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บทคัดย่อภาษาไทย  

63710008: สาขาวิชา: -; บธ.ม. (-) 
ค าส าคญั: ปัจจยัการซ้ือ/ สภาวะในอุดมคติ/ ส่วนประสมการตลาด/ บา้นจดัสรร 

ทตัเทพ พบครุฑ : ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด
ของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี. (Buying factors for ideal conditions 
influence the market mix of Main Class housing prices in Chonburi Province) คณะกรรมการ
ควบคุมงานนิพนธ์: สุชนนี เมธิโยธิน, ปร.ด. ปี พ.ศ. 2565. 

  
งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล, ปัจจยัการซ้ือสภาวะใน

อุดมคติของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรร ราคา ระดบั Main class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 2) เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7Ps ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี และ 
3) เพื่อศึกษาปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps ของ
ธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 
คือ ผูท่ี้อยู่อาศยัในโครงการบา้นจดัสรรระดบั Main Classในจงัหวดัชลบุรี จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชร้้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Independent sample t-test ส าหรับ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรตน้ 2 กลุ่ม ใชส้ถิติ One-way ANOVA ส าหรับ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรอิสระท่ีมี 3 กลุ่มขึ้นไป และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Linear Regressions) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายเุฉล่ียอยูใ่นระหวา่ง 
31 – 40 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียอยูใ่นช่วง 40,001 – 50,000 บาทประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/
ผูป้ระกอบการ มีสถานภาพสมรส และมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ 
สถานภาพ และระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั 2) ปัจจยัการ
ซ้ือสภาวะในอุดมคติ ดา้นลกัษณะครอบครัว ดา้นสถานภาพการเงิน ดา้นแรงจูงใจ และดา้น
สถานการณ์ในปัจจุบนัมีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคา
ระดบั Main Class 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  

63710008: MAJOR: -; M.B.A. (-) 
KEYWORDS: BUYING FACTORS/ IDEAL CONDITIONS/ MARKET MIX/  HOUSING 

  TATTEP POBKRUT : BUYING FACTORS FOR IDEAL CONDITIONS 
INFLUENCE THE MARKET MIX OF MAIN CLASS HOUSING PRICES IN CHONBURI 
PROVINCE. ADVISORY COMMITTEE: SUCHONNEE METIYOTHIN, Ph.D. 2022. 

  
The objectives of this research were 1) to study personal factors, ideal condition 

purchasing factors of those who bought main class housing price in Chonburi Province; 2) to 
study the 7Ps marketing mix factors of main class housing price in Chonburi province and 3) to 
study ideal condition purchasing factors that influence the 7Ps marketing mix factors of main 
class housing price in Chonburi province. The sample group used in this study was 400 residents 
of main class housing price estate in Chonburi province. The questionnaire was used as a data 
collection tool. Data were analyzed using percentage, mean, and standard deviation. The 
hypotheses were tested using independent sample t-test to compare the differences between the 
two groups of independent variables. The one-way ANOVA statistic was used to compare the 
differences among independent variables that had three groups or more, and multiple linear 
regressions was at a significance level of 0.05. 

The results showed that most of the respondents were male average aged is between 
31 – 40 years old with average income in the range of 40,001 – 50,000 baht, working in a private 
business / entrepreneur with married marital status and hold a bachelor's degree. The overall ideal 
condition purchasing factors was at the highest level, and the overall marketing mix factor (7P's) 
was at the highest level. The hypothesis testing revealed that 1) personal factors in terms of 
different gender, age, average monthly income, occupation, marital status, and educational level 
had no differences in the 7Ps marketing mix; 2) ideal condition purchasing factors in terms of 
family characteristics, financial status, motivation, and current situation influenced the 7Ps 
marketing mix of main class housing estate. 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
 มนุษยเ์ราด ารงชีวิตอยูไ่ดด้ว้ยปัจจยั 4 ประการ คือ อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม และยา
รักษาโรค นับตั้งแต่ยุคเร่ิมก าเนิดมนุษยบ์นโลกน้ี จึงได้มีการสร้างสรรค์ส่ิงต่างๆ มากมาย เพื่อ
ตอบสนองปัจจยั 4 ประการ ให้ชีวิตมนุษยมี์ความสุข ความปลอดภยั และความมัน่คง ปัจจยั 4 ช่วย
ให้สามารถด ารงกิจกรรมในชีวิตไดเ้ป็นปกติ ทั้งน้ีเพราะมนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคมตอ้งติดต่อพึ่งพาอาศยั
กนั ปัจจยั 4 จึงช่วยท าใหกิ้จกรรมในชีวิตของแต่ละคนสามารถด าเนินไปไดด้ว้ยดี  
บา้นถือเป็นหน่ึงในปัจจยั 4 ท่ีส าคญัของมนุษย ์เป็นศูนยร์วมของสถาบนัครอบครัวเป็นท่ีอยู่อาศยั 
พกัผ่อน พูดคุย กินอยู่ หลบันอน เป็นท่ีส าหรับคุม้ครองปกป้องร่างกายมนุษยใ์ห้รอดพน้จาอนัตราย 
ดงันั้น บา้นจึงเป็นปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวิตของมนุษย ์แต่ก็ไม่ใช่เร่ืองง่าย การสร้างบา้นตอ้ง
ศึกษาและมีส่ิงท่ีต้องค านึงถึงอย่างมากมาย เช่น งบประมาณซ่ึงเป็นเร่ืองส าคัญท่ีจะมาก าหนด
รูปแบบของบา้น เพราะบา้นเป็นทรัพยส์มบติัท่ีมีมูลค่าสูง ดงันั้น การสร้างบา้นแต่ละหลงัตอ้งศึกษา
อย่างจริงจงั ตั้งแต่การหาเงินทุนสร้างบา้น การหาแบบบ้าน ท าเลท่ีตั้ง การหาผูรั้บเหมา เป็นต้น  
นอกเหนือไปจากความจ าเป็นหรือความตอ้งการท่ีแตกต่างไปในแต่ละคนท่ีน ามาใช้เป็นเกณฑ์
คน้หาหรือเลือกท่ีอยู่ท่ีตอบโจทยข์องแต่ละคน มีปัจจยัท่ีมีบทบาทส าคญัอีกมากท่ีไม่ควรมองขา้ม
และมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีอยูอ่าศยัแตกต่างกนัมากขึ้น (เกริก บุณยโยธิน, 2563)  
 การพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์โดยเฉพาะอย่างยิ่งอสังหาริมทรัพยเ์ก่ียวกบัตลาดธุรกิจ
บา้นจดัสรรตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั มีการพฒันาเปล่ียนแปลงไปมากซ่ึงจากอดีตบ้านจดัสรรใจ
ความคิดของลูกคา้ ภาพพจน์เป็นไปในทางท่ีไม่ค่อยดีนัก โดยจะคิดว่าเป็นบา้นราคาถูกและไม่มี
มาตรฐาน แต่ในช่วงหลายปีท่ีผ่านมาจนถึงปัจจุบนั ธุรกิจบา้นจดัสรรจดัแข่งขนักันอย่างมาก มีผู ้
ประกอบการายใหม่ท่ีได้ค  านึงถึงคุณภาพของสินค้าและได้พัฒนาโครงการท่ีมีคุณภาพออกมา
มากมาย ซ่ึงท าให้ภาพพจน์ของบา้นจดัสรรเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีดีขึ้น ผูบ้ริโภคเร่ิมยอมรับ
การอยู่อาศยัในบา้นจดัสรรมากขึ้น (ประเสริฐ กิจตรงศิริ, 2552)  จนท าให้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
ประเภทท่ีอยู่อาศัยในปัจจุบัน มีสัดส่วนประมาณ 2 ใน 3 ของมูลค่าตลาดอสังหาริมทรัพย์ใน
ประเทศไทย ซ่ึงท่ีอยูอ่าศยัในพื้นท่ีต่างจงัหวดัมีสัดส่วนเฉล่ียร้อยละ 60 ของการขออนุญาตก่อสร้าง
ท่ีอยูอ่าศยัทั้งหมด (ดงัภาพท่ี 1-1) โครงการส่วนใหญ่เป็นบา้นแนวราบมากกว่าแนวสูง เน่ืองจากยงั
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มีพื้นท่ีว่างอยู่มาก ประกอบกบัราคาท่ีดินยงัไม่สูงมากนัก นอกจากน้ี ราคาเฉล่ียต่อพื้นท่ีของบา้น
แนวราบมีความคุ ้มค่ามากกว่าคอนโดมิเนียม  (ดังภาพท่ี 1-2) (ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด 
(มหาชน), 2564. 
 

 
ภาพท่ี 1 เปอร์เซ็นตก์ารขออนุญาตก่อสร้างท่ีพกัอาศยัของพื้นท่ี กรุงเทพฯ ปริมณฑล กบั ต่างจงัหวดั 

ท่ีมา : ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน), 2564 
 

              
ภาพท่ี 2 เปอร์เซ็นตก์ารขออนุญาตก่อสร้างระหวา่งคอนโดมิเน่ียม กบับา้นแนวราบ ในพื้นท่ี

ต่างจงัหวดั 
ท่ีมา : ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน), 2564 

 
 จากสภาวะเศรษฐกิจของประเทศท่ีก าลงัเจริญเติบโตส่งผลให้สภาวะทางดา้นเศรษฐกิจ 
สังคม และประชากรของจงัหวดัชลบุรี มีการขยายตวัมากขึ้น การเพิ่มขั้นของประชากรจงัหวดั
ชลบุรี มีแนวโน้มท าให้เกิดการเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากเป็นพื้นท่ีอุตสาหกรรมท่ีส าคญัของ
ประเทศ มีแหล่งท่องเท่ียวในระดบัโลกอย่างเช่น เมืองพทัยา และนอกจากน้ียงัมีสถาบนัการศึกษาท่ี
มีช่ือเสียงร่วมด้วย ประกอบกับในปัจจุบันภาครัฐได้มีการจัดตั้ งโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาค
ตะวนัออก (EEC) ซ่ึงเป็นแผนยุทธศาสตร์ดึงดูดการลงทุนในพื้นท่ีส าคัญ ชลบุรี ระยอง และ
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ฉะเชิงเทรา ซ่ึงส่งผลให้ท่ีผ่านมา ทั้ง 3 จงัหวดั จดัเป็นทะเล ดาวเด่น และ Safe Zone ท่ีปลอดภัย 
ส าหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ส่งผลต่อตลาดท่ีอยู่อาศยั เน่ืองจากเป็นแหล่งงานดา้นอุตสาหกรรม
ขนาดใหญ่ของประเทศ มีก าลงัซ้ือหลากหลาย โดยเฉพาะในส่วนของการพฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยั 
โดยจงัหวดัชลบุรีมีจ านวนท่ีอยู่อาศยัเสนอขายมากท่ีสุดในกลุ่มจงัหวดั EEC ซ่ึงภาพรวมตลาดท่ีอยู่
อาศยั จงัหวดัชลบุรีปี 2563 (ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2564) 
 

 
ภาพท่ี 3 การออกใบอนุญาติก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัในภาคตะวนัออก 
ท่ีมา : ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคาร อาคารสงเคราะห์, 2564 

 

 
ภาพท่ี 4 ยอดขายท่ีอยูอ่าศยัใหม่ ลบ. (จงัหวดัหลกัภูมิภาค) 

ท่ีมา : ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคาร อาคารสงเคราะห์, 2564 
 

 จากโอกาสดา้นการตลาด และการเติบโตธุรกิจท่ีอยูอ่าศยัในจงัหวดัชลบุรีเปล่ียนแปลงไป
ในทิศทางท่ีเพิ่มขึ้น ส่งผลโดยตรงต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ในฐานะผูรั้บเหมาก่อสร้างแบบครบ
วงจรด้านการก่อสร้างบ้านหรืออาคาร โดยให้บริการตั้ งแต่ การให้ค  าปรึกษา ออกแบบทาง
วิศวกรรม สถาปัตยกรรม ประเมินราคา ก าหนดวสัดุ และงานก่อสร้าง ตามราคาและความตอ้งการ
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ของผูบ้ริโภค โดยผลลพัธ์เป็นบา้นหรืออาคารท่ีมีคุณภาพดี ดงันั้น เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และตอ้งการทราบถึงมูลเหตุความส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค
อยา่งแทจ้ริง อนัน าไปสู่การพฒันาอสังหาริมทรัพยป์ระเภทบา้นจดัสรร ให้ตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได้อย่างถูกตอ้ง และตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดท าให้ผูศึ้กษาวิจยัเกิด
ความสนใจท่ีจะท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรราคาระดบั Main 
Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐานและแนวทางในการพฒันา และวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล, ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรร 
ราคา ระดบั Main class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps ของธุรกิจบ้านจดัสรรราคาระดับ Main 
Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 
 3. เพื่อศึกษาปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาด 7Ps ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 
  

สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด7Ps แตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ มีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps ของ
ธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
ภาพท่ี 5 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 ผลการศึกษาสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้งท่ีจะน าไปเป็นแนวทางพฒันา
ธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์หส้ามารถก าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและเป็นแนวทางก าหนดแผนกลยทุธ์ในการแข่งขนั 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. สถานะภาพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. ระดบัการศึกษา 

(ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล, 2557 ; นภาวรรณ คณานุ

รักษ ์, 2563; Kotler & Keller,2016;  ญาณิกา จดั

เจน, 2560) 

ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

1. วฒันธรรม/ชั้นทางสังคม 
2. กลุ่มอา้งอิง 
3. ลกัษณะครอบครัว 
4. สถานภาพการเงิน 
5. แรงจูงใจ 
6. สถานการณ์ใจปัจจุบนั 

(ชูชยั สมิทธิไกร, 2563; ดลมสัม ์โพธิฉาย, 2562;        

กณิศา อุปพงศ,์ 2563) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ปัจจยัดา้นราคา 
3. ปัจจยัดา้นสถานท่ี 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด 
5. ปัจจยัดา้นบุคคล 
6. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางภายภาพ 
7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

(Kotler, 2013; ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ

คณะ, 2555;        นิติพล ภูตะโชติ, 2558 ; สิทธ์ิ 

ธีรสรณ์, 2562) 
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ขอบเขตของการวิจัย  
 การวิจัยคร้ังน้ี ผูวิ้จัยได้ศึกษาปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสม
การตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบัMain Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีโดยก าหนดของเขตการวิจยั 
ดงัน้ี 

ขอบเขตด้านประชากรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้อยู่อาศยัในโครงการบา้นจดัสรรระดับ Main 
Classในจงัหวดัชลบุรี ท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยการเก็บตวัอยา่งจากแบบสอบถาม
แบบออนไลน์ ผา่นทาง กลุ่มเฟสบุค กลุ่มไลน์ ของหมู่บา้นของกลุ่มตวัอยา่ง 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ระยะเวลาในการศึกษา คือ ช่วงเดือน มกราคม 2565 - เมษายน พ.ศ. 2565 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
  การศึกษาน้ีมีจุดมุ่งหมายในการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของบา้นจดัสรรราคาระดบัMain Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งของปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ ประกอบดว้ย 8 ดา้น 
ไดแ้ก่ 1. วฒันธรรมทางสังคม 2. กลุ่มอา้งอิง 3. ลกัษณะของครอบครัว 4. สถานภาพทางการเงิน 5. 
พฒันาการของแต่ละบุคคล 6. แรงจูงใจ 7. สถานการณ์ปัจจุบนั และ 8. ความพยายามทางการตลาด 
ผูว้ิจยัไดน้ ามาท าการศึกษาเพียง 6 ดา้น คือ ดา้นวฒันธรรมทางสังคม ดา้นกลุ่มอา้งอิง ดา้นลกัษณะ
ของครอบครัว ดา้นสถานภาพทางการเงิน ดา้นพฒันาการของแต่ละบุคคล ดา้นแรงจูงใจ และดา้น
สถานการณ์ปัจจุบนั เน่ืองจากดา้นพฒันาการของแต่ละบุคคล กล่าวถึง ลกัณะทางประชากรศาสตร์
ของแต่ละบุคคล ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลซ่ึงเป็นตัวแปรต้น และด้านความ
พยายามทางการตลาด ซ่ึงนักการตลาดกล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาด หรือ Mixed Market ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัตวัแปรตามของงานวิจยั 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีใชแ้บ่งกลุ่มส าหรับความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ สถานะภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่าง่กนั
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรท่ีแตกต่างกนั 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไว้ซ่ึง 
ผูป้ระกอบการใช้ร่วมกัน เพื่อสนองการเลือกตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ี ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือบา้น
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จดัสรรราคา 3-4 ล้านบาทในจังหวดัชลบุรี ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ี การส่งเสริม
การตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 
 3. ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ หมายถึง ตวัแปรทางด้านจิตวิทยาของผูบ้ริโภค ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้าจัดสรรราคา 3-4 บ้านบาท ซ่ึงเป็นปัจจัยภายใน ประกอบด้วย 
วฒันธรรม/ชั้นทางสังคม กลุ่มอ้างอิง ลกัษณะครอบครัว สถานภาพทางการเงิน แรงจูงใจ และ
สถานการณ์ในปัจจุบนั 
 3. ผูบ้ริโภค หมายถึง ประชาชนในจงัหวดัชลบุรีท่ีซ้ือบา้นจดัสรรท่ีมีมูลค่ามากกว่า 3-5
ลา้นบาท ในจงัหวดัชลบุรี 
 4. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมในการวิเคราะห์ตดัสินใจ
ซ้ือหรือใชบ้ริการ และประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูจ้  าหน่าย ทั้งท่ีเป็นปัจเจกบุคคลและ
กลุ่มบุคคลอนัจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 
 5. บา้นจดัสรรราคาระดับ Main Class หมายถึง โครงการบ้านท่ีมีระดับราคาตั้งแต่ 3-5 
ลา้นบาท โดยเป็นระดบัราคาทัว่ไปตามราคาตลาด จบักลุ่มลูกคา้ระดบักลาง วสัดุภายในโครงการก็
จะเป็นวสัดุระดบักลาง ส่ิงอ านวยความสะดวกไม่ไดห้วือหวามากนกั โดยส่วนใหญ่จะเป็นบา้นเด่ียว
ท่ีเป็นบา้นเลก็ ๆ 
 

 

 
ภาพท่ี 6 ประเภท Segment ของท่ีอยูอ่าศยัแนวราบ 

ท่ีมา : thinkofliving.com



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

 งานวิจยั เร่ือง ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของบา้น

จดัสรรราคาระดบัMain Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาแนวคิดทฤษฎี ความรู้ ท่ี

เก่ียวข้องรวมไปถึงงานวิจัยต่าง ๆ ท่ีสอดคล้องและเป็นประโยชน์ท่ีจะช่วยให้การศึกษาคร้ังน้ี

บรรลุผลส าเร็จซ่ึงผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
3.  แนวคิดทฤษฎีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค(ปัจจยัการซ้ือสภาวะใน

อุดมคติ) 
4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคิดและทฤษฎีตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ ห รือ Demegraphy มีรากศัพท์มาจากภาษากรีก Deme = people 

หมายถึงประชาชนหรือประชากร Graphy = writing up, description หรือ study หมายถึง การ

ศึกษาศาสตร์ประชากรศาสตร์ คือ การวิเคราะห์ทางประชากรในเร่ืองเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

รายได้ สถานะทางสังคม  เป็นปัจจัย ท่ีน ามาใช้ในการวางเป้าหมาย ทางการตลาด  ปัจจัย

ประชากรศาสตร์เหล่าน้ีส่งผลกระทบต่อการตีความหมาย การรับรู้ความเขา้ใจในการส่ือสารขอ้มูล

เหล่าน้ีจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดตอ้งก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน ซ่ึงบุคลท่ีมีลกัษณะทาง

ประชากรต่างกนัก็จะมีลกัษณะทางความคิดและตดัสินใจแตกต่างกนั 

 ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรเพื่อ ศึกษาความเป็นไปไดใ้นการ

ก าหนดเป้าหมาย ลกัษณะประชากรจะประกอบดว้ย จ านวนประชากร เพศ อายุ แหล่งท่ีพกัอาศยั 

การเคล่ือนยา้ยประชากร รายไดแ้ละรายจ่าย อาชีพ การศึกษา และสถานการณ์ครอบครัว 

 1. จ านวนประชากรนั้นสัมพนัธ์กับความตอ้งการซ้ือโดยตรงในสินคา้และบริการท่ีใช้

ส าหรับด ารงชีวิต ปริมาณยอดขายจะเพิ่มมากขึ้นตามปริมาณความตอ้งการของประชากรท่ีมากขึ้น 



9 
 
การพิจารณาประชากรสามารถแยกพิจารณาแต่ละ ช่วงอาย ุเพศ สามารถน าขอ้มูลส่วนน้ีมาวิเคราะห์ 

เพื่อน าสินคา้มาขายใหก้บัผูบ้ริโภค 

 2. แหล่งท่ีอยู่อาศัย ความหนาแน่นของประชากร ถ้าพื้นท่ีมีประชากรหนาแน่น ก็มี

ความหมายได้ว่าพื้นท่ีนั้นจะมีความต้องการท่ีสูง ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในตวัเมืองมกัจะมากกว่า

ประชากรท่ีอาศยัอยูต่ามชนบท 

 3. การแคล่ือนยา้ยประชากร มีส่วนส าคญักบัการตลาด เม่ือประชากรยา้ยแหล่งก็จะสร้าง

โอกาสนั้นๆ การยา้ยจากท่ีหน่ึงไปอีกท่ีหน่ึงจะเป็นโอกาสใหพ้ื้นท่ีนั้นๆ 

 4. รายได้และรายจ่ายของผู ้บริโภค รายได้และรายละเอียดการใช้จ่ายของผูบ้ริโภค

สามารถอา้งอิงไดจ้ากหน่วยงานราชการท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ กรมสรรพากร ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั

รายได ้ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งจะมีอ านาจการซ้ือท่ีสูง ผูมี้รายไดต้ ่าก็จะมีอ านาจในการซ้ือต ่าเช่นกนั 

 5. อาชีพ เป็นอีกปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือส้ินคา้และบริการ อาชีพท่ีมีรายได้ท่ีสูงมกัจะมี

การใช้จ่ายมากกว่าอาชีพท่ีมีรายไดต้ ่า ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั อาชีพท่ีมีรายไดสู้งมกัมี

ความพิถีพิถนัในการเลือกใชสิ้นคา้และบริการต่างๆมากกวา่อาชีพท่ีมีรายไดต้ ่า 

 6. การศึกษา เป็นอีกปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินค้าและบริการ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษา

ระดับแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกัน ผูท่ี้การศึกษาสูงมกัตอ้งการความเป็นอยู่ท่ีดี มี

ความสนใจตวัเองตอ้งการส้ินคา้ท่ีมาตอบสนองสร้างความสุขให้ตวัเองเพื่อใหมี้ความเป็นอยูท่ี่ดีขึ้น 

 7. สถานะการแต่งงานของผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในสถานะแต่งงานจะมีความ

ตอ้งการท่ีจะใชสิ้นคา้ท่ีเกียวกบัครอบครัว หรือสินคา้ท่ีใชร่้วมกบัครอบครัว จึงท าให้มีการพิจารณา

ใชสิ้นคา้และบริการแตกต่างออกไป 

 นภาวรรณ คณานุรักษ์ (2563) กล่าวว่าประชากรศาสตร์คือข้อมูลทางสถิติท่ีอ้างอิง

เก่ียวกับประชากร นิยมใช้ในส่วนแบ่งการตลาดคือ อายุ เพศ สถานะภาพ รายได้ อาชีพ และ

การศึกษา ปัจจยัทางประชากรศาสตร์นั้นสามารถช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมายได ้

 1. อายุ (Age) เป็นปัจจัยท่ีบ่งบอกถึง พฤติกรรมการความสนใจและความต้องการใน

ผลิตภณัฑ์ต่างๆ รวมถึงการใช้จ่าย ลงทุน  การสร้างแรงจูงใจหรือการส่ือสารเพื่อ เขา้ถึงผูบ้ริโภคก็

จะแตกต่างไปตามช่วงอายขุองผูบ้ริโภค 
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 2. เพศ (Gender) เป็นอีกปัจจยัส าหรับการแบ่งส่วนการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกระตุน้ โน้ม

นา้วให้เกิดความสนใจท่ีต่างกนัผลิตภณัฑ ์บางอย่างมีการแบ่งเพศของผูใ้ชอ้ย่างชดัเจน เช่น น ้ าหอม 

เส้ือผา้ รองเทา้ เป็นตน้ 

 3. สถานภาพ (Status) ปัจจยัการให้ความส าคญักบัรูปแบบครอบครัวแบบดัง่เดิมมาเป็น

เวลานาน ท าการออกแบบผลิตภณัฑ์ ตอบสนองความตอ้งการของครอบครัวอย่างต่อเน่ือง การให้

ความส าคญักับขนาดและประเภทครัวเรือนเพื่อน าไปพฒันากลยุทธทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

และบริการนั้นๆ สถานภาพของสมาชิกในครอบครัวยงัสามารถเป็นปัจจยัจ าแนกส่วนตลาดได ้

ครัวเรือนท่ีใชชี้วิตแบบครอบครัวและครัวเรือนท่ีโสดผูบ้ริโภคเหล่าน้ีจะจบัจ่ายใชส้อยท่ีแตกต่างกนั 

 3.รายได้ (Income) เป็นตวัแปรท่ีสะทอ้นอ านาจการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูท่ี้มีรายได้ สูงมี

แนวโนม้ท่ีจะสนใจสินคา้ฟุ่ มเฟือยและมีคุณภาพดี ในขณะท่ีผูมี้รายไดน้อ้ยจะเลือกสินคา้ พื้นฐานท่ี

จ าเป็นต่อการด ารงชีวิตรายไดเ้ป็นปัจจยัหน่ึงท่ีใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาดของผูบ้ริโภค 

 4. การศึกษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกความคิดและพฤติกรรม

ท่ีแตกต่างกนั โดยเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีการศึกษาอยู่ในระดบัสูง มกันิยมบริโภคสินคา้หรือบริการท่ีมี

คุณภาพ  

 5. อาชีพ  (Occupation) เป็นปัจจัยท่ีท าให้สภาพแวดล้อม ความรู้ ความสามารถของ

ผูบ้ริโภค รวมถึงรายไดแ้ตกต่างกนั จึงส่งผลใหเ้ป็นปัจจยัท่ีก าหนดการเลือกซ้ือสินคา้  

 Kotler & Keller (2016) กล่าวว่า ดา้นประชากรศาสตร์ หมายถึง เคร่ืองมือท่ีนกัการ ตลาด

ใชแ้บ่งกลุ่มส าหรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น อาย ุขนาดของครอบครัว วฏัจกัรของ ครอบครัว 

เพศ รายได ้อาชีพ การศึกษา ศาสนา สัญชาติ เช้ือชาติ ชนชั้นทางสังคม เป็นตน้ 

 ญาณิกา จดัเจน (2560) อธิบายวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกัน โดยปัจจัยทางประชากรศาสตร์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่ง ส่วนการตลาด 

ประกอบไปดว้ย อายุ เพศ ลกัษณะครอบครัว และปัจจยัท่ีเช่ือมโยงถึงรูปแบบ การด ารงชีวิต ไดแ้ก่ 

รายได ้การศึกษา อาชีพ สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 

 1. อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกันความตอ้งการ หรือพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกัน

ดงันั้น การท าการตลาดจึงตอ้งค านึงถึงอายซ่ึุงเป็นหน่ึงในปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีท าใหมี้ความ

แตกต่างของตลาด 
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 2. เพศ (Sex) เพศท่ีแตกต่างกนัทาให้พฤติกรรมการบริโภคแตกต่างกนั เช่น เพศหญิงมี

จิตใจ อ่อนไหว มีความโอนอ่อนผ่อนตาม ในขณะท่ีเพศชายมักใช้เหตุผลมากกว่าอารมณ์ แต่

พฤติกรรมการบริโภคของแต่ละเพศอาจมีการเปล่ียนแปลงได ้เช่น พฤติกรรมการบริโภคเพศหญิง

เปล่ียนแปลงไป เพราะมีสาเหตุจากท่ีเพศหญิงมีการทางานมากขึ้น เป็นตน้ 

 3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ลักษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ีส าคัญของ

นักการตลาดโดยตลอด และมีความส าคญัสูงขึ้นในระดบัผูบ้ริโภค ดงันั้นนักการตลาดจึงให้ความ

สนใจกับจ านวนคนในครัวเรือน ท่ีมีใช้สินค้าและบริการใดๆ รวมถึงองค์ประกอบของส่ือท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ เพื่อใชใ้นการก าหนดนโยบายและแผนการตลาด 

 4. รายได ้อาชีพ และการศึกษา เป็นอีกปัจจยัส าคญัท่ีใชใ้นการก าหนดสัดส่วนการตลาด 

เน่ืองจากรายไดถื้อเป็นตวับ่งบอกความสามารถในการซ้ือสินคา้ ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เกิด

จากสังคมท่ีด ารงอยู่ การด ารงค์ชีวิตประจ าวนั ปัจจยัส่วนบุคคล ฯลฯ ซ่ึงนักการตลาดส่วนมากจะ

เช่ือมโยง เกณฑ์รายไดร่้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์หรือตวัแปรอ่ืน เพื่อใช้ในการวางแผน

กลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อเจาะเป้าหมายไดม้ากขึ้น 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคจะ

บ่งบอกถึงลกัษณะท่ีแตกต่างของผูบ้ริโภค โดยสามารถน าขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลเพื่อไปใชใ้นการ

ก าหนดกลยทุธทางการตลาดเพื่อใหสิ้นคา้หรือบริการต่างๆนั้นตอบโจทยค์วามตอ้งการผูบ้ริโภค 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 ธุรกิจท่ีให้บริการเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตสินค้าอุปโภคและ

บริโภคทั่วไป เน่ืองจากมีทั้งสินคา้ท่ีจบัตอ้งได้และจบัตอ้งไม่ได้ กลยุทธ์การตลาดท่ีน ามาใช้กับ

ธุรกิจบริการจ าเป็นท่ีจะตอ้งจดัใหมี้ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไปเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และเพื่อก าหนดทิศทาง การวางกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจดา้น

การให้บริการ มีนักวิชาการและนักวิจัยได้อธิบายเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ไวค้ลา้ยคลึงกนั ดงัน้ี 
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ศิ ริวรรณ  เส รีรัตน์  และคณะ (2555) กล่าวว่า ส่ วนประสมการตลาดบริการ

ประกอบดว้ย 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือส่ิงท่ีน าเสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ให้เกิดความพอใจสูงสุด ตวัผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีคุณค่า (Value) และอรรถประโยชน์ (Utility) 

ส าหรับลูกคา้ เม่ือลูกคา้ทราบถึงความคุม้ค่าท่ีไดจ้ากผลิตภณัฑ ์จ าท าใหลู้กคา้เลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 

 2. ราคา (Price) คือ การก าหนดตัวผลิตภัณฑ์รูปแบบท่ีเป็นตัวเงิน ลูกค้าจะ

เปรียบเทียบความคุมคา้ของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ ์หากราคาและคุณค่ามีความเหมาะสม

ตามความเห็นของลูกคา้ ลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์และบริการ

ควรมีความเหมาะสมกับระดับของการให้บริการ โดยกรณีธุรกิจท่ีพักแรมประเภทเกสต์เฮาส์ 

โรงแรม อาจใหค้วามส าคญัในเร่ืองของค่าเช่า ค่าอุปกรณ์อานวยความสะดวก ค่าเฟอร์นิเจอร์ตกแต่ง

หอ้ง ค่าด าเนินงาน ซ่ึงควรอยูใ่นเกณฑท่ี์สอดคลอ้งกบัคุณค่า 

 3. การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีตั้ง และการเคล่ือนยา้ย

สินคา้ การก าหนดท าเลท่ีตั้งเพื่อการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยตอ้งสร้างความเช่ือมัน่และความ

สะดวกให้แก่ลูกคา้ ในกรณีธุรกิจท่ีพกัแรมประเภทโรงแรม อาจให้ความส าคญัในเร่ืองของท่ีพกั

ใกลแ้หล่งชุมชน ใกลส้ถานีรถประจ าทางเพื่อความสะดวกในการเดินทาง ใกลต้ลาดหรือศูนยก์ารคา้ 

เพื่อสะดวกในการจบัจ่ายใชส้อย เป็นตน้ 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล

ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ เช่น การโฆษณา ทางป้ายโปสเตอร์ 

หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และประชาสัมพนัธ์ 

 5. บุคลากร (People) ต้องผ่านการคัดสรรตามขั้นตอน การฝึกฝนอบรม 

เพื่อท่ีจะให้สามารถสร้างความประทบัใจต่อลูกคา้และท าให้รู้สึกคุม้ค่าในการรับบริการ บุคลากร

ตอ้งมีความช านาญในสายงานของตน สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่

ลูกคา้ 

 6. กระบวนการ (Process) เป็นขั้นตอนควบคุมการท างานของพนักงาน เพื่อ

สร้างมาตราฐาน และควบคุมคุณภาพในการบริการ เพื่อสร้างความมัน่ใจ และพึงพอใจ  ถึงแมว้่าจะ

มีบริการท่ีดี ท่ีมีคุณภาพแต่ไม่มีกระบวนการส่งมอบให้กบัลูกคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ เช่น ส่ิงท่ีท่ีพกั
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แรมประเภทโรงแรม จะส่งมอบคุณภาพในการบริการให้กบัลูกคา้ ได้แก่ ความรวดเร็วในการให้

ความช่วยเหลือ เช่น กรณีเกิดไฟฟ้าดับ หรือการมีบริการรักษาความปลอดภัย  เป็นต้น โดยส่ิง

ดงักล่าวตอ้งอาศยับุคลากรท่ีมีใจรักการบริการ มีความช านาญในหนา้ท่ี และมีเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์

ท่ีทนัสมยัในการรองรับการปฏิบติัหนา้ท่ีไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ 

 7. ส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) เพื่อแสดงให้ลูกคา้รับรู้และเห็น

ถึงคุณภาพการบริการ อีกทั้งยงัสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ โดยผ่านหลกัฐานท่ีสามารถมองเห็น

ไดช้ดั โดยอาจเป็นหลกัฐานดา้นสถานท่ี 

นิติพล ภูตะโชติ (2558) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดของอุตสาหกรรมการ

ให้บริการ เป็น เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กร ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเพื่อ

เจาะกุล่มเป้าหมายและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร ประกอบดว้ย 8 ขอ้ ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์หรือการบริการ (Product or Service) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจมีไวน้ าเสนอ

ใหก้บั ผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความพึ่งพอใจของผูบ้ริโภค  

2. ราคา (Price) ในอุตสาหกรรมบริการจะแตกต่างจากธุรกิจท่ีผลิตสินคา้ ผลิตภณัฑ์

เสนอเพื่อขาย โดยปัจจยัท่ีส่งผลใหร้าคาของอุตสาหกรรมบริการ มีดงัน้ี 

 2.1 การตั้งราคาสินคา้และผลิตภณัฑโ์ดยทัว่ไปจะค านวนจากตน้ทุนในการผลิต

สินคา้นั้นเป็นหลกั แต่ในอุตสาหกรรมบริการยงัมีค่าใชจ่้ายดา้นอ่ืน ๆ อีก เน่ืองจากการให้บริการมี

ขั้นตอนท่ีต่างกันไปขึ้นอยู่กับรายละเอียดของบริการ ว่ามีความซับซ้อนมากเพียงใด ซ่ึงต้องมี

ขั้นตอนท่ีชัดเจน และพนักงานท่ีมีความช านาญและ มีประสบการณ์สูง ดังนั้นการก าหนดอตัรา

ค่าบริการธุรกิจการบริการจึงมีความแตกต่างจากธุรกิจประเภทอ่ืน  

 2.2 อุตสาหกรรมบริการจะใช้แรงงานจากพนักงานเป็นหลกัเพราะไม่สามารถ

ใช ้เคร่ืองมือหรือเทคโนโลยีมาแทนแรงงานคนไดท้ั้งหมด พนกัการในการบริการ ส่วนมากเป็นผูมี้

ตอ้งไดรั้บการคดัสรร และผ่านการฝึกอบรม จนมีทกัษะและมีความช านาญ ดงันั้นจึงดงันั้นตน้ทุน

ส่วนใหญ่ของการบริการมาจากค่าจ่างแรงงาน ซ่ึงในการบริการท่ีตอ้งใชท้กัษะและความช านาญสูง

ค่าจา้งก็จะสูงขึ้นไปดว้ย ดงันั้นการก าหนดราคายอ้มตอ้งสูงขึ้นตามไปดว้ย 

 2.3 มีลูกค้าจ านวนมากท่ีต้องการความสะดวกสบายจากการบริการ และ

ตอบสนองความตอ้งการต่างๆแก่ลูกคา้ ซ่ึงลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่าย ค่าบริการต่างๆในอตัราท่ีสูงกว่า เพื่อ



14 
 
แลกกบัการบริการท่ีตองสนองความตอ้งการไดแ้ละมีความรู้สึกคุม้ค่าในการรับบริการ ดงันั้นการ

ก าหนดราคาการบริการจะขึ้นอยูก่บัความคุม้ค่าและพึงพอใจต่อการรับบริการ 

 2.4 อตัราราคาการค่าบริการขอธุรกิจบริการบางธุรกิจจะมีความแตกต่างกนัใน

ช่วงเวลาท่ีแตกต่างกนั เพราะบอกบริการขึ้นอยู่กบั ฤดูการ หรือเวลา กลางวนั กลางคืน เช่นธุรกิจ

ท่องเท่ียว โรงแรม ราคาจะสูงในฤดูการท่องเท่ียว และต ่าลงในฤดูฝน เป็นตน้ 

 2.5 คุณภาพของการให้บริการก็ถือเป็นตัวก าหนดราคาค่าบริการซ่ึงธุรกิจท่ี 

ให้บริการดีเป็นท่ียอมรับและลูกคา้ใหค้วามเช่ือถือ ย่อมท าใหลู้กคา้เต็มใจท่ีจะจ่ายในราคาท่ีแพงขึ้น 

เพราะลูกคา้มัน่ใจวา่บริการท่ีจะไดรั้บนั้น คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 

 2.6 คุณภาพของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการให้บริการก็เป็นปัจจยั

หน่ึง ในการก าหนดราคาค่าบริการ หากสถานท่ีท่ีให้บริการแห่งใดมีการใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ี มี

ความทนัสมยั และ ประสิทธิภาพสูง อตัราการก าหนดค่าบริการก็จะสูงขึ้นตาม 

 2.7 ความปลอดภยัในการใชบ้ริการ เช่ือวา่ทุกคนมีความตอ้งการความปลอดภยั

ให้กบัตวัเองและครับครัว รวมถึงทรัพยสิ์นของตน ดงันั้นหากการบริการสามารถสร้างความเช่ือมนั

ใหก้บัลูกคา้ได ้ก็สามารถก าหนดราคาท่ีสูงขึ้นไดเ้ช่นกนั 

3. ลกัษณะทางการยภาพ (Physical Evidence) สินคา้และบริการเพื่อไปให้เขา้ถึงผูซ้ื้อ

และใชบ้ริการ ซ่ึงธุรกิจแต่ละประเภท อาจจะใชค้นกลางมากนอ้ยแตกต่างกนั แต่ท่ีส าคญัคือ เพื่อท า

ให้การกระจายสินคา้และ บริการท่ีมีอยู่ ไปให้ทัว่ถึงกลุ่มลูกคา้เปูาหมายให้ไดม้ากท่ีสุดและรวดเร็ว

ท่ีสุด  

4. การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง กบัการประชาสัมพนัธ์

การโฆษณา และ การส่งเสริมการขาย เพื่อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดไ้ว และมากท่ีสุด เพื่อให้ ขอ้มูลข่าวสาร

เก่ียวกับสินค้าและบริการต่าง ๆ ของธุรกิจสามารถส่งไปถึงลูกค้าหรือผู ้ใช้บริการได้อย่าง 

ครอบคลุม ทั้ งการส่งเสริมการตลาดจะมีประสิทธิภาพหรือไม่นั้ น ย่อมขึ้นอยู่กับลักษณะและ

ประสิทธิภาพ ของการติดต่อส่ือสารจากผูข้ายไปยงัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ ส่วนการท่ีลูกคา้จะยอมรับ

ข่าวสารหรือไม่ นั้น ย่อมขึ้นอยู่กบัความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของผูใ้ห้บริการ ดงันั้นนักการตลาด 

จึงตอ้งพิจารณาวา่ จะใชว้ิธีการอย่างไร จึงจะท าให้ข่าวสารขอ้มูลต่าง ๆ ไปถึงลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ
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ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงกระบวนการติดต่อส่ือสารเป็นส่ิงส าคญัอยา่งหน่ึงท่ีจะท าให้ลูกคา้ไดรั้บ

ข่าวสารท่ีถูกตอ้งครบถว้น 

5. กระบวนการให้บริการ (Process of Service) กระบวนการให้บริการเป็นขั้นตอน 

หรือวิธีการด าเนินงานของอุตสาหกรรมแต่ละประเภท ซ่ึงจะมีกระบวนการและขั้นตอนในการ

ใหบ้ริการ แก่ลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั กระบวนการใหบ้ริการท่ีดีจะตอ้งประกอบดว้ยปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

 5.1 มาตรฐานของกระบวนการให้บริการซ่ึงกระบวนการให้บริการท่ีดีจะตอ้งมี 

การก าหนดมาตรฐานการบริการเอาไวอ้ย่างชัดเจน เพื่อให้ผูป้ฏิบัติงานสามารถท างานได้อย่าง

ถูกตอ้ง และเป็นไปตามมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้

 5.2 ความต่อเน่ืองของกิจกรรมต่างๆซ่ึงกระบวนการให้บริการต่างๆจะตอ้งมี 

ความต่อเน่ืองของกิจกรรมเพื่อให้ปฏิบติังานไดง้่าย และกิจกรรมเหล่านั้น ไม่ควรมีลกัษณะท่ีขาด

ตอน เพราะอาจท าใหเ้กิดปัญหาและอุปสรรคต่อการปฏิบติังานได ้

 5.3 จ านวนของขั้นตอนกระบวนการให้บริการท่ีดีจะตอ้งมีจ านวนหรือขั้นตอน

ท่ีไม่ มากจนเกินไปเพราะจะท าให้เกิดความยุง่ยากต่อการท างาน คือ จะตอ้งมีขั้นตอนในการท างาน

ท่ีนอ้ยท่ีสุด และตอ้งเป็นขั้นตอนท่ีจ าเป็นเท่านั้น 

 5.4 ความซับซ้อนของกระบวนการให้บริการเหตุท่ีกระบวนการต่างๆไม่ควรมี 

ลกัษณะท่ียุ่งยากซับซ้อน เพราะจะท าให้เกิดความล าบากในการปฏิบติังานและอาจน าไปสู่ปัญหา 

และ ขอ้ผิดพลาดในการท างานได ้

6. ประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ (Productivity and Quality of Service) 

ประสิทธิภาพและคุณภาพของงานบริการเกิดขึ้นจากปัจจยัหลายประการ เช่น บุคลากร เคร่ืองมือ 

เคร่ืองใช้ส่ิงอ านวยความสะดวกระบบการบริหารจดัการท่ีดี เป็นตน้ การควบคุมให้การบริการมี 

ประสิทธิภาพและคุณภาพย่อมส่งผลต่อความพึงพอใจในการบริการของลูกคา้ได้อย่างมาก ทั้งน้ี

ปัจจยั ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประสิทธิภาพและคุณภาพของบริการของอุตสาหกรรมบริการ ประกอบดว้ย 

ปัจจยัต่าง ๆ ดังต่อไปน้ี (1) พนักงานระดับผูเ้ช่ียวชาญ (2) คุณภาพของบริการ (3) ความพึงพอใจ

ของลูกคา้ (4) ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (5) ความสามารถในการ

แกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ (6) เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีทนัสมยั (7) การรับประกนัคุณภาพบริการ (8) คุณค่า

ของบริการ และ (9) การชดเชย 
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7. บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานทุกคนในแผนกต่าง ๆ ท่ีท างานอยู่ใน 

อุตสาหกรรมบริการ ทั้งน้ีบุคลากรถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในดา้นการจดัการบริการท่ีมีคุณภาพ 

โดย บุคลากรในองคก์รผูใ้ห้บริการตอ้งเป็นผูท่ี้มีผา่นการคดัสรร และฝึกอบรมใหมี้ความช านาญ ให้

มีความรู้ ความสามารถ สามารถให้การบริการแก้ลูกคา้ให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด สร้างความ

แตกต่างกบัคู่แข่ง รวมถึงมีใจรักในการบริการ 

8. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นอีกองค์ประกอบท่ีส าคญัลกัษณะ

ทางกายภาพเป็นลกัษณะรูปธรรม ท่ีมองเห็น และสัมผสัได ้หากมีภาพลกัษณ์ท่ีโดดเด่น เป็นท่ีดึงดูด

ใจก็จะสร้างความดึงดูด ความสนใจให้กับลูกคา้ และยงัแสดงถึงความน่าเช่ือถือ ความมั่นใจใน

บริการท่ีดีและตรงตามความตอ้งในการบริการ เป็นตวัช่วยให้ลูกค้าใช้เป็นองค์ประกอบในการ

ตดัสินใจไดง้่ายขึ้น ซ่ึงประกอบดว้ย 2 ลกัษณะ คือ 

 8.1 ลักษณะทางกายภาพภายนอก เช่น อาคาร สถานท่ี รวมถึงสถานท่ีตั้ ง ท่ี

สามารถมองเห็น ถือเป็นจุดแลกท่ีดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 

 8.2 ลกัษณะทางกายภาพภายใน เช่น การตกแต่งสถานท่ี ออกแบบ ส่ิงอ านวย

ความสะดวก บรรยากาศภายใน อุปกรณ์เคร่ืองมือ เคร่ืองแบบพนักงาน ความสะดวกสบายความ

สะอาด และความเพียงพอของทรัพยากร เป็นลกัษณะทางกายภาพท่ีอยูภ่ายในท่ีตอ้งเขา้ไปสัมผสั 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) ไดอ้ธิบายส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ์ การวางแผน การตั้งราคา การสร้างตราผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย การขายโดย

บุคคล การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การบรรจุภณัฑ ์การจดัวางสินคา้ การให้บริการ การจดัการ

รับสินค้าทางกายภาพ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางและการส่งเสริมการตลาด ส่วนประสมทาง

การตลาด 7P’s ดงัน้ี 

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) / บริการ (Service) 

  1.1 ผลิตภณัฑ์ สินคา้ หรืออาจเป็นบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูบ้ริโภคและ

สินคา้น้ีถือไดว้า่เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัมากเพราะเป็นจุดเร่ิมตน้ของการเสนอใหเ้กิดกระบวนการ

และเปล่ียนเท่ากบัว่าสินคา้คือ เหตุผลใน การท าการตลาดนั่นเองส่ิงท่ีส าคญันักการตลาดตอ้งตอบ

ค าถามคือ คุณลกัษณะและคุณประโยชน์ใดท่ีส าคญัส าหรับผูบ้ริโภค นอกจากนั้นองคป์ระกอบดา้น

สินค้า ยงัรวมถึงการออกแบบสินค้า การพัฒนาสินค้า การจัดท าตราสินค้า และการท าหีบห่อ 
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นอกจากคุณลกัษณะของสินคา้อาจเป็นส่ิงท่ีเป็นนามธรรมจงัต้องไม่ได้ เช่น ช่ือเสียงของสินค้า 

คุณภาพสินคา้ ภาพลกัษณ์สินคา้ เป็นตน้ 

  1.2 บริการ (Service) การบริการ กบัการขายสินคา้จะตอ้งยึดถือคุณภาพ

เช่นเดียวกนั แต่การจะท าให้การบริการนั้นมีคุณภาพ จะตอ้งมาจากหลายองค์ประกอบ คือ ความรู้

ความสามารถ ความเช่ียวชาญ เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ความสะดวก รวดเร็ว ความปลอดภยัในชีวิต

ทรัพยสิ์น ของลูกคา้ รวมถึง บรรยากาศ รูปแบบของอาคารสถานท่ี การบริการในแต่ละธุรกิจจะมี 3 

ประเภท ไดแ้ก่ บริการหลกั บริการเสริม และบริการอ่ืนๆ ซ่ึงบริการทั้งหมดจะตอ้งมีคุณภาพ โดยท่ี

บริการหลกัตอ้งเป็นตวัท่ีน ารายไดห้ลกัมาสู่ธุรกิจและตอ้งมีคุณภาพมากท่ีสุด บริการเสริมตอ้งเป็น

ตวัเสริมบริการหลกัและตอ้งไม่ท าลายบริการหลกั บริการเสริม จะให้บริการได้ก็ต่อเม่ือลูกคา้มี

ความพึงพอใจกบับริการหลกัแลว้ส่วนบริการอ่ืนๆ ตอ้งสร้างความสะดวกอยา่งแทจ้ริงใหก้บัลูกคา้ 

 2. ราคา (Price) ราคาท่ีผูข้ายสินคา้ตั้งขึ้นเพื่อขายสินคา้ โดยตั้งขึ้นจากค่าใชจ่้าย

ในการผลิตและท าตลาดให้กบัสินคา้ ร่วมกบัผลก าไรท่ีคาดว่าจะไดรั้บ ราคาเป็นปัจจยัตวัหน่ึงท่ีท า

ให้ผูบ้ริโภคตีความและรับรู้ในตวัสินคา้แตกต่างกนั เช่น สินคา้ราคาแพงมากมกัจะท าให้ผูบ้ริโภค

คิดว่าเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากกว่าราคาถูก แต่อยา่งไรก็ตามราคาท่ีเหมาะสมของสินคา้ อาจขึ้นอยู่

กบัปัจจยัอ่ืนๆ อีกมากมาย เช่น การแข่งขนักบัคู่แข่งขนัรายอ่ืน สภาพเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค คุณค่า

ทางจิตใจของผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่วย (Place) กลไกในการท าให้สินคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภค

โดยอาจผา่นช่องทางการจดัจ าหน่วยในลกัษณะต่างๆ เช่น จากผูผ้ลิตไปยงัพ่อคา้ขายส่งต่อไปยงัพ่อ

คา้ขายปลีก เพื่อไปถึงผูบ้ริโภค ดงันั้น พ่อคา้คนกลางในลกัษณะทั้งพ่อคา้ขายส่งและพ่อคา้ขายปลีก 

จึงเป็นช่องทางการในการจดัจ าหน่ายสินคา้ เรียกไดว้่าเป็นการท าการตลาดแบบการตลาดโดยออ้ม 

หมายถึง การใชพ้่อคา้คนกลางเป็นตวัช่วยขายสินคา้หรืออาจจะมีการทาตลาดโดยไม่อาศยัพ่อคา้คน

กลางแต่เป็นการขายตรงจากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภคโดยตรง เรียกว่า การตลาดทางตรง โดยใช้ส่ือ

ประเภทต่างๆ เพื่อเขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นองคป์ระกอบทางการส่ือสารท่ีใชเ้พื่อ

น าเสนอสินคา้ภายใตร้าคาท่ีก าหนดและมีการจดัจ าหน่ายท่ีไดว้างไวเ้รียบร้อยแลว้ เพื่อใหสิ้นคา้เป็น

ท่ีตอ้งการเปิดการแลกเปล่ียนในท่ีสุด ดงันั้น องคป์ระกอบน้ีบางคร้ังอาจเรียกว่า องค์ประกอบดา้น

การส่ือสารการตลาด  
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 5. บุคคล (People) พนกังาน คือ บุคคลภายในองคก์รณ์นั้นๆ ท่ีท าหน้าท่ีในการ

ให้บริการลูกคา้ และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงจะตอ้งปฏิบติัตามขั้นตอนการท างานท่ี

ก าหนดไวเ้พื่อรักษาคุณภาพของการบริการ 

 6. กระบวนการให้บริการ (Process) กระบวนการออกแบบบริการ กระบวนการ

ผลิตบริการ กระบวนการส่งมอบบริการ ท่ีเนน้ความพึงพอใจให้ลูกคา้แต่ละคน หรือตามค าสั่งของ

ลูกคา้แต่ละคน สามารถด าเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ จะท าใหลู้กคา้พึงพอใจ 

 7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) ได้แก่ อาคาร สถานท่ีของ

ธุรกิจ การตกแต่ง อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในส านักงาน บรรยากาศภายนอกและภายใน แบบฟอร์ม

พนกังาน ซ่ึงแสดงถึงภาพลกัาณ์ขององคก์ร ความน่าเช่ือถือ และคุณภาพ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางการ

ภาพเป็นถือว่าเป็นอีกปัจจยัหน่ึงในการท่ีลูกคา้ใช้เป็นตวัในการเลือกใช้บริการ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้ม

ทางกายภาพยิ่งดูดีมีความหรูหราและสวยงามมากเพียงใด บริการน่าจะมีคุณภาพตามด้วย 

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกนัทั้งในดา้นการให้ความส าคญัดา้นการออกแบบ 

การจดัวาง ส่ิงท่ีผูบ้ริหารตอ้งท าคือ การศึกษาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ค านึงถึง

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพส่ิงใดก่อน และควรตั้งอยู่ท่ีใดตอ้งไม่ลืมว่าส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นส่ิง

ประทบัใจส่ิงแรก (first impression) ส าหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

Kotler (2013) กล่าวไวว้า่ แนวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  

เป็นธุรกิจท่ีแตกต่างกบัการจ าหน่ายสินคา้อุปโภคและบริโภคท่ีใชส่้วนประสมการตลาด 4อย่าง 4Ps 

แต่จะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด 7 อยา่ง ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็น ส่ิงธุรกิจเพื่ อสนองความต้องการและความ

สะดวกสบายของลูกคา้และผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บประโยชน์ ความพึงพอใจและคุณค่าจากผลิตภณัฑ์

ดา้นบริการนั้นๆ ผลิตภณัฑ ์จะแบ่งเป็น 2 แบบ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้และ ผลิตภณัฑท่ี์เป็น

นามธรรม และ ท่ีเป็นรูปธรรม  

2. ดา้นราคา (Price) คือ คุณค่าของสินคา้หรือบริการในรูปแบบท่ีเป็นตวัเงิน ถา้คุณค่า

ของสินคา้หรือบริการมากกว่าผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจเลือกสินคา้หรือบริการนั้นดงันั้น การก าหนด

ราคาขายจะตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ท าให้ลูกคา้เกินความรู้สึกคุม้ค่าเม่ือใช้

สินคา้หรือบริการนั้นแลว้ 
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3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นการจดัการสถานท่ีการให้บริการหรือ

จ าหน่าย การสร้างสภาพแวดลอ้มในการน าเสนอสินคา้ หรือบริการให้แก่ลูกคา้ รวมถึงท าเลท่ีตั้ง

และช่องทางในการจดัจ าหน่าย เพื่อการเขา้ถึงท่ีง่าย สะดวกสบายของลูกคา้ 

4. ดา้นการส่งเสริม (Promotions) เป็นช่องทางโฆษณา ประสัมพนัธ์ ส่ือสารขอ้มูลให้

ลูกคา้รับรู้ รวมถึงโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อใช้ดึงดูดความสนใจและโน้มน้าวให้ลูกคา้เกินความสนใจ

การซ้ือ หรือใชบ้ริการมากขึ้น ซ่ึงถือเป็นจุดส าคญัในดา้นการตลาด 

5. ดา้นบุคคล (People) เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ และความพึ่งพอใจ

ของลูกคา้ ซ่ึงจะผา่นกระบวนการคดัสรร การฝึกอบรม รวมถึงการสร้างทศันคติ เพื่อสร้างบุคคากร

ขององคท่ี์มีคุณภาพ และสามารถสร้างความพึ่งพอใจและดึงดูดลูกคา้ รวมถึงสร้างความแตกต่างจาก

คู่แข่ง สารมารถแกไ้ขปัญหาไดดี้ มีความรักในองคก์ร 

6. ดา้นกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการแสดงให้เห็นลกัษณะท่ีเป็นรูปธรรม ทั้ง

ลกัษณะภายนอก ลกัษณะภาพใน บรรยากาศของสถานท่ี การแต่งกายของของพนักงาน เพื่อสร้าง

ภาพลกัษณ์ และสร้างความน่าเช่ือถือสร้างคุณค่าใหก้บัองคก์ร 

7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเป็นขั้นตอนการปฏิบติัท่ีถูกก าหนดไว้

อย่างมีระบบและเป็นขั้นตอนท่ีเหมาะสมแลว้ขององค์กร เพื่อใช้เป็นมาตราฐานในการให้บริการ

เพื่อควบคุมคุณภาพในการบริการเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ 

 จากทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ดงักล่าวขา้งตน้เป็นส่วนส าคญั

ท่ีสามารถน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการก าหนดกลยทุธ์และวางแผนวิเคราะห์รายละเอียดในการ

ด าเนินธุรกิจใหมี้แบบแผนในการท างานอยา่งเป็นขั้นเป็นตอนมากขึ้น 
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แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2550 อา้งถึงใน (กณิศา อุปพงศ,์ 2563) ไดก้ล่าวรายละเอียดของปัจจยั

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  

  1. ส่ิงกระตุ้นจากภายนอก (External Factor) หมายถึง ปัจจัยภาพนอกท่ีสร้างแรง

กระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและความต้องการในสินค้าและบริการนั้ น โดยส่งให้เกิด

แรงจูงใจ 2 ด้าน คือ ดา้นเหตุผล และจิตวิทยา ซ่ึงนักการตลาดใช้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อ

โนม้น้าวผูบ้ริโภค ท าให้เกิดขึ้นซ่ึงเป็นปัจจยั ท่ีควบคุมไดโ้ดยจะประกอบ ไปดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา 

การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ คือ ปัจจยัท่ีควบคุมไม่ได ้เกิดจากส่ิง

กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การเมือง เศรษฐกิจ กฎหมาย เป็นตน้ 

  2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ิ้อ หมายถึง ความคิด ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีทางผูข้ายไม่

สามารถเข้าถึงได้ ซ่ึงจ าเป็นท่ีจะต้องค้นหาให้พบ เพื่อตอบโจทย์ความต้องการท่ีแท้จริง ซ่ึง

กระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นมีรูปแบบท่ีไม่แน่นอนขึ้นอยุ่กบัปัจจยัผูซ้ื้อ ประเภทสินคา้ บริการและ

ความคุม้คา้ 

  3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ คือ ปฎิกริยาของผูซ้ื้อท่ีแสดงออกมาหลงัจากไดถู้กกระตุน้

จากผูข้าย จนท าใหเ้กิดการตอบรับ และกระบวนการตดัสินใจ โดยผุบ้ริโภคจะมีลกัษณะการ

ตอบสนองหลากหลายรูปแบบ เช่น การเลือกตวัผลิตภณัฑ ์การเลือกยีห่อ้สินคา้ การเลือกผูข้าย   

เป็นตน้ 

  4. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อมี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

   4.1 ปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นวฒันธรรมสังคม การเมือง และ

เศรษฐกิจ 

   4.2 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เช่น เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา วงจรชีวิตครอบครัว 

โอกาสทางเศรษฐกิจ รายได ้ค่านิยม 

   4.3 ปัจจยัภายใน ซ่ึงเป็นปัจจยัทางจิตวิทยา ประกอบดว้ย การจูงใจ ทศันคติ 

บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ  
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 Kotler (2012: 188, อ้างถึงใน ดลมัสม์  โพ ธ์ิฉาย, 2562) กล่ าวว่า ปัจจัย ท่ี มีผลต่อ

พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคประกบไปด้วย 4 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจัยด้านจิตวิยา ปัจจยัด้าน

วฒันธรรม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจยัด้านสังคม ส าหรับการวิจัย คร้ังน้ีได้เลือกศึกษาเฉพาะ

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ และกลุ่มอ้างอิงท่ีส่งผลต่อทัศนคติและพฤติกรรม การบริโภค 

ประกอบดว้ย 

  1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีถูกสร้างขึ้นซ่ึงเป็นแนวทางคิด 

และปฏิบติัติสืบต่อกนัมา ซ่ึงถือเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม ความคิดของคนในสั่ง

คมนั้นๆ ดังนั้นวฒันธรรม เป็นอีกตวัก าหนดพฤติกรรมความตอ้งการของบุคคล วฒันธรรมแบ่ง

ออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรม ยอ่ย และชั้นของสังคมโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

   1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น

ลักษณะ นิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลักษณะ

พฤติกรรมท่ี คลา้ยคลึงกนั 

   1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี

ลกัษณะเฉพาะและมีความแตกต่างกนัจะกระจายอยูภ่ายใตส้ังคมใหญ่ท่ีมีความหลากหลายทางดา้น

ปัจจยัต่างๆ ซ่ึงเกิดมาจากปัจจยัส่วนบุคล วฒันธรรม ครอบครัว พื้นฐานการด ารงคชี์วิต 

   1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) มีดังน้ี 1) บุคคลภายในชั้นของสังคมเดียวกันมี

แนวโน้มจะประพฤติเหมือนกนั และบริโภคคลา้ยคลึงกัน 2) บุคคลจะถูกจดัล าดบัสูงหรือต ่าตาม

ต าแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น นกัการตลาด พบว่า ชั้นของสังคมมีประโยชน์มากส าหรับการแบ่ง

ส่วนตลาดสินคา้ การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การโฆษณา การให้บริการ และกิจการทางการ

ตลาดต่าง ๆ แต่ละชั้นของคนในสังคมจะแสดงความตอ้งการในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์และการ

บริการท่ีแตกต่างกนั 

  2. ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจัยรอบข้างในการท ากิจกรรมและการ

ด าเนินชีวิตในแต่ละวนั ซ่ึงมีผลต่อ ความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรมการซ้ือปัจจยัทางสังคม 

   2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) คือกลุ่มท่ีคนท่ีบุคคลเขา้ไปมีปฏิสัมพนัธ์ใน

กิจกรรมต่างๆในชีวิตประจ าวนั ซ่ึงจะส่งผลทางดา้นความคิด พฤติกรรม ซ่ึงจะคลอ้ยไปตามกลุ่ม

อา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
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    2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ พ่อแม่ พี่นอ้ง ญาติมิตร  

    2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลต่างๆในสังคม เพื่อน

บ้าน เพื่อนท่ีท างานและเพื่อนร่วมเรียน จะมีอิทธิพลต่อ ทางด้านทัศนคติและพฤติกรรมการ

ด ารงชีวิต เน่ืองจากบุคคลตอ้งการเป็นท่ียอมรับของคนในกลุ่มสังคมจึงตอ้งด ารงชีวิตประจ าวนัให้

สอดคลอ้งกบัคนในกลุ่มนั้นๆ 

   2.2 ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อพฤติกรรมและความรู้สึก

นึกคิดของบุคคล ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

   2.3 บทบาทและสถานะ (Function and status) กลุ่มในสังคมใหญ่จะมีกลุ่มสังคม

ย่อมรวมอยู่ ซ่ึงคนคนหน่ึงก็จะมีสังคมหลายกลุ่ม หน้าท่ีบทบาทของคนคนนั้นในแต่ละกลุ่มก็จะ

แตกต่างกนั ฉะนั้นบทบาทหนา้ท่ีของคนก็จะไม่เหมือนกนั ในแต่ละกลุ่ม ส่งผลให้มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือต่างกนัดว้ย เพื่อความเหมาะสมของแต่ละกลุ่ม 

  3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) ได้แก่ เพศ อายุ สถานะภาพ อาชีพ รายได ้

การศึกษา วฒันธรรม และครอบครัว 

  4. ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) เป็นปัจจัยภายในของบุคคล ซ่ึงก็เป็น

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย พฤติกรรม ความคิด การตดัสินใจ

ซ้ือของมนุษยไ์ด้รับอิทธิพลจาก ปัจจยัด้านจิตวิทยา ได้แก่ บุคลิกภาพ การเรียนรู้ ความเช่ือถือ 

วฒันธรรม ทศันคติ การตระหนกั ซ่ึงมีผลมาจากปัจจยัเหล่าน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 

   4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ ความรู้สึกความตอ้งการท่ีอยู่ในจิต

ใตส้ านึกของบุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้แสดงพฤติกรรมออกมาไดช้ดั หรือเร็วขึ้น และถูกใชเ้ป็นเคร่ืองมือ

ทางการตลาดถือวา่เป็นปัจจยัภายนอกเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการเพิ่มมากขึ้น 

   4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลไดจ้ากการสัมผสัดา้นต่างๆ 

จากการท ากิจกรรม หรือด าเนินชีวิตประจ าวนั และเปิดรับส่ิงเหล่าน้ีเขา้มาซ่ึงแต่ละบุคคลก็จะมีการ

รับรู้ท่ีแตกแตกกนั ขึ่นอยูก่บัส่ิงท่ีพวกเขาพบ เจอในการด าเนินชีวิต 

   4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การศึกษาฝึกฝน การอบรมสั่งสอน เพื่อเพิ่ม

ความรู้และประสบการณ์ ท าใหมี้ความสามารถวิเคราะห์และตดัสินใจไดดี้ขึ้น จากทฤษฎีการ
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กระตุน้การตอบสนอง (Stimulus- Response (SR) theory)  บุคคลจะมีความตอ้งการท่ีจะเรียนรู้ 

เน่ืองจากไดรั้บ ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response)  นกัการตลาดไดน้ า

ทฤษฎีดงักล่าวน ามาใชใ้นการตลาด เช่น การท าโฆษณาซ ้ าๆ ไปมา หรือจดัการโปรโมชัน่ต่างๆ (ถือ

วา่เป็นส่ิงกระตุน้) เพื่อท าใหเ้กิดความคุน้เคยและการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ (เป็นการ

ตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากปัจจยัหลากหลาย เช่น ประสบการณ์ท่ีผา่นมา กลุ่มสังคม กลุ่มอา้งอิง 

เป็น 

   4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นส่ิงท่ีบุคคลยึดถือส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจากความรู้ 

ประสบการณ์  ส่ิงท่ีได้รับรู้ เช่น เอสโซ่ สร้างให้เกิดความเช่ือถือว่าน ้ ามันเอสโซ่ มีพลังสูง  

โดยใช ้สโลแกนวา่ จบัเสือใส่ถงัพลงัสูง หรือโซดาสิงห์ สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่ ซ่าทุกหยด  

   4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง แนวความคิดของบุคคลท่ี เด่นชัด เกิดจาก

ประสบการณ์ในอดีตและปัจจุบนั ส่งผลต่ออารมณ์และฟฤติกรรมของบุคคลนั้น (Kotler, 2012: 

188) กล่าวว่า ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Stanton 

and Charles, 1987: 126) ทัศนคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มี

อิทธิพลต่อทัศนคติ จากการศึกษา พบว่า ทัศนคติของผูบ้ริโภคกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าจะมี

ความสัมพนัธ์กนั นักการตลาดจึงตอ้งศึกษาว่า ทศันคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอ้ย่างไร และเปล่ียนแปลง

อยา่งไร การเกิดทศันคตินั้นเกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคน ไดรั้บนกัการตลาดมีทางเลือก คือ 

    4.5.1 การสร้างทศันคติของผูบ้ริโภคเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้ของธุรกิจ 

    4.5.2 พิจารณาว่าทัศนคติของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไรแล้วจึงพัฒนาสินค้าให ้

สอดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัทศันคติ ท าไดง้่าย

กว่า การเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการในสินคา้ เพราะตอ้งใช้เวลานาน 

และใชเ้คร่ืองมือ ในการติดต่อส่ือสาร จึงจะสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคลได ้นกัการตลาด

ตอ้งยดึหลกั องคป์ระกอบของการเกิดทศันคติ ซ่ึงมี 3 ส่วน คือ 

     1) ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive Component) ประกอบดว้ยความรู้ หรือ

ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

     2) ส่วนของความรู้สึก  (Affective Component) หมายถึง ส่ิ งท่ี เก่ียวกับ 

อารมณ์ ซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
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     3) ส่วนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน้ม ของการ

กระท าท่ีเกิดจากทศันคติหรือเป็นการก าหนดพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงท่ีมีต่อผลผลิตภณัฑ์หรือ

ตราสินคา้ เช่น กระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมการแลกซ้ือตามท่ีเสนอเง่ือนไข 

   4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกันของ

บุคคลซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิม และสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการ

จูงใจของ ฟรอยด์ (Freud’s Theory of Motivation) มีขอ้สมมติว่า อิทธิพลดา้นจิตวิทยา ซ่ึงก าหนด

พฤติกรรม มนุษย์แรงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) ส่วนใหญ่เป็นจิตใต้ส านึก 

(Unconscious) ซ่ึงเป็นส่วนก าหนดบุคลิกภาพของมนุษย์ อันประกอบด้วย อิด (Id) อีโก้ (Ego) 

ซูเปอร์อีโก้ (Superego) ทฤษฎีน้ีได้น าไปใช้ในการก าหนดบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคด้วย ฟรอยด ์

พบวา่ บุคลิกภาพและพฤติกรรม ของมนุษยถ์ูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน ทั้ง 3 ระดบัน้ี 

   4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ

ตนเอง หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร มี 4 กรณี ดงัน้ี 

    4.7.1 แนวคิดของตนเองท่ีแท้จริง  (Real Self) หมายถึงความคิดท่ีบุคคล  

มองตนเองท่ีแทจ้ริง 

    4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal Self) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ี

บุคคลใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนั้น บุคคลจึงมกัท าให้พฤติกรรมของเขาสอดคลอ้งกบัความคิดใน

อุดมคติ 

    4.7.3 แนวคิดของตนเองท่ีนึกถึงว่าตนเองมีภาพลักษณ์ในสายตาคนอ่ืนเป็น

อยา่งไร 
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 ชูชยั สิทธิไกร (2563) แบ่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตระหนกัถึงปัญหาเป็นสองกลุ่ม 

ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ี 

 

ภาพท่ี 2-1 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตระหนกัถึงปัญหาและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 1. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อสภาวะในอุดมคติ 

  1.1 วฒันธรรมและชั้นทางสังคมเป็นส่ิงท่ีก าหนดวิถีการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคและ

ก าหนดวา่ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นวฒันธรรมและสังคมหน่ึง ๆ ควรจะมีสภาวะในอุดมคติอยา่งไร 

  1.2 กลุ่มอา้งอิง การท่ีผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดา้นการเป็นสมาชิกกลุ่มทางสังคมท าให้

เกิดการตระหนกัถึงปัญหาและมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ เพื่อท่ีวา่จะไดรั้บการยอมรับ

จากกลุ่มอา้งอิงจากกลุ่มใหม่มากขึ้น 

  1.3 ลกัษณะของครอบครัว การมีบุตร การเติบโตของสมาชิกในครอบครัว 

  1.4 สถานภาพทางการเงิน การท่ีผูบ้ริโภคมีฐานะทางการเงินท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม 

การเปล่ียนแปลงไปทางท่ีดีขึ้นท าให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ใหม่เพิ่มขึ้นแต่การเปล่ียนแปลง

ไปในทางท่ีแย ่ท าใหต้อ้งทบทวนการปรับแผนการบริโภคใหม่ 
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  1.5 พฒันาการของแต่ละบุคคล เช่น อายุมากขึ้น ร่างกายเติบโตขึ้น ท าให้เกิดความ

ปรารถนาในส่ิงใหม่ ๆ  

  1.6 แรงจูงใจ บุคคลแต่ละคนมีความตอ้งการ และแรงจูงใจต่างๆกัน เช่น ตอ้งการยอม

ไดรั้บคนในจากสังคม ตอ้งการความปลอดภยัในชีวิตรและครอบครัว แรงจูงใจมีอิทธิพลอยต่อการ

ก าหนดสภาวะในอุดมคติของตนเอง 

  1.7 สถานการณ์ในปัจจุบนั ในสถานะการณ์ท่ีแตกต่างกัน ท าให้ความตอ้งการของ

บุคคลนั้นๆ หรือบุคคลอ่ืนๆ มีความตอ้งการแตกต่างกนั ฉะนั้นผูข้ายตอ้งท าความเขา้ใจในส่วนน้ี

ดว้ย 

  1.8 ความพยายามทางการตลาด เช่น การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด การ

ประชาสัมพนัธ์ ใหดึ้งดูด หรือโนม้น่าวความคิดลูกคา้ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อสภาวะอุดมคติของผูบ้ริโภค 

 2. ปัจจยัท่ีสงผลต่อสภาวะในความเป็นจริง 

  2.1 ความเส่ือมถอยของผลิตภัณฑ์ หมายถึง การท่ีผลิตภัณฑ์ท่ีใช้อยู่หมดไปหรือ

เสียหายจนใชก้ารไม่ได ้เช่น สบู่หมด โทรศพัทเ์สีย 

  2.2 ประสิทธิภาพของการท างานของผลิตภณัฑ ์หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยู่ปัจจุบนัไม่

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ดีตามความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจึงรู้สึกว่าควรซ้ือ

ผลิตภณัฑใ์หม่มาทดแทน 

  2.3 พัฒนาการของแต่ละบุคคล เม่ือผูบ้ริโภคมีพัฒนาการทางร่างกายและจิตใจท่ี

เปล่ียนไปจากเดิม เช่น อายมุากขึ้น ทกัษะการท างานดีขึ้น 

  2.4 ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นตลาด การท่ีผลิตภณัฑบ์างชนิดไม่มีขายในตลาด 

  2.5 สถานการณ์ปัจจุบนั เช่น อากาศร้อน ท าใหผู้บ้ริโภคไม่พอใจสภาพปัจจุบนั ท าให้

เกิดความตอ้งการซ้ือ 

 กล่าวโดยสรุปได้ว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู ้บริโภค  หมายถึง ปัจจัยของ

ผูบ้ริโภคท่ีใช้ประกอบการพิจารณาและตัดสินใจ ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน ได้แก่ ปัจจัยด้าน

วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางจิตวิทยา 
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งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

 ณฐัวดี อุณยะวงศ ์(2558) ไดศึ้กษาความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลและส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของประชากร อ าเภอบา้นโป่ง 

จงัหวดัราชบุรี ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ไดแ้ก่ เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(7P’s) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของประชากร อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดั

ราชบุรี 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของประชากร อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดั

ราชบุรี 3) เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการในการเลือกซ้ือ

บา้นจดัสรรของประชากร อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี เม่ือพฤติกรรมแตกต่างกนั กลุ่มประชากร

ตัวอย่างในการวิจยั คือ ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขต 15 ต าบล ในอ าเภอบ้านโป่ง จังหวดัราชบุรี 

จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิด เป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล และน ามาวิเคราะห์

ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม SPSS วิเคราะห์ค่าทางสถิติ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ

ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ Chi-Square ท่ีค่าระดับนัยส าคญัเท่ากบั 0.05 จากผลการศึกษาพบว่า

ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ ส่วนมากเป็นเพศชาย อายุ 31 - 35 ปี ประกอบอาชีพเจา้ของกิจกา ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี สถารนะภาพสมรส รายได้ต่อเดือนเฉล่ีย 30,001 ถึง 40,000 บาท มีลกัษณะ

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นตั้งแต่ 1 ลา้น ถึง 2 ลา้นบาท และผูซ้ื้อมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือบา้นมากท่ีสุด และประเภทท่ีอยู่อาศยัตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด ไดแ้ก่ บา้นเดียว 3) ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 

พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้าน

จดัสรรดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิลต่อการเลือกซ้ือบา้น ดว้ยเหตุผลในการซ้ือบา้นดา้นระยะเวลาในการผอ่น

ช าระกับสถาบันการเงิน และด้านลักษณะของบ้านจัดสรรอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี  0.05 

นอกจากน้ีผู ้วิจัยได้มีข้อเสนอแนะเพิ่มเติมท่ีจ าเป็นท่ีผู ้ประกอบการควร ก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีเหมาะสมเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของ ผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุด ในปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 7Ps  เสนอแนวทางให้ผูป้ระกอบการบ้านจัดสรร เพื่อน าไปใช้ในการ 

ปรับปรุงแก้ไขในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและธุรกิจ ดังน้ี 1) การวางแผนกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภัณฑ์ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงขนาดของ บ้านและพื้นท่ีเพื่อการจดัวางได้อย่างเหมาะสม 

รวมถึงการจัดภูมิสถาปัตย์ท่ีสวยงาม และมีระบบรักษา ความปลอดภัยท่ีดีในโครงการ รวมทั้ ง

ปรับปรุงเร่ืองรูปแบบของบา้นใหท้นัสมยัตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปตามยุคสมยั 

และการใชว้สัดุก่อสร้างท่ีมีความคงทนแข็งแรง เพื่อใหมี้ความ ปลอดภยัต่อเหตุการณ์ภยัธรรมชาติท่ี
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อาจเกิดขึ้นได้ 2) การวางกลยุทธ์ด้านราคาผูป้ระกอบการควรค านึงถึงเง่ือนไขในการช าระ เงินท่ี

เหมาะสมรวมถึงการให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกคา้ ราคาของบา้นควรอยู่ระหว่าง 1,000,000- 2,000,000 

ลา้นบาท ซ่ึงตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 3) การ

วางกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูป้ระกอบการควรค านึงถึง ท าเลท่ีตั้งของโครงการเพื่อความ

สะดวกในการเดินทาง ดงันั้นในการเลือกซ้ือท่ีดินเพื่อก่อสร้าง โครงการใหม่นั้นควรเนน้เร่ืองท าเล

ท่ีตั้งเป็นส่ิงส าคญั และการมีบา้นตวัอย่างท่ีเหมือนจริงดงัท่ีมีการ ประชาสัมพนัธ์หรือโฆษณาไว ้

รวมทั้งการติดต่อประสานงานทางอินเทอร์เน็ตและพนกังานไดโ้ดยตรง 4) การวางกลยุทธ์ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดผูป้ระกอบการควรค านึงถึงการ บริการก่อนและหลงัการขายในการใหร้ายละเอียด

และแนะน าผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน ช่องทางในการ โฆษณาสินคา้ เช่น การออกบูธประชาสัมพนัธ์

โครงการบ้านจดัสรร หรือแจกแผ่นพบั และการส่งเสริม การขายโดยการมอบส่วนลด และของ

สมนาคุณเพื่อดึงดูดลูกคา้ให้ตดัสินใจซ้ือ 5)  การวางแผนกลยุทธ์ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการควร

ค านึงถึง การพฒันา บุคลากรดา้นการขายโดยให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์อย่างชดัเจนและถูกตอ้งเพื่อสร้าง

ยอดขาย เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการซ้ือบา้นกบัเจา้ของโครงการโดยตรง รวมทั้งการมี

มนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีและ การแต่งกายสุภาพของบุคลากรทุกฝ่ายเพื่อสร้างความประทบัใจต่อลูกคา้ 6) 

การวางแผนกลยุทธ์ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการควรค านึงถึง ความ รวดเร็วและความสะดวก

ในการติดต่อโครงการ ทั้งฝ่ายขายหรือฝ่ายทรัพยากรบุคคล นอกจากน้ีการ จดัเตรียมเอกสารเก่ียวกบั

การเสนอแนะหรือการจองบา้นควรอ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ไดท้ั้ง ทางโทรศพัท ์และทาง

อินเทอร์เน็ต 7) การวางแผนกลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพผู ้ประกอบการควรค านึงถึง 

สภาพแวดลอ้มขอโครงการมีการดูแลรักษาบริเวณได้อย่างถูกสุขอนามยั การจดัวางพื้นได้อย่าง

เหมาะสม มีการจดัตั้งอุปกรณ์ส านกังานท่ีทนัสมยั นอกจากน้ียงัพบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการความมัน่คง

และความปลอดภยั ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรพิจารณาถึง การน าผลการศึกษาดงักล่าว มาปรับปรุง

และพัฒนาคุณภาพของการ สร้างบ้านจดัสรรและการให้บริการท่ีดียิ่งขึ้น เพื่อเป็นการส่งเสริม

ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของโครงการ ต่อไปในอนาคต 

สุมาลี และกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (2558) ไดศึ้กษาวิจยั การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

ประชาชนในพื้นท่ีจังหวดันนทบุรี มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมี

ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียว 2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 3) เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจัยด้าน

สภาพแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียว เพื่อน าผลวิจยัท่ีไดไ้ปใช้ในการวางแผน
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ปรับกลยุทธ์ทางการตลาด โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้การท าวิจยัโดยสุ่มจากกลุ่มตัวอย่างประชากร 

จ านวนทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาอธิบายค่าความถ่ี (Frequency) ค่า

ร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการ

ทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอ้างอิง โดยใช้ ANOVA และ Multiple Regression Analysis (MRA) 

เพื่อหาค่า t-test, F-test ค่า Sig สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) สัมประสิทธ์ิการก าหนด (R2) และค่าวดั

การกระจายความคลาดเคล่ือนเพื่อการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่าง ๆ ท่ีระดบันัยส าคญั 

0.05 จาก ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มประชากรในการวิจยัดา้นปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่างส่วนมาก

เป็นเพศหญิง อายุ 30 - 40 ปี อาชีพนักงานบริษทัเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพ

สมรส มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 30,000 บาท สมมติฐานท่ี 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีแตกต่างกนัไม่

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวในจังหวดันนทบุรี สมมติฐานท่ี 2) ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์, ราคา,การส่งเสริมการตลาด, สถานท่ี มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บา้นเด่ียวในจงัหวดันนทบุรี และสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ วฒันธรรมพื้นฐาน

และวฒันธรรมย่อย และจิตวิทยาการจูงใจ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในจงัหวดั

นนทบรีุ 

อรอุมา ทูค  ามี (2559) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวจดัสรรระดบั

ราคา 3,000,000 – 5,000,000 บาท พื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อท่ีจะศึกษา

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว ระดับราคา 3,000,000 – 5,000,000 บาท ใน

พื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการ โดยศึกษาปัจจยัท่ีก าหนด 2 ปัจจยั คือ 1)ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

โดยกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวระดบัราคา 3,000,000 – 5,000,000 

บาท ในพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 400 ตวัอยา่ง จาก 4 อ าเภอในพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการ 

เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเร็จรูป สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ การ

แจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม

คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาอธิบายค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐานและการทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอ้างอิง โดยใช้ One-Way Anova และ 

Multiple Liner Regression  เพื่ อ ห าค่ า  t-test, F-test ค่ า  Sig สั ม ป ระ สิ ท ธ์ิ ส ห สั ม พั น ธ์  (R) 

สัมประสิทธ์ิการก าหนด (R2) และค่าวัดการกระจายความคลาดเคล่ือนเพื่อการวิ เคราะห์
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ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่าง ๆ ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

เป็นผูห้ญิง อายุ 41 – 45 ปี สถานภาพสมรส อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือน

มากกว่า 30,000 บาท ระดับปริญญาตรี และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน ปัจจัยส่วน

บุคคลแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวราคา 3,000,000 – 5,000,000 บาท ในพื้นท่ี

จงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทัง่ 4 ดา้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือบา้นเด่ียว โดยดา้นท่ีมีคา้เฉล่ียมากท่ีสุด ดังนั้นการวางกลยุทธ์ความก าหนดราคาให้เหมาะสม

กลบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 ทกัษกร สิงหรัตนากร และวอนชนก ไชยสุนทร (2561) ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) Product Price Place Promotion ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมาณฑล โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาวิจัยพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮาส์ในเขตกรุงเทพฯและปริมาณฑล 2) เพื่อศึกษาความส าคญัของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 7Ps ต่อการตดัสินใจซ้ือทาวน์โฮม 3) เพื่อศึกษาวิจยัปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ

ทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯและปริมาณฑล 4) เพื่อศึกษาวิจยัการตดัสินใจซ้ือทาวน์โฮมโดยจ าแนก

ตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และ 5) เพื่อศึกษาวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือทาวน์โฮม กลุ่มประชากรในการวิจยั คือ ผูท่ี้มีการเขา้มาเยี่ยมชมหรือสนใจใน

โครงการทาวน์โฮมในพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพฯ และปริมณฑล เป็นจ านวน 402 คน และใช้สถิติเชิง

พรรณนาอธิบายค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) และการทดสอบสมมติฐานโดยใช ้One-Way Anova และ Multiple 

Liner Regression  เพื่อหาค่า t-test, F-test ค่า Sig สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (R) สัมประสิทธ์ิการ

ก าหนด (R2) และค่าวดัการกระจายความคลาดเคล่ือนเพื่อการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปร

ต่าง ๆ ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่ วนใหญ่ ตนเองจะมี

อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสูงท่ีสุด โดยแหล่งท่ีมาของขอ้มูลบา้นทาวน์โฮมแหล่งจากทางโซเชียล

มีเดีย และสืบคน้อินเตอร์เน็ต ซ่ึงสรุปการทดสอบสมมติฐานไดว้่า 1) ปัจจยัดา้นอายุท่ีแตกต่างกนัมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทาวน์โฮมของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพฯและปริมณฑลแตกต่างกนั 

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือทาวน์โฮมของ

ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
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 สรวสัส์ บุญหยง และพนชักร อาจสด (2563) ไดศึ้กษา ปัจจยัการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของ

บุคลากรมหาวิทยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี จงัหวดัจนัทบุรี มีวตัถุประสงคก์ารศึกษา เพื่อศึกษาปัจจยั

ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของบุคลากรท่ีท างานในมหาวิทยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 

จงัหวดัจนัทบุรี เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นฮวง

จุย้ท่ีคาดว่าจะมีผลในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดยใช้แบบสอบามเก็บขอ้มูลจ านวน 300 ชุด จาก

กลุ่มตวัอย่างและท าการวิเคราะห์ขอ้มูลใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป โดยการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (Mean) 

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(SD) และสถิติทดสอบ t-test ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในทุกดา้น 4Ps มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก และปัจจยัทางดา้นฮวงจุย้ ดา้นความเช่ือต่าง 

ๆ และดา้นความเช่ือในทิศและท าเลท่ีตั้งมีความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง จาก การวิเคราะห์ทาง

สถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 พบวา่ความแตกต่างของ รายไดมี้ผลในการให้ความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ี แตกต่างกันในปัจจยัย่อยในเร่ือง 1) การลดราคาบา้น ท่ีดิน และเงิน

ดาวน์ 2) การแจกหรือแถมอุปกรณ์เพิ่มเติมภายในบา้น และ 3) พื้นท่ีใชส้อย ภายในบา้นท่ีเหมาะสม

และตรงกบัความตอ้งการ ส่วนความแตกต่างของ เพศ อายุ สถานภาพ รายได ้และระดบัการศึกษามี

ผลต่อการให้ความส าคัญ ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านอ่ืนและปัจจัยความเช่ือ 

ทางดา้นฮวงจุย้ไม่แตกต่างกนั 

 ชิดชนก ใจชู (2558) ไดศึ้กษา การพฒันารูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรใน

จงัหวดัอุบลราชธานี โดยใชเ้ทคนิคตน้ไมต้ดัสินใจ มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัมี 3 ส่วน คือ 1) เพื่อศ

คึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านจดัสรรในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง 

จงัหวดัอุบลราชธานี 2) เพื่อคึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของ

ผูบ้ริโภค และ 3) เพื่อศึกษาการตดัสินใจ ในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดั

อุบลราชธานี โดยใชเ้ทคนิคตน้ไมต้ดัสินใจ จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล ในงานวิจยัน้ี

ได้เก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด จากผูท่ี้อยู่อาศยัในโครงการบ้านจดัสรรในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัอุบลราชธานีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยใช้เทคนิคการท าเหมืองขอ้มูล ซ่ึ งใช้การแบ่งกลุ่ม

ขอ้มูลแบบจัดแบ่งประเภท (Classification) เพื่อให้ได้โมเดลแบบโครงสร้างต้นไมต้ัดสินใจ ผล

การศึกษาพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจในด้านสถานภาพคือ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อครัวเรือน และจ านวนสมาชิกภายในครัวเรือน 2) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค คือ ราคาของท่ีอยูอ่าศยั และวตัถุประสงคใ์นการ

ซ้ือ และ 3) โมเดลโครงสร้างต้นไม้ตัดสินใจนั้นท าให้ทราบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
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ตดัสินใจในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรชั้นเด่ียว ซ่ึงราคาของท่ีอยู่อาศยั จะมีราคาอยู่ระหว่าง 1.0 – 2.0 

ลา้นบาท โดยจะเลือกการช าระท่ีอยูอ่าศยัเป็นวิธีผ่อนช าระกบัทางธนาคาร ซ่ึงระยะเวลาในการผ่อน

ช าระกบัทางธนาคารจะอยู่ระหว่างเวลา 16-25 ปี และมีวตัถุประสงค์ในการตดัสินใจซ้ือบา้นส่วน

ใหญ่จะมีวตัถุประสงคเ์พื่อความสะดวกสบาย 

 เจษฎากร โลหรักษ์ (2562) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผูรั้บเหมารับ

สร้างบา้นของประชาชนในจงัหวดัตรัง โดยวตัถุประสงค์ของงานวิจยัเพื่อหาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชผู้รั้บเหมารับสร้างบา้นของประชาชนในจงัหวดัตรัง  สมมติฐานการวิจยั คือ ปัจจยั

ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ท่ีต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใช้เลือกผูรั้บเหมาสร้างบา้นแตกต่างกนั ซ่ึง

ใชส้ถิติเชิงพรรณนาอธิบายค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอา้งอิง โดยใช้ ANOVA 

และ Multiple Regression Analysis (MRA) เพื่อหาค่า t-test, F-test ค่า Sig สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

(R) สัมประสิทธ์ิการก าหนด (R2) และค่าวดัการกระจายความคลาดเคล่ือนเพื่อการวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่าง ๆ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกผูรั้บเหมาสร้างบา้นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรัง สถิติท่ีใช้ คือ 

การทดสอบความสัมพนัธ์ด้วยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson Correlation 

Coefficient) กลุ่มตัวอย่างประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผูท่ี้เคยก่อสร้างอาคารบ้านพักอาศัยใน

จงัหวดัตรังกับ หจก. อาร์ทิแซน คอนสตรัคชั่น จ านวน 276 ราย จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชผู้รั้บเหมาสร้างบา้นประชากรในจงัหวดัตรัง 

โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายด้าน อันดับแรก ได้แก่ ปัจจัยด้านกระบวนการ

ให้บริการ ระดับมากท่ีสุด อนัดับท่ีสอง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ระดับมากท่ีสุดอนัดับท่ีสาม 

ได้แก่ ปัจจยัด้านพนักงาน ระดับ มากท่ีสุด อนัดับท่ีส่ี  ได้แก่ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ระดับมาก

ท่ีสุด อนัดบัท่ีห้า ไดแ้ก่ ราคา ระดบัมากท่ีสุด อนัดบัท่ีหก ไดแ้ก่ การส่งเสริมการตลาด ระดบัมาก

ท่ี สุดและล าดับ สุดท้าย ได้แก่  ช่องทางการจัดจ าหน่ายระดับมาก นอกจากน้ี ปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ สถานภาพ อาชีพ ศาสนา จ านวนสมาชิก

ของครอบครัว ฟังก์ชั่นการใช้สอย ท่ีต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจเลือกผูรั้บเหมาสร้างบ้านของ

ประชาชนในพื้นท่ีจงัหวดัตรัง โดยรวมแตกต่างกนั ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05 ผลการวิจยั ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนั
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ในระดบัปานกลางกับการตดัสินใจเลือกผูรั้บเหมาสร้างบา้นโดยรวมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรัง 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.860 

 ณิรัชชา เมืองเจริญ   (2559) ได้ศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อเจ้าของบ้านชาวต่างชาติในการ

ตดัสินใจคดัเลือกผูรั้บเหมาก่อสร้างบา้นใน จงัหวดั เชียงใหม่ มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาการตดัสินใจ

คดัเลือกผูรั้บเหมาในการก่อสร้างบา้นพกัอาศยัของชาวต่างชาติท่ีมาอยู่อาศยัใน จงัหวดัเชียงใหม่ว่า 

มีปัจจยัใดบา้งท่ีมีความส าคญั และปัจจยัเหล่านั้นมีระดบัความส าคญัแตกต่างกนัอย่างไร การศึกษา

คร้ังน้ี ใชก้ลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีศึกษา คือ ชาวต่างชาติท่ีเคยและสนใจจา้งผูรั้บจา้งชาวไทยในการ

ก่อสร้างบา้นเด่ียว ในจงัหวดัเชียงใหม่ จ านวน 27 คน โดยวิธีการสุ่มตวัอย่างโดยใชแ้บบสอบถาม

เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติการแจกแจงความถ่ี ค่า

ร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต และค่า F – Test เพื่อทดสอบสมมติฐาน ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่เป็น เพศชาย ร้อยละ 66.67 มีอายุระหว่าง 30-40 ปี ร้อยละ 55.55 และมีสัญชาติอเมริกันมาก

ท่ีสุด (ร้อยละ 33.34) ปัจจยัท่ีส าคญัต่อการคดัเลือกผูรั้บจ้างก่อสร้างบา้นท่ีได้ท าการศึกษาในการ

คน้ควา้อิสระโครงการน้ีได้มาจากการทบทวนผลงานวิจยัท่ีคล้ายคลึงเก่า ๆ และการเก็บข้อมูล

โดยตรงโดยจดัแบ่งได้เป็นจ านวน 13 ปัจจยัซ่ึงพบว่า ปัจจัยท่ีเจ้าของบ้านชาวต่างชาติให้ระดับ

ความส าคญัอย่างยิ่งดา้นความสามารถในการสร้างเสร็จตามก าหนดเวลา ส่วนปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเหลืออีก 

12 ดา้นนั้น มีความส าคญัในระดบั “ส าคญัมาก” ไดแ้ก่ ดา้นความเช่ียวชาญทางเทคนิคการก่อสร้าง 

ดา้นการมีความสัมพนัธ์ท่ีดีในการท างาน ดา้นความสามารถในการบริหารจดัการทรัพยากรมนุษย ์

ดา้นราคาค่าก่อสร้าง ดา้นผลงานท่ีผ่านมา ดา้นการไดรั้บค าแนะน าจากเพื่อนท่ีเคยมีประสบการณ์

หรือบอกต่อ ด้านความสัมพนัธ์กับผูค้ ้าวสัดุก่อสร้าง ด้านความซ่ือสัตย ์ด้านปริมาณงานท่ีก าลัง

รับผิดชอบอยู่ในขณะนั้น ดา้นฐานะทางการเงิน และปัจจยัสุดทา้ยซ่ึงมีความส าคญัในระดบัปาน

กลาง คือ ดา้นความเช่ียวชาญในการบริหารโครงการ 

 รณภัฎ อภิชาตวณิชกุล (2559) ได้ศึกษา ปัจจยัส าคัญในการเลือกซ้ือบ้านจดัสรรของ

ผูบ้ริโภคในเขตต าบลบางเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาอธิบาย

ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และการทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอา้งอิง โดยใช้ ANOVA และ Multiple Regression 

Analysis (MRA) เพื่อหาค่า t-test, F-test ค่า Sig สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (R) สัมประสิทธ์ิการ

ก าหนด (R2) และค่าวดัการกระจายความคลาดเคล่ือนเพื่อการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปร
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ต่าง ๆ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้น จดัสรรอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด โดยดา้นรูปแบบตวับา้น เป็นอนัดบัท่ี 1 ดา้นสาธารณูปโภคภายในหมู่บา้น เป็น

อนัดบั ท่ี 2 ดา้นความปลอดภยัเป็นอนัดบัท่ี 3 จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส าคญัในการเลือกซ้ือ

บา้นจดัสรรของ ผูบ้ริโภค โดยให้ความส าคญัไปท่ีดา้นรูปแบบตวับา้น ดา้นสาธารณูปโภคภายใน

หมู่บา้น ดา้นความปลอดภยั ดา้นการคมนาคม และดา้นราคาและระบบการชาระเงิน ซ่ึงมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ พร้อมทั้งมีความสอดคลอ้งกับ ปัจจยัการกระตุน้ด้านการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัความส าคญัในการ เลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค และ

ปัจจยัส่ิงกระตุน้ดา้นเศรษฐกิจสังคมและอ่ืน ๆ มีผลต่อการตดัสินใจของ ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์

กบัความส าคญัในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค โดยมีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัสูง จึงเป็น

เหตุในการซ้ือบา้นเพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั 

 สุธาร ศรีสุข (2559) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นแฝดของผูบ้ริโภค

ในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาอธิบายค่าความถี่ (Frequency) ค่า

ร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการ

ทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอา้งอิง โดยใช ้ANOVA และ Multiple Regression Analysis (MRA) 

เพื่อหาค่า t-test, F-test ค่า Sig สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) สัมประสิทธ์ิการก าหนด (R2) และค่าวดั

การกระจายความคลาดเคล่ือนเพื่อการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่าง ๆ ท่ีระดบันยัส าคญั 

0.05 ผลการวิจยัพบวา่ คุณลกัษณะส่วนบุคคลของกรณีศึกษา ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี อายรุะหวา่ง 

30-40 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน สถานภาพสมรสแลว้ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ีย 

ต่อเดือน 70,000 บาท จ านนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน พฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นส่วนมากเพื่อ

อยูอ่าศยัเอง วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือบา้นของกรณีศึกษาเป็นการแยกครอบครัว/แต่งงาน และ

ตอ้งการเปล่ียนท่ีอยูใ่หม่ ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจการซ้ือคือ บุคคลในครอบครัว ระยะเวลาใน

การตดัสินใจซ้ือ 12 เดือน ราคาบา้นท่ีสนใจ มากท่ีสุดคือ 3,000,000 บาท - 3,500,000 บาท ขนาด

ท่ีดินท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 38-50 ตารางวา พื้นท่ีใชส้อยท่ี เลือกมากท่ีสุด คือ 140-145 ตารางเมตร 

รูปแบบบา้นท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ สไตลโ์มเดิร์น ขนาด 3 หอ้งนอน 3 ห้องน ้า จ านวนท่ีจอดรถ 2 

คนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นแฝด ดว้ยการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 ดา้น 

พบวา่ ปัจจยัปัจจยัทั้ง 7 ดา้น มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นแฝดในเขตกรุงเทพมหานครและ   

ปริมลฑล



บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจิัย 

 
 ในการวิจยั เร่ือง ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของ
บา้นจดัสรรราคาระดบัMain Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 1. ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาและท าวิจัยคร้ังน้ี  คือ กลุ่มผู ้ท่ี ซ้ือบ้านจัดสรร ราคา  
ระดบั Main class ในพื้นท่ีจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 2. กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรร ราคา ระดับ Main 
class ในพื้นท่ีจงัหวดัชลบุรี แบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงไดใ้ช้วีการหาขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งจากสูตร 
 

n =
Z2

4e2
 

 
 โดยท่ี   n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 Z  แทน  ค่าปกติมาตรฐานซ่ึงขึ้นกบัระดบัความเช่ือมัน่ 
 e  แทน  ระดบัความคลาดเคล่ือน 

 
 ส าหรับการวิจยัน้ี ก าหนดให้มีระดับความเช่ือมั่น 95% จะได้ Z มีค่าเท่ากับ 1.96 และ
ก าหนดใหร้ะดบัความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 
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n =
(1.96)2

4(0.05)2
= 384.16 

 
 ดงันั้น ขนาดของตวัอย่างท่ีได้จากการค านวณเท่ากับ 385 คน และเพื่อให้กลุ่มตวัอย่าง
เป็นตัวแทนของประชากรท่ีดี จึงส ารองไวอี้ก 4% เท่ากับ 15 คน รวมเป็นกลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด  
400 คน โดยการเก็บตวัอย่างจากแบบสอบถามแบบออนไลน์ ผ่านทาง กลุ่มเฟสบุค กลุ่มไลน์ ของ
หมู่บา้นของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั โดยผูว้ิจยัได้จดัท าแบบสอบถามงานวิจยั 
(Questionnaire) โดยศึกษาจากเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบบสอบถามไดแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี 
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถาม
ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานะภาพ
การสมรส มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
       ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามปัจจยัการซ้ือใจสภาวะในอุดมคติในการซ้ือบา้นจดัสรรกลุ่มผู ้
ท่ีซ้ือบา้นจดัสรร ราคาระดบั Main class เป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบประเมินค่า (Likert Scale) 5 ระดบั และใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 
scale) มีคะแนน 5 ระดบั 
  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรร 
ราคา ระดบั Main class เป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบประเมินค่า 
(Likert Scale) 5 ระดบั และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) มีคะแนน 5 
ระดบั  
แบบสอบถามส่วนท่ี 2 – 3 มีการก าหนดการใหค้ะแนนดงัต่อไปน้ี 

 ระดบั 5 หมายถึง   เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั 4 หมายถึง   เห็นดว้ย 
 ระดบั 3 หมายถึง   ปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
 ระดบั 1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
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  โดยมีเกณฑก์ารอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตราภาคชั้น (Interval scale) โดยการค านวณช่วงกวา้งระหวา่งชั้นตามหลกัการหาค่าพิสัย 
 

อตัราภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
= 

5-1
5

= 0.8 

 
จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของค่าคะแนนได ้ดงัน้ี 

             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 5 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 4 ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 3 ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัปานกลาง 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 2 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ย 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 1 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดท้ าการสร้างแบบสอบถา(Questionnaire) 
โดยด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีมีความเก่ียวขอ้งรวมถึงขั้นตอนและแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามส าหรับงานวิจยั ใหมี้ความสอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดการวิจยั 
 2. ศึกษาขอ้มูลจากหนงัสือ เอกสาร บทความและผลงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาใชใ้นเป็น
แนวทางในการสร้างขอ้ค าถาม 
 3. ก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามใหมี้ความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ แนวคิด 
ทฤษฎีและกรอบแนวคิดการวิจยั 
 4. ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง และน าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนออาจารยท่ี์
ปรึกษา เพื่อตรวจสอบและเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปปรับปรุงในส่วนท่ียงัไม่สมบูรณ์ 
 5.   ท าการปรับปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ตามท่ีอาจารยท่ี์ปรึกษาเสนอแนะ 
 6.   น าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาเรียบร้อย
แลว้เสนอผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 
 1. ดร.ศรัณญา เลิศพุทธรักษ ์
 2. ดร.รชฏ จนัทร์นอ้ย 
 3. ดร.นนท ์ สหายา 
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หลกัการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา ภาษาในการเขียนรวมทั้งความชัดเจนของค่าความ
เท่ียงตรงของแบบสอบถาม หรือค่าความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกับวตัถุประสงค์ ( Index of 
Item – Objective Congruence : IOC) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
 ใหเ้ท่ากบั  + 1  คือ   แน่ใจวา่ถูกตอ้ง สอดคลอ้งตรงกบัวตัถุประสงค์ 
 ใหเ้ท่ากบั     0  คือ   ไม่แน่ใจวา่มีความสอดคลอ้ง 
 ใหเ้ท่ากบั   - 1  คือ   ยงัไม่ถูกตอ้ง  ไม่สอดคลอ้ง ผลท่ีไดม้าค านวณ          
โดยผลคะแนนค่าเฉล่ีย IOC ของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน เท่ากบั 0.97  
 7. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง3ท่าน น าเสนออาจารยท่ี์
ปรึกษาเพื่อท าการตรวจสอบอีกคร้ังแลว้น ามาแกไ้ขใหส้มบูรณ์ก่อนน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล 
 8. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้ (Try out) กบั ตวัอยา่ง จ านวน 30 
คนเพื่อหาคุณภาพของเคร่ืองมือโดยการหาค่าความเท่ียงหรือความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม
(Reliability) โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาค (Cronbac’s alpha coefficient) (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา, 2550) โดยค่าความเช่ือมัน่มีค่าเท่ากบั 0.97 
 9. น าเสนอเพื่อพิจารณาจริยธรรมการวิจยั 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลผูวิ้จยัไดท้ าการเก็บรวบรวมชขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. แหล่งข้อมูลทุ ติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าจากแหล่งต่าง ๆ 
ดงัต่อไปน้ี 
  1.1 เอกสาร บทความวิจยั วารสาร ส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ 
  1.2 อินเตอร์เน็ต 
  1.3 หนงัสือวิชาการ วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ และรายงานวิจยัต่างๆ 
 2. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลจากโดยใชแ้บบสอบถาม
จากประชากรตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยวิธีการ ดงัน้ี 
  2.1 ผูว้ิจยัสร้างแบบสอบถามและผา่นผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน 
  2.2 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผ่านจรรยาบรรณแลว้ไปเก็บขอ้มูลจากประชากรจ านวน 
400 คน 
  2.3 น าแบบสอบถาม 400 คน ท่ีครบถ้วน มาใส่ในโปรแกรม SPSS เพื่อท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นสถิติ และท าการทดสอบผลสมมติฐาน 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี ใชส้ถิติพรรณนา (Descriptive statistics) วิเคราะห์
ในรูปแบบความถ่ี ร้อยละ เพื่ออธิบายขอ้มูลดา้นพฤติกรรม โดยน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดม้าวิเคราะห์
และประมวลผล ดงัน้ี 
  1.  การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ของกลุ่มตวัอย่าง ท่ีมีผลต่อการกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ
บา้นจดัสรร ราคา ระดบั Main class โดยใชส้ถิติ การแจกแจงความถ่ี ค่าสถิติ ร้อยละ 
  2.  การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัต่อการซ้ือในภาวะอุดมคติ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือบา้น
จดัสรร ราคา ระดบั Main classใชก้ารหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน เบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
      3.  การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมการตลาด 7Ps ของบา้นจดัสรรท่ีมีอิทธิพลต่อการท่ี
ซ้ือบ้านจัดสรร ราคา ระดับ Main class ใช้การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(SD) 
 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential analysis) เพื่อทดสอบสมมติฐานวิจยั ดงัน้ี 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด7Ps แตกต่างกนั ใชส้ถิติ วิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียวโดยใช้  Independent sample t-test ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหวา่งตวัแปรตน้ 2 กลุ่ม ใชส้ถิติ One-way ANOVA ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวั
แปรอิสระท่ีมี 3 กลุ่มขึ้นไป 
 2. ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ มีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps ของ
ธุรกิจบา้นจดัสรรราคาราคาระดบั Main classใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis)
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด

ของบ้านจัดสรรราคาระดับ  Main Class ในเขตจังหวัดชลบุ รี  โดยได้น าข้อมูล ท่ีได้มาจาก

แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลของแบบสอบถาม

จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ชุด โดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐานโดยการใช้สถิติ Independent sample t-test ส าหรับ

เป รียบ เทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรต้น  2 กลุ่ม  ใช้ส ถิ ติ  One-way ANOVA ส าห รับ

เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรอิสระท่ีมาก 2 กลุ่มขึ้นไป และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Linear Regressions) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
สัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 𝑥̅  หมายถึง  ค่าเฉล่ีย 

 SD  หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 n   หมายถึง จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

 N   หมายถึง จ านวนรวมทั้งหมดของกลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั 

 e   หมายถึง ความผิดพลาดท่ียอมรับได ้

 t   หมายถึง ค่าสถิติ t ท่ีใชใ้นการทดสอบของนยัส าคญัของค่าเฉล่ีย จ านวน 2 

      กลุ่ม (ค่าสมมติฐาน) 

 F   หมายถึง ค่าสถิติ F ท่ีใชใ้นการทดสอบของนยัส าคญัของค่าเฉล่ียท่ีจ านวน

      มากกวา่ 2 กลุ่มขึ้นไป (ค่าสมมติฐาน) 

 P-value หมายถึง ความน่าจะเป็นไปไดท่ี้ยอมรับสมมติฐาน 

 Sig.  หมายถึง ความน่าจะเป็นของระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

 R   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิของสหสัมพนัธ์พหุ 
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 R square หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิของการพยากร 

 Adjusted R square หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดกอยของตวัพยากรณ์ในรูปของ

      คะแนนดิบ (ท่ียงัไม่ปรับมาตรฐาน) 

 *   หมายถึง ค่าของความคงท่ี 

 **   หมายถึง ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 การศึกษาผลการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียวข้องกับข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบ้าน

จดัสรร ราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการแจกแจง

เพื่อหาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ผลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดบั 
ชาย 241 60.25 1 
หญิง 159 39.75 2 

รวม 400 100.00  
 

จากตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา
ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามเพศ พบวา่ ส่วนมากเป็นเพศชาย จ านวน 241 คน 
คิดเป็นร้อยละ 60.25 และเพศหญิง จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดบั 

อาย ุ20 – 30 ปี 47 11.75 4 
อาย ุ31 – 40 ปี 174 43.50 1 
อาย ุ41 – 50 ปี 97 24.25 2 
อาย ุ51 ปีขึ้นไป 82 20.50 3 

รวม 400 100.00  
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 จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา

ระดับ Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามอายุ พบว่า อายุเฉล่ียอยู่ในระหว่าง 31 – 40 ปี 

มากท่ีสุด จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมา คือ อายุเฉล่ียอยู่ในระหว่าง 41 – 50 ปี 

จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 อายุ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 และอาย ุ

20 – 30 ปี จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดบั 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท 19 4.75 5 
30,001 – 40,000 บาท 83 20.75 2 
40,001 – 50,000 บาท 178 44.50 1 
50,001 – 60,000 บาท 66 16.50 3 
60,001 บาทขึ้นไป 54 13.50 4 

รวม 400 100.00  
 

 จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา

ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามรายได ้พบว่า รายได้เฉล่ียอยู่ในช่วง 40,001 – 

50,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 รองลงมา คือ รายได้เฉล่ีย 30,001 – 

40,000 บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 รายไดเ้ฉล่ีย 50,001 – 60,000 บาท จ านวน 66 คน 

คิดเป็นร้อยละ 16.50 รายได้เฉล่ีย 60,001 บาทขึ้นไป จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และ

รายไดเ้ฉล่ียต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั  

ตารางท่ี 4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดบั 
รับราชการ 73 18.25 3 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 69 17.25 4 
พนกังานบริษทั 84 21.00 2 
ธุรกิจส่วนตวั/ผูป้ระกอบการ 168 42.00 1 
อ่ืน ๆ 6 1.50 5 

รวม 400 100.00  



47 
 
 

 จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูก้ลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา

ระดับ Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามอาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ผูป้ระกอบการจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 ล าดบัรองลงมา 

คือ พนกังานบริษทั จ านวน  84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00  รับราชการ จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 

18.25 พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 และอาชีพอ่ืน ๆ (ว่างงาน) จ านวน 

6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ 
สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดบั 

โสด 137 34.25 2 
สมรส 193 48.25 1 
หมา้ย/หยา่ 23 5.75 4 
แยกกนัอยู ่ 47 11.75 3 

รวม 400 100.00  
 

 จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา

ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามสถานภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่              

มีสถานภาพสมรส จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.25 รองลงมา คือ โสด จ านวน 137 คน คิดเป็น

ร้อยละ 34.25 แยกกนัอยู ่จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 และหมา้ย/หยา่ จ านวน 23 คน คิดเป็น

ร้อยละ 5.75 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 6 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ อนัดบั 

ต ่ากวา่ ม.6/ปวช. 53 13.25 4 
ปวส. 73 18.25 3 
ปริญญาตรี 174 43.50 1 
ปริญญาโท 91 22.75 2 
ปริญญาเอก 9 2.25 5 

รวม 400 100.00  
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 จากตารางท่ี 6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา

ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมา คือ ปริญญาโท 

จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.75 ปวส. จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 ต ่ากว่า ม.6/ปวช. 

จ านวน 53 คน     คิดเป็นร้อยละ 13.25 และปริญญาเอก จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 ตามล าดบั 

 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 
 การศึกษาผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบ้าน

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี โดยวิเคราะห์ขอ้มูลจากการหาค่าเฉล่ีย (Mean) 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ในการน ามาแปลความหมายค่าเฉล่ียของการ

วิเคราะห์ขอ้มูล โดยมีหลกัเกณฑค์ะแนนของการวิเคราะห์ ดงัน้ี  

             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 5 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 4 ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 3 ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัปานกลาง 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 2 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ย 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 1 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

 
ตารางท่ี 7 ภาพรวมการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรร
ราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 
ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 

1. วฒันธรรม/ชั้นทางสังคม 4.74 0.45 มากท่ีสุด 4 
2. กลุ่มอา้งอิง 4.76 0.42 มากท่ีสุด 3 
3. ลกัษณะครอบครัว 4.81 0.39 มากท่ีสุด 1 
4. สถานภาพการเงิน 4.80 0.40 มากท่ีสุด 2 
5. แรงจูงใจ 4.71 0.57 มากท่ีสุด 5 
6. สถานการณ์ใจปัจจุบนั 4.66 0.83 มากท่ีสุด 6 

เฉลีย่ 4.75 0.51 มากท่ีสุด  
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 จากตารางท่ี 7 ภาพรวมการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ

บา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.75,            

SD = 0.51) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น เรียงตามล าดบั

ค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได ้ดงัน้ี ดา้นลกัษณะครอบครัว (𝑥̅ = 4.81, SD = 0.39) ดา้นสถานภาพ

การเงิน (𝑥̅ = 4.80, SD = 0.80) ดา้นกลุ่มอา้งอิง (𝑥̅ = 4.76, SD = 0.42) ดา้นวฒันธรรม/ชั้นทาง

สังคม    (𝑥̅ = 74, SD = 0.45) ดา้นแรงจูงใจ (𝑥̅ = 71, SD = 0.57) และดา้นสถานการณ์ใจปัจจุบนั 

(𝑥̅ = 66, SD = 4.83) 
 
ตารางท่ี 8 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคาระดบั 
Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นวฒันธรรม/ชั้นทางสังคม 

วฒันธรรม/ชั้นทางสังคม 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ท่ านให้ความส าคัญกับคนใน
ครอบครัว 

4.83 0.37 มากท่ีสุด 1 

2. ท่านให้ความส าคัญกับ เพื่ อน/
เพื่อนร่วมงาน 

4.79 0.41 มากท่ีสุด 2 

3. ท่านใหค้วามส าคญักบัญาติพี่นอ้ง
และบุคคลใกลชิ้ด 

4.61 0.57 มากท่ีสุด 3 

เฉลีย่ 4.74 0.45 มากท่ีสุด  
 จากตารางท่ี 8 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้น

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นวฒันธรรม/ชั้นทางสังคม พบว่า ภาพรวมมี

ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.74, SD = 0.45) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุดทุกข้อ เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ ดังน้ี ท่านให้ความส าคัญกับคนใน

ครอบครัว (𝑥̅ = 4.83, SD = 0.37) ท่านให้ความส าคัญกับเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน  (𝑥̅ = 4.79, SD = 

0.41) และท่านใหค้วามส าคญักบัญาติพี่นอ้งและบุคคลใกลชิ้ด (𝑥̅ = 4.61, SD = 0.57) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 9 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา
ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นกลุ่มอา้งอิง  

กลุ่มอา้งอิง 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ค รอบค รัว มี อิท ธิพ ล ในก าร
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

4.78 0.41 มากท่ีสุด 1 

2. เพื่อนและคนในสังคมท่ีรู้จักกัน 
มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
บา้น 

4.77 0.42 มากท่ีสุด 2 

3. บุคคลโฆษณาในส่ือต่างๆ ของ
หมู่บ้าน มีส่วนส าคัญในการเลือก
ซ้ือบา้น 

4.73 0.44 มากท่ีสุด 3 

เฉลีย่ 4.76 0.42 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 9 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้น

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นกลุ่มอา้งอิง พบว่า ภาพรวมมากค่าเฉล่ียอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.76, SD = 0.42) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุก

ขอ้ เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได ้ดงัน้ี ครอบครัวมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บา้น  (𝑥̅ = 4.78, SD = 0.41) เพื่อนและคนในสังคมท่ีรู้จกักัน มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ

บา้น (𝑥̅ = 4.77, SD = 0.42) และบุคคลโฆษณาในส่ือต่างๆ ของหมู่บา้น มีส่วนส าคญัในการเลือก

ซ้ือบา้น  (𝑥̅ = 4.73, SD = 0.44) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 10 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา
ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นลกัษณะครอบครัว 

ลกัษณะครอบครัว 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ท่ าน รับ ฟั งความคิด เห็ นของ
สมาชิกในครอบครัว 

4.81 0.39 มากท่ีสุด 2 

2. ท่านให้ความส าคัญกับทุกคน
ครอบครัว 

4.83 0.38 มากท่ีสุด 1 

3. ท่านรู้สึกอบอุ่นเม่ือได้อยู่อาศัย
ร่วมกบัครอบครัว 

4.80 0.40 มากท่ีสุด 3 

เฉลีย่ 4.81 0.39 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 10 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ

บา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นลกัษณะครอบครัว พบว่า ภาพรวมมาก

ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.81, SD = 0.39) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุดทุกข้อ เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ ดังน้ี  ท่านให้ความส าคัญกับทุกคน

ครอบครัว (𝑥̅ = 4.83, SD = 0.38) ท่านรับฟังความคิดเห็นของสมาชิกในครอบครัว (𝑥̅ = 4.81, SD 

= 0.39) และท่านรู้สึกอบอุ่นเม่ือไดอ้ยูอ่าศยัร่วมกบัครอบครัว (𝑥̅ = 4.80, SD = 0.40) ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 11 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา
ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นสถานภาพการเงิน 

สถานภาพการเงิน 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ท่านมีรายไดเ้พียงพอกบัค่าใชจ่้าย 4.83 0.38 มากท่ีสุด 1 
2. การจัดการกับภาระหน้ีสินของ
ท่าน 

4.78 0.41 มากท่ีสุด 3 

3. ท่านมีการจัดสรรเงินออมเพื่ อ
อนาคตของท่านและครอบครัว 

4.79 0.41 มากท่ีสุด 2 

เฉลีย่ 4.80 0.40 มากท่ีสุด  
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 จากตารางท่ี 11 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ

บา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นสถานภาพการเงิน พบว่า ภาพรวมมาก

ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด  (𝑥̅ = 4.80, SD = 0.40) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดับ

มากท่ีสุดทุกขอ้ เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได ้ดงัน้ี ท่านมีรายไดเ้พียงพอกบัค่าใชจ่้าย 

(𝑥̅ = 4.83, SD = 0.38) ท่านมีการจดัสรรเงินออมเพื่ออนาคตของท่านและครอบครัว (𝑥̅ = 4.79, SD 

= 0.41) และการจดัการกบัภาระหน้ีสินของท่าน (𝑥̅ = 4.78, SD = 0.41) ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 12 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา

ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นแรงจูงใจ 

แรงจูงใจ 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ความไฝ่ฝันของท่านในการมีบา้น
เป็นของตวัเอง 

4.72 0.58 มากท่ีสุด 2 

2. ท่านตอ้งการเพื่อนบา้นท่ีเป็นมิตร
และมีความเอ้ือเฟ้ือเผ่ือแผ ่

4.63 0.73 มากท่ีสุด 3 

3. ท่านต้องการหมู่บ้านท่ี มีความ
ปลอดภยั 

4.79 0.41 มากท่ีสุด 1 

เฉลีย่ 4.71 0.57 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 12 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ

บา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นแรงจูงใจ พบว่า ภาพรวมมากค่าเฉล่ีย

อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  (𝑥̅ = 4.71, SD = 0.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุด

ทุกขอ้ เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได ้ดงัน้ี ท่านตอ้งการหมู่บา้นท่ีมีความปลอดภยั (𝑥̅ 

= 4.79, SD = 0.41) ความไฝ่ฝันของท่านในการมีบา้นเป็นของตัวเอง  (𝑥̅ = 4.72, SD = 0.58) และ

ท่านตอ้งการเพื่อนบา้นท่ีเป็นมิตรและมีความเอ้ือเฟ้ือเผ่ือแผ ่(𝑥̅ = 4.63, SD = 0.73) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 13 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคา

ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นสถานการณ์ในปัจจุบนั 

สถานการณ์ในปัจจุบนั 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ท่านให้ความส าคญักบัมาตรการ
การป้องกนัโรคระบาด 

4.65 0.84 มากท่ีสุด 2 

2. ท่านให้ความส าคัญกับบ้าน ท่ี
ประหยดัพลงังาน 

4.63 0.88 มากท่ีสุด 3 

3. ท่ านให้ความส าคัญกับอัตรา
ดอกเบ้ียในการผ่อนกบัสถาบนัทาง
การเงิน 

4.70 0.78 มากท่ีสุด 1 

เฉลีย่ 4.66 0.83 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 13 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ

บา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นสถานการณ์ในปัจจุบนั พบวา่ ภาพรวม

มากค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด  (𝑥̅ = 4.66, SD = 0.83) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุดทุกขอ้ เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ ดังน้ี ท่านให้ความส าคัญกับ

อตัราดอกเบ้ียในการผ่อนกับสถาบันทางการเงิน (𝑥̅ = 4.70, SD = 0.78) ท่านให้ความส าคัญกับ

มาตรการการป้องกนัโรคระบาด (𝑥̅ = 4.65, SD = 0.84) และท่านให้ความส าคญักบับา้นท่ีประหยดั

พลงังาน (𝑥̅ = 4.63,SD = 0.88) ตามล าดบั 
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ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 

Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี โดยวิเคราะห์ขอ้มูลจากการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard deviation) ในการน ามาแปลความหมายค่าเฉล่ียของการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยมี

หลกัเกณฑค์ะแนนของการวิเคราะห์ ดงัน้ี  

             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 5 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 4 ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 3 ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัปานกลาง 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 2 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ย 
             ระดบัคะแนนเฉล่ีย 1 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายความวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 14 ภาพรวมการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรร
ราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.80 0.42 มากท่ีสุด 2 
2. ดา้นราคา 4.84 0.37 มากท่ีสุด 1 
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.72 0.46 มากท่ีสุด 4 
4. ดา้นสถานท่ี 4.76 0.42 มากท่ีสุด 3 
5. ดา้นบุคลากร 4.65 0.70 มากท่ีสุด 6 
6. ดา้นกระบวนการ 4.70 0.74 มากท่ีสุด 5 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.47 0.98 มากท่ีสุด 7 

เฉลีย่ 4.71 0.58 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 14 ภาพรวมการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของ

บา้นจดัสรรราคาระดับ Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี พบว่า อยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.71,                  

SD = 0.583) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น เรียงตามล าดบั

ค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ ดังน้ี ด้านราคา (𝑥̅ = 4.84, SD = 0.37) ด้านผลิตภัณฑ์ (𝑥̅ = 4.80,             

SD = 0.42) ด้านสถานท่ี (𝑥̅ = 4.76, SD = 0.42) ด้านการส่งเสริมการตลาด (𝑥̅ = 4.72, SD = 0.46) 
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ดา้นกระบวนการ (𝑥̅ = 4.70, SD = 0.74) ด้านบุคคลากร (𝑥̅ = 4.65, SD = 0.70) และด้านลกัษณะ

ทางกายภาพ (𝑥̅ = 4.47, SD = 0.98) ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 15 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 
Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. แบบบา้น/วสัดุการก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใช้สอย
ของบา้น 

4.88 0.33 มากท่ีสุด 1 

2. ความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือโครงการ 
เจา้ของโครงการ 

4.74 0.44 มากท่ีสุด 3 

3. ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา 
อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์

4.79 0.48 มากท่ีสุด 2 

เฉลีย่ 4.80 0.42 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 15 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบ้าน

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ภาพรวมมากค่าเฉล่ียอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.80, SD = 0.42) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุก
ขอ้ เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได ้ดงัน้ี แบบบา้น/วสัดุการก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใช้

สอยของบา้น (𝑥̅ = 4.88, SD = 0.33) ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา อินเตอร์เน็ต 

โทรศัพท์  (𝑥̅ = 4.79, SD = 0.48) และความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือโครงการ เจ้าของ

โครงการ (𝑥̅ = 4.74, SD = 0.44) ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 16 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 
Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นราคา 

ดา้นราคา 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น 4.87 0.34 มากท่ีสุด 1 
2. ราคามีความเหมาะสมกบัท าเลของโครงการ 4.83 0.37 มากท่ีสุด 2 
3. ค่าใชจ่้ายส่วนกลางมีความเหมาะสม 4.82 0.39 มากท่ีสุด 3 

เฉลีย่ 4.84 0.37 มากท่ีสุด  
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 จากตารางท่ี 16 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบ้าน

จดัสรรราคาระดับ Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ด้านราคา พบว่า ภาพรวมมากค่าเฉล่ียอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.84, SD = 0.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ 

ยอ้ย โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได ้ดงัน้ี ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น 

(𝑥̅ = 4.87, SD = 0.34) ราคามีความเหมาะสมกับท าเลของโครงการ  (𝑥̅ = 4.83, SD = 0.37) และ

ค่าใชจ่้ายส่วนกลางมีความเหมาะสม (𝑥̅ = 4.82, SD = 0.39) ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 17 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 

Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. มีการแถมเฟอร์นิเจอร์ หรือฟรีบิ้วอิน 4.78 0.42 มากท่ีสุด 1 
2. มีการแถมเคร่ืองใช้ในบ้าน เช่น แอร์ ทีวี  ตู ้เย็น 
ไมโครเวฟ ฯ 

4.74 0.44 มากท่ีสุด 2 

3. ระยะเวลาในการการรับประกันคุณภาพงาน
ก่อสร้าง 

4.65 0.52 มากท่ีสุด 3 

เฉลีย่ 4.72 0.46 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 17 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบ้าน

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ภาพรวมมาก

ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.72, SD = 0.46) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุดทุกขอ้ เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได ้ดงัน้ี มีการแถมเฟอร์นิเจอร์ หรือฟรีบิ้วอิน 

(𝑥̅ = 4.78, SD = 0.42) มีการแถมเคร่ืองใช้ในบา้น เช่น แอร์ ทีวี ตูเ้ยน็ ไมโครเวฟ ฯ  (𝑥̅ = 4.74, SD 

= 0.44) และระยะเวลาในการการรับประกนัคุณภาพงานก่อสร้าง (𝑥̅ = 4.65, SD = 0.52) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 18 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 
Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นสถานท่ี 

ดา้นสถานท่ี 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน 4.68 0.47 มากท่ีสุด 3 
2. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งธุรกิจ 4.82 0.38 มากท่ีสุด 1 
3. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชการ 4.79 0.41 มากท่ีสุด 2 

เฉลีย่ 4.76 0.42 มากท่ีสุด  
 จากตารางท่ี 18 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบ้าน

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นสถานท่ี พบว่า ภาพรวมมากค่าเฉล่ียอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด  (𝑥̅ = 4.76, SD = 0.42) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ 

เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ ดังน้ี ท าเลท่ีตั้งอยู่ใกลแ้หล่งธุรกิจ (𝑥̅ = 4.82, SD = 

0.38) ท าเลท่ีตั้งอยู่ใกลศู้นยร์าชการ (𝑥̅ = 4.79, SD = 0.41) และท าเลท่ีตั้งอยู่ใกลชุ้มชน (𝑥̅ = 4.68, 
SD = 0.47) ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 19 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 

Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นบุคคลากร 

ดา้นบุคลากร 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. พนักงานมีความเต็มใจในการบริการ (สนใจลูกคา้
และยนิดีตอบขอ้ซกัถาม) 

4.58 0.79 มากท่ีสุด 3 

2. พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 4.73 0.55 มากท่ีสุด 1 
3. พนกังานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การใหข้อ้มูล
เพิ่มเติมในการตกแต่งบา้น 

4.63 0.76 มากท่ีสุด 2 

เฉลีย่ 4.65 0.70 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 19 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบ้าน

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นบุคคลากร พบว่า ภาพรวมมากค่าเฉล่ียอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด  (𝑥̅ = 4.65, SD = 0.70) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุก
ขอ้ เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ ดังน้ี พนักงานขายมีความกระตือรือร้นในการ

ให้บริการ (𝑥̅ = 4.73,       SD = 0.55) พนักงานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การให้ขอ้มูลเพิ่มเติม
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ในการตกแต่งบา้น (𝑥̅ = 4.63, SD = 0.76) และพนักงานมีความเต็มใจในการบริการ (สนใจลูกคา้

และยนิดีตอบขอ้ซกัถาม) (𝑥̅ = 4.58, SD = 0.79) ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 20 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 
Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นกระบวนการ 

ดา้นกระบวนการ 𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. ทางโครงการฯ มีบริการยื่นกู้ อ  านวยความสะดวก
ให ้

4.73 0.64 มากท่ีสุด 2 

2. โครงการมีบริการหลงัการขายอย่างดี โดย มีแอฟ
เพื่อแจง้ปัญหาของบา้นเก่ียวกบับา้น เช่น น ้าร่ัว ท่อตนั 

4.77 0.60 มากท่ีสุด 1 

3. โครงการฯ มีช่างซ่อมต่างๆท่ีสามารถติดต่อง่าย 4.59 0.99 มากท่ีสุด 3 
เฉลีย่ 4.70 0.74 มากท่ีสุด  

 

 จากตารางท่ี 20 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบ้าน

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นกระบวนการ พบว่า ภาพรวมมากค่าเฉล่ีย

อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  (𝑥̅ = 4.70, SD = 0.74) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากท่ีสุด

ทุกขอ้ เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได ้ดงัน้ี โครงการมีบริการหลงัการขายอย่างดี โดย 

มีแอฟเพื่อแจง้ปัญหาของบา้นเก่ียวกบับา้น เช่น น ้าร่ัว ท่อตนั (𝑥̅ = 4.77, SD = 0.60) ทางโครงการฯ 

มีบริการยื่นกู้ อ  านวยความสะดวกให้  (𝑥̅ = 4.73, SD = 0.64) และโครงการฯ มีช่างซ่อมต่างๆท่ี

สามารถติดต่อง่าย (𝑥̅ = 4.59, SD = 0.99) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 21 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้นจดัสรรราคาระดบั 

Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  𝑥̅ SD แปลผล อนัดบั 
1. รูปแบบของบา้นตวัอยา่งท่ีน่าสนใจ 4.60 0.78 มากท่ีสุด 1 
2. สวนสาธารณะและสนามหญา้ขนาดใหญ่ 4.23 1.34 มากท่ีสุด 3 
3. ถนนกวา้งขวางสะดวกสบาย 4.58 0.82 มากท่ีสุด 2 

เฉลีย่ 4.47 0.98 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 4-21 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้น

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ภาพรวมมาก

ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.47, SD = 0.98) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุดทุกขอ้ เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได ้ดงัน้ี รูปแบบของบา้นตวัอย่างท่ีน่าสนใจ 

(𝑥̅ = 4.60, SD = 0.78) ถนนกวา้งขวางสะดวกสบาย (𝑥̅ = 4.58, SD = 0.82) และสวนสาธารณะและ

สนามหญา้ขนาดใหญ่  (𝑥̅ = 4.23, SD = 1.34) ตามล าดบั 
 

ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานด้วยวิธีสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ท่ีมีนัยส าคัญท่ี

ระดบั 0.05 โดยการวิเคราะห์ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของ

บา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ดว้ยการใชส้ถิติ Independent sample t-test 

ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปรตน้ 2 กลุ่ม ใช้สถิติ One-way ANOVA ส าหรับ

เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปรอิสระท่ีมี 3 กลุ่มขึ้นไป และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Linear Regressions) สามารถวิเคราะห์ไดต้ามสมมติฐาน ดงัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด7Ps แตกต่างกนั 

  สมมติฐานย่อยท่ี 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อส่วนประสม

การตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
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  H0 : กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ท่ีมีปัจจยัส่วน

บุคคลแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

  H1 : กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ท่ีมีปัจจยัส่วน

บุคคลแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 22 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด
ของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน 𝑥̅ SD t Sig. 

ชาย 241 4.74 0.77 0.875 0.382 

หญิง 159 4.67 0.86   

*p ≤.05 

 จากตารางท่ี 22 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียท่ี มี

อิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของบ้านจัดสรรราคาระดับ Main Class ในเขตจังหวดัชลบุรี 

จ าแนกตามเพศ พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ท่ีมีปัจจยั

ส่วนบุคคลด้านเพศแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกัน  จึงปฏิเสธ

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

  สมมติฐานย่อยท่ี 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อส่วนประสม

การตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 23 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด

ของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามอายุ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.201 3 0.400 1.826 0.142 
ภายในกลุ่ม 86.799 396 0.219 

รวม 88.000 399  
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ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.705 3 0.235 1.417 0.237 
ภายในกลุ่ม 65.732 396 0.166 

รวม 66.438 399  
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 1.758 3 0.586 1.559 0.199 

ภายในกลุ่ม 148.882 396 0.376   
รวม 150.640 399    

4. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 1.187 3 0.396 1.402 0.242 
ภายในกลุ่ม 111.773 396 0.282 

รวม 112.960 399  
5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 2.729 3 0.910 1.303 0.273 

ภายในกลุ่ม 276.568 396 0.698 
รวม 279.298 399  

6. ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 1.825 3 0.608 1.254 0.290 
ภายในกลุ่ม 192.175 396 0.485 

รวม 194.000 399  
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 5.550 3 1.850 1.680 0.171 

ภายในกลุ่ม 436.028 396 1.101 
รวม 441.578 399  

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 2.177 3 0.726 1.122 0.340 
ภายในกลุ่ม 256.183 396 0.647 

รวม 258.360 399  
*p ≤.05 

 จากตารางท่ี 23 พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

ท่ีมีอายุต่างกนั ผลการเปรียบเทียบการมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น พบว่า ค่า Sig. 

ในแต่ละดา้นมีค่ามากกว่านัยส าคญั 0.05 แสดงว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ใน

เขตจงัหวดัชลบุรี ท่ีมีอายุต่างกันมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน โดยภาพรวมไม่

แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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 สมมติฐานย่อยท่ี 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพล

ต่อส่วนประสมการตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 24 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด
ของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 0.065 4 0.016 0.073 0.990 
ภายในกลุ่ม 87.935 395 0.223 

รวม 88.000 399  
2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.039 4 0.010 0.058 0.994 

ภายในกลุ่ม 66.398 395 0.168 
รวม 66.438 399  

       
       
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 0.218 4 0.55 0.143 0.966 

ภายในกลุ่ม 150.422 395 0.381   
รวม 150.640 399    

4. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 0.219 4 0.055 0.192 0.943 
ภายในกลุ่ม 112.741 395 0.285 

รวม 112.960 399  
5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 0.398 4 0.100 0.141 0.967 

ภายในกลุ่ม 278.899 395 0.706 
รวม 279.298 399  

6. ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 0.192 4 0.048 0.098 0.983 
ภายในกลุ่ม 193.808 395 0.491 

รวม 194.000 399  
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 0.396 4 0.099 0.089 0.986 

ภายในกลุ่ม 441.182 395 1.117 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รวม 441.578 399  

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 0.394 4 0.099 0.151 0.963 
ภายในกลุ่ม 257.966 395 0.653 

รวม 258.360 399  
*p ≤.05 

 จากตารางท่ี 24 พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ผลการเปรียบเทียบการมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น 

พบว่า ค่า Sig. ในแต่ละด้านมีค่ามากกว่านัยส าคญั 0.05 แสดงว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดับ 

Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด

ทั้ง 7 ดา้น โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 

 สมมติฐานย่อยท่ี 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อส่วนประสม

การตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 

ตารางท่ี 4-25 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด

ของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามอาชีพ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.248 4 0.312 1.420 0.226 
ภายในกลุ่ม 86.752 395 0.220 

รวม 88.000 399  
2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.733 4 0.183 1.101 0.356 

ภายในกลุ่ม 65.705 395 0.166 
รวม 66.438 399  

3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2.191 4 0.548 1.458 0.214 
ภายในกลุ่ม 148.449 395 0.376 

รวม 150.640 399  
4. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 1.442 4 0.361 1.277 0.278 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ภายในกลุ่ม 111.518 395 0.282 
รวม 112.960 399  

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 3.249 4 0.812 1.162 0.327 
ภายในกลุ่ม 276.049 395 0.699 

รวม 279.297 399  
6. ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.406 4 0.602 1.240 0.293 

ภายในกลุ่ม 191.594 395 0.458 
รวม 194.000 399  

       
       
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 8.345 4 2.086 1.902 0.109 

ภายในกลุ่ม 433.232 395 1.097 
รวม 441.578 399  

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 1.645 4 0.411 0.633 0.639 
ภายในกลุ่ม 256.715 395 0.650 

รวม 258.360 399  
 

 จากตารางท่ี 25 พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

ท่ีมีอาชีพต่างกนั ผลการเปรียบเทียบการมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น พบวา่ ค่า Sig. 

ในแต่ละดา้นมีค่ามากกว่านัยส าคญั 0.05 แสดงว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ใน

เขตจงัหวดัชลบุรี ท่ีมีอาชีพต่างกนัมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน โดยภาพรวมไม่

แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานย่อยท่ี 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพท่ีแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อส่วน

ประสมการตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 

ตารางท่ี 26 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด

ของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามสถานภาพ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 0.060 3 0.020 0.090 0.966 

ภายในกลุ่ม 87.940 396 0.222 
รวม 88.000 399  

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.066 3 0.022 0.132 0.941 

ภายในกลุ่ม 66.371 396 0.168 
รวม 66.437 399  

3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 0.154 3 0.051 0.135 0.939 

ภายในกลุ่ม 150.486 396 0.380 
รวม 150.640 399  

4. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 0.135 3 0.045 0.158 0.924 

ภายในกลุ่ม 112.825 396 0.285 
รวม 112.960 399  

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 0.561 3 0.187 0.266 0.850 

ภายในกลุ่ม 278.737 396 0.704 
รวม 279.298 399  

       

6. ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 0.295 3 0.098 0.201 0.895 

ภายในกลุ่ม 193.705 396 0.489 
รวม 194.000 399  

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 0.440 3 0.147 0.132 0.941 

ภายในกลุ่ม 441.137 396 1.114 
รวม 441.578 399  

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 0.435 3 0.145 0.223 0.881 

ภายในกลุ่ม 257.925 396 0.651 

รวม 258.360 399  

*p ≤.05 

 จากตารางท่ี 26 พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

ท่ีมีสถานภาพต่างกนั ผลการเปรียบเทียบการมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น พบว่า ค่า 
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Sig. ในแต่ละดา้นมีค่ามากกว่านยัส าคญั 0.05 แสดงวา่ กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class 

ในเขตจังหวดัชลบุรี ท่ีมีสถานภาพต่างกันมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ ง 7 ด้าน โดย

ภาพรวมไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

 สมมติฐานย่อยท่ี 1.6 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อ

ส่วนประสมการตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 27 วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด
ของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.343 4 0.336 1.531 0.192 
ภายในกลุ่ม 86.657 395 0.219 

รวม 88.000 399  
2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.929 4 0.232 1.400 0.233 

ภายในกลุ่ม 65.509 395 0.166 
รวม 66.438 399  

3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2.073 4 0.518 1.378 0.241 
ภายในกลุ่ม 148.567 395 0.376 

รวม 150.640 399  
4. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 1.856 4 0.464 1.650 0.161 

ภายในกลุ่ม 111.104 395 0.281 
รวม 112.960 399  

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 3.807 4 0.952 1.365 0.246 
ภายในกลุ่ม 275.242 395 0.697 

รวม 279.298 399  
6. ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.785 4 0.690 1.424 0.225 

ภายในกลุ่ม 191.242 395 0.484 
รวม 194.000 399  
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ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 8.618 4 2.155 1.966 0.099 
ภายในกลุ่ม 432.959 395 1.096 

รวม 441.578 399  
       
       

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 2.827 4 0.707 1.093 0.360 
ภายในกลุ่ม 255.533 395 0.647 

รวม 258.360 399  
*p ≤.05 

 

 จากตารางท่ี 27 พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

ท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ผลการเปรียบเทียบการมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน 

พบว่า ค่า Sig. ในแต่ละด้านมีค่ามากกว่านัยส าคญั 0.05 แสดงว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดับ 

Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 

ดา้น โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ มีอิทธิพลต่อปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด 7Ps 

ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบัปานกลาง 

  H0 : ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของประชาชนในจงัหวดัชลบุรีท่ีสนใจซ้ือบา้น

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี ไม่มีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด 

  H1 : ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของประชาชนในจงัหวดัชลบุรีท่ีสนใจซ้ือบา้น

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี มีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด 

 

ตารางท่ี 28 ผล Multiple regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดม

คติของกลุ่มผูซ้ื้อบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี มีอิทธิพลต่อส่วนประสม

การตลาด 
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Model 

Unstandardized 
coefficients 

standardized 
coefficients 

t Sig. 
Tole 
rance 

VIF 
B 

Std. 
error 

Beta 

ค่าคงท่ี -.796 .176  4.511 .000   
1. วฒันธรรมและชนชั้นทาง
สังคม 

-1.07 .084 -.087 1.277 .202 .801 1.249 

2. กลุ่มอา้งอิง .141 .078 .109 1.808 .071 .419 2.384 
3. ลกัษณะครอบครัว -.355 .105 -.212 3.376 .001* .513 1.951 
4. สถานภาพการเงิน .803 .094 .504 8.498 .000* .631 1.586 
5. แรงจูงใจ .316 .043 .280 7.428 .000* .594 1.683 
6. สถานการณ์ในปัจจุบนั .367 .048 .401 7.606 .000* .704 1.421 
R .977a       
R square .955       
Adjusted R square .172  (0.000)*     
*p ≤.05 

 

 จากตารางท่ี 28 การทดสอบเง่ือนไขของ Multiple regression analysis พบว่า ปัจจยัการ

ซ้ือสภาวะในอุดมคติ ไม่ เกิดปัญหา Multicollinearity เน่ืองจากค่า Tolerance ทุกตัวแปร มีค่า

มากกวา่ 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปรมีค่านอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ R ระหว่างตวัแปรอิสระ “ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ” 

และตวัแปรตาม “ส่วนประสมการตลาด” ซ่ึงเท่ากบั 0.977 ดงันั้น ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติกบั

ส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่า R square เท่ากบั 0.955 หรือร้อยละ 95.50 

 การทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ค่า Sig. = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 

แสดงว่า มีตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติอย่างน้อย 1 ตวั ท่ีสามารถท านายผลการ

เปล่ียนแปลงของตวัแปรตาม คือ ส่วนประสมการตลาด 
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สมการ Multiple linear regression ดงัน้ี 

  Unstandardized Y = -0.796 – 0.355X3 + 0.803X4 + 0.316X5 + 0.367X6 

 

 เม่ือ Y  = ส่วนประสมทางการตลาดของบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class 

   X3  = ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ ดา้นลกัษณะครอบครัว 

   X4  = ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ ดา้นสถานภาพการเงิน 

   X5  = ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ ดา้นแรงจูงใจ 

   X6  = ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ ดา้นสถานการณ์ในปัจจุบนั 

 

 จากผลการทดสอบสมมติฐาน สมามารถสรุปไดว้า่ ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัการซ้ือสภาวะ    

ในอุดมคติมีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม คือ ส่วนประสมการตลาด จ านวน 4 ตวัแปร คือ ดา้นลกัษณะ

ครอบครัว ดา้นสถานภาพการเงิน ดา้นแรงจูงใจ และดา้นสถานการณ์ในปัจจุบนั 
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ตารางท่ี 29 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจยั 
ผลการทดสอบ 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด7Ps แตกต่างกนั   
     1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศท่ีแตกต่างกันส่วนประสมการตลาด7Ps 
แตกต่างกนั 

 
 

     1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุท่ีแตกต่างกันส่วนประสมการตลาด7Ps 
แตกต่างกนั 

 
 

     1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่วนประสม
การตลาด7Ps แตกต่างกนั 

 
 

     1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด7Ps 
แตกต่างกนั 

 
 

     1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด
7Ps แตกต่างกนั 

 
 

     1.6 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่วนประสม
การตลาด7Ps แตกต่างกนั 

 
 

2. ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ มีอิทธิพลต่อปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาด 7Ps ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class 

 
 

     2.1 ดา้นวฒันธรรมและชนชั้นทางสังคม   
     2.2 ดา้นกลุ่มอา้งอิง   
     2.3 ดา้นลกัษณะครอบครัว   
     2.4 ดา้นสถานภาพการเงิน   
     2.5 ดา้นแรงจูงใจ   
     2.6 ดา้นสถานการณ์ในปัจจุบนั   
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บทที ่5 
สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวิจยัเร่ือง ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วน

ประสมการตลาดของบ้านจัดสรรราคาระดับ  Main Class ในเขตจังหวดัชลบุรี เป็นการวิจยัเชิง

ป ริม าณ  (Quantitative research) โดยท าก ารเก็ บข้อมู ลจ าน วน  400 ชุ ด  ใช้ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ท าการประมวลผลโดยใช้โปรแกรม

ส าเร็จรูป SPSS ซ่ึงสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ส่วนการทดสอบสมมติฐานนั้นใช้การพิสูจน์ความแตกต่าง (Independent sample t-test) 

สถิติ One-way ANOVA (F-test) และการวิเคราะห์ถอดถอยพหุคูณ (Multiple linear regression)  

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรร ราคา

ระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ

บา้นจดัสรร ราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบา้น

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐานโดยการใช้สถิติ Independent 

sample t-test ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรต้น 2 กลุ่ม ใช้สถิติ One-way 

ANOVA ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรอิสระท่ีมาก 2 กลุ่มขึ้ นไป และการ

วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regressions) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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สรุปผลการวิจัย 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มผู้ท่ีซ้ือบ้านจัดสรร ราคา

ระดับ Main Class ในเขตจังหวัดชลบุรี 

 จาการเก็บแบบสอบถามผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศชาย จ านวน 241 คน ถือ

เป็นร้อยละ 60.25 อายุเฉล่ียอยู่ในระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีรายได้

เฉล่ียอยู่ในช่วง 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 ประกอบอาชีพธุรกิจ

ส่วนตวั/ผูป้ระกอบการจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 มีสถานภาพสมรส จ านวน 193 คน คิด

เป็นร้อยละ 48.25 และมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับข้อมูลปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติของกลุ่มผู้ท่ี

ซ้ือบ้านจัดสรร ราคาระดับ Main Class ในเขตจังหวัดชลบุรี 

 ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ โดยรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑥̅ = 4.75, SD = 0.51) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจาก

มาก       ไปหาน้อยได ้ดงัน้ี ดา้นลกัษณะครอบครัว (𝑥̅ = 4.81, SD = 0.39) ดา้นสถานภาพการเงิน 

(𝑥̅ = 4.80,        SD = 0.80) ด้านกลุ่มอ้างอิง (𝑥̅ = 4.76, SD = 0.42) ด้านวฒันธรรม/ชั้นทางสังคม 

(𝑥̅ = 74, SD = 0.45) ดา้นแรงจูงใจ (𝑥̅ = 71, SD = 0.57) และดา้นสถานการณ์ใจปัจจุบนั (𝑥̅ = 66, 

SD = 4.83) ตามล าดบั 

 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของบ้าน

จัดสรรราคาระดับ Main Class ในเขตจังหวัดชลบุรี 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวม อยู่ในระดับมากอยู่ในระดับมากท่ีสุด          

(𝑥̅ = 4.71, SD = 0.583) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น เรียง

ตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ ดังน้ี ด้านราคา (𝑥̅ = 4.84, SD = 0.37) ด้านผลิตภัณฑ ์               

(𝑥̅ = 4.80, SD = 0.42) ด้านสถานท่ี (𝑥̅ = 4.76, SD = 0.42) ด้านการส่งเสริมการตลาด (𝑥̅ = 4.72,         

SD = 0.46) ด้านกระบวนการ (𝑥̅ = 4.70, SD = 0.74) ด้านบุคคลากร (𝑥̅ = 4.65, SD = 0.70) และ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (𝑥̅ = 4.47, SD = 0.98) ตามล าดบั 
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 ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่วนประสมการตลาด7Ps แตกต่างกัน 

พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และระดบัการศึกษาท่ี

แตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ มีอิทธิพลต่อปัจจัยด้านส่วนประสม

การตลาด 7Ps ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class พบว่า ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

ด้านลักษณะครอบครัว ด้านสถานภาพการเงิน ด้านแรงจูงใจ และด้านสถานการณ์ในปัจจุบัน มี

อิทธิพลต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class 

 

การอภิปรายผล 
 สมตติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่วนประสมการตลาด7Ps แตกต่างกัน 

พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และระดบัการศึกษาท่ี

แตกต่างกนัส่วนประสมการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั 

  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ รายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และระดับ

การศึกษาของกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรร ราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรีท่ีแตกต่างกนัส่วน

ประสมการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากกลุ่มผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรราคาระดับ Main Class ซ่ึง

เป็นโครงการบา้นท่ีมีระดบัราคาตั้งแต่ 3 - 5 ลา้นบาท โดยเป็นระดบัราคาทัว่ไปตามราคาตลาด จบั

กลุ่มลูกคา้ระดบักลาง ดงันั้น ผูท่ี้ซ้ือบา้นราคาระดบั Main Class ย่อมมีความตอ้งการท่ีเหมือนกนั จึง

ท าใหปั้จจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และระดบัการศึกษาของ

กลุ่มผูท่ี้ซ้ือบ้านจัดสรร ราคาระดับ Main Class ในเขตจังหวดัชลบุรีท่ีแตกต่างกันส่วนประสม

การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั มีความสอดคลอ้งกบัผลงานศึกษาวิจยัของณัฐวดี อุณยะวงศ ์(2558) ท่ี

ท าการวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลกบั

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของประชากรพื้นท่ี อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี พบว่า 

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของ

ประชากรใน อ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ด้านงบประมาณในการซ้ือบา้น ดา้นเหตุผลท่ีตอ้งการ

ซ้ือบา้นจดัสรร ดา้นประเภทท่ีอยูอ่าศยัท่ีตอ้งการซ้ือ ดา้นระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือบา้น และดา้น

ระยะเวลาในการผ่อนช าระกบัสถาบนัการเงิน และทกัษกร สิงหรัตนากร และวอนชนก ไชยสุนทร 

(2561) ท่ีไดท้ าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
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ทาวน์เฮาส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมาณฑล พบว่า อาชีพ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา และรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือ ทาวน์ เฮาส์ ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อปัจจัยด้านส่วนประสม

การตลาด 7Ps ของธุรกิจบา้นจดัสรรราคาระดบั Main Class พบว่า ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

ด้านลักษณะครอบครัว ด้านสถานภาพการเงิน ด้านแรงจูงใจ และด้านสถานการณ์ในปัจจุบัน มี

อิทธิพลต่อปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7Ps ของธุรกิจบ้านจัดสรรราคาระดับ Main Class 

เน่ืองจากปัจจัยการซ้ือในสภาวะในอุดมคติเป็นปัจจยัทางด้านจิตวิทยาของแต่ละบุคคลท่ีผนวก

รวมถึงปัจจยัภายนอกในบางส่วนท่ีเขา้มามีอิทธิพลต่อการคิด อีกทั้งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

มีอิทธิพลเป็นอย่างยิ่งส าหรับการตดัสินใจ ดงันั้นปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อปัจจยั

ด้านส่วนประสมการตลาด 7Ps ของธุรกิจบ้านจัดสรรราคาระดับ Main Class สอดคล้องกับ

ผลงานวิจยัของสุมาลี และกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (2558) ท าการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือ

บา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรี พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของประชากรในจงัหวดันนทบุรี และผลงานวิจยัของอรอุมา ทูค  ามี (2559) 

ท่ีท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวจดัสรรระดบัราคา 3,000,000 – 

5,000,000 บาท ในพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการ สรุปว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวจัดสรรระดับราคา 3,000,000 – 5,000,000 บาท ในพื้นท่ีจังหวดั

สมุทรปราการ โดยดา้นราคามีผลมากท่ีสุด 

 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

  1. จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติด้านลกัษณะครอบครัวมี

อิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด ดงันั้น เจา้ของโครงการ จะตอ้งวางแผนก าหนดรูปแบบ ของตวั

บา้น พื้นท่ีใช้สอย ส่วนกลางของหมู่บา้น ให้เหมาะสม และตอบโจทยล์ูกคา้ท่ีเป็นแบบครอบครัว

รวมถึงสถานท่ีตั้งโครงการท่ีเหมาะ เช่น ใกลโ้รงเรียน ใกลต้ลาด สถานท่ีราชการ หรือย่านธุรกิจ 

เป็นตน้ รวมถึงระบบรักษาความปลอดภยั 

  2. จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติด้านสถานภาพการเงินมี

อิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด ดงันั้น เจา้ของโครงการควร 
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                      2.1มีรูปแบบของบา้นให้มีความแตกต่างกนัดา้นราคา สัก 3-4 แบบ เพื่อเพิ่มความยึด

หยุน่ใหก้บัลูกคา้ท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกนั สามารถมีทางเลือกในการซ้ือได ้

                        2.2 มีการผ่อนช าระเงินดาวน์ เพื่อไม่ให้ลูกคา้ตอ้งจ่ายเงินกอ้นส าหรับดาวน์บา้นซ่ึง

ลูกคา้สามรถน าเงินดงักล่าวไปบริหารจดัการ ลงทุนอ่ืนๆได ้และมีเวลาการวางแผนการเงินเพิ่มขึ้น 

                        2.3 ค่าใช้จ่ายส่วนกลางตอ้งมีความเหมาะสมไม่มากหรือน้อยเกินไป และโปร่งใส

ตรวจสอบไดง้่าย 

   3. จากผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติดา้นสถานการณ์ในปัจจุบนั มี

อิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาด ดงันั้น เจา้ของโครงการควร 

                      3.1มีการติดต่อกับธนาคารท่ีหลากหลายและมีขอ้มูลอตัราดอกเบ้ีย และเง่ือนใจของ

ธนาคารต่างๆเพื่อน าเสนอลูกคา้ และมีบริการยืน่กูใ้ห ้

                       3.2 มีระบบการบริหารจดัการของเสียของหมู่บา้น ตอ้งเป็นระบบระเบียบและถูกตอ้ง

ตามสุขลกัษณะ และมีมาตรการป้องกนัโรคระบาดตามประกาศของภาครัฐ  รวมถึงมีการรณรงคใ์ห้

ลูกบา้นช่วยกนัรักษาความสะอาด และปฏิบติัตามกฏของหมู่บา้น 

                       3.3 มีการวางผงับา้น การออกแบบบา้น ให้ค  านึงถึงเร่ืองการประหยดัพลงังานโดยท่ี

ลูกคา้ไม่จ าเป็นตอ้งเพิ่มค่าใช่จ่าย เช่น การวางทิศทางของบา้นเพื่อให้หลบแดดเพื่อลดความร้อน

ภายในบา้น การเลือกต าแหน่งบางพื้นท่ีของบา้นใหแ้สงส่องถึงเพื่อ ไม่ตอ้งเปิดไฟ เป็นตน้ 

  4. จากผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติดา้นแรงจูงใจมีอิทธิพลต่อส่วน

ประสมการตลาด ดงันั้น เจา้ของโครงการควร 

                      4.1 มีระบบรักษาความปลอดภยั แบบเป็นรูปธรรม ครอบคุลม เพียงพอ และน าเสนอ

ประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้ไดรั้บทราบ 

                      4.2 มีการวางกฎระเบียบของลูกบา้นอย่างชดัเจน เพื่อป้องกนัปัญหา หรือการทะเลาะ 

วิวาทย ์ระหว่างลูกบา้น เช่น การต่อเติมบา้นตอ้งก าหนดเวลาการท างานท่ีชดัเจน , ห้ามต่อเติม หรือ

ปลูกตน้ไมล้ ้าเขตร่ัวบา้นดา้นขา้ง เป็นตน้ 

 5. จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย

มากท่ีสุดคือ การใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี โดยมี Application ส าหรับแจง้ปัญหาของบา้น ซ่ึงการใช้

เทคโนโลยีดังกล่าวในการให้บริการหลงัการขายแก่ลูกบ้านท าให้เกิดความสะดวกสบายแก่ตัว

ลูกบา้น ดงันั้นโครงการฯ ควรน าไปใชเ้ป็นกลยุทธ์ของโครงการฯ รวมถึงควรมีการบริการแนะน า

ช่างผูช้  านาญดา้นต่างๆแก่ลูกบา้นดว้ย 
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 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

  การศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากตดัสินใจ

ซ้ือบา้นจดัสรรแลว้ เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชพ้ฒันาปรับปรุงใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเตม็ท่ี และสามารถน าขอ้มูลมาใชใ้นการวางแผนและก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด

ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอทิธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของบ้านจัดสรร 

ราคาระดับ Main Class ในเขตจังหวัดชลบุรี 
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยการซือ้สภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของบ้าน
จัดสรร 

ราคาระดับ Main Class ในเขตจังหวัดชลบุรี 

 

 ค าชี้แจง : แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าขึ้นเพื่อประกอบการศึกษาคน้ควา้แบบอิสระ ซ่ึงเป็น

ส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (ส าหรับผูบ้ริหารระดับสูง) คณะ

พาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา ผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มูลของท่านอย่างเป็นความลบัและใช้เพื่อเป็น

ประโยชน์ต่อการศึกษาเท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริง และ ขอขอบพระคุณอยา่งสุด

ซ้ึงท่ีท่านไดส้ละเวลาอนัมีค่าเพื่อตอบค าถามในแบบสอบถามในคร้ังน้ี ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ส่วนไดด้งัน้ี 

ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง : กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน    หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน  

1.   เพศ 

  1.  หญิง     2.  ชาย 

2.   อาย ุ

  1.  20 - 30 ปี     2.  31 – 40 ปี 

  3.  41 - 50 ปี     4.  50 ปีขึ้นไป 
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3.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

  1.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั30,000บาท   2.  30,001-40,000 บาท 

  3.  40,001-50,000 บาท    4.  50,001-60,000 บาท 

  5.  มากกวา่ 60,001 ขึ้นไป 

4.   อาชีพ 

  1.  รับราชการ     2. พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

  3.  พนกังานบริษทั     4.  ธุรกิจส่วนตวั/ผูป้ระกอบการ 

  5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................... 

5.  สถานภาพ 

  1.  โสด      2. สมรส 

  3.  หมา้ย / หยา่     4. แยกกนัอยู ่

6.   ระดบัการศึกษา 

  1.  ต ่ากวา่ ม.6/ปวช.     2. ปวส. 

  3.  ปริญญาตรี     4.  ปริญญาโท 

  5.  ปริญญาเอก 
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ส่วนท่ี 2 : ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

ค าชี้แจง : กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ใหต้รงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  

ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

1. วัฒนธรรม/ช้ันทางสังคม 

   1.1 ท่ าน ให้ ค ว าม ส าคัญ กั บ คน ใน

ครอบครัว           

   1.2 ท่านให้ความส าคัญกับเพื่อน /เพื่อน

ร่วมงาน           

   1.3 ท่านให้ความส าคัญกับญาติพี่น้อง

และบุคคลใกลชิ้ด           

2. กลุ่มอ้างองิ 

   2.1 ครอบครัวมีอิทธิพลในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือบา้น           

   2.2 เพื่อนและคนในสังคมท่ีรู้จักกัน มี

อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น           

   2.3 บุ คคลโฆษณ าใน ส่ือต่ างๆ  ของ

หมู่บา้น มีส่วนส าคญัในการเลือกซ้ือบา้น           

3. ลกัษณะครอบครัว 

   3.1 ท่านรับฟังความคิดเห็นของสมาชิก

ในครอบครัว           
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ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

   3.2 ท่ าน ให้ ค ว าม ส าคัญ กั บ ทุ ก คน

ครอบครัว           

   3.3 ท่ าน รู้ สึ กอบ อุ่น เม่ื อได้อยู่ อ าศัย

ร่วมกบัครอบครัว           

4. สถานภาพการเงิน 

   4.1 ท่านมีรายไดเ้พียงพอกบัค่าใชจ่้าย           

   4.2 การจดัการกบัภาระหน้ีสินของท่าน           

   4.3 ท่านมีการจดัสรรเงินออมเพื่ออนาคต

ของท่านและครอบครัว           

5. แรงจูงใจ 

   5.1 ความไฝ่ฝันของท่านในการมีบ้าน

เป็นของตวัเอง           

   5.2 ท่านต้องการเพื่อนบ้านท่ีเป็นมิตร

และมีความเอ้ือเฟ้ือเผ่ือแผ ่           

   5.3 ท่ าน ต้อ งก ารห มู่ บ้ าน ท่ี มี ค ว าม

ปลอดภยั           

6. สถานการณ์ในปัจจุบัน 

   6.1 ท่านให้ความส าคญักบัมาตรการการ

ป้องกนัโรคระบาด           



 
 

85 

ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

   6.2 ท่ าน ให้ ค ว าม ส าคัญ กั บ บ้ าน ท่ี

ประหยดัพลงังาน           

   6.3 ท่านให้ความส าคญักบัอตัราดอกเบ้ีย

ในการผอ่นกบัสถาบนัทางการเงิน      

 

ส่วนท่ี 3 : ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ค าชี้แจง : กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ใหต้รงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด      

             โดยผูศึ้กษาไดก้ าหนดระดบัความคิดเห็นไว ้ 5  ระดบั  

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7P’s) 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

1.ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

   1.1 แบบบ้าน /วัส ดุการก่อส ร้าง และ

ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของบา้น           

   1.2 ความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือ

โครงการ เจา้ของโครงการ      

   1.3 ระบบสาธารณูปโภค  เช่น  ถนน 

ไฟฟ้า ประปา อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์           

2.ด้านราคา (Price) 
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ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7P’s) 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

   2.1 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ

บา้น           

2.2 ราคามีความเหมาะสมกับท าเลของ

โครงการ           

   2.3 ค่าใชจ่้ายส่วนกลางมีความเหมาะสม           

3.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

   3.1 มีการแถมเฟอร์นิเจอร์ หรือฟรีบิ้วอิน           

   3.2 มีการแถมเคร่ืองใช้ในบา้น เช่น แอร์ 

ทีวี ตูเ้ยน็ ไมโครเวฟ ฯ           

   3.3 ระยะเวลาในการการรับประกัน

คุณภาพงานก่อสร้าง           

4.ด้านสถานท่ี (Place) 

   4.1 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน           

   4.2 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งธุรกิจ           

   4.3 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชการ           

5.ด้านบุคคลากร (People) 

   5.1 พนักงานมีความเต็มใจในการบริการ 

(สนใจลูกคา้และยนิดีตอบขอ้ซกัถาม)           
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ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7P’s) 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

   5.2 พนักงานขายมีความกระตือรือร้นใน

การใหบ้ริการ           

   5.3 พนักงานมีบริการหลังการขายท่ีดี 

เช่น การให้ข้อมูลเพิ่มเติมในการตกแต่ง

บา้น           

6.ด้านกระบวนการ (Process) 

   6.1 ทางโครงการฯ มีบริการยื่นกู ้อ  านวย

ความสะดวกให ้           

   6.2 โครงการมีบริการหลงัการขายอย่างดี 

โดย มีแอฟเพื่อแจง้ปัญหาของบา้นเก่ียวกบั

บา้น เช่น น ้าร่ัว ท่อตนั           

   6.3 โครงการฯ มีช่างซ่อมต่างๆท่ีสามารถ

ติดต่อง่าย      

7.ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

   7.1 รูปแบบของบา้นตวัอยา่งท่ีน่าสนใจ           

   7.2 สวนสาธารณะและสนามหญา้ขนาด

ใหญ ่           

   7.3 ถนนกวา้งขวางสะดวกสบาย           
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ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ/ปัญหา/แนวทางพฒันา (ถ้ามี)  

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

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

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

............................................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (IOC) แบบสอบถาม 

ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอทิธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของบ้านจัดสรร 

ราคาระดับ Main Class ในเขตจังหวัดชลบุรี” โดยผู้เช่ียวชาญ 
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ผลการวิเคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (IOC) ของผู้เช่ียวชาญ 

ช่ือเร่ืองงานนิพนธ์ : ปัจจยัการซ้ือสภาวะในอุดมคติมีอิทธิพลต่อส่วนประสมการตลาดของบา้น

จดัสรรราคาระดบั Main Class ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

ช่ือผูว้ิจยั  : นาย ทตัเทพ พบครุฑ 

แบบสัมภาษณ์ท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้ิจยัไดส่้งแบบสัมภาษณ์ท่ีผา่นการ

พิจารณาจากอาจารยท่ี์ปรึกษาใหผู้เ้ช่ียวชาญ ดงัรายนามต่อไปน้ี 

1. ช่ือ ดร.รชฏ จนัทร์นอ้ย 

ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย ์สถาบนั วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

2. ช่ือ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ์ 

ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย ์สถาบนั วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

3. ช่ือ ดร.นนท ์ สหายา 

ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย ์สถาบนั วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

   

 ผูว้ิจยัไดก้ าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ยกวา่ 0.5 

(อา้งอิง) ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสัมภาษณ์ โดยมี

หลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  

 

-1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง 0 หมายถึง ไม่แน่ใจ 1 หมายถึง สอดคลอ้ง 
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ตอนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

รายการประเมิน 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

รวม IOC แปลผล 
1 2 3 

1.   เพศ 
      1.  ชาย 
      2.  หญิง 

 
+1 
+1 

 
+1 
+1 

 
+1 
+1 

 
3 
3 

 
1.00 
1.00 

 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 

2.   อาย ุ
       1.  นอ้ยกวา่ 21 ปี 
       2.  21 – 30 ปี 
       3.  31 - 40 ปี 
       4.  41 – 50 ปี 
       5.  มากกวา่หรือเท่ากบั 51 ปี 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
3 
3 
3 
3 
3 

 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 

3.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
       1.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั30,000บาท 
       2.  30,001-40,000 บาท 
       3.  40,001-50,000 บาท 
       4.  50,001-60,000 บาท 
       5.  มากกวา่ 60,001 ขึ้นไป 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
3 
3 
3 
3 
3 

 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 

4.   อาชีพ 
       1.  รับราชการ 
       2. พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
       3.  พนกังานบริษทั 
       4.  ธุรกิจส่วนตวั/ผูป้ระกอบการ 
       5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............... 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
3 
3 
3 
3 
3 

 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 

5.  สถานภาพ 
       1.  โสด 
       2. สมรส 
       3.  หมา้ย / หยา่ 

 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 

 
3 
3 
3 

 
1.00 
1.00 
1.00 

 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง



 
 

92 

รายการประเมิน 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

รวม IOC แปลผล 
1 2 3 

       4. แยกกนัอยู ่ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 

6. ระดบัการศึกษา 
       1.  ต ่ากวา่ ม.6/ปวช. 
       2. ปวส. 
       3.  ปริญญาตรี 
       4.  ปริญญาโท 
       5.  ปริญญาเอก 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
+1 
+1 
+1 
+1 
+1 

 
3 
3 
3 
3 
3 

 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 

 

ตอนท่ี 2 ปัจจัยการซ้ือสภาวะในอุดมคติ 

 รายการประเมิน 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

รวม IOC แปลผล 
1 2 3 

1. วฒันธรรม/ชั้นทางสังคม 
 1. ท่านใหค้วามส าคญักบัคนในครอบครัว +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. ท่านใหค้วามส าคญักบัเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน +1 0 +1 3 0.67 สอดคลอ้ง 
 3. ท่านใหค้วามส าคญักบัญาติพี่นอ้งและบุคคลใกลชิ้ด +1 0 +1 3 0.67 สอดคลอ้ง 
2. กลุ่มอา้งอิง 
 1. ครอบครัวมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. เพื่อนและคนในสังคมท่ีรู้จักกัน มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 
+1 0 +1 3 0.67 สอดคลอ้ง 

 3. บุคคลโฆษณาในส่ือต่างๆ ของหมู่บา้น มีส่วนส าคญั
ในการเลือกซ้ือบา้น 

+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

3. ลกัษณะครอบครัว 
 1. ท่านรับฟังความคิดเห็นของสมาชิกในครอบครัว +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. ท่านใหค้วามส าคญักบัทุกคนครอบครัว +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 3. ท่านรู้สึกอบอุ่นเม่ือไดอ้ยูอ่าศยัร่วมกบัครอบครัว +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
4. สถานภาพการเงิน 
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 รายการประเมิน 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

รวม IOC แปลผล 
1 2 3 

 1. ท่านมีรายไดเ้พียงพอกบัค่าใชจ่้าย +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. ภาระหน้ีสินท่ีมี +1 0 +1 3 0.67 สอดคลอ้ง 
 3. ท่านมีการจัดสรรเงินออมเพื่ออนาคตของท่านและ

ครอบครัว 
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

5. แรงจูงใจ 
 1. ท่านมีความไฝ่ฝันในการมีบา้น +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. ท่ านต้องการเพื่ อนบ้าน ท่ี เป็น มิตรและมีความ

เอ้ือเฟ้ือเผ่ือแผ ่
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 3. ท่านตอ้งการหมู่บา้นท่ีมีความปลอดภยั +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
6. สถานการณ์ใจปัจจุบนั 
 1. ท่านให้ความส าคัญกับมาตรการการป้องกันโรค

ระบาด 
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 2. ท่านใหค้วามส าคญักบับา้นท่ีประหยดัพลงังาน +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 3. ท่านให้ความส าคัญกับอตัราดอกเบ้ียในการผ่อนกับ

สถาบนัทางการเงิน 
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 

ตอนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 รายการประเมิน 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

รวม IOC แปลผล 
1 2 3 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 1. แบบบ้าน/วสัดุการก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใช้สอย

ของบา้น 
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 2. ความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือโครงการ เจา้ของ
โครงการ 

+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 3. ระบบสาธารณูปโภค เช่น  ถนน ไฟฟ้ า ประปา 
อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์

+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

2. ดา้นราคา (Price) 
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 รายการประเมิน 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

รวม IOC แปลผล 
1 2 3 

 1. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. ราคามีความเหมาะสมกบัท าเลของโครงการ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 3. ค่าใชจ่้ายส่วนกลางมีความเหมาะสม +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 1. มีการแถมเฟอร์นิเจอร์ หรือฟรีบิ้วอิน +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. มีการแถมเค ร่ืองใช้ในบ้าน  เช่น  แอร์ ที วี  ตู ้ เย็น 

ไมโครเวฟ ฯ 
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 3. ระยะเวลาในการการรับประกนัคุณภาพงานก่อสร้าง +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
4. ดา้นสถานท่ี (Place) 
 1. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งธุรกิจ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 3. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชการ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
5. ดา้นบุคคลากร (People) 
 1. พนกังานมีความเต็มใจในการบริการ (สนใจลูกคา้และ

ยนิดีตอบขอ้ซกัถาม) 
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 2. พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 3. พนักงานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การให้ขอ้มูล

เพิ่มเติมในการตกแต่งบา้น 
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

6. ดา้นกระบวนการ (Process) 
 1. ทางโครงการฯ มีบริการยืน่กู ้อ  านวยความสะดวกให ้ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. โครงการมีบริการติดต่อ หลงัการงาน อย่างดี อาทิ  มี

แอฟเพื่อแจง้ปัญหาของบา้น เช่น น ้าร่ัว  
+1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 

 3. โครงการฯ มีช่างซ่อมต่างๆท่ีสามารถติดต่อง่าย +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 1. รูปแบบของบา้นตวัอยา่งท่ีน่าสนใจ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 2. สวนสาธารณะและสนามหญา้ขนาดใหญ่ +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 3. ถนนกวา้งขวางสะดวกสบาย +1 +1 +1 3 1.00 สอดคลอ้ง 
 ผลการประเมินโดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีต่อแบบสอบถามมีค่าเท่ากบั 0.97 
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ประวัติย่อของผู้วิจัย 
 

ประวัติย่อของผู้วิจัย 
 

ช่ือ-สกุล ทตัเทพ พบครุฑ 
วัน เดือน ปี เกดิ 21 มิถุนายน 2526 
สถานท่ีเกดิ นครปฐม 
สถานท่ีอยู่ปัจจุบัน 155/87 หมู่ท่ี 2 ต.สุรศกัด์ิ อ.ศรีราชา จ.ชลบุรี 
ต าแหน่งและประวัติการ
ท างาน 

วิศวกรอาวุโส  
บริษทั ทาทา สตีล การผลิต จ ากดั มหาชน 

ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี ภาควิชา วิศวกรรมศาสตร์ไฟฟ้าก าลงั คณะวิศวกรรมศาสตร์  
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั   
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