นหาลักษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6 Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who? What? Why? Who? When? Where? 
และ How? เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบด้วย Occupants Objects Objectives 
Organizations Occasions Outlets และ Operations โดยสามารถอธิบาย รายละเอียดได ้ดงัน้ี  
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1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีสร้างข้ึนเพื่อ
ทราบประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) รู้ถึงตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยประเภทของบุคคล
ลกัษณะอาชีพจ านวนรายได ้ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างข้ึนเพื่อทราบถึง
ส่ิงท่ีตลาดซ้ือ (Objects) ซ่ึงก็คือผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากสินคา้ชนิดนั้น เช่น คุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของสินคา้ (Product Component) และรู้ถึงความแตกต่างท่ีอยูเ่หนือกวา่ของคู่แข่ง   
(Competitive Differentiation)  

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างข้ึนเพื่อทราบ
ถึงวตัถุประสงค์ (Objectives) ในการซ้ือหรือใช้บริการสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ทางดา้นร่างกาย และดา้นจิตวิทยาซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยาปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรมและปัจจยัเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามท่ีสร้างเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ี มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าหรือใช้บริการ
ประกอบดว้ยผูริ้เร่ิมผูมี้อิทธิพลผูต้ดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อและผูใ้ช ้ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างข้ึนเพื่อจะ
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) สินคา้หรือบริการนั้น ๆ เช่น ช่วงฤดูกาลของปี ช่วงวนัใด
ของเดือนช่วงเวลาหรือโอกาสพิเศษต่าง ๆ   

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างเพื่อทราบถึง
สถานท่ี (Outlets) ท่ีคิดว่าผูบ้ริโภคจะไป ซ่ึงนักการตลาดจะต้องศึกษาเพื่อจัดช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีเหมาะสมเช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ตลาดสด ร้านขายของช า เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างเพื่อทราบ 
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การรู้ถึง
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 
2552)  
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะ
ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการตั้งค  าถามและค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นักการ
ตลาดสามารถจดัภาพลกัษณ์ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
 ค  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
Who?, What? Why? Who? Where? How? เพื่ อหาค าตอบ  7 ประการห รือ  7Osประกอบด้วย 
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Occupants Objectives Organization Occasions Outlets และ Operations ซ่ึงสามารถอธิบายได้ดัง
ภาพดา้นล่างน้ี 
 
ตารางท่ี 1  ค  าถาม 7 ค าถาม (6 Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค    
พฤติกรรมผู้บริโภค 

(7 Os) 
 

ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  
(Who is in the target 
market?)  

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  
1. ดา้นประชากรศาสตร์  
2. ภูมิศาสตร์  
3. จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์  
4. พฤติกรรมศาสตร์  

กลยทุธ์การตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมกบัการตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?)  

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ์ ก็คือ  
1. คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์ (Product component)  
2. ความแตกต่างเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation)  

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ย  
1. ผลิตภณัฑห์ลกั  
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑป์ระกอบ 
ดว้ยการบรรจุ หีบห่อ ตราสินคา้ 
รูปแบบสินคา้บริการ คุณภาพ 
ลกัษณะ นวตักรรม ฯลฯ  
3. ผลิตภณัฑค์วบ  
4. ผลิตภณัฑค์าดหวงั  
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแข่งขนั
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน และ
ภาพพจน์ 

 
ท่ีมา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 
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ตารางท่ี  1 ค าถาม 7 ค าถาม (6 Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
(7 Os) 
(ต่อ) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) 
(ต่อ) 

กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
(ต่อ) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึง
ซ้ือ (Why does the 
consumer buy?)  

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและ
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ  
1. ปัจจยัภายนอกหรือปัจจยัดา้น
จิตวทิยา  
2.ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม  
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ  
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Promotion strategies)  
2. กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้นการ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าวส่งเสริมการขาย การใหข้่าว
และการประชาสัมพนัธ์  
3. กลยทุธ์ดา้นราคา  
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ 
(Who Participates in 
the buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organization) 
และมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย (1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้
อิทธิพล (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ
และ (5)ผูใ้ช ้ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือกลยทุธ์การ
โฆษณาและ (หรือ) การส่งเสริม
การตลาด โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล  

5. ผูบ้ริโภคซ้ือ
เม่ือใด  
(When does the 
consumer buy?)  

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วงฤดูกาลใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลา
ใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศบาล
วนัส าคญัต่างๆ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (promotion 
strategies) เช่นท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใด จึงสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ  
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ตารางท่ี  1  ค  าถาม 7 ค าถาม (6 Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
(7 Os) 
(ต่อ) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) 
(ต่อ) 

กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
(ต่อ) 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ี
ไหน  
(Where does the 
consumer buy?)  

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)ท่ี
ผูบ้ริโภคท าการซ้ือเช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์  
มาร์เก็ต ร้านขายของช า เป็นตน้  

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution channel strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์เป้าหมายใน
การพิจารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร  

7. ผูบ้ริโภคซ้ือ
อยา่งไร (How does 
the consumer buy?)  

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
(1) 1. การรับรู้ปัญหา  
(2) 2. การคน้หาขอ้มูล  
(3) 3. การประเมินผลทางเลือก  
(4) 4. การตดัสินใจซ้ือ  
(5) 5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (promotion 
strategies) ประกอบดว้ยการขาย
โดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริม
การขาย การใหข้่าวและการ
ประสาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง  

 
 แนวความคิดเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีเป็นการน าทฤษฎีมาประยุกต์ เพื่อ
ท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการท่ีจะตดัสินใจใชบ้ริการ เพื่อใชใ้นการ 
วางแผนเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของฟิลลิปส์ คอตเลอร์ (Philips Kotler) ซ่ึงจะท าให้ 
สามารถตอบค าถามท่ีได้ตั้งไว ้7 ข้อ อนัประกอบด้วย 1) ตอ้งการซ้ืออะไร 2) ท าไมจึงซ้ือ 3) ซ้ือ
เม่ือไร 4) ซ้ืออย่างไร 5) ซ้ือท่ีไหน 6) ใครเป็นคนซ้ือ ใครเป็นคนตดัสินใจซ้ือ และ 7) ซ้ือบ่อยแค่
ไหน จึงเป็นเหตุผลส าคญัท่ีวา่ ท าไมเราจึงตอ้งท าการศึกษาเพิ่มเติมถึงทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคต่อไป 
 ปัจจัยภายใน  
 ฉัตรยาพร เสมอใจ (2549) ปัจจยัภายในเป็นพฤติกรรมท่ีไม่สามารถมองเห็นไดช้ดัเจน
ดว้ยตา จ าเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองมือวดั และตรวจสอบไดแ้ก่ ความตอ้งการทั้งดา้นร่างกายและจิตใจ ซ่ึง
แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  (1) ความต้องการขั้นปฐมภูมิ หรือความต้องการชีวภาพ (Primary 
Needs or Physiological Needs) เป็นความต้องการเพื่อความอยู่รอด ได้แก่ อาหาร ท่ีอยู่อาศัย ยา
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รักษาโรค เป็นตน้ (2) ความตอ้งการขั้น ทุติยภูมิ หรือความตอ้งการทางสังคม (Secondary Needs or 
Social Needs) เป็นความตอ้งการท่ีสังคมตอ้งการให้เกิดข้ึนในตวัผูบ้ริโภค เช่น การกระตุน้ให้เกิด
ความรู้สึกกระหายน ้ ามากข้ึน  โดยให้ผูบ้ริโภคเห็นน ้ าเยน็ หรือเบียร์เยน็ ๆ มีหยดน ้ าเกาะรอบแกว้ 
เป็นตน้  
 ดงันั้น แรงจูงใจภายใน จะให้ความส าคญัต่อการรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ี
มนุษยไ์ดส้ัมผสัส่ิงใดส่ิงหน่ึงแลว้ ตีความ หมายถึงส่ิงท่ีไดส้ัมผสัเพื่อสร้างภาพในสมอง โดยทัว่ไป
แลว้ กิจการมกัสนใจ การรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัจินตภาพทางดา้นผลิตภณัฑ์ และตราสินคา้ว่า
สามารถ สร้างความเช่ือมั่นในการตัดสินใจเพียงใด ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของมนุษย์
ประกอบด้วย องค์ประกอบทางเทคนิคความพร้อมทางด้านสมอง ประสบการณ์ในอดีต สภาวะ
อารมณ์และปัจจยั ทางสังคมวฒันธรรม เป็นตน้ 
 ปัจจัยภายนอก  
 ฉตัรยาพร เสมอใจ (2549) ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ อิทธิพลทางเศรษฐกิจและอิทธิพลทาง
สังคมเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลหรือมีความเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ย  

1. ครอบครัว (Family) คือ บุคคลตั้ งแต่ 2 คนข้ึนไปอยู่ร่วมชายคาเดียวกัน ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็นครอบครัววงในและครอบครัววงนอก อิทธิพลของครอบครัวท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ  

2. กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มคนท่ีมีผูเ้อาเยีย่งอยา่งหรือนิยมชมชอบ ในเร่ืองรสนิยม 
การแต่งกาย การใช ้การกิน กลุ่มท่ีพบปะกนัเป็นประจ า หรือกลุ่มเพื่อน เป็นตน้  

3. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เม่ือสภาพเศรษฐกิจในระยะเฟ่ืองฟู ผูบ้ริโภคมี อ านาจซ้ือ
สูง ท าใหต้ดัสินใจซ้ือง่ายกวา่ช่วงท่ีเศรษฐกิจตกต ่า เพราะในช่วงท่ีเศรษฐกิจตกต ่า ผูบ้ริโภคมีอ านาจ
ซ้ือต ่า การตดัสินใจซ้ือยากทั้งท่ีทราบวา่สินคา้นั้นคุณภาพสูง  

4. การติดต่อธุรกิจ (Business Contacts) เป็นส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัส่วนประสม การตลาด ท่ีสร้างการ
ดึงดูดใจผูบ้ริโภคโดยผา่นการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขาย และวิธีอ่ืน ๆ ท่ี
ใชเ้พื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

5. วฒันธรรม (Culture) เป็นพื้นฐานในการก าหนดความต้องการและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคว่าถูกตอ้งหรือไม่ ตามความเช่ือถือบุคคล รูปแบบของการด าเนินชีวิต การแต่งกาย โดย
วฒันธรรมย่อย  (Subculture)  มีรากฐานจากกลุ่มเช้ือชาติไทย  ญ่ีปุ่น อเมริกัน ท าให้กิจกรรมความชอบและ
บริโภคแตกต่างกนั กลุ่มศาสนาแต่ละศาสนามีขอ้ห้ามต่างกนัซ่ึงจะส่งผลต่อการบริโภคผลิตภณัฑ ์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจยัหรือส่ิงกระตุ้นท่ีเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์และบริการอาจเกิดจากเหตุจูงใจดา้นเหตุผลหรือด้านจิตวิทยา ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจ
ปัจจยัดงักล่าวจะสามารถประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ (1) ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบธุรกิจสามารถควบคุมได้
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ได้แก่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทางการตลาด ตวัอย่างเช่น ก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ และ
กลุ่มเป้าหมาย หาแหล่งจ าหน่ายและให้บริการ เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูใ้ช้บริการ จดัรายการ 
ส่งเสริมการตลาด เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการตอ้งการซ้ือ (2) ปัจจยัท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอกของ
ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีจะไม่สามารถควบคุมได้แต่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ได้แก่ ปัจจยัทาง
วฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางจิตวทิยา เป็นตน้  

 การศึกษาดังกล่าวตามข้างต้นช้ีให้เห็นว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคนั้น ประกอบไปดว้ย ปัจจยัท่ีส าคญั 2 ประการ คือ ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายใน ซ่ึงปัจจยั
ภายในเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคล แรงจูงใจหรือการรับรู้ต่อการซ้ือสินคา้ต่าง ๆ 
และปัจจยัภายนอก คือ ลกัษณะอิทธิพลต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นอิทธิพลจากเศรษฐกิจ การเมือง สังคม-
วฒันธรรม หรือเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวเหล่าน้ี จะมีอิทธิพลต่อการเขา้ใช้
บริการ เช่น ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสมต่อการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการและปัจจยัท่ีผู ้
ใหบ้ริการจะตอ้งค านึงถึง คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา หรือดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีจะส่งถึงการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 

 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัด้านประชากรศาสตร์  

 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง วิชาท่ีศึกษาเก่ียวกบัประชากรทั้งน้ีเพราะค าวา่ 
“Demo” หมายถึง “People” ซ่ึงแปลวา่ “ประชาชน” หรือ “ประชากร” ส่วนค าวา่ “Graphy” หมายถึง 
“Writing Up” หรือ “Description” ซ่ึงแปลว่า “ลกัษณะ” ดงันั้นเม่ือเราแยกพิจารณาจากรากศพัท์ค  าว่า 
“Demography” น่าจะมีความหมายตามท่ีกล่าวข้างต้น  คือ วิชาท่ี เก่ียวกับประชากรนั่น เอง 
แนวความคิดด้านประชากรน้ีเป็นทฤษฎีท่ีใช้หลักการของความเป็นเหตุเป็นผลซ่ึงกล่าวได้คือ
พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยเ์กิดข้ึนตามแรงบงัคบัจากภายนอกมากระตุน้ซ่ึงเป็นความเช่ือท่ีวา่คนท่ีมี
คุณสมบติัทางประชากรท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย  
 แนวความคิดน้ีได้ตรงกับทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social Categories Theory) ของ Defleur 
and Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายว่าพฤติกรรมของบุคคลเก่ียวขอ้งกบัลักษณะต่างๆของบุคคลหรือ
ลกัษณะทางประชากรซ่ึงลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธิบายเป็นกลุ่มๆ ได้ คือ บุคคลท่ีมีพฤติกรรม
คลา้ยคลึงกนัมกัจะอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั ดงันั้น บุคคลท่ีอยูใ่นล าดบัชั้นทางสังคมเดียวกนัจะเลือกรับ 
และตอบสนองต่อเน้ือหาข่าวสารในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล 
(Individual Differences Theory) ซ่ึงทฤษฎีน้ีได้รับการพฒันาจากแนวความคิดเร่ืองส่ิงเร้าและการ
ตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมัยก่อนและได้น ามา
ประยุกต์ใช้อธิบายเก่ียวกับการส่ือสารผูรั้บสารท่ีมีคุณลกัษณะท่ีแตกต่างกนัจะมีความสนใจต่อ
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ข่าวสารท่ีแตกต่างคุณสมบติัเฉพาะของตนซ่ึงแตกต่างกนัในแต่ละคน คุณสมบติัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพล
ต่อผูรั้บสารในการท าการส่ือสารอยา่งไรก็ตามในการส่ือสารในสถานการณ์ต่าง ๆ กนันั้น จ  านวน
ของผูรั้บสารก็มีปริมาณแตกต่างกนัดว้ยการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมีจ านวนน้อยคนนั้นมกัไม่ค่อยมี
ปัญหา หรือมีปัญหาน้อยกว่าการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมีจ านวนมาก เน่ืองจากการวิเคราะห์คนท่ีมี
จ านวนน้อยเราสามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารทุกคนได้ แต่ในการวิเคราะห์คนจ านวนมาก เราไม่
สามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารแต่ละคนได ้เพราะมีผูรั้บสารจ านวนมากเกินไป นอกจากน้ีผูส่้งสารยงัไม่
รู้จกัผูรั้บสารแต่ละคนด้วย ดงันั้น วิธีการท่ีดีท่ีสุดในการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีประกอบไปดว้ยคน
จ านวนมากก็คือ  การจ าแนกผู ้รับสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลักษณะประชากร (Demographic 
Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสังคมและ เศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา สถานภาพ
สมรส เป็นตน้ ซ่ึงคุณสมบติัเหล่าน้ี ลว้นแลว้แต่มีผลต่อการ รับรู้ การตีความ และการเขา้ใจในการ
ส่ือสาร (ปาณิศรา สิริเอกศาสตร์, 2556)  
 ศิ ริวรรณ  เส รี รัตน์  แล ะคณ ะ  (2558) ด้ าน ลักษณ ะประช าก ร  (Demographic) 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้น
การแบ่งส่วนตลาด ดา้นลกัษณะประชากร เป็นลกัษณะส าคญัท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ตวัแปร
ดา้นลกัษณะประชากรท่ีส าคญั มีดงัต่อไปน้ี เพศ  อายุ สถานภาพครอบครัว รายได ้ระดบัการศึกษา 
และอาชีพ 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2554) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงอายุ เพศ วงจรชีวิต 
ครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการตลาดเพราะเก่ียวพนัธ์
กบัอุปสงค์ (Demand) ในตวัสินคา้ทั้งหลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึงการ
เกิด ข้ึนของตลาดใหม่  และตลาดอ่ืนก็จะหมดไป  ห รือลดความส าคัญลง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ท่ีส าคญัมีดงัน้ี อาย ุเพศ การศึกษา รายได ้และสถานภาพสมรส 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546) ประชากรศาสตร์ หรือปัจจยัส่วนบุคคล เป็นปัจจยัท่ีส าคญัใน
การศึกษาเก่ียวกบัมนุษยเ์พราะเป็นขอ้มูลท่ีมีความจ าเพาะและแตกต่าง ซ่ึงการศึกษาในเร่ืองน้ีจะช่วย
ให้เขา้ใจ เก่ียวกบัลกัษณะของแต่ละบุคคลท่ีมีความแตกต่างกนัออกไป เพื่อน ามาใชก้ าหนดกลยุทธ์
และนโยบายทางธุรกิจให้สอดคล้องกับลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ คนท่ีมีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนัดว้ย โดยวิเคราะห์จากปัจจยัดงัน้ี เพศ อาย ุ
การศึกษา สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ และโอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได ้
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538) ได้ให้ค  าจ  ากัดความว่า หมายถึง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา 
องคป์ระกอบ เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษะประชากรศาสตร์เป็น
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ส่ิงท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีจะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้ง
ท าให้ง่ายข้ึน การวดัมากกว่าตวัแรกทางดา้นอ่ืนๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีส าคญัประกอบดว้ย 
อาย ุเพศ รายได ้การศึกษา และอาชีพ 
 ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีส าคญั ประกอบดว้ย ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นสถานภาพ ดา้น
ระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ด้านเพศ    
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2554) เพศ จ านวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีท างานนอกบา้นเพิ่มมาก
ข้ึนเร่ือยๆ นักการตลาดเห็นว่าปัจจุบันสตรีเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ท่ีแล้วมาผูข้ายเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ 
นอกจากนั้นบทบาทของสตรีและบุรุษบางส่วนท่ีซ ้ ากนั 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546) เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการ
ติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ เพศหญิงมีแนวโนม้และความตอ้งการท่ีจะส่งเสริมและรับข่าวสารมากกวา่
เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านนั แต่มี
ความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ี
เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะ
วฒันธรรมและสังคมจะก าหนดบทบาทและกิจกรรมของสองเพศไวต่้างกนั 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538) เพศ สามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

โดยดูเพศของผูบ้ริโภคเป็นหลกัในการตอบสนองความตอ้งการซ่ึงเป็นตวัแรกในการแบ่งส่วน

ตลาดท่ีส าคญัเพราะ ปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศท่ี

แตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติ การรับรู้ และการตดัสินใจในเร่ืองของการซ้ือสินคา้บริโภคต่างกนั 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) เพศ (Sex) หมายถึง ตวัแปรทางท่ีเป็นส่วนในการแบ่งส่วน

ตลาดเช่นกนั ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาตวัแปรน้ีอยา่งรอบคอบ เพราะวา่ในยคุปัจจุบนันั้นตวั

แปรด้านเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภคไปจากเม่ือก่อน การเปล่ียนแปลง

ดงักล่าวอาจะมีสาเหตุจาก การท่ีผูห้ญิงออกไปท างานอกบา้นมากข้ึน 

 ด้านอายุ  
 อดุลย์ จาตุรงคกุล  (2554) อายุ  นักการตลาดต้องค านึงถึงความส าคัญของการ
เปล่ียนแปลงของประชากรในเร่ืองอายดุว้ย 
 องค์ประกอบด้านอายุ เป็นคุณลักษณะทางประชากรอีกลักษณะหน่ึงท่ี มีกา ร
เปล่ียนแปลงไปตามระยะเวลาของการมีชีวติอยูห่รือตามวยัของบุคคล เป็นลกัษณะประจ าตวับุคคล
ท่ีส าคญัมาก ในการศึกษาและวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ โดยอายุจะแสดงถึงวยัวุฒิของบุคคล 
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และเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงความสามารถในการท าความเขา้ใจในเน้ือหาและข่าวสารรวมถึงการรับรู้
ต่างๆ ไดม้ากน้อยต่างกนั การมีประสบการณ์ในชีวิตท่ีผา่นมาแตกต่างกนั หรืออีกประการหน่ึงคือ
อายุจะเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงความสนใจในประเด็นต่างๆ เช่น เร่ืองการเมืองมีความสนุกสนาน การ
เตรียมตวัสร้างอนาคต เป็นตน้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) อายุ หมายถึง อายุของกลุ่มผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์ต่อการ
บริโภคสินคา้หรือบริการท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั 
นกัการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากดา้นอายุ เพื่อเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีแตกต่างกนั
ของส่วนตลาดได้ ท าการค้นควา้หาความต้องการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่ง
ความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้นๆ 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546) อายุเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกัน ในเร่ืองของ
ความคิดและพฤติกรรม คนท่ีอายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในเง่ดี
มากกวา่คนท่ีมีอายุมาก ในขณะคนท่ีอายุมากจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยึดถือปฏิบติั ระมดัระวงั 
มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการ
ส่ือสารมวลชนก็ต่างกนั คนทีมีอายมุกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538) อาย ุกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัยอ่มจะมีความ
ตอ้งการในสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบ
สินคา้แฟชัน่ กลุ่มผูสู้งอายะจะสนใจสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพและความปลอดภยั นกัการตลาดจึงใช้
ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนั และไดค้น้หาความตอ้งการของ
ส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 
  ด้านระดับการศึกษา ด้านอาชีพ และด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546) การศึกษาเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและ

พฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็น

ผูมี้ความกวา้งขวาง และเขา้ใจไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล

เพียงพอ ในขณะคนท่ีมีการศึกษาต ่ ามักจะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศน์ ภาพยนตร์ หากผู ้มี

การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็จะใช้ทั้งส่ือประเภทส่ิงพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ แต่หากมี

เวลาจ ากดัผูท่ี้มีการศึกษาสูงมกัจะแสวงหาข่าวสารจากหนงัสือพิมพม์ากกวา่ส่ือประเภทอ่ืนๆ 

 องค์ประกอบดา้นการศึกษา หมายถึง ระดบัการศึกษาท่ีไดรั้บจากสถาบนัและท่ีไดรั้บ
จากประสบการณ์ของชีวิต การศึกษาบ่งบอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสารและอตัราการ
รู้หนงัสือ ระดบัการศึกษาจะท าใหค้นมีความรู้ ความคิด ตลอดจนความเขา้ใจในส่ิงต่างๆ กวา้งขวาง
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ลึกซ้ึงแตกต่างกนัออกไป ท าให้ผูพู้ดสามารถแยกความเหมาะสมของเน้ือหาและตวัอย่างท่ียกมา
กล่าวไว ้การศึกษานอกจากจะท าให้บุคคลมีศกัยภาพเพิ่มข้ึนแล้ว การศึกษายงัท าให้เกิดความ
แตกต่างทางทศันคติ ค่านิยม และคุณธรรมความคิดอีกเช่นกนั นอกจากน้ี (ปรมะ สตะเวทิน , 2546) 
ยงัได้กล่าวว่าการศึกษา เป็นลักษณะส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อผูรั้บสาร ดงันั้นคนท่ี
ไดรั้บการศึกษาในระดบัท่ีต่างกนั ยุคสมยัท่ีต่างกนั ระบบการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จึงมีความรู้สึกนึก
คิด อุดมการณ์ และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไปอีกดว้ย 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2554) การศึกษามีอิทธิพลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก การรู้วา่อะไรเกิด
ข้ึนกบัการศึกษา รายไดเ้ป็นส่ิงท่ีส าคญั เพราะแบบแผนการใช้จ่ายข้ึนอยู่กบัรายไดท่ี้คนมี ชริฟท์
แมน (Schiffiman , 1994) ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง ผูซ้ื้อสินคา้และบริการเพื่อการใช้ส่วนตวั 
ครอบครัว และเป็นของก านลัส าหรับเพื่อน เป็นการซ้ือของบุคคลเพื่อการบริโภคขั้นสุดทา้ยซ่ึงอาจ
เรียกไดว้า่ เป็นผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (End Users)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) รายได ้การศึกษาและอาชีพ หมายถึง ตวัแปรท่ีส าคญัต่อการ
ก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาดจะสนใจกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง แต่อยา่งไรก็
ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต้  ่าเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัของการแบ่งส่วนการตลาดโดยยึด
เกณฑ์รายไดเ้พียงอยา่งเดียวก็คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีวดัความสามารถของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ 
หรือไม่มีความสามาถในการซ้ือสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีจริงแลว้อาจใช้เกณฑ ์
รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม การศึกษา อาชีพ ฯลฯ เป็นตวัก าหนดเป้าหมายไดเ้ช่นกนั แมร้ายได้
เป็นตัวแปรท่ีนิยมใช้ แต่นักการตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพื่อให้สามารถก าหนดตลาดเป้าหมายให้ชดัเจนมากยิ่งข้ึน จากแนวคิด
เก่ียวกบัลกัษณะตวัแปรของลกัษณะประชากรศาสตร์  
 ชลฐั กล่อมประเสริฐ (2559) รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ เป็นตวัแปรท่ีส าคญัใน
การก าหนดส่วนของตลาด มีแนวโน้มความสัมพนัธ์ใกล้ชิดกนั ในเชิงเหตุและผลส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูง บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่าโอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงท าให้มีรายได้
ต ่า ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินค้าท่ีแท้จริงอาจเป็นเกณฑ์ รูปแบบการด ารงชีวิต ระดับ
การศึกษา ค่านิยม อาชีพ ฯลฯ นักการตลาดจะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรทางด้านลกัษณะ
ประชากรดา้นอ่ืนๆ เพื่อใหก้ารก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน  
 อุดมพร ทมัทิมกลาง (2557) สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได ้
และสถานภาพทางสังคมของบุคคล มีอิทธิพลอยา่งส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร 
เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั 
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 ด้านสถานภาพการสมรส 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2554) สถานภาพการสมรส องคก์ารสหประชาชาติแบ่งประเภทของ
สถานภาพสมรส ดงัน้ี 1)โสด 2)สมรส 3)หมา้ย 4)หยา่ร้าง 5)สมรสแต่แยกกนัอยู ่โดยไม่ถูกตอ้งตาม
กฎหมาย ความแตกต่างในสถานภาพสมรสมีความส าคญัทางประชากรศาสตร์เป็นอย่างมาก 
สัดส่วนของประชากรในแต่ละสถานภาพสมรสมีผลต่ออตัราการเจริญพนัธ์ุ และอตัราการตายใน
ประเทศ กล่าวคือ สัดส่วนของสตรีท่ีสมรสสูงย่อมจะมีอตัราการเกิดสูง นอกจากน้ียงัพบว่า ชาย
และหญิงท่ีสมรสมีอตัราการตายต ่ากวา่คนโสด หมา้ย และหยา่ร้างในกลุ่มอายเุดียวกนั 
 ชลฐั กล่อมประเสริฐ (2559) สถานภาพครอบครัว ลกัษณะส าคญั 3 ประการ คือ การเขา้
สู่ชีวิตสมรส การแตกแยกของชีวิตสมรส และการสมรสใหม่ สถานภาพสมรสเป็นคุณลกัษณะทาง
ประชากรท่ีส าคญัท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย ประเด็นส าคญัท่ีสุด ในการศึกษา
เก่ียวกบัองค์ประกอบสถานภาพสมรส ของประชากรคือ ประเภทของสถานภาพสมรส องค์การ
สหประชาชาติไดร้วบรวมและแบ่งแยกประเภทของสถานภาพสมรส ดงัน้ี 

1. โสด 
2. สมรส 
3. หมา้ย และไม่สมรสใหม่ 
4. หยา่ร้าง และไม่สมรสใหม่ 
5. สมรสแต่แยกกนัอยู ่โดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

 สถานภาพสมรส มีส่วนส าคัญต่อการตัดสินใจของบุคคล คนโสดจะมีอิสระทาง
ความคิดมากกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ การตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ จะใชเ้วลานอ้ยกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ 
เน่ืองจากไม่มีภาระผกูพนั หรือคนท่ีตอ้งอยูใ่นความรับผดิชอบมากเท่ากบัคนท่ีแต่งงานแลว้ 

 ดังน้ันผู้วิจัยให้ความหมายของแนวความคิดด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัท่ีคาด
ว่าจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ เช่น อายุ, ระดบัการศึกษา, สถานภาพ, อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นตน้เน่ืองจากปัจจยัท่ีแตกต่างกนั ถือเป็นพื้นฐานในการก าหนดให้การ
ตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 
 
ส่ิงทีค่วรรู้เกีย่วกบัการซ้ือบ้านเดี่ยว 
 อ  านาจหรือความสามารถในการซ้ือบา้น จะข้ึนอยูก่บัรายไดข้องผูซ้ื้อ อยา่งไรก็ตามมิได้
หมายความว่าผูซ้ื้อจะตอ้งซ้ือเป็นเงินสดตามราคาท่ีเสนอขาย แต่หมายถึงการท่ีผูซ้ื้อมีเงินออมหรือ
เงินเก็บสะสมจ านวนหน่ึงหรือประมาณร้อยละ 20-30 ของราคาซ้ือขาย และสามารถกูย้ืมเงินจาก
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สถาบนัการเงินประมาณร้อยละ 70-80 ซ่ึงนอกจากน้ีผูกู้จ้ะตอ้งมีรายไดต่้อเดือนเพียงพอส าหรับการ
ผอ่นช าระหน้ีเงินกู ้ในแต่ละเดือนตลอดระยะเวลาการกูเ้หตุผลท่ีประชาชนตอ้งการซ้ือบา้น 

1. ความตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวดว้ยความจ าเป็นเป็นหลกั เป็นการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัเพื่อเป็นท่ี
อยูอ่าศยัของตนเอง และเพื่ออยูข่องครอบครัว มกัเป็นการซ้ือบา้นหลงัแรกบางครอบครัวประกอบ
อาชีพการงานเพื่อหารายไดเ้พราะตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

2. ความตอ้งการซ้ือบา้นดว้ยเหตุจูงใจพิเศษการซ้ือในคร้ังน้ี มกัเป็นการซ้ือเพิ่มเติมจาก
บา้นหลงัแรกเพื่ออยู่อาศยัและพกัผ่อนหย่อนใจชัว่คราวหรือ เพื่อรองรับแขก หรือซ้ือเพื่อการเก็ง
ก าไร ไดแ้ก่ การซ้ือเพื่อให้เช่า หรือเพื่อเก็งก าไรในอนาคต ข้ึนอยู่กบัปัจจยัอ่ืน เช่น แนวโน้มราคา
ภาวะอตัราเงินกู ้

3. ความตอ้งการเพื่อเล่ือนชั้นท่ีอยูอ่าศยัเป็นการซ้ือ เพื่อยกฐานะของตนเองหรือเล่ือนขั้น
ตนเองเพื่อการซ้ือบา้นท่ีมีคุณภาพสูงข้ึน (จกัรพนัธ์ ศิริจนัทรพงค,์ 2550)  

 
ความรู้เกีย่วกบัแนวคิดเร่ืองบ้านเดี่ยว 

1. แนวคิดเก่ียวกบัผลิตบา้นเด่ียวแนวคิดเก่ียวกบัการผลิตบา้นเด่ียวยึดหลกัว่าผูบ้ริโภค
พึงพอใจในดา้นการก่อสร้างบา้นเพื่อเป็นการลดความเส่ียง ควรสร้างบา้นตามค าสั่งจองของลูกคา้
เท่านั้น เพื่อเป็นการควบคุมความเส่ียง หรือหากสร้างเพื่อขายก็มีไม่มากนกั ส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงอีกดา้น
คือคุณภาพ ความตอ้งการและรสนิยมของผูซ้ื้อ ท าเลท่ีตั้ง ขนาดควรใหญ่เล็กเพียงใด ควรปลูกใน
เน้ือท่ีเท่าใดจ านวนชั้น และพื้นท่ีของตัวบ้านเท่าใดควรมีห้องนอนก่ีห้อง ห้องน ้ าก่ีห้อง ไม่ใช่
เพียงแต่มุ่งผลิตบา้นตามความพึงพอใจของผูป้ระกอบการเท่านั้น เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะพึงพอใจกบั
ประโยชน์ใช้สอยภายในบ้าน และรูปแบบท่ีดีท่ีสุด ดงันั้นจึงต้องใช้ความพยายามในการพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึนตลอดเวลา 

2. แนวคิดเก่ียวกบัการขายบา้นเด่ียวแนวคิดเก่ียวกบัการขาย การขายเป็นเพียงส่วนหน่ึง
ของการตลาดเท่านั้นโดยจะเป็นการมุ่งความส าคญัไปท่ีหลกัการขายของสินคา้ท่ีมีอยู่แล้วใช้การ
โฆษณา และการส่งเสริมการขายแบบต่างๆ เพื่อขายสินคา้นั้นให้ได้เร็วท่ีสุด และเกิดก าไรสูงสุด 
การขายดีหรือไม่ดี ไม่ได้ข้ึนอยู่กับฝ่ายขายเพียงเท่านั้ น แต่ข้ึนอยู่กับกระบวนการตลาดทั้ ง
กระบวนการควรค านึงถึงเสมอวา่ผูซ้ื้อโดยทัว่ไปจะซ้ือไดก้็ต่อเม่ือถูกกระตุน้ดว้ยความพยายามทาง
การตลาดและการส่งเสริมการตลาดอยา่งเพียงพอจากแนวความคิดเก่ียวกบัตลาดบา้นเด่ียวซ่ึงเช่ือกนั
วา่กุญแจส าคญัท่ีน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายขององคก์รไดน้ั้น ประกอบดว้ยการสร้างความพึงพอใจ
ใหลู้กคา้และสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด (จกัรพนัธ์ ศิริจทัรพงค์, 2550) 
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ผลงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 
 พงศ์ภคัธนา วงศ์ไชยลึก (2555) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นพฤติกรรม 
และความพึงพอใจในการซ้ือบา้นจากโครงการจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่กลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ย
ผูท่ี้ซ้ือบา้นในโครงการท่ีบริหารงานโดยผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินจ านวน 200 ราย และผูท่ี้ซ้ือบา้นใน
โครงการท่ีบริหารงานโดยผูป้ระกอบการจากส่วนกลางจ านวน 100 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ลิเคิร์ทสเกล และสถิติค่า t-test  
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ี ซ้ือบ้านในโครงการจัดสรรท่ีบริหารงานโดย
ผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินส่วนใหญ่เป็นหญิงท่ีสมรสแลว้ อายุเฉล่ีย 42 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อ
ครัวเรือนเดือนละ 58,450 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นจากโครงการจดัสรรมากท่ีสุด
คือดา้นราคา รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท าการซ้ือบา้นในท าเลบริเวณถนน
วงแหวนรอบกลางถึงรอบนอกและถนนเชียงใหม่-แม่โจ ้อาศยัอยู่ในลกัษณะเป็นครอบครัว โดย
เลือกซ้ือเป็นบา้นสองชั้นขนาดท่ีดินเฉล่ีย 75 ตารางวา ราคาบา้นโดยเฉล่ีย 2.52 ลา้นบาท โดยท าการ
กูเ้งินจากธนาคารพาณิชยท่ี์ตนเองเป็นผูติ้ดต่อ ระยะเวลากูเ้ฉล่ีย 22 ปี เงินผอ่นเฉล่ียเดือนละ 14,795 
บาท กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจในการซ้ือบา้นจากโครงการมากท่ีสุดคือดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา
คือดา้นราคา  
 ภัทรดนัย ดุงสูงเนิน (2555) เร่ืองความต้องการท่ีอยู่อาศัยประเภทบ้านจัดสรรของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีศึกษาคือ 
ประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งถูกก าหนดโดยใชสู้ตรของ
ทาโร่ ยามาเน่ ได้ขนาดของกลุ่ม ตัวอย่างเท่า กับ 400 ค น ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล 
คดัเลือกตวัอยา่งแบบตามสะดวก (convenience sampling) สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่สถิติเชิงพรรณนา (ไดแ้ก่
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน) และสถิติเชิงอนุมาน (Student’s t-test 
และ F-test) 
 ผลวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัไม่สามารถก าหนดไดใ้นขณะน้ีวา่จะซ้ือ
บา้นเม่ือไหร่นั้น อาจจะเน่ืองมาจากยงัมีรายไดท่ี้ยงัไม่มาก และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ความ
ตอ้งการเร่ืองบา้นจึงยงัไม่มีความตอ้งการมากนัก และอาจจะ เป็นช่วงเร่ิมตน้ในการท างานจึงตอ้ง
เก็บสะสม เงินก่อน เน่ืองจากการซ้ือบา้นเป็นภาระระยะยาว ซ่ึงสอดคล้องกบัการศึกษาของ จรูญ 
พฒันตรีกูณฐ์ (2551 : 39) ท่ีพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระยะเวลาต้องการท่ีอยู่อาศัยในอนาคต
มากกวา่สามปี เหตุผลท่ียงัไม่ตอ้งการซ้ือบา้นในขณะน้ีผูต้อบแบบสอบ ถามให้เหตุผลวา่ เพราะยงั
ไม่ตอ้งการมีภาระระยะยาว และเม่ือพิจารณาดา้นราคาบา้นท่ี ตอ้งการจะซ้ือ อยูใ่นช่วงราคาระหวา่ง 
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500,000–1,000,000 บาทนั้น เน่ืองจากเป็นราคาท่ีไม่สูงจนเกินไป อีกทั้งผูต้อบ แบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีซ่ึงส่วนใหญ่จะมีรายไดท่ี้เร่ิมมัน่คงสามารถท่ีจะช าระค่าบา้นใน
ระดบัน้ีได ้นอกจากน้ีการศึกษายงัพบผูบ้ริโภคตอ้งการบา้นจดัสรรท่ีมีท าเลท่ีตั้งอยู่ยา่นชานเมืองมี
สภาพแวดลอ้มท่ีดีนั้น อาจจะเน่ืองมาจากปัจจุบนัจงัหวดันครราชสีมามีการขยายตวัทางธุรกิจอยา่ง
ต่อเน่ือง ท าให้ในเขตเมืองดา้นในค่อนขา้งมีสภาพท่ีแออดั และโครงการบา้นจดัสรรหลายแห่งก็มี
การสร้างออกไปบริเวณชานเมือง ส่วนระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือท่ี
อยู่อาศยันั้น ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าปัจจยัด้านสถานท่ีเร่ืองความปลอดภยัเป็นปัจจยัท่ี ส าคญั
สูงสุดนั้น 

 ดวงทิพย ์ มาส าราญ (2551) ท่ีศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์
ในการเลือกซ้ือบา้น ปัจจยัดา้นสถานท่ีมีความส าคญัสูงสุด โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาเร่ืองท าเลท่ีตั้งท่ี
มีความปลอดภยัเป็นอนัดบัแรก ความตอ้งการเร่ืองความปลอดภยัน้ีเป็นไปตามทฤษฎีของมาสโลว ์
เร่ืองล าดบัขั้นความตอ้งการเม่ือมนุษยเ์ราไดรั้บการตอบ สนองในล าดบัขั้นพื้นฐานในการด ารงชีวิต 
คือปัจจยั 4 แลว้ ล าดบัขั้น ต่อมาก็คือความมัน่คงปลอดภยัในชีวติ 
 บุญชยั สกุลโชติกโร และ สุชนนี เมธิโยธิน (2554) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในอ าเภอบา้นบึง จงัหวดัชลบุรี: กรณีศึกษา บริษทัแกรนด์
เซ็นทรัลปาร์ค จ ากดัพบวา่ปัจจยัดา้นนโยบายบา้นหลงัแรกของรัฐบาล จูงใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
รองมาคือประเด็นมีส่วนลดท่ีน่าสนใจ เช่น การแถมเฟอร์นิเจอร์ หรือ เคร่ืองปรับอากาศ ประเด็น
การมีการโฆษณาผา่นส่ือป้ายโฆษณา/แผน่พบั/ใบปลิว ประเด็นการมีการ โฆษณาทางหนงัสือพิมพ์
ทอ้งถ่ิน/วิทยุชุมชน ประเด็นการให้ค่าธรรมเนียมการโอนฟรี ประเด็น พนกังานขายให้การตอ้นรับ
และบริการท่ีดี และประเด็นการรับประกนัโครงสร้างบ้าน ระบบไฟฟ้า ประปาในระยะเวลาท่ี
เหมาะสมลว้นแลว้แต่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร 

 กมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกซ้ือบา้นใน
เขตเทศบาล จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่หากพิจารณาปัจจยัดา้นการ ส่งเสริมการตลาดมีความส าคญักบั
การเลือกซ้ือบา้น คือ ของแถมเฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใช้ภายในบา้น เช่น ชุดห้องนอน, ชุดห้องครัว, 
เฟอร์นิเจอร์บิวท์อิน ฯลฯ รองมาคือการแถมเคร่ืองใช้ไฟฟ้า เช่น เคร่ืองปรับอากาศ, เคร่ืองปลั้มน ้ า
ไฟฟ้า, เคร่ืองท าน ้าอุ่น และการมีส่วนลดการขาย ตามล าดบั  

 ภฐัฬเดช มาเจริญ (2555) ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ เลือกซ้ือบา้นจดัสรร
ของผูบ้ริโภคในจงัวดัขอนแก่น พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้น
จดัสรร ซ่ึงได้แก่ การมีส่วนลด การแจก แถม มีโปรโมชั่นพิเศษท่ีน่าสนใจให้ลูกค้า การมีบ้าน
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ตวัอย่างหรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกค้าพิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบ้าน มีการรับประกัน 
ผลงานและรับประกนับา้นให้ลูกคา้ การมีพนกังานขายให้การตอ้นรับ และให้บริการดว้ยความยินดี 
มี อธัยาศยัไมตรีท่ีดีต่อลูกคา้ การมีวศิวกร สถาปนิก หรือมณัฑนากรคอยใหค้ าแนะน าความรู้เทคนิค
ท่ีดีแก่ลูกคา้ รวมถึงการใหบ้ริการก่อนและหลงัการขายท่ีดี 

 กนกวรรณ ศรีจนัทร์หล้า (2556) ได้ท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความต้องการซ้ือ
อสังหาริมทรัพยข์องคนกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทั แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) ผลการวิจยั 
พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ อนัไดแ้ก่ตราสินคา้และภาพลกัษณ์ เช่น ความมัน่คง กา้วหน้าในธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยค์วามเช่ียวชาญในด้านอสังหาริมทรัพย ์การมีจริยธรรมและความรับผิดชอบต่อ
สังคม ภาพลกัษณ์ท่ีสะทอ้นถึงความน่าเช่ือถือ รวมถึงการมีส่ิงอ านวยความสะดวก ภายในโครงการ 
(ส่วนกลาง) การเลือกใช้วสัดุท่ีใช้ในการก่อสร้าง การออกแบบตกแต่งภายในและภายนอกขนาด
พื้นท่ีใช้สอยท่ีเหมาะสมส่งผลต่อความต้องการซ้ืออสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แสนสิริ จ  ากัด 
(มหาชน) 

 ภคภพ คงคาเจริญ (2556) ท่ีไดท้  าการศึกษาผลกระทบจากทศันคติถึงความตั้งใจในการ

ซ้ืออาคารชุดเขียว (Green Condominium) ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ท่ีมีอายุ

อยู่ในช่วง 18-33 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมี แนวโน้มสูงท่ีจะให้ความสนใจกับท่ีอยู่อาศัยท่ีใส่ใจใน

ส่ิงแวดลอ้ม โดยผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคในกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายมีทศันคติในการเลือก

ซ้ือนั้นมีผลทางตรงกบัต่อความตั้งใจในการเลือกซ้ือ อาคารชุดเขียว โดยกลุ่มผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่

วายมีการหาขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม ความกงัวล ในส่ิงแวดลอ้ม ความใส่ใจดา้นสุขภาพ 

และการคลอ้ยตามคนรอบขา้งมากกวา่ช่วงวยัอ่ืนซ่ึงขดัแยง้กบั ผลการวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจของผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัแบบบา้นเด่ียวใน เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 

 วณีา ถิระโสภณ (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ30–39 

ปีมีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีมีอาชีพขา้ราชการ และมีรายได้ส่วนบุคคลโดยเฉล่ียต่อเดือน 

20,001–30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

จดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและ ปริมณฑล มีจ านวน5 ปัจจยั โดยเรียงตามล าดบัความส าคญัจาก

มากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการบริการ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นคุณภาพ และ

ปัจจยัดา้นความปลอดภยั ตามล าดบัโดยตวัแบบดงักล่าวขา้งตน้สามารถอธิบายปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผล

ต่อ การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได ้66.183% 
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 สมชาย วนัดี (2558) พฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร
โครงการขนาดเล็ก ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือบา้นเพื่ออยูอ่าศยั
เอง เพราะผูซ้ื้อตอ้งการมีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเอง ซ่ึงเป็นความจ าเป็นขั้นพื้นฐาน และเป็นความ
มัน่คงของครอบครัว ตนเอง ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่เป็นบุคคลในครอบครัว 
เพราะการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัตอ้งมีการตดัสินใจร่วมกนัของบุคคลในครอบครัวผูซ้ื้อไม่สมควร
ตดัสินใจเพียงล าพัง ต้องช่วยกันออกความคิดเห็น และตดัสินใจเลือก เพราะบ้านท่ีซ้ือจะต้อง
ตอบสนองความตอ้งการของทุกคนในครอบครัวไดต้ามสมควร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีความจ าเป็น
ขั้นพื้นฐานของมาสโลว ์บา้นท่ีซ้ืออยูใ่นเขตชานเมืองเป็นส่วนใหญ่เพราะราคาจะถูกบรรยากาศดี 
และ เดินทางสะดวกสบายเน่ืองจากมียานพาหนะเป็นของตนเองราคาในการเลือกซ้ือส่วนใหญ่ต ่า
กวา่ 1,500,000 บาท เพราะผูซ้ื้อส่วนใหญ่รายไดต้ ่ากวา่ 30,000 บาทต่อเดือนส่งผลต่อความสามารถ
ในการผ่อนช าระ ผูซ้ื้อเลือกซ้ือบา้นทาวน์เฮาส์ชั้นเดียวในเขตชานเมือง ท่ีมีราคาถูกเหมาะสมกบั
วงเงินการขอสินเช่ือบา้นในระดบัราคาท่ีต ่าคุณภาพของบา้นจึงตอ้ง เหมาะสมกบัราคา ผูซ้ื้อตอ้งการ
การบริการหลงัการขาย คือการรับประกนัตวับา้นซ่ึงอาจมีปัญหาตามมาหลงัการขาย 
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บทที ่3  

วธีิด าเนินการวจัิย 
 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรรในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี  เป็นงานศึกษาวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท่ีใชแ้บบสอบถามแบบ
ปลายปิด (Close-ended Questionnaire) เป็น เคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล ผูว้ิจยัได้ก าหนด
วธีิการด า เนินงานและ ขั้นตอนดงัน้ี 
 
ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 

 ประชากรท่ีศึกษาในการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียว
คร้ังน้ี คือ ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุตั้งแต่ 25 ปีข้ึนไป และเป็นผูท่ี้มีภูมิล าเนาหรือ
พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัราชบุรี มีจ  านวนประชากรทั้งหมด 839,526 คน (ส านกังานพฒันาสังคมและ
ความมัน่คงของมนุษย,์ 2559)  

 กลุ่มตัวอย่าง (Yamane, 1973) 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุ

ตั้งแต่ 25 ปีข้ึนไป และเป็นผูท่ี้มีภูมิล าเนาหรือพกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัราชบุรี โดยการค านวณตวัอยา่ง

ท่ีใช้ในการวิจยั ใช้สูตร Taro Yamane (Yamanae, Taro,  1973, อา้งถึงใน ศิริพงษ์ พฤทธิพนัธ์, 2553: 

203) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ค่าความคาดเคล่ือนหรือผิดพลาดท่ียอมรับไดไ้ม่เกินร้อยละ5 ท่ี

ระดบันยัส าคญั 0.05 ใครไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจากสูตรดงัน้ี 

 

𝑛 =  
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
 

  
 โดย  n = จ านวนของขนาดตวัอยา่ง 
 N = จ านวนประชากรทั้งหมดของประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
 e = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(e = 5% หรือ 0.05) 
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 เม่ือแทนค่าในสูตร จะได ้
 

𝑛 =  
856,986

1 + 856,986(0.052)
 

 
           n   =  400.00 

ดงันั้น จากการค านวณด้วยสูตรดังกล่าวแล้วจะพบว่าจะต้องส ารวจตวัอย่างในการวิจยั
เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง โดยช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งคือระหวา่งเดือนพฤษภาคม ถึง
เดือนมิถุนายน 2559 โดยใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก(Convenience Sampling)  
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย  

 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ ดงัน้ี  
1. ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขต

ของการวจิยัและสร้างเคร่ืองมือวจิยั ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
2. น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม  
3. น าแบบสอบถามท่ีร่างได ้ทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) จาก

อาจารยท่ี์ปรึกษาและขอค าแนะน าในการแกไ้ขปรับปรุง  
4. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบ (Trial) กบักลุ่มตวัอยา่ง 

จ านวน 30 คน  
5. น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้ทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability)  
6. ปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง แล้วน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อแก้ไขปรับปรุง

เพิ่มเติมใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ  
7. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึน โดยมีขั้นตอน ดังน้ี
เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม(Questionnaire) โดยเป็น
แบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-ended Questionnaire) และแบบสอบถามปลายเปิด (Open 
Questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น  4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของลูกค้า ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา 
สถานภาพการสมรส และรายได ้จ านวน 6 ขอ้ 
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 ส่วนท่ี  2  แบบสอบถามพฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของลูกคา้ 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามการให้ความส าคญักับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้าน
ประกอบดว้ย 4 ดา้น คือดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 ส่วนท่ี  4  ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ เป็นค าถามปลายเปิด 
      ลกัษณะของแบบสอบถามการให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเด่ียว
ของลูกคา้เป็นแบบสอบถามแบบ Rating Scale 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด  ใหค้ะแนนเท่ากบั  5  คะแนน 
 ใหค้วามส าคญัมาก   ใหค้ะแนนเท่ากบั  4  คะแนน 
 ใหค้วามส าคญัปานกลาง  ใหค้ะแนนเท่ากบั  3 คะแนน 
 ใหค้วามส าคญันอ้ย   ใหค้ะแนนเท่ากบั  2 คะแนน 
 ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด  ใหค้ะแนนเท่ากบั  1  คะแนน  
       ส าหรับเกณฑ์การแปลค่าเฉล่ียปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของลูกคา้ผูศึ้กษา
ใช้เกณฑ์การแบ่งช่วงชั้ น ออกเป็น 5 ระดับ โดยการหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (รัตนา               
ศิริพานิชม, 2548) ดงัน้ี 
 1.00-1.80   หมายถึง   มีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด 
 1.81-2.60   หมายถึง   มีอิทธิพลนอ้ย 
 2.61-3.40   หมายถึง   มีอิทธิพลปานกลาง 
 3.41-4.20   หมายถึง   มีอิทธิพลมาก 
 4.21-5.00   หมายถึง   มีอิทธิพลมากท่ีสุด                              

       
การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ 
 การศึกษาคร้ังน้ีไดด้ าเนินงานในการออกแบบสอบถามและการทดสอบความเท่ียงตรง
ของเน้ือหา (Content Validity) และค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี  
 การทดสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือ (Content Validity) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีได้
จากการทบทวนเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาประเมิน  

 การทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ (Reliability) ผู ้วิจ ัยได้น าแบบสอบถาม
ปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญไปทดสอบ (Trial) จ  านวน 30 ชุด กบัผูท่ี้เป็นลูกคา้ของ
โครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัราชบุรีท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน   30 คน แลว้น ามาหาค่าความ
เช่ือมัน่ (reliability) เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีสมบูรณ์ โดยวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ดว้ย
วิธีการของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยมีเกณฑ์ตัดสินว่า ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิ
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สหสัมพนัธ์มีค่าใกลเ้คียง 1.00 (ประมาณ 0.70  ข้ึนไป) จะไม่แกไ้ขขอ้ค าถาม แต่ถา้มีค่าต ่ากวา่ 0.70 
ก็จะแกไ้ขปรับปรุงขอ้ค าถาม  โดยในการวดัความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามนั้น ค่า α เท่ากบั 0.811 
จึงจะสรุปไดว้า่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือสูง         
 
ขั้นตอนการด าเนินงานวจัิย 
       การศึกษาคร้ังน้ีขั้น ตอนการด าเนินการวจิยัดงัน้ี 

1. ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัตวัแปรท่ีศึกษา 
2. วเิคราะห์วตัถุประสงคแ์นวคิด และสมมติฐาน 
3. นิยามตวัแปร เพื่อสร้างแบบสอบถาม 
4. สร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตวัแปร 
5. น าแบบสอบถามปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา 
6. น าแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
7. ไดแ้บบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ 
8. ด าเนินการจดัเก็บขอ้มูล 
9. วเิคราะห์ขอ้มูล และสรุปการศึกษา 
10. จดัท ารายงานการวจิยัและน าเสนอผลการศึกษา 
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ขั้นตอนการด าเนินงานวจิยัสามารถเขียนเป็นแผนผงัการด าเนินงานไดด้งัรูปท่ี 3.1 
                                                                                                                 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 4 แผนผงัการด าเนินงานวจิยั 

ศึกษาทฤษฎี งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ตั้งสมมติฐาน 

ทดสอบสมมติฐาน 

สร้างนิยามตวัแปร และออกแบบสอบถาม 

ปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา 

ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ 

แบบสอบถาม 

ไดแ้บบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ 

ทดสอบแบบสอบถาม 

เก็บขอ้มูลจริง 

สรุปผลวิจยั 

วิเคราะห์ขอ้มูล 

จดัท ารายงานเสนอ 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
       ผูว้ิจยัได้ติดต่อกลุ่มตวัอย่าง เพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยช้ีแจง
วตัถุประสงคข์องการวิจยัพร้อมทั้งส่งโครงร่างการวิจยัใหพ้ิจารณาจากนั้นจึงลงสนามเพื่อเก็บขอ้มูล
ลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือบา้นตามโครง การบา้นจดัสรรต่างๆ ตามกล่าวมาแลว้ 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
       หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดเ้รียบร้อยแลว้ผูว้จิยัไดแ้บบสอบถามทั้งหมด
มาด าเนินการดงัน้ี 

1. ตรวจสอบขอ้มูลผูว้ิจยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

2. น าแบบสอบถามท่ี ถูกต้องเรียบร้อยแล้วลงรหัส เพื่ อประมวลผลข้อมูลด้วย
คอมพิวเตอร์โปรแกรม SPSS ในการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการศึกษาคร้ังน้ีมีประกอบดว้ยขั้นตอนท่ี
ส าคญัดงัต่อไปน้ี 

2.1 ตรวจสอบความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และลงรหัส ตรวจสอบรหัส เพื่อ
จ าแนกประเภทขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม 

2.2 วิเคราะห์ข้อมูล โดยวิธีการทางสถิติท่ีใช้ส าหรับงานวิจยัน้ีสามารถแบ่งได้ 2 
ประเภทได้แก่ส่วนบุคคลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย X (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน SD. (Standard Deviation) 

2.3 แปลความหมาย ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากคอมพิวเตอร์ 
2.4 เรียบเรียง เขียนรายงาน และสรุปผลการศึกษา 
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บทที ่4  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบ้านจัดสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จังหวดัราชบุรี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี กลุ่มตวัอยา่งของการวจิยั จ  านวน 400 
คน มาวเิคราะห์ในการวจิยัคร้ังน้ี โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 สัญลกัษณ์และตัวอกัษรทีใ่ช้ในการวจัิยคร้ังนี้  
 การวิเคราะห์และการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อให้เกิดความเขา้ใจ

ในการแปลผลและความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูลตรงกนั ผูว้ิจยัได้ใช้สัญลกัษณ์และค าย่อ
ดงัต่อไปน้ี  

x หมายถึง  ค่าเฉล่ีย (mean)  
 N  หมายถึง  ขนาดประชากร  
 n  หมายถึง  กลุ่มตวัอยา่ง  
 S.D.  หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 SS  หมายถึง  ผลรวมของผลต่างก าลงัสอง (standard deviation)  
 MS  หมายถึง  ค่าเฉล่ียผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (mean square)  
 df  หมายถึง  ชั้นความเป็นอิสระ (degree of freedom)  
 t  หมายถึง  ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณา t-Distribution  
 F  หมายถึง  ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณา F-Distribution  
 Sig  หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิติ  
 *  หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลและน าเสนอขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิจยัในรูปแบบ

ของตารางประกอบค าบรรยาย โดยแบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วนตามล าดบั ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูล 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น 
 ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 2  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเพศ  (n = 400) 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 129 32.30 
หญิง 271 67.80 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จ านวน  271  คน คิดเป็นร้อยละ 
67.80 และเพศชาย จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.30  

 
ตารางท่ี 3  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุ (n = 400) 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
21 - 30 ปี 128 32.00 
31 - 40 ปี 161 40.30 
41 ปีข้ึนไป 111 27.80 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี จ  านวน 161 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.30 รองลงมาอายุระหวา่ง 21 - 30 ปี  จ  านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองมา
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ อาย ุ41 ปีข้ึนไป จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.80 
 
ตารางท่ี 4 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ  (n = 400) 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ขา้ราชการ / พนกังานของรัฐ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 102 25.50 
พนกังานบริษทัเอกชน 106 26.50 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 64 16.00 
รับจา้ง / เกษตรกร 68 17.00 
เกษียณ /วา่งงาน / พ่อบา้น /แม่บา้น 41 10.30 
อ่ืนๆ 19 4.80 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 106 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 รองลงมา ขา้ราชการ / พนกังานของรัฐ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 102 
คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 ต่อมาคือ รับจา้ง / เกษตรกร จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 คา้ขาย/
ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 เกษียณ /ว่างงาน / พ่อบ้าน /
แม่บา้น จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 รองมาตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งน้อยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ  
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 
 
ตารางท่ี 5 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา  (n = 400) 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 43 10.80 
ปริญญาตรี 260 65.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 97 24.30 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 260 
คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 รองลงมา สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.30 รองมา
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 
 
ตารางท่ี 6 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามสถานภาพการสมรส (n = 400) 

สถานภาพการสมรส จ านวน ร้อยละ 
โสด 253 63.30 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 127 31.80 
หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 20 5.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพการสมรสเป็นโสด จ านวน 253 
คน คิดเป็นร้อยละ 63.30 รองลงมา สมรส/อยูด่ว้ยกนั จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80  รองมา
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.00 
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ตารางท่ี 7 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือน (n = 400) 
รายได้เฉลีย่รวมต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

20,001-30,000 บาท 22 5.50 
30,001-40,000 บาท 123 30.80 
40,001-50,000 บาท 102 25.50 
50,001-60,000 บาท 112 28.00 
60,001-70,000 บาทข้ึนไป 41 10.30 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือน 30,001-40,000 
บาท จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 รองลงมา 50,001-60,000 บาท จ านวน 112 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.00 ต่อมาคือ 40,001-50,000 บาท จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 60,001-70,000 
บาทข้ึนไป  จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30  รองมาตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งน้อยท่ีสุดคือ 
20,001-30,000 บาท  จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 
 
ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการรับรู้ข้อมูล 
ตารางท่ี 8 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั

โครงการบา้นจดัสรร 
ประเด็น x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือ วารสาร เป็นตน้ 3.61 0.85 มาก 3 
ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ เป็นตน้ 3.58 0.85 มาก 4 
ส่ืออินเตอร์เน็ต 4.00 0.78 มาก 2 
ส่ือบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน ฯลฯ 4.03 0.85 มาก 1 

รวม 3.80 0.83 มาก  
 
 จากตารางท่ี 8 ผลการศึกษา ระดบัช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการ
บา้นจดัสรรโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x =3.80) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
(S.D. = 0.83) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ส่ือบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน ฯลฯโดยมีคะแนน
เฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 4.03) รองลงมาคือ ส่ืออินเตอร์เน็ต  ( x  = 4.00) ต่อมาคือ ส่ือส่ิงพิมพ์ เช่น 
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หนังสือ วารสาร เป็นตน้ ( x  = 3.61) รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ ส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ เป็นตน้ ( x  = 3.58) 

 
ตารางท่ี 9 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้น (n = 400) 

ระดับราคาในการเลอืกซ้ือบ้าน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 1,500,000 บาท 86 21.50 

1,500,001 -2,500,000 บาท 78 19.50 

2,500,001 -3,500,000 บาท 82 20.50 

3,500,001 -4,500,000 บาท 90 22.50 

4,500,001 -5,500,000 บาท ข้ึนไป 64 16.00 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้น 3,500,001 

-4,500,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 รองลงมา ต ่ากว่า 1,500,000 บาท จ านวน 86 

คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ต่อมาคือ 2,500,001 -3,500,000 บาท จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 

1,500,001 -2,500,000 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 รองมาตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่ง

นอ้ยท่ีสุดคือ 4,500,001 -5,500,000 บาท ข้ึนไป จ านวน 64  คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 

 

ตารางท่ี 10 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือบา้นมากท่ีสุด (n = 400) 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจ จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 144 36.00 

ครอบครัว 84 21.00 

แฟน / เพื่อน 126 31.50 

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง (เช่น ดารา นกัแสดง 

นกัการเมืองฯลฯ) 

46 11.50 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 10 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้นมากท่ีสุดคือ ตนเอง  จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมา แฟน / เพื่อน จ านวน 
126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 ต่อมาคือ ครอบครัว จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 รองมา
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง (เช่น ดารา นกัแสดง นกัการเมืองฯลฯ) 
จ านวน 46  คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 

 

ส่วนที ่3 ข้อมูลปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลอืกซ้ือบ้าน 

 

ตารางท่ี 11 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น 

ประเด็น x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 3.76 0.51 มาก 1 

ดา้นราคา 3.73 0.77 มาก 2 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.67 0.79 มาก 3 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.45 1.03 มาก 4 

รวม 3.65 0.61 มาก  

 

 จากตารางท่ี 11 ผลการศึกษา ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นโดยรวมมีคะแนน

เฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x =3.65) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.61) ซ่ึงเม่ือพิจารณา

เป็นรายด้านพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.76) รองลงมาคือ ดา้น

ราคา ( x  = 3.73) ต่อมาคือ ดา้นการจดัจ าหน่าย ( x  = 3.67) รองมาตามล าดบั ส่วนด้านท่ีมีคะแนน

เฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( x  = 3.45) 
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ตารางท่ี 12 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น
ดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

x  S.D. ความหมาย ล าดับ มากทีสุ่ด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

บา้นมีคุณภาพท่ีดี 103 
25.80 

210 
52.50 

69 
17.30 

18 
4.50 

- 4.00 0.78 มาก 3 

บา้นไดม้าตรฐาน
วศิวกรรม / 
สถาปัตยกรรม 

123 
30.80 

187 
46.80 

77 
19.30 

5 
1.30 

8 
2.00 

4.03 0.85 มาก 2 

ใชว้สัดุคุณภาพดี
ในการสร้างบา้น 

119 
29.80 

198 
49.50 

62 
15.50 

21 
5.30 

- 4.04 0.81 มาก 1 

บา้นมีเอกลกัษณ์
มีสไตลใ์นการ
ออกแบบดี 

80 
20.00 

166 
41.50 

131 
32.80 

23 
5.80 

- 3.76 0.83 มาก 4 

มีระบบรักษา
ความปลอดภยั 
24 ชัว่โมง 

73 
18.30 

170 
42.50 

135 
33.80 

22 
5.50 

- 3.74 0.81 มาก 5 

การเดินทางไปมา
สะดวก 

42 
10.50 

177 
44.30 

165 
41.30 

3 
0.80 

13 
3.30 

3.58 0.81 มาก 6 

โครงการมี
ช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกัมานาน 

49 
12.30 

149 
37.30 

152 
38.00 

34 
8.50 

16 
4.00 

3.45 0.95 มาก 8 

มีสภาพสังคม 
และ ส่ิงแวดลอ้ม
ท่ีดี 

56 
14.00 

181 
45.30 

98 
24.50 

42 
10.50 

23 
5.80 

3.51 1.04 มาก 7 

รวม 3.76 0.51 มาก  
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 จากตารางท่ี 12 ผลการศึกษา ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นด้านผลิตภณัฑ์
(บา้น)โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( x =3.76) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 
0.51) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ใช้วสัดุคุณภาพดีในการสร้างบา้นโดยมีคะแนนเฉล่ียสูง
ท่ีสุด ( x  = 4.04) รองลงมาคือ บา้นได้มาตรฐานวิศวกรรม / สถาปัตยกรรม ( x  = 4.03) ต่อมาคือ 
บา้นมีคุณภาพท่ีดี ( x  = 4.00) บา้นมีเอกลกัษณ์มีสไตล์ในการออกแบบดี ( x  = 3.76) มีระบบรักษา
ความปลอดภยั 24 ชั่วโมง ( x  = 3.74) การเดินทางไปมาสะดวก ( x  = 3.58) มีสภาพสังคม และ 
ส่ิงแวดล้อมท่ีดี ( x  = 3.51) รองมาตามล าดบั ส่วนด้านท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ โครงการมี
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัมานาน ( x  = 3.45) 

 
ตารางท่ี 13 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น

ดา้นราคา 

ประเด็น 

ระดับความคิดเห็น x  
S.D. ความหมาย ล าดับ มากทีสุ่ด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
ราคามีความ
เหมาะสมกบั
คุณภาพของบา้น 

141 
35.30 

127 
31.80 

93 
23.30 

28 
7.00 

11 
2.80 

3.90 1.05 มาก 1 

มีราคาบา้น
หลากหลายให้
เลือกซ้ือ 

97 
24.30 

161 
40.30 

100 
25.00 

19 
4.80 

23 
5.80 

3.73 1.06 มาก 2 

ราคาสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่ง
รายอ่ืนๆได ้

60 
15.00 

180 
45.00 

105 
26.30 

36 
9.00 

- 3.57 1.00 มาก 3 

รวม 3.73 0.77 มาก  
 
 จากตารางท่ี 13 ผลการศึกษา ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นดา้นราคาโดยรวม
มีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x =3.73) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.77) ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้นโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด 
( x  = 3.90) รองลงมาคือ มีราคาบา้นหลากหลายให้เลือกซ้ือ ( x  = 3.73) รองมาตามล าดบั ส่วนดา้น
ท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ราคาสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนๆได ้( x  = 3.57) 
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ตารางท่ี 14 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น

ดา้นการจดัจ าหน่าย 

ประเด็น 

ระดับความคิดเห็น 

x  S.D. ความหมาย ล าดับ มากทีสุ่ด มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

สถานท่ีตั้งบริษทั

เพื่อการติดต่อกบั

สามารถเดินทาง

ไปมาสะดวก 

80 

20.00 

168 

42.00 

134 

33.50 

13 

3.30 

5 

1.30 

3.76 0.85 มาก 1 

การจดัแสดงผล

งานในโชวรู์ม

แสดงสินคา้ 

37 

9.30 

207 

51.80 

109 

27.30 

24 

6.00 

23 

5.80 

3.53 0.94 มาก 3 

มีท่ีจอดรถสะดวก 

และกวา้งขวาง 

87 

21.80 

182 

45.50 

86 

21.50 

22 

5.50 

23 

5.80 

3.72 1.04 มาก 2 

รวม 3.67 0.79 มาก  

 

 จากตารางท่ี 14 ผลการศึกษา ระดับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบ้านด้านการจัด

จ าหน่ายโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( x =3.67) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

(S.D. = 0.79) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ สถานท่ีตั้งบริษทัเพื่อการติดต่อกบัสามารถเดินทาง

ไปมาสะดวกโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.76) รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถสะดวก และกวา้งขวาง 

( x  = 3.72) รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ การจดัแสดงผลงานในโชวรู์ม

แสดงสินคา้ ( x  = 3.53) 
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ตารางท่ี 15 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ประเด็น 

ระดับความคิดเห็น 

x  S.D. ความหมาย ล าดับ มากทีสุ่ด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

มีส่วนลดการแจก 
แถม มีโปรโมชัน่
พิเศษท่ีน่าสนใจ
ใหลู้กคา้ 

45 
11.30 

160 
40.00 

113 
28.30 

55 
13.80 

27 
6.80 

3.35 1.06 ปาน
กลาง 

2 

มีบา้นตวัอยา่ง 
หรือแฟ้มสะสม
ผลงานใหลู้กคา้
พิจารณาก่อน
ตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้น 

80 
20.00 

163 
40.80 

92 
23.00 

29 
7.30 

36 
9.00 

3.56 1.15 มาก 1 

รวม 3.45 1.03 มาก  

 
 จากตารางท่ี 15 ผลการศึกษา ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นดา้นการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x =3.45) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 

(S.D. = 1.03) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีบ้านตวัอย่าง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกค้า

พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.56) รองลงมาคือ มีส่วนลด

การแจก แถม มีโปรโมชัน่พิเศษท่ีน่าสนใจใหลู้กคา้ ( x  = 3.35) รองมาตามล าดบั 
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ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางท่ี 16  ผลการวจิยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้น

จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
ปัจจัย เพศ จ านวน x  S.D. T Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ชาย 129 3.72 .512 -1.234 .018 
หญิง 271 3.78 .523 

ดา้นราคา 
 

ชาย 129 3.69 .804 -.650 .016 
หญิง 271 3.75 .766 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ชาย 129 3.64 .763 -.598 .550 
หญิง 271 3.69 .806 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ชาย 129 3.47 1.045 .254 .001 
หญิง 271 3.44 1.038 

รวม ชาย 129 3.63 .625 -.548 .004 
หญิง 271 3.67 .616 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 15 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยรวมแตกต่างกนั 
โดยมีค่า T-Test เท่ากบั -1.234 และมีค่า Sig. เท่ากบั .018 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึง
กล่าวไดว้่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน
พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า T-Test เท่ากบั -.650 และมี
ค่า Sig. เท่ากบั .016 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคา
โดยรวมต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน
พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า T-Test เท่ากบั -
.598 และมีค่า Sig. เท่ากบั .550 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า เพศท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี
ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมไม่ต่างกนั 
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 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน
พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมแตกต่างกัน โดยมีค่า T-Test 
เท่ากบั .254 และมีค่า Sig. เท่ากบั .001 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ เพศท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดั
ราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน
พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมแตกต่างกัน โดยมีค่า T-Test เท่ากับ -.548 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .004 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนั 

 
ตารางท่ี 17  ผลการวจิยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้น

จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
ปัจจัย อายุ 

 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม .050 2 .025 .092 .013 
ภายในกลุ่ม 107.607 397 .271   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .547 2 .274 .451 .637 
ภายในกลุ่ม 240.890 397 .607   
รวม 241.438 399    

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 1.322 2 .661 1.054 .349 
ภายในกลุ่ม 248.896 397 .627   
รวม 250.218 399    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 8.899 2 4.450 4.191 .016 
ภายในกลุ่ม 421.495 397 1.062   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.308 2 .654 1.719 .018 
ภายในกลุ่ม 151.115 397 .381   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 17 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยรวมแตกต่างกนั 

โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .092 และมีค่า Sig. เท่ากบั .013 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึง

กล่าวไดว้า่ อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 

จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน

พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .451 และมี

ค่า Sig. เท่ากบั .637 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีการ

ตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จังหวดัราชบุรีด้านราคา

โดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน

พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 

1.054 และมีค่า Sig. เท่ากบั .349 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ อายท่ีุแตกต่าง

กนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการ

จดัจ าหน่ายโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน

พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมแตกต่างกัน โดยมีค่า F-Test 

เท่ากบั 4.191 และมีค่า Sig. เท่ากบั .016 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ อายุท่ี

แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี

ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน

พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 1.719 และมีค่า Sig. 

เท่ากบั .018 ซ่ึงน้อยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนั 
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ตารางท่ี 18 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 

ปัจจัย อาชีพ Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.608 5 .322 1.195 .011 
ภายในกลุ่ม 106.048 394 .269   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.492 5 .298 .490 .784 
ภายในกลุ่ม 239.945 394 .609   
รวม 241.438 399    

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 1.287 5 .257 .407 .044 
ภายในกลุ่ม 248.931 394 .632   
รวม 250.218 399    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2.791 5 .558 .514 .766 
ภายในกลุ่ม 427.604 394 1.085   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.083 5 .217 .564 .028 
ภายในกลุ่ม 151.341 394 .384   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 18 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยรวมแตกต่างกนั 
โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 1.195 และมีค่า Sig. เท่ากบั .011 ซ่ึงน้อยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึง
กล่าวไดว้า่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร 
ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านราคาโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .490 
และมีค่า Sig. เท่ากบั .784 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั
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มีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคา
โดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร 
ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 
.407 และมีค่า Sig. เท่ากับ .044 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดังนั้ นจึงกล่าวได้ว่า อาชีพท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี
ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร 
ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-
Test เท่ากบั .514  และมีค่า Sig. เท่ากบั .766 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า 
อาชีพท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร 
ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .564 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .028 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนั 
 
ตารางท่ี 19  ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
ปัจจัย ระดับ

การศึกษา 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม .093 2 .046 .171 .843 
ภายในกลุ่ม 107.563 397 .271   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .889 2 .444 .733 .481 
ภายในกลุ่ม 240.549 397 .606   
รวม 241.438 399    

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .545 2 .272 .433 .049 
ภายในกลุ่ม 249.673 397 .629   
รวม 250.218 399    
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ตารางท่ี  19  ผลการวจิยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี (ต่อ) 

ปัจจัย ระดับ
การศึกษา 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2.972 2 1.486 1.380 .253 
ภายในกลุ่ม 427.422 397 1.077   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม .421 2 .211 .550 .577 
ภายในกลุ่ม 152.002 397 .383   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 19 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
เด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยรวม          
ไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .171 และมีค่า Sig. เท่ากบั .843 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ 
ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้าน
จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านราคาโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test 
เท่ากบั .733 และมีค่า Sig. เท่ากบั .481 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า ระดบั
การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า          
F-Test เท่ากบั .433 และมีค่า Sig. เท่ากบั .049 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ 
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนั 
โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 1.380 และมีค่า Sig. เท่ากบั .253 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึง
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กล่าวไดว้่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน
พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .550 
และมีค่า Sig. เท่ากบั .577 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า ระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี
โดยรวมไม่ต่างกนั 
 
ตารางท่ี 20 ผลการวจิยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพการสมรสมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว

ของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
ปัจจัย สถานภาพการ

สมรส 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม .258 2 .129 .478 .021 
ภายในกลุ่ม 107.398 397 .271   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .194 2 .097 .160 .852 
ภายในกลุ่ม 241.243 397 .608   
รวม 241.438 399    

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .310 2 .155 .246 .782 
ภายในกลุ่ม 249.908 397 .629   
รวม 250.218 399    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม .693 2 .346 .320 .026 
ภายในกลุ่ม 429.701 397 1.082   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม .226 2 .113 .294 .045 
ภายในกลุ่ม 152.198 397 .383   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 20 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพการสมรสมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวม
แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .478 และมีค่า Sig. เท่ากบั .021 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ 
ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ สถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้น
จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมต่างกนั 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ

โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า 

F-Test เท่ากบั .160 และมีค่า Sig. เท่ากบั .852 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า 

สถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ี

อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ

โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมไม่แตกต่างกนั 

โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .246 และมีค่า Sig. เท่ากบั .782 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึง

กล่าวไดว้า่ สถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร 

ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ

โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมแตกต่าง

กนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .320 และมีค่า Sig. เท่ากบั .026 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้น

จึงกล่าวได้ว่า สถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้าน

จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ

โครงการบ้านจัดสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมแตกต่างกัน โดยมีค่า F-Test 

เท่ากับ .294 และมีค่า Sig. เท่ากับ .045 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดังนั้ นจึงกล่าวได้ว่า 

สถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ี

อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนั 

 
 



  

 

68 

ตารางท่ี 21 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
เด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 

ปัจจัย รายได้เฉลีย่
รวมต่อเดือน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.052 4 .263 .975 .021 
ภายในกลุ่ม 106.604 395 .270   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.390 4 .347 .572 .683 
ภายในกลุ่ม 240.048 395 .608   
รวม 241.438 399    

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .684 4 .171 .271 .897 
ภายในกลุ่ม 249.534 395 .632   
รวม 250.218 399    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 1.450 4 .363 .334 .013 
ภายในกลุ่ม 428.944 395 1.086   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม .792 4 .198 .515 .024 
ภายในกลุ่ม 151.632 395 .384   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 21 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านผลิตภณัฑ์(บ้าน)
โดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .975  และมีค่า Sig. เท่ากบั .021 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ี
ก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า รายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียรวมต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า 
F-Test เท่ากบั .572 และมีค่า Sig. เท่ากบั .683 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า 
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รายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียรวมต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมไม่แตกต่างกนั 
โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .271 และมีค่า Sig. เท่ากบั .897 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึง
กล่าวได้ว่า รายได้เฉล่ียรวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้าน
จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียรวมต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมแตกต่าง
กนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .334 และมีค่า Sig. เท่ากบั .013 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้น
จึงกล่าวไดว้า่ รายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้น
จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียรวมต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบ้านจัดสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมแตกต่างกัน โดยมีค่า F-Test 
เท่ากบั .515 และมีค่า Sig. เท่ากบั .024 ซ่ึงน้อยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ รายได้
เฉล่ียรวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนั 
 
ตารางท่ี 22  ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลด้านช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการ

บา้นจดัสรรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรี 

ปัจจัย ช่องทางในการ
รับรู้ข้อมูล 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม 62.243 3 20.748 180.921 .000 
ภายในกลุ่ม 45.413 396 .115   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 72.568 3 24.189 56.724 .000 
ภายในกลุ่ม 168.870 396 .426   
รวม 241.438 399    
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ตารางท่ี 22  ผลการวจิยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้น
จดัสรรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรี (ต่อ) 

ปัจจัย ช่องทางในการ
รับรู้ข้อมูล 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 45.973 3 15.324 29.712 .000 
ภายในกลุ่ม 204.245 396 .516   
รวม 250.218 399    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 51.701 3 17.234 18.021 .000 
ภายในกลุ่ม 378.693 396 .956   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม 49.839 3 16.613 64.130 .000 
ภายในกลุ่ม 102.585 396 .259   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 22 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับ
โครงการบา้นจดัสรรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 180.921 และมีค่า 
Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า ช่องทางในการรับรู้ขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบ้านจดัสรรท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบา้น
จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรรมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคา
โดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 56.724 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ี
ก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า ช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรรท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี
ดา้นราคาโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรรมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการ
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จดัจ าหน่ายโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 29.712 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อย
กว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า ช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการ
บา้นจดัสรรท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรรมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 18.021 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึง
น้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดังนั้ นจึงกล่าวได้ว่า ช่องทางในการรับรู้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ
โครงการบ้านจดัสรรท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรรมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวม
แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 64.130 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนด
ไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรรท่ีแตกต่างกนั
มีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวม
ต่างกนั 
 
ตารางท่ี 23 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

บา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
ปัจจัย ระดับราคาใน Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม .821 4 .205 .759 .027 
ภายในกลุ่ม 106.835 395 .270   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.352 4 .338 .556 .048 
ภายในกลุ่ม 240.086 395 .608   
รวม 241.438 399    

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 1.036 4 .259 .410 .001 
ภายในกลุ่ม 249.182 395 .631   
รวม 250.218 399    
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ตารางท่ี 23 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี (ต่อ) 

ปัจจัย ระดับราคาใน Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 2.217 4 .554 .511 .028 
ภายในกลุ่ม 428.178 395 1.084   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.064 4 .266 .694 .012 
ภายในกลุ่ม 151.359 395 .383   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 23 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ์
(บา้น)โดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .759 และมีค่า Sig. เท่ากบั .027 ซ่ึงน้อยกว่าค่า 
Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวม
ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า 
F-Test เท่ากบั .556 และมีค่า Sig. เท่ากบั .048 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ 
ระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน
พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นราคาโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมแตกต่าง
กนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .410 และมีค่า Sig. เท่ากบั .001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้น
จึงกล่าวไดว้า่ ระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม
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แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .511 และมีค่า Sig. เท่ากบั .028 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ 
ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า ระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test 
เท่ากบั .694 และมีค่า Sig. เท่ากบั .012 ซ่ึงน้อยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า ระดบั
ราคาในการเลือกซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนั 
 
ตารางท่ี 24 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านมาก

ท่ีสุดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรี 

ปัจจัย บุคคลทีม่ี
อทิธิพล 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.336 3 .445 1.659 .018 
ภายในกลุ่ม 106.320 396 .268   
รวม 107.656 399    

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.469 3 .156 .257 .856 
ภายในกลุ่ม 240.968 396 .609   
รวม 241.438 399    

ดา้นการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 2.001 3 1.282 .447 .001 
ภายในกลุ่ม 250.217 396 .632   
รวม 250.218 399    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 3.359 3 1.120 1.038 .038 
ภายในกลุ่ม 427.035 396 1.078   
รวม 430.394 399    

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม 3.119 3 .040 .103 .030 
ภายในกลุ่ม 152.305 396 .385   
รวม 152.424 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 24 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บ้านมากท่ีสุดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 1.659 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .018 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นผลิตภณัฑ(์บา้น)โดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จังหวดัราชบุรีด้านราคา
โดยรวมไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .257 และมีค่า Sig. เท่ากบั .856 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ี
ก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดท่ีแตกต่าง
กนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้าน
ราคาโดยรวมไม่ต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีด้านการจดั
จ าหน่ายโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .447 และมีค่า Sig. เท่ากบั .001 ซ่ึงน้อยกวา่ค่า 
Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดังนั้นจึงกล่าวได้ว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านมากท่ีสุดท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี
ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีดา้นการส่งเสริม
การตลาดโดยรวมแตกต่างกนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั 1.038 และมีค่า Sig. เท่ากบั .038 ซ่ึงนอ้ยกว่า
ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี
ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมแตกต่าง
กนั โดยมีค่า F-Test เท่ากบั .103 และมีค่า Sig. เท่ากบั .030 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้น
จึงกล่าวไดว้า่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
ซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจัดสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จังหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกัน
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บทที ่5  

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบ้านจัดสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จังหวดัราชบุรี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี 

 ประชากรและการสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี 400 คนจากการสุ่มตวัอย่างแบบ
สะดวก คือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุตั้งแต่ 25 ปีข้ึนไป และเป็นผูท่ี้มีภูมิล าเนาหรือ
พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัราชบุรี ตวัแปรในการศึกษา ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัในดา้น
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายได้ และ 
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของลูกคา้ ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
ประกอบดว้ย 4 ดา้น คือดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

 เคร่ืองมือท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถาม ประกอบดว้ยค าถาม โดย
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนคือ 

 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามมี
ลักษณะทั้ งเป็นค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) รวมจ านวน 6 ข้อ 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดต่้อเดือน โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) และประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) 

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของลูกคา้
แบบสอบถามมีลักษณะทั้งเป็นค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) รวม
จ านวน 3 ขอ้ ประกอบดว้ย ช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรร ระดบั
ราคาในการเลือกซ้ือบา้น และ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดโดยใชร้ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) และประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) 

 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นประกอบดว้ย 4 
ด้าน คือด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยใช้ค  าถามปลายปิด 
(Close-Ended Response Question) ค าถามทั้ งหมด เป็นการให้คะแนนแบบ Likert (Summated 
Rating Method: The Likert Scale) โดยมีสเกลอยู ่5 ระดบั คือ ระดบัมากท่ีสุด ระดบัมาก ระดบัปาน
กลาง ระดบันอ้ย และระดบันอ้ยท่ีสุด 
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 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นค าถาม
ปลายเปิด เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความคิดเห็น ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

 การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ผูว้ิจ ัยได้น าเสนอแบบสอบถามไปท าการ
ทดสอบ จ านวน 30 ชุด กบั ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุตั้งแต่ 25 ปีข้ึนไป และเป็นผูท่ี้มี
ภูมิล าเนาหรือพกัอาศยัอยู่ในจงัหวดัราชบุรี โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ในการวดัความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถามนั้น ค่า α เท่ากบั 0.80 ซ่ึงเท่ากบั 0.811 จึงจะสรุปได้ว่าแบบสอบถามมี
ความน่าเช่ือถือสูง 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัได้รวบรวมขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามน ามา
ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS รวมทั้งสถิติอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งใน
การทดสอบค าถามการวิจยั เกณฑ์ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี   

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัได้ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (descriptive analytical 
statistics) สถิติท่ีน ามาใชบ้รรยายคุณลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีน ามาศึกษา
ไดแ้ก่ หาค่าจ านวนความถ่ี (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) เพื่อใช้แปลความหมายขอ้มูล
ดา้นประชากรศาสตร์ของแบบสอบถามซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา สถานภาพการ
สมรส รายได ้และ พฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของลูกคา้ ค่าเฉล่ีย (Mean)  (𝑋)̅̅ ̅ คือค่าท่ีได้
จากการเอาผลรวมของค่าของขอ้มูลทั้งหมดหารด้วยจ านวนขอ้มูลทั้งหมดเพื่อใช้วิเคราะห์ระดบั
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นประกอบดว้ย 4 ดา้น คือดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด  ค่าความเบ่ียงมาตรฐาน (SD) คือใชเ้พื่ออธิบายลกัษณะการกระจายของ
ขอ้มูลเพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นประกอบดว้ย 4 ดา้น 
คือดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด   
 สถิติวิเคราะห์เชิงอนุมาน (inferential analytical statistics) เป็นสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ถึง
ลกัษณะของตวัตน้ (independent variable) ท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม (dependent variable) โดยใชข้อ้มูล
จากกลุ่มตวัอย่างและวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวน การเปรียบเทียบขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบ้านประกอบด้วย 4 ด้าน คือด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด จ าแนกตามปัจจยัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ตวัแปรท่ีมี 2 กลุ่ม ใชก้ารวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวน t-test และ ตวัแปรท่ีมีตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไป โดยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(one way ANOVA)  
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สรุปผลการวจัิย 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

(ร้อยละ 67.80) อายุระหวา่ง 31 - 40 ปี (ร้อยละ 40.30) อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 26.50)
การศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 65.00) สถานภาพการสมรสเป็นโสด (ร้อยละ 63.30) รายได้
เฉล่ียรวมต่อเดือน 30,001-40,000 บาท (ร้อยละ 30.80)  

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูล พบวา่ ระดบัช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรรโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ ส่ือบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน ฯลฯโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ส่ืออินเตอร์เน็ต 
( x  = 4.00) ต่อมาคือ ส่ือส่ิงพิมพ์ เช่น หนังสือ วารสาร เป็นต้น รองมาตามล าดับ ส่วนด้านท่ีมี
คะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ เป็นตน้ และ กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ มีระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้น 3,500,001 -4,500,000 บาท (ร้อยละ 22.50) บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุดคือ ตนเอง  (ร้อยละ 36.00)  

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น พบวา่ ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือก
ซ้ือบา้นโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์
(บ้าน)โดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านราคา ต่อมาคือ ด้านการจดัจ าหน่าย รองมา
ตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น)โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ใช้วสัดุคุณภาพดีในการสร้างบ้านโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ บ้านได้
มาตรฐานวิศวกรรม / สถาปัตยกรรม ต่อมาคือ บา้นมีคุณภาพท่ีดี บา้นมีเอกลกัษณ์มีสไตล์ในการ
ออกแบบดี  มีระบบรักษาความปลอดภยั 24 ชัว่โมง การเดินทางไปมาสะดวก มีสภาพสังคม และ 
ส่ิงแวดลอ้มท่ีดี รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ โครงการมีช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกัมานาน  

 ด้านราคาโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของบ้านโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ มีราคาบ้าน
หลากหลายให้เลือกซ้ือ รองมาตามล าดบั ส่วนด้านท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ ราคาสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนๆได ้ 

 ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ สถานท่ีตั้งบริษทัเพื่อการติดต่อกบัสามารถเดินทางไปมาสะดวกโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือ มีที่จอดรถสะดวก และกวา้งขวาง รองมาตามล าดบั ส่วนด้านท่ีมีคะแนนเฉล่ีย           
นอ้ยท่ีสุดคือ การจดัแสดงผลงานในโชวรู์มแสดงสินคา้  
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 ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบว่า มีบา้นตวัอยา่ง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น
โดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ มีส่วนลดการแจก แถม มีโปรโมชั่นพิเศษท่ีน่าสนใจให้
ลูกคา้ รองมาตามล าดบั  

 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ  ดา้นอายุ ดา้นอาชีพ ดา้นสถานภาพการสมรส ดา้นรายไดเ้ฉล่ีย

รวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ปัจจยัส่วนบุคคลด้าน
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 ปัจจยัพฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูลดา้นช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการ
บา้นจดัสรร ดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้น ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น
มากท่ีสุดท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
อภิปรายผล 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี มีวตัถุประสงคด์งัน้ี (ภฐัฬเดช มาเจริญ, 2555) 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ
เจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ด้านอายุ ดา้นอาชีพ ดา้นสถานภาพ
การสมรส ดา้นรายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการ
บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ นรินทิรา เพ็งพรพิพิพัฒน์ (2556) ท่ีได้ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อใน การเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัแบบบา้นเด่ียวในเขตบางนา กรุงเทพมหานคร พบว่า
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี แตกต่างกนันั้นส่งผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อในการเลือกท่ีอยู่อาศยัแบบ
บา้นเด่ียวท่ีแตกต่างกนั และ สอดคล้องกบั ฐฬเดช มาเจริญ (2555) ท่ีท าการวิจยัในเร่ืองปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัขอนแก่น พบวา่ปัจจยัสถานภาพสมรส
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้มีการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรท่ีแตกต่างกนั โดยผูซ้ื้อบา้นท่ีมี
สถานภาพโสดจะใหค้วามส าคญัในการพิจารณาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการให้บริการนอ้ยกวา่ผูซ้ื้อบา้นท่ีสมรสแลว้ และผูซ้ื้อบา้น
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ท่ีสมรสแลว้จะให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นการใหบ้ริการ มากกวา่ผูซ้ื้อบา้นท่ีสถานภาพ หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่

2. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นเด่ียว-ของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี พบวา่ ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น
โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ (บา้น) 
โดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ต่อมาคือ ดา้นการจดัจ าหน่าย รองมาตามล าดบั 
ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วณีา 
ถิระโสภณ  (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจัย ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรร ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขต
กรุงเทพมหานครและ ปริมณฑล มีจ านวน5 ปัจจยั โดยเรียงตามล าดบัความส าคญัจากมากไปน้อย 
คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการบริการ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นคุณภาพ และปัจจยัดา้น
ความปลอดภัย ตามล าดับโดยตัวแบบดังกล่าวข้างต้นสามารถอธิบายปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได ้66.183% 

3. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดัราชบุรี พบวา่ ปัจจยัพฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูลดา้นช่องทางใน
การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรร ดา้นระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้น ดา้นบุคคลท่ี
มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านมากท่ีสุดท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีโดยรวมต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สมชาย วนัดี (2558) พฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดในการ
เลือกซ้ือบา้นจดัสรรโครงการขนาดเล็ก ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ซ้ือบ้านเพื่ออยู่อาศยัเอง เพราะผูซ้ื้อต้องการมีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเอง ซ่ึงเป็นความจ าเป็นขั้น
พื้นฐาน และเป็นความมัน่คงของครอบครัว ตนเอง ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่เป็น
บุคคลในครอบครัว เพราะการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัต้องมีการตดัสินใจร่วมกันของบุคคลใน
ครอบครัวผูซ้ื้อไม่สมควรตดัสินใจเพียงล าพงั ตอ้งช่วยกนัออกความคิดเห็น และตดัสินใจเลือก 
เพราะบ้านท่ีซ้ือจะต้องตอบสนองความต้องการของทุกคนในครอบครัวได้ตามสมควร ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีความจ าเป็นขั้นพื้นฐานของมาสโลว ์บา้นท่ีซ้ืออยูใ่นเขตชานเมืองเป็นส่วนใหญ่
เพราะราคาจะถูกบรรยากาศดี และ เดินทางสะดวกสบายเน่ืองจากมียานพาหนะเป็นของตนเองราคา
ในการเลือกซ้ือส่วนใหญ่ต ่ากว่า 1,500,000 บาท เพราะผูซ้ื้อส่วนใหญ่รายไดต้ ่ากว่า 30,000 บาทต่อ
เดือนส่งผลต่อความสามารถในการผอ่นช าระ ผูซ้ื้อเลือกซ้ือบา้นทาวน์เฮาส์ชั้นเดียวในเขตชานเมือง 
ท่ีมีราคาถูกเหมาะสมกับวงเงินการขอสินเช่ือบ้านในระดับราคาท่ีต ่าคุณภาพของบ้านจึงต้อง 
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เหมาะสมกบัราคา ผูซ้ื้อตอ้งการการบริการหลงัการขาย คือการรับประกนัตวับา้นซ่ึงอาจมีปัญหา
ตามมาหลงัการขาย 
 
ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ใน

พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

 ข้อเสนอแนะการน าผลการวจัิยไปใช้  

1. ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้าน

จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ควรจะมีการเจาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความพร้อมในการซ้ือ

บา้นเด่ียว เช่น กลุ่มท่ีอยู่เป็นโสด มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้

เหมาะสม เป็นตน้ เพราะปัจจยัเหล่าน้ีนับได้ว่ามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือการตดัสินใจซ้ือบา้น

เด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร 

2. ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ

โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ควรจะมีการเพิ่มแนวทางในการส่งเสริม

การตลาดให้มีแนวทางท่ีแพร่หลายและเข้าถึงได้ง่าย เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขาย โดยจะเห็นได้ว่า

โครงการบ้านจดัสรร มีการลงโฆษณาทางส่ือต่างๆ มีของแถม ด้วยเหตุน้ีเองจึงท าให้ควรมีการ

ส่งเสริมการตลาดให้เป็นท่ีรู้จกัและแพร่หลายมากข้ึน เน่ืองจากในปัจจุบนัคนในในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 

จงัหวดัราชบุรีเร่ิมมีความสนใจในการซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรรเพิ่มมากข้ึน 

3. ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง 

จงัหวดัราชบุรี ผูป้ระกอบการตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อ บุคคลในครอบครัว เพราะเป็นผูท่ี้มี

อิทธิพลในการตดัสินใจ บา้นตอ้งมีคุณภาพ ราคาปานกลาง เพราะผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะเป็นผูซ้ื้อท่ีมี

รายไดป้านกลางโอกาสในการซ้ือ คือรายไดเ้พิ่มข้ึน ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งศึกษาเง่ือนไขของการ

ขอสินเช่ือ เพื่อลดปัญหาในการขอวงเงินสินเช่ือไม่พอ ผู ้ซ้ือท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันให้

ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนัตอ้งพฒันาส่วนประสมการตลาดให้หลากหลาย

และแตกต่างเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อโดยเฉพาะการบริการหลงัการขายการรับประกนั

ตวับา้นการบริการหาแหล่งสินเช่ือท่ีดีเพราะผูซ้ื้อส่วนใหญ่ตอ้งการแหล่งสินเช่ือท่ีมีเง่ือนไขท่ีดีมี

ความยดืหยุน่ 
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  ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป  
 ในการศึกษาต่อยอดจากผลการวิจยัน้ี มีประเด็นท่ีน่าสนใจเพื่อท าการวิจยัเพิ่มเติมใน

อนาคต ดงัต่อไป  
1. การวจิยัคร้ังต่อไปควรขยายกลุ่มตวัอยา่งไปในกลุ่มจงัหวดัอ่ืนๆเพิ่มเติม 
2. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการ

บา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี เช่น การส่ือสารการตลาด การรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึง
คาดว่าจะเป็นส่วนส าคญัและมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของ
โครงการบา้นจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี เป็นตน้ 

3. การศึกษาคร้ังน้ี มุ่งเนน้ศึกษาเฉพาะตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการบ้านจดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ตามกรอบ
แนวคิดแค่เพียงบางตวัแปรตามบริบทของงานวจิยั ซ่ึงยงัไม่มีทฤษฎีมารองรับอยา่งเพียงพอในระดบั
สากล และการศึกษาท่ีศึกษาในปัจจุบันส่วนใหญ่มักศึกษาในเชิงปริมาณ ผูว้ิจ ัยคิดว่าน่าจะมี
การศึกษาในเชิงลึกเพื่อท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้น
จดัสรร ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีเพิ่มข้ึนโดยการสังเคราะห์จากแนวคิดและทฤษฎีอ่ืนท่ี
สอดคลอ้งในล าดบัต่อไป 
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แบบสอบถามของการวจิยั 
 

วนัท่ี............เดือน......................ปี พ.ศ. …………. หมายเลขแบบสอบถาม............................. 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้โปรดตอบค าถามใหค้รบทุกขอ้ 
ค าช้ีแจง โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ีแลว้ใส่เคร่ืองหมาย √ ถูกลงใน ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 
1) เพศ 
  1) ชาย 
  2) หญิง 
2) อาย ุ 
             21-30 ปี 
                          31-40 ปี 
                          41 ปีข้ึนไป 
3) อาชีพ 
  1) ขา้ราชการ / พนกังานของรัฐ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  2) พนกังานบริษทัเอกชน 
  3) คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 
  4) รับจา้ง / เกษตรกร 
  5) เกษียณ /วา่งงาน / พอ่บา้น /แม่บา้น 
  6) อ่ืนๆ.................................................................................... (โปรดระบุ) 
4) ระดบัการศึกษา 
  1) ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 
  2) ปริญญาตรี                                           3) สูงกวา่ ปริญญาตรี 
5) สถานภาพการสมรส 
  1)โสด  
  2) สมรส 
  3) หมา้ย/ หยา่ร้าง /แยกกนัอยู ่
6)รายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือน (บาท) 
  1) 20,001-30,000 บาท                               2) 30,001-40,000 บาท   
                           3) 40,001-50,000 บาท              4) 50,001-60,000 บาท 
  5) 60,001-70,000 บาท   ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการรับรู้ขอ้มูลของท่าน 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย (√ )ลงใน ช่องวา่ง ท่ีเห็นวา่เหมาะสมและตรงกบัท่านมากท่ีสุด โดยท่ี 
1 = นอ้ยท่ีสุด, 2 = นอ้ย, 3 = ปานกลาง, 4 = มาก และ 5 = มากท่ีสุด 
 
1. ช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรร 
ประเภทส่ือท่ีใหข้อ้มูล 
เก่ียวกบัโครงการบา้นจดัสรร 

ความถ่ีในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือ
ต่างๆ 

1 2 3 4 5 
1) ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือ วารสาร เป็นตน้      

2) ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ เป็นตน้      

3) ส่ืออินเตอร์เน็ต      

4) ส่ือบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน ฯลฯ      

 
2. ระดบัราคาในการเลือกซ้ือบา้นของท่าน 
  1) ราคาต ่า กวา่ 1,500,000 บาท 
  2) 1,500,001 -2,500,000 บาท 
  3) 2,500,001 -3,500,000 บาท 
  4) 3,500,001 -4,500,000 บาท 
  5) 4,500,001 -5,500,000 บาท ข้ึนไป 
 
3. บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมากท่ีสุด (ขอ้น้ีตอบเพียงค าตอบเดียว) 
  1) ตนเอง 
  2) ครอบครัว 
  3) แฟน / เพื่อน 
  4) บุคคลท่ีมีช่ือเสียง (เช่น ดารา นกัแสดง นกัการเมืองฯลฯ) 
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ส่วนที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น 
ค าช้ีแจง โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ีแลว้ใส่เคร่ืองหมาย √ ลงใน ช่องวา่ง ท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด  
 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลผลต่อการเลอืกซ้ือบ้าน 
ระดบัการใหค้วามส าคญั 

1 2 3 4 5 

ด้านผลติภัณฑ์(บ้าน) 
1) บา้นมีคุณภาพท่ีดี 

     

2) บา้นไดม้าตรฐานวศิวกรรม / สถาปัตยกรรม      

3) ใชว้สัดุคุณภาพดีในการสร้างบา้น      
4) บา้นมีเอกลกัษณ์มีสไตลใ์นการออกแบบดี      
5) มีระบบรักษาความปลอดภยั 24 ชัว่ โมง      
6) การเดินทางไปมาสะดวก      
7) โครงการมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัมานาน      
8) มีสภาพสังคม และ ส่ิงแวดลอ้มท่ีดี      
ด้านราคา 
9) ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น 

     

10) มีราคาบา้นหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ      

11) ราคาสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนๆได ้      

ด้านการจัดจ าหน่าย 
12) สถานท่ีตั้งบริษทัเพื่อการติดต่อกบัสามารถเดินทาง     
ไปมาสะดวก 

     

13) การจดัแสดงผลงานในโชวรู์มแสดงสินคา้      

ด้านการจัดจ าหน่าย(ต่อ) 
14) มีท่ีจอดรถสะดวก และกวา้งขวาง 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
15) มีส่วนลดการแจก แถม มีโปรโมชัน่พิเศษท่ี
น่าสนใจใหลู้กคา้ 

     

16) มีบา้นตวัอยา่ง หรือแฟ้มสะสมผลงานใหลู้กคา้ 
      พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 
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ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะและเหตุผลอ่ืนๆ เพื่อเป็นขอ้มูลในการพฒันาต่อไป (ไดโ้ปรดให้ขอ้มูล) 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
 

                                                  ทา้ยน้ีผูว้จิยัขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูง 
                                                 ในความกรุณาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ีอีกคร้ัง 
                                                       (ผูว้จิยั) 
 



  
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข  
ผลการวเิคราะห์หาคุณภาพด้านความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
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ผลการวเิคราะห์หาคุณภาพดา้นความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ดว้ยโปรแกรม SPSS 
ไดค้่าความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั เท่ากบั 0.811 
 

RELIABILITY ANALYSIS – SCALE (ALPHA) 
    Item-Total Statistics 
 Scale     Scale        Corrected     Cronbach's 
 Mean     Variance   Item-      Alpha 
  if Item     if Item      Total      if Item 
 Deleted     Deleted    Correlation     Deleted   
  
A1 55.17 52.213 .150 .815 
A2 55.33 49.057 .282 .811 
A3 55.23 49.840 .244 .813 
A4 55.50 51.776 .175 .814 
A5 55.30 50.700 .279 .809 
A6 55.37 53.206 .064 .818 
A7 55.73 46.133 .563 .791 
A8 55.63 45.895 .536 .792 
B1 55.50 46.672 .513 .794 
B2 55.33 46.299 .509 .794 
B3 55.70 44.700 .656 .783 
C1 55.43 45.426 .667 .784 
C2 55.80 46.303 .550 .792 
C3 55.63 46.999 .494 .796 
D1 56.03 48.378 .365 .805 
D2 55.80 47.959 .436 .800 
 
Reliability Coefficients 
N of Cases = 30.0  N of Item = 16 
Alpha = .811  
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ประวติัผูเ้ขียน  
 

ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ-สกุล นางสาวศศิพร บุญชู 
วนั เดือน ปี เกดิ 30 พฤศจิกายน 2533 
สถานทีเ่กดิ กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา พ.ศ.2555 ส าเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต   

                สาขาธุรกิจระหวา่งประเทศ คณะบริหารธุรกิจ   
                มหาวทิยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ  
พ.ศ.2556 ศึกษาต่อระดบัปริญญาศึกษาศาสตร์มหาบณัฑิต (ศษ.ม)  
                สาขาวชิาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัศิลปากร   
                วทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ จงัหวดันครปฐม 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 99/6 หมู่ท่ี 3 ต าบลโพหกั อ าเภอบางแพ จงัหวดัราชบุรี   
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