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บทคดัยอ่ 
 การวิจัยนี้ เป็นการศึกษาส ารวจประชากรลูกค้าที่
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจากโครงการบ้านจดัสรรและเข้าอยู่
อาศยัแลว้โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อหาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นของผูบ้รโิภค กลุ่มตวัอย่างเลอืกจาก
ผูป้ระกอบการ 4 แห่ง ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการ
เกบ็ขอ้มลู ท าการวเิคราะหข์อ้มูลสถติ ิเปรยีบเทยีบระหว่าง
บรษิทับา้นจดัสรรแบรนดด์งัในทอ้งถิน่ (บรษิทั พมิาน กรุ๊ป 
จ ากดั, บรษิทั วไีอพ ีโฮม จ ากดั) กบั บรษิทับา้นจดัสรรแบ
รนด์ดังจากต่างถิ่น (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน), บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน)) ที่เข้ามา
ประกอบการในจังหวัดขอนแก่น จากจ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทัง้หมด 219 ราย ผลการศกึษา พบว่า 1) 
ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ 31 ถงึ 40 ปี มอีาชพี
ค้าขาย ท าธุรกิจส่วนตัว หรือเจ้าของกิจการ มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีสูงสุด สมรสแล้ว มีรายได้เฉลี่ย ต่อ
เดอืนภายในครวัเรือน 60,001 ถึง 100,000 บาท 2) มี
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นราคา 3,500,001 ถงึ 4,500,000 
บาท และบุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกซือ้บา้นมากทีสุ่ด คอื 
ครอบครวั ช่องทางในการรบัรู้ขอ้มูลไดจ้ากสื่อสิง่พมิพ์มาก
ทีสุ่ด 3) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นของผูบ้รโิภค 
คอื ผลติภณัฑ ์มรีะดบัมากทีส่ดุ ซึง่เป็นส่วนหนึ่งของทฤษฎี
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Theory หรอื 4P’s) 
และยงัใหค้วามส าคญัในดา้นการใหบ้รกิารในระดบันยัส าคญั
มาก ผลที่ได้นี้เป็นแนวทางในการพฒันาธุรกจิบ้านจดัสรร
ต่อไป  

ค าหลกั  บา้นจดัสรร การตดัสนิใจ ทฤษฎสี่วนประสม
การตลาด (4P’s) การใหบ้รกิาร   
 
Abstract   
        This research is a survey of people who have 
already bought a house from the real estate 
projects. The objective was to study the factors that 
influence consumers buying a house and other 
reasons. The 219 samples were selected from four 
housing projects in Khon Kaen. They are the local 
branded companies (Piman Group Co., Ltd., VIP 
Home Co., Ltd.,) and the national branded 
companies (Land & House Public Company Limited, 
Supalai Public Company Limited). The questionnaire 
is used as a data collection tool. The data are 
statistically analyzed and compared. The results 
showed that 1) Most consumers were males aged 
31 to 40 years old, work as merchants, self-
employees and business owners. With the highest 
academic degree as bachelor, married, household 
income month between 60,001 to 100,000 baht. 2) 
They tended to buy a houses of 3,500,001 to 
4,500,000 baht and family members have the most 
influential level on buying decision and most get 
information from the printed media. 3) Factors that 
influence consumers the most is product, as which is 
a part of the marketing mix theory (4P's) as well as 

                                                                                        

 

the service is also a high rated influential factor. These 
results can be used as a guideline for further 
development of the real estate business. 
Keywords: Real estate, decision, marketing mix 
theory (4P's), services  
 
1. บทน า 
 ผู้บริโภคในปจัจุบันต้องการบ้านหลังใหม่มากขึ้น 
หลงัจากประสบกบัปญัหาวกิฤตน ้าท่วมในปี พ.ศ. 2554 ที่
ผ่านมา จากการส ารวจความคดิเหน็ของสมาชกิสมาคมไทย
รบัสร้างบ้าน พบว่าผู้บริโภคมีความต้องการก่อสร้างบ้าน
หลงัใหม่ในต่างจงัหวดั เพื่อคลายความกงัวลกบัปญัหาน ้า
ท่วม และเมื่อส ารวจข้อมูลแยกตามรายภูมิภาค ยอดจอง
สร้างบ้านในพื้นที่ภาคอีสานมีปริมาณเติบโตสูงสุด ภาค
อสีานมยีอดจองมากสุดคดิเป็นร้อยละ 36 ภาคกลางเป็น
อนัดบัสองคดิเป็นรอ้ยละ 23 กรุงเทพฯและปรมิณฑลเป็น
อนัดบัสามคดิเป็นรอ้ยละ 15 ภาคใต้มสีดัส่วนคดิเป็นรอ้ยละ 
15 และ ภาคเหนือมสีดัสว่นคดิเป็นรอ้ยละ 11 ตามล าดบั [1] 
ดงัรปูที ่1   

 
รปูที ่1 กราฟสดัสว่นมลูค่าจองสรา้งบา้นครึง่ปีแรก 2555 [1]  

  
 ปจัจุบันในพื้นที่ภาคอีสานมียอดจองบ้านพักอาศัย
จ านวนมากที่สุด จงัหวดัขอนแก่น เป็นจงัหวดัหนึ่งทีม่ยีอด
จองบ้านพักอาศัยจ านวนมากเป็นอันดับสอง รองจาก
จงัหวดันครราชสมีา ซึง่มยีอดจองบา้นพกัอาศยัมากทีสุ่ดใน
ภาคอสีาน [1] แต่ผูป้ระกอบการทอ้งถิน่ในจงัหวดัขอนแก่น
ประสบปญัหาการแข่งขนัแย่งชิงตลาดและผู้บริโภคอย่าง
รุนแรง จากภาวะเศรษฐกจิและการแขง่ขนัในภาคธุรกจิบา้น
จดัสรรต้นปี 2555 จนถงึปจัจุบนัเขา้สู่ไตรมาสทีส่องของปี 
2555 ไ ด้ เ ป็ น ไ ปต ามที่ ค า ดก า ร ณ์ ข อ งภาค รั ฐ แ ล ะ
ผูป้ระกอบการ ท่ามกลางการแขง่ขนัทีผู่ป้ระกอบการต่างถา

โถม เพื่อเข้าแย่งแชร์ส่วนแบ่งลูกค้า หรอื ส่วนแบ่งทาง
การตลาด ส่งผลให้ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาด
ย่อมตกอยู่ในสถานการณ์การแข่งขันที่ล าบากเพราะ
เสยีเปรยีบผูป้ระกอบการรายใหญ่ทัง้ในแง่ความน่าเชื่อถอื 
การจดัการและการบรหิารต้นทุนโดยเฉพาะอย่างยิง่เมื่อ
กลุ่มบรษิัทพฒันาอสงัหารมิทรพัย์รายใหญ่ เช่น บริษัท 
แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) และบรษิทั ศุภาลยั 
จ ากัด (มหาชน) ได้เปิดโครงการบ้านจดัสรรในจงัหวัด
ขอนแก่น ต่างแข่งขนัแย่งชงิตลาด หวงัแย่งชงิความเป็น
ผู้น า และแชร์ส่วนแบ่งทางการตลาด ซึ่งเห็นได้จาก
แคมเปญต่างๆ ทีแ่ต่ละบรษิัทน าออกมาเป็นกลยุทธท์าง
การตลาดมาใช ้เพื่อหวงักระตุน้ก าลงัซือ้ในครึง่ปีหลงั ไดชู้
จุดขายในเรื่องคุณภาพและบรกิาร ท่ามกลางการแข่งขนั
คุณภาพและราคาของภาพรวมธุรกจิบา้นจดัสรรในช่วงที่
ผ่านมา ย่อมชี้ให้เหน็ถึงแนวโน้มและทศิทางการแข่งขนั
ในครึ่ ง ปีหลัง ได้อย่ างชัด เจน  ดังนั ้น เราอาจ เห็น
ผู้ประกอบการบ้านจดัสรรท้องถิ่นบางรายทนแรงเสยีด
ทานไม่ไหว หรือไม่สามารถยืนหยดัแข่งขนัได้ในภาวะ
ตลาดแข่งขนัรุนแรงเช่นนี้ โดยเฉพาะผู้ประกอบการที่
ปรบัตวัเองไม่ได ้หรอืขาดการพฒันาสนิคา้และบรกิาร  
 อกีประการหนึ่งผู้ประกอบการในจงัหวดัขอนแก่น
สว่นใหญ่จดัอยู่ในประเภทผูป้ระกอบการ SME ทีม่เีงนิทุน
ไม่มากนัก ดงันัน้เมื่อยอดขายลดหรือรายได้ลดลงย่อม
ส่งผลให้เงินทุนหมุนเวียนมีปญัหาและอาจน าไปสู่
ภาวะการณ์การขาดทุนได้ ประกอบกบัในปี 2555 นับว่า
มคีวามเสีย่งมากกว่าปีที่ผ่านมา หากผู้ประกอบการยืน
หยดัและยงัแข่งขนัธุรกจิบ้านจดัสรรในครึง่ปีหลงัดว้ยกล
ยุทธ์แข่งขันทางด้านราคาต ่ าเพื่อชิงแชร์ตลาดของ
ผูป้ระกอบการท้องถิ่น ต้องระมดัระวงัถึงต้นทุนที่อาจจะ
ปรับในช่วงครึ่งปีหลัง โดยเฉพาะแนวโน้มราคาน ้ามัน 
และค่าแรงงานอาจมีการปรบัตัวสูงขึ้น ส่งผลต่อต้นทุน
การขนส่งและต้นทุนวัสดุก่อสร้างที่ปรับตัวสูงตามมา 
ดงันัน้การตัง้ราคาและการจดัโปรโมชัน่ลดราคา จงึควร
วิเคราะห์และประเมินราคาอย่างรอบคอบ มิฉะนัน้อาจ
ประสบปญัหาขาดทุนในการด าเนินธุรกิจได้ และควร
ตระหนักว่าราคาต ่ามิใช่ค าตอบสุดท้ายของลูกค้าหรือ
ผู้บริโภคเสมอไป ยังมีปจัจัยอื่นๆ อีก และเป็นปจัจัย
ส าคญัทีใ่ชป้ระกอบการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค อาท ิพืน้ที่
ใหบ้รกิาร บรกิารทีม่อบให ้แบบบา้น ทีต่ัง้โครงการ ความ
เป็นมอือาชพีของทมีงานก่อสรา้ง ฯลฯ โดยการวเิคราะห์
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the service is also a high rated influential factor. These 
results can be used as a guideline for further 
development of the real estate business. 
Keywords: Real estate, decision, marketing mix 
theory (4P's), services  
 
1. บทน า 
 ผู้บริโภคในปจัจุบันต้องการบ้านหลังใหม่มากขึ้น 
หลงัจากประสบกบัปญัหาวกิฤตน ้าท่วมในปี พ.ศ. 2554 ที่
ผ่านมา จากการส ารวจความคดิเหน็ของสมาชกิสมาคมไทย
รบัสร้างบ้าน พบว่าผู้บริโภคมีความต้องการก่อสร้างบ้าน
หลงัใหม่ในต่างจงัหวดั เพื่อคลายความกงัวลกบัปญัหาน ้า
ท่วม และเมื่อส ารวจข้อมูลแยกตามรายภูมิภาค ยอดจอง
สร้างบ้านในพื้นที่ภาคอีสานมีปริมาณเติบโตสูงสุด ภาค
อสีานมยีอดจองมากสุดคดิเป็นร้อยละ 36 ภาคกลางเป็น
อนัดบัสองคดิเป็นรอ้ยละ 23 กรุงเทพฯและปรมิณฑลเป็น
อนัดบัสามคดิเป็นรอ้ยละ 15 ภาคใต้มสีดัส่วนคดิเป็นรอ้ยละ 
15 และ ภาคเหนือมสีดัสว่นคดิเป็นรอ้ยละ 11 ตามล าดบั [1] 
ดงัรปูที ่1   

 
รปูที ่1 กราฟสดัสว่นมลูค่าจองสรา้งบา้นครึง่ปีแรก 2555 [1]  

  
 ปจัจุบันในพื้นที่ภาคอีสานมียอดจองบ้านพักอาศัย
จ านวนมากที่สุด จงัหวดัขอนแก่น เป็นจงัหวดัหนึ่งทีม่ยีอด
จองบ้านพักอาศัยจ านวนมากเป็นอันดับสอง รองจาก
จงัหวดันครราชสมีา ซึง่มยีอดจองบา้นพกัอาศยัมากทีสุ่ดใน
ภาคอสีาน [1] แต่ผูป้ระกอบการทอ้งถิน่ในจงัหวดัขอนแก่น
ประสบปญัหาการแข่งขนัแย่งชิงตลาดและผู้บริโภคอย่าง
รุนแรง จากภาวะเศรษฐกจิและการแขง่ขนัในภาคธุรกจิบา้น
จดัสรรต้นปี 2555 จนถงึปจัจุบนัเขา้สู่ไตรมาสทีส่องของปี 
2555 ไ ด้ เ ป็ น ไ ปต ามที่ ค า ดก า ร ณ์ ข อ งภาค รั ฐ แ ล ะ
ผูป้ระกอบการ ท่ามกลางการแขง่ขนัทีผู่ป้ระกอบการต่างถา

โถม เพื่อเข้าแย่งแชร์ส่วนแบ่งลูกค้า หรอื ส่วนแบ่งทาง
การตลาด ส่งผลให้ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาด
ย่อมตกอยู่ในสถานการณ์การแข่งขันที่ล าบากเพราะ
เสยีเปรยีบผูป้ระกอบการรายใหญ่ทัง้ในแง่ความน่าเชื่อถอื 
การจดัการและการบรหิารต้นทุนโดยเฉพาะอย่างยิง่เมื่อ
กลุ่มบรษิัทพฒันาอสงัหารมิทรพัย์รายใหญ่ เช่น บริษัท 
แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) และบรษิทั ศุภาลยั 
จ ากัด (มหาชน) ได้เปิดโครงการบ้านจดัสรรในจงัหวัด
ขอนแก่น ต่างแข่งขนัแย่งชงิตลาด หวงัแย่งชงิความเป็น
ผู้น า และแชร์ส่วนแบ่งทางการตลาด ซึ่งเห็นได้จาก
แคมเปญต่างๆ ทีแ่ต่ละบรษิัทน าออกมาเป็นกลยุทธท์าง
การตลาดมาใช ้เพื่อหวงักระตุน้ก าลงัซือ้ในครึง่ปีหลงั ไดชู้
จุดขายในเรื่องคุณภาพและบรกิาร ท่ามกลางการแข่งขนั
คุณภาพและราคาของภาพรวมธุรกจิบา้นจดัสรรในช่วงที่
ผ่านมา ย่อมชี้ให้เหน็ถึงแนวโน้มและทศิทางการแข่งขนั
ในครึ่ ง ปีหลัง ได้อย่ างชัด เจน  ดังนั ้น เราอาจ เห็น
ผู้ประกอบการบ้านจดัสรรท้องถิ่นบางรายทนแรงเสยีด
ทานไม่ไหว หรือไม่สามารถยืนหยดัแข่งขนัได้ในภาวะ
ตลาดแข่งขนัรุนแรงเช่นนี้ โดยเฉพาะผู้ประกอบการที่
ปรบัตวัเองไม่ได ้หรอืขาดการพฒันาสนิคา้และบรกิาร  
 อกีประการหนึ่งผู้ประกอบการในจงัหวดัขอนแก่น
สว่นใหญ่จดัอยู่ในประเภทผูป้ระกอบการ SME ทีม่เีงนิทุน
ไม่มากนัก ดงันัน้เมื่อยอดขายลดหรือรายได้ลดลงย่อม
ส่งผลให้เงินทุนหมุนเวียนมีปญัหาและอาจน าไปสู่
ภาวะการณ์การขาดทุนได้ ประกอบกบัในปี 2555 นับว่า
มคีวามเสีย่งมากกว่าปีที่ผ่านมา หากผู้ประกอบการยืน
หยดัและยงัแข่งขนัธุรกจิบ้านจดัสรรในครึง่ปีหลงัดว้ยกล
ยุทธ์แข่งขันทางด้านราคาต ่ าเพื่อชิงแชร์ตลาดของ
ผูป้ระกอบการท้องถิ่น ต้องระมดัระวงัถึงต้นทุนที่อาจจะ
ปรับในช่วงครึ่งปีหลัง โดยเฉพาะแนวโน้มราคาน ้ามัน 
และค่าแรงงานอาจมีการปรบัตัวสูงขึ้น ส่งผลต่อต้นทุน
การขนส่งและต้นทุนวัสดุก่อสร้างที่ปรับตัวสูงตามมา 
ดงันัน้การตัง้ราคาและการจดัโปรโมชัน่ลดราคา จงึควร
วิเคราะห์และประเมินราคาอย่างรอบคอบ มิฉะนัน้อาจ
ประสบปญัหาขาดทุนในการด าเนินธุรกิจได้ และควร
ตระหนักว่าราคาต ่ามิใช่ค าตอบสุดท้ายของลูกค้าหรือ
ผู้บริโภคเสมอไป ยังมีปจัจัยอื่นๆ อีก และเป็นปจัจัย
ส าคญัทีใ่ชป้ระกอบการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค อาท ิพืน้ที่
ใหบ้รกิาร บรกิารทีม่อบให ้แบบบา้น ทีต่ัง้โครงการ ความ
เป็นมอือาชพีของทมีงานก่อสรา้ง ฯลฯ โดยการวเิคราะห์
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พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค พบว่าในช่วง
หลายปีทีผ่่านมาเริม่มคีวามเปลี่ยนไปจากการเน้นใช้ราคา
เป็นหลกั แต่เปลี่ยนไปให้ความส าคญัทางด้านดไีซน์ หรือ
แบบบา้น ด้านคุณภาพ การใหบ้รกิาร และการมไีลฟ์สไตล์
เป็นของตวัเองมากขึ้น ขณะที่ผู้ประกอบการท้องถิ่นทัว่ไป
ยงัไม่ปรบัตวัตามการเปลี่ยนแปลงและพรอ้มตอบสนองต่อ
ความต้องการดงักล่าวได้ เหตุเพราะขาดองค์ความรู้และ
ความ เชี่ ย วช าญทั ้ง ใ นด้ าน การจัดกา ร  กา รตลาด 
สถาปตัยกรรม และวศิวกรรมอย่างมอือาชพี ดงันัน้ผูศ้กึษา
จงึเหน็ควรศกึษาวจิยั เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้
บ้านจัดสรรของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น โดยศึกษา
บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ก ลุ่ม ในท้องถิ่น  โดย
เปรยีบเทียบกบับริษัทกลุ่มจากต่างถิ่น ซึ่งใช้เป็นตวัอย่าง
กรณีศกึษาของงานวจิยั เพื่อเป็นข้อมูลสารสนเทศที่ส าคญั
ในการพฒันา และเป็นแนวทางการบรหิารงานในองคก์รได้
อย่างมปีระสทิธภิาพต่อไป  
1.2 วตัถปุระสงคข์องการศึกษา    
 1.2.1 ศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภคในจังหวัด
ขอนแก่น ที่เป็นลูกค้าบริษัทบ้านจัดสรรกลุ่มท้องถิ่นและ
กลุ่มต่างถิน่  
 1.2.2 ศกึษาพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกซื้อบ้าน
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ทีเ่ป็นลูกคา้บรษิทั
บา้นจดัสรรกลุ่มทอ้งถิน่และกลุ่มต่างถิน่  
 1.2.3 ศึกษาปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อบ้าน
จดัสรรของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ที่เป็นลูกค้าบรษิัท
บา้นจดัสรรกลุ่มทอ้งถิน่และกลุ่มต่างถิน่     
 1.2.4 สามารถน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการส ารวจมาก าหนด
เป็นสมมุตฐิานได ้ 
 1.2.5 สามารถทดสอบสมมุตฐิานที่ได้ เพื่อสรุปเป็น
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัขอนแก่นได ้
1.3 ขอบเขตของการศึกษา   
 งานวจิยันี้ศกึษาประชากร คอื ผู้บริโภคที่เป็นลูกค้า
บริษัทบ้านจดัสรรกลุ่มท้องถิ่นและกลุ่มต่างถิ่น โดยจะท า
การสุ่มตวัอย่างจากสถานประกอบการ 4 แห่ง ที่มคีวาม
ยนิดใีหเ้ขา้พบผูบ้รโิภคของตนได ้แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คอื กลุ่ม
บรษิัทท้องถิน่ และกลุ่มบรษิทัต่างถิ่น ไดแ้ก่ บรษิทั พมิาน 
กรุ๊ป จ ากดั และ บรษิัท วไีอพ ีโฮม จ ากดั เป็นกลุ่มบรษิัท
บ้านจดัสรรท้องถิ่น บริษัท ศุภาลยั จ ากดั (มหาชน) และ 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) เป็นกลุ่ม
บรษิทับา้นจดัสรรต่างถิน่ ทีเ่ขา้มาประกอบการในจงัหวดั
ขอนแก่น  
 1.3.1 ระยะเวลาในการศึกษา โดย เก็บข้อมูล
ภาคสนามระหว่างเดอืนพฤศจิกายน ถึง เดอืนธนัวาคม 
พ.ศ. 2555  
 1.3.2 ตวัแปรทีท่ าการศกึษา ประกอบดว้ย  
 ตวัแปรอสิระ (independent variable) ไดแ้ก่  
 1) ลกัษณะทัว่ไปของผู้บรโิภคได้แก่ เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ 
 2) พฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของ
ผูบ้รโิภค 
 ตัวแปรตาม (dependent variable) ได้แก่ 
การให้ความส าคญักบัปจัจยัที่มีอิทธพิลต่อการเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค     
 
2. ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (analyzing 
consumer behavior) หมายถึง การค้นหาและวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค       
[2] การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นสิ่งจ าเป็น
เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บรโิภคจะมผีลต่อการก าหนด
กลยุทธ์ทางการตลาด รวมทัง้เป้าหมายของการตลาดใน
ปจัจุบนัคอื การเขา้ถงึและการสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิ
ขึน้กบัลูกคา้ ดงันัน้ค าตอบทีจ่ะสามารถช่วยไดค้อืการจดั
กลยุทธ์ทางการตลาด (marketing Strategies) ที่
ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม  
2.1 ทฤษฎีเก่ียวกบัการติดสินใจบริโภคของผูบ้ริโภค  
 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ ในส่วนนี้จะ
เสนอเกี่ยวกบัความหมายของการตดัสนิใจ กระบวนการ
ตดัสนิใจ ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจ การศกึษาเกีย่วกบั
การตดัสนิใจนกัวชิาการทีส่นใจในดา้นของการตดัสนิใจได้
ใหค้วามหมายของค าว่าตดัสนิใจ ไวด้งันี้ 
 การตดัสนิใจ หมายถงึการตกลงใจทีจ่ะเลอืกปฏบิตัิ
อย่างใดอย่างหนึ่งในหลาย ๆ ทาง หรอือย่างน้อยกใ็นสอง
ทางดว้ยกนั โดยมสีภาพการตดัสนิใจดงันี้ 
 1) การตัดสินใจที่อยู่ ภายใต้ความแน่นอน 
หมายความว่า ผูต้ดัสนิใจรู้ได้แน่นอนว่าถ้าปฏบิตัอิย่าง
หนึ่งอย่างใดลงไปจะมผีลอย่างไร 

                                                                                        

 

 2) การตัดสินใจภายใต้ความเสี่ยง ผู้ตัดสินใจมี
ความรู้ว่าความน่าจะเป็นที่เหตุการณ์จะเกดิขึน้มมีากน้อย
เพยีงไหน โดยอาศยัประสบการณ์ทีผ่่านมาแต่ผู้ตดัสนิใจก็
จะไม่รูแ้น่นอนว่าผลทีไ่ดจ้ากการกระท าภายใต้สถานการณ์
ต่าง ๆ นัน้จะเป็นอย่างไร 
 3) การตัดสินใจภายใต้ความไม่แน่นอน คือ ผู้
ตดัสนิใจไม่สามารถทราบผลที่จะได้ของการปฏบิตัิจะเป็น
อย่างไรแน่ เพราะไม่อาจจะคาดคะเนไดว้่าจะเกดิอะไรขึน้ใน
อนาคต และไม่ทราบว่าความน่าจะเป็นของเหตุการณ์ต่าง ๆ 
ซึง่เป็นการตดัสนิใจทีล่ าบาก [3]    
  ขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ จะแบ่งออกเป็น 
5 ขัน้ตอนคอื 1) การรบัรูป้ญัหา 2) การคน้หาขอ้มลู 3) การ
ประเมนิผลทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซือ้ 5) พฤตกิรรมหลงั
การซือ้ [3] ดงัรปูที ่2   

 
รปูที ่2 ข ัน้ตอนการตดัสนิใจ   

 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 ทฤษฎสีว่นประสมการตลาด (Marketing Mix Theory 
หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได ้ซึง่บรษิทัใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมายดว้ยเครื่องมอืทางการตลาดม ี 4 ประการ 
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ (product) ราคา (price) การจดั
จ าหน่าย (place or distribution) และการส่งเสรมิการตลาด 
(promotion) ซึ่งเรยีกสัน้ๆ ว่า 4P’s ของคอตเลอร์ (Kotler) 
[2]    
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 จากการศึกษาวิจยัเรื่องความพงึพอใจของลูกค้าต่อ
การให้บรกิารของบริษัทรบัก่อสร้างบ้านชยัโรจน์ ก่อสร้าง 

จ ากดั โดยรวมพบว่าลกูคา้มคีวามพงึพอใจระดบัมาก และ
เมื่อพจิารณาถงึความพงึพอใจด้านต่างๆ โดยเรยีงล าดบั
จากมากไปหาน้อยพบว่า ดา้นคุณภาพการก่อสรา้ง ลกูคา้
มีความพึงพอใจมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านราคา
ค่าบริการ ด้านการบริการของพนักงาน ด้านสถานที่ที่
ให้บริการและด้านความสะดวกที่ได้รับจากการบริการ
ตามล าดบั ส าหรบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องลูกคา้
ที่มีความสมัพันธ์กับความพึงพอใจในการบริการของ
บรษิัทฯ ได้แก่ เพศ ระดบัการศึกษาและสถานภาพการ
สมรส [4]  
 จากการศึกษาความพงึพอใจของลูกค้าที่มีต่อการ
บริการตกแ ต่ งภายในของบริษัท  ส เลคท์  ฟอร์ม
เฟอร์นิเจอร์และบุตร จ ากัด มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
ความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการบรกิารตกแต่งภายใน
ของบริษัทฯ และเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของ
ลูกค้าที่มีต่อการบริการตกแต่งภายในของบรษิัทฯ และ
เพื่อเปรยีบเทยีบความพงึพอใจ จ าแนกตามลกัษณะเป็น
เครื่ องมือในการรวบรวมข้อมูล ประชากรที่ ใช้ใน
การศกึษา คอื ลูกคา้ของ บรษิทัฯ ทีม่ารบับรกิารระหว่าง
เดอืนกุมภาพนัธ์ ถึง เดอืนเมษายน 2551 เป็นจ านวน 
1,500 คน โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 
316 ตัวอย่าง อ้างอิงจากตารางส าเร็จรูปของ Taro 
Yamane ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.5 มคีวามคลาดเคลื่อน รอ้ย
ละ 5 ผลการศกึษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 63.92) มอีายุระหว่าง 36 ถงึ 45 ปี 
(ร้อยละ 43.67) มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท (ร้อยละ 
34.81) มีการศึกษาระดบัปรญิญาตรี (ร้อยละ 81.33) มี
สถานภาพการสมรสโสด (รอ้ยละ 50.95) และมรีายไดต่้อ
เดอืน 20,001 ถงึ 40,000 บาท (รอ้ยละ 41.14) ความพงึ
พอใจต่อการบรกิารตกแต่งภายในของบรษิทัฯ พบว่า ใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นทีล่กูคา้มคีวามพงึพอใจ
มากที่สุด คอื ด้านผลติภณัฑ์ มคีวามพงึพอใจระดบัมาก 
ดา้นการจดัจ าหน่าย มคีวามพงึพอใจระดบัมาก ดา้นราคา 
มคีวามพงึพอใจระดบัมาก ด้านการใหบ้รกิาร มคีวามพงึ
พอใจระดบัมาก และด้านส่งเสริมการตลาด มีความพึง
พอใจระดับปานกลาง ตามล าดับ และผลการทดสอบ
สมมุติฐาน พบว่าลูกค้ามีเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ
สมรส และรายได ้มรีะดบัความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิาร
ตกแต่งภายในของบรษิทัฯ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 การศึกษาไม่มีผลต่อ
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พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค พบว่าในช่วง
หลายปีทีผ่่านมาเริม่มคีวามเปลี่ยนไปจากการเน้นใช้ราคา
เป็นหลกั แต่เปลี่ยนไปให้ความส าคญัทางด้านดไีซน์ หรือ
แบบบา้น ด้านคุณภาพ การใหบ้รกิาร และการมไีลฟ์สไตล์
เป็นของตวัเองมากขึ้น ขณะที่ผู้ประกอบการท้องถิ่นทัว่ไป
ยงัไม่ปรบัตวัตามการเปลี่ยนแปลงและพรอ้มตอบสนองต่อ
ความต้องการดงักล่าวได้ เหตุเพราะขาดองค์ความรู้และ
ความ เชี่ ย วช าญทั ้ง ใ นด้ าน การจัดกา ร  กา รตลาด 
สถาปตัยกรรม และวศิวกรรมอย่างมอือาชพี ดงันัน้ผูศ้กึษา
จงึเหน็ควรศกึษาวจิยั เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้
บ้านจัดสรรของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น โดยศึกษา
บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ก ลุ่ม ในท้องถิ่น  โดย
เปรยีบเทียบกบับริษัทกลุ่มจากต่างถิ่น ซึ่งใช้เป็นตวัอย่าง
กรณีศกึษาของงานวจิยั เพื่อเป็นข้อมูลสารสนเทศที่ส าคญั
ในการพฒันา และเป็นแนวทางการบรหิารงานในองคก์รได้
อย่างมปีระสทิธภิาพต่อไป  
1.2 วตัถปุระสงคข์องการศึกษา    
 1.2.1 ศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภคในจังหวัด
ขอนแก่น ที่เป็นลูกค้าบริษัทบ้านจัดสรรกลุ่มท้องถิ่นและ
กลุ่มต่างถิน่  
 1.2.2 ศกึษาพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกซื้อบ้าน
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ทีเ่ป็นลูกคา้บรษิทั
บา้นจดัสรรกลุ่มทอ้งถิน่และกลุ่มต่างถิน่  
 1.2.3 ศึกษาปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อบ้าน
จดัสรรของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ที่เป็นลูกค้าบรษิัท
บา้นจดัสรรกลุ่มทอ้งถิน่และกลุ่มต่างถิน่     
 1.2.4 สามารถน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการส ารวจมาก าหนด
เป็นสมมุตฐิานได ้ 
 1.2.5 สามารถทดสอบสมมุตฐิานที่ได้ เพื่อสรุปเป็น
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัขอนแก่นได ้
1.3 ขอบเขตของการศึกษา   
 งานวจิยันี้ศกึษาประชากร คอื ผู้บริโภคที่เป็นลูกค้า
บริษัทบ้านจดัสรรกลุ่มท้องถิ่นและกลุ่มต่างถิ่น โดยจะท า
การสุ่มตวัอย่างจากสถานประกอบการ 4 แห่ง ที่มคีวาม
ยนิดใีหเ้ขา้พบผูบ้รโิภคของตนได ้แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คอื กลุ่ม
บรษิัทท้องถิน่ และกลุ่มบรษิทัต่างถิ่น ไดแ้ก่ บรษิทั พมิาน 
กรุ๊ป จ ากดั และ บรษิัท วไีอพ ีโฮม จ ากดั เป็นกลุ่มบรษิัท
บ้านจดัสรรท้องถิ่น บริษัท ศุภาลยั จ ากดั (มหาชน) และ 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) เป็นกลุ่ม
บรษิทับา้นจดัสรรต่างถิน่ ทีเ่ขา้มาประกอบการในจงัหวดั
ขอนแก่น  
 1.3.1 ระยะเวลาในการศึกษา โดย เก็บข้อมูล
ภาคสนามระหว่างเดอืนพฤศจิกายน ถึง เดอืนธนัวาคม 
พ.ศ. 2555  
 1.3.2 ตวัแปรทีท่ าการศกึษา ประกอบดว้ย  
 ตวัแปรอสิระ (independent variable) ไดแ้ก่  
 1) ลกัษณะทัว่ไปของผู้บรโิภคได้แก่ เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ 
 2) พฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของ
ผูบ้รโิภค 
 ตัวแปรตาม (dependent variable) ได้แก่ 
การให้ความส าคญักบัปจัจยัที่มีอทิธิพลต่อการเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค     
 
2. ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (analyzing 
consumer behavior) หมายถึง การค้นหาและวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค       
[2] การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นสิ่งจ าเป็น
เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บรโิภคจะมผีลต่อการก าหนด
กลยุทธ์ทางการตลาด รวมทัง้เป้าหมายของการตลาดใน
ปจัจุบนัคอื การเขา้ถงึและการสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิ
ขึน้กบัลูกคา้ ดงันัน้ค าตอบทีจ่ะสามารถช่วยไดค้อืการจดั
กลยุทธ์ทางการตลาด (marketing Strategies) ที่
ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม  
2.1 ทฤษฎีเก่ียวกบัการติดสินใจบริโภคของผูบ้ริโภค  
 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ ในส่วนนี้จะ
เสนอเกี่ยวกบัความหมายของการตดัสนิใจ กระบวนการ
ตดัสนิใจ ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจ การศกึษาเกีย่วกบั
การตดัสนิใจนกัวชิาการทีส่นใจในดา้นของการตดัสนิใจได้
ใหค้วามหมายของค าว่าตดัสนิใจ ไวด้งันี้ 
 การตดัสนิใจ หมายถงึการตกลงใจทีจ่ะเลอืกปฏบิตัิ
อย่างใดอย่างหนึ่งในหลาย ๆ ทาง หรอือย่างน้อยกใ็นสอง
ทางดว้ยกนั โดยมสีภาพการตดัสนิใจดงันี้ 
 1) การตัดสินใจที่อยู่ ภายใต้ความแน่นอน 
หมายความว่า ผูต้ดัสนิใจรู้ได้แน่นอนว่าถ้าปฏบิตัอิย่าง
หนึ่งอย่างใดลงไปจะมผีลอย่างไร 

                                                                                        

 

 2) การตัดสินใจภายใต้ความเสี่ยง ผู้ตัดสินใจมี
ความรู้ว่าความน่าจะเป็นที่เหตุการณ์จะเกดิขึน้มมีากน้อย
เพยีงไหน โดยอาศยัประสบการณ์ทีผ่่านมาแต่ผู้ตดัสนิใจก็
จะไม่รูแ้น่นอนว่าผลทีไ่ดจ้ากการกระท าภายใต้สถานการณ์
ต่าง ๆ นัน้จะเป็นอย่างไร 
 3) การตัดสินใจภายใต้ความไม่แน่นอน คือ ผู้
ตดัสนิใจไม่สามารถทราบผลที่จะได้ของการปฏบิตัิจะเป็น
อย่างไรแน่ เพราะไม่อาจจะคาดคะเนไดว้่าจะเกดิอะไรขึน้ใน
อนาคต และไม่ทราบว่าความน่าจะเป็นของเหตุการณ์ต่าง ๆ 
ซึง่เป็นการตดัสนิใจทีล่ าบาก [3]    
  ขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ จะแบ่งออกเป็น 
5 ขัน้ตอนคอื 1) การรบัรูป้ญัหา 2) การคน้หาขอ้มลู 3) การ
ประเมนิผลทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซือ้ 5) พฤตกิรรมหลงั
การซือ้ [3] ดงัรปูที ่2   

 
รปูที ่2 ข ัน้ตอนการตดัสนิใจ   

 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 ทฤษฎสีว่นประสมการตลาด (Marketing Mix Theory 
หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได ้ซึง่บรษิทัใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมายดว้ยเครื่องมอืทางการตลาดม ี 4 ประการ 
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ (product) ราคา (price) การจดั
จ าหน่าย (place or distribution) และการส่งเสรมิการตลาด 
(promotion) ซึ่งเรยีกสัน้ๆ ว่า 4P’s ของคอตเลอร์ (Kotler) 
[2]    
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 จากการศึกษาวิจยัเรื่องความพงึพอใจของลูกค้าต่อ
การให้บรกิารของบริษัทรบัก่อสร้างบ้านชยัโรจน์ ก่อสร้าง 

จ ากดั โดยรวมพบว่าลกูคา้มคีวามพงึพอใจระดบัมาก และ
เมื่อพจิารณาถงึความพงึพอใจด้านต่างๆ โดยเรยีงล าดบั
จากมากไปหาน้อยพบว่า ดา้นคุณภาพการก่อสรา้ง ลกูคา้
มีความพึงพอใจมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านราคา
ค่าบริการ ด้านการบริการของพนักงาน ด้านสถานที่ที่
ให้บริการและด้านความสะดวกที่ได้รับจากการบริการ
ตามล าดบั ส าหรบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องลูกคา้
ที่มีความสมัพันธ์กับความพึงพอใจในการบริการของ
บรษิัทฯ ได้แก่ เพศ ระดบัการศึกษาและสถานภาพการ
สมรส [4]  
 จากการศึกษาความพงึพอใจของลูกค้าที่มีต่อการ
บริการตกแ ต่ งภายในของบริษัท  ส เลคท์  ฟอร์ม
เฟอร์นิเจอร์และบุตร จ ากัด มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
ความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการบรกิารตกแต่งภายใน
ของบริษัทฯ และเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของ
ลูกค้าที่มีต่อการบริการตกแต่งภายในของบรษิัทฯ และ
เพื่อเปรยีบเทยีบความพงึพอใจ จ าแนกตามลกัษณะเป็น
เครื่ องมือในการรวบรวมข้อมูล ประชากรที่ ใช้ใน
การศกึษา คอื ลูกคา้ของ บรษิทัฯ ทีม่ารบับรกิารระหว่าง
เดอืนกุมภาพนัธ์ ถึง เดอืนเมษายน 2551 เป็นจ านวน 
1,500 คน โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 
316 ตัวอย่าง อ้างอิงจากตารางส าเร็จรูปของ Taro 
Yamane ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.5 มคีวามคลาดเคลื่อน รอ้ย
ละ 5 ผลการศกึษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 63.92) มอีายุระหว่าง 36 ถงึ 45 ปี 
(ร้อยละ 43.67) มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท (ร้อยละ 
34.81) มีการศึกษาระดบัปรญิญาตรี (ร้อยละ 81.33) มี
สถานภาพการสมรสโสด (รอ้ยละ 50.95) และมรีายไดต่้อ
เดอืน 20,001 ถงึ 40,000 บาท (รอ้ยละ 41.14) ความพงึ
พอใจต่อการบรกิารตกแต่งภายในของบรษิทัฯ พบว่า ใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นทีล่กูคา้มคีวามพงึพอใจ
มากที่สุด คอื ด้านผลติภณัฑ์ มคีวามพงึพอใจระดบัมาก 
ดา้นการจดัจ าหน่าย มคีวามพงึพอใจระดบัมาก ดา้นราคา 
มคีวามพงึพอใจระดบัมาก ด้านการใหบ้รกิาร มคีวามพงึ
พอใจระดบัมาก และด้านส่งเสริมการตลาด มีความพึง
พอใจระดับปานกลาง ตามล าดับ และผลการทดสอบ
สมมุติฐาน พบว่าลูกค้ามีเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ
สมรส และรายได ้มรีะดบัความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิาร
ตกแต่งภายในของบรษิทัฯ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 การศึกษาไม่มีผลต่อ



บทความวิจัย วารสารวิชาการ วิศวกรรมศาสตร์ ม.อบ. ปีที่ 6 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 255626                                                                                        

 

ความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารตกแต่งภายในของบรษิัทฯ 
ข้อเสนอแนะควรรักษามาตรฐานคุณภาพด้านผลิตภัณฑ ์
ด้านราคา การจดัจ าหน่าย และการให้บริการ และควรให้
ความส าคญักบัการสง่เสรมิการตลาดมากขึน้ [5]   
2.4 ประเดน็ปัญหาท่ีศึกษา 

 2.4.1 ผู้บริโภคมีลกัษณะทัว่ไปแตกต่างกนั จะให้
ความส าคัญกับปจัจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรร
แตกต่างกนัไป  
 2.4.2 ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเลือกซื้อบ้านจัดสรร
แตกต่างกนั จะใหค้วามส าคญักบัปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืก
ซือ้บา้นจดัสรรแตกต่างกนัไป  
2.5 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 จากการศกึษาวรรณกรรมที่เกีย่วขอ้งขา้งต้นผู้ศกึษา
จงึก าหนดกรอบแนวคดิ ดงัรปูที ่3   

 
รปูที ่3 กรอบแนวคดิในการวจิยั   

 
3. วิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 
 การวิจัยเรื่องปจัจัยที่มีอิทธิผลต่อการเลือกซื้อบ้าน
จดัสรรของผู้บริโภคในจงัหวัดขอนแก่น เป็นงานวิจัยเชิง
ส ารวจ (survey research) ทีใ่ชแ้บบสอบถาม เป็นเครื่องมอื
ในการเกบ็รวมรวมขอ้มลู ผูว้จิยัไดก้ าหนดวธิกีารด าเนินงาน
และขัน้ตอนดงันี้   

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง   
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยั คอื ผู้บรโิภคที่เป็นลูกค้า
ของบรษิัทบ้านจดัสรร เป็นลูกคา้ทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น
และเขา้อยู่อาศยัแลว้ โดยจะท าการสุ่มกลุ่มตวัอย่างจาก
สถานประกอบการ 4 บรษิัท ได้แก่ บรษิัท พมิาน กรุ๊ป 
จ ากัด และและ บริษัท วีไอพี โฮม จ ากัด ซึ่งเป็นกลุ่ม
บรษิทับา้นจดัสรร  
ทอ้งถิน่ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) และ 
บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) เป็นกลุ่มบริษัทบ้าน
จัดสรรจากต่างถิ่น ที่เข้ามาประกอบการในจังหวัด
ขอนแก่น  
 กลุ่มตวัอย่าง เป็นกลุ่มประชากรจาก 4 บรษิัท มี
จ านวนรวม 481 ตวัอย่าง ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างโดยใช้ตารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ของ Taro Yamane ที่ระดบัความเชื่อมัน่ ร้อยละ 95 
ระดบัความคลาดเคลื่อน ± 5% ซึ่งได้ขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 219 ตวัอย่าง โดยใชว้ธิสีุ่มตวัอย่างตาม
สะดวก (convenience sampling) ดงันี้   
3.2 ขัน้ตอนการด าเนินงานวิจยั  
 การศกึษาครัง้นี้ข ัน้ตอนการด าเนินการวจิยัดงันี้ 
 1) ศกึษาทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัตวัแปรทีศ่กึษา  
 2) วเิคราะหว์ตัถุประสงคแ์นวคดิและสมมุตฐิาน    
 3) นิยามตวัแปร เพื่อสรา้งแบบสอบถาม    
 4) สรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตวัแปร      
 5) น าแบบสอบถามปรกึษาอาจารยท์ีป่รกึษา    
 6) น าแบบสอบถามใหผู้เ้ชีย่วชาญตรวจสอบความ
เทีย่งตรงเชงิเนื้อหา 
 7) ไดแ้บบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ 
 8) ด าเนินการจดัเกบ็ขอ้มลู 
 9) วเิคราะหข์อ้มลูและสรุปการศกึษา 
 10) จัดท า รายงานการวิจัยและน า เสนอผล
การศกึษา  
 ขัน้ตอนการด าเนินงานวิจัยสามารถเขียนเป็น
แผนผงัการด าเนินงานไดด้งัรปูที ่4   
 3.3 เครือ่งมือท่ีใช้ในการศึกษา   
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถามที่ผู้
ศกึษาสร้างขึ้น โดยมีขัน้ตอนดงันี้ เครื่องมือที่ใช้ในการ
เ ก็ บ ร ว บ ร ว ม ข้ อ มู ล ค รั ้ง นี้  คื อ  แ บ บ ส อ บ ถ า ม 
(questionnaire) โดยเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด 

                                                                                        

 

(close-ended questionnaire) และ แบบสอบถามปลายเปิด 
(open-ended questionnaire)   

รปูที ่4 แผนผงัการด าเนินงานวจิยั    
 

3.4 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล  
 ผู้วจิยัได้ติดต่อกลุ่มตวัอย่าง เพื่อขอความร่วมมือใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยชี้แจงวตัถุประสงคข์องการวจิยั
พรอ้มทัง้สง่โครงร่างการวจิยัใหพ้จิารณา จากนัน้จงึลงสนาม
เพื่อเก็บข้อมูลลูกค้าที่ตดัสนิใจเลือกซื้อบ้านตามโครงการ
บา้นจดัสรรต่างๆ ดงัทีก่ล่าวมาแลว้    
3.5 การวิเคราะหข์้อมูล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดที่ได้เรยีบรอ้ย
แลว้ ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทัง้หมดมาด าเนินการดงันี้ 

 1) ตรวจสอบขอ้มลู (editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและท าการแยก
แบบสอบถามทีไ่ม่สมบรูณ์ออก    
 2) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบร้อยแล้วลงรหสั 
เพื่อประมวลผลขอ้มลูดว้ยคอมพวิเตอรโ์ปรแกรม SPSS     
3.6 สถิติท่ีใช้ในการศึกษา   
 ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อ มู ล จ า ก ก า ร ศึ ก ษ า ค รั ้ง นี้
ประกอบดว้ยขัน้ตอนทีส่ าคญั ดงัต่อไปนี้ 
 3.6.1. ตรวจสอบความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม 
และลงรหัส ตรวจสอบรหสัเพื่อจ าแนกประเภทข้อมูลที่
รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม 
 3.6.2. วิเคราะห์ข้อมูล โดยวิธีการทางสถิติที่ใช้
ส าหรบังานวจิยันี้สามารถแบ่งได ้2 ประเภท ไดแ้ก่ ขอ้มูล
ส่วนบุคคลเป็นค่ารอ้ยละ (percentage) ค่าเฉลีย่ (mean) 
และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
โดยมสีมมุตฐิานสองขอ้ ในการใชส้ถติกิารวจิยั ดงันี้ 
 1) สมมุตฐิาน ขอ้ที ่ 1 จะใชส้ถติทิดสอบหาความ
แตกต่างค่าท ี(T-test) ในกรณีการเปรยีบเทยีบของกลุ่ม 2 
กลุ่ม และจะใชส้ถติทิดสอบหาความแตกต่าง ค่าเอฟ (F-
test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-
way Analysis of Variance : One-way ANOVA) เมื่อพบ
ความแตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการเปรยีบเทยีบเป็น
รายคู่ (multiple comparisons) เชงิซอ้นดว้ยวธิ ีTukey’s 
Multiple Comparisons Test หรอื แอล เอส ด ี(LSD) ที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
 2) สมมุตฐิาน ขอ้ที ่2 ใชส้ถติทิดสอบความสมัพนัธ์
ของตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนัใชก้ารทดสอบค่าไคสแควร ์
(X2) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
   
4. ผลการวิจยั  
 การวจิยัเรื่องทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรร
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มลู
และสรุปน าเสนอ ดงันี้  
4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 จากการเก็บข้อของลูกค้าหรือผู้บริโภคสามารถ
จ าแนกสรุปภูมิล าเนาเดิม ข้อมูลทัว่ไป การรับรู้ข้อมูล
ข่าวสาร และพฤตกรรมการพจิารณาซื้อบ้าน ได้ตาม
ตารางที ่1 ถงึ ตารางที ่4  
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ความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารตกแต่งภายในของบรษิัทฯ 
ข้อเสนอแนะควรรักษามาตรฐานคุณภาพด้านผลิตภัณฑ ์
ด้านราคา การจดัจ าหน่าย และการให้บริการ และควรให้
ความส าคญักบัการสง่เสรมิการตลาดมากขึน้ [5]   
2.4 ประเดน็ปัญหาท่ีศึกษา 

 2.4.1 ผู้บริโภคมีลกัษณะทัว่ไปแตกต่างกนั จะให้
ความส าคัญกับปจัจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรร
แตกต่างกนัไป  
 2.4.2 ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเลือกซื้อบ้านจัดสรร
แตกต่างกนั จะใหค้วามส าคญักบัปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืก
ซือ้บา้นจดัสรรแตกต่างกนัไป  
2.5 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 จากการศกึษาวรรณกรรมที่เกีย่วขอ้งขา้งต้นผู้ศกึษา
จงึก าหนดกรอบแนวคดิ ดงัรปูที ่3   

 
รปูที ่3 กรอบแนวคดิในการวจิยั   

 
3. วิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 
 การวิจัยเรื่องปจัจัยที่มีอิทธิผลต่อการเลือกซื้อบ้าน
จดัสรรของผู้บริโภคในจงัหวัดขอนแก่น เป็นงานวิจัยเชิง
ส ารวจ (survey research) ทีใ่ชแ้บบสอบถาม เป็นเครื่องมอื
ในการเกบ็รวมรวมขอ้มลู ผูว้จิยัไดก้ าหนดวธิกีารด าเนินงาน
และขัน้ตอนดงันี้   

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง   
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยั คอื ผู้บรโิภคที่เป็นลูกค้า
ของบรษิัทบ้านจดัสรร เป็นลูกคา้ทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น
และเขา้อยู่อาศยัแลว้ โดยจะท าการสุ่มกลุ่มตวัอย่างจาก
สถานประกอบการ 4 บรษิัท ได้แก่ บรษิัท พมิาน กรุ๊ป 
จ ากัด และและ บริษัท วีไอพี โฮม จ ากัด ซึ่งเป็นกลุ่ม
บรษิทับา้นจดัสรร  
ทอ้งถิน่ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) และ 
บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) เป็นกลุ่มบริษัทบ้าน
จัดสรรจากต่างถิ่น ที่เข้ามาประกอบการในจังหวัด
ขอนแก่น  
 กลุ่มตวัอย่าง เป็นกลุ่มประชากรจาก 4 บรษิัท มี
จ านวนรวม 481 ตวัอย่าง ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างโดยใช้ตารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ของ Taro Yamane ที่ระดบัความเชื่อมัน่ ร้อยละ 95 
ระดบัความคลาดเคลื่อน ± 5% ซึ่งได้ขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 219 ตวัอย่าง โดยใชว้ธิสีุ่มตวัอย่างตาม
สะดวก (convenience sampling) ดงันี้   
3.2 ขัน้ตอนการด าเนินงานวิจยั  
 การศกึษาครัง้นี้ข ัน้ตอนการด าเนินการวจิยัดงันี้ 
 1) ศกึษาทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัตวัแปรทีศ่กึษา  
 2) วเิคราะหว์ตัถุประสงคแ์นวคดิและสมมุตฐิาน    
 3) นิยามตวัแปร เพื่อสรา้งแบบสอบถาม    
 4) สรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตวัแปร      
 5) น าแบบสอบถามปรกึษาอาจารยท์ีป่รกึษา    
 6) น าแบบสอบถามใหผู้เ้ชีย่วชาญตรวจสอบความ
เทีย่งตรงเชงิเนื้อหา 
 7) ไดแ้บบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ 
 8) ด าเนินการจดัเกบ็ขอ้มลู 
 9) วเิคราะหข์อ้มลูและสรุปการศกึษา 
 10) จัดท า รายงานการวิจัยและน า เสนอผล
การศกึษา  
 ขัน้ตอนการด าเนินงานวิจัยสามารถเขียนเป็น
แผนผงัการด าเนินงานไดด้งัรปูที ่4   
 3.3 เครือ่งมือท่ีใช้ในการศึกษา   
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถามที่ผู้
ศกึษาสร้างขึ้น โดยมีขัน้ตอนดงันี้ เครื่องมือที่ใช้ในการ
เ ก็ บ ร ว บ ร ว ม ข้ อ มู ล ค รั ้ง นี้  คื อ  แ บ บ ส อ บ ถ า ม 
(questionnaire) โดยเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด 

                                                                                        

 

(close-ended questionnaire) และ แบบสอบถามปลายเปิด 
(open-ended questionnaire)   

รปูที ่4 แผนผงัการด าเนินงานวจิยั    
 

3.4 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล  
 ผู้วจิยัได้ติดต่อกลุ่มตวัอย่าง เพื่อขอความร่วมมือใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยชี้แจงวตัถุประสงคข์องการวจิยั
พรอ้มทัง้สง่โครงร่างการวจิยัใหพ้จิารณา จากนัน้จงึลงสนาม
เพื่อเก็บข้อมูลลูกค้าที่ตดัสนิใจเลือกซื้อบ้านตามโครงการ
บา้นจดัสรรต่างๆ ดงัทีก่ล่าวมาแลว้    
3.5 การวิเคราะหข์้อมูล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดที่ได้เรยีบรอ้ย
แลว้ ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทัง้หมดมาด าเนินการดงันี้ 

 1) ตรวจสอบขอ้มลู (editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและท าการแยก
แบบสอบถามทีไ่ม่สมบรูณ์ออก    
 2) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบร้อยแล้วลงรหสั 
เพื่อประมวลผลขอ้มลูดว้ยคอมพวิเตอรโ์ปรแกรม SPSS     
3.6 สถิติท่ีใช้ในการศึกษา   
 ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อ มู ล จ า ก ก า ร ศึ ก ษ า ค รั ้ง นี้
ประกอบดว้ยขัน้ตอนทีส่ าคญั ดงัต่อไปนี้ 
 3.6.1. ตรวจสอบความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม 
และลงรหัส ตรวจสอบรหสัเพื่อจ าแนกประเภทข้อมูลที่
รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม 
 3.6.2. วิเคราะห์ข้อมูล โดยวิธีการทางสถิติที่ใช้
ส าหรบังานวจิยันี้สามารถแบ่งได ้2 ประเภท ไดแ้ก่ ขอ้มูล
ส่วนบุคคลเป็นค่ารอ้ยละ (percentage) ค่าเฉลีย่ (mean) 
และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
โดยมสีมมุตฐิานสองขอ้ ในการใชส้ถติกิารวจิยั ดงันี้ 
 1) สมมุตฐิาน ขอ้ที ่ 1 จะใชส้ถติทิดสอบหาความ
แตกต่างค่าท ี(T-test) ในกรณีการเปรยีบเทยีบของกลุ่ม 2 
กลุ่ม และจะใชส้ถติทิดสอบหาความแตกต่าง ค่าเอฟ (F-
test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-
way Analysis of Variance : One-way ANOVA) เมื่อพบ
ความแตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการเปรยีบเทยีบเป็น
รายคู่ (multiple comparisons) เชงิซอ้นดว้ยวธิ ีTukey’s 
Multiple Comparisons Test หรอื แอล เอส ด ี(LSD) ที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
 2) สมมุตฐิาน ขอ้ที ่2 ใชส้ถติทิดสอบความสมัพนัธ์
ของตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนัใชก้ารทดสอบค่าไคสแควร ์
(X2) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
   
4. ผลการวิจยั  
 การวจิยัเรื่องทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรร
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มลู
และสรุปน าเสนอ ดงันี้  
4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 จากการเก็บข้อของลูกค้าหรือผู้บริโภคสามารถ
จ าแนกสรุปภูมิล าเนาเดิม ข้อมูลทัว่ไป การรับรู้ข้อมูล
ข่าวสาร และพฤตกรรมการพจิารณาซื้อบ้าน ได้ตาม
ตารางที ่1 ถงึ ตารางที ่4  
 



บทความวิจัย วารสารวิชาการ วิศวกรรมศาสตร์ ม.อบ. ปีที่ 6 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 255628                                                                                        

 

ตารางที ่1 จ านวนและรอ้ยละผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบรษิทั
บา้นจดัสรร และภมูลิ าเนาเดมิ    

บริษทั 
 ภมิูล าเนาเดิม 

รวม 
 

 
ขอนแก่น 

ต่าง 
จงัหวดั 

ต่าง 
ประเทศ 

บ. พมิาน กรุ๊ป  จ านวน 9 6 13 28 

 
รอ้ยละ 32.14 21.43 46.43 100.00 

บ. วไีอพ ีโฮม  จ านวน 34 20 14 68 

 
รอ้ยละ 50.00 29.41 20.59 100.00 

บมจ. แลนด ์
แอนด ์เฮา้ส ์ จ านวน 15 20 24 59 

 
รอ้ยละ 25.42 33.90 40.68 100.00 

บมจ. ศุภาลยั  จ านวน 32 26 6 64 

 
รอ้ยละ 50 40.625 9.375 100 

รวม จ านวน 90 72 57 219 
  รอ้ยละ 41.10 32.88 26.03 100.00 

 
 จากตารางที่  1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
ภูมลิ าเนาเดมิในจงัหวดัขอนแก่น ร้อยละ 41.10 ภูมลิ าเนา
เดิมต่างจังหวัด ร้อยละ 32.88 และเป็นชาวต่างประเทศ 
รอ้ยละ 26.03    
 
ตารางที ่2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม
ขอ้มลูทัว่ไป  

ข้อมลูทัว่ไป   จ านวน ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 114 52.05 
หญงิ 105 47.95 

อาย ุ
  อาย ุ31 - 40 ปี 108 49.32 

อาย ุ41 - 50 ปี 76 34.70 
อาย ุ51 - 60 ปี 12 5.48 
อายมุากกว่า 60 ปี 20 9.13 
ไม่ตอบ 3 1.37 

อาชีพ 
  ขา้ราชการ/พนกังานรฐั/พนกังาน

รฐัวสิาหกจิ 53 24.20 
พนกังานบรษิทัเอกชน 56 25.57 
คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ 89 40.64 
เกษยีณ/วา่งงาน/พ่อบา้น/แม่บา้น 21 9.59 

การศึกษา 
  ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 18 8.22 

ปรญิญาตร ี 145 66.21 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 56 25.57 

สถานภาพสมรส 
  โสด 16 7.31 

สมรส 196 89.50 
หมา้ย/หยา่/แยก 6 2.74 
ไม่ตอบ 1 0.46 

รายได้ครวัเรือนต่อเดือน 
  20,001 - 30,000 บาท 13 5.94 

30,001 - 40,000 บาท 8 3.65 
          40,001 - 50,000 บาท 36 16.44 

50,001 - 60,000 บาท 38 17.35 
60,001 - 100,000 บาท 81 36.99 
มากกวา่ 100,000 บาท 43 19.63 

 
 

 จากตารางที่ 2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
ผูช้าย รอ้ยละ 52.05 มอีายุ 31 ถงึ 40 ปี รอ้ยละ 49.32 มี
อาชพีคา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ รอ้ยละ 40.64 
มีการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 66.21 ส่วน
ใหญ่สมรส แล้ว ร้อยละ 89.50 และรายได้เฉลี่ยภายใน
ครวัเรอืนต่อเดอืน 60,001 ถึง 100,000 บาท ร้อยละ 
36.99 
4.2 พฤติกรรมในการพิจารณาเลือกซ้ือบ้านจดัสรร
ของผูบ้ริโภค 
 จากการเกบ็ขอ้มลูสามารถสรุปการรบัรูข้า่วสาร 
เพื่อใชป้ระกอบการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้บา้นดงัตาราง
ดา้นล่างนี้  
 
ตารางที ่3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนก
ตามความถีก่ารรบัรูข้อ้มลูขา่วสารเกีย่วกบับา้นจดัสรร   

ประเภทส่ือ 
จ านวน (ร้อยละ) 

น้อย 
ท่ีสดุ 

น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสดุ 

วทิย ุ 41(18.72) 150(68.49) 26(11.87) 2(0.91) 
 โทรทศัน์ 16(7.31) 14(6.39) 126(57.53) 63(28.77) 
 สิง่พมิพ ์

 
19(8.68) 59(26.94) 140(63.93) 1(0.46) 

อนิเตอรเ์น็ต 2(0.91) 21(9.59) 59(26.94) 102(46.58) 35(15.98) 
บุคคลทีม่ี
ชื่อเสยีง 33(15.07) 115(52.51) 64(29.22) 7(3.2) 

 ครอบครวั 
 

2(0.91) 64(29.22) 128(58.45) 25(11.42) 
แฟน/เพื่อน   1(0.46) 59(26.94) 99(45.21) 60(27.4) 

 
 จากตารางที่ 3 พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างรบัรู้
ขอ้มูลข่าวสารเกีย่วกบับา้นจดัสรร ผ่านวทิยุ ระดบัน้อย 
รอ้ยละ 68.49 รบัรูผ้่านโทรทศัน์ ระดบัปานกลาง รอ้ยละ 
57.53 รบัรู้ผ่านสิง่พิมพ์ต่างๆ ระดบัมาก ร้อยละ 63.93 
รบัรู้ผ่านอินเตอร์เน็ต ระดบัมาก ร้อยละ 46.58 รบัรู้ผ่าน
บุคคลที่มีชื่อเสียง ระดับน้อยร้อยละ 52.51 รับรู้ผ่าน
ครอบครวั ระดบัมาก รอ้ยละ 58.45 และรบัรูผ้่านสื่ออื่นๆ 
ระดบัมาก รอ้ยละ 45.21  
 
ตารางที ่4 จ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม
พฤตกรรมการพจิารณาซื้อบา้น  

ข้อมลูทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
ระดบัราคาการเลือกซ้ือบ้าน   

1,500,001  - 2,500,000 บาท 22 10.05 
          2,500,001 - 3,500,000 บาท 61 27.85 

3,500,001 - 4,500,000 บาท 78 35.62 
4,500,001 - 5,500,000 บาท 58 26.48 

บคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
บ้านมากท่ีสดุ 

  ตนเอง 78 35.62 
ครอบครวั 140 63.93 
แฟน/เพื่อน 1 0.46 

                                                                                        

 

 จากตารางที ่4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ เลอืกซือ้
บา้นทีร่ะดบัราคา 3,500,001 ถงึ 4,500,000 บาท รอ้ยละ 
35.62 และครอบครวัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้มาก
ทีส่ดุ รอ้ยละ 63.93 
4.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้น  
 จากการเกบ็ข้อมูลสามารถสรุปปจัจยัที่มีอทิธิพลต่อ
การเลือกซื้อบ้านจดัสรรตามทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
(4P’s) และทฤษฎกีารใหบ้รกิารเพื่อประกอบการตดัสนิการ
เลอืกซือ้บา้นดงัตารางดา้นล่างนี้ 

 
ตารางที ่5 ค่าเฉลีย่คะแนนความส าคญัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืก
ซื้อบา้น  

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบ้าน X  SD. 
แปล

ความหมาย 
การมีอิทธิพล 

 ด้านผลิตภณัฑ ์ 
   1. บา้นมคีุณภาพทีด่ ี 3.66 0.57 มาก 

2. บา้นไดม้าตรฐาน
วศิวกรรม/สถาปตัยกรรม 3.63 0.63 มาก 

3. ใชว้สัดุคณุภาพดใีนการ
สรา้งบา้น 3.60 0.67 มาก 

4. บา้นมเีอกลกัษณ์ มสีไตล์
ในการออกแบบด ี 3.70 0.55 มาก 

5. มรีะบบรกัษาความ
ปลอดภยั 24 ชัว่โมง 4.35 0.70 มากทีสุ่ด 

6. การเดนิทางไปมาสะดวก 4.35 0.85 มากทีสุ่ด 
7. บรษิทัมชีื่อเสยีงเป็นที่

รูจ้กัมานาน 3.99 0.68 มาก 
8. มสีภาพสงัคม และ

สิง่แวดลอ้มทีด่ ี 3.79 0.85 มาก 
ภาพรวม ด้านผลิตภณัฑ ์ 3.88 0.58 มาก 

ด้านราคา 
   9. ราคามคีวามเหมาะสม 

กบั คุณภาพของบา้น 3.58 0.68 มาก 
10. มรีาคาบา้นหลากหลาย

ใหเ้ลอืกซือ้ 3.60 0.67 มาก 
11. ราคาสามารถแขง่ขนักบั

คู่แขง่รายอื่นๆ ได ้ 3.65 0.56 มาก 
ภาพรวม ด้านราคา 3.61 0.61 มาก 

ด้านการจดัจ าหน่าย 
   12. สถานทีต่ ัง้บรษิทัเพื่อการ

ตดิต่อกบัสามารถ
เดนิทางไปมาสะดวก 3.82 0.62 มาก 

13. การจดัแสดงผลงานใน 
โชวร์มูแสดงสนิคา้ 3.77 0.80 มาก 

14. มทีีจ่อดรถสะดวกและ
กวา้งขวาง 3.68 0.57 มาก 

    ภาพรวม ด้านการจดัจ าหน่าย 3.75 0.59 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

   15. มสี่วนลด การแจก แถม 
มโีปรโมชัน่พเิศษที่
น่าสนใจใหล้กูคา้ 3.67 0.94 มาก 

16. มบีา้นตวัอย่าง หรอืแฟ้ม
สะสมผลงานใหล้กูคา้
พจิารณาก่อนตดัสนิใจ
เลอืกซือ้บา้น 4.15 1.05 มาก 

ภาพรวม ด้านการส่งเสริม
การตลาด 3.91 0.96 มาก 
 
ด้านการให้บริการ 

   

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบ้าน X  SD. 
แปล

ความหมาย 
การมีอิทธิพล 

17. มกีารรบัประกนัผลงาน
และการรบัประกนับา้น
ใหล้กูคา้ 3.64 0.87 มาก 

18. พนกังานขายใหก้าร
ตอ้นรบั และใหบ้รกิาร
ดว้ยความยนิด ีมี
อธัยาศยัไมตรทีีด่ต่ีอ
ลกูคา้ 4.11 0.92 มาก 

19. มวีศิวกร สถาปนิก หรอื
มณัฑนากร คอยบรกิาร
ใหค้ าแนะน าความรู้
เทคนิคทีด่แีก่ลกูคา้ 3.37 0.85 มาก 

20. การใหบ้รกิารก่อน และ
หลงัการขายทีด่ ี 3.52 0.96 มาก 

ภาพรวม ด้านการบริการ 3.66 0.82 มาก 

 
 จากตารางที่  5 พบว่าปจัจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด มอีทิธพิลต่อตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นสงูสุด ( X ± 
SD. = 3.91 ± 0.96) และรองลงมา คอื ปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์( X ± SD. = 3.88 ± 0.58) แต่ปจัจยัอื่นๆ ทัง้
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการใหบ้รกิาร กม็ี
ความส าคญัในระดบัมากเช่นกนั และเมื่อพจิารณาลงไป
ในประเดน็ย่อยของแต่ละดา้น พบว่า ประเดน็ทีผู่ซ้ือ้บา้น
ใหค้วามส าคญัสงูสดุ คอื มรีะบบรกัษาความปลอดภยั 24 
ชัว่โมง และการเดินทางไปมาสะดวก ที่ผู้ซื้อบ้านให้
ความส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ( X ± SD. = 4.35 ± 0.70, 
4.35 ± 0.85 ตามล าดบั) และประเดน็มบีา้นตวัอย่าง หรอื
แฟ้มสะสมผลงานใหล้กูคา้พจิารณาก่อนตดัสนิใจเลอืกซือ้
บา้น พนกังานขายใหก้ารตอ้นรบั และใหบ้รกิารดว้ยความ
ยนิด ีมอีธัยาศยัไมตรทีีด่ต่ีอลูกคา้ ( X ± SD. = 4.15 ± 
1.05, 4.11 ± 0.92 ตามล าดบั)  
4.4 การตัง้สมมุติฐานจากข้อมูลท่ีได้มา  
 จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที่
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านแบรนด์ท้องถิ่นกบักลุ่มที่ตัดสนิใจ
เลือกซื้อบ้านแบรนด์ต่างถิ่น ผู้บริโภคมีลักษณะทัว่ไป
แตกต่างกนั มพีฤติกรรมแตกต่างกนั จะให้ความส าคญั
ดา้นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรแตกต่าง
กนัไป 
4.5 การทดสอบสมมุติฐาน   
 จากการเก็บข้อมูลและท าการทดสอบวิเคราะห์
ระหว่างกลุ่มตัวอย่างที่เลือกซื้อบ้านแบรนด์ท้องถิ่นกับ
กลุ่มตัวอย่างที่เลือกซื้อบ้านแบรนด์ต่างถิ่น ท าการ
ทดสอบขอ้มลูวเิคราะหข์อ้มลูไดด้งัตารางที ่6 ถงึ ตารางที ่
14  
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ตารางที ่1 จ านวนและรอ้ยละผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบรษิทั
บา้นจดัสรร และภมูลิ าเนาเดมิ    

บริษทั 
 ภมิูล าเนาเดิม 

รวม 
 

 
ขอนแก่น 

ต่าง 
จงัหวดั 

ต่าง 
ประเทศ 

บ. พมิาน กรุ๊ป  จ านวน 9 6 13 28 

 
รอ้ยละ 32.14 21.43 46.43 100.00 

บ. วไีอพ ีโฮม  จ านวน 34 20 14 68 

 
รอ้ยละ 50.00 29.41 20.59 100.00 

บมจ. แลนด ์
แอนด ์เฮา้ส ์ จ านวน 15 20 24 59 

 
รอ้ยละ 25.42 33.90 40.68 100.00 

บมจ. ศุภาลยั  จ านวน 32 26 6 64 

 
รอ้ยละ 50 40.625 9.375 100 

รวม จ านวน 90 72 57 219 
  รอ้ยละ 41.10 32.88 26.03 100.00 

 
 จากตารางที่  1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
ภูมลิ าเนาเดมิในจงัหวดัขอนแก่น ร้อยละ 41.10 ภูมลิ าเนา
เดิมต่างจังหวัด ร้อยละ 32.88 และเป็นชาวต่างประเทศ 
รอ้ยละ 26.03    
 
ตารางที ่2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม
ขอ้มลูทัว่ไป  

ข้อมลูทัว่ไป   จ านวน ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 114 52.05 
หญงิ 105 47.95 

อาย ุ
  อาย ุ31 - 40 ปี 108 49.32 

อาย ุ41 - 50 ปี 76 34.70 
อาย ุ51 - 60 ปี 12 5.48 
อายมุากกว่า 60 ปี 20 9.13 
ไม่ตอบ 3 1.37 

อาชีพ 
  ขา้ราชการ/พนกังานรฐั/พนกังาน

รฐัวสิาหกจิ 53 24.20 
พนกังานบรษิทัเอกชน 56 25.57 
คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ 89 40.64 
เกษยีณ/วา่งงาน/พ่อบา้น/แม่บา้น 21 9.59 

การศึกษา 
  ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 18 8.22 

ปรญิญาตร ี 145 66.21 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 56 25.57 

สถานภาพสมรส 
  โสด 16 7.31 

สมรส 196 89.50 
หมา้ย/หยา่/แยก 6 2.74 
ไม่ตอบ 1 0.46 

รายได้ครวัเรือนต่อเดือน 
  20,001 - 30,000 บาท 13 5.94 

30,001 - 40,000 บาท 8 3.65 
          40,001 - 50,000 บาท 36 16.44 

50,001 - 60,000 บาท 38 17.35 
60,001 - 100,000 บาท 81 36.99 
มากกวา่ 100,000 บาท 43 19.63 

 
 

 จากตารางที่ 2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
ผูช้าย รอ้ยละ 52.05 มอีายุ 31 ถงึ 40 ปี รอ้ยละ 49.32 มี
อาชพีคา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ รอ้ยละ 40.64 
มีการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 66.21 ส่วน
ใหญ่สมรส แล้ว ร้อยละ 89.50 และรายได้เฉลี่ยภายใน
ครวัเรอืนต่อเดอืน 60,001 ถึง 100,000 บาท ร้อยละ 
36.99 
4.2 พฤติกรรมในการพิจารณาเลือกซ้ือบ้านจดัสรร
ของผูบ้ริโภค 
 จากการเกบ็ขอ้มลูสามารถสรุปการรบัรูข้า่วสาร 
เพื่อใชป้ระกอบการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้บา้นดงัตาราง
ดา้นล่างนี้  
 
ตารางที ่3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนก
ตามความถีก่ารรบัรูข้อ้มลูขา่วสารเกีย่วกบับา้นจดัสรร   

ประเภทส่ือ 
จ านวน (ร้อยละ) 

น้อย 
ท่ีสดุ 

น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสดุ 

วทิย ุ 41(18.72) 150(68.49) 26(11.87) 2(0.91) 
 โทรทศัน์ 16(7.31) 14(6.39) 126(57.53) 63(28.77) 
 สิง่พมิพ ์

 
19(8.68) 59(26.94) 140(63.93) 1(0.46) 

อนิเตอรเ์น็ต 2(0.91) 21(9.59) 59(26.94) 102(46.58) 35(15.98) 
บุคคลทีม่ี
ชื่อเสยีง 33(15.07) 115(52.51) 64(29.22) 7(3.2) 

 ครอบครวั 
 

2(0.91) 64(29.22) 128(58.45) 25(11.42) 
แฟน/เพื่อน   1(0.46) 59(26.94) 99(45.21) 60(27.4) 

 
 จากตารางที่ 3 พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างรบัรู้
ขอ้มูลข่าวสารเกีย่วกบับา้นจดัสรร ผ่านวทิยุ ระดบัน้อย 
รอ้ยละ 68.49 รบัรูผ้่านโทรทศัน์ ระดบัปานกลาง รอ้ยละ 
57.53 รบัรู้ผ่านสิง่พิมพ์ต่างๆ ระดบัมาก ร้อยละ 63.93 
รบัรู้ผ่านอินเตอร์เน็ต ระดบัมาก ร้อยละ 46.58 รบัรู้ผ่าน
บุคคลที่มีชื่อเสียง ระดับน้อยร้อยละ 52.51 รับรู้ผ่าน
ครอบครวั ระดบัมาก รอ้ยละ 58.45 และรบัรูผ้่านสื่ออื่นๆ 
ระดบัมาก รอ้ยละ 45.21  
 
ตารางที ่4 จ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม
พฤตกรรมการพจิารณาซื้อบา้น  

ข้อมลูทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
ระดบัราคาการเลือกซ้ือบ้าน   

1,500,001  - 2,500,000 บาท 22 10.05 
          2,500,001 - 3,500,000 บาท 61 27.85 

3,500,001 - 4,500,000 บาท 78 35.62 
4,500,001 - 5,500,000 บาท 58 26.48 

บคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
บ้านมากท่ีสดุ 

  ตนเอง 78 35.62 
ครอบครวั 140 63.93 
แฟน/เพื่อน 1 0.46 

                                                                                        

 

 จากตารางที ่4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ เลอืกซือ้
บา้นทีร่ะดบัราคา 3,500,001 ถงึ 4,500,000 บาท รอ้ยละ 
35.62 และครอบครวัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้มาก
ทีส่ดุ รอ้ยละ 63.93 
4.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้น  
 จากการเกบ็ข้อมูลสามารถสรุปปจัจยัที่มีอทิธิพลต่อ
การเลือกซื้อบ้านจดัสรรตามทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
(4P’s) และทฤษฎกีารใหบ้รกิารเพื่อประกอบการตดัสนิการ
เลอืกซือ้บา้นดงัตารางดา้นล่างนี้ 

 
ตารางที ่5 ค่าเฉลีย่คะแนนความส าคญัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืก
ซื้อบา้น  

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบ้าน X  SD. 
แปล

ความหมาย 
การมีอิทธิพล 

 ด้านผลิตภณัฑ ์ 
   1. บา้นมคีุณภาพทีด่ ี 3.66 0.57 มาก 

2. บา้นไดม้าตรฐาน
วศิวกรรม/สถาปตัยกรรม 3.63 0.63 มาก 

3. ใชว้สัดุคณุภาพดใีนการ
สรา้งบา้น 3.60 0.67 มาก 

4. บา้นมเีอกลกัษณ์ มสีไตล์
ในการออกแบบด ี 3.70 0.55 มาก 

5. มรีะบบรกัษาความ
ปลอดภยั 24 ชัว่โมง 4.35 0.70 มากทีสุ่ด 

6. การเดนิทางไปมาสะดวก 4.35 0.85 มากทีสุ่ด 
7. บรษิทัมชีื่อเสยีงเป็นที่

รูจ้กัมานาน 3.99 0.68 มาก 
8. มสีภาพสงัคม และ

สิง่แวดลอ้มทีด่ ี 3.79 0.85 มาก 
ภาพรวม ด้านผลิตภณัฑ ์ 3.88 0.58 มาก 

ด้านราคา 
   9. ราคามคีวามเหมาะสม 

กบั คุณภาพของบา้น 3.58 0.68 มาก 
10. มรีาคาบา้นหลากหลาย

ใหเ้ลอืกซือ้ 3.60 0.67 มาก 
11. ราคาสามารถแขง่ขนักบั

คู่แขง่รายอื่นๆ ได ้ 3.65 0.56 มาก 
ภาพรวม ด้านราคา 3.61 0.61 มาก 

ด้านการจดัจ าหน่าย 
   12. สถานทีต่ ัง้บรษิทัเพื่อการ

ตดิต่อกบัสามารถ
เดนิทางไปมาสะดวก 3.82 0.62 มาก 

13. การจดัแสดงผลงานใน 
โชวร์มูแสดงสนิคา้ 3.77 0.80 มาก 

14. มทีีจ่อดรถสะดวกและ
กวา้งขวาง 3.68 0.57 มาก 

    ภาพรวม ด้านการจดัจ าหน่าย 3.75 0.59 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

   15. มสี่วนลด การแจก แถม 
มโีปรโมชัน่พเิศษที่
น่าสนใจใหล้กูคา้ 3.67 0.94 มาก 

16. มบีา้นตวัอย่าง หรอืแฟ้ม
สะสมผลงานใหล้กูคา้
พจิารณาก่อนตดัสนิใจ
เลอืกซือ้บา้น 4.15 1.05 มาก 

ภาพรวม ด้านการส่งเสริม
การตลาด 3.91 0.96 มาก 
 
ด้านการให้บริการ 

   

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบ้าน X  SD. 
แปล

ความหมาย 
การมีอิทธิพล 

17. มกีารรบัประกนัผลงาน
และการรบัประกนับา้น
ใหล้กูคา้ 3.64 0.87 มาก 

18. พนกังานขายใหก้าร
ตอ้นรบั และใหบ้รกิาร
ดว้ยความยนิด ีมี
อธัยาศยัไมตรทีีด่ต่ีอ
ลกูคา้ 4.11 0.92 มาก 

19. มวีศิวกร สถาปนิก หรอื
มณัฑนากร คอยบรกิาร
ใหค้ าแนะน าความรู้
เทคนิคทีด่แีก่ลกูคา้ 3.37 0.85 มาก 

20. การใหบ้รกิารก่อน และ
หลงัการขายทีด่ ี 3.52 0.96 มาก 

ภาพรวม ด้านการบริการ 3.66 0.82 มาก 

 
 จากตารางที่  5 พบว่าปจัจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด มอีทิธพิลต่อตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นสงูสุด ( X ± 
SD. = 3.91 ± 0.96) และรองลงมา คอื ปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์( X ± SD. = 3.88 ± 0.58) แต่ปจัจยัอื่นๆ ทัง้
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการใหบ้รกิาร กม็ี
ความส าคญัในระดบัมากเช่นกนั และเมื่อพจิารณาลงไป
ในประเดน็ย่อยของแต่ละดา้น พบว่า ประเดน็ทีผู่ซ้ือ้บา้น
ใหค้วามส าคญัสงูสดุ คอื มรีะบบรกัษาความปลอดภยั 24 
ชัว่โมง และการเดินทางไปมาสะดวก ที่ผู้ซื้อบ้านให้
ความส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ( X ± SD. = 4.35 ± 0.70, 
4.35 ± 0.85 ตามล าดบั) และประเดน็มบีา้นตวัอย่าง หรอื
แฟ้มสะสมผลงานใหล้กูคา้พจิารณาก่อนตดัสนิใจเลอืกซือ้
บา้น พนกังานขายใหก้ารตอ้นรบั และใหบ้รกิารดว้ยความ
ยนิด ีมอีธัยาศยัไมตรทีีด่ต่ีอลูกคา้ ( X ± SD. = 4.15 ± 
1.05, 4.11 ± 0.92 ตามล าดบั)  
4.4 การตัง้สมมุติฐานจากข้อมูลท่ีได้มา  
 จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มที่
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านแบรนด์ท้องถิ่นกบักลุ่มที่ตัดสนิใจ
เลือกซื้อบ้านแบรนด์ต่างถิ่น ผู้บริโภคมีลักษณะทัว่ไป
แตกต่างกนั มพีฤติกรรมแตกต่างกนั จะให้ความส าคญั
ดา้นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรแตกต่าง
กนัไป 
4.5 การทดสอบสมมุติฐาน   
 จากการเก็บข้อมูลและท าการทดสอบวิเคราะห์
ระหว่างกลุ่มตัวอย่างที่เลือกซื้อบ้านแบรนด์ท้องถิ่นกับ
กลุ่มตัวอย่างที่เลือกซื้อบ้านแบรนด์ต่างถิ่น ท าการ
ทดสอบขอ้มลูวเิคราะหข์อ้มลูไดด้งัตารางที ่6 ถงึ ตารางที ่
14  
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ตารางที่ 6 การทดสอบความแตกต่าง ขอ้มูลทัว่ไปของผู้ซื้อบ้าน 
ระหว่างกลุ่มทีซ่ื้อบา้นแบรนดท์อ้งถิน่และผูซ้ื้อแบรนดต่์างถิ่น  

ตวัแปร 

จ านวน (ร้อยละ) 

2X  
 

P  
value 

ซ้ือแบ
รนด์

ท้องถ่ิน 

ซ้ือแบรนด์
ต่างถ่ิน 

ภมูลิ าเนา
เดมิ อยูใ่นขอนแก่น 43(44.79) 47(38.21) 2.602 0.272 
  ต่างจงัหวดั 26(27.08) 46(37.4)     
  ต่างประเทศ 27(28.13) 30(24.39)     
เพศ ชาย 48(50) 66(53.66) 3.840 0.279 
  หญงิ 48(50) 57(46.34)     

อาชพี 

ขา้ราชการ/
พนกังานรฐั/
รฐัวสิาหกจิ 28(29.17) 25(20.33) 2.540 0.468 

  
พนกังาน
บรษิทัเอกชน 22(22.92) 34(27.64)     

  

คา้ขาย/ธุรกจิ
ส่วนตวั/เจา้ของ
กจิการ 38(39.58) 51(41.46)     

  
เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 8(8.33) 13(10.57)     

การศกึษา 
ต ่ากวา่ปรญิญา
ตร ี 6(6.25) 12(9.76) 23.726 0.000* 

  ปรญิญาตร ี 80(83.33) 65(52.85)     
  สงูกวา่ปรญิญาตร ี 10(10.42) 46(37.4)     
สถานภาพ
การสมรส โสด 15(15.79) 1(0.81) 26.852 0.000* 
  สมรส 74(77.89) 122(99.19)     
  หมา้ย/หยา่/แยก 6(6.32) 0(0)     
รายได ้
(บาท) 20,001 - 30,000  13(13.54) 0(0) 91.69 0.000* 
  30,001 - 40,000  8(8.33) 0(0)     
  40,001 - 50,000  33(34.38) 3(2.44)     
  50,001 - 60,000  8(8.33) 30(24.39)     

  
60,001 - 
100,000  14(14.58) 67(54.47)     

  
มากกวา่ 
100,000  20(20.83) 23(18.7)     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
 
 จากตารางที่ 6 พบว่า ผู้ซื้อบ้าน ที่เลอืกซื้อแบรนด์
ท้องถิ่นและแบรนด์ต่างถิ่น มขี้อมูลทัว่ไปที่แตกต่างกนัใน
เรื่องระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส และรายได ้ที่ระดบั
นยัส าคญั 0.05 (P-value < 0.05)  
 
ตารางที ่7 การทดสอบความแตกต่าง การรบัรูข้า้วสาร ระดบัราคา
ทีเ่ลอืกซื้อบา้น และบุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกซื้อบา้น ระหว่างกลุ่ม
ทีซ่ื้อบา้นแบรนดท์อ้งถิน่และผูซ้ื้อแบรนดต่์างถิน่   
 

ตวัแปร 
 

จ านวน(ร้อยละ) 

2X  
P 

value 
ซือ้แบรนด์
ทอ้งถิน่ 

ซือ้แบรนด์
ต่างถิน่ 

รบัขา่วสารจาก 
วทิย ุ

น้อยทีสุ่ด-
ปานกลาง 94(97.92) 123(100) 

 
2.586 0.108 

  
มาก-มาก
ทีสุ่ด 2(2.08) 0(0)    

รบัขา่วสารจาก 
โทรทศัน์ 

น้อยทีสุ่ด-
ปานกลาง 90(93.75) 66(53.66) 

 
42.292 0.000* 

  มาก-มาก 6(6.25) 57(46.34) 
 

  

ตวัแปร 
 

จ านวน(ร้อยละ) 

2X  
P 

value 
ซือ้แบรนด์
ทอ้งถิน่ 

ซือ้แบรนด์
ต่างถิน่ 

ทีสุ่ด 
รบัขา่วสารจาก 
สิง่พมิพต่์างๆ 

น้อยทีสุ่ด-
ปานกลาง 75(78.13) 3(2.44) 

 
134.691 0.000* 

  
มาก-มาก
ทีสุ่ด 21(21.88) 120(97.56)    

รบัขา่วสารจาก 
อนิเตอรเ์น็ต 

น้อยทีสุ่ด-
ปานกลาง 74(77.08) 8(6.5) 

 
114.667 0.000* 

  
มาก-มาก
ทีสุ่ด 22(22.92) 115(93.5)    

รบัขา่วสารจาก 
บุคคลทีม่ี
ชื่อเสยีง 

น้อยทีสุ่ด-
ปานกลาง 91(94.79) 121(98.37) 

 
 

2.236 0.135 

  
มาก-มาก
ทีสุ่ด 5(5.21) 2(1.63)    

รบัขา่วสารจาก 
ครอบครวั 

น้อยทีสุ่ด-
ปานกลาง 41(42.71) 25(20.33) 

 
12.830 0.000* 

  
มาก-มาก
ทีสุ่ด 55(57.29) 98(79.67)    

รบัขา่วสารจาก 
แฟน/เพื่อน 

น้อยทีสุ่ด-
ปานกลาง 36(37.5) 24(19.51) 

 
8.771 0.003* 

  
มาก-มาก
ทีสุ่ด 60(62.5) 99(80.49)    

ระดบัราคาที่
เลอืกซือ้บา้น
จดัสรร (บาท)  

1,500,001  
- 
2,500,000  22(22.92) 0(0) 

 
 

85.166 0.000* 

  

2,500,001 
- 
3,500,000  40(41.67) 21(17.07) 

 
  

  

3,500,001 
- 
4,500,000  34(35.42) 44(35.77) 

 
  

  

4,500,001 
- 
5,500,000  0(0) 58(47.15) 

 
  

บุคคลทีม่ี
อทิธพิลต่อการ
เลอืกซือ้บา้น 
มากทีสุ่ด 

ตนเอง 58(60.42) 20(16.26) 45.845 0.000* 

ครอบครวั+
แฟน 38(39.58) 103(83.74)     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05   
 
 จากตารางที ่7 พบว่า สามารถสรุปประเดน็ทีส่ าคญั
ได้ว่า กลุ่มที่ซื้อแบรนด์ต่างถิ่นส่วนใหญ่จะรับรู้ข้อมูล
ขา่วสาร จากโทรทศัน์ สิง่พมิพต่์างๆ และอนิเตอรเ์น็ต ใน
ระดบัสูงกว่ากลุ่มที่ซื้อบ้านแบรนด์ท้องถิ่น โดยกลุ่มที่
เลือกซื้อแบรนด์ต่างถิ่น  ส่วนใหญ่จะซื้อบ้านราคา 
4,500,001 ถงึ 5,500,000 บาท ส่วนกลุ่มทีเ่ลอืกซือ้แบ
รนด์ท้องถิ่น ส่วนใหญ่จะเลือกซื้อบ้านราคา 2,500,001 
ถงึ 3,500,000 บาท และกลุ่มที่เลอืกซือ้แบรนด์ต่างถิ่น 
ส่วนใหญ่ครอบครัว/แฟน จะมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลือกซื้อมากที่สุด ส่วนกลุ่มที่ซื้อแบรนด์ท้องถิ่น ซึ่ง
ตนเองจะมีอิทธิพลในการตัดสินใจมากที่สุด ที่ระดับ
นยัส าคญั 0.05 (P-value < 0.05)  

 

                                                                                        

 

ตารางที ่8 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสินใจเลอืกซื้อบ้านระหว่างผู้ซื้อบ้านแบรนด์ท้องถิ่นและผู้ซื้อแบ
รนดต่์างถิน่ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน 

แบรนดท์ี่
เลอืกซือ้ X  SD. t 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ทอ้งถิน่ 3.353 0.505 -17.91 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.298 0.126 

 
  

ดา้นราคา ทอ้งถิน่ 3.092 0.617 -14.50 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.008 0.052 

 
  

 ดา้นการจดัจ าหน่าย ทอ้งถิน่ 3.285 0.598 -13.23 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.119 0.177 

 
  

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทอ้งถิน่ 3.063 0.837 -16.79 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.569 0.302 

 
  

ดา้นการใหบ้รกิาร ทอ้งถิน่ 2.888 0.568 -21.00 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.260 0.335     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
 
 จากตารางที่ 8 พบว่า ผู้ซื้อบ้าน ที่เลอืกซื้อแบรนด์
ท้องถิ่น จะให้ความส าคญักบัปจัจยัการเลอืกซื้อบ้าน น้อย
กว่าผู้ซือ้ทีเ่ลอืกซื้อแบรนด์ต่างถิ่น ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 
(P-value < 0.05 และ t เป็นลบ) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นการใหบ้รกิาร  

 
ตารางที ่9 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อเพศชายและเพศหญงิ  

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบ้าน เพศ X  SD. t P-value 
ดา้นผลติภณัฑ ์ ชาย 3.93 0.57 1.17 0.25 

 
หญงิ 3.84 0.60 

  ดา้นราคา ชาย 3.64 0.61 0.85 0.40 

 
หญงิ 3.57 0.61 

   ดา้นการจดัจ าหน่าย ชาย 3.80 0.59 1.18 0.24 

 
หญงิ 3.70 0.58 

  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ชาย 4.00 0.92 1.47 0.14 

 
หญงิ 3.81 0.99 

  ดา้นการใหบ้รกิาร ชาย 3.69 0.79 0.56 0.57 
  หญงิ 3.63 0.85 

  * แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
  
 จากตารางที ่9 พบว่า ผูซ้ือ้บา้นเพศชายและเพศหญงิ
ให้ความส าคญัปจัจยัการเลือกซื้อบ้านไม่แตกต่างกนั (P-
value > 0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 
ตารางที ่10 การทดสอบความแตก ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นระหว่างผูซ้ือ้ทีอ่ายุต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน เพศ X  SD. F 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ อาย ุ31 - 40 ปี 3.736 0.617 7.310 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.992 0.544 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 4.156 0.354 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 4.244 0.143 

  

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน เพศ X  SD. F 

P 
value 

ดา้นราคา อาย ุ31 - 40 ปี 3.449 0.670 6.946 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.719 0.561 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 3.889 0.296 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 3.967 0.149 

   ดา้นการจดั
จ าหน่าย อาย ุ31 - 40 ปี 3.562 0.616 10.601 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.912 0.526 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 4.111 0.410 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 4.083 0.183 

  ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด อาย ุ31 - 40 ปี 3.630 1.012 8.874 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 4.151 0.829 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 4.333 0.807 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 4.475 0.302 

  ดา้นการ
ใหบ้รกิาร อาย ุ31 - 40 ปี 3.502 0.853 3.749 0.012* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.783 0.784 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 3.958 0.673 
    อายมุากกว่า 60 ปี 4.000 0.579 
  * แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

 
 จากตารางที ่10 พบว่า ผู้ซื้อบ้านที่มีอายุแตกต่าง
กนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นแตกต่างกนัทาง
สถติทิีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 0.05) ทัง้ดา้น
ผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 
ตารางที ่11 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อทีอ่าชพีต่างกนั 
ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน 

อาชีพ X  SD. F 
P 

value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.755 0.599 2.839 0.039* 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.830 0.631   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.928 0.578   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

 
4.161 

 
0.274 

  

ดา้นราคา ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.459 0.723 3.138 0.026* 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.568 0.609   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.644 0.579   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

3.921 0.256   

 ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.610 0.636 2.927 0.035* 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.702 0.599   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.809 0.584   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

4.016 0.288   

ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.604 0.953 4.296 0.006* 

 พนกังาน 3.813 1.047   
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ตารางที ่8 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสินใจเลอืกซื้อบ้านระหว่างผู้ซื้อบ้านแบรนด์ท้องถิ่นและผู้ซื้อแบ
รนดต่์างถิน่ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน 

แบรนดท์ี่
เลอืกซือ้ X  SD. t 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ทอ้งถิน่ 3.353 0.505 -17.91 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.298 0.126 

 
  

ดา้นราคา ทอ้งถิน่ 3.092 0.617 -14.50 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.008 0.052 

 
  

 ดา้นการจดัจ าหน่าย ทอ้งถิน่ 3.285 0.598 -13.23 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.119 0.177 

 
  

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทอ้งถิน่ 3.063 0.837 -16.79 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.569 0.302 

 
  

ดา้นการใหบ้รกิาร ทอ้งถิน่ 2.888 0.568 -21.00 0.000* 
  ต่างถิน่ 4.260 0.335     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
 
 จากตารางที่ 8 พบว่า ผู้ซื้อบ้าน ที่เลอืกซื้อแบรนด์
ท้องถิ่น จะให้ความส าคญักบัปจัจยัการเลอืกซื้อบ้าน น้อย
กว่าผู้ซือ้ทีเ่ลอืกซื้อแบรนด์ต่างถิ่น ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 
(P-value < 0.05 และ t เป็นลบ) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นการใหบ้รกิาร  

 
ตารางที ่9 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อเพศชายและเพศหญงิ  

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบ้าน เพศ X  SD. t P-value 
ดา้นผลติภณัฑ ์ ชาย 3.93 0.57 1.17 0.25 

 
หญงิ 3.84 0.60 

  ดา้นราคา ชาย 3.64 0.61 0.85 0.40 

 
หญงิ 3.57 0.61 

   ดา้นการจดัจ าหน่าย ชาย 3.80 0.59 1.18 0.24 

 
หญงิ 3.70 0.58 

  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ชาย 4.00 0.92 1.47 0.14 

 
หญงิ 3.81 0.99 

  ดา้นการใหบ้รกิาร ชาย 3.69 0.79 0.56 0.57 
  หญงิ 3.63 0.85 

  * แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
  
 จากตารางที ่9 พบว่า ผูซ้ือ้บา้นเพศชายและเพศหญงิ
ให้ความส าคญัปจัจยัการเลือกซื้อบ้านไม่แตกต่างกนั (P-
value > 0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 
ตารางที ่10 การทดสอบความแตก ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นระหว่างผูซ้ือ้ทีอ่ายุต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน เพศ X  SD. F 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ อาย ุ31 - 40 ปี 3.736 0.617 7.310 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.992 0.544 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 4.156 0.354 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 4.244 0.143 

  

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน เพศ X  SD. F 

P 
value 

ดา้นราคา อาย ุ31 - 40 ปี 3.449 0.670 6.946 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.719 0.561 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 3.889 0.296 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 3.967 0.149 

   ดา้นการจดั
จ าหน่าย อาย ุ31 - 40 ปี 3.562 0.616 10.601 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.912 0.526 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 4.111 0.410 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 4.083 0.183 

  ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด อาย ุ31 - 40 ปี 3.630 1.012 8.874 0.000* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 4.151 0.829 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 4.333 0.807 
  

 
อายมุากกว่า 60 ปี 4.475 0.302 

  ดา้นการ
ใหบ้รกิาร อาย ุ31 - 40 ปี 3.502 0.853 3.749 0.012* 

 
อาย ุ41 - 50 ปี 3.783 0.784 

  
 

อาย ุ51 - 60 ปี 3.958 0.673 
    อายมุากกว่า 60 ปี 4.000 0.579 
  * แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

 
 จากตารางที ่10 พบว่า ผู้ซื้อบ้านที่มีอายุแตกต่าง
กนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นแตกต่างกนัทาง
สถติทิีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 0.05) ทัง้ดา้น
ผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 
ตารางที ่11 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อทีอ่าชพีต่างกนั 
ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน 

อาชีพ X  SD. F 
P 

value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.755 0.599 2.839 0.039* 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.830 0.631   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.928 0.578   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

 
4.161 

 
0.274 

  

ดา้นราคา ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.459 0.723 3.138 0.026* 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.568 0.609   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.644 0.579   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

3.921 0.256   

 ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.610 0.636 2.927 0.035* 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.702 0.599   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.809 0.584   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

4.016 0.288   

ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.604 0.953 4.296 0.006* 

 พนกังาน 3.813 1.047   
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ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน 

อาชีพ X  SD. F 
P 

value 

บรษิทัเอกชน 
 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/

เจา้ของกจิการ 
4.045 0.916   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

4.357 0.615   

ดา้นการ
ใหบ้รกิาร 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.439 0.830 2.070 0.105 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.652 0.842   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.747 0.812   

  เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

3.857 0.664   

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05   
 
 จากตารางที ่11 พบว่า ผูซ้ือ้บา้นทีม่อีาชพีแตกต่างกนั 
ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นแตกต่างกนัทางสถติทิี่
ระดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด   

 
ตารางที ่ 12 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อทีร่ะดบัการศกึษาต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การเลือกซ้ือบ้าน ระดบัการศึกษา X  SD. F 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.035 0.614 10.897 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.759 0.609 

  
 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.156 0.373 
  ดา้นราคา ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.685 0.621 10.010 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.485 0.645 

  
 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.896 0.389 
   ดา้นการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.907 0.534 9.716 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.634 0.624 

  
 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.012 0.386 
  ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.139 1.026 5.817 0.003* 

 
ปรญิญาตร ี 3.755 

0.984 
 

  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การเลือกซ้ือบ้าน ระดบัการศึกษา X  SD. F 

P 
value 

 
ดา้นการใหบ้รกิาร ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.000 0.935 10.591 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.484 0.816 

    สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.000 0.634     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05    
 
 จากตารางที่ 12 พบว่าผูซ้ื้อบ้านทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นแตกต่าง
กนัทางสถติทิีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 0.05) ทัง้
ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 

ตารางที ่13 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อทีส่ถานภาพสมรสต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การเลือกซ้ือบ้าน สถานภาพสมรส X  SD. F 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ โสด 3.242 0.380 19.959 0.000* 

 
สมรส 3.962 0.556 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 3.083 0.102 
  ดา้นราคา โสด 2.948 0.420 16.534 0.000* 

 
สมรส 3.685 0.588 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 2.944 0.136 
   ดา้นการจดัจ าหน่าย โสด 3.021 0.394 23.337 0.000* 

 
สมรส 3.838 0.552 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 3.000 0.000 
  ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด โสด 2.688 0.946 20.735 0.000* 

 
สมรส 4.041 0.888 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 3.000 0.000 
  ดา้นการใหบ้รกิาร โสด 3.016 0.616 8.052 0.000* 

 
สมรส 3.736 0.808 

    หมา้ย/หยา่/แยก 3.042 0.510     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05   
 
 จากตารางที ่13 พบว่า ผูซ้ือ้บา้นทีม่สีถานภาพการ
สมรสแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซื้อบา้น
แตกต่างกนัทางสถิตทิีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 
0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร  

 
ตารางที ่14 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อบ้านระหว่างผู้ซื้อที่รายได้เฉลี่ยภายใน
ครวัเรอืนต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน  

รายได้เฉล่ีย
ภายในครวัเรือน 

(บาท) X  SD. F P-value 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 20,001 - 30,000  3.010 0.434 45.166 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.328 0.433 

    40,001 - 50,000  3.250 0.541 
  

 
50,001 - 60,000  4.069 0.375 

  
 

60,001 - 100,000  4.231 0.251 
  

 
มากกวา่ 100,000  3.962 0.534 

  ดา้นราคา 20,001 - 30,000  2.436 0.439 52.501 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.167 0.436 

    40,001 - 50,000  2.995 0.628 
  

 
50,001 - 60,000  3.877 0.359 

  
 

60,001 - 100,000  3.947 0.244 
  

 
มากกวา่ 100,000  3.674 0.480 

   ดา้นการจดั
จ าหน่าย 20,001 - 30,000  2.846 0.259 31.359 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.292 0.547 

    40,001 - 50,000  3.222 0.580 
  

 
50,001 - 60,000  3.904 0.402 

  
 

60,001 - 100,000  4.074 0.321 
  

 
มากกวา่ 100,000  3.822 0.588 

  ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 20,001 - 30,000  2.154 0.474 56.422 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.250 0.463 

    40,001 - 50,000  2.847 0.827 
  

 
50,001 - 60,000  4.197 0.501 

  
 

60,001 - 100,000  4.451 0.528 
  

 
มากกวา่ 100,000  4.174 0.793 

  

                                                                                        

 

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน  

รายได้เฉล่ีย
ภายในครวัเรือน 

(บาท) X  SD. F P-value 
ดา้นการใหบ้รกิาร 20,001 - 30,000  2.365 0.592 33.189 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.250 0.134 

  
 

40,001 - 50,000  2.847 0.718 
  

 
50,001 - 60,000  3.934 0.502 

  
 

60,001 - 100,000  4.065 0.604 
    มากกวา่ 100,000  3.797 0.708 
  * แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

 
 จากตารางที ่14 พบว่า  ผู้ซื้อบ้านที่มีรายได้เฉลี่ย
ภายในครวัเรอืนแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืก
ซื้อบ้านแตกต่างกนัทางสถิติที่ระดบันัยส าคญั 0.05 (P-
value < 0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 
5. สรปุอภิปรายผล  
 จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อ
การเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภคเป็นการวจิยัเชงิส ารวจ
ประชากรลูกคา้หรอืผูป้รโิภคทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรร 
และเขา้อยู่อาศยัแลว้ กลุ่มตวัอย่างเลอืกจากผูป้ระกอบการ 
4 บริษัท ได้แก่ บรษิัท พิมาน กรุ๊ป จ ากดั บรษิัท วีไอพ ี
โฮม จ ากดั บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) 
บรษิทั ศุภาลยั จ ากดั (มหาชน)  โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเก็บขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติในการ
ทดสอบ  
 ผลการวจิยั พบว่า 1) ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
มอีายุ 31 ถงึ 40 ปี มอีาชพีค้าขาย ท าธุรกจิส่วนตวั หรอื
เป็นเจ้าของกิจการ มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตร ี
สมรสแล้ว มีรายได้เฉลี่ยภายในครวัเรือน 60,001 ถึง 
100,000 บาท  2) มีพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านราคา 
3,500,001 ถงึ 4,500,000 บาท และบุคคลทีม่อีทิธพิลใน
การเลือกซื้อบ้านมากที่สุด คือ ครอบครวั ช่องทางในการ
รบัรูข้อ้มูลจากสื่อสิง่พมิพม์ากทีสุ่ด 3) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การเลือกซื้อบ้านของผู้บริโภค คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ให้
ความส าคญัในการเดนิทางไปมาสะดวก และมรีะบบรกัษา
ความปลอดภยั 24 ชัว่โมง ในระดบัทีม่ากทีสุ่ด ซึง่เป็นส่วน
หนึ่งของทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 
Theory หรือ 4P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (product) ราคา 
(price) การจดัจ าหน่าย (place or distribution) การสง่เสรมิ
การตลาด (promotion) และให้ความส าคัญด้านการ
ใหบ้รกิารต่างๆ อยู่ในระดบัส าคญัมาก 

 จากข้อมูลพิจารณาในภาพรวมได้ดังนี้ ระหว่าง
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจดัสรรกลุ่มแบรนด์ต่างถิ่น กบั
กลุ่มแบรนด์ท้องถิ่นมีความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ ์
ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการ
ให้บริการ โดยกลุ่มที่เลือกซ้อแบรนด์ท้องถิ่นจะให้
ความส าคญักบัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นน้อยกว่าผูเ้ลอืกซือ้
แบรนด์ต่างถิ่น ผู้ประกอบการควรศึกษาวิจัยหาข้อมูล
ความต้องทางการตลาดและก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคก่อนที่
จะเริม่ก่อสรา้งโครงการ หากผูป้ระกอบการต้องจะรกัษา
ยอดขายทางการตลาดไดน้ัน้ตอ้งอาศยัทฤษฎสี่วนประสม
การตลาด (4P’s) โดยใชร้่วมกบัทฤษฎกีารใหบ้รกิาร อนึ่ง
เปรยีบเสมอืนผู้ประกอบการเป็นเพื่อนที่ด ีเป็นที่ปรกึษา
ให้ความรู้ ให้ค าแนะน าในสิง่ที่ด ีมีความจรงิใจต่อลูกค้า 
จนได้รับความไว้วางใจ ด้วยแนวคิดการท าธุรกิจเชิง
สรา้งสรรคม์ากกว่าการแข่งขนัจะท าใหธุ้รกจิเจรญิเตบิโต 
มัน่คง และสามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกจิ
บา้นจดัสรร ยงัสามารถประยุกต์ใชก้บัการประกอบธุรกจิ
อื่นๆ ไดอ้กีจากหลกัทฤษฎทีีว่่านี้  
 ขอ้เสนอแนะบรษิทัผูป้ระกอบการธุรกจิบา้นจดัสรร
กลุ่มแบรนดท์อ้งถิน่ควรจะท าการตลาดบา้นจดัสรรในช่วง
ราคา 2,500,001 ถงึ 3,500,000 บาท ซึง่กลุ่มนี้ส่วนใหญ่
ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อบ้านด้วยตัวเอง  และให้
ความส าคัญปจัจัยการเลือกซื้อบ้านระดับน้อย ส่วน
ผู้ประกอบการกลุ่มแบรนด์ต่างถิ่นควรจะท าการตลาด
บา้นจดัสรรในช่วงราคา 4,500,001 ถงึ 5,500,000 บาท 
กลุ่มนี้มีครอบครัว ร่วมการตัดสินใจเลือกชื้อบ้านด้วย 
สว่นใหญ่สมรสแลว้ และใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้
บ้านระดับมาก  อีกประการหนึ่งราคาต ่ ามิใช่ค าตอบ
สุดท้ายของลูกค้าหรือผู้บริโภคเสมอไป ดังนัน้เพื่อลด
ปญัหาการแข่งขัน แย่งชิงลูกค้าและความเสี่ยงทาง
การตลาด ควรใหค้วามส าคญัดา้นการดไีซน์ รูปแบบบา้น
ทีด่ ีมสีไตลเ์ป็นของตงัเองมากขึน้ คุม้ค่าน่าอยู่อาศยั เน้น
คุณภาพบ้านและการให้บริการที่ดี ซึ่งจะน าพาไปสู่
ความส าเรจ็ทางการตลาด มกีลุ่มลกูคา้ทีร่กันิยมในแบนด ์
เป็นของตนเองอย่างยัง่ยนืต่อไป   
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ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน 

อาชีพ X  SD. F 
P 

value 

บรษิทัเอกชน 
 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/

เจา้ของกจิการ 
4.045 0.916   

 เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

4.357 0.615   

ดา้นการ
ใหบ้รกิาร 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐั/รฐัวสิาหกจิ 

3.439 0.830 2.070 0.105 

 พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.652 0.842   

 คา้ขาย/ธุรกจิส่วนตวั/
เจา้ของกจิการ 

3.747 0.812   

  เกษยีณ/วา่งงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น 

3.857 0.664   

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05   
 
 จากตารางที ่11 พบว่า ผูซ้ือ้บา้นทีม่อีาชพีแตกต่างกนั 
ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นแตกต่างกนัทางสถติทิี่
ระดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด   

 
ตารางที ่ 12 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อทีร่ะดบัการศกึษาต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การเลือกซ้ือบ้าน ระดบัการศึกษา X  SD. F 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.035 0.614 10.897 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.759 0.609 

  
 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.156 0.373 
  ดา้นราคา ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.685 0.621 10.010 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.485 0.645 

  
 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.896 0.389 
   ดา้นการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.907 0.534 9.716 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.634 0.624 

  
 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.012 0.386 
  ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.139 1.026 5.817 0.003* 

 
ปรญิญาตร ี 3.755 

0.984 
 

  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การเลือกซ้ือบ้าน ระดบัการศึกษา X  SD. F 

P 
value 

 
ดา้นการใหบ้รกิาร ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.000 0.935 10.591 0.000* 

 
ปรญิญาตร ี 3.484 0.816 

    สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.000 0.634     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05    
 
 จากตารางที่ 12 พบว่าผูซ้ื้อบ้านทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นแตกต่าง
กนัทางสถติทิีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 0.05) ทัง้
ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 

ตารางที ่13 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นระหว่างผูซ้ื้อทีส่ถานภาพสมรสต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การเลือกซ้ือบ้าน สถานภาพสมรส X  SD. F 

P 
value 

ดา้นผลติภณัฑ ์ โสด 3.242 0.380 19.959 0.000* 

 
สมรส 3.962 0.556 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 3.083 0.102 
  ดา้นราคา โสด 2.948 0.420 16.534 0.000* 

 
สมรส 3.685 0.588 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 2.944 0.136 
   ดา้นการจดัจ าหน่าย โสด 3.021 0.394 23.337 0.000* 

 
สมรส 3.838 0.552 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 3.000 0.000 
  ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด โสด 2.688 0.946 20.735 0.000* 

 
สมรส 4.041 0.888 

  
 

หมา้ย/หยา่/แยก 3.000 0.000 
  ดา้นการใหบ้รกิาร โสด 3.016 0.616 8.052 0.000* 

 
สมรส 3.736 0.808 

    หมา้ย/หยา่/แยก 3.042 0.510     

* แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05   
 
 จากตารางที ่13 พบว่า ผูซ้ือ้บา้นทีม่สีถานภาพการ
สมรสแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซื้อบา้น
แตกต่างกนัทางสถิตทิีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 (P-value < 
0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร  

 
ตารางที ่14 การทดสอบความแตกต่าง ความส าคญัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อบ้านระหว่างผู้ซื้อที่รายได้เฉลี่ยภายใน
ครวัเรอืนต่างกนั 

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน  

รายได้เฉล่ีย
ภายในครวัเรือน 

(บาท) X  SD. F P-value 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 20,001 - 30,000  3.010 0.434 45.166 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.328 0.433 

    40,001 - 50,000  3.250 0.541 
  

 
50,001 - 60,000  4.069 0.375 

  
 

60,001 - 100,000  4.231 0.251 
  

 
มากกวา่ 100,000  3.962 0.534 

  ดา้นราคา 20,001 - 30,000  2.436 0.439 52.501 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.167 0.436 

    40,001 - 50,000  2.995 0.628 
  

 
50,001 - 60,000  3.877 0.359 

  
 

60,001 - 100,000  3.947 0.244 
  

 
มากกวา่ 100,000  3.674 0.480 

   ดา้นการจดั
จ าหน่าย 20,001 - 30,000  2.846 0.259 31.359 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.292 0.547 

    40,001 - 50,000  3.222 0.580 
  

 
50,001 - 60,000  3.904 0.402 

  
 

60,001 - 100,000  4.074 0.321 
  

 
มากกวา่ 100,000  3.822 0.588 

  ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 20,001 - 30,000  2.154 0.474 56.422 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.250 0.463 

    40,001 - 50,000  2.847 0.827 
  

 
50,001 - 60,000  4.197 0.501 

  
 

60,001 - 100,000  4.451 0.528 
  

 
มากกวา่ 100,000  4.174 0.793 

  

                                                                                        

 

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือบ้าน  

รายได้เฉล่ีย
ภายในครวัเรือน 

(บาท) X  SD. F P-value 
ดา้นการใหบ้รกิาร 20,001 - 30,000  2.365 0.592 33.189 0.000* 

 
30,001 - 40,000  3.250 0.134 

  
 

40,001 - 50,000  2.847 0.718 
  

 
50,001 - 60,000  3.934 0.502 

  
 

60,001 - 100,000  4.065 0.604 
    มากกวา่ 100,000  3.797 0.708 
  * แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

 
 จากตารางที ่14 พบว่า  ผู้ซื้อบ้านที่มีรายได้เฉลี่ย
ภายในครวัเรอืนแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืก
ซื้อบ้านแตกต่างกนัทางสถิติที่ระดบันัยส าคญั 0.05 (P-
value < 0.05) ทัง้ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นการใหบ้รกิาร 
 
5. สรปุอภิปรายผล  
 จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อ
การเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภคเป็นการวจิยัเชงิส ารวจ
ประชากรลูกคา้หรอืผูป้รโิภคทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรร 
และเขา้อยู่อาศยัแลว้ กลุ่มตวัอย่างเลอืกจากผูป้ระกอบการ 
4 บริษัท ได้แก่ บรษิัท พิมาน กรุ๊ป จ ากดั บรษิัท วีไอพ ี
โฮม จ ากดั บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) 
บรษิทั ศุภาลยั จ ากดั (มหาชน)  โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเก็บขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติในการ
ทดสอบ  
 ผลการวจิยั พบว่า 1) ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
มอีายุ 31 ถงึ 40 ปี มอีาชพีค้าขาย ท าธุรกจิส่วนตวั หรอื
เป็นเจ้าของกิจการ มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตร ี
สมรสแล้ว มีรายได้เฉลี่ยภายในครวัเรือน 60,001 ถึง 
100,000 บาท  2) มีพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านราคา 
3,500,001 ถงึ 4,500,000 บาท และบุคคลทีม่อีทิธพิลใน
การเลือกซื้อบ้านมากที่สุด คือ ครอบครวั ช่องทางในการ
รบัรูข้อ้มูลจากสื่อสิง่พมิพม์ากทีสุ่ด 3) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การเลือกซื้อบ้านของผู้บริโภค คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ให้
ความส าคญัในการเดนิทางไปมาสะดวก และมรีะบบรกัษา
ความปลอดภยั 24 ชัว่โมง ในระดบัทีม่ากทีสุ่ด ซึง่เป็นส่วน
หนึ่งของทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 
Theory หรือ 4P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (product) ราคา 
(price) การจดัจ าหน่าย (place or distribution) การสง่เสรมิ
การตลาด (promotion) และให้ความส าคัญด้านการ
ใหบ้รกิารต่างๆ อยู่ในระดบัส าคญัมาก 

 จากข้อมูลพิจารณาในภาพรวมได้ดังนี้ ระหว่าง
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจดัสรรกลุ่มแบรนด์ต่างถิ่น กบั
กลุ่มแบรนด์ท้องถิ่นมีความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ ์
ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการ
ให้บริการ โดยกลุ่มที่เลือกซ้อแบรนด์ท้องถิ่นจะให้
ความส าคญักบัปจัจยัการเลอืกซือ้บา้นน้อยกว่าผูเ้ลอืกซือ้
แบรนด์ต่างถิ่น ผู้ประกอบการควรศึกษาวิจัยหาข้อมูล
ความต้องทางการตลาดและก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคก่อนที่
จะเริม่ก่อสรา้งโครงการ หากผูป้ระกอบการต้องจะรกัษา
ยอดขายทางการตลาดไดน้ัน้ตอ้งอาศยัทฤษฎสี่วนประสม
การตลาด (4P’s) โดยใชร้่วมกบัทฤษฎกีารใหบ้รกิาร อนึ่ง
เปรยีบเสมอืนผู้ประกอบการเป็นเพื่อนที่ด ีเป็นที่ปรกึษา
ให้ความรู้ ให้ค าแนะน าในสิง่ที่ด ีมีความจรงิใจต่อลูกค้า 
จนได้รับความไว้วางใจ ด้วยแนวคิดการท าธุรกิจเชิง
สรา้งสรรคม์ากกว่าการแข่งขนัจะท าใหธุ้รกจิเจรญิเตบิโต 
มัน่คง และสามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกจิ
บา้นจดัสรร ยงัสามารถประยุกต์ใชก้บัการประกอบธุรกจิ
อื่นๆ ไดอ้กีจากหลกัทฤษฎทีีว่่านี้  
 ขอ้เสนอแนะบรษิทัผูป้ระกอบการธุรกจิบา้นจดัสรร
กลุ่มแบรนดท์อ้งถิน่ควรจะท าการตลาดบา้นจดัสรรในช่วง
ราคา 2,500,001 ถงึ 3,500,000 บาท ซึง่กลุ่มนี้ส่วนใหญ่
ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อบ้านด้วยตัวเอง  และให้
ความส าคัญปจัจัยการเลือกซื้อบ้านระดับน้อย ส่วน
ผู้ประกอบการกลุ่มแบรนด์ต่างถิ่นควรจะท าการตลาด
บา้นจดัสรรในช่วงราคา 4,500,001 ถงึ 5,500,000 บาท 
กลุ่มนี้มีครอบครัว ร่วมการตัดสินใจเลือกชื้อบ้านด้วย 
สว่นใหญ่สมรสแลว้ และใหค้วามส าคญัปจัจยัการเลอืกซือ้
บ้านระดับมาก  อีกประการหนึ่งราคาต ่ ามิใช่ค าตอบ
สุดท้ายของลูกค้าหรือผู้บริโภคเสมอไป ดังนัน้เพื่อลด
ปญัหาการแข่งขัน แย่งชิงลูกค้าและความเสี่ยงทาง
การตลาด ควรใหค้วามส าคญัดา้นการดไีซน์ รูปแบบบา้น
ทีด่ ีมสีไตลเ์ป็นของตงัเองมากขึน้ คุม้ค่าน่าอยู่อาศยั เน้น
คุณภาพบ้านและการให้บริการที่ดี ซึ่งจะน าพาไปสู่
ความส าเรจ็ทางการตลาด มกีลุ่มลกูคา้ทีร่กันิยมในแบนด ์
เป็นของตนเองอย่างยัง่ยนืต่อไป   
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บทคดัยอ่ 
 การขาดแคลนทรพัยากรแรงงานในอุตสาหรรม
ก่อสร้างในปจัจุบนัได้ส่งผลกระทบต่อวธิกีารบรหิารงาน
โครงการก่อสร้าง เป้าหมายของงานวิจัยน้ีคือ การหา
วธิกีารจดัสรรทรพัยากรแรงงานใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุด 
เพื่อใหม้รีะดบัการใชท้รพัยากรอย่างสม ่าเสมอตลอดช่วง
ระยะเวลาโครงการ โดยการปรบัแก้แผนงานให้มีความ
สมดุลเพื่อลดความผนัผวนของระดบัการใชท้รพัยากร ใน
งานวิจัยนี้ ไ ด้พัฒนาตัวแบบคอมพิว เตอร์ โดย ใช้
ความสามารถของโปรแกรมสเปรตชีต เพื่อปรับแก้
แผนงานก่อสรา้งใหม้คีวามสมดุลในการใชท้รพัยากร โดย
สร้างตัวแบบและสมการวัตถุประสงค์แบบถ่วงน ้าหนัก 
และมกีารการเพิม่ตวัแปรความสมัพนัธ์ระหว่างกจิกรรม
แบบเลือกได้เข้าไปด้วย จากนัน้ประเมินค าตอบของ
ปญัหาแบบ Multi Objective Minimization ของดชันีวดั
ความผนัผวนต่างๆหลายค่า สว่นแผนงานก่อสรา้งทีน่ ามา
เป็นกรณีศกึษาคอืโครงการปรบัปรุงอาคารออร์โธพดิกิส ์
โรงพยาบาลรามาธิบดี ซึ่งโครงการนี้มีปญัหาการใช้
ปรมิาณแรงงานในโครงการไม่สม ่าเสมอส่งผลใหม้ปีญัหา
ในการบริหารงานและควบคุมต้นทุน ผลจากงานวิจยั
พบว่ า  ตัวแบบที่สร้างขึ้นสามารถปรับสมดุลของ
ทรพัยากรได้เป็นอย่างด ีผลลัพท์ค าตอบของแผนงานที่
ได้รบัมคีวามน่าพอใจ ดชันีความผนัผวน ต่างๆ มกีาร
ลดลงทัง้หมด ในขณะที่ระยะเวลาของโครงการยงัคงเท่า
เดมิ 
 

ค าส าคญั : ตวัแบบ  การจดัสรรทรพัยากร  การปรบั
ระดบัทรพัยากร  ทางเลอืกความสมัพนัธ์  การหาค าตอบ
ทีเ่หมาะสม 
 
Abstract 

 Insufficient labor problem in construction 
industry impact to management method very 
much.Target of this research is searching method of 
resource allocation for highest effective resource 
usage affect to uniformly resource level through 
project by adjust schedule to decrease resource 
fluctuation.This research has developed computer 
model by use Spreadsheet Programs to adjust 
former schedule called resource leveling. Solution is 
inventing an optimal objective function, program 
modeling from example problem and add 
determination variable type relationship 
options ,finally evaluate answer result by 
multiobjective minimization of fluctuation Index. 
Example problem is case study of orthopaedic 
building renovation project, Ramathibodi 
Hospital,have trouble about irregular labors in 
construction activitys. Result of this research have 
discovered after use resource leveling model,labor 
resource utilization is uniform and easy to 
management.Schedule answer from this resource 


