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บทคดัย่อ 

 

 งานวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจการซ้ือและปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง

ประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

ผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 

140 ตวัอย่าง วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

วิเคราะห์หาควมสัมพนัธ์โดยใช้สถิติไคสแควร์ (chi-square) และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ

เพียร์สัน (Pearson Correlation) 

  ผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง มีอายุ 31 – 40 ปี 

สถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตวั คา้ขาย มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน มากกวา่ 50,000 บาท และส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 1 – 3 คน 

มีความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก ข้อมูลประชากรศาสตร์ท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิกใน

ครอบครัว และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพธ์ักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

ในเขตอ าเภอละงูจงัหวดัสตูล  

  ดงันั้นเจา้ของโครงการจะตอ้งปรับกลยุทธ์ท่ีเน้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้เขา้กบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

อ าเภอละงู จงัหวดัสตูล 
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ABSTRACT 

 

 The purpose of this research is to study the marketing mix factors affecting consumer’s 

decision to buy a single house. This research also investigates the relationship between 

consumer’s demographic factors affecting marketing mix in buying a single house in Langu 

district, Satun Province. The data were collected from a sample of 140 participants and analyze 

data using frequency, percentage, average, standard deviation and Chi-Square. 

 The study found that the majority of the respondent is female, age 31-40 years old, 

married, education higher than bachelor degree, business owner, income more than 50,000 baht, 

and has 1-3 people living together. The overall marketing mix has high level. The demographic 

factors found to have a relationship with marketing mix factors are include gender, age, 

education, occupation, and the number of people in the family. The relationship between 

marketing mix and the decision making process in buying a single house in Langu district, Satun 

Province.  

 Thus, real estate developer should adjust especial of the strategy of the promotion 

marketing mix to meet the need of the consumer in purchasing a single house in Langu district, 

Satun Province. 
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บทที ่1 

 

บทน า 

 

 ทีม่าและความส าคญั  

 

  ปัจจุบนัสภาวการณ์ แข่งขนัธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นภาคใต ้คาดวา่น่าจะมีทิศทาง

ดีข้ึนโดยดูจากดชันีความเช่ือมัน่ของผูป้ระกอบการภาคใตอ้ยูท่ี่ระดบั 34.2 จากระดบั 28.6 (ภาพท่ี 1)

ในไตรมาสก่อนแต่อยา่งไรก็ตามดชันียงัคงต ่ากวา่ระดบั 50 สะทอ้นให้เห็นถึงภาวะอสังหาริมทรัพย์

ในภาคใตย้งัคงซบเซา ตามก าลงัซ้ือท่ียงัไม่ฟ้ืนตวั จากรายไดภ้าคเกษตรท่ีอยูใ่นระดบัต ่า ประกอบ

กบัสถาบนัการเงินระมดัระวงัในการปล่อยสินเช่ือแก่ภาคอสังหาริมทรัพยเ์พิ่มข้ึน และจ านวนหน่วย

คงเหลือในตลาดยงัอยู่ในระดับสูงส่งผลให้ผูป้ระกอบการขาดความเช่ือมัน่ในการลงทุน(ส่วน

เศรษฐกิจ ส านกังานภาคใต ้, 2559) 

 

 
 

ภาพท่ี 1 ดชันีความเช่ือมัน่ภาวะองัสังหาริมทรัพยภ์าคใต ้

 ท่ีมา : ส่วนเศรษฐกิจ ส านกังานภาคใต ้(2559) 

  ผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพยย์งัชะลอการลงทุน เป็นผลจากความไม่มัน่ใจใน

ภาวะเศรษฐกิจและสถาบนัการเงินยงัคงระมดัระวงัในการปล่อยสินเช่ือท าให้โครงการลงทุนใหม่ยงั

ถูกชะลอตวัออกไป โดยดชันีจ านวนหน่วยท่ีเปิดขายใหม่ในภาพรวมยงัต ่ากวา่ระดบั 50.0 (ภาพท่ี 2) 
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ภาพท่ี 2 ดชันีราคาและตน้ทุนภาคอสังหาริมทรัพยภ์าคใต ้

ท่ีมา : ส่วนเศรษฐกิจ ส านกังานภาคใต ้(2559) 

  สอดคลอ้งกบัสถิติการออกใบอนุญาติจดัสรรท่ีดินในภาคใตท่ี้ลดลงจากไตรมาส

ก่อนค่อนขา้งมาก ท าให้จ  านวนหน่วยเหลือขายในตลาด (Stock) ปรับลดลงจากไตรมาสก่อน โดย

ดชันีอยูท่ี่ระดบั 28.3 จากระดบั 34.3 ในไตรมาสก่อน แต่ในภาพรวมจ านวนท่ีอยูอ่าศยัท่ีรอจ าหน่าย

ในตลาดยงัเกินความตอ้งการซ้ือ (ส่วนเศรษฐกิจ ส านกังานภาคใต ้, 2559) และจากการส ารวจตลาด

อสังหาฯภาคสนามของ REIC ส ารวจเม่ือเดือนก.ย.-ต.ค.58 พบวา่ 

  ในจงัหวดัภูเก็ต มีหน่วยท่ีอยู่อาศยัในผงัอยู่ระหว่างขาย 37,900 หน่วย มูลค่า 

135,100 ลา้นบาท แบ่งเป็นบา้นจดัสรร 15,500 หน่วย มูลค่า 61,800 ลา้นบาท และอาคารชุด 21,300 

หน่วย มูลค่า 73,300 ลา้นบาท โดยหน่วยบา้นจดัสรรเหลือขาย 3,400 หน่วย มูลค่ารวม 14,600 ลา้น

บาท หน่วยอาคารชุดเหลือขาย 4,300 หน่วย มูลค่า 16,600 ลา้นบาท 

  จงัหวดัสงขลา (อ.หาดใหญ่ อ.เมือง และอ.สะเดา) มีหน่วยท่ีอยูอ่าศยัในผงัระหวา่ง

ขาย 15,400 หน่วย มูลค่ารวม 52,400 ลา้นบาท แบ่งเป็น บา้นจดัสรร 9,800 หน่วย มูลค่า 39,200 

ลา้นบาท และอาคารชุด 5,600 หน่วย มูลค่า 13,200 ลา้นบาท หน่วยบา้นจดัสรรเหลือขาย 3,200 

หน่วย มูลค่า 13,300 ลา้นบาท และหน่วยอาคารชุดเหลือขาย 1,100 หน่วย มูลค่า 3,000 ลา้นบาท 

  จงัหวดัประจวบคีรีขันธ์ (อ.หัวหิน และอ.ปราณบุรี) มีหน่วยท่ีอยู่อาศยัในผงั

ระหว่างขาย 12,400 หน่วย มูลค่ารวม 50,400 ลา้นบาท แบ่งเป็นบา้นจดัสรร 5,300 หน่วย มูลค่า 

22,300 ลา้นบาท และอาคารชุด 6,800 หน่วย มูลค่า 28,100 ลา้นบาท หน่วยบา้นจดัสรรเหลือขาย มี 

1,800 หน่วย มูลค่า 8,800 ลา้นบาท และอาคารชุดเหลือขาย 1,600 หน่วย มูลค่า 6,400 ลา้นบาท  
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  จงัหวดัเพชรบุรี (อ.ชะอ า และอ.เมือง) มีหน่วยท่ีอยูอ่าศยัในผงัระหว่างขายทั้งส้ิน 

16,965 หน่วย มูลค่ารวม 57,500 ลา้นบาท แบ่งเป็นบา้นจดัสรร 3,050 หน่วย มูลค่า 11,700 ลา้นบาท 

และอาคารชุด 13,850 หน่วย มูลค่า 45,800 ลา้นบาท หน่วยบา้นจดัสรรเหลือขาย มี 1,000 หน่วย 

มูลค่า 3,500 ลา้นบาท และอาคารชุดเหลือขาย 2,500 หน่วย มูลค่า 7,700 ลา้นบาท 

  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี มีหน่วยท่ีอยู่อาศยัในผงัระหว่างขายทั้งส้ิน 6,200 หน่วย 

มูลค่ารวม 18,200 ลา้นบาท แบ่งเป็นบา้นจดัสรร 5,000 หน่วย มูลค่า 16,000 ลา้นบาท และอาคารชุด 

1,200 หน่วย มูลค่า 2,200 ลา้นบาท หน่วยบา้นจดัสรรเหลือขาย มี 1,700 หน่วย มูลค่า 5,500 ลา้น

บาท และอาคารชุดเหลือขาย 200 หน่วย มูลค่า 350 ลา้นบาท 

  และจงัหวดันครศรีธรรมราช มีหน่วยท่ีอยู่อาศยัในผงัระหว่างขาย 4,650 หน่วย 

มูลค่ารวม 15,800 ลา้นบาท แบ่งเป็นบา้นจดัสรร 4,500 หน่วย มูลค่า 15,600 ลา้นบาท และอาคารชุด 

150 หน่วย มูลค่า 200 ลา้นบาท หน่วยบา้นจดัสรรเหลือขาย มี 1,200 หน่วย มูลค่า 4,500 ลา้นบาท 

และอาคารชุดเหลือขาย 12 หน่วย มูลค่า 15 ลา้นบาท (สิณีวรรณ เทศปัญ , 2559) 

  อยา่งไรก็ตาม โครงการนพคุณ เรสซิเดน้ซ์ เป็นผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพยใ์น

จงัหวดัสตูล ไดน้ าเสนอการขายท่ีอยูอ่าศยัอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นรายไดห้ลกั ถึงแมจ้ะมีปัจจยั

เส่ียง จากภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัลง ความผนัผวนของราคาสินคา้เกษตร ผูบ้ริโภคเผชิญกบัปัญหา

ค่าครองชีพท่ีสูงข้ึน เป็นแรงกดดนัต่ออ านาจ การตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั และสืบเน่ืองจากการพฒันา

อสังหาริมทรัพย ์ ส่งผลให้ท่ีดินในเมืองมีราคาสูงข้ึนมาก เพื่อท่ีจะสร้างท่ีอยูอ่าศยัให้มีคุณภาพและ

เสนอบริการท่ีตรงความตอ้งการ เพื่อก าหนดแผนการตลาด และวางกลยุทธ์เชิงรุกในการส่งเสริม

การขายเพื่อท่ีจะสร้างยอดจ าหน่ายทรัพยใ์ห้เป็นไปตาม เป้าหมายท่ีวางไว ้เพื่อไม่ให้ตอ้งแบกภาระ

ตน้ทุนไวน้าน ท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะ ส ารวจเพื่อให้ทราบถึงการให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ประโยชน์ต่อผูต้อ้งการท่ีอยูอ่าศยั และผูป้ระกอบการหรือผู ้

ลงทุน ต่อไป 
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วตัถุประสงค์ในการวจิัย 

 

 1.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล 

 2.เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจการซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู 

จงัหวดัสตูล 

 3.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

บา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล 

 4.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าน่าจะได้รับ 

 

 ได้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

ผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล จากผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการจะซ้ือบา้นเด่ียวในเขตอ าเภอละงู 

จงัหวดัสตูล เพื่อสามารถเป็นแนวทางส าหรับธุรกิจหรือผูป้ระกอบการในการวางแผนการตลาดและ

ปรับปรุงการขายบา้นใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 

  1. ขอบเขตทางดา้นประชากรศาสตร์ การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาประชากรในอ าเภอละ

งู จงัหวดัสตูลท่ีมีคุณสมบติัดงัต่อไปน้ี  

           - อายตุั้งแต่ 25 ปีข้ึนไป 

           - มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นภายใน 5 ปี ขา้งหนา้ 

           - มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นภายในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล 
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  2. ระยะเวลาในการศึกษา ผูศึ้กษาท าการเก็บขอ้มูลภาคสนามจ านวน 2 เดือน ตั้งแต่

วนัท่ี 15 มกราคม ถึงวนัท่ี 15 มีนาคม พ.ศ.2559 

  3.ตวัแปรท่ีท าการศึกษาประกอบดว้ย 

           - ตวัแปรอิสระ : ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค,ส่วนประสมทางการตลาด  

           - ตวัแปรตาม : ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอ

ละงู จงัหวดัสตูล 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดั

สตูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดความหมายของศพัทท่ี์ใชใ้นงานวจิยัดงัน้ี 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  ปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความตอ้งการ และท า

ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการตลาด 

  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง รูปแบบ ลกัษณะทางกายภาพ ขนาดพื้นท่ีใชส้อย ของตวับา้น

เด่ียว ท่ีก่อใหเ้กิดความตอ้งการ และท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

  ราคา หมายถึง มูลค่าท่ีคิดเป็นตวัเงินท่ีลูกคา้พึงพอใจ และท าให้เกิดการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นเด่ียว 

  ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง ต าแหน่งหรือสถานท่ีตั้งของบา้นเด่ียว ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นเด่ียว 

  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง โปรโมชัน่ หรือของแถม ท่ีเป็นตวัเงินและไม่เป็น

ตวัเงิน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  หมายถึง ขั้นตอนในการเปรียบเทียบเลือกซ้ือบา้นตั้งแต่ 

2 หลงัข้ึนไปโดยท่ีผูบ้ริโภคจากปัจจยัต่างๆแลว้ ในกรวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษา 3 กระบวนการดงัน้ี 

  1.การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคสนใจและรับรู้ถึง

ปัญหาและมีความตอ้งการยา้ยท่ีอยู ่ขยบัขยายครอบครอบ หรือ ซ้ือเก็งก าไร 



6 
 

 
 

  2.การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก หมายถึง  การท่ีผูบ้ริโภคคน้ควา้หาขอ้มูลจาก

ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ไม่ว่าจะเป็น ป้ายโฆษณา วิทยุ แผน่พบัใบปลิว หรือการบอกเล่าปากต่อปากจาก

คนใกลชิ้ด 

  3.การประเมินและวิเคราะห์ทางเลือก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภควิเคราะห์ตวัเลือก

ตั้งแต่ 2 ทางเลือกข้ึนไปโดยใชค้วามคาดคาดหวงั ความพึงพอใจ หรือ ประโยชน์คาดวา่จะไดรั้บ ใน

การจ่ายเงินซ้ือบา้นเด่ียว  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

บทที ่2 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ในการศึกษาเร่ือง  “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในอ าเภอละงู จงัหวดั

สตูล”  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยก าหนดประเด็นในการน าเสนอ 

ดงัน้ี   

 1. ทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 4. กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

ทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

  วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ (2552) กล่าววา่การตดัสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนหลงัจาก

ทราบปัจจยัท่ีกระทบต่อผูซ้ื้อ เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางจิตวยิา และปัจจยัทางวฒันธรรมปัจจยั

ทางสังคม หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ความตอ้งการของตนเอง คน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการนั้นได ้และไดป้ระเมินผลิตภณัฑท่ี์เป็นทางเลือกต่างๆ ทั้งดา้นผลประโยชน์

และความเส่ียงแล้วผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์และด าเนินการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ 

(purchasedecision) ของผูบ้ริโภคอาจถูกคัน่ดว้ยทศันคติของผูอ่ื้นและปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่

ถึง ทศันคติของผูอ่ื้น (attitudes of other) อาจรบกวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะมีผลมากนอ้ย

เพียงใดข้ึนอยูก่บัความรุนแรงของเจตคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพอใจของผูบ้ริโภคและ

แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคล้อยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น  หากบุคคลนั้นมีความใกล้ชิดกับ

ผูบ้ริโภคมากจะยิ่งท าให้มีผลต่อการตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภคมากข้ึนตามไปดว้ย แต่ในทางตรงกนั

ขา้มผูบ้ริโภคจะมีความพอใจเพิ่มข้ึนในกรณีท่ีมีบุคคลใกลชิ้ดมีความช่ืนชอบในตราสินคา้เดียวกนั

เป็นอยา่งมาก และปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง (unexpected situational factors) ก็มีผลต่อการ
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ตดัสินใจซ้ือเช่นกนั อาจเป็นตวัท าให้เกิดความเปล่ียนแปลงในการตดัสินซ้ือได ้ เช่น ความตั้งใจจะ

ซ้ือสินคา้นั้นอยูใ่นช่วงท่ีผูบ้ริโภคตกงานหรือเศรษฐกิจตกต ่า ท าให้ตอ้งชะลอการซ้ือเพื่อประหยดั

เงิน เป็นตน้ อีกทั้งผูบ้ริโภคอาจมีความตั้งใจซ้ือโดยอิงจากปัจจยัต่างๆ เช่น รายไดท่ี้คาดวา่จะไดรั้บ 

ราคาและประโยชน์ของสินคา้ท่ีคาดหวงั อย่างไรก็ตามเหตุการณ์ท่ีคาดไม่ถึงอาจจะเปล่ียนแปลง

ความตั้งใจซ้ือได ้ 

  Kotler and Keller (2008) ไดก้ล่าววา่การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไป

ตามประเภทของการตดัสินใจมี 4 ประเภท ไดแ้ก่ (1) การซ้ือท่ีซบัซ้อน ผูบ้ริโภคมีความยึดมัน่กบั

การซ้ือท่ีซบัซอ้นเม่ือเขาเก่ียวพนัอยา่งมากกบัการซ้ือ และมีความตระหนกัถึงตราสินคา้อยา่งชดัเจน 

(2) การซ้ือท่ีผูซ้ื้อลดความไม่ลงรอยกนั คือการซ้ือท่ีผูซ้ื้อมีความชอบพอผกูพนัอยา่งมากในการซ้ือ

สินคา้นั้น จึงท าให้ผูซ้ื้อเห็นความแตกต่างเล็กๆ นอ้ย ๆในตราสินคา้นั้น แต่อาจมีกรณีท่ีผูซ้ื้อเดินดู

สินคา้หลายๆ แห่ง ผูซ้ื้ออาจตดัสินใจซ้ือจากความสะดวก เน่ืองจากแตกต่างกนัเพียงเล็กนอ้ย (3) 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย ภายในความชอบพอผกูพนัต ่า ซ่ึงไม่เห็นความแตกต่างลกัษณะเด่น

ของตราสินคา้ จึงถือไดว้า่เป็นการซ้ือโดยนิสัย ไม่มีความภกัดีต่อตราสินคา้ (4) ในบางคร้ังการซ้ือท่ี

มีความแตกต่างกนัมีความหลากหลายสูง แต่ระดบัความผูกพนัต่อตราสินคา้ต ่าจึงเป็นสาเหตุให้

ผูบ้ริโภคเปล่ียนตราสินคา้ไดบ้่อยๆ 

  ชูชยั สมิทธิไกร (2553) กล่าววา่เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้หรือบริการ

หน่ึงๆ อะไรคือสาเหตุท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ผูบ้ริโภคมี

วธีิการในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการอยา่งไร และใชห้ลกัเกณฑ์อะไรในการพิจารณา

ตดัสินว่าตราสินคา้ใดดีท่ีสุด ทั้งน้ีเพื่อให้การบริโภคสามารถตอบสนองความตอ้งการได้อย่าง

เหมาะสมและเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด ดงันั้นก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้หรือการบริการใดๆ ผูบ้ริโภคจะ

มีการกระท าส่ิงต่างๆ เพื่อใหต้นเองสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง เช่น 

การคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ การประเมินทางเลือกต่างๆ  

  Kotler & Keller (2012) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (The  Buying 

Decision Process) จะเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง 

ดงันั้นจึงมีการแสวงหาขอ้มูล เปรียบเทียบประเมินทางเลือกต่างๆ เม่ือเปรียบเทียบแลว้จะไดค้  าตอบ
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ท่ีตอ้งการมากท่ีสุด ซ่ึงน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ และหลงัจากเม่ือซ้ือแลว้ผูบ้ริโภคยงัมีการประเมินใน

การซ้ือคร้ังนั้น ๆ เพื่อใชเ้ป็นหน่ึงในองคป์ระกอบการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป แสดงดงัภาพท่ี 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ภาพท่ี 3 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : Kotler, P., & Keller, K. L.  (2012).  Marketing Management (14th ed.). P:188-195 

 

  1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ถึงปัญหา 

(Problemrecognition) เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลระลึกถึง

ความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีเขามีอยูก่บัส่ิงท่ีเขาตอ้งการ (Kerin Hartley and Rudelius,2004,p.100) ซ่ึง

เกิดจาก (1) ตวัแปรภายใน หรือปัจจยัดา้นจิตวิทยา ประกอบดว้ย ความตอ้งการและการจูงใจ 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) 

หรือการรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 

การคน้หาขอ้มมูล 

(Search for information) 

การประเมินผลทางลือกก่อนการซ้ือ 

(Pre-purchase evaluation of alternatives) 

การตดัสินใจซ้ือ 

(Purchase decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

(Post-purchase behavior) 



10 
 

 
 

บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนตวั การรับรู้ การเรียนรู้ และทศันคติ (2) ตวัแปรภายนอก หรือ

ปัจจยัส่ิงแวดล้อมดา้นสังคมวฒันธรรม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ชั้นทางสังคม 

วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย ปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลต่อการก าหนดความตอ้งการของแต่ละบุคคล 

  2. การคน้หาขอ้มูล (Search for information) หรือการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ 

(Prepurchase search) เม่ือบุคคลไดรั้บรู้ถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หาวธีิท่ีจะท าให้ความตอ้งการ

ดงักล่าวได้รับการตอบสนอง ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้2 ทาง คือ 

   2.1 การคน้หาขอ้มูลจากภายใน (Internal search) โดยทบทวนความทรงจ า

ในอดีตเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ท่ีตนเองเคยซ้ือ 

   2.2 การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก (External search) ซ่ึงสามารถหาไดจ้าก 

5 แหล่ง ดงัน้ี 

   - แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เป็นตน้ 

   - แหล่งการคา้ (Commercial sources) หรือแหล่งขอ้มูลท่ีจดัโดยนกัการ

ตลาด (Marketer dominated sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย เป็นตน้ 

   - แหล่งชุมชน (Public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องค์กรคุม้ครอง

ผูบ้ริโภคเป็นตน้ 

   - แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) ไดแ้ก่ การควบคุมการ

ตรวจสอบการใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 

   - แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสารวจคุณภาพ

ผลิตภณัฑห์รือหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใช้

ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

  สินค้าและบริการท่ีมีความสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจซ้ือต ่า ผูซ้ื้ออาจใช้การ

คน้หาขอ้มูลจากภายใน โดยการเลือกตราสินคา้ท่ีตนเองรู้จกัหรือเคยใชม้าก่อน ดงันั้นนกัการตลาด

จึงควรใหค้วามส าคญัในการสร้างตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 
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  ส่วนสินคา้และบริการท่ีตอ้งใช้ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซ้ือสูง นกัการ

ตลาดตอ้งใชค้วามพยายามในการขายและการส่งเสริมการตลาด เพื่อกระตุน้ให้บุคคลมีการคน้หา

ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการมากข้ึน 

  ในขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการและการคน้หาขอ้มูลเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคจะ

เก่ียวขอ้งกบักระบวนการขอ้มูล(Information processing) ซ่ึงหมายถึง กระบวนการซ่ึงมีการรับรู้

(Received) ถึงส่ิงกระตุน้ (Stimulus) การตีความหมาย (Interpreted) การเก็บรักษาในความทรงจ า

(Store in memory) และการน ากลบัมาใช้ภายหลงั (Retrieved) (Blackwell, Miniard and 

Engel.2006,p.77) เม่ือผูบ้ริโภคมีการคน้หาขอ้มูลจากภายนอก ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากส่ิง

กระตุน้โดยนกัการตลาด เช่น การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ และส่ิงกระตุน้โดยกลุ่มอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่นกัการ

ตลาด เช่นครอบครัว เพื่อน เป็นตน้ ซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีจะส่งผลต่อกระบวนการขอ้มูลของ

ผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

   1. การเปิดรับข่าวสาร (Exposure) หมายถึง การท่ีบุคคลมีการรับรู้จากส่ิง

กระตุน้โดยผา่นประสาทสัมผสัหน่ึงอยา่งข้ึนไป ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดย้ิน ไดก้ล่ิน ไดล้ิ้มรส ได้

สัมผสั 

   2. ความตั้งใจ (Attention) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารเกิดความตั้งใจท่ีรับฟัง

ข่าวสารนั้นต่อไป ถา้ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดเ้ปิ ดรับในขั้นท่ีหน่ึงน่าสนใจ 

   3. ความเขา้ใจ (Comprehension) เป็นขั้นท่ีผูรั้บสารเกิดความเขา้ใจในสาร

ท่ีเขาไดต้ั้งใจฟัง 

   4. การยอมรับ (Acceptance) ในขั้นน้ีข่าวสารจะมีผลกระทบต่อทศันคติ 

ความเช่ือและความรู้สึกของผูรั้บข่าวสาร เพื่อให้ผูรั้บข่าวสารเกิดการยอมรับข่าวสารนั้นดว้ยความ

เตม็ใจ 

   5. การเก็บรักษา (Retention) เป็นการส่งขอ้มูลท่ียอมรับสู่ความทรงจ า 

ระยะยาว (Blackwell Miniard and Engel,2006,p.79) โดยผูรั้บข่าวสารสามารถจดจา ข่าวสารท่ีไดรั้บ

มา 

  3 การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) หลงัจากท่ีไดค้น้หาขอ้มูลแลว้

ผูบ้ริโภคตอ้งท า การประเมินผลทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนท าการตดัสินใจ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภค
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ตอ้งก าหนดเกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใชส้ าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์การพิจารณาเป็นเร่ืองของ

เหตุผลท่ีมองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือเป็นเร่ืองของความ

พอใจส่วนบุคคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินคา้ แบบ หรือสี เป็นตน้ จากเกณฑ์ก าหนดจะท าให้

ผูบ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได ้ถา้ทางเลือกท่ีเป็นไปไดมี้เพียงทางเลือกเดียว การประเมินผล

ก็ท าไดง่้าย แต่บางคร้ังทางเลือกท่ีเป็นไปไดมี้หลายทางเลือก ฉะนั้นผูบ้ริโภคจึงตอ้งพิจารณาเลือก

ทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด ดงันั้นนกัการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึง

เกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชส้า หรับการประเมินผลทางเลือกต่างๆ 

  เกณฑก์ารประเมินผลมีการก าหนดข้ึนมา และไดรั้บอิทธิพลจากความแตกต่างของ

แต่ละบุคคล ซ่ึงพิจารณาจากปัจจยัด้านจิตวิทยาและอิทธิพลจากส่ิงแวดล้อมด้านสังคมและ

วฒันธรรม ซ่ึงปรากฏในรูปของส่ิงจูงใจ (Motives) ค่านิยม (Value) รูปแบบการด าเนินชีวิต 

(Lifestyle) 

  4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) หลงัจากการประเมินผลทางเลือกแลว้ จะ

เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ การซ้ือโดยทัว่ไปเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก แต่อยา่งไรก็ตามอาจ

เกิดข้ึนในบา้นหรือส านกังานของลูกคา้ก็ได ้เช่น การซ้ือผา่นทางแคตตาล็อกหรืออินเทอร์เน็ต 

  5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase behavior) หรือผลลพัธ์ภายหลงัการ

ซ้ือ (Post-purchase outcome) ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าท่ีไดรั้บจริง (Perceive value) 

จากการบริโภคหรือใชผ้ลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงั (Expectation) ถา้คุณท่ีไดรั้บจริงสูงกวา่ความ

คาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfied) แต่ถา้คุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่า กว่าความคาดหวงั

ผูบ้ริโภคจะเกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfied) 

  LI Wei and Ayda Darban (2012) และผลงานวิจยัยงัพบวา่ สภาพแวดลอ้มของ

ครอบครัวหรือบุคคลรอบขา้งมีผลอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และอีกส่ิงหน่ึงท่ีส าคญัคือ

เวลาในการใชชี้วติประจ าวนัของผูบ้ริโภค เช่น ตารางเวลาในการท างานหรือกิจกรรมตลอดหน่ึงวนั

รวมถึงสถานการณ์ในการส่ือสารขอ้มูลกบับุคคลรอบขา้ง เพราะการด ารงชีวิตของแต่ละบุคคลจะ

แตกต่างกนัไป อีกทั้งยงัท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละประเภทแตกต่างกนัดว้ย ดงันั้นการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคอาจข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมดว้ย  
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  Nuseir et al. (2010) ยงักล่าววา่แมบุ้คคลรอบขา้งท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคก็ตาม แต่ปัจจยัทางจิตวิทยาก็เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคด้วย

เช่นกนั เช่น ความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือจากผูข้าย การรับรู้ประโยชน์ของการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ เป็นตน้ รวมถึงกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดก็เป็นส่ิงท่ีจะจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ

ไดอี้กดว้ย 

 จากข้อมูลข้างตน้ผูว้ิจยัสามารถสรุปว่าการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค 

หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคคิดว่าจะไดป้ระโยชน์มาก

ท่ีสุด โดยมีกระบวนการ5 ขั้นตอนการตดัสินใจ คือ 1.การรับรู้ถึงปัญหา หรือความตอ้งการ 2.การ

แสวงหาข้อมูลและทางเลือก 3.การประเมินและวิเคราะห์ทางเลือก 4.การตัดสินใจซ้ือ 5.การ

ประเมินผลพฤติกรรมหลงัการ โดยอาจมีปัจจยัอ่ืนๆท่ีท าให้การตดัสินใจซ้ือเพื่มข้ึนหรือลดลง เช่น 

ทศันคติของผูอ่ื้น ซ่ึงในระหวา่งการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคอาจมีทศันคติของผูอ่ื้นเขา้มา

แทรกจะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมากหรือน้อยข้ึนอยูก่บัความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้น 

และแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคลอ้ยตาม เป็นตน้ ซ่ึงอาจท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือบา้นหลงัอ่ืน

หรือไม่ซ้ือบ้านตามท่ีตั้ งใจซ้ือไวต้ั้ งแต่แรก โดยผูว้ิจ ัยได้หยิบกระบวนการ1-3มีท าการศึกษา

เน่ืองจากผูว้จิยัตอ้งการท่ีจะรู้วา่ก่อนการซ้ือผูบ้ริโภคมีกระบวนการคิดอยา่งไร โดยจะน าปัจจยัต่างๆ

มาก าหนดแนวทางในการวางแผนทางการตลาด และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกใชสิ้นคา้หรือบริการต่อไป 
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ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

 

  แม็กคาร์ธีย ์(Mccarthy, 1960 อา้งอิงใน Drummond and Ensor, 2005; ฉตัยาพร 

เสมอใจ และฐิตินนัท์ วารีวนิช, 2551; บุริม โอทกานนท์, 2552) ไดอ้ธิบายถึงส่วนประสมทาง

การตลาดไวว้่าเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีบริษทัได้จดัเตรียมผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จ าหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด เพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเพื่อกระตุน้ให้เกิดการ

ซ้ือ การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการและมุ่งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

  Lake (2011) ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีใชเ้พื่อสร้าง

ความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคและกิจการ ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

และสถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี 

  1.ดา้นผลิตภณัฑ์(Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามท่ีเสนอขายโดยกิจการให้แก่ตลาด 

เป็นส่ิงท่ีต้องพิจารณาออกแบบหรือพฒันาเพื่อมุ่งให้ตรงกบัความต้องการของตลาดหรือลูกค้า 

(Customer’s needs and want) เพื่อสร้างความสนใจ การเป็นเจา้ของ การซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค

เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของลูกคา้ ท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

(Jobber, 2004 อา้งอิงใน Drummond and Ensor, 2005) โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายไดห้มายความ

รวมถึงส่ิงท่ีจับต้องได้ วตัถุสินค้า บริการ กิจการ บุคคล เหตุการณ์ ทรัพย์สิน ข้อมูล หรือ

แนวความคิด (The American Marketing Association, 1960 อา้งอิงใน Drummond and Ensor, 

2005) โดยผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า(Value) ท่ีดีท่ีสุดในสายตาของลูกคา้จึง

จะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้และท าให้ลูกคา้นิยมซ้ือ (ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท ์

วารีวนิช, 2551) 

  2.ดา้นราคา (Price) หมายถึงมูลค่าหรือคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน หรือ

จ านวนเงินท่ีคิดส าหรับค่าผลิตภณัฑ์ หรือเป็นจ านวนรวมของคุณค่าทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อ

แลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑ์ ราคาท าหนา้ท่ีเป็นตวัแทนของ

รายไดแ้ละเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ(Cost to the customer) โดยผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าหรือมูลค่า (Value) กบั (Price) ของผลิตภณัฑ์ เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการ

ผลิตภณัฑ์และราคาท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงถา้ผลิตภณัฑ์นั้นมีคุณค่าในสายตา หรือความรู้สึกของผูบ้ริโภคสูง
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กวา่หรือ เหมาะสมกบัราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงราคาเป็นปัจจยัหลกัท่ีมีผลกระทบต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคมีบทบาท

ส าคญัมากข้ึนเช่นเดียวกบัผลิตภณัฑ์(วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ, 2545;ฉตัยาพร เสมอใจและ

ฐิตินนัท ์วารีวนิช, 2551) 

  3.ดา้นช่องทางและสถานท่ีจดัจ าหน่าย (Distribution/place) หมายถึงโครงสร้าง

ของช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อเคล่ือนยา้ยหรือขนส่งผลิตภณัฑ์จากองค์กรผูผ้ลิตไปยงัตลาด และ

ผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (ฝ่ายวิชาการ คู่แข่ง บิสสิเนส สคูล,2541) โดยท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ

สะดวกสบายมากท่ีสุด (Convenience) ลูกคา้ก็จะเกิดความประทบัใจ ซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายน้ีมี

ความส าคญัมากในการท าให้กิจการประสบความส าเร็จ (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ, 2545;ฉตั

ยาพร เสมอใจและฐิตินนัท ์วารีวนิช, 2551) 

  4.ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นกลยุทธ์การติดต่อส่ือสารทาง

การตลาดเชิงองค์รวมของกิจการ เก่ียวกบัการให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ระหว่างผูบ้ริโภคและผูข้าย เพื่อ

สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยการตลาดสมยัใหม่ตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑ์เป็นอย่างดี 

ตั้งราคาท่ีดึงดูดใจ น าผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภคเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และมีการส่งเสริม

การตลาดท่ีน่าสนใจจึงจะท าให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค (Hiam and Rastelli, 2007; ฝ่าย

วชิาการ คู่แข่ง บิสสิเนส สคูล, 2541; ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541; วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และ

คณะ, 2545; ฉตัยาพร เสมอใจและฐิตินนัท ์วารีวนิช, 2551) 

  Kotler & Keller (2012) ไดใ้ห้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ

บริการ (Service Marketing Mix) ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ี

แตกต่างจากสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป จ าเป็นตอ้งใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

4 อยา่ง หรือ 4P’s ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ย 

  1. ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ

ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจทั้งส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สี 

ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ซ่ึงตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 

(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ดา้น

ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัดงัน้ี 
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   1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) และ/หรือความ

แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 

   1.2 พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product 

component) เช่นประโยชน์ พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

   1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product positioning) เป็นการ

ออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีมูลค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

   1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี

ลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and improved) ตอ้งค านึงถึงความสามารถในการ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

   1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) และสาย

ผลิตภณัฑ ์(Product line) 

  2. ราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ

ลูกคา้เป็นจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้ หรือ บริการ ท่ีมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งจ่าย เพื่อให้ได้

ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆ โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์ กบั

ราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกล

ยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึง 

   2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของผูบ้ริโภคซ่ึงตอ้ง

พิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้น 

   2.2 ตน้ทุนของสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

   2.3 สภาวะการแข่งขนั 

   2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น สภาวะเศรษฐกิจ 

  3. การจดัจ าหน่าย เป็นวิธีการน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด ประกอบดว้ยกิจกรรมซ่ึง

ท าใหผ้ลิตภณัฑห์าง่ายส าหรับลูกคา้เม่ือเขาตอ้งการซ้ือ ไม่วา่เม่ือใดและท่ีไหนก็ตาม จากความหมาย

ดงักล่าวจะเห็นลกัษณะของการจดัจ าหน่ายดงัน้ี 
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   3.1 ตอ้งก าหนดโครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of 

distribution) ซ่ึงเป็นเส้นทางท่ีผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้ซ่ึงอาจผา่นคนกลางหรือไม่

ผา่นก็ได ้

   3.2 ในโครงสร้างของช่องทางประกอบด้วย สถาบนัการตลาดหรือ

ตวักลางทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยคนกลางธุรกิจท่ีช่วยกระจายสินคา้ ธุรกิจให้บริการทางการ

ตลาดและธุรกิจท่ีให ้บริการทางการเงิน 

   3.3 เป็นกิจกรรมการน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด เช่น การขนส่ง การเก็บ

รักษา ฯลฯ 

   3.4 การจดัจ าหน่ายจะอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ทางดา้นต่างๆ คือ ท า

ใหผู้บ้ริโภคไดป้ระโยชน์จากการมีโอกาสซ้ือสินคา้และเป็นเจา้ของกิจการต่างๆ (Possession utility) 

ช่วยอ านวยความสะดวกดา้นสถานท่ี (Place utility) ช่วยสร้างอรรถประโยชน์ดา้นเวลา (Time 

utility) โดยมีสินคา้พร้อมทุกท่ีทุกเวลาเม่ือลูกคา้ตอ้งการรวม ทั้งท าให้ลูกคา้ไดรั้บสินคา้ท่ีถูกตอ้ง

ตรงกบัความตอ้งการและมีโอกาสเลือกสินคา้ไดห้ลายรูปแบบ (Form utility) 

  4. การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้

หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า 

(Remind)ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือเป็น

การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ

ติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขายท าการขาย และติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น ซ่ึงเคร่ืองมือในการ

ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication : IMC)

โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้

เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัประกอบดว้ยการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้

พนกังานขาย (Personal selling) การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) การให้ข่าวและการ

ประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations : PR) การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
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  จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 

ปัจจยัท่ีส่งผลหรือมีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการบริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น

ตวัแปรส าคญัในการแข่งขนัของการประกอบธุรกิจเพื่อใหธุ้รกิจสามารถแข่งขนัและอยูร่อดได ้ 

 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

  อรัญญา พิมพส์ราญ (2553) ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวรอการขาย ของ

บริษทั บริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดัโดยมีวตัถุประสงคก์ารศึกษาคือ เพื่อศึกษาพฤติกรรม

การเลือกซ้ือบา้นเด่ียวรอการขาย และ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวรอการขาย กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคือลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวรอ

การขาย ของบริษทับริหารสินทรัพย  ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ การ แจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย การทดสอบค่า t-test, F-

test, LSD 

  จากผลการศึกษาสรุปไดว้า่มูลเหตุท าให้ตอ้งซ้ือคือบา้นเดิมคบัแคบเกินไป ลูกคา้

ให้ความส าคญักบัปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุดโดยเฉพาะดา้น

ความปลอดภยั รองลงมา ปัจจยัดา้นราคาโดยเฉพาะเร่ืองอตัราดอกเบ้ียเงินกูท่ี้ลดลง ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะเร่ือง คุณภาพของวสัดุท่ีใช้ในการปลูกสร้างและขนาดของพื้นท่ีใช้สอยมี

ขนาดเหมาะสม และล าดบั สุดทา้ยคือปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นฟรีค่าธรรมเนียมการโอน 

  สุทธิชา เจียมจารัสศิลป (2553) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นทาวน์เฮาส์ ในอ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นทาวน์เฮาส์ ในเขตเทศบาลเมืองบางบวัทอง 

จงัหวดันนทบุรีกลุ่มตวัอยา่งคือผูมี้อ  านาจตดัสินใจซ้ือ และอาศยัอยูบ่า้นทาวน์เฮาส์ในเขตเทศบาล

บางบวัทองโดยใช้แบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน และสถิติเชิงอนุมานโดยวธีิ t-test F-test (One way ANOVA) 

  จากผลการศึกษาสรุปได้ว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ทั้ง 4 ดา้น ดงัน้ีความส าคญัระดบัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา ความส าคญั
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ในระดบัมากในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และความส าคญัในระดบัปานกลางในดา้นการส่งเสริม

การตลาด ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อและอาศยัอยูบ่า้นทาวน์เฮาส์ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีผลต่อการให้

ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย

แตกต่างกนั 

  กรกฎ กุฎีศรี(2553) ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือห้องชุดพกัอาศยัใกลส้ถานีรถไฟฟ้า : 

กรณีศึกษาโครงการไอดี มิกซ์ พหลโยธิน และไอดีโอคิว พญาไทย การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ

ศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือห้องชุดพกัอาศยัใกลส้ถานีรถไฟฟ้าโครงการไอดี มิกซ์ พหลโยธิน 

และไอดีโอคิว พญาไทย และศึกษาสภาพสังคมและเศรษฐกิจส่วนบุคคลของผูต้ดัสินใจซ้ือห้องชุด

พกัอาศยัใกลส้ถานีรถไฟฟ้าโครงการไอดี มิกซ์ พหลโยธิน และไอดีโอคิว พญาไทย ประชากรท่ีใช้

ในการท าวิจัยคร้ังน้ีนับประชากรตามจ านวน ยูนิตโดยใช้อัตราส่วน 1 คนต่อ 1 ยูนิตโดยใช้

แบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูล สถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน และสถิติเชิงอนุมานโดยวธีิ t-test F-test (One way ANOVA) 

  จากผลการศึกษาสรุปไดว้่า ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือดา้นการตลาด ส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญดังน้ีตามล าดับ (1) การมีพื้นท่ีส่วนกลางท่ีจัดเป็นระบบ (2) สภาพแวดล้อมของ

ส่วนกลางโล่งโปร่งสบาย (3) รูปแบบของหอ้งพกัอาศยัและคุณภาพ โดยมีวตัถุประสงคก์ารซ้ือส่วน

ใหญ่คือซ้ือเพื่อลงทุนและเก็งก าไรมากกวา่ซ้ือเพื่ออยูอ่าศยั 

  อรุณี สุวรรณรัตน์ (2553) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นอยู่อาศยัใน

แถว บริเวณถนนกาญจนาภิเษก การศึกษามีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือบา้นอยูอ่าศยัใน แถวบริเวณถนนกาญจนาภิเษก ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการ

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ท่ีสามารถน าเอาไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้ตอบสนอง

ตรงความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุดกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาคือ ประชาชนท่ีซ้ือและก าลงัตดัสินใจซ้ือ

บา้นในโครงการจดัสรร แถวถนนกาญจนาภิเษกโดยใช้แบบสอบถามเป็น เคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยค่าสถิติท่ีใช้

ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ t-test F-test และการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเด่ียว 
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  ผลของการศึกษาสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นอยูอ่าศยันั้น ผูซ้ื้อไดใ้ห้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์และราคา ส่วนปัจจยัดา้นการ

จดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัมาก นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนัตาม

สถานภาพสมรส และรายได้ ให้ความส าคญัต่อผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั และจ านวนสมาชิกใน

ครอบครัวท่ีแตกต่างกันให้ความส าคญัต่อด้านการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกันอีกด้วย ฉะนั้น

ผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพยจ์ะตอ้งก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองต่อความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อในดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคาใหเ้หมาะสม 

  อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) การศึกษามีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั

(มหาชน) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว โดยใช้ค่าสถิติ

ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ

ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 

  ผลของการศึกษาสรุปได้ว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับ ท าเลท่ีตั้ ง

โครงการ แบบบา้นท่ีทนัสมยั มีส่ิงแวดลอ้มท่ีดี ตามล าดบั ส่วนรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีลูกคา้

พึงพอใจมากท่ีสุด คือ ส่วนลดเงินสด 
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กรอบแนวคดิการวจิัย 

 

 จากการตรวจสอบเอกสารทั้งงานวจิยั และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถสร้างกรอบแนวคิดใน

การศึกษาท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยมีรายละเอียด

ดงัน้ี 

        ตวัแปรอิสระ             ตวัแปรตาม 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4 กรอบแนวคิดการวจิยั

ประชากรศาสตร์ 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.สถานภาพการสมรส 

4.ระดบัการศึกษา 

5.อาชีพ 

6.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

บ้านเดี่ยวของผู้บริโภค  

ในเขตอ าเภอละงู จังหวดัสตูล 

1. การรับรู้ปัญหา หรือความจ าเป็น  

2. การแสวงหาขอ้มูล  

3. การประเมินทางเลือก  

  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

2.ปัจจยัดา้นราคา 

3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 



 
 

 
 

บทที ่3 

 

ระเบียบวธิีการวจิัย 
 

  ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ในอ าเภอละงู จงัหวดั

สตูลคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามในการท าวิจยัคร้ัง

น้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

  1.การก าหนดประชากรและการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 

  2.รูปแบบการวจิยั 

  3.เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

  4.การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  5.การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

การก าหนดประชากรและการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 

 

  1.ประชากรท่ีใชใ้นงานวิจยัน้ีคือ ประชาชนท่ีมีความประสงค์ในการซ้ือบา้นเด่ียว

ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแทจ้ริง 

  2.กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัน้ี คือ ประชาชนท่ีมีความประสงค์ในการซ้ือบา้น

เด่ียวในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล จ านวน 140 คน จากการค านวนหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบ

จ านวนประชากรท่ีแทจ้ริง โดยใชสู้ตรของ Cochran (1977, p 93) ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 ดงัน้ี 
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โดย n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 

   P  แทน  สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม  ก าหนดไวท่ี้ 0.1 

   Z  แทน  ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนด ก าหนดไวท่ี้ร้อยละ 95 , Z = 1.96 

d  แทน  สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้5% 

  แทนค่าในสูตร     
                 

       
    

                                                     =  138.29 ≈ 140 คน 

  3. วิธีการสุ่มตวัอย่าง การสุ่มตวัอย่างจ านวน 140 คน ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ

เจาะจง (Purposive Sampling) กบัประชาชนท่ีมีความประสงคซ้ื์อบา้นเด่ียวในเขตอ าเภอละงู จงัหวดั

สตูล 

 

รูปแบบการวจิัย 

 

  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบวิจยัเชิง 

ส ารวจ (Survey Research Method) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยใชก้าร เก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ

ดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมเก็บขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง 

 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

 ผูว้ิจยัได้สร้างเคร่ืองมือส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามประกอบดว้ย

ค าถาม 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดค้รอบครัวต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว มีลกัษณะ
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ค าถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) โดยให้เลือก ตอบไดข้อ้หน่ึงขอ้ใดในตวัเลือกหลาย

ตวัเลือก (Multiple Choices) 

  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น

เด่ียวของผูบ้ริโภคในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ดดัแปลงปัจจยัในแต่ละดา้นจาก อรัญญา พิมพส์ราญ 

(2553) โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกระดับความส าคญัของปัจจยัต่างๆ เป็นแบบมาตราวดั

ระดบัชั้น (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

   คะแนน              ระดบัความส าคญั 

        5       มากท่ีสุด 

        4          มาก 

          3      ปานกลาง 

        2         นอ้ย 

        1                   นอ้ยท่ีสุด 

  ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในอ าเภอละงู 

จังหวดัสตูลดัดแปลงปัจจัยในแต่ละด้านจาก อัญชนา ทองเมืองหลวง (2554) โดยให้ผู ้ตอบ

แบบสอบถามเลือกระดบัความส าคญัของปัจจยัต่างๆ เป็นแบบมาตราวดัระดบัชั้น (Rating Scale) 

ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

   คะแนน              ระดบัความส าคญั 

        5       มากท่ีสุด 

        4          มาก 

          3      ปานกลาง 

        2         นอ้ย 

        1                   นอ้ยท่ีสุด 

 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือในการวจัิย 

  การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล

เชิงปริมาณจากประชากรกลุ่มตวัอยา่ง โดยมีการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี  
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  1. น าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อ

พิจารณาความถูกตอ้งและความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) เพื่อน าขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม

มาปรับปรุงใหช้ดัเจน ครอบคลุมตามความมุ่งหมายของงานวจิยั  

 2. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา

สารนิพนธ์แลว้ไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 คน 

แลว้น ามาวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยใชสู้ตรการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของ 

ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลการวิเคราะห์ พบวา่ แบบสอบถาม มีค่าสัมประสิทธ์ิ

ความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.918 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.70 แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ สามารถนา

ไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลได ้(เกียรติสุดา ศรีสุข, 2552, น. 144) 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีนั้น ผูว้ิจยัไดมุ้่งเนน้การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) และ

ใชข้อ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยมีรายละเอียดของขอ้มูลและแหล่งเก็บขอ้มูลดงัน้ี 

 1.แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชก้ารเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากผูท่ี้ก าลงั

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ในช่วงตั้งแต่วนัท่ี 15 มกราคม 2559 ถึงวนัท่ี 15 

มีนาคม 2559 โดยจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 140 ตวัอยา่ง 

 2.แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยศึกษาจากนิตยสาร บทความ หนงัสือ เวปไซต ์

และเอกสารอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

  1. ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม วิเคราะห์โดย

การหาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ  

  2. ข้อมูลเก่ียวกบัการความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ

ความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ของผูบ้ริโภค วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ียและค่าส่วน
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เบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับการแปลความหมายจากค่าเฉล่ียผูว้ิจยัใชสู้ตรการคานวณหาความกวา้ง

ของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (ศิริชยั กาญจนวาสี, ทววีฒัน์ ปิตยานนท,์ และดิเรก ศรีสุโข, 2547)  

  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่าสุด)/จ านวนชั้น  

      = (5-1)/5  

      = 0.80  

  เกณฑ์แปลความหมายค่าเฉล่ียความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของ

ผูบ้ริโภค 

   ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง ระดบัการความส าคญั มากท่ีสุด  

   ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ระดบัการความส าคญั มาก  

   ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ระดบัการความส าคญั ปานกลาง  

   ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ระดบัการความส าคญั นอ้ย  

   ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ระดบัการความส าคญั นอ้ยท่ีสุด  

  เกณฑแ์ปลความหมายค่าเฉล่ียความส าคญัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ของผูบ้ริโภค 

   ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง ระดบัการความส าคญั มากท่ีสุด  

   ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ระดบัการความส าคญั มาก  

   ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ระดบัการความส าคญั ปานกลาง  

   ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ระดบัการความส าคญั นอ้ย  

   ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ระดบัการความส าคญั นอ้ยท่ีสุด  

 3.วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

บา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยใช ้ChisquareTest ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

0.05 

  4.วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของผูบ้ริโภคในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูลโดยใช้ วิเคราะห์โดยการหาค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) 

ส าหรับการแปลผลจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ผูว้ิจยัใช้เกณฑ์ของชูศรี วงศรั์ตนะ (2550, น. 

316) ดงัน้ี  
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  ทิศทางความสัมพนัธ์:  

  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.01-1.00 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัทางบวก  

  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (-0.01)-(-1.00) หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัทางลบ  

  ระดบัความสัมพนัธ์:  

  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.91-1.00 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั สูงมาก  

  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.71-0.90 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั สูง  

  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.31-0.70 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั ปานกลาง  

 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.01-0.30 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั ต ่า 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

บทที ่ 4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บา้นเด่ียวในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล เพื่อให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ และเกิดประโยชน์ตามท่ี

คาดหวงั ผูว้ิจยัได้รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามจ านาน 140 ตวัอย่าง น ามาวิเคราะห์โดยใช้

โปรแกรมส าเร็จรูปในการประมวลผล และน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

 1.สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 2.ขั้นตอนการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 3.ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 การเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ขอ้มูลดงัน้ี 

  X   แทน ค่าเฉล่ีย 

  n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  S.D.  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   2             แทน     ค่าสถิติไคสรแควร์ 

            df          แทน     ค่าองศาความเป็นอิสระ 

    r   แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

   Sig.         แทน     ค่านยัส าคญัทางสถิติ 
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ขั้นตอนการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

  การน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้น

เด่ียว 

 ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

 ตอนท่ี 4 ผลการวเิคราะความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์กบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

 ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

  ผลการวเิคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดค้รอบครัวต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว

โดยใชส้ถิติค่าความถ่ีและค่าร้อยละ ดงัตารางต่อไปน้ี 

ตารางท่ี  1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

( n = 140 ) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

เพศ   

              ชาย 

              หญิง 

56 

84 

40.0 

60.0 
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ตารางท่ี 1  (ต่อ)   

  ( n = 140 ) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

อาย ุ   

              อาย ุ21 – 30 ปี     24 17.1 

              อาย ุ31 – 40 ปี 94 67.1 

              อาย ุ41 – 50 ปี     22 15.7 

สถานภาพ   

              โสด 24 17.1 

              สมรส 102 72.9 

              หยา่ร้าง ม่าย แยกกนัอยู ่ 14 10.0 

ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด   

              ปริญญาตรี  50 35.7 

              สูงกวา่ปริญญาตรี 90 64.3 

อาชีพ   

              พนกังานบริษทัเอกชน 33 23.6 

              ขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ 52 37.1 

              ธุรกิจส่วนตวั คา้ขาย  55 39.3 

รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน   

              นอ้ยกวา่ 20,000 บาท  33 23.6 

              20,001 – 50,000 บาท 52 37.1 

              มากกวา่ 50,000 บาท 55 39.3 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั   

              1 – 3 คน  121 86.4 

              4 ข้ึนไป 19 13.6 
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  จากตารางท่ี 1 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งประชาชนท่ีมี

ความประสงคซ้ื์อบา้นเด่ียวในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล จ านวน 140 คน สามารถจ าแนกขอ้มูลไดด้งัน้ี 

 เพศ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 และ

เพศชาย จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 

 อายุ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อย

ละ 67.1 รองลงมาคืออายุ 21 – 30 ปี จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 17.1 และน้อยท่ีสุดคืออาย ุ

มากกวา่ 50 ปี จ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 

 สถานภาพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส  จ านวน 102 คน คิด

เป็นร้อยละ 72.9 รองลงมาคือสถานภาพโสด จ านวน 24 คน  คิดเป็นร้อยละ 17.1 และนอ้ยท่ีสุดคือ 

หยา่ร้าง ม่าย แยกกนัอยู ่จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 

 ระดบัการศึกษา ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญา

ตรีจ านาน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 64.30 และปริญญาตรี จ านาน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 35.7 

 อาชีพ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั คา้ขาย  จ า น าน  55 

คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมาคือ ขา้ราชการ รัฐวิสาหกิจ จ านาน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 37.10 

และนอ้ยท่ีสุดคือพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 23.6 

 รายได้เฉล่ียครอบครัวต่อเดือน ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ีย

ครอบครัวต่อเดือน มากกวา่ 50,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมาคือ 20,001 – 

50,000 บาท จ านาน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 37.1และนอ้ยท่ีสุดคือ นอ้ยกวา่ 20,000 บาท จ านาน 33 

คน คิดเป็นร้อยละ 23.6 

 จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

จ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 1 – 3 คน จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 86.4 

รองลงมาคือ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 4 คนข้ึนไป จ านาน 19 คน คิดเป็นร้อย

ละ 13.6  
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการซ้ือบ้านเดี่ยว 

  

  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียวของ

ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัหน่าย การ

ส่งเสริมการตลาด โดยใชค้่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียว 

  ( n = 140 ) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D แปลผล 

ผลิตภณัฑ ์    

              มีบริเวณบา้น 3.65 0.48 มาก 

              คุณภาพของกระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์ 3.65 0.48 มาก 

              การรับประกนับา้น 3.65 0.48 มาก 

              โครงสร้างบา้นมีความคงทนแขง็แรง 3.61 0.49 มาก 

              ความน่าเช่ือถือของโครงการ 3.61 0.49 มาก 

              แบบบา้นโมเดิร์นทนัสมยั 3.51 0.50 มาก 

              บา้นมีขนาดใหญ่ 3.51 0.50 มาก 

              รวม 3.60 0.44 มาก 

ราคา    

              อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้ 3.71 0.45 มาก 

              เงินดาวน์ต ่า 3.68 0.47 มาก 

              ราคาขายต ่า 3.64 0.48 มาก 

              เงินจองต ่า 3.64 0.48 มาก 

              มีส่วนลดพิเศษ 3.64 0.60 มาก 

              รวม 3.66 0.47 มาก 
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ตารางท่ี 2 (ต่อ)    

  ( n = 140 ) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D แปลผล 

ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่าย    

              มีระบบรักษาความปลอดภยั  3.61 0.56 มาก 

              ท  าเลท่ีตั้งของบา้นอยูใ่นตวัเมือง 3.59 0.66 มาก 

              เป็นพื้นท่ีปลอดภยัจากน ้าท่วม 3.51 0.63 มาก 

              ส านกังานขายสามารถติดต่อไดส้ะดวก 

              และมีความน่าเช่ือถือ 
3.49 0.67 มาก 

              ถนนเขา้-ออก โครงการมีขนาดใหญ่ 3.49 0.62 มาก 

              รวม 3.54 0.49 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด    

              พนกังานขายมีความรู้และมีใจใหบ้ริการ 3.74 0.69 มาก 

              มีการรับประกนับา้น 3.70 0.53 มาก 

              มีตวัแทนธนาคารใหค้  าปรึกษาทางการเงิน 3.66 0.58 มาก 

              มีของแถม 3.58 0.56 มาก 

              รวม 3.67 0.36 มาก 

ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด 3.62 0.36 มาก 

   

  จากตารางท่ี 2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียว

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.62 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.36 เม่ือ

พิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.67 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.36 รองลงมา คือ  ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.66 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน เท่ากบั 0.47 และน้อยท่ีสุด คือ  ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 

3.54 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.49 โดยสามารถพิจารณารายดา้นไดด้งัน้ี 
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 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียว

ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.60 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.44 เม่ือ

พิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  มีบริเวณบา้น , คุณภาพของกระเบ้ืองและ

สุขภณัฑ์ และการรับประกนับา้น มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.65 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.48 

รองลงมา คือ โครงสร้างบา้นมีความคงทนแข็งแรงและความน่าเช่ือถือของโครงการ มีค่าเฉล่ีย 

เท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.49 และน้อยท่ีสุด คือ แบบบา้นโมเดิร์นและบา้นมี

ขนาดใหญ่ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.51 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.50 

 ดา้นราคา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียวดา้น

ราคาอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.47 เม่ือพิจารณา

รายด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  อตัราดอกเบ้ียเงินกู้ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.71 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.45 รองลงมา คือ เงินดาวน์ต ่า มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.68 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน เท่ากบั 0.47 และน้อยท่ีสุด คือ ราคาขายต ่าและเงินจองต ่า มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.64 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.48 

 ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจจั  าหน่าย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือบา้นเด่ียวดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.54 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.49 เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  มี

ระบบรักษาความปลอดภยั มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.56 รองลงมา คือ 

ท าเลท่ีตั้งของบา้นอยูใ่นตวัเมือง มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.59 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.66 และ

นอ้ยท่ีสุด คือ ถนนเขา้-ออก โครงการมีขนาดใหญ่ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.49 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

เท่ากบั 0.62 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

บา้นเด่ียวดา้นส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.67 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

เท่ากบั 0.36เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  พนกังานขายมีความรู้และมีใจ

ใหบ้ริการมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.69 รองลงมา คือ มีการรับประกนั

บา้น มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.70 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.53 และน้อยท่ีสุด คือ มีของแถม มี

ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.56 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 

  ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของผูต้อบแบบสอบถาม 

จ าแนกตามกระบวนการ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกก่อน

การซ้ือ โดยใชค้่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 3 ผลการวเิคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

( n = 140 ) 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ X  S.D แปลผล 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ    

              ยา้ยท่ีอยู ่ 3.62 0.61 มาก 
              ซ้ือเพื่อขยบัขยายครอบครัว 3.56 0.55 มาก 
              เป็นบา้นหลงัท่ีสอง 3.49 0.56 มาก 
              ซ้ือเพื่อเก็งก าไร 3.36 0.54 ปานกลาง 
              รวม 3.51 0.43 มาก 

คน้หาขอ้มูล    

              ทราบขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด  3.57 0.62 มาก 
              ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุนิตยสาร 3.41 0.56 มาก 
              ทราบขอ้มูลโดยการสืบคน้จากอินเตอร์เน็ต 3.34 0.61 ปานกลาง 
              รวม 3.44 0.47 มาก 

การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ    

              เขา้-ออกง่าย ใกลแ้หล่งชุมชน 3.67 0.54 มาก 
              แบบบา้นตรงตามความตอ้งการ 3.64 0.55 มาก 
              เหมาะกบัขนาดของครอบครัว 3.64 0.55 มาก 
              ราคาถูก 3.61 0.49 มาก 
              รวม 3.64 0.42 มาก 

รวมกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 3.53 0.34 มาก 
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 จากตารางท่ี 3 พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว  โดย

ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.53 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.34 เม่ือ

พิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ รองลงมา 

คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ และนอ้ยท่ีสุด คือ คน้หาขอ้มูล สามารถแจกแจงไดด้งัน้ี 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวขั้นการประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือพบว่า 

การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ืออยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.64 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน เท่ากบั 0.42 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  เขา้-ออกง่าย ใกล้

แหล่งชุมชน มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.67 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.54 รองลงมา คือ ราคาถูก มี

ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.49 และนอ้ยท่ีสุด คือ แบบบา้นตรงตามความ

ตอ้งการและเหมาะกบัขนาดของครอบครัว มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.55 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวขั้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ พบวา่ การรับรู้ถึง

ความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.51 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.43 เม่ือ

พิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  ยา้ยท่ีอยู ่มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.62 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน เท่ากบั 0.61 รองลงมา คือ ซ้ือเพื่อขยบัขยายครอบครัว มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.56 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.55 และน้อยท่ีสุด คือ ซ้ือเพื่อเก็งก าไร มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.36 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.54 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวขั้นการคน้หาขอ้มูล พบว่า คน้หาขอ้มูลอยู่ใน

ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.44 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.47 เม่ือพิจารณารายดา้น

พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  ทราบขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด เช่น เพื่อน หรือครอบครัว เป็นตน้ มี

ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.57 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.62 รองลงมา คือ ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ 

เช่น วิทยุ นิตยสาร มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.41 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.56 และนอ้ยท่ีสุด คือ 

ทราบขอ้มูลโดยการสืบคน้จากอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.34 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.61 
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ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์กับกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

  

ตารางท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์กบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

( n = 140 ) 

ประชากรศาสตร์ กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 2  df Sig. 

เพศ     

 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 4.863 1 .027* 
 คน้หาขอ้มูล 3.334 1 .068 
 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 5.149 1 .023* 
 รวม 9.643 1 .002** 

อาย ุ     

 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 16.605 2 .000*** 
 คน้หาขอ้มูล 38.980 2 .000*** 
 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 11.092 2 .004** 
 รวม 26.113 2 .000*** 

สถานภาพ     

 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 12.378 3 .006** 
 คน้หาขอ้มูล 3.583 3 .310 
 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 33.762 3 .000*** 
 รวม 6.758 3 .080 

ระดบัการศึกษา     

 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 10.882 1 .001** 
 คน้หาขอ้มูล 34.485 1 .000*** 
 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 2.842 1 .092 
 รวม 15.058 1 .000*** 
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ตารางท่ี 4 (ต่อ)     
   ( n = 140 ) 
ประชากรศาสตร์ กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 2  df Sig. 

อาชีพ     

 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 7.060 3 .070 

 คน้หาขอ้มูล 17.829 3 .000*** 

 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 1.878 3 .598 

 รวม 30.658 3 .000*** 

รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน    

 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 0.023 1 .880 

 คน้หาขอ้มูล 16.408 1 .000*** 

 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 0.000 1 .985 

 รวม 2.312 1 .128 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว    

 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 8.512 2 .014* 

 คน้หาขอ้มูล 6.711 2 .035* 

 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 18.948 2 .000*** 

 รวม 6.151 2 .046* 

หมายเหตุ :   *     หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

      **   หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

      *** หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.001 

 

  จากตารางท่ี 4  แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล จ านวน 140 คน โดย

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธ์กับภาพรวม

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสามารถจ าแนกขอ้มูลไดด้งัน้ี 
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  เพศ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดั

สตูล โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า เพศมีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ถึงความตอ้งการและการประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  อาย ุกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดั

สตูล พบวา่ อายุกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล 

โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

อายุมีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ถึงความตอ้งการและคน้หาขอ้มูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.001 และอายุมีความสัมพนัธ์กบัการประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

  สถานภาพ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู 

จงัหวดัสตูล พบวา่ สถานภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู 

จงัหวดัสตูล โดยภาพรวมไม่มีความสัมพนัธ์กัน เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า สถานภาพมี

ความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ถึงความตอ้งการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และสถานภาพมี

ความสัมพนัธ์กบัการประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 

  ระดบัการศึกษาสูงสุด กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขต

อ าเภอละงู จงัหวดัสตูล พบว่า ระดบัการศึกษาสูงสุดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

ผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.001  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ระดบัการศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ถึง

ความตอ้งการอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และระดบัการศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์กบั

คน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 

  อาชีพ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู 

จงัหวดัสตูล พบว่า อาชีพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู 

จงัหวดัสตูล โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001  เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้น พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัคน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001 
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  รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค 

ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

ผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยภาพรวมไม่มีความสัมพนัธ์กนั  เม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้น พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัคน้หาขอ้มูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.001 

  จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้น

เด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล พบว่า จ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยั

ร่วมกนักับกระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดย

ภาพรวมมีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

จ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกันมีความสัมพนัธ์กับการรับรู้ถึงความตอ้งการและ

คน้หาขอ้มูลคน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ี

พกัอาศยัร่วมกนัมีความสัมพนัธ์กบัการประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.001 

 

ตอนที่ 5 ผลวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 

ตารางท่ี 5  ผลวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

 

ส่วนประสม
ทางการตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว r Sig. 
ทิศทาง
ความสัม
พนัธ์ 

ระดบั
ความสัม
พนัธ์ 

ผลิตภณัฑ ์      
 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 0.379** 0.000 บวก ปานกลาง 
 คน้หาขอ้มูล 0.210* 0.013 บวก ต ่า 
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ตารางท่ี 5 (ต่อ)     

ส่วนประสม
ทางการตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว r Sig. 
ทิศทาง
ความสัม
พนัธ์ 

ระดบั
ความสัม
พนัธ์ 

ผลิตภณัฑ ์      
 การประเมินผลทางเลือก 0.022 0.798 บวก ต ่า 
 รวม 0.267** 0.001 บวก ต ่า 
ราคา      
 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 0.327** 0.000 บวก ปานกลาง 
 คน้หาขอ้มูล 0.251** 0.003 บวก ต ่า 
 การประเมินผลทางเลือก 0.174* 0.040 บวก ต ่า 
 รวม 0.326** 0.000 บวก ปานกลาง 
ท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่าย     
 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 0.144 0.089 บวก ต ่า 
 คน้หาขอ้มูล 0.214* 0.011 บวก ต ่า 
 การประเมินผลทางเลือก 0.237** 0.005 บวก ต ่า 
 รวม 0.258** 0.002 บวก ต ่า 
ส่งเสริมการตลาด     
 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 0.398** 0.000 บวก ปานกลาง 
 คน้หาขอ้มูล 0.208* 0.014 บวก ต ่า 
 การประเมินผลทางเลือก 0.084 0.321 บวก ต ่า 
 รวม 0.300** 0.000 บวก ต ่า 
ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด     
 การรับรู้ถึงความตอ้งการ 0.375** 0.000 บวก ปานกลาง 
 คน้หาขอ้มูล 0.274** 0.001 บวก ต ่า 
 การประเมินผลทางเลือก 0.168* 0.048 บวก ต ่า 
 รวม 0.355** 0.000 บวก ปานกลาง 

หมายเหตุ :   *     หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

      **   หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
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  จากตารางท่ี 5 พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

บา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล  โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทาง

เดียวกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 มีระดบัความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือ

พิจารณาตามล าดบัรายด้านพบว่า ด้านราคา มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มากท่ีสุด คือ 0.326 

รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.300 และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้น

ท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.258 โดยสามารถจ าแนกรายดา้น

ไดด้งัน้ี 

  ด้านผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกันกับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูลในระดบัต ่าอยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบั

การรับรู้ถึงความต้องการในระดับปานกลางอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และด้าน

ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัคน้หาขอ้มูลในระดบัต ่าอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

  ดา้นราคา โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบักระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูลในระดบัปานกลางอย่างมีนัยส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นราคามีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัการ

รับรู้ถึงความต้องการในระดับปานกลางอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ด้านราคามี

ความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือในระดบัต ่าอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01และด้านราคามีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัการประเมินผลทางเลือกในระดบัต ่า

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนั

กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูลในระดบัต ่าอยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดั

จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัคน้หาขอ้มูลในระดบัต ่าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 และดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัการประเมินผล

ทางเลือกในระดบัต ่าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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  ด้านส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกันกับ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูลในระดบัต ่าอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านส่งเสริมการตลาดมี

ความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัการรับรู้ถึงความตอ้งการในระดบัปานกลางอย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 ดา้นส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัคน้หาขอ้มูลในระดบัต ่า

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

บทที ่5 

 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

  การวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

เด่ียวในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล คร้ังน้ีเป็นวิจยัเชิงส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจการซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค เพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคและเพื่อ

ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว

ของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล เพื่อเป็นแนวทางส าหรับธุรกิจหรือผูป้ระกอบการใน

การวางแผนการตลาด และปรับปรุงการขายบา้นให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และเพื่อให้ผูท่ี้สนใจ

สามารถน าขอ้มูลจากการศึกษาน้ีไปขยายผลใหเ้กิดประโยชน์ต่อไป  

 

สรุปผลการวจิัย 

 

1.ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 – 40 ปี มีสถานภาพสมรส  

ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั คา้ขาย  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 

50,000 มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 1 – 3 คน 

 

2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการซ้ือบ้านเดี่ยว 

พบวา่โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากสามารถจดัล าดบัตามค่าเฉล่ียไดด้งัน้ี ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย

มากท่ีสุดคือ ดา้นส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือ ดา้นราคา และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง และ

สถานท่ีจดัจ าหน่าย เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่
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ดา้นส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 

พนกังานขายมีความรู้และมีใจให้บริการ รองลงมา คือ มีการรับประกนับา้น และน้อยท่ีสุด คือ มี

ของแถม 

 ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  

อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้รองลงมา คือ เงินดาวน์ต ่า และนอ้ยท่ีสุด คือ ราคาขายต ่าและเงินจองต ่า  

 ดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุด คือ  มีบริเวณบา้น , คุณภาพของกระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ และการรับประกนับา้น รองลงมา คือ 

โครงสร้างบา้นมีความคงทนแข็งแรงและความน่าเช่ือถือของโครงการ และนอ้ยท่ีสุด คือ แบบบา้น

โมเดิร์นทนัสมยัและบา้นมีขนาดใหญ่  

 ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า 

ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  มีระบบรักษาความปลอดภยั รองลงมา คือ ท าเลท่ีตั้งของบา้นอยูใ่นตวั

เมือง  และนอ้ยท่ีสุด คือ ถนนเขา้-ออก โครงการมีขนาดใหญ่  
 

3.กระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว  

 พบว่า ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว  โดยภาพรวมอยู่ในระดบั

มาก สามารถจดัล าดบัตามค่าเฉล่ียไดด้งัน้ี ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  การประเมินผลทางเลือก

ก่อนการซ้ือ รองลงมา คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ และนอ้ยท่ีสุด คือ คน้หาขอ้มูล เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้น พบวา่ 

การรับรู้ถึงความตอ้งการอยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุด คือ ยา้ยท่ีอยู ่ รองลงมา คือ ซ้ือเพือ่ขยบัขยายครอบครัว และนอ้ยท่ีสุด คือ ซ้ือเพื่อเก็งก าไร  

คน้หาขอ้มูลอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ทราบ

ขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด เช่น เพื่อน หรือครอบครัว เป็นตน้ รองลงมา คือ ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น 

วทิย ุนิตยสาร และนอ้ยท่ีสุด คือ ทราบขอ้มูลโดยการสืบคน้จากอินเตอร์เน็ต  

การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ืออยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ เขา้-ออกง่าย ใกลแ้หล่งชุมชน รองลงมา คือ ราคาถูก และนอ้ยท่ีสุด คือ แบบ

บา้นตรงตามความตอ้งการและเหมาะกบัขนาดของครอบครัว  
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4.การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กบักระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค 

ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล พบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และจ านวนสมาชิกใน

ครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนัมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคใน

เขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

5.การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้าน

เดี่ยว 

 จากผลการศึกษาพบวา่ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบดว้ยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตาม

วิธีของเพียร์สัน พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบั

ต ่าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

 

อภิปรายผลการวจิัย 

 

 จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียว

ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล มีประเด็นท่ีน่าสนใจท่ีจะน ามาอภิปรายไดด้งัน้ี 

 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการซ้ือบ้านเดี่ยว  

  พบวา่โดยภาพรวมความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 

สามารถเรียงล าดับจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี 1) ด้านส่งเสริมการตลาด 2)  ด้านราคา 3) ด้าน

ผลิตภณัฑ์ 4)  ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่าย ขดัแยง้กบังานวิจยัของอรัญญา พิมพส์ราญ 

(2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวรอการขาย ของบริษทั บริหารสินทรัพย ์

กรุงเทพพาณิชย  ์ จ ากดั จากผลการศึกษาสรุปไดว้่า ลูกคา้มีความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 1) ดา้นการจดัจ าหน่าย 2) ดา้นราคา3) ดา้นผลิตภณัฑ ์

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ขดัแยง้กบังานวิจยัของสุทธิชา เจียมจารัสศิลป (2553) ปัจจยัส่วน
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ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นทาวน์เฮาส์ ในอ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี จาก

ผลการศึกษาสรุปไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ทั้ง 4 ดา้น ดงัน้ี 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์2) ดา้นราคา  3)ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

  ทั้งน้ี จากผลการวิจยั พบว่าความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมากเหมือนกนั แต่จะแตกต่างท่ี

ล าดบัการให้ความส าคญัของปัจจยัรายดา้นเน่ืองจากลกัษณะทางประชากรณ์ศาสตร์ของผูบ้ริโภคมี

ความแตกต่างกนัไม่วา่งจะเป็น รายได ้อาชีพ ของผูบิ้โภคต่างจงัหวดัและผูบ้ริโภคใน กทม. ท าให้

ผูป้ระกอบการจึงตอ้งปรับกลยทุธ์ใหเ้หมาะสมกบัพื้นท่ีท่ีท าโครงการดว้ย 

 

2.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว  

  พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  การประเมินผลทางเลือกก่อน

การซ้ือ รองลงมา คือ การรับรู้ถึงความต้องการ และน้อยท่ีสุด คือ ค้นหาขอ้มูล เน่ืองจากการ

ประเมินผลทางเลือก สอดคลอ้งกบั อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั(มหาชน) ผลวิจยัออกมา

วา่ให้ความส าคญักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ รองลงมา คือ 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ และนอ้ยท่ีสุด คือ คน้หาขอ้มูล ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคมีกระบวนการ

ตดัสินใจเหมือนกนัถึงแมปั้จจยัอ่ืนๆไม่เหมือนกนั เพราะว่าบา้นเป็นสินคา้ท่ีมีราคาแพงโดยทัว่ไป

ไม่ไดซ้ื้อบ่อย ตรงกบัศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าววา่หลงัจากท่ีไดค้น้หาขอ้มูลแลว้ผูบ้ริโภคตอ้ง

ท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนท าการตดัสินใจ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคตอ้งก าหนด

เกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใช้ส าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์การพิจารณาเป็นเร่ืองของเหตุผลท่ี

มองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือเป็นเร่ืองของความพอใจส่วน

บุคคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินคา้ แบบ หรือสี เป็นตน้ จากเกณฑ์ก าหนดจะท าให้ผูบ้ริโภคทราบถึง

ทางเลือกท่ีเป็นไปได ้ถา้ทางเลือกท่ีเป็นไปไดมี้เพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ท าไดง่้าย แต่

บางคร้ังทางเลือกท่ีเป็นไปได้มีหลายทางเลือก ฉะนั้นผูบ้ริโภคจึงต้องพิจารณาเลือกทางเลือกท่ี
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ก่อให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด ดังนั้นนักการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงเกณฑ์ท่ี

ผูบ้ริโภคใชส้ าหรับการประเมินผลทางเลือกต่างๆ 

 

3. ความสัมพันธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวของผู้บริโภค ใน

เขตอ าเภอละงู จังหวดัสตูล  

  พบวา่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกั

อาศยัร่วมกนัมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอละงู 

จงัหวดัสตูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   มีความคลา้ยคลึงกบังานวิจยัของอรุณี สุวรรณ

รัตน์ (2553) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นอยูอ่าศยัในแถว บริเวณถนนกาญจนาภิเษก 

ผลของการศึกษาสรุปไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนัตามอายุ สถานภาพสมรส รายได ้และจ านวน

สมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นอยูอ่าศยั จากทั้งสองงานวิจยัมีลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์ท่ีซ้อนทบักันคือ อายุ และจ านวนสมาชิกในครอบครัว เป็นลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัในการจดักลุ่มท่ีมีความสนใจเลือกซ้ือบา้น ฉะนั้นผูป้ระกอบการธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยจ์ะตอ้งก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

  

4. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวของ

ผู้บริโภค ในเขตอ าเภอละงู จังหวดัสตูล  

  พบว่า โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับต ่าอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) ปัจจยัทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวของบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด

(มหาชน) จากผลการศึกษาสรุปไดว้า่ โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีผลวจิยัท่ีสอดคลอ้งดงักล่าว อาจเน่ืองมาจากเป็นกลุ่มคน

ท่ีมีความตอ้งการจะซ้ือบา้นเหมือนกนั ความตอ้งการ หรือความคิด จึงมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั 

  ส าหรับความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือท่ีอยูใ่นระดบัต ่านั้น อาจเกิดจากการเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่ง

ในงานวิจยัคร้ังน้ี เลือกเฉพาะ ประชาชนท่ีมีความประสงคใ์นการซ้ือบา้น ในระยะเวลา 5 ปี ในเขต
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อ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ซ่ึงมีความประสงคท่ี์จะซ้ือบา้นอยูแ่ลว้ จึงท าให้ความสัมพนัธ์ออกมาอยูใ่น

ระดบัต ่า 

 

ข้อเสนอแนะของการวจิัย 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวใน

เขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 

1. ข้อเสนอแนะจากการท าวจัิย 

   1.1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

เด่ียวในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล เจา้ของโครงการควรท่ีจะมีการให้บริการเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการกบัลูกคา้ใหต้รงกบัลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ เช่น การโฆษณาให้ตรงกบักลุ่มลูกคา้

ท่ีตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพย ์เป็นตน้ 

   1.2. ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ควรใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อรักษาและเพิ่มการ

ใชบ้ริการส าหรับลูกคา้ ดงัน้ี 

    ดา้นผลิตภณัฑ์  ผูป้ระกอบการตอ้งจดัห้องพกัในการให้บริการ

เป็นสัดส่วน เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการมีความเป็นส่วนตวั และสร้างความรู้สึกดีในการเลือกชมบา้น 

    ดา้นราคา  ผูป้ระกอบการควรตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพใน

การใหบ้ริการของผลิตภณัฑแ์ละบริการ เพื่อใหไ้ดร้ะดบัราคาท่ีมาตรฐาน 

    ดา้นท าเลท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรมีการ

พฒันาโดยการเพิ่มสถานท่ีในการให้บริการมากข้ึน  เช่น ในห้างสรรพสินคา้ โรงแรม เพื่อรองรับ

กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และตอ้งให้ความส าคญักบัปัจจยัเร่ืองความสะอาดของสถานท่ี เพื่อ

เกิดความประทบัใจและวางใจในการใชบ้ริการ 

    ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  ควรมีการประชาสัมพนัธ์อย่าง

ต่อเน่ืองให้ลูกค้าสามารถรับรู้ถึงโครงการบ้าน โดยผ่านส่ือต่างๆ เช่น  โทรทัศน์  วิทยุ และ
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อินเตอร์เนต  นอกจากน้ีควรมีการประชาสัมพนัธ์เพื่อเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการไดโ้ดยตรงทั้งท่ีบา้นพกัอาศยั 

หรือสถานท่ีประกอบการของผูใ้ชบ้ริการ เช่น การออกบูธ  ผูป้ระกอบการควรจดัรายการ ลด แลก 

แจก แถม และบริการต่างๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจความสนใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ 

 

2. ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยในคร้ังต่อไป 

 

  2.1.  เน่ืองจากวิจัยคร้ังน้ีมีกลุ่มอย่างค่อนข้างน้อย ท าให้ผลวิจัยไม่ มีความ

หลากหลาย ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปควรจะด าเนิน โดยขยายกลุ่มตวัอย่างให้ครอบคลุมทั้ง

จงัหวดัอาจจะท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีหลากหลายมายิง่ข้ึน 

  2.2. ศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม โดยมีการใชค้  าถามแบบ

ปลายเปิดเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้สนอแนะขอ้คิดเห็น ความตอ้งการ หรือปัญหาต่างๆ เพื่อท่ีจะสามารถ

น าผลท่ีไดม้าใชป้ระโยชน์ในการวางแผนการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจสร้างบา้นต่อไป 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือบ้านเดี่ยว  

ในเขตอ าเภอละงู จังหวดัสตูล 

 แบบสอบถามชุดน้ี จดัท าข้ึนเพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูลงานวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล เป็นส่วนหน่ึงของ

การศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ ซ่ึง

จดัท าข้ึนโดยมีจุดประสงคเ์พื่อใชใ้นการศึกษาเท่านั้น และผูว้ิจยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีท่าน

ไดส้ละเวลาในการให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 3 

ส่วน 

 ส่วนที ่1  ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนที ่2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียว 

 ส่วนที ่3  กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

 ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่ง (   ) ท่ีท่านเห็นวา่ตรงกบัความเห็นของท่าน

มากท่ีสุดเพียงค าตอบเดียว และกรอกขอ้ความในช่องท่ีเวน้วา่งไวต้ามความเป็นจริง 

 

http://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjwpZCBr7bKAhVISo4KHdMaChAQjRwIBw&url=http://narongsak16750.blogspot.com/2014/07/blog-post_56.html&bvm=bv.112064104,d.c2E&psig=AFQjCNHz8dvkkFGtSG9UgRSYikhvJXquoQ&ust=1453309787105024
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ท่านมีแผนท่ีจะซ้ือบา้นในระยะเวลา 5 ปี หรือไม่   

  (   ) มี     (   ) ไม่มี (ปิดการสอบถาม) 

ท่านคิดท่ีจะซ้ือบา้นในอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล หรือไม่  

  (   ) มี     (   )ไม่มี (ปิดการสอบถาม) 

ส่วนที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

1. เพศ  

  (   ) ชาย      (   ) หญิง 

2. อาย ุ

  (   ) 21 – 30 ปี     (   ) 31 – 40 ปี 

  (   ) 41 – 50 ปี     (   ) มากกวา่ 50 ปี 

3. สถานภาพ 

  (   ) โสด      (   ) สมรส 

  (   ) หยา่ร้าง ม่าย แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด 

  (   )  มธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่  (   )  ปวช. ปวส.อนุปริญญา 

  (   )  ปริญญาตรี     (   )  สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

  (   ) พนกังานบริษทัเอกชน   (   ) ขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ 

  (   ) ธุรกิจส่วนตวั คา้ขาย     (   ) อ่ืน ๆ .............................. 
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6. รายไดต่้อเดือนของท่านและครอบครัว 

  (   ) นอ้ยกวา่ 20,000 บาท   (   ) 20,001 – 50,000 บาท 

  (   ) 50,001-80,000 บาท    (   ) มากกวา่ 80,000 บาท 

7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 

  (   ) 1 – 3 คน     (   ) 4 – 6 คน 

  (   ) 7 คนข้ึนไป 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียว 

ค าช้ีแจง ในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยู่

อาศยัมากนอ้ยเพียงใด กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง โดยเลือกค าตอบเพียง 1 ค าตอบ

เท่านั้น 

ปัจจยั 
ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

ส าคญันอ้ย
ท่ีสุด(1) 

ส าคญันอ้ย
(2) 

ส าคญัปาน
กลาง(3) 

ส าคญัมาก
(4) 

ส าคญัมาก
ท่ีสุด(5) 

ด้านผลติภณัฑ์ 
1.แบบบา้นโมเดิร์นทนัสมยั 

2.บา้นมีขนาดใหญ่ 

3.โครงสร้างบา้นมีความคงทน

แขง็แรง 

4.มีบริเวณบา้น 

5.คุณภาพของกระเบ้ืองและสุขภณัฑ ์

6.ความน่าเช่ือถือของโครงการ 

7.การรับประกนับา้น 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 

…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

ด้านราคา 
1.ราคาขายต ่า 

2.เงินจองต ่า 

 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
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3.เงินดาวน์ต ่า 

4.มีส่วนลดพิเศษ 

5.อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้
 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 

ด้านท าเลทีต่ั้งและสถานทีจ่ดั
จ าหน่าย 
1.ท าเลท่ีตั้งของบา้นอยูใ่นตวัเมือง 

3.เป็นพ้ืนท่ีปลอดภยัจากน ้ าท่วม 

4.มีระบบรักษาความปลอดภยั  

5.ส านกังานขายสามารถติดต่อได้

สะดวกและมีความน่าเช่ือถือ 

6.ถนนเขา้-ออก โครงการมีขนาด
ใหญ่ 
 
 

…………... 
…………... 
…………... 

 
 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 
…………... 

 
 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 
…………... 

 
 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 
…………... 

 
 

…………... 
…………... 

…………... 
…………... 
…………... 

 
 

…………... 
…………... 

ด้านส่งเสริมการตลาด 

1.มีการรับประกนับา้น 

2.มีของแถม 

3.พนกังานขายมีความรู้และมีใจ

ใหบ้ริการ 

4.มีตวัแทนธนาคารใหค้  าปรึกษา

ทางการเงิน 

 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 

 
…………... 
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…………... 
…………... 
…………... 
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ส่วนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

ค าช้ีแจง ในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั ท่านใหค้วามส าคญักบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั

แต่ละขั้นมากนอ้ยเพียงใด กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง โดยเลือกค าตอบเพียง 1 ค าตอบ

เท่านั้น 

ปัจจยั 
ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

ส าคญันอ้ย
ท่ีสุด(1) 

ส าคญันอ้ย
(2) 

ส าคญัปาน
กลาง(3) 

ส าคญัมาก
(4) 

ส าคญัมาก
ท่ีสุด(5) 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ  

1.ซ้ือเพ่ือเก็งก าไร 

2.ซ้ือเพ่ือขยบัขยายครอบครัว 

3.ยา้ยท่ีอยู ่

4.เป็นบา้นหลงัท่ีสอง 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

คน้หาขอ้มมูล 
1.ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุ

นิตยสาร2.ทราบขอ้มูลโดยการ

สืบคน้จากอินเตอร์เน็ต 

3.ทราบขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด เช่น 

เพื่อน หรือครอบครัว เป็นตน้ 

…………... 
…………... 

 
…………... 

…………... 
…………... 

 
…………... 

…………... 
…………... 

 
…………... 

…………... 
…………... 

 
…………... 

…………... 
…………... 

 
…………... 

การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 
1.เขา้-ออกง่าย ใกลแ้หล่งชุมชน 
2.แบบบา้นตรงตามความตอ้งการ 
3.เหมาะกบัขนาดของครอบครัว 
4.ราคาถูก 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

 
…………... 
…………... 
…………... 
…………... 

ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ

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

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

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

*****ขอขอบคุณทุกท่านท่ีตอบแบบสอบถาม***** 
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ประวตัิผู้เขยีน 

 

ช่ือ-สกุล    นายนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ 

รหัสประจ าตัวนักศึกษา  5710521010 

วุฒิการศึกษา 

  วุฒิ             ช่ือสถาบัน    ปีทีส่ าเร็จการศึกษา 

วศิวกรรมศาสตร์บณัฑิต(อุตสาหการ)       มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์                         2553 

      

ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 

 ผูจ้ดัการทัว่ไป (หจก.ละงูปิโตรเล่ียม) 


