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บทคดัย่อ 

การวิจยัครั* งนี*  มีวตัถุประสงค ์1) เพื9อหาระดบัความสําคญัที9ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื*อบา้น

เดี9ยว (2) เพื9อหาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัที9ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื*อบา้นเดี9ยว

โดยจาํแนกตามปัจจัยทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี9ยต่อเดือนและ

ภูมิลาํเนา โดยการสอบถามบุคคลจาํนวน 436 คน เครื9องมือที9ใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามชนิดเป็น

มาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั ซึ9 งผูวิ้จยัไดส้ร้างขึ*นมีค่าความเชื9อมั9น เท่ากบั 0.95 สถิติที9ใช้

ในการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ การแจกแจงค่าความถี9 ค่าร้อยละ ค่าเฉลี9ย ค่าเบี9ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที  

(t-test) และวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA) 

 

 ผลการวิจยัสรุปไดด้งันี*  จากกลุ่มตวัอยา่ง 436 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง 221 

คน และเพศชาย 215 คน โดยมีอายอุยูใ่นช่วง 30 - 39 ปี อายนุอ้ยกวา่ 30 ปี 189 คน 125 อาย ุ40 - 49 ปี 119 

คน และมากกวา่ 50 ปี 3 คน โดยเป็นผูที้9มีสถานภาพโสด จาํนวน 215 คน สมรส จาํนวน 211 คน คิดเป็น 

และหมา้ย / หยา่ / แยก 10 คน เมื9อจาํแนกตามระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี 270 คน ตํ9า

กว่าปริญญาตรี 86 คน และสูงกว่าปริญญาตรี 80 คน จาํแนกตามอาชีพพนักงานเอกชน 259 คน ธุรกิจ

ส่วนตวั 91 คน และขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 86 คน จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี9ยส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 

20,000 – 40,000 บาท 226 คน น้อยกว่า 20,000 บาท 126 คน รายได้ 40,001 – 60,000 บาท 67 คน และ

มากกว่า 60,000 บาท 17 คน สุดท้ายจาํแนกตามภูมิลาํเนาส่วนใหญ่อยู่ในจงัหวดันครปฐม,นนทบุรี,

ปทุมธานี,สมุทรสาคร,สมุทรปราการ 233 คน จงัหวดัอื9นๆ 130 คน และกรุงเทพ 73 คน  
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จากนั*นทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความสําคญัของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซื*อบา้นเดี9ยว 4 

ปัจจยั พบว่า ปัจจยัด้านราคามีระดบัความสําคญัมากที9สุด (𝑥̅ = 4.22) ตามด้วยปัจจยัด้านลกัษณะการ

ออกแบบที9อยูอ่าศยัและคุณภาพของวสัดุอุปกรณ์ในการสร้างมีระดบัความสาํคญัมาก (𝑥̅ = 4.17)  ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดและการบริการหลงัการขายมีระดบัความสาํคญัมาก (𝑥̅ = 4.11) และดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมีระดบัความสาํคญัมาก (𝑥̅ = 4.02)   

จากนั*นทาํการวิเคราะห์ลงรายขอ้ในปัจจยัแต่ละส่วน พบวา่ในส่วนของลกัษณะการออกแบบที9อยู่

อาศยัและคุณภาพของวสัดุอุปกรณ์ในการสร้าง (Product) มีขอ้เกี9ยวกบัการตอ้งมีแบบบา้นและเอกสาร

รับรองจากวิศวกรโยธาให้กบัลูกคา้ที9ตกลงซื*อบา้นนั*นไดร้ะดบัความสําคญัอยู่ในระดบัสําคญัมากที9สุด

เพียงขอ้เดียว นอกจากนั*นขอ้อื9นๆ ที9เหลือไดรั้บระดบัความสําคญัอยูที่9ระดบัสําคญัมาก และจากผลการ

ทดสอบทางสมมติฐานพบวา่   

- เพศ อาชีพ ภูมิลาํเนา และสถานภาพ ที9แตกต่างกันจะให้ความสําคัญกับปัจจัยในการ

ตดัสินใจซื*อบา้นเดี9ยว ดา้นลกัษณะการออกแบบที9อยูอ่าศยัและคุณภาพของวสัดุอุปกรณ์ใน

การสร้างและดา้นราคาที9มีความแตกต่างกนั แต่ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริม

การตลาดและดา้นการบริการหลงัการขายนั*นไม่แตกต่างกนัอยา่งมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที9 

0.05 

- เมื9ออาย ุรายไดเ้ฉลี9ยต่อเดือนและระดบัการศึกษาที9แตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัใน
การตดัสินใจซื*อบา้นเดี9ยว ดา้นลกัษณะการออกแบบที9อยูอ่าศยัและคุณภาพของวสัดุอุปกรณ์

ในการสร้าง ด้านราคา  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดและการ

บริการหลงัการขายนั*นมีความแตกต่างกนัอยา่งมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที9 0.05   

 

คาํสําคญั : บา้น; บา้นเดี9ยว; ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

Abstract 

 This research Objective 1) To study the factors affecting the decision to buy a detached house 

(2) to find the relationship between personal factors and factors affecting the decision to buy a house 

which is classified by factors of gender, age, status, education level, occupation, average monthly 

income and domicile The research tool was a google form of the five-level rating scales with 436 

people, which the researcher had created with a confidence level of 0.95. The statistics used in the 

analysis were frequency distribution, percentage, mean, standard deviation T-test and one-way ANOVA 

analysis. 

 The results of the research were as follows:Of 436 people, we found the respondents were 

females for 221 people and males for 215 people, with the age range of 30-39 years 189 people, younger 

than 30 years (125 people, 28.7%), age 40 - 49 years 119 people and over 50 years for 3 people. There 
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are 215 single people, 211 married people and widows / divorced or separated for 10 people. When 

classified by educational level, most of them were the bachelor's degree for 270 people, lower than 

bachelor's degrees for 86 people and 80 postgraduate people. When classified by occupation, there were 

259 private workers, 91  business owners and 86 civil servants/state enterprise employees. When 

classified by average income, most of them are in the range of 20,000 - 40,000 baht for 226 people, less 

than 20,000 baht for 126 people, between 40,001 - 60,000 baht for 67 people and more than 60,000 baht 

for 17 people Finally, classified by domicile, most of them were in Nakhon Pathom, Nonthaburi, 

Pathum Thani, Samut Sakhon, Samut Prakan for 233 people, other provinces for 130 people and 

Bangkok for 73 people.  

 Then analyzed the level of importance of factors in deciding to buy a single-detached house in 

4 aspects. There are housing design characteristics and the quality of materials including equipment to 

build (Product), Price, distribution channels (Place) and marketing promotion and after-sales service 

(Promotion), we found that three parts received a very important level, there were housing design 

characteristics and the quality of materials including equipment to build (Product), distribution channels 

(Place) and marketing promotion and after-sales service (Promotion). By the first factor got the most 

important level. 

 The price aspect have the most important level (𝑥̅ = 4.22), followed by housing design 

characteristics and quality of building materials have a very important level (𝑥̅ = 4.17), marketing 

promotion and after-sales service have a very important level (𝑥̅	= 4.11) and distribution channels have 

a very important level (𝑥̅ = 4.02). It shows that the price factor affects deciding to buy a single house. 

Then analyze each item in each factor.  

 Then we analyze each item of each factor, we found the aspect of housing design 

characteristics and quality of materials and building equipment (Product), there have provisions about 

the need of house design and civil engineer certification for the customer who would like to purchase 

the house, it got the most important level. In addition, the others are given a very important level from 

statistical test results. By dividing the four factors in making a decision to buy a single house with the 

general factors of the respondents as follows: 

 When gender, career, hometown and status are different, the purchasing decision factor of 

design characteristics and quality of materials, building equipment and the price are also different. But 

the distribution channels and marketing promotion and after-sales service did not differ at 0.05 statistical 

significant level. 

 When the age, average monthly income and education level are different, the purchasing 

decision factor of design characteristics and quality of materials, building equipment and the price are 
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also different. Distribution channels and marketing promotion and after-sales service are different at 

0.05 statistical significant level. 

 

Keywords: House; Detached house; Marketing mix 

 

บทนำ 

 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์จากอดีตจนถึงปัจจุบันน้ัน นับได้ว่าเป็นธุรกิจท่ีได้รับความสนใจท้ังจากนัก

ลงทุนผู้ประกอบการรวมไปถึงผู้ท่ีต้องการท่ีอยู่อาศัยทำให้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เติบโตอย่างรวดเร็ว 

องค์ประกอบต่างๆ ท่ีมีส่วนสนับสนุนการเติบโตของธุรกิจน้ีไม่ว่าจะเป็นสินเช่ือเพ่ือท่ีอยู่อาศัยอัตรา

ดอกเบ้ียท้ังเงินฝากและเงินกู้ท่ีต่ำ อัตราการเติบโตของเศรษฐกิจ ปัญหาการรก-ร้างของท่ีอยู่อาศัยก็ยังมีอยู่

มาก เน่ืองจากผู้ประกอบกิจการยังเข้าไม่ถึงความต้องการท่ีแท้จริงของผู้บริโภคและปัญหาการใช้เทคนิค

ทางการตลาดท่ียังไม่ตรงกับกลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพทำให้เกิดการสูญเสียงบการทำกลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีไม่เกิดประโยชน์สูงสุด 

 นอกจากน้ียังเป็นท่ียอมรับกันโดยท่ัวไปแล้วว่าท่ีอยู่อาศัยหรือบ้านเป็นหน่ึงในปัจจัยส่ีท่ีมี

ความสำคัญต่อการดำรงชีวิตของมนุษย์เป็นอย่างย่ิงและเช่ือว่าในช่วงชีวิตหน่ึงน้ัน คนทุกคนอยากมีบ้าน

เป็นของตนเองอย่างน้อยหน่ึงหลังดังน้ัน เม่ือถึงวัยอันสมควรและมีความพร้อมทางเศรษฐกิจ ทุกคนก็

อยากซ้ือบ้านเป็นของตนเอง ซ่ึงสำหรับคนส่วนใหญ่แล้ว การซ้ือบ้านเป็นการใช้เงินท่ีเก็บออม หรือหา

ได้มาในเวลาเกือบคร่ึงหน่ึงของชีวิตการทำงาน การซ้ือบ้านสักหลังหน่ึงจึงต้องพิถีพิถันเป็นพิเศษต้ัง แต่

การเลือกทำเล ท่ีต้ังการเลือกแบบบ้าน ราคา เป็นต้น  

 ดังน้ันการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจึงมีความสำคัญเป็นอย่างมาก โดนคนท่ีจะซ้ือบ้านก็ต้องคำนึงถึง

หัวข้อต่างๆในการเลือกซ้ือ ซ่ึงโดยส่วนใหญ่จะให้ความสำคัญ เป็นหัวข้อหลัก ๆ ดังน้ี 

1. ลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขาย (Promotion) 

  จากหัวข้อดังกล่าวข้างตัน งานวิจัยน้ีจึงเป็นการรวบรวม และวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆท่ีเก่ียวข้องเพ่ือ

หาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวในจังหวัดนครปฐม และเพ่ือเป็นแนวทางในรให้

ความสำคัญในการเลือกซ้ือบ้านให้มีประสิทธิภาพ ประสิทธิผลและเกิดประโยชน์สูงสุดต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือหาระดับความสำคัญท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 

2. เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

สมมุติฐานท่ี 1 สถานภาพท่ีแตกต่างกันจะให้ความสำคัญต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้าน

เดียวแตกต่างกัน 

สมมุติฐานท่ี 2 รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะให้ความสำคัญต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

ซ้ือบ้านเดียวแตกต่างกัน 
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สมมุติฐานท่ี 3 ภูมิลำเนาท่ีแตกต่างกันจะให้ความสำคัญปัจจัยท่ีส่งผลต่อต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเดียว

แตกต่างกัน 

 

กรอบแนวคิด  

 

  ตัวแปรต้น     ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอบเขตการวิจัย 

 การศึกษาในคร้ังน้ี มุ่งเน้นการศึกษา ปัจจัยท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 

ซ่ึงมีรายล่ะเอียดและวิธีการดำเนินการวิจัยดังน้ี 

 ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ  

ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล (Personal Characteristic) 

1) เพศ 

2) อายุ 

3) สถานภาพสมรส 

4) รายได้ต่อเดือน 

5) ภูมิลำเนา 

6) ระดับการศึกษา 

7) ภูมิลำเนา 

 2. ตัวแปรตาม 

   1) ลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง  

 (Product)       

  2) ราคา (Price) 

      3) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 

การเลือกซ้ือบ้านเลือกซ้ือบ้านจัดสรร 

1.  ลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพ 

ของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง (Product) 

2.  ราคา (Price) 

3.  ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการ
ขาย (Promotion) 

 

 

 

 

  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. สถานภาพ 

4. รายได้ต่อเดือน 

5. ภูมิลำเนา 

6. ระดับการศึกษา 

7. อาชีพ 

ภาพประกอบ 1 : กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
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4) การส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขาย (Promotion) 

 ขอบเขตด้านประชากรการวิจัย : การวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยทำการศึกษากับกลุ่มเป้าหมาย ท้ังเพศชาย

และเพศหญิงเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยมาจากผู้ท่ีต้องการซ้ือบ้านในจังหวัดนครปฐม  

 ขอบเขตด้านพ้ืนท่ีการวิจัย : ประเทศไทย 

 ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจัย : ขอบเขตด้านระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี โดยมี

ระยะเวลารวม ประมาณ 2 เดือน 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. เพ่ือทราบถึงระดับความสำคัญท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 

2. เพ่ือทราบถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

บ้านเด่ียว 

3. เพ่ือเป็นแนวทางการวิเคราะห์ของการเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ผู้วิจัยได้นำแนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

บ้านเด่ียว ดังน้ี 

 

แนวคิดและทฤษฎีเด่ียวกับส่วนประสมการตลาดบริการ 

 Kotler (2000) ได้สรุปว่า ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นส่ิงท่ีจะต้องพัฒนาให้

สอดคล้องกับ ความต้องการของลูกค้า เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงมีองค์ประกอบอยู่ 4 ด้าน 

หรือ 4P’s คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด แต่ในปัจจุบันนักวิชาการ

ทางด้านการตลาดหลายท่านได้วิจารณ์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีรู้จักกัน ในช่ือ 4P’s เป็นมุมมองท่ีแคบ

เกินไป และไม่เหมาะสมท่ีจะใช้กับ การบริการซ่ึงมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกต่าง จากสินค้าโดยท่ัวไป  

 Zeithaml and Bitner (2000)ได้เสนอแนวคิดใหม่ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

บริการ โดยเฉพาะส่วนประสมทางการตลาดสำหรับบริการดังกล่าวประกอบด้วย ส่วนประสมทาง

การตลาดดังเดิมหรือ 4P’s รวมกับองค์ประกอบอีก 3 ส่วนคือ People Process และ Physical Evidence ดังน้ี 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง แนวความคิดโดยรวมของ “วัตถุ” (Objects) และกระบวนการ 

(Processes) ซ่ึงให้คุณค่าแก่ลูกค้า  จึงอาจกล่าวได้ว่าผลิตภัณฑ์และบริการหมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูก

นำเสนอสู่ตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า และสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดความพึงพอใจ  

       2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภค

จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์ (Value) กับราคาผลิตภัณฑ์ (Price) หากเห็นว่าคุณค่าผลิตภัณฑ์สูง

กว่าราคาก็จะซ้ือผลิตภัณฑ์ราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถสร้างรายได้ให้กับบริษัท และมี

อิทธิพลอย่างย่ิงต่อการรับรู้ของลูกค้า ในเร่ืองคุณค่าและคุณภาพของบริการท่ีนำเสนอ โดยการกำหนดราคา

เกิดจากการต้ังเป้าหมายทางการค้าว่าต้องการกำไร ขยายส่วนครองตลาด หรือเป้าหมายอ่ืนๆ การต้ังราคา

ต้องได้รับการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กับคู่แข่งได้ดังน้ันการกำหนดกลยุทธ์ราคาจึงควรคำนึงถึง

คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในความรับรู้ (Perceived Value) ของผู้บริโภค กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย (Target Market) 
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ส่วนประสมการตลาดตัวอ่ืน ๆ (Product Place Promotion) ต้นทุนสินค้า (Cost) การแข่งขัน (Competition) 

อุปสงค์และอุปทานในสินค้า (Demand and Supply) 

      3. การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม

ท่ีเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการไปยัง ตลาด สถาบันท่ีนำผลิตภัณฑ์ไปสู่ตลาด คือ สถาบันการตลาด ส่วน

กิจกรรมท่ีช่วยกระจายตัวสินค้า และการจัดจำหน่ายโดยต้องพิจารณาถึงความสะดวกสบาย ในการรับ

บริการการส่งมอบสู่ลูกค้า สถานท่ีและเวลาในการส่งมอบ กล่าวคือ ลูกค้า ควรจะเข้า ถึงได้ง่ายท่ีสุดเท่าท่ี

จะเป็นไปได้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกค้า เกิดความสะดวกท่ีสุด กระบวนการในการส่ง มอบบริการควร

ได้รับการพิจารณาอย่างถ่ีถ้วน เพราะจะเป็นส่วนสำคัญ ท่ีสุดท่ีลูกค้า จะตัดสินใจว่า บริการท่ีเขาได้ร้บคุ้มค่า

กับ มูลค่าของเงินท่ีได้จ่ายไปหรือไม่ เวลาในการรับบริการและให้บริการ ก็จะต้องคำนึงถึงความต้องการใน

การใช้บริการของลูกค้าเป็นหลัก และพิจารณาถึงการกำหนดเวลาในการให้บริการของธุรกิจ 

      4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารทางการตลาดสำหรับสินค้าและ

บริการไปยังลูกค้าซ่ึงจะช่วยกระตุ้น ให้ลูกค้าทำตามในส่ิงท่ีเราคาดหวังได้แก่การรู้จัก และตระหนักถึงตัว

ผลิตภัณฑ์ เกิดความต้องการใช้และตัด สินใจซ้ือและซ้ือมากข้ึน โดยอาศัย เคร่ืองมือท่ีแตกต่างกัน ในการ

ส่งเสริมพฤติกรรมของลูกค้าการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขายการขายโดยใช้พนักงาน

ขาย และการตลาดทางตรง ท่ีมีคุณสมบัติท่ีดี ข้อดีและข้อจำกัด ท่ีแตกต่างกันดังน้ัน จึงต้องพิจารณาให้

เหมาะสมักบ ความต้องการใช้งาน รวมถึงความแตกต่างของผู้บริโภคท่ีไม่เพียงแต่มีความต้องการในการ

บริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างกันแล้วการบริโภคส่ือและแนวทางในการตัด สินใจของแต่ละบุคคลก็มี

ความแตกต่างกัน ไปด้วย 

       5. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลทุกๆคนท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการให้บริการ โดยพนักงาน

เป็นปัจจัยสำคัญ ท่ีสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้กับ ธุรกิจโดยการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้า 

บุคลากรเป็นส่วนสำคัญ ท่ีจะทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จ เน่ืองจากบุคคลจะเข้ามาเก่ียวข้องกับ 

กระบวนการการบริการมากท่ีสุด บุคลากรสามารถสร้างความพึงพอใจ ดึงลูกค้ากลับมาหรือไล่ลูกค้า ไปได้

จากการปฏิสัมพันธ์ (Interaction) กับลูกค้าเพียงครั้งเดียว 

       6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นองค์ประกอบของธุรกิจบริการท่ีลูกค้า สามารถ

มองเห็นและใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือบริการได้ ตัวอย่างของส่ิงท่ีมองเห็นได้เช่น 

อาคารสำนักงานของบริษัท ทำเลท่ีต้ังรถยนต์ของบริษัทการตกแต่ง สำนักงาน เคร่ืองมือท่ีพนักงานใช้ 

สัญลักษณ์ของบริษัท ส่ิงพิมพ์บริษัทจัด ทำหรือเลือกใช้แล้วส่ิงท่ีมองเห็นได้ต่างๆ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสะท้อน

ถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษัท ช่วยเสริมสร้างความม่ัน ใจให้แก่ลูกค้า และสะท้อนถึงรสนิยมของลูกค้า 

ไปด้วย 

   7. กระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนหรือกระบวนการในการให้บริการ ระเบียบรวมท้ัง

วิธีการทำงานซ่ึงเก่ียวข้องกับการสร้างและการนำเสนอบริการให้กับลูกค้า เช่น การตัด สินใจในเร่ือง

นโยบายท่ีเก่ียวกับลูกค้า และบุคลากรขององค์กรเป็นต้น กลยุทธ์ท่ีสำคัญสำหรับการบริการคือเวลาและ

ประสิทธิภาพการบริการ 

 

 ความหมายของส่ิงอำนวยความสะดวก 

 ส่ิงอำนวยความสะดวก (Recreation Facilities) หมายถึง ส่ิงปลูกสร้าง สถานท่ี บริเวณอุปกรณ์

ต่าง ๆ รวมท้ังงานบริการท่ีเกิดข้ึนภายในส่ิงปลูกสร้างหรืออาคารน้ัน ๆ 
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 รักชนก มณีรัตน์ (2550) ได้ให้ความหมายส่ิงอำนวยความสะดวก หมายถึง ส่ิงท่ีสร้างความ

สะดวกหรือทำให้การประกอบกิจกรรมต่าง ๆ กระทำได้ง่ายข้ึน  

 Millit (1954) ช้ีให้เห็นความสำคัญของการบริการส่ิงอำนวยความสะดวก คือ การสร้างความพึง

พอใจในการให้บริการแก่ประชาชนโดยมีหลักและแนวทาง คือ 

 1) การให้บริการอย่างเสมอภาค (Equitable Service) คือ การบริการท่ีมีความยุติธรรมทุกคนเท่า

เทียมกันได้รับการปฏิบัติเหมือนกัน ไม่มีการแบ่งแยกกีดกันในการให้บริการ และใช้มาตรฐานในบริการ

เดียวกัน ดังน้ัน ประชาชนทุกคนจะได้รับการปฏิบัติอย่างเท่าเทียมกันในแง่มุมของ กฎหมายไม่มีการ

แบ่งแยกกีดกันในการให้บริการประชาชนจะได้รับการปฏิบัติในฐานะท่ีเป็นปัจเจกบุคคลท่ีใช้มาตรฐานการ

ให้บริการเดียวกัน 

 2) การให้บริการท่ีทันเวลา (Timely Service) คือ การให้บริการท่ีตรงต่อเวลา ตรงต่อความต้องการ 

 3) การให้บริการอย่างพอเพียง (Ample Service) คือ การให้บริการด้านสถานท่ีบุคลากรและวัสดุ

อุปกรณ์ต่าง ๆ อย่างเพียงพอและเหมาะสม 

 4) การให้บริการอย่างต่อเน่ือง (Continuous Service) คือ การให้บริการและดูแลอย่างต่อเน่ือง 

 5) การให้บริการอย่างก้าวหน้า (Progressive Service) คือ การให้บริการท่ีมีการพัฒนาและ

ปรับปรุงคุณภาพให้มีคุณภาพให้มีความก้าวหน้าไปเร่ือย ๆ 

 

 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 กมนนัทธ์ มีสัตย์ (2555) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกซ้ือบ้านในเขต

เทศบาล จังหวัดพิษณุโลก โดยมีวัตถุประสงเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนบุคคล ด้าน

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการลงทุน ด้านสภาพแวดล้อม ท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกซ้ือบ้าน

ในเขตเทศบาล จังหวัดพิษณุโลก จากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionaire) ทำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ความถ่ี, ร้อยละ , ค่าเฉล่ีย, ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ

ไคว์สแควร์ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30-35 ปีมีสถานภาพ

สมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ/ พนักงานราชการส่วนใหญ่มีรายได้น้อยกว่า 

20,000 บาท/ เดือน ในระยะเวลาประมาณ 1-3 ปี ผู้ตอบแบบสอบถามมีแนวโน้มท่ีจะเลือกซ้ือบ้านพักอาศัย

ของในเขตเทศบาล จังหวัดพิษณุโลก ส่วนใหญ่เลือกซ้ือบ้านท่ีสร้างเสร็จแล้ว แหล่งข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ 

เก่ียวกับการซ้ือบ้านของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าดูท่ีโครงการ ด้วยตนเอง ผู้มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือบ้าน คือ คู่ครอง (สามี/ ภรรยา) เลือกซ้ือบ้านใหม่ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือบ้าน แบบบ้านเด่ียวช้ัน

เดียว ระดับราคาท่ีเลือกซ้ือบ้าน 1,000,000-1,500,000 บาท มีการเปรียบเทียบราคาและ โครงการบ้าน เลือก

ชำระเงินค่าบ้านโดยการผ่อนชำระกับธนาคาร ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน

ราคา มีความสำคัญอยู่ในเกณฑ์ระดับมากท่ีสุด ส่วนด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด มีความสำคัญอยู่ในเกณฑ์ระดับมาก ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมด้านบรรยากาศเหมาะกับการพัก

อาศัย และด้านความปลอดภัย มีความสำคัญอยู่ในเกณฑ์ระดับมากท่ีสุด สาวนด้านเพ่ือนบ้านข้างเคียง มี

ความสำคัญอยู่ในเกณฑ์ระดับ ปานกลาง ปัจจัยด้านการลงทุน มีความสำคัญอยู่ในเกณฑ์ระดับปานกลาง 

กุลภัทร์ สุทธินุ้ย (2556) ได้ทำการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและส่วนประสมทางการตลาดท่ี

ผู้บริโภคให้ความสำคัญในการเลือกซ้ือบ้านจัดสรรในพ้ืนท่ีเศรษฐกิจของจังหวัดในเขตพ้ืนท่ีภาคใต้ตอนบน 

ผลการศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือบ้านจัดสรรพบว่า 

พฤติกรรมในการเลือกลักษณะส่ิงปลูกสร้างมีความสัมพันธ์กับอายุและอาชีพ ราคาส่ิงปลูกสร้างมี
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ความสัมพันธ์กับสถานภาพการสมรส อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้ ขนาดของพ้ืนท่ีส่ิงปลูกสร้างมี

ความสัมพันธ์กับสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา และรายได้ รูปแบบการซ้ือมีความสัมพันธ์กับอายุ 

อาชีพ และระดับการศึกษา ส่วนสถานภาพส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในทุก ๆ 

ด้าน ผลการศึกษาเปรียบเทียบพบว่า ผู้ซ้ือท่ีมีลักษณะส่วนบุคคลจำแนกตาม เพศ อาชีพ และรายได้ท่ี

แตกต่างกัน ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือบ้านจัดสรรไม่แตกต่างกันใน

ทุก ๆ ด้าน แต่ผู้ซ้ือท่ีมีอายุแตกต่างกัน ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดส่วนผู้ซ้ือท่ีมีสถานภาพการสมรสและระดับ

การศึกษาแตกต่างกัน ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน 

ไอยศิกา แซ่เอ้ีย และวิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2556) ได้ทำการวิจัยเร่ือง ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด และสถานภาพการสมรสแตกต่างกัน มีการ

ตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรท่ีแตกต่างกัน และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายและด้านการตลาดทางตรง มีผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรของผู้บริโภคอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 

ณัฐพร ศิริสานต์ (2555) ได้ทำการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรใน

เขตอำเภอสันกำแพง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อย

ละ 57.5 และเพศชายคิดเป็นร้อยละ 42.5 อายุอยู่ระหว่าง 30–40 ปี คิดเป็นร้อยละ33.75 เน่ืองด้วยเป็นวัย

ทำงานท่ีเร่ิมสร้างเน้ือสร้างตัว มีความต้องการมีบ้าน มีรถ สำหรับตนเองและครอบครัวในอนาคต ส่วน

ใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 51.75 การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 59.50 จะเห็น

ได้ว่าผู้ท่ีมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีและต่ำกว่ามีแนวโน้มในการตัดสินใจซ้ือบ้านมากกว่าผู้ท่ีมี

ระดับการศึกษาระดับอ่ืน ท้ังน้ีอาจเป็นเพราะนโยบายค่าจ้างข้ันต่ำและนโยบายการปรับฐานเงินเดือนของ

รัฐบาล ทำให้ผู้ท่ีจบระดับปริญญาตรีและอนุปริญญา มีรายได้กำลังซ้ือและความพร้อมมากข้ึน ผู้ท่ีมีความ

ต้องการซ้ือบ้านส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 32 รองลงมาคือ ลูกจ้างประจำ คิด

เป็นร้อยละ 25.25 และรับราชการ คิดเป็นร้อยละ24.25 จะเห็นได้ว่าท้ัง 3 อาชีพ ต่างเล็งเห็นความสำคัญใน

การซ้ือบ้านจัดสรรไม่ว่าจะเพ่ือเป็นบ้านหลังแรก หลังท่ีสอง หรือเพ่ือจุดประสงค์ใดก็ตาม โดยส่วนมาก

แล้วผู้ตอบแบบสอบถามมีจำนวนสมาชิกในครอบครัว 4 –6 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 รองลงมามีจำนว 

สมาชิก 1–3 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75 และมีสมาชิกมากกว่า 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 จะเห็นได้ว่า

ครอบครัวขนาดกลางน้ันเป็นกลุ่มท่ีมีความต้องการซ้ือบ้านมากเป็นอันดับหน่ึงด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน

ของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ระหว่าง 15,000–30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.25 ส่วนรายได้เฉล่ียต่อเดือน

ของครอบครัวส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 30,000–60,000 บาท คิดเป็น ร้อยละ 58.50 

 จากการทบทวนวรรณกรรมดังกล่าวทำให้สามารถกำหนดสมมติฐานท่ีเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 
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วิธีการดำเนินการวิจัย 

 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวในจังหวัดนครปฐมโดยมีรายละเอียดเก่ียวกับวิธีดำเนินการวิจัย ดังน้ี 

 1. กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี มีจำนวน 400 คน ซ่ึงกำหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรใน

การคำนวณกลุ่มตัวอย่างตามสูตรยามาเน่ Taro Yamane ท่ีใช้ช่วงความเช่ือม่ัน 95% และมีความคาดเคล่ือน

ไม่เกิน 5%  

 2. เคร่ืองมือ ท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสำหรับการวิจัยน้ันเป็นแบบสอบถาม เคร่ืองมือท่ีใช้ใน

การวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เก่ียวกับจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้าน

เด่ียว ศึกษารวบรวมและดัดแปลง ปรับปรุงจากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง โดยมี

รายละเอียดแบ่งเป็น 4 ตอน ดังน้ี  

  ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามแบบถามท่ีต้องการทราบสถานภาพข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบ 

ประกอบด้วยคำถาม 7 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน  ภูมิลำเนา 

เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) เป็นคำถามแบบปลายปิด (Close-Ended questions) 

  ตอนท่ี 2 เป็นคำถามเก่ียวกับ แบบสอบถามปัจจัยด้านทัศนคติ มี 33 ข้อ ซ่ึงมีหลักเกณฑ์

ในการให้คะแนน ดังน้ี 

  คะแนน 4.21 -  5  มีความสำคัญต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด 

  คะแนน 3.41 - 4.20  มีความสำคัญต่อการตัดสินใจมาก 

  คะแนน 2.61 - 3.40  มีความสำคัญต่อการตัดสินใจปานกลาง 

  คะแนน 1.81 - 2.60  มีความสำคัญต่อการตัดสินใจน้อย 

  คะแนน 1.00 - 1.80  มีความสำคัญต่อการตัดสินใจน้อยท่ีสุด 

 ตอนท่ี 3 ความคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะ  

 3. การสร้างและทดสอบเครื9องมือที9ใชใ้นการวิจยั เพื9อใหไ้ดใ้ชแ้บบสอบถามที9มีคุณภาพ ผูวิ้จยัได้

ดาํเนินการสร้างแบบสอบถาม ดงันี*  

  1. ศึกษาค้นคว้า ข้อมูลจาก ตำรา เอกสารทางวิชาการ และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือเป็น

แนวทางในการสร้างเคร่ืองมือ แบบสอบถาม โดยให้เน้ือหาครอบคลุมตามวัตถุประสงค์ท่ีต้ังไว้ 

  2. นำข้อมูลมาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ ให้สอดคล้องกับหัวข้อ

และวัตถุประสงค์ท่ีต้ังไว้เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง 

  3. นำแบบสอบถามท่ีผู้วิจัยสร้างข้ึน ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ ท่ีมีความ

เช่ียวชาญ จำนวน 3 ท่าน (รายนามอยู่ในภาคผนวก ข) เพ่ือพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา 

(Content validity) ความเหมาะสมของภาษา และความครอบคลุมประเด็นท่ีศึกษา โดยหาดัชนีความ

สอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์หรือนิยามตัวแปร (Index of Item-Objective Congruence) 

หรือเรียกย่อๆ ว่า IOC จากน้ันนำผลคะแนนท่ีผู้เช่ียวชาญให้มาพิจารณาแต่ละข้อแล้วนำคะแนนไปหาค่า
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ดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ระหว่างข้อคำถามกับส่ิงท่ีต้องการวัด โดยผู้วิจัยเลือกข้อคำถามท่ีมีค่าต้ังแต่ 0.5 

ข้ึนไป ส่วนข้อท่ีมีค่าต่ำกว่า 0.5 พิจารณาคัดออกหากวัดได้ไม่ครอบคลุมตัวแปรและปรับแก้ตามผู้เช่ียวชาญ

เสนอแนะ        

  4. ผู้วิจัยนำแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงเรียบร้อยแล้วไปทดลองใช้ (Try-out) 

จำนวน 30 คน แล้วนำผลมาคำนวณหาค่าความเช่ือม่ันรายข้อ และหาความเช่ือม่ันท้ังฉบับ โดยใช้สูตร

คำนวณหาค่าสัมประสิทธิแอลฟ่า (Alpha coefficient) ตามวิธีของครอนบาค    (Cronbach’s alpha 

reliability coefficient method) 

 4. การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้ศึกษาได้ดำเนินการเก็บข้อมูลเดือน ธันวาคม พ.ศ.2563  โดยการแจก

แบบสอบถามออนไลน์ (Online questionnaire) ไปยังเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook เม่ือได้

ข้อมูลครบจำนวนแล้ว นำมาตรวจสอบความสมบูรณ์แล้วนำมาวิเคราะห์ตามหลักสถิติต่อไป 

 5. การวิเคราะห์ข้อมูล ภายหลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยนำ

ข้อมูลท้ังหมดไปตรวจสอบความถูกต้อง (Editing) และทำการลงรหัส (Coding) จากน้ันนำข้อมูลท่ีได้ไป

ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) for Windows 

เพ่ือคำนวณและวิเคราะห์ค่าทางสถิติต่างๆ 

 

ผลการวิจัย 

 การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวในจังหวัดนครปฐม” สรุป

ผลการวิจัยได้ดังน้ี 

1. ผลวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

  จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามท้ัง 436 คน พบว่า มีเพศหญิงมากกว่า

เพศชายเล็กน้อย คิดเป็น 50.7% จากท้ังหมด จากน้ันจำแนกตามอายุซ่ึงส่วนใหญ่มีอายุอยู่ท่ี 30 - 39 ปี ถึง 

43.3% รองลงมาจะเป็นผู้ท่ีมีอายุน้อยกว่า 30 ปี คิดเป็น 28.7% และช่วงอายุ 40 – 49 ปี คิดเป็น 27.3% ซ่ึง

คนส่วนใหญ่ท่ีจะเลือกซ้ือบ้านเด่ียวน้ันมีสถานภาพโสดพอๆกับสมรสประมาณ 49% จากน้ันจำแนกตาม

ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็น 61.9% จำแกนตามอาชะส่วนใหญ่ประกอบ

อาชีพพนักงานเอกชนถึง 59.4% รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตัว 20.9% และข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 19.7% จำแนกตามรายได้เฉล่ียส่วนใหญ่อยู่ท่ี 20,000 – 40,001 บาท คิดเป็น 51.8% จาก

ท้ังหมด โดยส่วนใหญ่มีภูมิลำเนาอยู่ในจังหวัดนครปฐม,นนทบุรี,ปทุมธานี,สมุทรสาคร,สมุทรปราการ 

คิดเป็น 53.4% จากท้ังหมด 

 จากน้ันทำการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสำคัญของปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว 4 

ปัจจัย คือ ลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง (Product) ราคา 

(Price)  ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขาย 

(Promotion) วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการคำนวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) พบว่าท้ัง 4 ปัจจัยได้รับระดับความสำคัญอยู่ในระดับความสำคัญมาก เม่ือเรียงลำดับตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ด้านราคา  ด้านลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของ

วัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง ด้านการส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขาย และด้านช่องทาง
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การจัดจำหน่าย (𝑥̅ = 4.22, 4.17, 4.11, 4.02 ตามลำดับ)  โดยด้านราคาได้รับค่าเฉล่ียมากท่ีสุด แสดงว่า

ปัจจัยทางด้านราคามีส่วนในการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวอย่างมาก จากน้ันทำการวิเคราะห์ลงรายข้อใน

ปัจจัยแต่ละส่วน พบว่าในส่วนของลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการ

สร้าง (Product) มีข้อเก่ียวกับการต้องมีแบบบ้านและเอกสารรับรองจากวิศวกรโยธาให้กับลูกค้าท่ีตกลง

ซ้ือบ้านน้ันได้ระดับความสำคัญอยู่ในระดับสำคัญมากท่ีสุดเพียงข้อเดียว คือ ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ 4.5 – 5.0 

นอกจากน้ันข้ออ่ืนๆท่ีเหลือได้รับระดับความสำคัญอยู่ท่ีระดับสำคัญมาก คือ ค่าเฉล่ียอยู่ในช่วง 3.5 – 4.5 

2. ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติ 

 จากผลการทดสอบทางสถิติด้วยวิธี One-way ANOVA  โดยแบ่งการเปรียบเทียบปัจจัยท้ัง 4 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวกับปัจจัยท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังน้ี 

 1. สถานภาพ : เม่ือสถานภาพสมรสแตกต่างกันปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือในส่วนของ ด้าน

ลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้างและด้านราคามีความแตกต่างกัน 

แต่ทางด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขายน้ันไม่

แตกต่างกันอย่างมีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 2. รายได้เฉล่ียต่อเดือน : เม่ือรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือในส่วนของ 

ด้านลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง ด้านราคา ทางด้านช่องทาง

การจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขาย แตกต่างกันอย่างมีระดับ

นัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 3. ภูมิลำเนา : เม่ือภูมิลำเนาแตกต่างกันปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือในส่วนของ ด้านลักษณะการ

ออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขายมีความแตกต่างกัน แต่ด้านทางราคาน้ันไม่แตกต่างกันอย่างมี

ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

การอภิปรายผล  

 การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว” สามารถอภิปรายผลการวิจัยได้

ดังน้ี 

1.ผลวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

 เม่ือพิจารณาปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวในจังหวัดนครปฐมน้ัน พบว่าท้ัง 4 ส่วน 

ได้รับระดับความสำคัญมากท้ังหมด แสดงว่าผู้ท่ีมาทำแบบสอบถามน้ันใช้ท้ัง 4 ส่วนในการตัดสินใจเลือก

ซ้ือบ้านเด่ียว โดยปัจจัยท่ีได้รับค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือด้านราคา ซ่ึงปัจจัยด้านราคาท่ีได้รับค่าเฉล่ียมากท่ีสุด

เก่ียวข้องกับส่วนลดกรณีซ้ือเงินสดและสามารถผ่อนชำระด้วยเงินสดได้ รองลงมาคือปัจจัยลักษณะการ

ออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง โดยมีข้อเก่ียวกับแบบบ้านและเอกสาร

รับรองจากวิศวกรโยธาให้กับลูกค้าท่ีตกลงซ้ือบ้านน้ันได้รับระดับความสำคัญมากท่ีสุด รองลงมาจะเป็น

หัวข้อเก่ียวกับการระบบความปลอดภัยโดยต้องมีกล้องวงจรปิดในพ้ืนท่ีถนนในแถบบ้านและกำหนด

ทิศทางหน้าหน้าบ้าน ถัดมาเป็นปัจจัยการส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขาย ซ่ึงในข้อเก่ียวกับ

การให้บริการเอกสารข้ันตอนการซ้ือบ้านน้ันเป็นขอท่ีได้รับค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดในส่วนน้ี รองลงมาเป็นความ

รับผิดชอบในพ้ืนท่ีส่วนกลางและการจัดหาแหล่งสินเช่ือให้ลูกค้าในการซ้ือบ้าน แสดงว่าในการส่งเสริม
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การขายน้ันการดูแลให้ลูกค้าสามารถซ้ือบ้านได้อย่างสะดวกน้ันมีผลต้องการซ้ือขายเป็นอย่างมาก ส่วน

สุดท้ายคือด้านช่องทางกาจัดจำหน่ายข้อท่ีได้รับคะแนนสูงสุงคือ สถานท่ีต้ังของโครงการอยู่ในเขตพ้ืนท่ีสี

เขียว ถัดมาคือสำนักงานขายต้ังอยู่ในบริเวณพ้ืนท่ีโครงการและโครงการต้องต้ังอยู่ในตัวเมืองหรือห่างไม่

เกิน 10 กิโลเมตร น้ันแสดงว่าปัจจัยทางช่องทางการขายน้ันบริเวณท่ีต้ังมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

 มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ ไอยศิกา แซ่เอ้ีย และวิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2556) ซ่ึงได้อธิบาย

ไว้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด และสถานภาพการสมรสแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือบ้าน

จัดสรรท่ีแตกต่างกัน และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายและด้านการตลาดทางตรง มีผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือบ้านจัดสรรของผู้บริโภคอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 

2. ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติ 

 ผลการทดสอบตามสสมติฐานท่ีได้ต้ังไว้ 3 ข้อ คือ (1) สถานภาพท่ีแตกต่างกันจะให้ความสำคัญ

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเดียวแตกต่างกัน (2) รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะให้

ความสำคัญปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเดียวแตกต่างกัน (3) ภูมิลำเนาท่ีแตกต่างกันจะให้

ความสำคัญปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเดียวแตกต่างกัน 

- สถานภาพสมรสแตกต่างกันปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือในส่วนของ ด้านลักษณะการออกแบบ

ท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง และด้านราคามีความแตกต่างกัน แต่ทาง

ส่วนด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขาย

น้ันไม่แตกต่างกัน 

- รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือในส่วนของ ด้านลักษณะการ

ออกแบบท่ีอยู่อาศัยและคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง ด้านราคามีความแตกต่างกัน 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดและการบริการหลังการขายน้ัน

แตกต่างกัน 

- ภูมิลำเนาแตกต่างกันปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือในส่วนของ ลักษณะการออกแบบท่ีอยู่อาศัย

และคุณภาพของวัสดุอุปกรณ์ในการสร้าง ส่วนช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริม

การตลาดและการบริการหลังการขายมีความแตกต่างกัน แต่ทางราคาน้ันไม่แตกต่างกัน 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

 การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียว” พบว่ามีข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมจาก

ผู้ตอบแบบสอบถาม ทางผู้วิจัยขอเสนอแนะ ดังได้ดังน้ี 

1. ควรเพ่ิมคำถามเก่ียวกับผู้ความรับผิดชอบในพ้ืนท่ีส่วนกลางและการจัดหาแหล่งสินเช่ือให้ลูกค้าใน

การซ้ือบ้าน ให้มากกว่าน้ี 

ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ในการวิจัยคร้ังต่อไปผุ้วิจัยควรแจกแบบสอบถามเจาะจงลงไปกับผู้ท่ีมีความต้องการเลือกซ้ือบ้าน

เด่ียว เพ่ือจะได้ข้อมูลท่ีชัดเจนมากข้ึน 
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