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งานวิจัยครัง้นี  ้มีวัตถุประสงคเ์พื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

และการส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส์ ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดักระบ่ี กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้รโิภคที่มีความสนใจจะซือ้บา้นจดัสรร ในเขตจงัหวดักระบี่ 
จ านวนทัง้สิน้ 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มลู ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 38-47 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตรี อาชีพเป็นพนกังานบรษิัทเอกชน มีรายได้
ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 25,001 – 35,000 บาท สถานภาพสมรส และมีจ านวนสมาชิกในครอบครวั 3-4 คน ค่าเฉล่ีย
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนการส่ือสารแบบ
ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสโ์ดยรวมอยู่ในระดับมาก และการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรของผู้บริโภคในเขต
จังหวัดกระบี่โดยรวมอยู่ในระดับมาก  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพ และจ านวน
สมาชิกในครอบครวัแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลิตภณัฑ ์สามารถพยาการณก์ารตดัสินใจซือ้บา้น
จัดสรร ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ ไดร้อ้ยละ 7.2 และการส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส์ 
สามารถพยาการณก์ารตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบ่ีโดยรวม ไดร้อ้ยละ 4.5  
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This objective of this research is to study personal characteristics, such as the service 

marketing mix and electronic word-of-mouth communication that affects decision to buys a house in a 
housing estate among consumers in Krabi province. The sample group used in this research consisted 
of consumers interested in buying a house in a housing estate. in Krabi province Total of 400 people 
using a questionnaire to collect data. The results of the research revealed that most respondents were 
male, aged between 38-47 years, held a Bachelor's degree, occupied as employees of a private 
company Their monthly income was in the range of 25,001-35,000 Baht, married, and had 3-4 family 
members. The mean and standard deviation of the service marketing mix, it was at a high level overall. 
Electronic word-of-mouth communication was at a high level and the decision to buy housing estates 
among consumers in Krabi province as a whole were at a high level. The results of the hypothesis 
testing found that consumers with and the number of family members is different. There were different 
decisions to buy a house in a housing estate in Krabi province. There was a statistical significance at 
a level of 0.05 level of the service marketing mix and the product side was able to predict the decision 
to buy a house in a housing estate among consumers in Krabi province at 7.2% and electronic word-
of-mouth communication able to predict decisions to buy buying a house in a housing estate among 
consumers in Krabi province, as a whole at 4.5%. 

 
Keyword : Service marketing mix, Electronic word-of-mouth, Development Buying Decision 
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สุดทา้ยนีผู้ว้ิจัยขอน้อมร  าลึกถึงคุณบิดามารดาและครูอาจารยท์ี่อบรมสั่งสอนใหค้วามรู้  
เป็นก าลงัใจและสนบัสนนุผูว้ิจยัดว้ยดีเสมอมา 
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บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง  
การด ารงชีวิตขัน้พืน้ฐานของมนษุยน์ัน้ ปัจจยั 4 ซึ่งไดแ้ก่ อาหาร เสือ้ผา้ ยารกัษาโรค และ

ที่อยู่อาศัย ถือเป็นปัจจัยที่ส  าคัญส าหรับการการใช้ชีวิตของมนุษย์ โดยมนุษย์เรานั้นจะเลือก
ตอบสนองความต้องการเบือ้งตน้ทางดา้นร่างกายและจิตใจก่อนใหม้ีชีวิตรอด หลังจากความ
ต้องการพื ้นฐานถูกตอบสนองแล้ว มนุษย์ก็จะมุ่งไปสู่การมีคุณภาพชีวิตที่ดี ไม่เพียงแต่การ
รบัประทานอาหารใหค้ลายความหิวแต่จะตอ้งเลือกรบัประทานอาหารที่ดีมีประโยชนต่์อร่างกาย
และมีรสชาติที่อร่อย เลือกสวมใส่เสือ้ผา้ที่มีความเหมาะสมกบัสถานการณแ์ละใหค้วามส าคญักบั
เสือ้ผา้ที่มีความสวยงามมากย่ิงขึน้ เมื่อมีอาการเจ็บป่วยก็สามารถเขา้รบัการรกัษาพยาบาลดว้ยวิธี
ที่ดีที่สุด และส าคัญอย่างยิ่งส าหรบัที่อยู่อาศัยแลว้นัน้ หรือโดยทั่วไปเรียกกันว่า “บา้น” มีความ
จ าเป็นส าหรบัมนษุยท์ุกคน บา้นไม่เพียงสถานที่ที่ประกอบกนัเป็นที่พกัอาศยัได ้หลบแดด หลบฝน 
แต่เพื่อคณุภาพชีวิตที่ดีขึน้นัน้ บา้นตอ้งเป็นสถานที่ที่มีความแข็งแรง มั่นคง ใหค้วามปลอดภยัจาก
อนัตราย มีการจดัสดัสว่นพืน้ที่ภายในบา้น มีรูปแบบที่สวยงาม และถกูสรา้งขึน้ในสภาพแวดลอ้มที่
ดีก็จะใชช้ีวิตไดอ้ย่างมีความสุข จึงถือไดว้่าที่บา้นนั้นเป็นปัจจัยขั้นพืน้ฐานที่ส  าคัญที่จะท าใหม้ี
คุณภาพชีวิตที่ดีเป็นอันดับต้น ๆ ดว้ยเช่นกัน ซึ่งในปัจจุบันรูปแบบและลักษณะของบ้านนั้น มี
ความแตกต่างจากในอดีตเป็นอย่างมาก เนื่องจากความเป็นบา้นที่ไม่เพียงแต่ใชเ้ป็นที่พกัผ่อนหลบั
นอนในเวลากลางคืน หากยังเป็นสถานที่ที่ ให้ความอบอุ่น ความรัก ความปลอดภัย และ
ความสมัพนัธใ์นครอบครวัอย่างสมบรูณ ์ท าใหม้นษุยใ์หค้วามส าคญักบับา้นมากขึน้ ซึ่งในปัจจุบนั
มีครอบครวัจ านวนไม่มากนักที่จะสรา้งบา้นเพื่ออยู่อาศัยเองอย่างในอดีต คนส่วนมากเลือกที่จะ
สรา้งบา้นโดยใชผู้ร้บัเหมา หรือซือ้บา้นจากโครงการบา้นจัดสรร เพื่อใหไ้ดบ้า้นที่มีความมั่นคง 
แข็งแรงและอยู่ในสภาพแวดลอ้มที่ดี ท าใหธุ้รกิจอสงัหาริมทรพัยม์ีการเติบโตอย่างต่อเนื่องเพื่อ
รองรบัความตอ้งการของคนในตลาด 

ปัจจุบนัตลาดอสงัหาริมทรพัยม์ีการแข่งขนัที่มากขึน้ และมีผูเ้ล่นรายใหม่ทัง้รายเล็กราย
ใหญ่เขา้มาในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง แต่ละรายมีอ านาจต่อรองกบัผูซ้ือ้แตกต่างกนัไปตามขนาดของ
กิจการ ความรูค้วามเชี่ยวชาญ รวมถึงประสบการณข์องผูป้ระกอบการ ซึ่งจะท าใหผู้ซ้ือ้มีทางเลือก 
และมีอ านาจในการต่อรองมากขึน้ จากพฤติกรรมความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่เปลี่ยนจากเดิมที่
เนน้ราคาเป็นหลกั แต่ปัจจุบนักลบัใหค้วามส าคญัถึงดีไซนแ์บบบา้นที่โดดเด่น คณุภาพของวสัดทุี่
น ามาใชใ้นการก่อสรา้งบา้น รวมไปถึงความน่าเชื่อถือของโครงการหรือตราสินคา้อีกดว้ย 
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ซึ่งในปัจจุบนัผูบ้ริโภคไม่เพียงแต่ใชข้อ้มลูที่ไดร้บัจากทางกิจการหรือองคก์รเพียงฝ่ายเดียวในการ
ประกอบการตัดสินใจซือ้ แต่มักจะเขา้ไปหาขอ้มูลหรืออ่านวิวประสบการณ์จากผูท้ี่เคยใชส้ินคา้
หรือบริการนัน้ ๆ ก่อนเสมอ อีกทัง้ยงัใหค้วามเชื่อถือกบัขอ้มลูที่เป็นการบอกต่อ แนะน าจากบุคคล
ใกลต้วั มากกว่าขอ้มลูข่าวสารที่มาจากกิจการ ดงันัน้ผูป้ระกอบการในธุรกิจอสงัหารมิทรพัยจ์ าเป็น
อย่างยิ่งที่ตอ้งศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค อีกทัง้ยงั
ตอ้งแสดงใหล้กูคา้เห็นถึงความแตกต่างและมลูค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั 

จากขอ้มลูที่กล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงเกิดความตอ้งการจะศึกษาถึงการตัดสินใจซือ้ของ
ผูบ้ริโภคที่มีความสนใจจะซือ้บา้นจัดสรร ในเขตจังหวัดกระบี่ ว่าผู้ที่ตอ้งการจะซือ้บา้นจัดสรรมี
ความคิดเห็นและมีความตอ้งการอย่างไร ตอ้งการทราบว่าผูบ้ริโภคใชเ้กณฑห์รือปัจจยัดา้นไหนใน
การประกอบการการพิจารณา เพื่อให้ผู ้ประกอบการบ้านจัดสรรได้เข้าใจถึงปัจจัยด้านต่าง ๆ 
เหล่านัน้ และน าไปประยุกตใ์ชเ้พื่อลดความเสียหายจากการลงทุนจดัท าโครงการบา้นจดัสรร และ
ใชเ้ป็นแนวทางในการต่อยอดธุรกิจและพฒันาแนวทางการสรา้งบา้นจดัสรรใหส้อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อไป 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไว ้ดงันี ้

1.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ จ าแนก
ตามลักษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ 
สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวั 

2.  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเล
ที่ตัง้ การสง่เสรมิการตลาด บคุคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

3. เพื่อศึกษาการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. ผู้ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ สามารถน าผลการวิจัยไปใช้ในการวางแผนและ

พฒันากลยุทธท์างการตลาด เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีต่อ
โครงการบา้นจดัสรร 
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2. ผู้ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ สามารถน าผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการ
พฒันาการสรา้งบา้นจดัสรรใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง เพื่อลดความ
เสี่ยงในการลงทนุของผูป้ระกอบการบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 

3. นิสิต นกัศึกษา และผูท้ี่มีความสนใจ สามารถน าการวิจัยครัง้นีไ้ปใชเ้พื่อเป็นแนวทาง
และแหลง่ขอ้มลูในการศกึษา หรือท าการวิจยัที่เก่ียวขอ้งในอนาคต 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้ คือ ผูบ้ริโภคที่มีความสนใจจะซือ้บา้นจัดสรร ในเขต
จงัหวดักระบี่ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคที่มีความสนใจจะซือ้บา้นจัดสรร ในเขต

จงัหวดักระบี่ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผูว้ิจยัจึงใชส้ตูรการค านวณโดยไม่ทราบขนาด
ประชากร (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2551)โดยมีการก าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% และค่าความ
คลาดเคลื่อนในการประมาณไม่เกิน 5% จากการค านวณโดยไดข้นาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 384 
คน เพื่อใหข้อ้มูลมีความสมบูรณม์ากขึน้ ผูว้ิจัยจึงเพิ่มจ านวนของกลุ่มตัวอย่างอีก 16 คน ดังนัน้
กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีม้ีจ  านวนทัง้สิน้ 400 คน โดยมีขัน้ตอนการสุม่ตวัอย่าง 2 ขัน้ตอน 
ดงันี ้

ขัน้ตอนที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจัยได้
เจาะจงเลือกเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่างในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ เนื่องจากจ านวนของ
โครงการบา้นจัดสรร ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ ที่ไดร้บัอนุญาตจัดสรรจากส านักงานที่ดิน
จังหวัดกระบี่ มีจ านวนมากที่สุด โดยมีจ านวนทัง้สิน้ 29 โครงการ (ที่มา: ส านักงานที่ดินจังหวัด
กระบี่ ณ วนัที่ 14 พฤศจิกายน 2565)  

ขั้นตอนที่ 2 ใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ
เลือกสุ่มตวัอย่างแบบสะดวกตามความเต็มใจของกลุ่มตวัอย่างที่จะใหข้อ้มลู ซึ่งจะเก็บขอ้มลูโดย
ใชแ้บบสอบถามออนไลน ์(Google Form) ที่หนา้เพจ Facebook ผ่านกลุ่มซือ้ขายบา้นและที่ดิน
กระบี่ มีสมาชิกจ านวน 19,000 คน และกลุ่มบา้นเช่าหอ้งเช่าขายบา้นกระบี่ มีสมาชิกจ านวน 
24,000 คน 
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ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้

1.1. ลกัษณะสว่นบคุคล 

1.1.1. เพศ 
1.1.1.1. ชาย 
1.1.1.2. หญิง 

1.1.2. อาย ุ
1.1.2.1. 18 – 27 ปี 
1.1.2.2. 28 – 37 ปี 
1.1.2.3. 38 – 47 ปี 
1.1.2.4. 48 – 57 ปี 
1.1.2.5. 58 ปีขึน้ไป 

1.1.3. ระดบัการศกึษา 
1.1.3.1. ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
1.1.3.2. ปรญิญาตร ี
1.1.3.3. สงูกว่าปรญิญาตรี 

1.1.4. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
1.1.4.1. ต ่ากว่า / เท่ากบั 15,000 บาท 
1.1.4.2. 15,001 – 25,000 บาท 
1.1.4.3. 25,001 – 35,000 บาท 
1.1.4.4. 35,001 - 45,000 บาท 
1.1.4.5. 45,001 – 50,000 บาท 
1.1.4.6. 55,001 บาทขึน้ไป 

1.1.5. อาชีพ 
1.1.5.1. ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.5.2. พนกังานบรษิัทเอกชน 
1.1.5.3. ธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ 
1.1.5.4. รบัจา้งทั่วไป / ฟรีแลนซ ์
1.1.5.5. เกษียณอาย ุ
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1.1.5.6. อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ................... 
1.1.6. สถานภาพ 

1.1.6.1. โสด 
1.1.6.2. สมรส 
1.1.6.3. หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ 

1.1.7. จ านวนสมาชิกในครอบครวั 
1.1.7.1. 1-2 คน 
1.1.7.2. 3-4 คน 
1.1.7.3. 5-6 คน 
1.1.7.4. 7 คนขึน้ไป 

1.2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  
1.2.1. ผลิตภณัฑ ์ 
1.2.2. ราคา  
1.2.3. ท าเลที่ตัง้  
1.2.4. การสง่เสรมิการตลาด  
1.2.5. บคุคล  
1.2.6. กระบวนการ  
1.2.7. ลกัษณะทางกายภาพ  

1.3. การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ 
2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1. บ้านจัดสรร หมายถึง โครงการบา้นจัดสรรที่ผูป้ระกอบการไดร้บัอนุญาตใหจ้ัดสรร

ที่ดินตามพระราชบญัญัติจดัสรรที่ดินจากส านกังานที่ดินจงัหวดักระบี่  
2. ผู้บริโภค หมายถึง ผูท้ี่มีความสนใจจะซือ้บา้นจดัสรร ในเขตจงัหวดักระบี่ 
3. ลักษณะส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะขอ้มูลของผูบ้ริโภคโดยทั่วไป ประกอบด้วย 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ สถานภาพ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั 

4. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ปัจจยัที่ก่อใหเ้กิดความตอ้งการและท า
ใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ และการสง่เสรมิการตลาด 
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4.1. ผลิตภณัฑ ์หมายถึง รูปแบบบา้น ลกัษณะทางกายภาพ ขนาดพืน้ที่ใชส้อยของ
ตวับา้น คณุภาพงานก่อสรา้ง ที่ก่อใหเ้กิดความพงึพอใจและท าใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร 

4.2. ราคา หมายถึง มลูค่าที่คิดเป็นตวัเงินที่ลกูคา้พงึพอใจและท าใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซือ้ 

4.3. ท าเลที่ตัง้ หมายถึง ต าแหน่งหรือสถานที่ตัง้ของบา้นจัดสรร รวมถึงประวัติของ
ท าเลที่ตัง้ ที่จะสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร 

4.4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด โปรโมชั่น
หรือของแถมที่เป็นตวัเงินและไม่เป็นตวัเงิน ที่สง่ผลต่อความพงึพอใจและจงูใจใหเ้กิดความตอ้งการ
ซือ้บา้นจดัสรร 

4.5. บคุคล หมายถึง บคุคลหรือพนกังานทกุคนในโครงการบา้นจดัสรร ตัง้แต่เจา้ของ
โครงการ พนกังานขาย ตลอดจนพนกังานรกัษาความปลอดภยั หรือทกุคนที่เก่ียวเนื่องกบัโครงการ
บา้นจดัสรร  

4.6. กระบวนการ หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ ในการซือ้ขาย ตลอดจนการสง่มอบที่
สามารถอ านวยความสะดวกและความรวดเร็วใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจสงูสดุ 

4.7. ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ หรือสภาพแวดล้อม
ภายนอกที่ลกูคา้สามารถมองเห็นและสมัผสัไดโ้ดยตรง ไดแ้ก่ การตกแต่งบรรยากาศส านกังานขาย 
การแต่งกายของพนักงานขาย การวางผังโครงการ การจัดการระบบสาธารณูปโภค สิ่งอ านวย
ความสะดวกภายในโครงการ และสิ่งแวดลอ้มต่าง ๆ ของโครงการบา้นจดัสรร 

5. การ ส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิ เ ล็กทรอนิกส์  หมายถึง  การส่งผ่าน
ประสบการณ ์ความรู ้ความคิดเห็น หรือการติดต่อสื่อสารระหว่างผูท้ี่มีความเชี่ยวชาญเรื่องบ้าน
จัดสรร/ผูท้ี่เคยซือ้บา้นจัดสรรมาก่อน กับผูท้ี่มีความสนใจจะซือ้บา้นจัดสรร โดยผ่านเครือข่าย
อินเตอรเ์น็ต 

6. การตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร หมายถึง การตัดสินใจเลือกซือ้บ้านจัดสรร ของ
ผู้บริโภคที่มีทางเลือกสองทางเลือกขึน้ไป โดยน าทางเลือกนั้นมาประเมิน  เปรียบเทียบ ให้ได้
ตวัเลือกที่ดีที่สดุ แลว้จึงท าการตดัสินใจซือ้  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย  
ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิด 

 
 
 

ลักษณะส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
5. อาชีพ 
6. สถานภาพ 
7. จ านวนสมาชิกในครอบครวั 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา  
3. ท าเลที่ตัง้  
4. การสง่เสรมิการตลาด  
5. บคุคล  
6. กระบวนการ  
7. ลกัษณะทางกายภาพ  
 

การส่ือสารแบบปากต่อปากทาง
อิเล็กทรอนิกส ์

(Electronic word of mouth หรือ eWOM) 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
1. ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ย

ต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ท าเลที่ตั้ง การ
ส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

3. การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร 
ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



 
 

 

บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผูว้ิจัยไดศ้ึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวขอ้ง และไดน้ าเสนอตาม
หวัขอ้ต่อไปนี ้

1. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
2. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
3. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ 
4. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 
5. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
6. ขอ้มลูเก่ียวกบัการจดัสรรที่ดิน 
7. พระราชบญัญัติการจดัสรรที่ดิน พ.ศ. 2543 
8. บญัชีโครงการจดัสรรที่ดิน  

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์
Kotler (2000)ไดก้ล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่ส  าคัญต่อการแบ่งส่วนตลาด 

ประกอบดว้ย อาย ุเพศ เชือ้ชาติ สถานภาพ การศกึษา รายได ้ภาษา และศาสนา เป็นตน้ 
ดา้นเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกนั ในองคป์ระกอบดา้นการศึกษา 

อาชีพ รายได ้และคณุลกัษณะอื่น ๆ ทางเศรษฐกิจ สงัคม วฒันธรรม  
ดา้นอายุของประชากร พบว่า อายุที่แตกต่างกันท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ที่

แตกต่างกนั  
ดา้นสถานภาพ พบว่า ผูบ้รโิภคที่มีสถานภาพ โสด สมรส หรือหย่ารา้ง ต่างก็มีพฤติกรรม 

รูปแบบการด าเนินชีวิต และความตอ้งการที่ไม่เหมือนกนั 
ดา้นการศึกษา พบว่า ระดับการศึกษาจะเป็นตัวแปรที่ส  าคัญในการก าหนดอาชีพ และ

รายไดข้องผูบ้รโิภคได ้ 
ดา้นอาชีพ หมายถึง สิ่งที่ผูบ้ริโภคกระท าใหเ้กิดเป็นรายไดใ้นการหาเลีย้งชีพตนเองและ

ครอบครวั โดยผูบ้ริโภคที่มีอาชีพที่ดีไดน้ัน้ส่วนใหญ่มาจากการไดร้บัการศึกษาที่ดี ซึ่งจะส่งผลต่อ
ศกัยภาพในการใชจ้่ายของผูบ้รโิภคบคุคลนัน้ ๆ  
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ดา้นรายได ้เป็นการแสดงถึงคณุลกัษณะในเชิงเศรษฐกิจของประชากรจากการศึกษา ท า
ใหท้ราบว่ามีประชากรจ านวนเท่าใดในประเทศที่ท างานและไม่ท างาน 

ปณิศา มีจินดา (2553) ประชากรศาสตร ์หมายถึง เกณฑเ์ป็นการแบ่งส่วนทางการตลาด
เพื่อใชใ้นการก าหนดเป้ามายทางการตลาด โดยใชข้อ้มูลของประชากรในดา้นต่าง ๆ เป็นตัวช่วย 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้ขนาดของครอบครวั และสถานภาพทางการสมรส โดยมี
รายละเอียดดงันี ้

1. อายุ พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัมักจะมีไลฟ์สไตล ์ความชื่นชอบ รสนิยม 
และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภัณฑท์ี่แตกต่างกัน สามารถแบ่งเกณฑอ์ายุออกเป็นช่วงวัยต่าง ๆ เช่น 
วันทารก วัยเด็ก หรือ วัยรุ่น วัยท างาน และวัยชรา เป็นตน้ โดยผูบ้ริโภคตอบสนองต่อสินคา้ใน
แตกต่างกนั ในแต่และช่วงอาย ุเช่น เสือ้ผา้ รถ ที่อยู่อาศยั เป็นตน้  

2. เพศ พบว่า ผูบ้ริโภคเพศชาย และเพศหญิง มีรูปแบบการใชช้ีวิต แนวความคิด 
และพฤติกรรมที่แตกต่างกนั โดยสินคา้สามารถน าเกณฑด์า้นเพศ มาใชใ้นการก าหนดกลยุทยใ์ห้
สามารถตอยสนองความตอ้งการที่แตกต่างกนัของผูบ้รโิภค 

3. การศึกษา พบ ระดับการศึกษาของผูบ้ริโภค จะส่งผลต่อ ความชอบ ไลฟ์สไตล ์
และแนวความคิดต่อสินคา้ได้ โดยผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาสูง ส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพดี และมี
รายไดดี้ ท าใหส้ามารถซือ้สินคา้ที่มีคณุภาพ และมีมลูค่ามากกว่าผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาต ่า 

4. อาชีพ พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคนั้นจะบ่งชีถ้ึงลักษณะ และรสนิยมการเลือกซือ้
สินคา้ของผูบ้ริโภคได ้ผูบ้ริโภคบางสายอาชีพจะซือ้สินคา้เพื่อเสริมภาพลกัษณ ์ประโยชนท์างดา้น
อารมณ ์มากกว่าเนน้ประโยชนใ์ชส้อย เช่น นกัธุรกิจมกัจะเลือกซือ้นาฬิการาคาแพง หรูหรา เพื่อ
สรา้งความน่าเชื่อถือ เสรมิภาพลกัษณ ์ 

5. รายได ้พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคนั้นเป็นตัวก าหนดทิศทางในการใช้งาน และ
อ านาจในการซือ้สินคา้ ซึ่งจะสมัพนัธม์าจากการศึกษา และอาชีพ โดยผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาดี มี
อาชีพดี และมีรายไดดี้จะมีอ านาจซือ้ที่สงูกว่า และสามารถเลือกซือ้สินคา้ไดต้ามตอ้งการ โดยอาจ
ไม่เนน้เรื่องความคุม้ค่าและประโยชนใ์ชส้อย 

6. ขนาดของครอบครวั พบว่า จ านวนสมาชิกในครอบครวัจะมีผลต่อการเลือกบริโภค
สินคา้ต่าง ๆ เช่น การอยู่อาศัย 1-2 คน การบริโภคสินคา้จะนอ้ยกว่าครอบครวัที่อาศัยอยู่รวมกนั
หลายคน การซือ้สินคา้อปุโภคบริโภค หรือการกกัตนุอาหารก็จะนอ้ยกว่า รวมไปถึงลกัษณะของที่
อยู่อาศยัก็มีความแตกต่างกนัโดยสิน้เชิง 
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7. สถานภาพสมรส พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพต่างกัน เช่น คนโสด คู่แต่งงาน คู่
แยกทางหย่า หรืออาศยัร่วมกนัโดยไม่แต่งงาน มีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่แตกต่างกนั ทัง้เรื่องของ
การใชเ้วลาว่าง งานอดิเรก และการเขา้สงัคมแตกต่างกนั 

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2560) ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์เป็นตัวหนดส าคัญที่นิยมใชใ้น
การแบ่งสดัส่วนทางการตลาด และใชใ้นการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด โดยขอ้มลูที่ไดม้าจะ
ช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถใช้ในการก าหนด
เปา้หมายทางการตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพเช่นเดียวกนั โดยลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่ส  าคญั
มีดงันี ้

1.เพศ (Sex) เป็นตัวแปรที่หลักที่มองขา้มไม่ไดใ้นการแบ่งส่วนทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ ์โดยธุรกิจจะใชต้ัวแปรนีใ้นการก าหนดเป้าหมายทางการตลาดดว้ย เช่น ผา้อนามัยที่
ออกมาเจาะกลุม่ลกูคา้เพศหญิง หรือมีดโกนหนวดที่มีกลุม่เปา้หมายหลกัเป็นเพศชาย เป็นตน้ 

2. อายุ (Age) เนื่องจากอายุเป็นเกณฑท์ี่เห็นไดช้ัดว่ามีผลต่อการเลือกซือ้สินค้าที่
แตกต่างกัน ดังนัน้นักการตลาดจึงนิยมน าอายุมาใชใ้นการแบ่งส่วนทางการตลาด และใชใ้นการ
ก าหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย เช่น วยัรุน่อายุ 14-21 ปี จะด่ืมเครื่องด่ืมน า้อดัลม แต่เมื่ออายุมากขึน้
ก็จะหยดุด่ืม เนื่องจากปัจจยัดา้นสขุภาพ เป็นตน้ 

3. สถานภาพการสมรส (Marital Status) สถานภาพ หรือ ลกัษณะของครอบครวั ว่า
มีสถานภาพ โสด สมรส หมา้ย หยารา้ง ซึ่งเป็นตัวแปรที่ส  าคัญในการเลือกซือ้สินคา้ หรือเขา้รบั
บริการ และเป็นตัวแปรส าคัญที่นักการตลาดน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนทางการตลาด และก าหนด
เปา้หมายทางการตลาด เช่น คนโสดจะซือ้ของครัง้ละชิน้ แต่คนที่มีครอบครวั จะซือ้ของครัง้ละแพ็ค
เนื่องจากอาศยัอยู่ดว้ยกนัหลายคน แต่มีความคุม้ค่ามากกว่า 

4. รายได้การศึกษาและอาชีพ  ( Income Education and Occupation) โดย
หลกัเกณฑท์ัง้ สามตวันี ้ผูโ้ภคส่วนใหญ่จะมีความสอดคลอ้งกนั อย่างผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาที่ดี ก็
จะส่งผลใหม้ีโอกาสเลือกอาชีพที่ดี และส่งผลใหไ้ดร้บัรายไดท้ี่ดีตามมาดว้ย อีกทั้งยังส่งผลต่อ
รสนิยม ความชอบ กลุ่มสงัคม และศักยภาพในการซือ้สินคา้ ดังนัน้จึงเป็นหลกัเกณฑท์ี่ส  าคัญที่
นกัการตลาดน ามาใชใ้นการแบ่งสวนทางการตลาด และกลุม่หนดตลาดเปา้หมาย 

จากทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ์การวิจัยในครั้งนีผู้ ้วิจัยได้
เลือกใชท้ฤษฎีของ (ปณิศา มีจินดา, 2553) สรุปไดว้่า ประชากรศาสตร ์ เป็นการแบ่งส่วนทาง
การตลาดเพื่อใชใ้นการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด โดยใชข้อ้มูลของประชากรในดา้นต่าง ๆ 
เป็นตวัช่วย ซึ่งผูว้ิจยัสนใจจะศกึษาลกัษณะประชากรศาสตรด์า้น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายได้
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เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวั ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Lamb, Hair, และ McDaniel (2000) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การ

ประสมผสานกลยุทธด์า้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเขา้
ดว้ยกนัเป็นกลยทุธท์ี่มีความส าคญั และสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัได ้ 

Amstrong และ Kotler (2012) ไดใ้หค้วามหมายเก่ียวกับ ส่วนประสมทางการตลาด ว่า 
เป็นปัจจยั 4 อย่าง ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซึ่งถือเป็น
ปัจจยัภายในธุรกิจ ที่สามารถควบคมุได ้โดยใชเ้ครื่องมือเหลา่นีส้รา้งความแตกต่าง ความพงึพอใจ 
และตอบสนองต่อตลาดเปา้หมายได ้

ณฏัฐพนัธ ์เขจรนนัทน ์(2552) กลา่วว่า สว่นประสมทางการตลาด หรือตวัแปรภายในขัน้
พืน้ฐานของธุรกิจ ที่น ามาผสมผสานรวมกนัเป็นกลยุทธท์างการตลาดที่ส  าคญัต่อองคก์ร เพื่อใชใ้น
การแข่งขนัในตลาด และสรา้งความแตกต่างตลอดจนตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เป้าหมาย 

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2552) ไดใ้หค้วามหมายว่า เป็นปัจจัยทางการตลาดที่ทุก
ธุรกิจตอ้งมี และธุรกิจสามารถควบคุมได ้โดยประกอบไปดว้ย ผลิตภัณฑ ์ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย การสง่เสรมิทางการตลาด น ามาใชร้ว่มกนั เพื่อท าใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจอย่างสงูสดุ 

เสรี วงษ์มณฑา (2553) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ การที่ธุรกิจหรือกิจการมี
ผลิตภณัฑท์ี่สามารถแกไ้ขปัญหาใหก้บัผูบ้ริโภคไดต้รงจุด ในราคาที่สมเหตสุมผลที่ลกูคา้เห็นแลว้
ว่าคุม้ค่า ในช่องทางการจ าหน่ายที่สะดวกเขา้ถึงง่าย และมีการสื่อสารทางการตลาดที่ดีมีโปรโมชั่น
จงูใจใหผู้บ้รโิภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้  
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler และ Keller (2012) ผูเ้ชี่ยวชาญดา้นการตลาดชั้นน าของโลก ไดใ้หแ้นวคิดส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการไว้ว่าเป็นตัวแปรหรือปัจจัยที่ เก่ียวข้องกับธุรกิจการ
ใหบ้รกิาร ซึ่งมีปัจจยัที่เพิ่มเขา้มาสง่ผลท าใหธุ้รกิจการใหบ้รกิารมีขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่มาก
ขึน้ โดยจะแตกต่างไปจากธรุกิจทั่วไปที่จ  าหน่ายสินคา้อปุโภคบรโิภค ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสิ่งที่ธุรกิจตัง้ใจส่งมอบอรรถประโยชนใ์นการแกไ้ข
ปัญหาและตอบสนองความตอ้งการใหก้บัผูบ้ริโภค โดยเป็นสินคา้ที่สามารถจบัตอ้งได ้หรือเป็นงาน
บรกิารท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ต่างก็มีเปา้หมายเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหแก่ผูบ้รโิภค 
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2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง เงินหรือค่าใชจ้่ายที่ลูกคา้ตอ้งจ่ายใหก้บัธุรกิจในการ
แลกเปลี่ยนสินคา้และบริการ โดยลกูคา้มกัจะเปรียบราคาสินคา้กบัคณุค่าที่ไดร้บั ว่ามีความคุม้ค่า
หรือไม่ หากลกูคา้รบัรูไ้ดว้่าไดร้บัสินคา้หรือบรกิารที่มีคุม้ค่า ก็จะตดัสินใจไดง้่ายขึน้ 

3. ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นตัวแปรที่ส  าคัญในการน าสินคา้ไปยัง
ผูบ้รโิภค หรือท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถึงสินคา้และบรกิารไดง้่ายและสะดวกมากยิ่งขึน้ อย่างเช่น 
ท าเลที่ตัง้สถานประกอบการ ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่หลากหลาย หรือช่องทางในการสื่อสารกบั
ผูบ้รโิภค เป็นตน้ 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นตัวแปรที่ใช้ในการติดต่อสื่อสาร
ระหว่างธุรกิจกบัผูบ้ริโภค รวมถึงเป็นเครื่องมือในการสรา้งภาพลกัษณ ์หรือประชาสมัพนัธ ์ทัง้การ
ใหข้อ้มลูข่าวสาร การแจง้ประกาศ การจูงใจ รวมถึงการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตระหนกัหรือ
เกิดความตอ้งการสินคา้  

5. ดา้นบุคคล (People) หรือ พนักงาน มีความส าคัญเป็นอย่างยิ่งส าหรบัธุรกิจการ
ใหบ้รกิาร ซึ่งเป็นสว่นที่ธุรกิจสามารถ Add value ใหก้บัธุรกิจการขายสินคา้แบบเดิม ๆ ได ้เช่น การ
ซือ้เครื่องใชไ้ฟฟ้าที่สามารถเลือกซือ้หรืออ่านคู่มือในการใชไ้ด ้แต่หากมีพนกังานคอยใหค้ าแนะน า
รวมถึงบอกวิธีใชง้านหรือขอ้จ ากดัต่าง ๆ ก็จะสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคได ้

6 .  ด้านกายภาพและการน า เ สนอ  ( Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ไดเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดยการสรา้ง
คุณค่าและคุณภาพให้กับลูกค้าผ่านทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เช่น การจัด
สถานที่ เครื่องแบบพนกังาน การบรกิารท่ีรวดเรว็ เป็นตน้ 

7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นการน าเสนอเก่ียวกับขั้นตอนการท างานและ
ระเบียบวิธีการในการปฏิบัติงานบริการ เพื่อมุ่งส่งมอบใหม้ีการบริการที่ถูกตอ้งและรวดเร็ว จน
ก่อใหเ้กิดความประทบัใจ 

William (1991)กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการหรือ 7P’s Service Marketing 
Mix ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ผลิตภณัฑข์ององคก์รจะเป็นรูปร่างที่สามารถจบัตอ้งได ้
หรือเป็นลักษณะของการให้บริการที่ไม่สามารถจับต้องได้ก็ได้ แต่สิ่งส าคัญที่สุดคือต้องการ
สามารถตอบสนองความต้องการหรือสามารถแก้ปัญหาให้ผู้บริโภคได้ จากส่วนประสมทาง
การตลาดทัง้ 4  ดา้น ถือไดว้่าดา้นผลิตภณัฑม์ีความส าคญัมากที่สดุ 
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2. ดา้นราคา (Price) ราคาเปรียบเสมือนตวัวัดความคุม้ค่าของผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นตัวที่
สามารถดึงดดูใหเ้กิดความสนใจขึน้ได ้โดยการตัง้ราคานัน้ตอ้งดทูัง้เรื่องตน้ทุน และการแข่งขัน้ใน
ตลาด อีกทัง้ตอ้งดถูึงปฏิกิรยิาของผูบ้รโิภคต่อระดบัราคาอีกดว้ย 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงสถานที่ในการจดัจ าหน่าย หรือช่องทางใน
การจ าหน่ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค ครอบคลมุทัง้หนา้รา้นออฟไลน ์และช่องทางออนไลน ์เพื่อเพิ่ม
ความหลากหลายของช่องทางในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากที่สดุ เช่น การขายผ่านหนา้นรา้น การขาย
ผ่านรา้นสะดวกซือ้ การขายผ่านเครื่องจ าหน่ายอตัโนมติั การขายผ่านออนไลน ์อย่างเว็บไซต ์เป็น
ตน้ 

4. ดา้นการสง่เสรมิการขาย (Promotion) เป็นการสื่อสารหรือการสง่ต่อขอ้มลูระหว่าง
องคก์รและผูบ้ริโภค เช่น การบอกข่าว การแจง้ขอ้มลูสินคา้ การแจง้ราคาและสถานที่จดัจ าหน่าย 
รวมถึงการสง่เสรมิการขายเพื่อกระตุน้ใหผูบ้รโิภคเกิดความตอ้งการซือ้ 

5. ดา้นบุคคล (People) หมายถึงพนักงานขององคก์รที่ตอ้งผ่านการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม และการจูงใจใหส้ามารถปฏิบัติหนา้ที่ในการใหบ้ริการใหลู้กคา้เกิดความประทับใจได ้
โดยพนกังานที่ดีตอ้งมีความสามารถ มีความคิดรเิริ่ม มีทศันคติที่ดี สามารถแกไ้ขปัญหาไดดี้ 

6. กระบวนการหรือการใหบ้ริการ (Process) หมายถึง หมายถึง กระบวนการผลิต
หรือขัน้ตอนการท างานของธุรกิจบริการ ที่มุ่งจะส่งมอบคุณภาพและการใหบ้ริการที่รวดเร็ว และ
สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ 

7. ลักษณะทางกายภาพหรือลักษณะภายนอก (Physical Evidence) หมายถึง 
สิ่งแวดลอ้มหรือลกัษณะภายนอกที่สามารถจบัตอ้งไดข้องธุรกิจใหบ้ริการ รวมถึงปัจจยัที่เก่ียวขอ้ง
ทางกายภาพของพืน้ที่ใหบ้รกิาร หรือภาพลกัษณข์องสถานที่ใหบ้รกิาร 

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2552) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของตลาด
บริการจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าทั่วไป โดยมีส่วนส าคัญที่
มองขา้มไม่ไดคื้อ การเนน้ถึงพนกังาน กระบวนการในการใหบ้ริการ และสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ 
ซึ่งทัง้สามส่วนที่กล่าวมานีเ้ป็นปัจจัยหลกัในการส่งมอบบริการใหก้ับผูบ้ริโภค ดังนัน้ส่วนประสม
ทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดว้ย 7 ’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การสง่เสรมิทางการตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้ริการ และสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ โดยส่วน
ประสมทางการตลาดที่เพิ่มเขา้มาในธุรกิจ มีเป้าหมายเพื่อใหลู้กค้าเกิดความพึงพอใจสงูสุด และ
น ามาซึ่งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งอะไรก็ตามที่ธุรกิจเสนอขายให้แก่ลูกค้าเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือสามารถแกปั้ญหาใหก้ับลูกคา้ได้ โดยก่อนที่จะมีการออก
ผลิตภณัฑห์รือบรกิารใหม่ ๆ ธุรกิจจ าเป็นรูถ้ึงองคป์ระกอบของสินคา้ที่ลกูคา้ตอ้งการก่อน ผ่านการ
ท าวิจัยตลาด เพื่อพัฒนาเป็นผลิตภัณฑห์รือบริการที่ออกมาตรงกับความตอ้งการของลูกคา้มาก
ที่สดุ 

2. ราคา (Price) ตัวเงินที่แสดงใหเ้หฌนคุณค่าของสินคา้ที่สามารถท าใหผู้บ้ริโภค
สามารถเปรียบเทียบควุมคุม้ค่ากับสินคา้ต่าง ๆ ได ้โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึงความคุม้ค่าและ
คณุภาพ และจะตดัสินใจซือ้สินคา้ที่คิดว่าคณุภาพและราคาดีที่สดุ 

3. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารและจงูใจให้
ลกูคา้เกิดความตอ้งการและพฤติกรรมการซือ้เกิดขึน้ เครื่องมือการสง่เสริมการตลาดประกอบดว้ย 
การโฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย 
(Sale Promotion) การประชาสัมพันธ์  (Public Relation) และการตลาดทางตรง  (Direct 
Marketing) โดยเครื่องมือทั้ง 5 ข้างต้นในอดีตที่ผ่านมา ธุรกิจจะเลือกใช้เพียงหนึ่งหรือสอ ง
เครื่องมือในการส่งเสริมตลาดในแต่ละครัง้ ผลก็คือขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ลกูคา้เป้าหมายไดอ้ย่างทั่วถึง ปัจจุบนัธุรกิจส่วนใหญ่ใชห้ลาย ๆ เครื่องมือผสมผสานกนัในการท า
การส่งเสริมตลาดแต่ละครั้งที่เรียกว่า IMC (Integrated Marketing Communication) หรือการ
ติดต่อสื่อสารแบบผสมผสานจะท าใหข้อ้มลูข่าวสารสามารถเขา้ถึงกลุ่มลกูคา้ไดม้ากขึน้ แต่ตน้ทุน
การท าตลาดก็สูงขึน้ด้วย ซึ่งการใช้เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ ธุรกิจต้องค านึงถึง
งบประมาณที่มีอยู่ดว้ย ถา้ธุรกิจมีงบประมาณสงูก็สามารถท า IMC ได ้แต่ถา้งบประมาณนอ้ยควร
เลือกใชเ้ครื่องมือที่คิดว่าสามารถเขา้ถึงลกูคา้ไดม้ากที่สดุ 

4. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึงการเคลื่อนยา้ยสินคา้หรือบริการจาก
ธุรกิจไปยงัผูบ้ริโภค รวมถึงเป็นขัน้ตอนในการกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ซึ่งประกอบ
ไปดว้ย การขนสง่ การคลงัสินคา้ และการเก็บรกัษาสินคา้คงคลงั 

5. บุคลากร (People) หมายถึงพนักงานหรือบุคลากรของธุรกิจ ที่มีความส าคัญต่อ
ธุรกิจไปอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจบริการ เนื่องจากเมื่อลกูคา้ไดเ้ขา้มาใชบ้ริการ หรือ
ซือ้สินคา้แลว้ไดพ้บเจอกับพนักงานที่คอยใหบ้ริการ ถ้าพนักงานใหบ้ริการดี ท าใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจได ้ก็จะส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค รวมถึงการซือ้ซ  า้ และการบอกต่ออีก
ดว้ย ดงันัน้ธุรกิจจ าเป็นตอ้งใหค้วามส าคญัในเรื่องของการอบรมใหพ้นกังานมี Service mind เพื่อ
จะสามารถจงูใจและสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคได ้
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6. กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นขั้นตอนหรือกระบวนการในการซือ้ขาย
สินคา้ และการใหบ้ริการ โดยธุรกิจตอ้งใหค้วามส าคัญในการออกแบบกระบวนการใหม้ีความ
สะดวกสบาย ไม่ยุ่งยาก และเขา้ถึงไดง้่ายในการซือ้สินคา้หรือเขา้ใชบ้ริการมากที่สดุ ซึ่งสามารถ
อาศยัระบบสารสนเทศ เขา้มาช่วยในการเก็บขอ้มลู และบรหิารขัน้ตอนในกระบวนการต่าง ๆ ซึ่งจะ
ท าใหผู้บ้รโิภคเกิดความประทบัใจและสรา้งความไดเ้ปรียบได ้

7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงลักษณะทางกายภาพที่
ลกูคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถสมัผสัไดโ้ดยตรง หรือการตกแต่งบรรยากาศภายในรา้น ให้
สามารถดึงดูดและสรา้งความสนใจจากผูบ้ริโภคได ้จนกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการที่จะซือ้สินคา้
หรือเขา้ใชบ้รกิาร 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552) แบ่งองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด บริการ
ออกเป็น 8 องคป์ระกอบ ดงันี ้

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) บริการจดัเป็นสินคา้อย่างหนึ่งในธุรกิจบริการ แต่เป็นสินคา้
ที่ไม่มีตวัตน ไม่สามารถสมัผสั หรือจบัตอ้งได ้แต่ก็มีคณุภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ เช่น ความสะดวก 
ความรวดเรว็ ความสบายกาย สบายใจ อย่างการใหบ้รกิารใหค้ าปรกึษา เป็นตน้ 

2. ราคา (Price) ราคาถือเป็นสิ่งที่ก าหนดรายไดข้องธุรกิจ แต่ในทางตรงกนัขา้มก็ถือ
เป็นรายจ่ายของผูบ้ริโภคเช่นกัน โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า กับราคาของบริการ
นัน้ ถา้ผูบ้รโิภครบัรูว้่าบรกิารนัน้มีคณุค่าสงูกว่าราคาก็จะเกิดการตดัสินใจซือ้  

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ในการใหบ้ริการนัน้สามารถใหบ้ริการผ่านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ได ้4 วิธี คือ 

3.1 การใหบ้ริการผ่านรา้น (Outlet) เป็นการใหบ้ริการโดยการเปิดหน้ารา้น ซึ่ง
นิยมท าแบบนีก้ันมานาน เช่น รา้นเย็บผา้ รา้นซกัรีด รา้นเสริมสวย เป็นตน้ โดยลกัษณะของหนา้
รา้นแบบนีจ้ะนิยมเปิดใหบ้ริการในเขตชุมชน หรือในหา้งสรรพสินคา้ เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคง่าย
ที่สดุ 

3.2 การใหบ้ริการถึงที่บา้นลกูคา้หรือสถานที่ที่ลกูคา้ตอ้งการ เป็นการใหบ้ริการท่ี
อ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าโดยการส่งพนักงานไปให้บริการถึงที่บ้าน ที่ท างาน หรือตาม
สถานที่ที่ลูกคา้ตอ้งการ เช่น บริการท าความสะอาด บริการจัดส่งอาหาร บริการติวเตอร ์เป็นตน้ 
โดยลกัษณะการใหบ้ริการแบบนีธุ้รกิจไม่จ าเป็นตอ้งมีหนา้รา้น แต่สามารถติดต่อกบัลกูคา้ไดผ้่าน
ทางโทรศพัท ์
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3.3 การใหบ้ริการผ่านตัวแทนการใหบ้ริการ เป็นลกัษณะการใหบ้ริการโดยผ่าน
ตัวแทนในการจัดจ าหน่าย หรือใหบ้ริการ ซึ่งเป็นรูปแบบหนึ่งของการขยายตัวของธุรกิจ โดยการ
ขายแฟรนไชสห์รือการจดัตัง้ตวัแทน เช่น KFC MCDONALD’S  รา้นสะดวกซือ้ 7-11 เป็นตน้ 

3.4 การใหบ้ริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส ์ เป็นการใหบ้ริการโดยอาศัยเทคโนโลยี
เขา้มาช่วย แทนการใชพ้นักงานในการใหบ้ริการกับลูกคา้ โดยเป็นการใหบ้ริการในรูปแบบใหม่ 
ประหยดัค่าใชจ้่ายเรื่องเงินเดือน แต่แต่สามารถใหบ้ริการไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ซึ่งเป็นการใหบ้ริการ
ที่อ  านวยความสะดวกให้กับลูกค้าเป็นอย่างมาก เช่น ตู้ซักผ้าอัตโนมัติ เครื่องจ าหน่ายสินค้า
อตัโนมติั เป็นตน้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือที่ธุรกิจบริการใชติ้ดต่อสื่อสาร
กบัลกูคา้ เช่นเดียวกนักบัธุรกิจจ าหน่ายสินคา้ทั่ว ๆ ไป ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์
การใหข้่าว การลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่าง ๆ 

5. พนักงาน (People) พนักงานหรือบุคคลทั้งหมดในองค์กรที่ เ ก่ียวข้องกับการ
ใหบ้ริการนัน้ ซึ่งจะมีผลต่อคุณภาพของงานใหบ้ริการโดยตรง ไม่ว่าจะเป็นเจา้ของหรือผูบ้ริหาร
ระดบัสงูที่มีหนา้ที่ในการก าหนดนโยบายหรือแนวทางในการใหบ้ริการ ส่วนพนกังานที่ใหบ้ริการก็
ต้องปฏิบัติตามผ่ายงานโดยตั้งอยู่ในทัศนคติของใจที่รักบริการ หรือ Service mind เพื่อจะ
ใหบ้รกิารใหล้กูคา้เกิดความรูส้กึประทบัใจต่อธุรกิจได ้

6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) เป็นขัน้ตอนที่ท าใหเ้กิดกระบวนการที่สามารถ
ส่งมอบบริการที่มีคุณภาพในการใหบ้ริการกับลูกคา้ ไดร้วดเร็วและประทับใจ เช่น การลดความ
ซับซ้อนของขั้นตอนเข้ารับบริการ ความยืดหยุ่นของเวลาและสถานที่  หรือสามารถที่จะ
เปลี่ยนแปลงขัน้ตอนหรือล าดบังานได ้หรือการใหล้กูคา้มีสว่นรว่มในขัน้ตอนการใหบ้รกิาร เป็นตน้ 

7. สิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ 
อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือและอุปกรณ ์เช่น เครื่องคอมพิวเตอร ์เครื่องเอทีเอ็ม เคานเ์ตอร์
ใหบ้ริการ การตกแต่งสถานที่ ล็อบบี ้ลานจอดรถ สวน หอ้งน า้ การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพันธ์ 
แบบฟอรม์ต่าง ๆ สิ่งต่าง ๆ เหลา่นีเ้ป็นสิ่งที่ลกูคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายแทนคณุภาพของการใหบ้ริการ 
กล่าวคือ ลูกค้าจะอาศัยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยหนึ่งในการเลือกใชบ้ริการ ดังนั้น
สิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ ยิ่งดหูรูหราและสวยงามเพียงใดบริการน่าจะมีคณุภาพตามดว้ย 

8. ผลิตผลและคุณภาพบริการ (Productivity & Quality) ซึ่งเป็นความสัมพันธ์
ระหว่างสินคา้และงานดา้นการบริการ ซึ่งทัง้สองส่วนจ าเป็นตอ้งเป็นปัจจยัที่เกือ้หนุนซึ่งกนัและกนั 
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หากมีสินคา้ที่ดีมีคณุภาพก็ตอ้งมีการใหบ้ริการที่มีมาตรฐาน ก็จะส่งผลทวีคณุ ใหล้กูคา้เกิดความ
พงึพอใจสงูสดุ หากสินคา้ดีมีคณุภาพแต่ไม่มีการใหบ้รกิาร ก็จะท าใหล้กูคา้หนีหายไปไดง้่าย 

จากทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใชท้ฤษฎี
ของ (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2552) สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะ
มีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทั่วไป คือจะตอ้งมีการเนน้ถึงพนักงาน 
กระบวนการในการใหบ้ริการ และสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ ทัง้สามสว่นประสมนีเ้ป็นปัจจยัหลกัใน
การส่งมอบบริการเพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด และน ามาซึ่งความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขัน ซึ่งการวิจัยในครัง้นี ้ผูว้ิจัยสนใจจะศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ 
การสื่อสารแบบปากต่อปากเป็นการบอกต่อข้อมูลสินค้าโดยการแนะน าผ่านเพื่อน 

ครอบครวั คนรูจ้ักหรือผูท้ี่มีประสบการณ์ (Clow 2012) นอกจากนี ้(Sernovitz และ Kawasaki, 
2006) กล่าวว่า การสื่อสารแบบปากต่อปาก เป็นการสื่อสารของผูบ้ริโภคที่ เกิดขึน้โดยธรรมชาติ
ผ่านความรูส้กึโดยแทจ้รงิ ในขณะที่ (S. Solomon, 1999) กลา่วว่า การตลาดแบบปากต่อปาก เป็น
การบอกต่อขอ้มลูสินคา้ผ่านบคุคลหนึ่งไปยงับคุคลหนึ่ง 

Hennig-Thurau, Gwinner, Walsh, และ Gremler (2004) ได้ให้ความหมายว่า การ
สื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ เป็นการบอกเล่าประสบกรณ์จากการใชส้ินค้าหรือ
บรกิารนัน้ ๆ ทัง้ขอ้ดีและขอ้เสียผ่านทางอินเทอรเ์น็ต 

Gruen, Osmonbekov, และ Czaplewski (2006) กล่าวว่า การสื่อสารแบบปากต่อปาก
อิเล็กทรอนิกส ์เป็นการสื่อสารระหว่างผูบ้ริโภคดว้ยกนัเองผ่านสื่อสงัคมออนไลน ์ซึ่งการบอกเล่านี ้
เกิดขึน้จากผูบ้รโิภคคนนึงไปยงัผูบ้รโิภคคนอ่ืน ๆ ที่ไม่เคยรูจ้กั ไม่เคยพดูคยุ หรือพบหนา้กนัมาก่อน 

Park, Lee, และ Han (2007) กล่าวว่า การสื่อสารแบบปากต่อปากอิเล็กทรอนิกส ์เป็น
การบอกเล่าแบบปากต่อปากรูปแบบใหม่ ซึ่งขึน้อยู่กับข้อมูลที่ผู ้บริโภคสรา้งขึน้ ขอ้มูลใหม่ถูก
น าเสนอจากมุมมองของผูบ้ริโภคซึ่งเคยซือ้และใชส้ินคา้รวมถึงประสบการณก์ารประเมินคุณค่า
และความคิดเห็นของพวกเขา 

Litvin, Goldsmith, และ Pan (2008) กลา่วว่า การบอกเลา่แบบปากต่อปากทางออนไลน์
หรือทางอิเล็กทรอนิกส ์เป็นการสื่อสารรูปแบบใหม่เกิดขึน้ระหว่างกลุม่ผูบ้ริโภคดว้ยกนัเองผ่านการ
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ใชอิ้นเตอรเ์น็ต โดยเนือ้หาที่ใชใ้นการสื่อสารส่วนใหญ่จะเป็นการบอกเราประสบการณห์ลงัการใช ้
หรือบอกเลา่ลกัษณะเฉพาะของสินคา้และบรกิารรวมไปถึงตวัผูข้าย  

Rogers (1995) กลา่วว่า การบอกเลา่แบบปากต่อปาก (Word of mouth) เป็นการสื่อสาร
เพื่อแสดงออกถึงความรูส้ึก ความชอบ ความประทับใจ รวมถึงแสดงความคิดเห็นต่อสินคา้หรือ
บริการนัน้ ๆ โดยผูบ้ริโภคคนอ่ืนที่มีความสนใจในสินคา้ชนิดเดียวกันสามารถเขา้ไปดูขอ้มลู หรือ
ความคิดเห็นจากผูท้ี่ซือ้สินคา้และไดใ้ชส้ินคา้นัน้จริง ๆ ซึ่งเป็นแหล่งขอ้มูลที่ไดร้บัความนิยมเป็น
อย่างมาก  

M. R. Solomon (2011) กล่าวว่า การบอกเล่าแบบปากต่อปาก (Word of mouth) เป็น
สิ่งที่มีความส าคญัในการท าธุรกิจ เพราะถา้ผูบ้ริโภคที่ไดใ้ชผ้ลิตภัณฑแ์ลว้เกิดความประทับใจใน
ตวัผลิตภณัฑน์ัน้ ก็จะเกิดการบอกเล่าประสบการณต่์าง ๆ รวมถึงผลลพัธใ์นการใชผ้ลิตภณัฑน์ัน้ ๆ 
ไปยังผู้บริโภคที่อยู่ใกล้ตัว ในการบอกเล่าปากต่อปากอาจจะมีอารมณ์ความประทับใจและ
ความรูส้ึกหรือความคิดเห็นส่วนตวัเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ัน้ ๆ ซึ่งในการบอกเล่าแบบปากต่อปากจะ
เป็นการสื่อสารที่ก่อใหเ้กิดความน่าเชื่อถือ เนื่องจากข่าวสารที่ไดเ้ป็นข่าวสารที่มาจากผูท้ี่เคยใช้
หรือไดใ้ชผ้ลิตภณัฑน์ัน้ ๆ จรงิ อีกทัง้ยงัเป็นบคุคลใกลต้วัและการสื่อสารแบบการบอกเลา่แบบปาก
ต่อปากยังสามารถจูงใจและโนม้นา้วผูบ้ริโภครายอ่ืน ๆ ใหเ้กิดความสนใจและมีการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑน์ัน้ ๆ อีกดว้ย 

ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2554) กล่าวว่า การบอกเล่าปากต่อปาก (Word 
of mouth) เป็นสิ่งที่นกัการตลาดปัจจุบนัใหค้วามส าคญัมากขึน้ เพราะการบอกเลา่ปากต่อปากจะ
ช่วยลดความรูส้ึกต่อตา้นการขายสินคา้ของผูบ้ริโภค นอกจากนีย้ิ่งผูบ้อกต่อสนิทสนมกบัผูท้ี่ไดร้บั
การบอกเล่าปากต่อปากมากเท่าใด น า้หนักของความน่าเชื่อถือในตัวสินคา้และบริการก็จะยิ่งมี
มากขึน้เท่านัน้ 

รฐัวิทย ์ทองภักดี (2555) กล่าวว่า การบอกเล่าปากต่อปาก (Word of mouth) หรือการ
บอกต่อเป็นพฤติกรรมตามธรรมชาติของมนุษย์ เนื่องจากมนุษย์อยู่รวมกันเป็นสังคมมีการ
ติดต่อสื่อสารซึ่งกันและกัน ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในปัจจุบันท าให้รูปแบบการ
ติดต่อสื่อสาร ไม่ไดเ้ป็นเพียงการบอกต่อกนัแบบตวัต่อตวัเท่านัน้ แต่จะเป็นการบอกต่อดว้ยวิธีการ
ต่าง ๆ ผ่านเทคโนโลยีการสื่อสารท่ีกา้วหนา้โดยเฉพาะทางสื่ออินเทอรเ์น็ตและโทรศพัทม์ือถือ 

วิกานดา รตันพงศป์กรณ ์(2558) กล่าวว่า การบอกเล่าปากต่อปาก (Word of mouth) 
เป็นการสื่อสารระหว่างผูบ้ริโภคซึ่งเป็นกลยุทธท์างดา้นการตลาด การบอกเล่าปากต่อปากนัน้เป็น



  20 

การสื่อสารอย่างไม่เป็นทางการและเป็นการสื่อสารในรูปแบบของการแลกเปลี่ยนขอ้คิดเห็นและ
การแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบรกิาร 

Tran (2019) กลา่วว่า การบอกเลา่ปากต่อปาก (Word of mouth) นัน้ยงัมีทัง้รูปแบบของ
การบอกเล่าปากต่อปากผ่านอินเทอรเ์น็ต (E-word of mouth) ในค าพูดเชิงบวกหรือเชิงลบที่ท า
โดยบุคคลที่อาจเป็นลูกคา้จริงหรือลูกคา้เดิมของผลิตภัณฑ ์ซึ่งจัดท าขึน้ส  าหรบัผูค้นจ านวนมาก
ผ่านทางระบบอินเทอรเ์น็ต การเติบโตของสงัคมออนไลนไ์ดข้ยายผลกระทบที่อาจเกิดขึน้ จากการ
บอกเล่าปากต่อปากผ่านทางอินเทอรเ์น็ตอย่างมากต่อการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค พบว่า การ
สื่อสารปากต่อปากผ่านทางอินเทอรเ์น็ต เช่น เว็บไซต ์บล็อก เครือข่ายสงัคมออนไลนห์รือเว็บไซตท์ี่
ใชว้ิจารณเ์ป็นวิธีในการยืนยนัคณุค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปแบบใหม่ของการสื่อสาร 
กลยุทธก์ารบอกเล่าปากต่อปาก 

Kotler และ Keller (2012) ไดก้ลา่วไวว้่า การสื่อสารแบบการบอกเลา่ปากต่อปาก (Word 
of mouth) เป็นกลยุทธ์หนึ่งทางการตลาด ซึ่งสามารถเกิดขึน้ไดห้ลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็น
ทางออนไลนห์รือออฟไลน ์โดยประกอบไปดว้ย 3 ลกัษณะ ที่ส  าคญัดงัต่อไปนี ้

1. อิทธิพล (Influential) ลกัษณะของอิทธิพลจะเกิดขึน้จากบุคคลที่เป็นผูร้บัสารหรือ
ผูบ้รโิภครูจ้กัและเคารพนบัถือลกัษณะนีจ้ะสง่ผลต่อการบอกเลา่ปากต่อปากเป็นอย่างมาก 

2. ส่วนบุคคล (Personal) ลกัษณะของอิทธิพลส่วนบุคคลจะเป็นลักษณะการบอก
เล่าปากต่อปากที่เป็นการสนทนาอย่างใกลช้ิดระหว่างผูส้่งสารกับผูร้บัสาร ที่สะทอ้นใหเ้ห็นถึง
ขอ้เท็จจรงิสว่นบคุคล ความคิดเห็น และประสบการณ ์

3. ทนัเวลา (Timely) ลกัษณะของการบอกเลา่ปากต่อปากแบบทนัเวลานัน้ จะเกิดขึน้
เมื่อมีความตอ้งการหรือสนใจ ซึ่งมกัจะเป็นไปตามเหตกุารณท์ี่มีความส าคญัหรือประสบการณ ์

จากทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ การวิจัย
ในครัง้นีผู้ว้ิจยัไดเ้ลือกใชท้ฤษฎีของ (Hennig-Thurau และคนอ่ืน ๆ, 2004) สรุปไดว้่า การสื่อสาร
แบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์เป็นการบอกเล่าประสบกรณจ์ากการใชส้ินคา้หรือบริการนัน้ ๆ 
ทัง้ขอ้ดีและขอ้เสียผ่านทางอินเทอรเ์น็ต ซึ่งผูว้ิจัยสนใจจะศึกษาการสื่อสารแบบปากต่อปากทาง
อิเล็กทรอนิกส ์ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 
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ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ 
Kotler และ Keller (2012) การตัดสินใจซือ้ว่า หมายถึง กระบวนการที่ผูบ้ริโภคเกิดขึน้

เมื่อมีความตอ้งการในการซือ้สินคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคจะระบุ ประเมิน และเลือกตราสินคา้ 
เลือกผูจ้ดัจ าหน่ายจากที่มีในตลาด ถึงแมว้่าในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะไม่เหมือนกนั 
แต่พฤติกรรมต่าง ๆ ที่กลา่วมาลว้นมีลกัษณะที่คลา้ยคลงึกนั  

Gibson, Ivancevich, และ Donnelly (1979) การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการที่เป็น
ขัน้ตอนที่มีความส าคญัต่อองคก์าร โดยก่อนที่บริหารจะตอ้งกระท าการตดัสินใจไดน้ัน้ จ าเป็นตอ้ง
อาศยัขอ้มลูข่าวสาร เพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจ  

Assael (1998) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภค
ตัดสินใจว่าจะซือ้สินค้าชนิดใด หรือจะเลือกใช้บริการใด และจะซือ้จากใครในสถานที่ไหน ซึ่ง
แนวทางที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสินใจนัน้ มาจากการก าหนดกลยทุธท์างการตลาดของนกัการตลาด
ที่ส่งตวักระตุน้เขา้สู่กระบวนการ โดยนกัการตลาดตอ้งก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดโดยเน้นสิ่งที่
ผูบ้รโิภคชื่นชอบและก าลงัใหค้วามสนใจลงไปในการโฆษณา  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดใ้หค้วามหมายการตัดสินใจซือ้ (Decision Making) ไวว้่า 
หมายถึง กระบวนการหรือขัน้ตอนในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ 
โดยผูบ้ริโภคมกัจะเลือกสินค้าหรือบริการตามประสบการณ ์หรือความรูท้ี่ตนเองมี ซึ่งกระบวนการ
การตดัสินใจซือ้เป็นขัน้ตอนที่ผูบ้รโิภคกระท าอยู่เสมอ และตลอดเวลา 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551) การตัดสินใจซือ้ มีความหมายว่า เป็นกระบวนการตัดสินใจ
ของผู้บริโภคต่อสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่ง โดยก่อนท าการตัดสินใจซือ้ ผู้บริโภคจะก าหนดความ
ตอ้งการสินคา้ แลว้ก็ระบ ุประเมิน และเลือกตรายี่หอ้และผูข้ายรายต่าง ๆ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้ให้ความหมายการซือ้ของผู้บริโภคไว้ว่า เป็น
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคที่ก าหนดขึน้ เพื่อแสดงออกถึงลกัษณะความตอ้งการในการซือ้ 
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ การบ่งชี ้การประเมินผล และเลือกตราสินคา้ ตลอดจนการพิจารณาผูเ้สนอ
ขายสินคา้ต่าง ๆ 

เสรี วงษม์ณฑา (2553) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคนัน้เป็นกระบวนการที่ผูบ้ริโภคจะเลือก
ซือ้สินค้าชนิดใดชนิดหนึ่ง โดยมีผ่านขั้นตอนตั้งแต่จุดเริ่มต้น ได้แก่ การมองเห็นปัญหา การ
แสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตัดสินใจซือ้ ตลอดไปจนถึง
ขัน้ตอนสดุทา้ย คือ ทศันคติหลงัการซือ้  
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ขั้นตอนการตัดสินใจ 

Kotler (2000) ไดก้ล่าวถึงขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้ไวว้่า เป็นขัน้ตอนในการตัดสินใจซือ้
ของผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน ในการตัดสินใจซือ้ คือ การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ การ
คน้หาขอ้มลู การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และความรูส้ึกภายหลงัการซือ้ ซึ่งแสดงให้
เห็นว่ากระบวนการซือ้จรงิ ๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซือ้โดยมีขัน้ตอนดงันี ้

 
 

การรับรู้
ปัญหา 

 

  
การแสวงหา

ข้อมูล 

  
การ 

ประเมิน 
 

  

 
การตัดสินใจ 

  

 

พฤติกรรม 
หลังการซื้อ 

ภาพประกอบ 2 ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค 

ที่มา: (Kotler, 2000) 

1. การรบัรูปั้ญหา หมายถึง การที่ผูบ้ริโภคตระหนกัไดถ้ึงความตอ้งการที่เกิดขึน้จาก
ภายในของตนเอง ซึ่งความตอ้งการเหล่านั้นอาจเกิดขึน้เองตามธรรมชาติ เช่น ความหิว ความ
กระหายน า้ เป็นตน้ หรือเกิดจากสิ่งเรา้จากภายนอก อย่างการไดเ้ห็นโฆษณาแลว้เกิดความอยาก 

2. การแสวงหาขอ้มลู หลงัจากที่ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการแลว้
ซึ่งอาจเกิดขึน้เอง หรือมาจากสิ่งเรา้ต่าง ๆ ขัน้ตอนต่อไปคือผูบ้ริโภคจะเริ่มคน้หาขอ้มลูเก่ียวกบัตวั
สินคา้และบรกิาร เพื่อเพิ่มความมั่นใจในการตดัสินใจ โดยแหลง่ขอ้มลูที่ผูบ้รโิภคมกัจะไปคน้หา คือ 

2.1 แหลง่ขอ้มลูจากบคุคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั ฯลฯ 
2.2 แหล่งขอ้มูลจากธุรกิจ ไดแ้ก่ สื่อการโฆษณา ตัวแทนการคา้ การจัดแสดง

สินคา้ ฯลฯ 
2.3 แหลง่ขอ้มลูจากสื่อชมุชน ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค ฯลฯ  
2.4 แหลง่ขอ้มลูจากประสบการณก์่อนหนา้ 
2.5 แหล่งข้อมูลที่เกิดจากการทดลอง ได้แก่ การทดลองใช้สินค้าหรือบริการ 

ผลการวิจยัตลาด ผลการทดลองตลาด  ฯลฯ 
3. การประเมินผลทางเลือก เป็นขัน้ตอนที่ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลที่ไดจ้ากแหล่งขอ้มูล

ต่าง ๆ ในขัน้ตอนก่อนหนา้ มาเปรียบเทียบ ตามคณุสมบติัดา้นต่าง ๆ ตามเกณฑ ์ดงันี ้
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3.1 คณุสมบติัเก่ียวกบัตวัสินคา้และบริการ  
3.2 การจดัล าดบัความส าคญัตามค่าคะแนนของคณุสมบติัในตวัสินคา้ 
3.3 ทศันคติที่มีต่อแบรนด ์ 
3.4 จากนัน้ก็น ามาเปรียบเทียบระหว่างสินคา้ต่าง ๆ  

4. การตัดสินใจซือ้ ขั้นตอนนีจ้ะเกิดขึน้เมื่อผ่านกระบวนการในขั้นตอนก่อนหน้า
มาแลว้ โดยการตดัสินใจซือ้สินคา้ใดสินคา้หนึ่ง ผูบ้ริโภคจะประเมินผลทางเลือกตามเกณฑต่์าง ๆ 
เปรียบเทียบจดเกิดความพงึพอใจและเจอสินคา้ที่ชอบมากที่สดุ แลว้เกิดความตัง้ใจซือ้ในที่สดุ 

5. ความรูส้ึกภายหลงัการซือ้ เป็นความรูส้ึกที่เกิดขึน้หลงัจากที่ผูบ้ริโภคไดซ้ือ้สินคา้
และไดใ้ชส้ินคา้ไปแลว้ หรือเรียกอีกอย่างว่าเป็นประสบการณ์ที่เกิดขึน้ระหว่างตัวผูบ้ริโภคและ
สินคา้ หากผูบ้รโิภคชื่นชอบก็จะเกิดการซือ้ซ  า้ และบอกต่อ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื ้อ 
ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ดงันี ้

การ
ตระหนัก 
ถึงความ
ต้องการ 

  
การค้นหา

ข้อมูล 

 การ
ประเมินผล
ทางเลือก 
ต่าง ๆ 

  
 

การซื้อ 

  

การ
ประเมินผล
หลังการซื้อ 

ภาพประกอบ 3 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ้ 5 ขัน้ตอน 

ที่มา: (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2552) 

1. การตระหนักถึงความตอ้งการ (Need Recognition) กระบวนการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคจะเริ่มขึน้เมื่อผูบ้ริโภครบัรูไ้ดถ้ึงความรูส้ึกถึงความตอ้งการ ซึ่งอาจเป็นความตอ้งการที่
เกิดขึน้จากภายในหรือที่เกิดจากสิ่งกระตุน้ภายนอกที่นกัการตลาดสรา้งขึน้มาเพื่อเขา้มากระตุน้ให้
ผูบ้รโิภคเกิดความตระหนกัถึงความตอ้งการสินคา้ดงักลา่ว  

2. การคน้หาขอ้มลู (Search) เมื่อผูบ้รโิภคไดต้ระหนกัรบัรูถ้ึงความตอ้งการสินคา้แลว้ 
ผู้บริโภคจะพยายามเสาะแสวงหาข้อมูลหรือความรูเ้ก่ียวกับสินค้านั้นจากแหล่งต่าง ๆ การที่
ผูบ้รโิภคจะมีการคน้หาขอ้มลูมากนอ้ยเพียงใด ขึน้อยู่กบัปัจจยัหลายประการ คือ จ านวนของขอ้มลู
ที่จะได ้ความพอใจที่ไดร้บัจากการคน้หาขอ้มูล และผลที่เกิดขึน้จากภายหลงัหากไม่มีการคน้หา
ขอ้มลู 
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3. การประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ (Evaluation of Alternatives) หลงัจากที่ผูบ้ริโภค
ไดร้บัข่าวสารขอ้มูลที่จะใชป้ระกอบการตัดสินใจซือ้แลว้ ผูบ้ริโภคก็จะประเมินค่าทางเลือกแต่ละ
ทาง เพื่อการตัดสินใจซือ้โดยใชป้ระสบการณใ์นอดีตผสมผสานกับทัศนคติที่เกิดจากการยอมรบั
ข่าวสารข้อมูล โดยผู้บริโภคจะก าหนดเกณฑ์การในการเลือก เช่น ราคา สรรพคุณของสินค้า 
ชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของสินค้า จนท าให้ผู ้บริโภคสามารถตัดสินใจเลือกทางเลือกที่
ก่อใหเ้กิดความพอใจมากท่ีสดุ 

4. การซือ้ (Purchase) หลงัจากผ่านกระบวนการในขัน้ตอนก่อนหนา้มาแลว้ ก็มาถึง
ขัน้ตอนที่ผูบ้ริโภคจะตอ้งเลือกตดัสินใจว่าจะซือ้สินคา้นัน้หรือไม่ ถา้การประเมินผลทางเลือกในขัน้
ตอรก่อนหนา้เป็นที่พอใจ ก็จะก่อใหเ้กิดการซือ้ขึน้ ซึ่งในการตัดสินใจซือ้แต่ละครัง้ผูบ้ริโภคมกัจะ
เลือกซือ้สิ่งที่ชอบที่สดุในเรื่องต่อไปนี ้ไดแ้ก่ ตรายี่หอ้ สว่นที่ซือ้ ราคา สีสนั ขนาด รูปแบบ 

5. การประเมินผลหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัจากขัน้ตอนใน
การซือ้สินคา้และผูบ้รโิภคไดใ้ชส้ินคา้นัน้แลว้ ขัน้ตอนสกุทา้ยก็จะเกิดขัน้ คือ การประเมินผลที่ไดร้บั
จากการซือ้ ซึ่งเป็นความรูส้ึกของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้ที่ไดซ้ือ้มาและหลงัจากไดใ้ชส้ินคา้นัน้ ซึ่ง
เป็นสิ่งส าคญัที่สง่ผลต่อการซือ้สินคา้ซ า้ในครัง้ต่อไปและมีผลต่อการแนะน า บอกต่ออีกดว้ย  

เสรี วงษ์มณฑา (2553) ไดแ้บ่งกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคเป็น 6 ขัน้ตอน โดย
มีรายละเอียด ดงันี ้

1. การมองเห็นปัญหา (Perceived Problems) เป็นขัน้ตอนแรกที่ส  าคญัคือ ผูบ้ริโภค
จะมองเห็นปัญหา และมองหาสินคา้ที่สามารถตอบสนองความตองการได ้โดยขัน้ตอนนีน้ักการ
ตลาดมีหนา้ที่ในการชีจุ้ดใหผู้บ้รโิภคมองเห็นปัญหา หรือกระตุน้จงูใจใหผู้บ้รโิภคเกิดความตอ้งการ
ขึน้ภายในจิตใจ 

2. การแสวงหาภายใน (Internal Search) เป็นขัน้ตอนที่นกัการตลาดตอ้งท าใหส้ินคา้
อยู่ในความคิด ความทรงจ าของผูบ้ริโภค และตอ้งท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าและระลึกนึกถึงไดเ้ป็นตรา
สินคา้แรก ๆ ถา้ผูบ้รโิภคจดจ าได ้นึกถึงดว้ยความพงึพอใจก็จะเกิดการตดัสินใจซือ้ในที่สดุ 

3. การแสวงหาภายนอก (External Search) เมื่อผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้
ที่ตัวเองจดจ าได้ แต่ก็มีข้อมูลที่ เก่ียวกับสินค้าไม่เพียงพอ ผู้บริโภคก็จะเริ่มค้นหาข้อมูลจาก
ภายนอกดว้ยการไปดโูฆษณา การไป ณ จดุขาย การโทรศพัทพ์ดูคยุกบัรา้นคา้ การขอพบพนกังาน
ขายหรือการไต่ถามจากผูอ่ื้นที่เคยใชส้ินคา้แลว้ 
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4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) เมื่อผูบ้ริโภคไดข้อ้มลูความรูข้องสินคา้ต่าง ๆ 
แลว้ ก็จะน ามาประเมินว่าสินคา้ใดดีกว่ากนัในดา้นต่าง ๆ ซึ่งจดุที่มีความส าคญัที่สดุของขัน้ตอนนี ้
คือ ตอ้งใหจ้ดุเด่นของสินคา้ (Feature) ตรงกบัมาตรฐาน (Criteria) ในการเลือกซือ้ของผูบ้รโิภค  

5. การตัดสินใจซือ้ (Decision Making) เป็นขัน้ตอนที่ผูบ้ริโภคจะติดสินใจว่าสินคา้
นัน้มีความคุม้ค่าคุม้ราคาหรือไม่ จากการประเมินทางเลือกในขัน้ตอนก่อนหนา้ ซึ่งขัน้ตอนนีเ้ป็น
ขัน้ตอนที่ผูบ้ริโภคใชเ้วลานานในการตัดสินใจ เนื่องจากมีความเสี่ยงว่าสินคา้นัน้จะดีเหมือนใน
โฆษณาหรือไม่ ซึ่งหนา้ที่ของนกัการตลาดตอ้งหาหนทางในการเรง่รดัใหผู้บ้ริโภคเชื่อมั่น หรือจูงใจ
ใหผู้บ้รโิภคเกิดการตดัสินใจซือ้เรว็ขึน้ 

6. ทศันคติหลงัซือ้ (Post-attitudes) หลงัจากผูบ้ริโภคตดัสินใจซือ้แลว้น าสินคา้ไปใช ้
ผูบ้ริโภคจะประเมินว่าสินคา้นัน้ดีหรือไม่ แลว้เกิดทัศนคติหลงัจากไดใ้ชว้่าพอใจหรือไม่พอใจ ถา้
พอใจก็จะเกิดการซือ้ซ  า้ได ้และเกิดการบอกต่อกบับุคคลใกลต้วั 

จากทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้  ผู้วิจัยได้เลือกใช้ทฤษฎีของ (Kotler, 
2000) สรุปไดว้่า การตดัสินใจซือ้เป็นกระบวนการตดัสินใจที่เกิดขึน้ของผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 
5 ขัน้ตอน คือ การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซือ้ 
และความรูส้ึกภายหลังการซือ้ ซึ่งการวิจัยครั้งนี ้ผู ้วิจัยสนใจจะศึกษาในขั้นตอนที่ 4 คือ การ
ตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) เป็นกระบวนการที่เกิดขึน้หลงัจากมีการประเมินผลทางเลือก
ในขัน้ที่ 3 แลว้ ซึ่งจะช่วยใหบ้รโิภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑต่์าง ๆ ที่ผูบ้รโิภคชอบมาก
ที่สดุ แลว้เกิดความตัง้ใจซือ้และเกิดการตดัสินใจซือ้ในที่สดุ 

งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
ชวลนั ธรินายางกูร และ นิพิฐพนธ ์สนิทเหลือ (2561) ไดท้ าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซือ้อสงัหาริมทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศยัในจงัหวดัสมทุรปราการ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศกึษาการตดัสินใจซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศยัในจงัหวดัสมทุรปราการ เพื่อเปรียบเทียบ
การตดัสินใจซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศยัในจงัหวดัสมทุรปราการ จ าแนกตามปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร ์และเพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้อสงัหาริมทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศัยในจังหวัดสมุทรปราการ ประชา
กรที่ีใชใ้นการวิจัยครัง้นีไ้ดแ้ก่ประชากรท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึน้ไป ในพืน้ที่จังหวัดสมุทรปราการ 
จ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุม่แบบสะดวก 

วิธีวิจยัโดยการรวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษา และใชส้ถิติ
วิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ 
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T-Test และ F-Test และวิเคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธี Scheffe และปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอินเทอรเ์น็ตความเร็วสงู โดยใชก้ารวิเคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis)  

ผลการวิจยั สรุปไดด้งันี ้1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 202 คน 
มีอายุมากกว่า 50 ปี จ านวน 233 คน มีสถานภาพสมรส จ านวน 342 คน มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 184 คน มีอาชีพบริษัทเอกชน/รับจ้าง จ านวน 151 คน มีรายได้ต่อเดือน
มากกว่า 20,000 บาท จ านวน 199 คน 2) ระดับการตัดสินใจซือ้อสังหาริมทรพัยป์ระเภทที่อยู่
อาศยั พบว่าระดบัการตดัสินใจซือ้อสงัหาริมทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศยัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าการตดัสินใจซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศยักลุม่ตวัอย่างให้
ความส าคัญในเรื่องแบบบา้นที่ทันสมัยสไตลโ์มเดิรน์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด และพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในเรื่องการเปรียบเทียบขอ้มลูศกัยภาพของท าเลที่ตัง้โครงการมีค่าเฉลี่ยต ่าสดุ 3) การ
เปรียบเทียบการตัดสินใจซื ้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัย จ าแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร ์พบว่า ประชากรในจังหวัดสมุทรปราการที่มีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดต่้างกันมีการตัดสินใจซือ้อสงัหาริมทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศยัแตกต่าง
กนั 4) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทที่อยู่
อาศัยในจังหวัดสมุทรปราการ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบ้ริการและลักษณะทาง
กายภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทที่อยู่อาศยัในจงัหวดัสมทุรปราการ  

นพคณุ เลียงประสิทธิ์ (2559) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นเด่ียวใน
อ าเภอละงู จงัหวดัสตลู โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจ
ซื ้อ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อบ้านเด่ียวของผู้บริ โภค เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง
ประชากรศาสตรแ์ละส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซือ้บา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ในเขต
อ าเภอละง ูจงัหวดัสตลู ใชว้ิธีการวิจยัดว้ยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 140 คน 
วิเคราะหข์อ้มูลโดยแจกแจง ความถ่ี ค่าเฉลี่ย รอ้ยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะหห์า
ความสมัพนัธโ์ดยใชส้ถิติไคสแควร ์และหาค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธข์องเพียรส์นั  

ขอบเขตทางด้านประชากรศาสตรม์ุ่งศึกษาประชากรในอ าเภอละงู จังหวัดสตูล ที่มี
คณุสมบติัอายุตัง้แต่ 25 ปีขึน้ไป มีความสนใจที่จะซือ้บา้นภายใน 5 ปีขา้งหนา้และซือ้บา้นภายใน
อ าเภอละงู จงัหวดัสตลู ตวัแปรอิสระ คือ ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภคและสว่นประสม
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ทางการตลาด ส่วนตวัแปรตาม คือ ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอละง ูจงัหวดัสตลู 

ผลการวิจัย พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี 
สถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาสงูกว่าปกติ อาชีพธุรกิจส่วนตวัคา้ขาย มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
มากกว่า 15,000 บาท และส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครวั 1-3 คน มีความตอ้งการส่วน
ประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก ขอ้มลูดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิก
ในครอบครวัและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสินใจซื ้อบา้น
เดี่ยวในเขตอ าเภอละง ูจงัหวดัสตลู  

ภฐัฬเดช มาเจริญ (2555) ไดท้ าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้บา้นจัดสรร
ของผูบ้ริโภคในจงัหวัดขอนแก่น โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อหาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
ซือ้บา้นของผูบ้ริโภค กลุม่ตวัอย่างเลือกผูป้ระกอบการ 4 แห่ง ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บขอ้มลู ท าการวิเคราะหข์อ้มลูสถิติ เปรียบเทียบระหว่างบริษัทบา้นจดัสรรแบรนดด์งัในทอ้งถิ่น 
กบับรษิัทบา้นจดัสรรแบรนดด์งัต่างถิ่น ที่เขา้มาประกอบการในจงัหวดัขอนแก่น จากจ านวนผูต้อบ
แบบสอบถามทัง้หมด 219 ราย เก็บขอ้มูลระหว่างเดือนพฤศจิกายน ถึง ธันวาคม 2555 ตัวแปร
อิสระ ไดแ้ก่ ลกัษณะทั่วไปของผูบ้ริโภคและพฤติกรรมการเลือกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค ตวัแปร
ตาม ไดแ้ก่ การใหค้วามส าคญักบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค  

วิธีการวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชค่้ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่าง T-Test ใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่าง 
F-Test หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว และใชส้ถิติทดสอบความสัมพันธ์โดยใช้การ
ทดสอบค่าไคสแควร ์

ผลการวิจยั พบว่า 1) ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ31-40 ปี 
คา้ขาย ท าธุรกิจส่วนตัว หรือเจา้ของกิจการ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพสมรส มี
รายไดเ้ฉลี่ยภายในครวัเรือน 60,001-100,000 บาท 2) เลือกซือ้บา้นราคา 3,500,001- 4,500,000 
บาท และมีครอบครัวครัว เป็นบุคคลที่มีอิทธิพิลในการเลือกซือ้บ้านมากที่สุด โดยปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้บา้นของผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ  

ปรชัญาภรณ ์เพไร (2559) งานวิจยัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้บา้นจัดสรร
ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบรุี ภายใตก้ารปลอ่ยสินเชื่อบา้นของสถาบนัการเงิน มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบรุี ภายใตก้ารปลอ่ยสินเชื่อของสถาบนัการเงิน  
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วิธีการวิจัยแบบเชิงส ารวจ โดยมีการวิจัยแบบผสานวิธีระหว่างเชิงปริมาณและเชิงใช้
คุณภาพ ใชแ้บบสอบถามและแบบสมัภาษณเ์ป็นเครื่องมือในวิจัย โดยมีกลุ่มตัวอย่างเป็นผูท้ี่มี
ความประสงคจ์ะซือ้บา้นจดัสรรในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบุรี จ านวน 400 คน และสมัภาษณ์
เจา้หนา้ที่สินเชื่อบา้น จ านวน 6 คน  

ผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซือ้บา้นจัดสรรประเภทบา้นเด่ียว ชัน้เดียว มี
ขนาดที่ดิน 21-30 ตารางวา งบประมาณ 1,000,001-2,000,000 บาท ซือ้เพื่อตอ้งการที่อยู่อาศัย
เป็นของตนเอง ตัดสินใจดว้ยตนเอง ใชร้ะยะเวลา 7-12 เดือน ในการตัดสินเลือกซือ้บา้นจัดสรร 
โดยซือ้แบบผ่อนช าระกบัทางธนาคาร มีช่องทางการรบัรูโ้ครงการบา้นจดัสรรจากปา้ยโฆษณา การ
วิเคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัดา้นกระบวนการและดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ คือ บา้นสรา้งเสรจ็แลว้พรอ้มขายสามารถโอนได ้บา้นที่อยู่ระหว่างท า
การก่อสรา้งมีการผ่อนเงินดาวนก์บัโครงการ การตกแต่งส านกังาน สภาพแวดลอ้มภายในโครงการ 
บา้นตัวอย่างตกแต่งไดอ้ย่างน่าสนใจ และจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคลที่
แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้บา้นจัดสรรแตกต่างกัน 2) พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่างกัน
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้บ้านจัดสรรแตกต่างกัน 3) สภาพแวดล้มในพืน้ที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรมากที่สุด คือ ดา้นเทคโนโลยี 4) ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรมากที่สดุ คือ ดา้นกระบวนการและสิ่งแวดลม้ทายกายภาพ ในส่วนผลการ
สัมภาษณ์เจ้าหน้าที่ของสถาบันการเงินพบว่า ทุกสถาบันการเงินพิจารณาถึงคุณสมบัติและ
ลักษณะของผูกู้้ และส่วนใหญ่ค านึงถึงชื่อเสียงของโครงการบา้นจัดสรรที่ผูกู้ ้ตอ้งการซือ้เพื่อใช้
ประกอบการใหส้ินเชื่อดว้ย 

สมชาย วันดี (2558) งานวิจัยพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดในการเลือกซือ้บา้น
จัดสรรโครงการขนาดเล็กในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมและส่วน
ประสมการตลาดในการเลือกซือ้บา้นจัดสรรโครงการขนาดเล็กในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม มี
วัตถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซือ้บา้นจัดสรรโครงการขนาดเล็กในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม 2) ศึกษาส่วนประสมการตลาดในการเลือกซือ้บา้นจัดสรร 3) เปรียบเทียบระดับ
ความส าคัญของส่วนประสมการตลาดในการเลือกซือ้บา้นจัดสรรจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
และ 4) ศกึษาการพฒันาส่วนประสมการตลาดของผูป้ระกอบการบา้นจดัสรร  กลุม่ตวัอย่าง ไดแ้ก่ 
ผูซ้ือ้โครงการบา้นจดัสรร จ านวน 290 คน ผูใ้หข้อ้มลูหลกั ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารของโครงการ 5 คน และผู้
ซือ้ 5 คน  
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เครื่องมือที่ใช ้ไดแ้ก่ แบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์แบบเจาะลึก สถิติที่ใชว้ิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ีร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน ค่า t-test การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว และ การวิเคราะหเ์นือ้หา ผลการวิจัยพบว่า 1) พฤติกรรมการเลือกซือ้บ้าน
ส่วนมากเพื่ออยู่อาศัยเอง ผูม้ีอิทธิพลในการซือ้ คือ บุคคลในครอบครวั ท าเลในการซือ้อยู่ในเขต
ชานเมือง ราคาในการซือ้ต ่ากว่า 1,500,000 บาท โอกาสในการซือ้มีรายไดเ้พิ่มขึน้ ประเภทบา้นที่
ซือ้ คือ ทาวน์เฮาส์ชั้นเดียว การบริการที่ต้องการ คือ การรับประกันตัวบ้าน 2) ผู้บริโภคให้
ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซือ้บา้นจัดสรรจากโครงการขนาดเล็กในอ าเภอ
เมือง จังหวัดนครปฐม ในภาพรวมและรายดา้นอยู่ในระดับมาก 3) ผูบ้ริโภคที่มีอายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา จ านวนสมาชิกในครอบครวั รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ และสถานที่อยู่
อาศยัเดิมต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซือ้บา้นจดัสรรแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 ยกเวน้ดา้นเพศที่ไม่แตกต่างกนั 4) การพฒันาส่วนประสม
การตลาดของผู้ประกอบการบ้านจัดสรร พัฒนามาตรฐานผลิตภัณฑ์ ราคาต่อรองได้ การจัด
จ าหน่ายที่หลากหลาย เพิ่มสื่อการโฆษณามากขึน้ การรบัประกนัหลงัการขาย พฒันาดา้นบคุคล ผู้
ซือ้ตอ้งการบา้นที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา การขายทางสื่อออนไลน ์พนักงานขายที่แนะน า
ขอ้มลูไดดี้ การโอนกรรมสิทธิ์ท่ีตรงเวลา ระบบรกัษาความปลอดภยัท่ีดี 

วีณา ศรีเจริญ (2558) ไดท้ าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจดัสรรของ
ขา้ราชการและพนกังานรฐัวิสาหกิจในเขตจงัหวดันนทบรุี มีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้นท าเล
ที่ตั้ง ภาพลักษณ์ตราสินค้า การออกแบบ เพื่อนบ้าน สิ่งอ านวยความสะดวก เครือข่ายสังคม
ออนไลน ์ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรรของขา้ราชการและพนกังานรฐัวิสาหกิจในจังหวัด
นนทบรุี  

โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดที่ผ่านการตรวจสอบความเชื่อมั่นและความตรงเชิงเนือ้หา
ในการเก็บรวมรวมขอ้มลูจากขา้ราชการและพนกังานรฐัวิสาหกิจที่มีอ  านาจในการตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรร โดยเป็นผูท้ี่มีประสบการณใ์นการซือ้บา้นในโครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดันนทบุรี จ านวน 
280 คน และสถิติเชิงอนุมานที่ใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุ การ
ก าหนดขอบเขตดา้นเนือ้หาจะมีตัวแปรต้น คือ การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ตัวแปรอิสระ คือ 1) 
ท าเลที่ตัง้ 2) ภาพลกัษณต์ราสินคา้ 3) การออกแบบ 4) เพื่อนบา้น 5) สิ่งอ านวยความสะดวก 6) 
เครือข่ายสงัคมออนไลน ์โดยเก็บรวบรวมขอ้มลูจากสถานที่ราชการและรฐัวิสาหกิจต่างๆในจังหวดั
นนทบรุี ในระยะกนัยายน-ธันวาคม 2558 
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ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30-39 ปี มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพขา้ราชการ และมีรายไดส้ว่นบุคคลโดยเฉลี่ยต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยดา้นท าเลที่ตัง้ ภาพลกัษณต์ราสินคา้ การ
ออกแบบ และสิ่งอ านวยความสะดวกส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรของข้าราชการและ
พนักงานรฐัวิสาหกิจในเขตจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยร่วมกัน
พยากรณก์ารตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรรของขา้ราชการและพนักงานรฐัวิสาหกิจในจงัหวัดนนทบุรีได้
คิดเป็นรอ้ยละ 85.70 ในขณะที่ปัจจัยดา้นเพื่อนบา้นและดา้นเครือข่ายสงัคมออนไลนไ์ม่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรของขา้ราชการและพนกังานรฐัวิสาหกิจในเขตจงัหวดันนทบรุี 

ข้อมูลเกี่ยวกับการจัดสรรทีด่ิน 
การจัดสรรทีด่ิน 

"การจัดสรรที่ดิน" หมายความว่า การจ าหน่ายที่ดินที่ไดแ้บ่งเป็นแปลงย่อยรวมกัน
ตัง้แต่สิบแปลงขึน้ไป ไม่ว่าจะเป็นการแบ่งจากที่ดินแปลงเดียวหรือแบ่งจากที่ดินหลายแปลงที่มี
พืน้ที่ติดต่อกัน โดยไดร้บัทรพัยส์ินหรือประโยชนเ์ป็นค่าตอบแทน และใหห้มายความรวมถึงการ
ด าเนินการดงักล่าวที่ไดม้ีการแบ่งแยกที่ดินแปลงเดิมเป็นแปลงย่อยไวไ้ม่ถึงสิบแปลงและต่อมาได้
แบ่งเพิ่มเติมภายในสามปี เมื่อรวมกันแลว้มีจ านวนตัง้แต่สิบแปลงขึน้ไปดว้ย หากด าเนินการใน
ลกัษณะที่เป็นการจดัสรรที่ดินดงักล่าวขา้งตน้โดยไม่ไดร้บัอนุญาตจากคณะกรรมการจดัสรรที่ดินก็
จะมีความผิดทางอาญาและมีโทษ คือ จ าคกุไม่เกิน 2 ปี และปรบัตัง้แต่ 40,000 บาทถึง 100,000 
บาท 

"ผู้จัดสรรที่ ดิน" หมายความว่า ผู้ได้รับอนุญาตให้ท าการจัดสรรที่ ดินและให้
หมายความรวมถึงผูร้บัโอนใบอนุญาตดว้ย ซึ่งในที่นีห้มายถึง ผูท้ี่ไดร้ับใบอนุญาตใหท้ าการจัดสรร
ที่ดินหรือไดร้บัใบอนุญาตใหจ้ าหน่ายที่ดินแปลงย่อยรวมกนัตัง้แต่ 10 แปลงขึน้ไป ซึ่งจะตอ้งไดร้บั
ใบอนุญาตก่อน เมื่อไดร้บัใบอนุญาตแลว้ ผูท้ี่ไดร้บัใบอนุญาตใหท้ าการจดัสรรที่ดินก็จะเรียกว่า "ผู้
จดัสรรที่ดิน" 

"ผูซ้ือ้ที่ดินจัดสรร" หมายความว่า ผูท้  าสญัญากับผูจ้ัดสรรที่ดินเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งที่ดิน
จัดสรรและใหห้มายความรวมถึงผูร้บัโอนสิทธิในที่ดินคนต่อไปดว้ย ผูซ้ือ้ที่ดินจัดสรร จึงหมายถึง 
ผูท้  าสญัญาจะซือ้จะขายท่ีดินจัดสรรจากผูจ้ดัสรร แมจ้ะยงัไม่ไดโ้อนกรรมสิทธิ์ท่ีดินจดัสรรมาเป็น
ของผูซ้ือ้ก็อยู่ในฐานะเรียกว่าผูซ้ือ้ที่ดินจดัสรรแลว้ 

การขออนุญาตจัดสรรที่ดินในปัจจุบัน อยู่ภายใต้พระราชบัญญัติการจัดสรรที่ดิน 
พ.ศ. 2543 
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พระราชบัญญัติการจัดสรรทีด่ิน พ.ศ. 2543 
ขนาดและเนือ้ทีด่ินทีท่ าการจัดสรร 

โครงการจดัสรรขนาดใหญ่ ไดแ้ก่ ที่ดินที่ท าการรงัวดัแบ่งเป็นแปลงย่อย เพื่อจ าหน่าย
ตัง้แต่ 500 แปลง หรือเนือ้ที่เกินกว่า 100 ไร่ 

โครงการจดัสรรขนาดกลาง ไดแ้ก่ ที่ดินที่ท าการรงัวดัแบ่งเป็นแปลงย่อย เพื่อจ าหน่าย
ตัง้แต่ 100-499 แปลง หรือเนือ้ที่ 19-100 ไร ่

โครงการจดัสรรขนาดเล็ก ไดแ้ก่ ที่ดินที่ท าการรงัวัดแบ่งเป็นแปลงย่อยเพื่อจ าหน่าย
ตัง้แต่ 10-99 หรือเนือ้ที่ต  ่ากว่า 19 ไร่  

ในการจดัสรรที่ดินเพื่อการจ าหน่ายเฉพาะที่ดิน ที่ดินแปลงย่อย จะตอ้งมีขนาดความ
กวา้งของหนา้แปลงที่ติดถนน ไม่ต ่ากว่า 12 เมตร และมีความยาวไม่ต ่ากว่า 20.00 เมตร หากรูป
ที่ดินแปลงย่อยไม่ไดข้นาดดงักลา่ว ตอ้งมีเนือ้ ที่ไม่ต  ่ากว่า 80 ตารางวา 

ประเภทของทีด่ินจัดสรรพร้อมอาคารหรือรูปแบบบ้านจัดสรร 
ในการจดัสรรที่ดินเพื่อการจ าหน่ายพรอ้มอาคาร ที่ดินแปลงย่อย จะตอ้งมีขนาดและ

เนือ้ที่ของที่ดิน แยกเป็นประเภท ดงันี ้
บา้นเด่ียว ที่ดินแต่ละแปลงตอ้งมีความกวา้ง และความยาวไม่ต ่ากว่า 10.00 เมตร 

และมีเนือ้ที่ไม่ต ่ากว่า 50 ตารางวา หากความกวา้งหรือความยาวไม่ไดข้นาดดงักล่าว ตอ้งมีเนือ้ที่
ไม่ต  ่ากว่า 60 ตารางวา ตวัอาคารตอ้งห่างจากเขตที่ดินทกุดา้นไม่ต ่ากว่า 2.00 เมตร 

บา้นแฝด ที่ดินแต่ละแปลงตอ้งมีความกวา้งไม่ต ่ากว่า 8.00 เมตร และมีเนือ้ที่ไม่ต ่า
กว่า 35 ตารางวา ตวัอาคารดา้นที่ไม่ติดกนัตอ้งห่างจากเขตที่ดินดา้นละไม่ต ่ากว่า 2.00 เมตร 

บา้นแถว ที่ดินแต่ละแปลงตอ้งมีความกวา้งไม่ต ่ากว่า 4.00 เมตร และมีเนือ้ที่ไม่ต ่า
กว่า 16 ตารางวา ตวัอาคารดา้นหนา้และดา้นหลงัตอ้งห่างจากเขตที่ดินไม่ต ่ากว่า 2.00 เมตร การ
เว้นช่องว่างระหว่างแปลงที่ดิน ให้เป็นไปตามพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร และกฎหมายที่
เก่ียวขอ้ง 

อาคารพาณิชย ์ที่ดินแต่ละแปลงตอ้งมีความกวา้งไม่ต ่ากว่า 4.00 เมตร และมีเนือ้ที่
ไม่ต ่ากว่า 16ตารางวา ตัวอาคารตอ้งห่างจากเขตที่ดินด้านหลังไม่ต ่ากว่า 2.00 เมตร การเวน้
ช่องว่างระหว่างแปลงที่ดินใหเ้ป็นไปตามพระราชบญัญัติควบคมุอาคาร และกฎหมายที่เก่ียวขอ้ง 

ระบบและมาตรฐานของถนนและทางเท้า 
ถนนเขา้ออกสู่ที่ดินแปลงย่อย ไม่เกิน 100 แปลง หรือไม่เกิน 20 ไร่ ตอ้งมีความกวา้ง

ของเขตทางไม่ต ่ากว่า 8 เมตร โดยมีความกว้างของผิวจราจร 6.00 เมตร และจัดท าทางเท้า
ยกระดบั ดา้นที่ปักเสาไฟฟ้า ใหม้ีความกวา้งไม่ต ่ากว่า 1.15 เมตร 
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ถนนเขา้ออกสู่ที่ดินแปลงย่อย ไม่เกิน 300 แปลง หรือไม่เกิน 50 ไร่ ตอ้งมีความกวา้ง
ของเขตทางไม่ต ่ากว่า 12.00 เมตร โดยมีความกวา้งของผิวจราจร 9.00 เมตร และทางเทา้ขา้งละ 
1.50 เมตร 

ถนนเขา้ออกสู่ที่ดินแปลงย่อยตัง้แต่ 300 แปลง ขึน้ไป หรือมากกว่า 50 ไร ่ขึน้ไป ตอ้ง
มีความกวา้งของเขต ทางไม่ต ่ากว่า 16.00 เมตร โดยมีความกวา้งของผิวจราจร 12.00 เมตร และ 
ทางเทา้ขา้งละ 2.00 เมตร 

ถนนเขา้ออกสู่ที่ดินแปลงย่อยประเภทที่ประกอบการอุตสาหกรรมทุกขนาด ตอ้งมี
ความกวา้งของเขตทาง ไม่ต ่ากว่า 16.00 เมตร โดยมีความกวา้งของผิวจราจร 12.00 เมตร และ
ทางเทา้ขา้งละ 2.00 เมตร และมีรศัมีการเลีย้วโคง้ที่ทางเลีย้วหรือทางแยกไม่ต ่ากว่า 12.00 เมตร 

ถนนแต่ละสายใหม้ีความยาวจาก ทางแยกหนึ่งถึงอีกทางแยกหนึ่ง ไม่เกิน 300 เมตร 
และไม่ควรใหเ้ป็นแนวตรงยาวเกินกว่า 600 เมตร ถนนที่เป็นถนนปลายตัน ตอ้งจัดใหม้ีที่กลบัรถ
ทกุระยะ 100 ใหจ้ดัใหม้ีที่จอดรถระหว่างผิวจราจรกบัทางเทา้ กวา้ง 2.50 เมตร ในบรเิวณต่อไปนี ้

- ตลอดความยาวดา้นหนา้ที่ดินแปลงย่อยประเภทอาคารพาณิชย ์
- ตลอดความยาวทกุดา้นที่ติดถนนของที่ดินแปลงใหญ่ 
- ตลอดความยาว 2 ฝ่ังถนน เป็นระยะทางข้างละ 50.00 เมตร นับจากปาก

ทางเขา้ออกของโครงการที่บรรจบ กับทางหลวงแผ่นดินหรือทางหลวงทอ้งถิ่นที่มีความกวา้งของ
เขตทาง ตัง้แต่ 30.00 เมตร ขึน้ไป 

ถนนสายประธานหรือสายหลกัที่รบัปริมาณการจราจรมากตอ้งมีความลาดชัน และ
ทางเลีย้วของผิวการจราจร ที่สะดวกต่อการขบัขี่ยวดยานอย่างปลอดภยั โดยความลาดชนัของผิว
จราจรทุกจุดตอ้ง ไม่เกิน 7 ส่วน ต่อทางราบ 100 ส่วน ทางเลีย้วหรือทางบรรจบตอ้งไม่เป็นมุม
แหลมเล็กกว่า 60 องศา และในกรณี ทางเลีย้วที่ห่างกนันอ้ยกว่า 37 เมตร ตอ้งเป็นมมุป้านไม่เล็ก
กว่า 120 องศา 

ปากทางของถนนที่มีเขตทางต ่ากว่า 12.00 เมตร จะตอ้งปาดมมุถนนใหก้วา้งขึน้อีก
ไม่ต ่ากว่าดา้นละ 1.00 เมตร ถา้ปากทางถนนดงักล่าวเป็นมมุเล็กกว่า 90 องศา จะตอ้งปาดมมุให้
กวา้งขึน้อีกตามความเหมาะสม 

ถนนที่ตัดผ่านล ารางสาธารณประโยชน ์ซึ่งกวา้งเกินกว่า 3.00 เมตร จะตอ้งท าเป็น
สะพาน ถา้ล ารางสาธารณะ ประโยชนก์วา้งต ่ากว่า 3.00 เมตร จะจดัท าเป็นสะพานหรือสะพานท่อ 
หรือใชท้่อลอดโดยมีขนาด เสน้ผ่านศูนย ์กลางไม่ต ่ากว่า 100 เซนติเมตร และหลงัท่อลึกจากผิว
จราจรไม่ต ่ากว่า 80 เซนติเมตร ที่กลบัรถตอ้งจดัใหเ้ป็นไปตามมาตรฐาน ต่อไปนี ้
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กรณีที่เป็นวงเวียน ตอ้งมีรศัมีความโคง้วดัถึงกึ่งกลางถนนไม่ต ่ากว่า 6.00 เมตร และ
ผิวจราจรกวา้ง ไม่ต ่ากว่า 4.00 เมตร 

- กรณีเป็นรูปตัว (T) ตอ้งมีความยาวสุทธิของไหล่ตัวที ดา้นละไม่ต ่ากว่า 5.00 
เมตร ทัง้ 2 ดา้น และผิวจราจรกวา้งไม่ต ่ากว่า 4.00 เมตร 

- กรณีที่เป็นรูปตวั (L) ตอ้งมีความยาวสทุธิของขาแต่ละดา้นไม่ต ากว่า 5.00 เมตร 
และผิวจราจรกวา้ง ไม่ต ่ากว่า 4.00 เมตร 

- กรณีเป็นรูปตวั (Y) ตอ้งมีความยาวสทุธิของแขนตวัวาย ดา้นละไม่ต ่ากว่า 5.00 
เมตร ผิวจราจรกวา้ง ไม่ต ่ากว่า 4.00 เมตร มมุตวัวายตอ้งไม่เล็กกว่า 120 องศา 

ระบบการระบายน ้า 
จัดท าแผนผังระบบการระบายน า้ และการจัดท ารายการค านวณทางวิชาการตอ้ง

ปฏิบติัตามเงื่อนไข ดงัต่อไปนี ้
ท่อระบายน า้ขนาดเล็กที่สุดที่อนุญาตใหใ้ชไ้ดต้อ้งมีขนาดเสน้ผ่านศนูยก์ลางภายใน

ไม่ต ่ากว่า 40เซนติเมตร ในกรณีระบบระบายน า้เสียแยกจากระบบระบายน า้ฝนอนุญาตใหใ้ชท้่อ
ระบายน า้ที่มีขนาดเสน้ผ่านศนูยก์ลางภายในไม่ต ่ากว่า 40 เซนติเมตรได ้และท่อระบายน า้ทัง้หมด
ตอ้งเป็นวัสดุที่ทนทานต่อความเน่าเสียได ้โดยไม่ผุกร่อนหรือสลายตัวและตอ้งรบัน า้หนักกดจาก
พืน้ที่ดา้นบนไดโ้ดยไม่เสียหาย 

ระดบัความเอียงลาดของท่อระบายน า้ ขนาดเสน้ผ่านศนูยก์ลาง 40 เซนติเมตร ตอ้ง
ไม่ต ่ากว่า 1:500 และของ ท่อระบายน า้ที่มีขนาดใหญ่กว่าตอ้งไม่เกินกว่า 1:1000 ระดบัความเอียง
ลาดนี ้ตอ้งต่อเนื่องกนัไปตลอดทัง้ระบบการระบายน า้ 

เครื่องสบูน า้เสียจะเป็นแบบจุ่มแช่ในบ่อพกัน า้เสียหรือนอกบ่อพกัน า้เสียก็ได ้การสบู
น า้ตอ้งใหร้ะดบัหยุดสูบน า้อยู่ต  ่ากว่าระดับทอ้งท่อระบายน า้เขา้ และใหร้ะดบัเริ่มสบูน า้อยู่สูงกว่า
ระดบัหยุดสบูน า้ไม่ต ่ากว่า 1.00 เมตร ปริมาตรน า้เสียระหว่างระดบัสบูน า้ในบ่อพกัน า้เสียตอ้งไม่
นอ้ยกว่า 1 ใน 4 สว่น ของปรมิาณน า้เสียรวมทัง้โครงการ 

บ่อพกัท่อระบายน า้ตอ้งจดัใหม้ีประจ าทกุที่ดินแปลงย่อยประเภทบา้นเด่ียว และใหใ้ช้
บ่อหนึ่งต่อสอง แปลงได้เฉพาะที่ดินแปลงย่อยที่เป็นประเภทบ้านแฝด บ้านแถว หรืออาคาร
พาณิชย ์แต่ทัง้นีต้อ้งแยกท่อระบายน า้เขา้บ่อพกัออกจากกนั 
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สาธารณูปโภคและบริการสาธารณะตามทีจ่ าเป็น 

ผู้จัดสรรที่ ดินต้องจัดและปรับปรุงพื ้นที่  เพื่อใช้เป็นสาธารณูปโภค และบริการ
สาธารณะ ดงันี ้

ผูจ้ดัสรรตอ้งกนัพืน้ที่ และจดัท าสนามกีฬาหรือสวนสาธารณะส าหรบัพักผ่อนหย่อน
ใจ จ านวน 1 แห่ง โดยค านวณจากรอ้ยละ 5 ของพืน้ที่จดัจ าหน่าย 

การกนัพืน้ที่และจดัท าสนามกีฬา และสวนสาธารณะ จะตอ้งอยู่บริเวณพืน้ที่อนัเป็น
จุดศูนยก์ลางของที่ดินจัดสรร ทั้งจะตอ้งมีขนาดและรูปแปลงที่เหมาะสม สะดวกแก่การใชส้อย 
และไม่อนุญาตใหแ้บ่งแยกออกเป็นแปลงย่อยหลายแห่ง เวน้แต่เป็นการกันพืน้ที่แต่ละแห่งไวเ้กิน
กว่า 3 ไร ่

กรณีเป็นการจัดสรรที่ดินขนาดใหญ่จ านวนที่ดินแปลงย่อยตั้งแต่ 500 แปลงขึน้ไป 
หรือเนือ้ที่เกินกว่า 100 ไร ่ผูจ้ดัสรรจะตอ้งกนัพืน้ที่ไวเ้ป็นที่ตัง้โรงเรียนอนุบาล จ านวน 1 แห่ง เนือ้ที่
ไม่นอ้ยกว่า 200 ตารางวา และตอ้งจดัใหม้ีพืน้ที่ดงักลา่วเพิ่มขึน้ทกุ ๆ 500 แปลง หรือทกุ ๆ 100 ไร ่
ในกรณีที่ไม่สามารถจัดตัง้โรงเรียน อนุบาล ตามระเบียบกระทรวงศึกษาธิการว่าดว้ยการก าหนด
มาตรฐานโรงเรียนอนุบาลเอกชนได ้ใหใ้ชพ้ืน้ที่ดังกล่าวจัดท าบริการสาธารณะประจ าหมู่บ้าน
จดัสรรแทน 

ผูจ้ดัสรรที่ดินจะตอ้งจดัการใหพ้ืน้ที่บรเิวณโครงการจดัสรรที่ดินปราศจากขยะมลูฝอย 
โดยแสดงรายละเอียดการด าเนินการจัดเก็บและท าลายขยะ เสนอคณะกรรมการควบคุมการ
จดัสรรที่ดินพิจารณาตามความเหมาะสม 
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บัญชีโครงการจัดสรรทีด่ิน  

ตาราง 1 บญัชีรายชื่อโครงการจดัสรรที่ดิน อ าเภอเมือง จงัหวดักระบี่ 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
1. เควิลเลจ 1  
2. เควิลเลจ 2 @มหาราช ซอย 11 
3. เควิลเลจ 3 @ถนนอตุรกิจ 
4. ท๊อปแลนดก์ระบี่ จ ากดั 
5. หมู่บา้นปรารถนา 
6. พลูศิร ิไปรเวสซี่ 
7. พลูศิร ิคาซ่าซิตี ้
8. พลูศิร ิไปรเวสซี่ จ ากดั 
9. ไหมแกว้วิลลา่ 
10. ควอลิตี ้แลนด ์เซอรว์ิส จ ากดั 
11. เดอะ ภ ูวิลลา่ 
12. หมู่บา้นศรีบารมี 
13. อ่าวนาง การเ์ดน้ 
14. หญา้แกว้ เรียลเอสเตท จ ากดั 
15. หญา้แกว้ เรียลเอสเตท จ ากดั 
16. ณาราดา แกรนดว์ิลเลจ 
17. เค-อเวนิว @มหาราช เทศบาล 
18. ส.จ.ส. จ ากดั 
19. กระบี่แกรนด ์วิลเลจ จ ากดั 
20. หญา้แกว้ เรียลเอสเตท จ ากดั 
21. บา้นสวนพฤกษา 
22. บา้นไทยสมพรฮิลล ์
23. เดอะแกรนด ์ซิตีพ้ารค์ 
24. โรงแรม พิมณบรุี รีสอรท์ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
25. กระบี่ การฺเดน้แลนด ์จ ากดั 
26. แลนดแ์อนดเ์ฮาส ์จ ากดั 
27. บี เอส สถาปัตย ์จ ากดั 
28. หมู่บา้นสิลลา่ มหาราช 
29. เค อเวนิว 2 @ถนนมหาราช นภาจรสั 

ที่มา: ส านกังานที่ดินจงัหวดักระบี่ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้
1. การก าหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชว้ิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้ คือ ผูบ้ริโภคที่มีความสนใจจะซือ้บา้นจัดสรร ในเขต
จงัหวดักระบี่ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคที่มีความสนใจจะซือ้บา้นจดัสรร ใน

เขตจังหวัดกระบี่ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผูว้ิจัยจึงใชสู้ตรการค านวณโดยไม่ทราบ
ขนาดประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2551) โดยมีการก าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% และค่าความ
คลาดเคลื่อนในการประมาณไม่เกิน 5% โดยมีสตูรค านวณดงันี ้

 
 

 
โดยที่ 
n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
p = ค่าเปอรเ์ซ็นตท์ี่ตอ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
q = 1-p 
Z = ค่าปกติมาตรฐานที่ไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (ค่า Z เท่ากับ 
1.96) 
e = ระดบัของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเ้กิดขึน้ได ้(ค่า e เท่ากบั 0.05) 
 
 

e2 
 n = Z2pq 
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แทนค่าในสตูร 
 
 

 
 
 
 
 

จากการค านวณตามสตูรขา้งตน้ ท าใหไ้ดข้นาดกลุม่ตวัอย่าง จ านวน 384 คน เพื่อให้
ขอ้มลูมีความสมบูรณม์ากขึน้ ผูว้ิจยัจึงเพิ่มจ านวนของกลุม่ตวัอย่างอีก 16 คน ดงันัน้กลุ่มตวัอย่าง
ที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีม้ีจ  านวนทัง้สิน้ 400 คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจัยครัง้นี ้ผู ้วิจัยจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตัวอย่างที่มีความสนใจจะซือ้

บา้นจดัสรร ในเขตจงัหวดักระบี่ ทัง้หมด 400 คน โดยมีขัน้ตอนการสุม่ตวัอย่าง 2 ขัน้ตอน ดงันี ้
ขั้นตอนที ่1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจยั

ไดเ้จาะจงเลือกเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบี่ เนื่องจากจ านวนของ
โครงการบา้นจัดสรร ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ ที่ไดร้บัอนุญาตจัดสรรจากส านักงานที่ดิน
จังหวัดกระบี่ มีจ านวนมากที่สุด โดยมีจ านวนทัง้สิน้ 29 โครงการ (ที่มา: ส านักงานที่ดินจังหวัด
กระบี่ ณ วนัที่ 14 พฤศจิกายน 2565) 

ขั้นตอนที่ 2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดย
การเลือกสุ่มตวัอย่างแบบสะดวกตามความเต็มใจของกลุ่มตัวอย่างที่จะใหข้อ้มลู ซึ่งจะเก็บขอ้มลู
โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน ์(Google Form) ที่หน้าเพจ Facebook ผ่านกลุ่มซือ้ขายบา้นและ
ที่ดินกระบี่ มีสมาชิกจ านวน 19,000 คน และกลุ่มบา้นเช่าหอ้งเช่าขายบา้นกระบี่ มีสมาชิกจ านวน 
24,000 คน 

 
 
 
 
 

e2 
 n = Z2pq 

= (1.96)2(0.50)(1-0.50) 
0.052 

 = 0.9604 
0.0025 

     =  384.16  หรือ 384 
คนฟ 
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การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถาม

ปลายปิด (Close-ended Questionnaire) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ส าหรับ
การศกึษาคน้ควา้ โดยแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 สว่น ดงันี ้ 

ส่วนที ่1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ซึ่งลักษณะของค าถามจะเป็นค าถามชนิดปลายปิด แบบมีค าตอบใหเ้ลือกหลาย

ค าตอบ (Multiple Choices) และใหเ้ลือกค าตอบที่เหมาะสมที่สดุ ซึ่งประกอบดว้ยค าถาม จ านวน 
29 ขอ้ ดงันี ้ 

ตาราง 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม 
1. เพศ Nominal 1. ชาย 

2. หญิง 

2. อายุ Ordinal 1. 18 – 27 ปี 
2. 28 – 37 ปี 
3. 38 – 47 ปี 
4. 48 – 57 ปี 
5. 58 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษา Ordinal 1. ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
2. ปรญิญาตรี 
3. สงูกว่าปรญิญาตรี 

4. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน Ordinal 1. ต ่ากว่า / เท่ากบั 15,000 บาท 
2. 15,001 – 25,000 บาท 
3. 25,001 – 35,000 บาท 
4. 35,001 - 45,000 บาท 
5. 45,001 – 50,000 บาท 
6. 55,001 บาทขึน้ไป 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม 
5. อาชีพ Nominal 1. ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 

2. พนกังานบรษิัทเอกชน 
3. ธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ 
4. รบัจา้งทั่วไป / ฟรีแลนซ ์
5. เกษียณอายุ 
6. อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ................... 

6. สถานภาพ Nominal 1. โสด 
2. สมรส 
3. หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ 

7. จ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั 

Ordinal 1. 1-2 คน 
2. 3-4 คน 
3. 5-6 คน 
4. 7 คนขึน้ไป 

 
ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale 
Method) ในรูปแบบของลิเคิรท์ (Likert’s Scale) เกณฑก์ารใหค้ะแนนมี 5 ระดบั ซึ่งประกอบดว้ย
ค าถาม จ านวน 40 ขอ้ สามารถจ าแนกค าถามเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ 

ดา้นที่ 1 ผลิตภณัฑ ์  จ านวน 8 ขอ้ 
ดา้นที่ 2 ราคา   จ านวน 6 ขอ้ 
ดา้นที่ 3 ท าเลที่ตัง้  จ านวน 6 ขอ้ 
ดา้นที่ 4 การสง่เสรมิการตลาด จ านวน 5 ขอ้ 
ดา้นที่ 5 บคุคล   จ านวน 5 ขอ้ 
ดา้นที่ 6 กระบวนการ  จ านวน 5 ขอ้ 
ดา้นที่ 7 ลกัษณะทางกายภาพ จ านวน 5 ขอ้ 
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โดยก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดังนี ้
ระดบั 5 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมากที่สดุ 
ระดบั 4 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
ระดบั 3 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบั 1 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ 

ส าหรบัการแปลความหมายของระดบัความคิดเห็น ผูว้ิจยัใชเ้กณฑก์ารหาค่าเฉลี่ยใน
การแปลความหมาย โดยค านวณหาความกวา้งอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้

จากสตูรความกวา้งของชัน้  = ค่าสงูสดุ – ค่าต ่าสดุ/จ านวนชัน้ 
= 5–1/5 
= 0.8 

ดงันัน้ เกณฑก์ารใหค้ะแนนของระดับความคิดเห็นสามารถวัดและแปลความหมาย
ไดด้งันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารในระดบัมากท่ีสดุ 

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารในระดบัมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารในระดบันอ้ย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารระดบันอ้ยที่สดุ 
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ส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์

เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale 
Method) ในรูปแบบของลิเคิรท์ (Likert’s Scale) เกณฑก์ารใหค้ะแนนมี 5 ระดบั ซึ่งประกอบดว้ย
ค าถาม จ านวน 5 ขอ้ 

โดยก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดังนี ้
ระดบั 5 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมากที่สดุ 
ระดบั 4 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
ระดบั 3 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบั 1 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ 

ส าหรบัการแปลความหมายของระดบัความคิดเห็น ผูว้ิจยัใชเ้กณฑก์ารหาค่าเฉลี่ยใน
การแปลความหมาย โดยค านวณหาความกวา้งอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้

จากสตูรความกวา้งของชัน้  = ค่าสงูสดุ – ค่าต ่าสดุ/จ านวนชัน้ 
= 5–1/5 
= 0.8 

ดงันัน้ เกณฑก์ารใหค้ะแนนของระดับความคิดเห็นสามารถวัดและแปลความหมาย
ไดด้งันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับการสื่อสารแบบ
ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสใ์นระดบัมากที่สดุ 

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับการสื่อสารแบบ
ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสใ์นระดบัมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับการสื่อสารแบบ
ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสใ์นระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับการสื่อสารแบบ
ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสใ์นระดบันอ้ย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยเก่ียวกับการสื่อสารแบบ
ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสใ์นระดบันอ้ยที่สดุ 
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ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรของผู้บริโภคในเขต
จงัหวดักระบี ่

เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale 
Method) ในรูปแบบของลิเคิรท์ (Likert’s Scale) เกณฑก์ารใหค้ะแนนมี 5 ระดบั ซึ่งประกอบดว้ย
ค าถาม จ านวน 5 ขอ้ 

โดยก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดังนี ้
ระดบั 5 คะแนน หมายถึง มีการตดัสินใจมากท่ีสดุ 
ระดบั 4 คะแนน หมายถึง มีการตดัสินใจมาก 
ระดบั 3 คะแนน หมายถึง มีการตดัสินใจปานกลาง 
ระดบั 2 คะแนน หมายถึง มีการตดัสินใจนอ้ย 
ระดบั 1 คะแนน หมายถึง มีการตดัสินใจนอ้ยที่สดุ 

ส าหรบัการแปลความหมายของระดบัความคิดเห็น ผูว้ิจยัใชเ้กณฑก์ารหาค่าเฉลี่ยใน
การแปลความหมาย โดยค านวณหาความกวา้งอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้

จากสตูรความกวา้งของชัน้  = ค่าสงูสดุ – ค่าต ่าสดุ/จ านวนชัน้ 
= 5–1/5 
= 0.8 

ดงันัน้ เกณฑก์ารใหค้ะแนนของระดับความคิดเห็นสามารถวัดและแปลความหมาย
ไดด้งันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรใน
ระดบัมากท่ีสดุ 

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรใน
ระดบัมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรใน
ระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรใน
ระดบันอ้ย 

คะแนนเฉลี่ย1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรใน
ระดบันอ้ยที่จดุ 
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ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ไดส้รา้งเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เพื่อใหไ้ดเ้ครื่องมือที่สมบูรณ์ และมีคุณภาพ ผูว้ิจัยไดท้ าการสรา้งเครื่องมือตามล าดับขั้นตอน  
ดงัต่อไปนี ้

1. ศึกษาและคน้ควา้ขอ้มูลจากต ารา เอกสาร บทความ ขอ้มูล ทฤษฎีหลกัการ 
และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งในเรื่อง การตดัสินใจซือ้ที่อยู่อาศยั ความตอ้งการที่อยู่อาศยั และพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เพื่อก าหนดขอบเขตของงานวิจัยและสรา้งเครื่องมือวิจยัใหค้รอบคลุมตามวัตถุประสงค์
ของการวิจยั  

2. น าขอ้มลูที่ไดม้าสรา้งแบบสอบถาม 
3. น าแบบสอบถามที่สร้างได้ ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื ้อหา (Content 

Validity) โดยให้อาจารย์ที่ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบ จากนั้นให้ผู ้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน 
พิจารณาตรวจสอบขอ้ค าถาม และขอค าแนะน าเพื่อแกไ้ขปรบัปรุง เพื่อใหผู้ต้อบอ่านแลว้ใหเ้ขา้ใจ
ตามวตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

4. น าแบบสอบถามที่แกไ้ขตามค าแนะน า มาด าเนินการทดสอบ (Try out) กับ
กลุม่ตวัอย่างจ านวน 40 ชดุ 

5. น าแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได ้มาทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) 

ของแบบสอบถาม โดยใชสู้ตรหาค่าสมัประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) โดยใชค่้า Cronbach’s 
alpha ผลลพัธค่์าแอลฟาที่ไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 

< α < 1 ค่าที่ใกลเ้คียงกับ 1 แสดงว่ามีความเชื่อมั่นสูง ซึ่งจะก าหนดเกณฑค่์าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามที่ยอมรบัไดต้อ้งมีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) จึงจะถือ
ว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นและไดค้ณุภาพ 

6. ปรบัปรุงแบบสอบถามอีกครัง้แลว้น าเสนออาจารยท์ี่ปรกึษา เพื่อแกไ้ขปรบัปรุง 
เพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามที่มีประสิทธิภาพ 

7. น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณไ์ปเก็บขอ้มลูกบักลุม่ตวัอย่าง 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจยัเชิงปรมิาณครัง้นี ้มีการเก็บรวบรวมขอ้มลู จาก 2 แหลง่ ดงันี ้

1. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างที่มีความสนใจจะซือ้บา้นจัดสรร ในเขตจงัหวดักระบี่ ทัง้หมด 400 
คน และน าขอ้มลูที่ไดม้าท าการวิเคราะหข์อ้มลู โดยใชห้ลกัทางสถิติ 
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2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูล
จาก หนังสือ วารสาร เอกสารงานวิจัย วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ รวมทั้งการค้นคว้าข้อมูลทาง
อินเทอรเ์น็ต เพื่อน ามาประกอบในการศกึษาครัง้นี ้

การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล 
การจัดกระท าข้อมูล 

เมื่อเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามครบ 400 ชดุ ตามจ านวนขนาดตวัอย่างแลว้ 
ผูว้ิจยัจะด าเนินการวิเคราะหข์อ้มลู โดยด าเนินการตามล าดบัดงันี ้

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจัยไดต้รวจสอบคัดเลือกแบบสอบถามที่มี
ความสมบรูณข์องการตอบแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณอ์อกไป 

2. การลงรหัส (Coding) เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแล้ว 
ตรวจสอบความสมบรูณแ์ลว้มาลงรหสั ในแบบลงรหสัส าหรบัประมวลขอ้มลูดว้ยคอมพิวเตอร ์

3. น าขอ้มูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร ์ เพื่อประมวลผลด้วยโปรแกรม 
SPSS (Statistical Package for Social Sciences) เพื่อวิเคราะหข์อ้มลูตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การวิเคราะหข์้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการศึกษา แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ การ

วิเคราะหเ์ชิงพรรณนาและการวิเคราะหเ์ชิงอนุมาน จากนัน้เขา้สู่กระบวนการประมวลผลข้อมูล
ดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติ (SPSS) 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
1.1. ค่าความถ่ี (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) ใชส้  าหรบัวิเคราะห์

ขอ้มลูเก่ียวกบั 
1.1.1. ลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครวั  
1.2. ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้

ส  าหรบัวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบั  
1.2.1. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเล

ที่ตัง้ การสง่เสรมิการตลาด บคุคล กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ   
1.2.2. การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ 
1.2.3. การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 
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2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
2.1 ใชส้ถิติ Independent – Sample t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่าง

ค่าเฉลี่ยดา้นลกัษณะส่วนบุคคลกับการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัดกระบี่
ส  าหรบัตวัแปรที่แบ่งกลุม่ไดเ้ป็น 2 กลุม่ เช่น เพศ 

2.2  ใชส้ถิติ One – Way ANOVA (F-test) ส าหรบัตวัแปรที่แบ่งกลุ่มไดม้ากกว่า 
2 กลุ่ม เช่น อายุ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั โดยทดสอบรายคู่โดยใช ้Post – Hoc test หรือ LSD 

2.3 ใชส้ถิติการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) ใน
การหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรในรูปของการท านายของตัวแปรอิสระหลายตัวรวมกัน มี
ผลกระทบต่อตัวแปรตาม จะใช้ทดสอบสมมติฐานที่  2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะ
ทางกายภาพ สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

2.4 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียว (Simple Linear Regression) เป็น
วิธีการวิเคราะห์การถดถอยของตัวแปรอิสระ1 ตัวและตัวแปรตาม 1 ตัว โดยจะใช้ทดสอบ
สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรร 
ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
การก าหนดสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู จากขอ้มลูที่ไดเ้ก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม

ทางผูว้ิจยัไดใ้ชส้ถิติในการวิเคราะหซ์ึ่งมีรายละเอียดดงันี ้
1. การวิเคราะหส์ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค านวณไดจ้ากสตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549)  

P  = 
𝑓

𝑛
× 100 

 
 เมื่อ P แทน ค่าสถิติรอ้ยละ 

F แทน ความถ่ีของขอ้มลู 
N แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
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1.2 ค่า เฉลี่ ย  (Mean หรือ  �̅�) เพื่ อ ใช้แปลความหมายของข้อมูลทั่ ว ไปของ
แบบสอบถาม (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2550) 
  

�̅� =
𝛴𝑥

𝑛
 

 

 เมื่อ �̅�  แทน  ค่าคะแนนเฉลี่ย 
∑X  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
N   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 

1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค านวณไดจ้ากสูตร (กัลยา วา
นิชยบ์ญัชา, 2545) 

S. D. = √
𝑛∑𝑥2 − (∑𝑥)2

𝑛(𝑛 − 1)
 

 
เมื่อ S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม่ตวัอย่าง 

X แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุม่ตวัอย่าง 
n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
n-1 แทน จ านวนตวัแปรอิสระ 

(∑𝑥)2 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
∑x2 แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 

2. สถิติทีใ่ช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
สถิติที่ใชใ้นการทดสอบความน่าเชื่อถือและความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม การหา

สมัประสิทธิ์แอลฟา (Coefficient Alpha) ของครอนบคั (Cronbach) มีสตูรการค านวณดงันี ้(กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา, 2546) 

 

𝐶𝑟𝑜𝑛𝑏𝑎𝑐ℎ′𝑠𝑎𝑙𝑝ℎ𝑎 ∶ 𝛼 =
𝑘 𝐶𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ∕ 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1 + (𝑘 − 1) 𝐶𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ∕ 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
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เมื่อ 𝛼  แทน ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
k  แทน จ านวนค าถาม 

𝐶𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรวมระหว่างค าถามต่าง ๆ 

𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนของค าถาม 
 
3. การวิเคราะหส์ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) 

3.1 สถิติ t-test for Independent sample ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย
ของกลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2544) สตูรที่หาค่า t มีสตูรดงันี ้

กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั  𝑠1
2 ≠ 𝑠2

2 

 
 

 
 

กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั  𝑠1
2 = 𝑠2

2 
 

𝑡 =
�̅�1 − �̅�2

√
(𝑛1 − 1)𝑠1

2 + (𝑛2 − 1)𝑠2
𝑞

𝑛1 + 𝑛2 − 2
[

1
𝑛1

+
1

𝑛2
]

 

 

เมื่อ 𝑡  แทน df = n1 + n2 - 2 

�̅�1 , �̅�2 แทน ค่าเฉลี่ยของคะแนนกลุม่ที่ 1 และกลุม่ที่ 2 ตามล าดบั 

𝑠1
2 , 𝑠2

2  แทน ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ที่ 1 และกลุม่ที่ 2 ตามล าดบั 

𝑛1 , 𝑛2 แทน จ านวนคะแนนของกลุม่ที่ 1 และกลุม่ที่ 2 ตามล าดบั 
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3.2 สถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance 
หรือ One Way ANOVA) โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of 
Variances ถ้าพบความแปรปรวนเท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างด้วย F-test และถ้า
ความแปรปรวนไม่เท่ากนัทกุกลุม่จะทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe รวมทัง้ถา้ผลการ
ทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพื่อดูว่า
มีคู่ ใดบา้งที่แตกต่างกันโดยใชว้ิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

ถา้พบความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่ม จะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test สามารถ 
เขียนไดด้งันี ้

 

𝐹 =
𝑀𝑠(𝐵)

𝑀𝑠(𝑤)
 

เมื่อ F แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณา F-distribution 
df แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุม่ (k - 1)  

และภายในกลุม่ (n - k) 
k แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
n  แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
SS(B) แทน ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุม่ (Between Sum of  

Squares) 
SS(W) แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares) 
MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ (Mean  

Square between groups) 
MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean  

Square within groups) 



  50 

สตูรวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว Brown–Forsythe (𝛽) ใชใ้นกรณีที่พบความ 
แปรปรวนไม่เท่ากนั (Hartung, 2001) สามารถเขียนสตูรไดด้งันี ้

 

β =
MSB

MSW
 

 

โดยค่า   MSW = ∑ (1 −
ni

N
) si

2
K

i−1
 

 

เมื่อ 𝛽 แทนค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown–Forsythe 
MSB  แทนค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
MSW  แทนค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ส  าหรบัสถิติ  

Brown–Forsythe 
K   แทนจ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
n  แทนขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
N  แทนขนาดประชากร 

si
2  แทนค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่าง 

 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติแล้ว ต้องท าการ

ทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันโดยใช้วิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 

การวิเคราะหผ์ลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ LSD (กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 2546) โดยใชสู้ตร
ดงันี ้

 

LSD   =   𝑡𝛼∕2,ⅆ𝑓√𝑀𝑠𝑤 (
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
)   เมื่อ   ni  ≠  nj 

 

และ   LSD   =   𝑡𝛼∕2,ⅆ𝑓√
2𝑀𝑆𝑤

𝑛
        เมื่อ   ni  =  nj 
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เมื่อ  LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดส้  าหรบัประชากรกลุม่ที่ i และ j 
   ni , nj แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่างในกลุม่ที่ i และ j ตามล าดบั 
   t แทน ค่าแจกแจงแบบ t ที่ไดจ้ากการเปิดตาราง t 

 
สตูรการวิเคราะหผ์ลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ Dunnett’s T3 (Keppel, 1982) เขียนได ้ดงันี ้

 
เมื่อ d̅D แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Dunnett test 
qD แทน ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
MSS/A  แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 
S แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

โดยก าหนดค่าความอิสระ (Degree of Freedom) ระหว่างกลุ่ม คือ K - 1 ภายใน
กลุม่ n - k และรวมทัง้กลุม่ คือ n – 1 

 
3.3 สถิติความถดถอยเชิงพหุคณู (Multiple Regression) เป็นการศึกษาอิทธิพลของ

ตัวแปร อิสระหลายตัวรวมกันมีผลกระทบต่อตัวแปรตาม สมการถดถอยเชิงพหุคูณจะชีใ้หเ้ห็น
ความสมัพนัธ์ เฉลี่ยระหว่างตวัแปรอิสระนีท้ี่มีผลต่อตัวแปรตาม ท าใหส้ามารถใชค้วามสมัพันธ์นี ้
พยากรณต์วัแปรตามได ้การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคณูว่าตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอิสระ 

(X) ของประชากรจะเห็นไดว้่า กลุ่มตัวแปรอิสระ (𝛼 + 𝛽1𝑥1 + 𝛽2𝑥2+. . . + 𝛽𝑘𝑥𝑘) 
สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงค่าของตวัแปรตามไดส้่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปลี่ยนแปลงที่ไม่

สามารถอธิบายได ้เรียกว่า ค่าความคาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error : 𝜀 ) การวิเคราะหเ์ชิง

ถดถอยแบบพหูคณูจะเป็นการพยากรณห์าค่าสมัประสิทธิ์ α และค่า β จากค่าสถิติ a และ b ที่ได้
จากการค านวณโดยกลุ่มตวัอย่าง โดยใชห้ลกัการวิเคราะห ์คือ ค่าสมัประสิทธิ์ท่ีค  านวณไดจ้ะตอ้ง
เป็นค่าสัมประสิทธิ์ท่ีได้ท าให้สมการดังกล่าว มีความคาดเคลื่อนก าลังสองรวมกันน้อยท่ีสุด 
(Ordinary Least Square : OLS ) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 
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สมการถดถอยเชิงพหคุณูของประชากร 

Y  =  𝛼 + 𝛽1𝑥1 + 𝛽2𝑥2+. . . + 𝛽𝑘𝑥𝑘 +  𝜀 
 

สมการถดถอยเชิงพหคุณูของกลุม่ตวัอย่าง 

Y  =  𝛼 + 𝛽1𝑥1 + 𝛽2𝑥2+. . . + 𝛽𝑘𝑥𝑘 
 

โดยที่ X คือ ตวัแปรอิสระ 
Y คือ ตวัแปรตาม 
K คือ จ านวนตวัแปรอิสระ 

 

เมื่อ α และ a เป็นจุดตัดแกน Y ของสมการถดถอย หรือค่าของ Y เมื่อใหต้ัวแปร
อิสระทัง้หมด ที่มีค่าเท่ากบัศนูย ์

เมื่อ β และ b เป็นสมัประสิทธิ์ถดถอยของตวัแปรอิสระแต่ละตวัแปรอ่ืนมีค่าคงท่ี โดย
ที่ค่า สมัประสิทธิ์ a และ b สามารถค านวณไดจ้ากสตูร ดงันี ้
 

a  =  𝑌 −  𝛽1𝑥1 −  𝛽2𝑥2−. . . − 𝛽𝑘𝑥𝑘 
 
b  = 
 

การวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหุคูณมีเงือ่นไขส าคัญ คือ 
ความผิดพลาด (Y) ตอ้งเป็นตวัสุม่ และมีการแจกแจงแบบโคง้ปกติ 
ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทกุค่าของตวัแปรอิสระ (X) จะตอ้งเท่ากนั 
ค่าความผิดพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอิสระกนั 
ตวัแปรอิสระที่น ามาวิเคราะหจ์ะตอ้งเป็นอิสระกนั 
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3.4 การวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงเสน้เด่ียว (Simple Linear Regression) เป็นวิธีการ
วิเคราะหก์ารถดถอยของตวัแปรอิสระ1 ตวัและตวัแปรตาม 1 ตวัโดยตวัแปรทัง้สอง มีความสมัพนัธ์
เชิงเสน้ตรงกันอาจเป็นความสัมพันธ์ตามกัน หรือผกผันก็ไดรู้ปแบบการวิเคราะหน์ีเ้ป็นรูปแบบ
พืน้ฐานที่ง่ายที่สดุของการวิเคราะหก์ารถดถอยโดยมีตวัแบบการถดถอยคือ 

 

y  =  β0 + β1 x 
 

โดยที่    y คือ ตวัแปรตาม 

β0 คือ ค่า Intercept หรือค่าคงที่ซึ่งจะเป็นค่าที่สง่ผลต่อตวัแปร Y ฃ 
เมื่อตวัแปร X เป็น 0 หรือในทางคณิตศาสตรก์็คือจุดตดัแกน Y 

β1  คือ ค่า Parameter หรือค่าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรอิสระโดยถา้จะ 
ขยายความหมายของ Parameter ก็จะไดเ้ป็นค่าที่จะท าใหต้ัว

แปร Y เปลี่ยนแปลง β 1 หน่วยเมื่อค่า X มีค่าเท่ากบั 1 
X  คือ ตวัแปรอิสระซึ่งจะเป็นตวัแปรที่เป็นตวัก าหนดค่าหรือเป็นปัจจยั 

ที่มีอิทธิพลต่อตวัแปร Y 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

 



 
 

 

บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษาน าเสนอผลของการวิเคราะหข์อ้มลู ในการศึกษาวิจยัเรื่อง “ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ และการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่” วิเคราะหข์อ้มลูและการแปลความหมาย
ของผลการวิเคราะหข์อ้มลู ผูท้  าการวิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ ์และอกัษรย่อต่าง ๆ เพื่อที่ใชใ้นการ
วิเคราะหข์อ้มลูดงันี ้

สัญลักษณท์ีใ่ช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
n  แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 

แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D.  แทน  ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t   แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณา t-Distribution 
F   แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณา F-Distribution 
df  แทน ระดบัชัน้แห่งความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS  แทน  ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
Sig. แทน นยัส าคญัทางสถิติ (Significant) 
*  แทน นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**  แทน นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
r   แทน ค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธพ์หคุณู 
B   แทน  ค่าสมัประสิทธิ์การถดถอยของตวัแปรอิสระ 
SE  แทน  ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมัประสิทธิ์การถดถอย 
LSD แทน Least Significant Difference 
Sig.2 tailed แทน ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 
H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

�̅� 
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การน าเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
การน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลู และการแปลผลการวิเคราะหข์อ้มลูของการวิจยัครัง้นี ้

ผูว้ิจัยไดว้ิเคราะห ์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 2 สว่นตามล าดบัดงันี ้

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยแจกแจง
ความถ่ีแสดงผลเป็นค่าร้อยละ  (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Percentage) แบ่งออกเป็น 4 ตอนดงันี ้

ตอนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  
ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์อ้มลูดา้นการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์
ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูดา้นการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้ริโภคในเขต

จงัหวดักระบี ่
ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ ดงันี ้
สมมติฐานข้อที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา 
ท าเลที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

สมมติฐานข้อที่ 3 การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 
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ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที ่1 การวิเคราะหข์อ้มลูดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลดา้นลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวั แสดงผลการวิเคราะห์
ขอ้มลูโดยแจกแจงความถ่ี (Frequency) และการหาค่ารอ้ยละ (Percentage) ดงัตาราง 3 

ตาราง 3 จ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

1. เพศ    
ชาย  240 60.00 
หญิง  160 40.00 

รวม 400 100.00 

2. อายุ    
18 – 27 ปี  55 13.75 
28 - 37 ปี  115 28.75 
38 - 47 ปี  193 48.25 
48 - 57 ปี  37 9.25 

รวม 400.00 100.00 

3. ระดับการศึกษา    
ต ่ากว่าปรญิญาตรี  23 5.75 
ปรญิญาตรี  344 86.00 

สงูกว่าปรญิญาตรี  33 8.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 3 (ต่อ)   

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
4. อาชีพ    
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ  80 20.00 
พนกังานบรษิัทเอกชน  267 66.75 
ธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ  26 6.50 
รบัจา้งทั่วไป / ฟรีแลนซ ์  27 6.75 

รวม 400 100.00 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

ต ่ากว่า / เท่ากบั 15,000 บาท  5 1.25 
15,001 – 25,000 บาท  17 4.25 
25,001 - 35,000 บาท  346 86.50 
35,001 - 45,000 บาท  22 5.50 
45,001 - 55,000 บาท  2 0.50 
55,001 บาทขึน้ไป  8 2.00 

รวม 400 100.00 

6. สถานภาพ    
โสด  40 10.00 
สมรส  360 90.00 

รวม 400 100.00 

7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว    
1-2 คน  7 1.75 
3-4 คน  340 85.00 
5-6 คน  51 12.75 
7 คนขึน้ไป  2 0.50 

รวม 400 100.00 

จากตาราง 3 แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มูลทั่วไปเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรข์อง
ผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี ้จ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามตวัแปรได้
ดงันี ้
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1. เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 240 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 60.00 และเพศหญิง จ านวน 160 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.00 

2. อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 38 - 47 ปี จ านวน 193 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 48.25 รองลงมามีอายุระหว่าง 28 - 37 ปี มีจ านวน 115 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
28.75 อายุระหว่าง 18 - 27 ปี จ านวน 55 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.75 และอายุระหว่าง 48 – 57 ปี 
จ านวน 37 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.25 ตามล าดบั 

3. ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 344 คน คิดเป็นรอ้ยละ 86.00 รองลงมา คือ ระดบัสงูกว่าปริญญาตรี จ านวน 
33 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.25 และระดับต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 23 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.75 
ตามล าดบั 

4. อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน จ านวน 267 คน คิดเป็น ร้อยละ 66.75 รองลงมาประกอบอาชีพ ข้าราชการ / 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 80 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.00 อาชีพรบัจา้งทั่วไป / ฟรีแลนซ ์จ านวน 
27 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.75 และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ จ านวน 26 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
6.50 ตามล าดบั 

5. รายได ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 25,001 
– 35,000 บาท จ านวน 346 คน คิดเป็นรอ้ยละ 86.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 
35,001 – 45,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.50 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 15,001 – 
25,000 บาท จ านวน 17 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ 4.25 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 55,001 บาทขึน้ไป จ านวน 8 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 2.00 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่า / เท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นรอ้ยละ 1.25 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 45,001 - 55,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 
ตามล าดบั 

6. สถานภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 360 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 90.00 และสถานภาพโสด จ านวน 40 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.00  

7. จ านวนสมาชิกในครอบครวั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิก
ในครอบครวั 3 - 4 คน จ านวน 340 คน คิดเป็นรอ้ยละ 85.00 รองลงมาจ านวนสมาชิกในครอบครวั 
5 - 6 คน มีจ านวน 51 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.75 จ านวนสมาชิกในครอบครวั 1-2 คน จ านวน 7 คน 
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คิดเป็นรอ้ยละ 1.75 และจ านวนสมาชิกในครอบครวั 7 คนขึน้ไป จ านวน 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.50 
ตามล าดบั 

เนื่องจากขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และจ านวน
สมาชิกในครอบครวั มีความถ่ีของการกระจายตัวอย่างไม่สม ่าเสมอ และมีจ านวนความถ่ีน้อย
เกินไป จึงไดท้ าการรวมกลุ่มขอ้มลูใหม่เพื่อใหก้ารกระจายขอ้มลูมีความสม ่าเสมอ และเพื่อใชใ้น
การทดสอบสมมติฐาน ซึ่งไดก้ลุม่ใหม่ ดงันี ้

ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 3 พบว่า ขอ้มลูเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์อง
ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครวั มี
ความถ่ีในบางช่วงขอ้มูลน้อยเกินไป ดังนั้นผูว้ิจัยจึงด าเนินการจัดกลุ่มตัวอย่างใหม่ เพื่อความ
เหมาะสมในการใชท้ดสอบสมมติฐาน ดงัตาราง 4 

ตาราง 4 จ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบ
แบบสอบถามจ าแนกตาม อาชีพ 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

4. อาชีพ    
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ  80 20.00 
พนกังานบรษิัทเอกชน  267 66.75 
ธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ / รบัจา้งทั่วไป / ฟรี

แลนซ ์
 53 13.25 

รวม 400 100.00 

จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรจ์ าแนกตาม 
อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบรษิัทเอกชน จ านวน 267 คน คิด
เป็น รอ้ยละ 66.75 รองลงมาประกอบอาชีพ ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 80 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 20.00 และอาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจา้ของกิจการ / รบัจา้งทั่วไป / ฟรีแลนซ ์จ านวน 53 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.25 ตามล าดบั 
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ตาราง 5 จ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบ
แบบสอบถามจ าแนกตาม รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน    
ต ่ากว่า / เท่ากบั  25,000 บาท  22 5.50 
25,001 - 35,000 บาท  346 86.50 
35,001 บาทขึน้ไป  32 8.00 

รวม 400 100.00 

จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรจ์ าแนกตาม 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 25 ,001 – 
35,000 บาท จ านวน 346 คน คิดเป็นรอ้ยละ 86.50 รองลงมารายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาท
ขึน้ไป จ านวน 32 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.00 และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่า / เท่ากับ  25 ,000 
บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.50 ตามล าดบั 

ตาราง 6 จ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบ
แบบสอบถามจ าแนกตาม จ านวนสมาชิกในครอบครวั 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว    
ต ่ากว่า / เท่ากบั 4 คน  347 86.75 
5 คนขึน้ไป  53 13.25 

รวม 400 100.00 

จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรจ์ าแนกตาม 
จ านวนสมาชิกในครอบครวั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครวั ต ่ากว่า / 
เท่ากบั 4 คน จ านวน 347 คน คิดเป็นรอ้ยละ 86.75 และจ านวนสมาชิกในครอบครวั 5 คนขึน้ไป มี
จ านวน 53 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.25 
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ตอนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  
ในการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย 

ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 
แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยการแจกแจงค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผล
ขอ้มลูดงัรายละเอียดต่อไปนี ้

ตาราง 7 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร โดยรวม 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
 

S.D. แปลผล 

ผลิตภณัฑ ์ 3.96 0.24 มาก 
ราคา  3.93 0.25 มาก 
ท าเลที่ตัง้  3.92 0.25 มาก 
การสง่เสรมิการตลาด  3.96 0.25 มาก 
บคุคล  3.93 0.27 มาก 
กระบวนการ  3.94 0.26 มาก 
ลกัษณะทางกายภาพ  3.97 0.27 มาก 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
โดยรวม 

3.95 0.16 มาก 

ตาราง 7 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
โดยรวม พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.95 อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยู่ใน
ระดับมากทุกขอ้ โดยดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 3.97 รองลงมา คือ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 ด้าน
กระบวนการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 ดา้นบคุคล มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 ดา้นราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.93 และดา้นท าเลที่ตัง้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.92 ตามล าดบั 
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ตาราง 8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลิตภณัฑ  ์

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ ์
ระดับความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 
1. ชื่อเสียงของโครงการบา้นจดัสรรมีความน่าเชื่อถือ  4.37 0.69 มาก

ที่สดุ 
2. พื ้นที่ใช้สอยภายในบ้านมีความเหมาะสมตรงกับความ

ตอ้งการ 
4.15 0.67 มาก 

3. ขนาดบา้นและพืน้ที่บรเิวณรอบๆตวับา้นมีความเหมาะสม 3.73 0.75 มาก 
4. เลือกใชว้สัดใุนการก่อสรา้งที่ดีมีคณุภาพ  3.64 0.67 มาก 
5. บา้นไดม้าตรฐานวิศวกรรม และสถาปัตยกรรม 3.74 0.66 มาก 
6. รูปแบบบา้นมีเอกลกัษณ ์มีสไตลใ์นการออกแบบดี และมี

ความทนัสมยั 
3.95 0.66 มาก 

7. บ้านมีนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีเพื่อที่อยู่อาศัย (Smart 
home) 

4.00 0.64 มาก 

8. มีบา้นหลากหลายรูปแบบใหเ้ลือกภายในโครงการ 4.13 0.72 มาก 
ด้านผลิตภัณฑโ์ดยรวม 3.96 0.24 มาก 

ตาราง 8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.96 อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่
ในระดบัมากที่สดุ จ านวน 1 ขอ้ โดยชื่อเสียงของโครงการบา้นจดัสรรมีความน่าเชื่อถือ มีค่าเฉลี่ย
สงูสดุเท่ากบั 4.37 อยู่ในระดบัมาก จ านวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ พืน้ที่ใชส้อยภายในบา้นมีความเหมาะสม
ตรงกบัความตอ้งการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 มีบา้นหลากหลายรูปแบบใหเ้ลือกภายในโครงการมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 บา้นมีนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีเพื่อที่อยู่อาศัย (Smart home) มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.00 รูปแบบบา้นมีเอกลกัษณ ์มีสไตลใ์นการออกแบบดี และมีความทันสมัย มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.95 บา้นไดม้าตรฐานวิศวกรรม และสถาปัตยกรรม มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.74 ขนาดบา้นและ
พืน้ที่บรเิวณรอบๆตวับา้นมีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.73 และเลือกใชว้สัดใุนการก่อสร้าง
ที่ดีมีคณุภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.64 ตามล าดบั 
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ตาราง 9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา 
ระดับความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 
9. ราคาบ้านมีความเหมาะสมกับคุณภาพและวัสดุที่ ใช้

ก่อสรา้ง 
3.98 0.67 

มาก 
10. ราคาที่ดินต่อตารางวาและพืน้ที่ใชส้อยเหมาะสมคุม้ค่าเงิน 3.98 0.56 มาก 
11. ราคามีเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและท าเลที่ตัง้โครงการ 3.79 0.72 มาก 
12. เงื่อนไขการช าระเงินมีความเหมาะสม เช่น การวางเงินจอง 

การผ่อนช าระเงินดาวน ์เป็นตน้ 
3.86 0.69 มาก 

13. ค่าใชจ้่ายส่วนกลางที่จดัเก็บมีความเหมาะสมและคุม้ค่า
กบับริการท่ีไดร้บั 

3.91 0.71 มาก 

14. มีการจัดหาสินเชื่อจากสถาบนัการเงินที่หลากหลาย และ
อตัราดอกเบีย้ต ่า 

4.06 0.66 มาก 

ด้านราคาโดยรวม 3.93 0.25 มาก 

ตาราง 9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
ราคา พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.93 อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ใน
ระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้มีการจดัหาสินเชื่อจากสถาบนัการเงินที่หลากหลาย และอตัราดอกเบีย้ต ่า 
มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากับ 4.06  รองลงมา คือ ราคาบา้นมีความเหมาะสมกับคุณภาพและวสัดุที่ใช้
ก่อสรา้ง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 ราคาที่ดินต่อตารางวาและพืน้ที่ใชส้อยเหมาะสมคุม้ค่าเงิน มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 ค่าใชจ้่ายส่วนกลางที่จดัเก็บมีความเหมาะสมและคุม้ค่ากบับริการที่ไดร้บั มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.91 เงื่อนไขการช าระเงินมีความเหมาะสม เช่น การวางเงินจอง การผ่อนช าระเงิน
ดาวน์ เป็นต้น มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 และราคามีเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและท าเลที่ตั้ง
โครงการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.79 
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ตาราง 10 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นท าเล
ที่ตัง้ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านท าเลทีต่ั้ง 
ระดับความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 
15. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลช้มุชน/ย่านธุรกิจ 4.02 0.68 มาก 
16. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลส้ถานศกึษา 3.89 0.56 มาก 
17. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลส้ถานพยาบาล 3.75 0.64 มาก 
18. ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้สถานที่ราชการ เช่น ที่ว่าการอ าเภอ 

ส านักงานที่ดิน ส านักงานเกษตร ส านักงานสาธารณสุข 
เป็นตน้ 

3.65 0.66 มาก 

19. ท าเลที่ตัง้โครงการมีความสะดวกสบายในการเดินทาง 4.03 0.66 มาก 
20. ท าเลที่ตัง้ไม่มีประวติัน า้ท่วม 4.21 0.71 มาก

ที่สดุ 
ด้านท าเลทีต่ั้งโดยรวม 3.92 0.25 มาก 

ตาราง 10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นท าเลที่ตัง้ พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.92 อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
อยู่ในระดบัมากที่สดุ จ านวน 1 ขอ้ โดยท าเลที่ตัง้ไม่มีประวติัน า้ท่วม มีค่าเฉลี่ยสงูสดุเท่ากบั 4.21 
อยู่ในระดับมาก จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ ท าเลที่ตั้งโครงการมีความสะดวกสบายในการเดินทาง 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลชุ้มชน/ย่านธุรกิจ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 ท าเลที่ตัง้อยู่ใกล้
สถานศกึษา ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.89 ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลส้ถานพยาบาล ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.75 และท าเล
ที่ตั้งอยู่ใกล้สถานที่ราชการ เช่น ที่ว่าการอ าเภอ ส านักงานที่ดิน ส านักงานเกษตร ส านักงาน
สาธารณสขุ ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.65 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับความคิดเหน็ 
 S.D. แปลผล 

21. มีการรบัประกันคุณภาพของงานก่อสรา้งและรบัประกัน
บา้นใหล้กูคา้ 

4.04 0.70 มาก 

22. มีบา้นตวัอย่างใหช้มก่อนตดัสินใจซือ้ 3.93 0.56 มาก 
23. มี ก า ร ใ ห้ข อ ง แถม  เ ช่ น  บิ ว อิ นค รั ว  เ ฟ อ ร์นิ เ จ อ ร์  

เครื่องใชไ้ฟฟ้า เครื่องปรบัอากาศ เป็นตน้ 
3.81 0.67 มาก 

24. มีสว่นลดพิเศษ เช่น สว่นลดเงินสด ฟรีค่าใชจ้่ายในการโอน
กรรมสิทธิ์ อยู่ฟรี 1 ปี เป็นตน้ 

3.89 0.68 มาก 

25. มีการโฆษณาในช่องทางต่างๆอย่างเหมาะสม 4.14 0.70 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.96 0.25 มาก 

ตาราง 11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.96 อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยขอ้มีการโฆษณาในช่องทางต่างๆอย่างเหมาะสม มี
ค่าเฉลี่ยสงูสดุเท่ากบั 4.14 รองลงมา คือ มีการรบัประกนัคณุภาพของงานก่อสรา้งและรบัประกัน
บา้นใหล้กูคา้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.04 มีบา้นตวัอย่างใหช้มก่อนตดัสินใจซือ้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 
มีสว่นลดพิเศษ เช่น สว่นลดเงินสด ฟรีค่าใชจ้่ายในการโอนกรรมสิทธิ์ อยู่ฟรี 1 ปี เป็นตน้ มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.89 และมีการใหข้องแถม เช่น บิวอินครวั เฟอรน์ิเจอร ์เครื่องใชไ้ฟฟ้า เครื่องปรบัอากาศ 
เป็นตน้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.81 ตามล าดบั   
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ตาราง 12 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคล    

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคคล 
ระดับความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 
26. พนกังานมีการใหบ้รกิารก่อนและหลงัการขายท่ีดี 4.02 0.67 มาก 
27. พนกังานขายใหก้ารตอ้นรบัและใหบ้ริการดว้ยความยินดี มี

อธัยาศยัไมตรีที่ดีกบัลกูคา้ 
3.94 0.57 มาก 

28. พนกังานขายคอยใหค้ าแนะน าที่เป็นประโยชน ์ 3.78 0.68 มาก 
29. มีวิศวกร สถาปนิก  หรือมัณฑนากร คอยบริการให้

ค าแนะน าความรูเ้ทคนิคที่ดีแก่ลกูคา้ 
3.87 0.71 มาก 

30. เจา้หนา้ที่รกัษาความปลอดภยัมีความน่าเชื่อถือ 4.05 0.75 มาก 
ด้านบุคคล โดยรวม 3.93 0.27 มาก 

ตาราง 12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นบคุคล  พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.93 อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยู่
ในระดับมากทุกขอ้ โดยขอ้มีเจา้หน้าที่รักษาความปลอดภัยมีความน่าเชื่อถือ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด
เท่ากับ 4.05 รองลงมา คือ พนักงานมีการใหบ้ริการก่อนและหลังการขายที่ดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.02 พนักงานขายใหก้ารตอ้นรบัและใหบ้ริการดว้ยความยินดี มีอัธยาศัยไมตรีที่ดีกับลูกคา้ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 มีวิศวกร สถาปนิก หรือมณัฑนากร คอยบริการใหค้ าแนะน าความรูเ้ทคนิคที่
ดีแก่ลูกคา้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 และพนักงานขายคอยใหค้ าแนะน าที่เป็นประโยชน ์มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.78 ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

�̅� 



  67 

ตาราง 13 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กระบวนการ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ 
ระดับความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 
31. โครงการมีขัน้ตอนในการจองบา้นที่ชดัเจน 4.03 0.67 มาก 
32. โครงการมีขัน้ตอนในการท าสญัญาที่ชดัเจน 3.93 0.56 มาก 
33. โครงการมีขัน้ตอนในการจดัเตรียมเอกสารที่รวดเรว็ 3.78 0.70 มาก 
34. โครงการมีความสามารถในการส่งมอบบ้านได้ตรงตาม

ก าหนด 
3.82 0.70 มาก 

35. โครงการสามารถแจง้ผลการกูส้ินเชือ้บา้นไดอ้ย่างรวดเรว็ 4.17 0.72 มาก 
ด้านกระบวนการ โดยรวม 3.94 0.26 มาก 

ตาราง 13 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นกระบวนการ พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.94 อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า อยู่ในระดับมากทุกขอ้ โดยขอ้โครงการสามารถแจง้ผลการกูส้ินเชือ้บา้นไดอ้ย่างรวดเร็ว มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.17 รองลงมา คือ โครงการมีขัน้ตอนในการจองบา้นที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.03 โครงการมีขั้นตอนในการท าสัญญาที่ชัดเจน มีค่า เฉลี่ยเท่ากับ 3.93 โครงการมี
ความสามารถในการสง่มอบบา้นไดต้รงตามก าหนด มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.82 และโครงการมีขัน้ตอน
ในการจดัเตรียมเอกสารที่รวดเรว็ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.78 ตามล าดบั 
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ตาราง 14 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ระดับความคิดเหน็ 
 S.D. แปลผล 

36. โครงการมีบรรยากาศที่ดีและมีสภาพแวดลอ้มเหมาะสม 4.08 0.68 มาก 
37. โครงการมีระบบรกัษาความปลอดภยั 24 ชั่วโมง 3.96 0.54 มาก 
38. การจัดผังบริ เวณและรูปแบบของโครงการมีความ

เหมาะสม 
3.81 0.73 

มาก 
39. พืน้ที่ส่วนกลางและสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น สนามเด็ก

เลน่ สระว่ายน า้ สโมสร มีอยู่อย่างเพียงพอ 
3.88 0.71 มาก 

40. ระบบสาธารณปูโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา ระบบจดัการ
เก็บขยะ ระบบการระบายน า้ มีความเหมาะสม 

4.14 0.69 มาก 

ด้านกระบวนการโดยรวม 3.97 0.27 มาก 

ตาราง 14 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.97 อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า อยู่ในระดับมากทุกขอ้ โดยขอ้ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา ระบบ
จดัการเก็บขยะ ระบบการระบายน า้ มีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยสงูสดุเท่ากบั 4.14 รองลงมา คือ 
โครงการมีบรรยากาศที่ดีและมีสภาพแวดลอ้มเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 โครงการมีระบบ
รกัษาความปลอดภยั 24 ชั่วโมง มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.96 พืน้ที่สว่นกลางและสิ่งอ านวยความสะดวก 
เช่น สนามเด็กเล่น สระว่ายน า้ สโมสร มีอยู่อย่างเพียงพอ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88 และการจัดผัง
บรเิวณและรูปแบบของโครงการมีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.81 ตามล าดบั 
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ตอนที ่3 การวิเคราะหข์อ้มลูดา้นการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์

การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยการ
หาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงัตาราง 

ตาราง 15 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์

การส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ 
ระดับความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 
1. ท่านมกัจะคน้หาค าแนะน า/รีวิวของผูท้ี่เคยอยู่อาศยัหรือซือ้

บา้นจดัสรร 
4.54 0.68 มาก

ที่สดุ 
2. ท่านมักจะคน้หาค าแนะน า/รีวิวจากผูเ้ชี่ยวชาญในแวดวง

ธุรกิจอสงัหา 
4.06 0.64 มาก 

3. ท่านเชื่อถือและไวว้างใจค าแนะน า/รีวิวจากผูท้ี่เคยซือ้บา้น
จดัสรร 

3.62 0.65 มาก 

4. การอ่านรีวิวจากผูท้ี่เคยซือ้บา้นจัดสรร/ผูเ้ชี่ยวชาญท าให้
ท่านไดร้บัขอ้มลูเก่ียวกบับา้นจดัสรรอย่างชดัเจน 

3.68 0.63 มาก 

5. ขอ้มลูข่าวสารที่มีการบอกต่อกนับนอินเตอรเ์น็ตเก่ียวกบั
บา้นจดัสรรท าใหท้่านเกิดความสนใจจะซือ้ 

4.02 0.66 มาก 

การส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์โดยรวม 3.98 0.24 มาก 

ตาราง 15 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารแบบปากต่อปากทาง
อิเล็กทรอนิกส ์พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.98 อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
อยู่ในระดบัมากที่สดุ จ านวน 1 ขอ้ โดยท่านมกัจะคน้หาค าแนะน า/รีวิวของผูท้ี่เคยอยู่อาศยัหรือซือ้
บา้นจัดสรร มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.54 อยู่ในระดับมาก จ านวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ ท่านมักจะคน้หา
ค าแนะน า/รีวิวจากผูเ้ชี่ยวชาญในแวดวงธุรกิจอสงัหา มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 ขอ้มลูข่าวสารที่มีการ
บอกต่อกันบนอินเตอรเ์น็ตเก่ียวกับบา้นจัดสรรท าใหท้่านเกิดความสนใจจะซือ้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.02 การอ่านรีวิวจากผูท้ี่เคยซือ้บา้นจดัสรร/ผูเ้ชี่ยวชาญท าใหท้่านไดร้บัขอ้มลูเก่ียวกบับา้นจดัสรร
อย่างชดัเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.68 และท่านเชื่อถือและไวว้างใจค าแนะน า/รีวิวจากผูท้ี่เคยซือ้บา้น
จดัสรร มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.62 ตามล าดบั 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูดา้นการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั
กระบี ่

การตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวัดกระบี่ แสดงผลการวิเคราะห์
ขอ้มลูโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงัตาราง  

ตาราง 16 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขต
จงัหวดักระบี่ 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร  
ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ 

ระดับความคิดเหน็ 
 S.D. แปลผล 

1. ท่านจะตัดสินใจซื ้อบ้านจัดสรรโดยพิจารณาถึงความ
จ าเป็น/ประโยชนใ์นการซือ้ 

4.60 0.66 มาก
ที่สดุ 

2. ท่านศึกษาและเปรียบเทียบขอ้มลูเก่ียวกับบา้นจัดสรรจาก
แหลง่ต่าง ๆ ก่อนที่จะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร 

4.06 0.59 มาก 

3. ท่านจะตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรจากการเล่าประสบการณ์
จากผูอ่ื้น 

3.63 0.66 มาก 

4. ท่านจะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร เพราะเหมาะสมกบัวิถีชีวิต
ของท่านในปัจจบุนั 

3.70 0.63 มาก 

5. ท่านมีแผนจะซือ้บา้นจดัสรรในอนาคต 3-5 ปีขา้งหนา้ 4.12 0.69 มาก 
การตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร ของผู้บริโภคในเขตจังหวัด
กระบีโ่ดยรวม 

4.02 0.25 มาก 

ตาราง 16 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดักระบี่ พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 4.02 อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สดุ จ านวน 1 ขอ้ โดยท่านจะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรโดยพิจารณา
ถึงความจ าเป็น/ประโยชนใ์นการซือ้ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.60 อยู่ในระดับมาก จ านวน 4 ขอ้ 
ไดแ้ก่ ท่านมีแผนจะซือ้บา้นจดัสรรในอนาคต 3-5 ปีขา้งหนา้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 ท่านศกึษาและ
เปรียบเทียบขอ้มลูเก่ียวกบับา้นจดัสรรจากแหลง่ต่าง ๆ ก่อนที่จะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.06 ท่านจะตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร เพราะเหมาะสมกับวิถีชีวิตของท่านในปัจจุบัน มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 และท่านจะตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรจากการเล่าประสบการณ์จากผูอ่ื้น มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.63 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะส่วนบุคคล  ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต
จงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี ้
H0 : ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ไม่

แตกต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่

แตกต่างกนั 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชค่้าสถิติการทดสอบโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มที่เป็น

อิสระต่อกัน ( Independent Samples T-Test) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ซึ่งจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s 
Test ซึ่ง ตัง้สมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทุกกลุ่ม 

ซึ่งจะยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า P-value มีค่ามากกว่า 
0.05 ให ้ทดสอบค่า t ดว้ย Equal variances assumed และถ้าค่าความแปรปรวนของขอ้มูลไม่
เท่ากนัทุกกลุ่ม ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  เมื่อค่า P-value 
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variances not assumed ซึ่งมีผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง 17 
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ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s Test 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

Levene's Test for Equality of Variances 
 

F P-value  

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 0.023 0.879  

 
จากตาราง 17 ผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขต

จังหวัดกระบี่ จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene's Test  พบว่า การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขต
จังหวัดกระบี่ มีค่า P-value เท่ากับ 0.879 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนั้น
ทดสอบค่า t-test ดงัตาราง 18 

ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่ จ าแนกตามเพศ 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

   
t-test for Equality of Means 

เพศ  S.D. t df P-value 
การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรใน
เขตจงัหวดักระบี ่

ชาย 4.022 0.245 0.114 398 0.909 
 

หญิง 4.019 0.259       

 
จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้บ้าน

จัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติ Independent Sample t-test ในการ
ทดสอบ พบว่า การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ มีค่า P-value เท่ากับ 0.909 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ ไม่แตกต่างกนั อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

�̅� 



  73 

สมมติฐานที่ 1.2  ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต
จงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ ไม่

แตกต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่

แตกต่างกนั 
ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชค่้าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว 

(One Way ANOVA) ที่ระดบัความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่
ละกลุ่มก่อน โดยดูจากตาราง Homogeneity of Variances ถา้ค่าความแปรปรวนเท่ากันทุกกลุ่ม
จะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน จะทดสอบ
ความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe รวมทัง้ถา้ผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติแลว้ ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพื่อดูว่ามีคู่ใดบา้งที่แตกต่างกัน โดยถา้ผลการ
ทดสอบของตาราง F-test มีความแตกต่างกันจะใช้วิธี Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถ้าผลการทดสอบของตาราง Brown-Forsythe มีความ
แตกต่างกันจะใช้วิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู่ ซึ่งจะท าการตรวจสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งมีสมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-

value มีค่า นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 0.05 

ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s Test 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 1.104 3 396 0.347 
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จากตาราง 19 การทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต
จงัหวดักระบี่ จ าแนกตามอาย ุพบว่า การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ มีค่า P-value 
เท่ากบั 0.347 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั ดงันัน้จึงตอ้งทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ F-
test ดงัตาราง 20 

ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้บ้าน
จัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 
SS df MS F P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร
ในเขตจงัหวดักระบี่ 

ระหว่าง
กลุม่ 

0.111 3 0.037 0.585 0.625 

 ภายในกลุม่ 24.961 396 0.063   

 รวม 25.072 399    

 
จากตาราง 20 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขต

จงัหวดักระบี่ จ าแนกตามอายุ ดา้นการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจงัหวดักระบี่ โดยใชส้ถิติ F-
test พบว่า มีค่า P-value เท่ากบั 0.625 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรรใน
เขตจังหวัดกระบี่ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 
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สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร
ในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขต

จงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต

จงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 
ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชค่้าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว 

(หรือ One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อน โดยดูจากตาราง Homogeneity of Variances ถา้ค่าความแปรปรวนเท่ากัน
ทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั จะ
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe รวมทั้งถ้าผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพื่อดวู่ามีคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนั โดยถา้
ผลการทดสอบของตาราง F-test มีความแตกต่างกันจะใช้วิ ธี  Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถา้ผลการทดสอบของตาราง Brown-Forsythe มี
ความแตกต่างกนัจะใชว้ิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู่ ซึ่งจะท าการตรวจสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งมีสมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-

value มีค่า นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 0.05 

ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช ้Levene’s Test 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 0.220 2 397 0.802 
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จากตาราง 21 การทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต
จงัหวดักระบี่ จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ มี
ค่า P-value เท่ากบั 0.802 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนั้นจึงต้องทดสอบ
สมมติฐานดว้ยสถิติ F-test ดงัตาราง 22 

ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้บ้าน
จัดสรรในเขตจังหวัด

กระบี่ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดั

กระบี่ 
ระหว่างกลุม่ 0.057 2 0.028 0.451 0.637 

 ภายในกลุม่ 25.015 397 0.063   

 รวม 25.072 399    

 
จากตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรใน

เขตจังหวัดกระบี่ จ าแนกตามระดับการศึกษา โดยใช้สถิติ F-test พบว่า มีค่า P-value เท่ากับ 
0.637 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดง
ว่าผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขต

จงัหวดักระบี่แตกต่างกัน 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่

ไม่แตกต่างกนั 
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H1 : ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจงัหวัดกระบี่
แตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชค่้าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว 
(หรือ One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อน โดยดูจากตาราง Homogeneity of Variances ถา้ค่าความแปรปรวนเท่ากัน
ทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั จะ
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe รวมทั้งถ้าผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพื่อดวู่ามีคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนั โดยถา้
ผลการทดสอบของตาราง F-test มีความแตกต่างกันจะใช้วิ ธี  Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถา้ผลการทดสอบของตาราง Brown-Forsythe มี
ความแตกต่างกนัจะใชว้ิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู่ ซึ่งจะท าการตรวจสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งมีสมมติฐาน ดังนี้ 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-

value มีค่า นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 0.05 

ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้Levene’s Test 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 1.888 2 397 0.153 

 
จากตาราง 23 การทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต

จังหวัดกระบี่ จ าแนกตามอาชีพ พบว่า การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ มีค่า P-
value เท่ากบั 0.153 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนัน้จึงตอ้งทดสอบสมมติฐาน
ดว้ยสถิติ F-test ดงัตาราง 24 
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ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่ จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้บ้าน
จัดสรรในเขตจังหวัด

กระบี่ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดั

กระบี่ 
ระหว่างกลุม่ 0.298 2 0.149 2.384 0.094 

 ภายในกลุม่ 24.774 397 0.062   

 รวม 25.072 399    

 
จากตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรใน

เขตจังหวัดกระบี่ จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติ F-test พบว่า มีค่า P-value เท่ากับ 0.094 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า
ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ไม่แตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
 

สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขต

จงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขต

จงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 
ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชค่้าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว 

(หรือ One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อน โดยดูจากตาราง Homogeneity of Variances ถา้ค่าความแปรปรวนเท่ากัน
ทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั จะ
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe รวมทั้งถ้าผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพื่อดวู่ามีคู่ ใดบา้งที่แตกต่างกนั โดยถา้
ผลการทดสอบของตาราง F-test มีความแตกต่างกันจะใช้วิ ธี  Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถา้ผลการทดสอบของตาราง Brown-Forsythe มี
ความแตกต่างกนัจะใชว้ิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู่ ซึ่งจะท าการตรวจสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งมีสมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-

value มีค่า นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 0.05 

ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใช ้Levene’s Test 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 0.641 2 397 0.527 

 
จากตาราง 25 การทดสอบค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต

จังหวัดกระบี่ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัด
กระบี่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.527 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั ดงันัน้จึงตอ้งทดสอบ
สมมติฐานดว้ยสถิติ F-test ดงัตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้บ้าน
จัดสรรในเขตจังหวัด

กระบี่ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดั

กระบี่ 
ระหว่างกลุม่ 0.223 2 0.111 1.779 0.170 

 ภายในกลุม่ 24.849 397 0.063   

 รวม 25.072 399    

 
จากตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรใน

เขตจังหวัดกระบี่ จ าแนกตามระดับการศึกษา โดยใช้สถิติ F-test พบว่า มีค่า P-value เท่ากับ 
0.170 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดง
ว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 

 
สมมติฐานที่ 1.6 ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรใน

เขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี ้

H0 : ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวดั
กระบี่ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัด
กระบี่แตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชค่้าสถิติการทดสอบโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มที่เป็น
อิสระต่อกัน ( Independent Samples T-Test) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ซึ่งจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s 
Test ซึ่ง ตัง้สมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทุกกลุ่ม 

ซึ่งจะยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า P-value มีค่ามากกว่า 
0.05 ให ้ทดสอบค่า t ดว้ย Equal variances assumed และถ้าค่าความแปรปรวนของขอ้มูลไม่
เท่ากนัทุกกลุ่ม ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  เมื่อค่า P-value 
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variances not assumed ซึ่งมีผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง 27 

ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Levene’s Test 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

Levene's Test for Equality of Variances 
 

F P-value  

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 3.458 0.064  

 
จากตาราง 27 ผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต

จงัหวดักระบี่ จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Levene's Test  พบว่า การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรใน
เขตจงัหวดักระบี่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.064 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนั้น
ทดสอบค่า t-test ดงัตาราง 28 
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่ จ าแนกตามสถานภาพ 

การตัดสินใจซือ้บ้าน
จัดสรรในเขตจังหวัด

กระบี่ 

   
t-test for Equality of Means 

สถานภาพ 
 

S.D. t df P-value 

การตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดั

กระบี่ 
โสด 4.105 0.320 2.259 398 0.024* 

 
สมรส 4.011 0.240    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้บ้าน

จัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ Independent Sample t-test ใน
การทดสอบ พบว่า การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.024 ซึ่ง
นอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยสถานภาพโสด มี
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ มากกว่าสถานภาพสมรส ที่ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากบั 
0.094  

 
สมมติฐานที่ 1.7 ผูบ้ริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้

บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี ้

H0 : ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อบ้าน
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บ้าน
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชค่้าสถิติการทดสอบโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มที่เป็น
อิสระต่อกัน ( Independent Samples T-Test) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ซึ่งจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

�̅� 
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โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s 
Test ซึ่ง ตัง้สมมติฐาน ดงันี ้

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทุกกลุ่ม 

ซึ่งจะยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า P-value มีค่ามากกว่า 
0.05 ให ้ทดสอบค่า t ดว้ย Equal variances assumed และถ้าค่าความแปรปรวนของขอ้มูลไม่
เท่ากนัทุกกลุ่ม ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  เมื่อค่า P-value 
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variances not assumed ซึ่งมีผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง 29 

ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่จ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครวั โดยใช ้Levene’s Test 

การตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร 
ในเขตจังหวัดกระบี่ 

Levene's Test for Equality of Variances 
 

F P-value  

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 0.115 0.735  

 
จากตาราง 29 ผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต

จงัหวดักระบี่ จ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครวั โดยใช ้Levene's Test  พบว่า การตดัสินใจ
ซือ้บ้านจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ มีค่า P-value เท่ากับ 0.879 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุม่เท่ากนั ดงันัน้ทดสอบค่า t-test ดงัตาราง 30 
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ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
กระบี่ จ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครวั 

การตัดสินใจซือ้ 
บ้านจัดสรร 

ในเขตจังหวัดกระบี่ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

 

S.D. 
t-test for Equality of Means 

t df P-value 

การตดัสินใจซือ้ 
บา้นจดัสรร 

ในเขตจงัหวดักระบี่ 

1 - 4 คน 4.010 0.254 -2.195 398 0.029* 

5 คนขึน้ไป 4.091 0.220    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 30 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้บ้าน

จัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ จ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครวั โดยใชส้ถิติ Independent 
Sample t-test ในการทดสอบ พบว่า การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ มีค่า P-value 
เท่ากับ 0.029 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้น
จัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยจ านวนสมาชิกในครอบครวั 5 คนขึน้ไป มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขต
จงัหวดักระบี่ มากกว่าจ านวนสมาชิกในครอบครวั 1-4 คน ที่ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากบั 0.081 
 

สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ ์ราคา 
ท าเลที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0 : ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ การ

สง่เสรมิการตลาด บคุคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ไม่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

H1 : ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ การ
ส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี ่

�̅� 
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ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ  
(Multiple Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter 
โดยใช้ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 โดยก าหนดตวัแปร ดงันี ้

X1 =  ผลิตภณัฑ ์
X2 =  ราคา 
X3 =  ท าเลที่ตัง้ 
X4 =  การสง่เสรมิการตลาด 
X5 =  บคุคล 
X6 =  กระบวนการ 
X7 =  ลกัษณะทางกายภาพ 
Y  =  การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

ตาราง 31 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณู การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขต
จงัหวดักระบี่ 

แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F P-value 
Regression 2.209 7 0.316 5.411* <0.001 
Residual 22.863 392 0.058   
Total 25.072 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของ

ผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ พบว่า ค่า P-value มีค่าเท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ อย่างนอ้ย 1 ดา้น มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดักระบี่ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และสามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ได้
ดงันี ้
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ตาราง 32 ผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ โดยใชก้าร
วิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) โดยใชว้ิธี Enter 

ตัวแปร B SE t P-value 

ค่าคงที่ 2.443 0.307 7.964* <0.001 
ผลิตภณัฑ ์ 0.234 0.059 3.975* <0.001 
ราคา -0.045 0.058 -0.776 0.438 
ท าเลที่ตัง้ 0.026 0.054 0.480 0.631 
การสง่เสรมิการตลาด 0.095 0.055 1.721 0.086 
บคุคล 0.057 0.052 1.106 0.270 
กระบวนการ -0.008 0.052 -0.148 0.882 
ลกัษณะทางกายภาพ 0.039 0.050 0.772 0.441 

r     =   .297                           Adjusted R2   =   .072 
                                          R2   =   .088                                        SE    =   .242 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหก์ารตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัด

กระบี่พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์สามารถรว่มท านาย การตดัสินใจซือ้
บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ ไดร้อ้ยละ 7.2 (Adjusted R2 = .072) 

ผูวิ้จยัจึงน าค่าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรที่สามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ ์
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ โดยใชค้ะแนนดิบ ดงันี ้

y      =     2.443 + 0.234x1  
 

ผลการศึกษา สรุปไดว้่า ตวัแปรที่มีความสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร 
ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ค่าคงที่  และ
ผลิตภัณฑ ์(x1) เป็นปัจจัยที่ก าหนดการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัดกระบี่  
(y) ซึ่งจากค่าสมัประสิทธิ์ดงักลา่วสามารถอธิบายไดด้งันี ้

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ทกุดา้นมีค่าคงที่ ผูบ้รโิภคจะมีการตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ เท่ากบั 2.443 หน่วย ทัง้นี ้ 
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หากส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผลิตภัณฑ ์(x1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะส่งผลท าให้
ผูบ้ริโภคมีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ (y) เพิ่มขึน้ 0.234 หน่วย 
ทัง้นีเ้มื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร อีก 6 ดา้น มีค่าคงที่ 

สว่นตวัแปรที่ไม่มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดั
กระบี่ (y) มี 6 ตัวแปร ได้แก่ ราคา (x2) ท าเลที่ตั้ง (x3) การส่งเสริมการตลาด (x4) บุคคล (x5) 
กระบวนการ (x6) และลกัษณะทางกายภาพ (x7) ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดการตัดสินใจซือ้
บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ (y) 

 
สมมติฐานข้อที ่3 การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์สง่ผลต่อการตดัสินใจ

ซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0 : การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

H1 : การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงเสน้อย่าง
ง่าย (Simple Linear Regression Analysis) โดยการเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการถดถอย โดยใช้
ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) ก็ต่อเมื่อค่า P-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 โดยก าหนดตวัแปร ดงันี ้

X1 =  การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์
Y  =  การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

ตาราง 33 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงเสน้อย่างง่าย การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภค
ในเขตจงัหวดักระบี่ 

แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F P-value 
Regression 1.191 1 1.191 19.852* <0.001 
Residual 23.881 398 0.060   
Total 25.072 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 33 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของ
ผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ พบว่า ค่า P-value มีค่าเท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การสื่อสารแบบปาก
ต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวัดกระบี่ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และสามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ไดด้งันี ้

ตาราง 34 ผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ โดยใชก้าร
วิเคราะหก์ารถดถอยเชิงเสน้อย่างง่าย (Simple Linear Regression Analysis)  

ตัวแปร B SE t P-value 

ค่าคงที่ 3.123 0.202 15.482* <0.001 
การสื่อสารแบบปากต่อปากทาง
อิเล็กทรอนิกส ์

0.225 0.051 4.456* <0.001 

r     =   .218                           Adjusted R2   =   .045 
                                          R2   =   .048                                        SE    =   .245 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 34 ผลการวิเคราะหก์ารตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัด

กระบี่พบว่า การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์สามารถร่วมท านาย การตดัสินใจซือ้
บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ ไดร้อ้ยละ 4.5 (Adjusted R2 = .045) และสามารถ
เขียนเป็นสมการพยากรณ ์โดยใชค้ะแนนดิบ ไดด้งันี ้

y      =     3.123 + 0.225x1  
ซึ่งจากค่าสมัประสิทธิ์ดังกล่าวสามารถอธิบายไดด้ังนี ้หากการสื่อสารแบบปากต่อปาก

ทางอิเล็กทรอนิกสม์ีค่าคงที่ ผูบ้ริโภคจะมีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ เท่ากับ 
3.123 หน่วย ทัง้นี ้หากการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะสง่ผลท า
ใหผู้บ้รโิภคมีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ (y) เพิ่มขึน้ 0.225 หน่วย  
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สรุปผลทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 35 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 
สมมติฐานที ่1 ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะสว่นบคุคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้
บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

เพศ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน t-test 
อาย ุ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-test 
ระดบัการศกึษา ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-test 
อาชีพ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-test 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-test 
สถานภาพ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน t-test 
จ านวนสมาชิกในครอบครวั สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน t-test 
สมมติฐานที ่2  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ 
การสง่เสรมิการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้
บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 
ผลิตภณัฑ ์ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Multiple Regression 

ราคา ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Multiple Regression 

ท าเลที่ตัง้ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Multiple Regression 

การสง่เสรมิการตลาด ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Multiple Regression 

บคุคล ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Multiple Regression 

กระบวนการ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Multiple Regression 

ลกัษณะทางกายภาพ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Multiple Regression 

สมมติฐานที ่3 การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

การสื่อสารแบบปากต่อปากทาง
อิเล็กทรอนิกส ์

สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
Simple Linear 
Regression 



 
 

 

บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การวิจยัครัง้นี ้เป็นการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และการสื่อสารแบบ
ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัด
กระบี่ โดยการศึกษาวิจัยครัง้นีส้ามารถช่วยใหผู้ป้ระกอบการบา้นจัดสรรไดเ้ขา้ใจถึงปัจจัยต่าง ๆ  
และเพื่อลดความเสี่ยงของการลงทุนในการจัดท าโครงการบา้นจดัสรร และใชเ้ป็นแนวทางในการ
ปรบัปรุงและพฒันาการสรา้งบา้นจดัสรรใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อไป 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ จ าแนกตาม

ลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ 
สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวั 

2.  เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเลที่ตัง้ 
การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

3. เพื่อศึกษาการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. ผู้ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ สามารถน าผลการวิจัยไปใช้ในการวางแผนและ

พฒันากลยุทธท์างการตลาด เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีต่อ
โครงการบา้นจดัสรร 

2. ผู้ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ สามารถน าผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการ
พฒันาการสรา้งบา้นจดัสรรใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง เพื่อลดความ
เสี่ยงในการลงทนุของผูป้ระกอบการบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ 

3. นิสิต นกัศึกษา และผูท้ี่มีความสนใจ สามารถน าการวิจัยครัง้นีไ้ปใชเ้พื่อเป็นแนวทาง
และแหลง่ขอ้มลูในการศกึษา หรือท าการวิจยัที่เก่ียวขอ้งในอนาคต 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
1.  ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ย

ต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั 

2.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ท าเลที่ตั้ง การ
ส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

3.  การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อบา้นจัดสรร 
ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 

สรุปผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มูลลักษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 240 คน คิดเป็นรอ้ยละ 60.00 มีอายุ
ระหว่าง 38-47 ปี ซึ่งมีจ านวน 193 คน คิดเป็นรอ้ยละ 48.25 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ซึ่งมี
จ านวน 344 คน คิดเป็นรอ้ยละ 86.00 ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษัทเอกชน ซึ่งมีจ านวน 267 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 66.75 มีรายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 346 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 86.50 ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส ซึ่งมีจ านวน 360 คน คิดเป็นรอ้ยละ 90.00  และมี
จ านวนสมาชิกในครอบครวั 3-4 คน ซึ่งมีจ านวน 340 คน คิดเป็นรอ้ยละ 85.00 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์
ราคา ท าเลที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อสว่นประสมทางการตลาดบริการโดยรวม ในระดบัมาก 
เมื่อพิจารณารายดา้น สามารถสรุปผลไดด้งันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นผลิตภัณฑโ์ดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ชื่อเสียงของโครงการบา้นจดัสรรมี
ความน่าเชื่อถือ 
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ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นราคาโดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ทุกขอ้ ไดแ้ก่ มีการจัดหาสินเชื่อจากสถาบันการเงินที่หลากหลาย 
และอตัราดอกเบีย้ต ่า  ราคาบา้นมีความเหมาะสมกบัคณุภาพและวสัดทุี่ใชก้่อสรา้ง ราคาที่ดินต่อ
ตารางวาและพืน้ที่ใชส้อยเหมาะสมคุม้ค่าเงิน ค่าใชจ้่ายส่วนกลางที่จัดเก็บมีความเหมาะสมและ
คุม้ค่ากบับริการที่ไดร้บั เงื่อนไขการช าระเงินมีความเหมาะสม เช่น การวางเงินจอง การผ่อนช าระ
เงินดาวน ์เป็นตน้ ราคามีเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและท าเลที่ตัง้โครงการ 

ด้านท าเลที่ตั้ง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นท าเลที่ตั้งโดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ท าเลที่ตัง้ไม่มีประวติัน า้ท่วม 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ทุกขอ้ ไดแ้ก่ มีการโฆษณาใน
ช่องทางต่างๆอย่างเหมาะสม มีการรบัประกนัคณุภาพของงานก่อสรา้งและรบัประกนับา้นใหล้กูคา้ 
มีบา้นตวัอย่างใหช้มก่อนตัดสินใจซือ้ มีส่วนลดพิเศษ เช่น ส่วนลดเงินสด ฟรีค่าใชจ้่ายในการโอน
กรรมสิทธิ์ อยู่ฟรี 1 ปี เป็นต้น มีการให้ของแถม เช่น บิวอินครัว เฟอรนิ์เจอร ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
เครื่องปรบัอากาศ เป็นตน้ 

ด้านบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นบุคคล โดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ทุกขอ้ ไดแ้ก่ เจา้หน้าที่รกัษาความปลอดภัยมีความน่าเชื่อถือ 
พนักงานมีการใหบ้ริการก่อนและหลงัการขายที่ดี พนักงานขายใหก้ารตอ้นรบัและใหบ้ริการดว้ย
ความยินดี มีอัธยาศัยไมตรีที่ ดีกับลูกค้า มีวิศวกร สถาปนิก หรือมัณฑนากร คอยบริการให้
ค าแนะน าความรูเ้ทคนิคที่ดีแก่ลกูคา้ พนกังานขายคอยใหค้ าแนะน าที่เป็นประโยชน ์

ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการโดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ทุกขอ้ ไดแ้ก่ โครงการสามารถแจง้ผลการกูส้ินเชือ้
บ้านได้อย่างรวดเร็ว โครงการมีขั้นตอนในการจองบ้านที่ชัดเจน โครงการมีขั้นตอนในการท า
สญัญาที่ชดัเจน โครงการมีความสามารถในการสง่มอบบา้นไดต้รงตามก าหนด โครงการมีขัน้ตอน
ในการจดัเตรียมเอกสารที่รวดเรว็ 
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ด้านลักษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ทกุขอ้ ไดแ้ก่ ระบบสาธารณูปโภค เช่น 
ถนน ไฟฟ้า ประปา ระบบจัดการเก็บขยะ ระบบการระบายน า้ มีความเหมาะสม โครงการมี
บรรยากาศที่ดีและมีสภาพแวดลอ้มเหมาะสม โครงการมีระบบรกัษาความปลอดภัย 24 ชั่วโมง 
พืน้ที่ส่วนกลางและสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น สนามเด็กเล่น สระว่ายน า้ สโมสร มีอยู่อย่าง
เพียงพอ การจดัผงับรเิวณและรูปแบบของโครงการมีความเหมาะสม 

ตอนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์พบว่า  
ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นกบัการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสโ์ดยรวม 
อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นในระดับมาก
ที่สดุ ไดแ้ก่ ท่านมกัจะคน้หาค าแนะน า/รีวิวของผูท้ี่เคยอยู่อาศยัหรือซือ้บา้นจดัสรร 

ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มูลการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวัด
กระบี่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นกบัการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้ริโภค
ในเขตจงัหวดักระบี่ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ ท่านจะตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรโดยพิจารณาถึงความ
จ าเป็น/ประโยชนใ์นการซือ้ 

 
สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะส่วนบุคคล  ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั ผลการศกึษาสรุปไดด้งันี ้

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขต
จงัหวดักระบี่ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขต
จงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขต
จงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
บ้านจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.6 ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรร
ในเขตจังหวัดกระบี่ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยสถานภาพโสด มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวดักระบี่ มากกว่า
สถานภาพสมรส 

สมมติฐานที ่1.7 ผูบ้รโิภคที่มีจ  านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซื ้อบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยจ านวนสมาชิกในครอบครวั 5 คนขึน้ไป มีการตดัสินใจซือ้บา้น
จดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ มากกว่าจ านวนสมาชิกในครอบครวั 1 - 4 คน 

 
สมมติฐานที่ 2  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ท าเล

ที่ตัง้ การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภัณฑ ์สามารถพยาการณ์การตัดสินใจซือ้
บา้นจดัสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดักระบี่ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยสามารถ
พยากรณ ์ไดร้อ้ยละ 7.2 (Adjusted R2 = .072)  
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สมมติฐานที ่3 การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้
บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ พบว่า 

การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์สามารถพยาการณก์ารตัดสินใจซือ้บา้น
จัดสรร ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่โดยรวม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
สามารถพยากรณไ์ดร้อ้ยละ 4.5 (Adjusted R2 = .045) 

อภปิรายผล 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อแนวโนม้การตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดักระบี่” มีประเด็นส าคญัที่สามารถน ามาอภิปรายผลไดด้งันี ้
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะส่วนบุคคล  ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั พบว่า 

ด้านเพศ ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัด
กระบี่ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน เนื่องความตอ้งการที่อยู่อาศยัซึ่งเป็นปัจจัย 4 
ไม่ไดจ้ ากดัอยู่ในเพศใดเพศหนึ่งเท่านัน้ ผูบ้ริโภคทุกคนไม่ว่าจะเป็นเพศหญิง หรือเพศชาย ต่างก็
ตอ้งการที่อยู่อาศัยเป็นของตนเองทัง้นัน้ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ (พภสัสรณ ์แช่มศกัดิ์สิทธิ์, 
2563) การสื่อสารแบบปากต่อปากอิเล็กทรอนิกส ์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภค 
และคุณค่าตราสินคา้ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมระดับกลางบริษัท พร็อพเพอรตี์ ้
เพอร์เฟค จ ากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมระดับกลางบริษัท พร็อพ
เพอรตี์ ้เพอรเ์ฟค จ ากดั(มหาชน) ไม่แตกต่างกนั 

ด้านอายุ ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรในเขตจังหวัด
กระบี่ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน เนื่องจากผูบ้ริโภคในช่วง 18 – 27 ปี , 28 - 37 
ปี , 38 - 47 ปี และ 48 - 57 ปี ต่างก็เป็นช่วงวยัที่สามารถท างานสรา้งรายไดเ้ป็นของตนเองไดแ้ลว้ 
ดังนัน้ผูบ้ริโภคในทุกช่วงอายุที่กล่าวมาต่างก็ตอ้งการบา้นเป็นของตนเอง บางช่วงอายุก็ซือ้เป็น
บา้นหลงัแรกเพื่อสรา้งครอบครวัเป็นของตนเอง หรือบางช่วงอายุซือ้เพื่อตอ้งการขยายครอบครวั
รองรบัลกูๆ เป็นตน้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ปรชัญาภรณ ์เพไร, 2559) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบรุี ภายใตก้ารปลอ่ยสินเชื่อ
บา้นของสถาบนัการเงิน พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบุรี ที่มีอายุแตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรไม่แตกต่างกนั 
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ด้านระดับการศึกษา ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
บา้นจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน อาจเป็นเพราะใน
ปัจจุบนั มีความยืดหยุ่นในเรื่องของอาชีพการงานที่ค่อนขา้งหลากหลายที่ไม่เก่ียวขอ้งกับระดับ
การศึกษา ดังนั้นทุกคนจึงสามารถมีศักยภาพในการซือ้บา้นจัดสรรไดเ้ช่นกัน  ซึ่งสอดคลอ้งกับ
งานวิจัยของ (กมลทิพย์ ตรีเดช, 2553) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรของ
ประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม พบว่า ประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
มหาสารคาม ที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรไม่แตกต่างกนั 

ด้านอาชีพ ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต
จังหวัดกระบี่ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน เนื่องจากผูบ้ริโภคทุกสาขาอาชีพต่าง
ตอ้งการที่อยู่อาศยัเพื่อเป็นที่พกัพิงใหแ้ก่ตนเอง เมื่อท างานเก็บเงินมาไดส้กัระยะผูบ้รโิภคสว่นใหญ่
จะเลือกซือ้สินทรพัยช์ิน้ใหญ่อย่างบา้นเป็นอนัดบัแรก ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ปรชัญาภรณ ์
เพไร, 2559) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรของผู้บริโภคในเขนอ าเภอเมือง 
จงัหวดัจนัทบรุี ภายใตก้ารปลอ่ยสินเชื่อบา้นของสถาบนัการเงิน พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัจนัทบรุี ที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรไม่แตกต่างกนั 

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน เนื่องจาก
ผูบ้ริโภคทุกคนไม่ว่าจะมีรายไดเ้ท่าไรต่างก็ตอ้งการที่อยู่อาศัยหรือบา้นเป็นของตนเอง และดว้ย
โครงการบา้นจดัสรรมกัจะออกแบบบา้นมาหลากหลายรูปแบบ และหลากหลายราคาใหผู้บ้ริโภค
เลือกซือ้ รวมถึงผูบ้ริโภคสามารถขอกู้สินเชื่อจากธนาคารได ้โดยที่ไม่ตอ้งช าระเงินสดในการซือ้
บา้น ท าใหก้ารซือ้บา้นเป็นเรื่องง่ายขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ (พภัสสรณ ์แช่มศักดิ์สิทธิ์, 
2563) การสื่อสารแบบปากต่อปากอิเล็กทรอนิกส ์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภค 
และคุณค่าตราสินคา้ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมระดับกลางบริษัท พร็อพเพอรตี์ ้
เพอร์เฟค จ ากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมระดบักลาง
บรษิัท พรอ็พเพอรตี์ ้เพอรเ์ฟค จ ากดั(มหาชน) ไม่แตกต่างกนั  

ด้านสถานภาพ ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรใน
เขตจังหวัดกระบี่โดยรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพโสดมีการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรมากกว่า เนื่องจาก
ช่วงโควิดที่ผ่านมาผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพโสดที่อยู่หอพกั หรือคอนโดส่วนใหญ่จะเกิดอาการอึดอดั
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เบื่อห้องพัก เพราะออกไปไหนไม่ได้ ภายในห้องไม่มีพืน้ที่รองรับกิจกรรมต่างๆ ทั้งการท างาน 
ท าอาหาร ท างานอดิเรก หรือเลีย้งสตัว ์ก็ตอ้งท าทุกอย่างภายในหอ้งๆเดียว ท าใหผู้บ้ริโภคหลาย
คนหนัมามองหาบา้นจดัสรรกนัมากยิ่งขึน้ เพื่อตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลท์ี่เปลี่ยนแปลงไปในการใชเ้วลา
ส่วนใหญ่อยู่ที่บา้นมากขึน้ และหลายบริษัทยงัคงอนุญาตให ้Work from Home อย่างต่อเนื่อง อีก
ทัง้ราคาบา้นในปัจจบุนัมีหลากหลายราคาใหเ้ลือก บางหลงัเพิ่มเงินจากค่าเช่าไม่มาก ก็สามารถมี
ทรพัยส์ินเป็นของตนเองได ้มีอิสระ มีความเป็นสว่นตวั มพีืน้ที่ใชส้อยเยอะ ส าหรบัท ากิจกรรมต่างๆ 
ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (จรสัศรี รนิลา, 2552) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัในการเลือกซือ้บา้นจดัสรร
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา ที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการเลือกซือ้บา้นจดัสรรแตกต่างกนั  

ด้านจ านวนสมาชิกในครอบครัว ผูบ้ริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครวัแตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่โดยรวมแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจากจ านวนสมาชิกในครอบครวัเป็นอีกหนึ่ง
ปัจจยัส าคญัที่ท าใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจเลือกซือ้บา้นจดัสรรที่มีพืน้ที่ใชส้อยเพียงพอและเหมาะสมกบั
จ านวนของสมาชิกในครอบครวั อย่างผูบ้ริโภคที่มีสมาชิกในครอบครวั จ านวน 5 คนขึน้ไป มกัจะ
เลือกซือ้บ้านจัดสรรหลังใหญ่ ที่มี 3-4 หอ้งนอน เพื่อใหเ้พียงพอต่อจ านวนสมาชิก และมีพืน้ที่
ส่วนกลางของบา้นกวา้งขวาง เพื่อรองรบักิจกรรมส าหรบัครอบครวั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ 
(ปรชัญาภรณ ์เพไร, 2559) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้บา้นจดัสรรของ
ผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบรุี ภายใตก้ารปลอ่ยสินเชื่อบา้นของสถาบนัการเงิน พบว่า 
ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี ที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรแตกต่างกนั 

 
สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ ์ราคา 

ท าเลที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ พบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ในเขตจังหวัดกระบี่ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจากผู้บริโภคให้
ความส าคญักบัชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของโครงการบา้นจดัสรร เพราะจะสง่ผลต่อความมั่นใจ
ในคุณภาพวัสดุในการก่อสรา้งและบา้นที่ไดม้าตรฐาน อีกทัง้ผูบ้ริโภคยังค านึงถึงขนาดบา้นและ
พืน้ที่ใชส้อยภายในบา้น ที่มีความเหมาะสมตรงกบัความตอ้งการ และมีรูปแบบบา้นที่สวยงาม มี
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เอกลกัษณ ์และมีความทนัสมยั รวมถึงมีบา้นหลากหลายรูปแบบใหเ้ลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ (วีณา ศรีเจริญ, 2558) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรของ
ขา้ราชการและพนกังานรฐัวิสาหกิจ ในเขตจงัหวดันนทบรุี พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรของขา้ราชการและพนกังานรฐัวิสาหกิจ ในเขต
จงัหวดันนทบรุี 

ด้านราคา ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ในเขตจังหวัดกระบี่ เนื่องจาก
บา้นเป็นสินคา้ที่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตดัสินใจซือ้ไม่บ่อยนกัเพียงแค่ 1-2 ครัง้ในชีวิตเท่านัน้ ดงันัน้
ผูบ้รโิภคจะค านึกถึงความเชื่อมั่นในคณุภาพและมาตรฐานของบา้นมากกว่าเพียงเพราะบา้นราคา
ถูกหรือแพง ดังนั้นราคาจึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
(วรรณา ศรีค า, 2565) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและตราสินคา้ ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรประเภทบ้านเด่ียวของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรประเภท
บา้นเด่ียวของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ด้านท าเลที่ตั้ง ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อบ้านจัดสรร ในเขตจังหวัดกระบี่  
เนื่องจากผูบ้ริโภคที่จะตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรส่วนใหญ่จะมีรถยนตท์ี่อ  านวยความสะดวกและ
สามารถเขา้ถึงไดทุ้กพืน้ที่ ดงันัน้ปัจจยัดา้นท าเลที่ตัง้จึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (วรรณา ศรีค า, 2565) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
และตราสินค้า ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อบ้านจัดสรรประเภทบ้านเด่ียวของผู้บริโภ คในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรประเภทบา้นเด่ียวของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจัดสรร ในเขตจงัหวัด
กระบี่ อาจเป็นเพราะโครงการบา้นจัดสรรในปัจจุบัน มีศักยภาพการแข่งขันไม่แตกต่างกันมาก 
โดยเฉพาะดา้นการสง่เสรมิการตลาด ที่โครงการบา้นจดัสรรต่างก็มีโปรโมชั่นหรือของแถมมากมาย 
ท าใหปั้จจัยดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร  ซึ่งสอดคลอ้งกับ
งานวิจัยของ (ธรรศ สอนเสนา, 2559)ไดศ้ึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซือ้บา้นเดียวโครงการภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บา้น
เดียวโครงการภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
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ด้านบุคคล ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ในเขตจังหวัดกระบี่ เนื่องจาก
บ้านเป็นสินค้าที่ผู ้บริโภคจ าเป็นต้องใชข้้อมูลด้านต่างๆในการประกอบการตัดสินใจซือ้ ย่ิงใน
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มลูดา้นต่างๆบนอินเตอรเ์น็ต หรือสื่อสงัคมออนไลนม์ากยิ่งขึน้ 
และใหค้วามสนใจกับรีวิวจากบุคคลที่มีชื่อเสียงในแวววงธุรกิจอสงัหามากกว่าพนักงานขายของ
โครงการ ท าใหปั้จจยัดา้นบุคคลจึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจยั
ของ (ธรรศ สอนเสนา, 2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นเดียวโครงการภสัสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นบุคคล ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นเดียวโครงการภัสสร 
ของบรษิัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

ด้านกระบวนการ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร ในเขตจังหวัดกระบี่ 
เนื่องจากโครงการบ้านจัดสรรในปัจจุบัน มีศักยภาพการแข่งขันไม่แตกต่างกัน มีขั้นตอนการ
ด าเนินการเอกสาร หรือสญัญาต่างๆไม่แตกต่างกัน เนื่องจากการซือ้บา้นจัดสรรจะเก่ียวเนื่องใน
เรื่องของกฎหมายการซือ้ขาย กฎหมายที่ดิน และการด าเนินการกับธนาคาร ท า ใหปั้จจัยด้าน
กระบวนการจึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ซึ่งขดัแยง้กบังานวิจยัของ (ธรรศ สอนเสนา, 
2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นเดียว
โครงการภสัสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นกระบวนการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นเดียวโครงการภสัสร ของบริษัทพฤกษา
เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรร ในเขตจังหวัด
กระบี่  เนื่องจากก่อนจะด าเนินธุรกิจโครงการบ้านจัดสรรได้นั้นต้องได้รับอนุญาตตาม
พระราชบญัญัติการจัดสรรที่ดินมาก่อน ซึ่งไดก้ าหนดใหม้ีระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า 
ประปา ระบบจัดการเก็บขยะ ระบบการระบาย และพืน้ที่ส่วนกลางและสิ่งอ านวยความสะดวก 
เช่น สนามเด็กเล่น สระว่ายน า้ สโมสร ใหเ้พียงพอต่อจ านวนบ้าน ดังนัน้ทุกๆโครงการถือเป็นขอ้
ปฏิบติัพืน้ฐานที่มีเหมือนกันทุกโครงการบา้นจัดสรร ท าใหล้กัษณะทางกายภาพไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ธรรศ สอนเสนา, 2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บา้นเดียวโครงการภัสสร ของบริษัท
พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นเดียวโครงการภสัสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) 
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สมมติฐานข้อที ่3 การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์สง่ผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ พบว่า 

การส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้บา้น
จดัสรร ในเขตจงัหวดักระบี่ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้
ไว ้เนื่องจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวัยต่างก็สามารถเขา้ถึงสื่อสงัคมออนไลน์มากขึน้ โดยมี
พฤติกรรมชอบคน้หาขอ้มลูต่างๆบนอินเตอรเ์น็ตก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ และรูส้กึคุน้เคยกบัการอ่าน
รีวิวสินคา้มากขึน้ โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัขอ้มลูสินคา้ที่มีผูอ่ื้นแนะน ามา โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งผูเ้ชียวชาญในสายงานนัน้ ๆ หรือแมก้ระทั่งผูม้ีชื่อเสียงที่เคยมีประสบการณก์บัผลิตภณัฑน์ัน้ ๆ 
มาก่อน โดยการอ่านรีวิวจะท าใหผู้บ้ริโภครูส้กึง่ายต่อการตดัสินใจซือ้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
(พภัสสรณ ์แช่มศักดิ์สิทธิ์, 2563) ไดศ้ึกษาเรื่องการสื่อสารแบบปากต่อปากอิเล็กทรอนิกส ์ส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บริโภค และคุณค่าตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อ
คอนโดมิเนียมระดับกลาง บริษัท พร็อพเพอรตี์ ้เพอรเ์ฟค จ ากดั (มหาชน) พบว่า การสื่อสารแบบ
ปากต่อปากอิเล็กทรอนิกสส์่งผลต่อการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมระดบักลาง บริษัท พร็อพเพอรตี์ ้
เพอรเ์ฟค จ ากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย 
1. ลกัษณะสว่นบคุคล  

จากผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพโสด และมีจ านวนสมาชิกในครอบครวั 
5 คนขึน้ไป เป็นกลุ่มที่มีการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดักระบี่มากกว่ากลุ่มอ่ืน หรือเรียก
ได้ว่าเป็นกลุ่มเป้าหมายที่ส  าคัญของตลาดบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ แสดงให้เห็นว่า
ผูป้ระกอบการควรน าขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลดงักล่าวไปใชใ้นการวางแผนในการท าบา้นจัดสรร
ใหม้ีความเหมาะสมตรงกับความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายนี ้ อย่างการมีแบบบา้นหลากหลาย
รูปแบบ หลากหลายขนาดใหลู้กคา้เลือกภายในโครงการเดียวกัน เช่น แบบบา้นขนาดเล็ก 1-2 
หอ้งนอน ส าหรบัการอยู่อาศัย 1-2 คน หรือออกแบบบา้นที่มีขนาด 3-4 หอ้งนอน ส าหรบัการอยู่
อาศัยของครอบครัวขนาดใหญ่ 5 คนขึน้ไป เป็นต้น รวมถึงน าข้อมูลไปใช้ก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อตอบสนองและดงึดดูความตอ้งการซือ้จากกลุม่เป้าหมายนีม้ากย่ิงขึน้  

2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
จากผลการวิจยั พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัที่

ก าหนดการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ แสดงใหเ้ห็นว่า ผูป้ระกอบการ
ควรให้ความส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ไม่ว่าจะเป็นเรื่องชื่อเสียงและความ
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น่าเชื่อถือของโครงการบา้นจัดสรร โดยแสดงใหเ้ห็นถึงความเชี่ยวชาญในดา้นต่าง ๆ เพื่อสรา้ง
ความมั่นใจใหก้บัผูบ้ริโภคที่จะตัดสินใจซือ้ รวมถึงการออกแบบบา้นที่มีเอกลกัษณ ์มีความทนัสมยั 
มีพืน้ที่ใชส้อยภายในบา้นที่มีความเหมาะสมตรงกับกับไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภค และมีการน าเอา
เทคโนโลยีใหม่ๆ เขา้มาช่วยในการออกแบบหรือก่อสรา้ง ติดตัง้อปุกรณท์ี่มีความทนัสมยัและท าให้
ตวับา้นมีการประหยัดพลงังาน ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของผนงักันความรอ้น หลงัคาบา้นควบคุมความ
เย็น หรือเรื่องของนวตักรรมใชร้ะบบต่าง ๆ ภายในตวับา้น รวมถึงมีวิศวกรคอยควบคมุงานก่อสรา้ง
อย่างใกลช้ิด เพื่อใหไ้ดบ้า้นที่มีคณุภาพและไดม้าตรฐาน 

3. การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์
จากผลการวิจัย พบว่า การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์เป็นปัจจัยที่

ก าหนดการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ แสดงใหเ้ห็นว่า ผูป้ระกอบการ
ควรใหค้วามส าคัญในเรื่องของการบอกต่อ หรือ การสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์
เนื่องจากผูบ้ริโภคยุคปัจจุบันมีพฤติกรรมชอบคน้หาค าแนะน า หรือรีวิวผ่านสื่อต่าง ๆ บนโลก
ออนไลนก์ันมากยิ่งขึน้ ดังนัน้ผูป้ระกอบการควรจูงใจใหลู้กคา้เก่าที่ไดเ้คยซือ้บา้นจัดสรรไปแลว้ 
เกิดการบอกต่อ หรือรีวิวบอกเล่าประสบการณใ์นการอาศยับา้นจดัสรรผ่านสื่อสงัคมออนไลน ์โดย
ผูป้ระกอบการอาจจูงใจด้วยเครื่องใชไ้ฟฟ้าส าหรับลูกค้าที่เขียนรีวิวให้กับโครงการ หรือให้ค่า
แนะน าส าหรบัลกูคา้ที่แนะน าและบอกต่อใหเ้พื่อนหรือคนรูจ้ักมาซือ้บา้นกับโครงการบา้นจดัสรร 
อีกทัง้ผูป้ระกอบควรมองหาบุคคลที่มีชื่อเสียงในแวววงธุรกิจอสงัหา ซึ่งอาจจะเป็นบล็อกเกอร ์หรือ
เว็บไซต์รีวิวที่น่าเชื่อถือ เช่น thinkofliving.com  Homenayoo Baan-D เป็นต้น ที่มีผู ้ติดตาม
จ านวนมาก ช่วยโปรโมตโครงการอีกหนึ่งช่องทางแทนการโฆษณาไปตรง ๆ ซึ่งจะท าใหเ้ขา้ถึงได้
ง่าย และเป็นกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคสนใจซือ้โครงการบา้นจดัสรรมากขึน้ 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในคร้ังต่อไป 
1. ผูว้ิจยัควรท าการศกึษาปัจจยัอ่ืน ๆ ที่มีผลกบัการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั

กระบี่ เช่น การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  (IMC) ภาพลักษณ์ตราสินค้า และการปล่อย
สินเชื่อบา้นของสถาบนัการเงิน เป็นตน้ ซึ่งคาดว่าจะเป็นส่วนส าคัญและมีความสมัพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซือ้บ้านจัดสรรในเขตจังหวัดกระบี่ ซึ่งผลที่ได้จะครอบคลุมความต้องการที่ของ
ผูบ้รโิภคมากขึน้ 

2. การศึกษาครัง้นีเ้ป็นการศึกษาโดยภาพรวมของการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรในเขต
จังหวัดกระบี่เท่านั้น ควรมีการศึกษาการตัดสินใจซื ้อบ้านจัดสรรที่เฉพาะเจาะจงลงไปตาม
จดุประสงคข์องผูบ้รโิภค เช่น การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรเพื่อการลงทนุ การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร
เพื่อการอยู่อาศยั หรือการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรเพื่อเก็บไวเ้ป็นมรดก เป็นตน้ 

3. การศึกษาครัง้นีเ้ป็นการศึกษาเฉพาะผูท้ี่มีความสนใจจะซือ้บา้นจดัสรรในเขตจังหวัด
กระบี่เท่านัน้ ดังนัน้ ควรท าการศึกษาโดยขยายขอบเขตของกลุ่มตัวอย่าง ไปยังจังหวัดอ่ืน ๆ ให้
ครอบคลมุมากยิ่งขึน้ เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้บา้นจัดสรรของผูบ้ริโภค และใชเ้ป็น
แนวทางในการก าหนดกลยทุธท์างการตลาดใหค้รอบคลมุต่อไป 

4. การศึกษาครั้งนี ้เป็นการศึกษาเฉพาะการตัดสินใจซื ้อบ้านจัดสรรเท่านั้น ควรมี
การศึกษาเปรียบเทียบระหว่างการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรรกับที่อยู่อาศัยประเภทอ่ืน ๆ เช่น 
คอนโดมิเนียม บา้นแฝด ทาวนโ์ฮม อาคารพานิชย ์เป็นตน้ เพื่อเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
พืน้ที่มากยิ่งขึน้ 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง สว่นประสมทางการตลาดบริการ และการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์

ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 
 
 
 

แบบสอบถามชุดนีเ้ป็นส่วนหนึ่งในการศึกษาขอ้มูลประกอบการท าสารนิพนธ์ของนิสิต
ปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจเพื่อสังคม  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคล  ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ และการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
บา้นจัดสรร ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดักระบี่ โดยขอ้มูลทัง้หมดจะใชเ้พื่อประโยชนใ์นการท าวิจยั
เท่านั้น มิได้น าไปใช้ประโยชน์ในทางอ่ืน ผู้วิจัยจึ่งใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถาม เพราะความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชนอ์ย่างยิ่งที่จะช่วยใหง้านวิจยันีส้  าเร็จ
ตามวตัถปุระสงค ์และกราบขอบพระคณุที่ใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ ที่นีด้ว้ย 
 
 
ค าชีแ้จง : แบบสอบถามชดุนีป้ระกอบดว้ย 4 สว่น คือ 

สว่นที่ 1 ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะสว่นบคุคล 
สว่นที่ 2 ค าถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ  
สว่นที่ 3 ค าถามเก่ียวกบัการสื่อสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์
สว่นที่ 4 ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบี่ 
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ค าถามส าหรับคัดกรอง (แบบสอบถามออนไลน)์ 
ค าชีแ้จง :โปรดท าเครื่องหมายในช่องเพียงขอ้เดียวที่ตรงกบัความเป็นจรงิของท่านมากที่สดุ 
1. ท่านมีความสนใจจะซือ้บา้นจดัสรรในอนาคต หรือไม่ 

 1) ใช่      2) ไม่ใช่ (สิน้สดุแบบสอบถาม) 
2. ท่านพกัอาศยัอยู่ในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบี่ หรือไม่  

 1) ใช่      2) ไม่ใช่ (สิน้สดุแบบสอบถาม) 
 

ส่วนที ่1 ค าถามเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคล ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง :โปรดท าเครื่องหมายในช่องเพียงขอ้เดียวที่ตรงกบัความเป็นจรงิของท่านมากที่สดุ 
1. เพศ 

 1) ชาย       2) หญิง 
2. อาย ุ

 1) 18 – 27 ปี      2) 28 – 37 ปี 
 3) 38 – 47 ปี     4) 48 – 57 ปี 
 5) 58 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษา 
 1) ต ่ากว่าปรญิญาตรี    2) ปรญิญาตร ี   3) สู ง ก ว่ า

ปรญิญาตร ี
4. อาชีพ 

 1) ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ    2) พนกังานบรษิัทเอกชน   
 3) ธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ   4) รบัจา้งทั่วไป / ฟรีแลนซ ์  
 5) เกษียณอาย ุ     6) อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ................... 

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
 1) ต ่ากว่า / เท่ากบั 15,000 บาท    2) 15,001 – 25,000 บาท 
 3) 25,001 – 35,000 บาท     4) 35,001 - 45,000 บาท 
 5) 45,001 – 50,000 บาท     6) 55,001 บาทขึน้ไป 

6. สถานภาพ 
 1) โสด   2) สมรส   3) หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ 

7. จ านวนสมาชิกในครอบครวั 
 1) 1-2 คน        2) 3-4 คน        3) 5-6 คน       3) 7 คนขึน้ไป 
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ส่วนที ่2 ค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่องที่ตรงกบัความคดิเห็นของทา่นมากที่สดุเพยีงค าตอบเดียว 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความคดิเห็น 

มา
กท
ี่สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยท
ี่สดุ

 

5 4 3 2 1 
ผลิตภัณฑ ์      
1. ชื่อเสียงของโครงการบา้นจดัสรรมีความนา่เชื่อถือ       

2. พืน้ท่ีใชส้อยภายในบา้นมีความเหมาะสมตรงกบัความ
ตอ้งการ 

     

3. ขนาดบา้นและพืน้ท่ีบรเิวณรอบๆตวับา้นมีความเหมาะสม      

4. เลือกใชว้สัดใุนการก่อสรา้งที่ดีมคีณุภาพ       

5. บา้นไดม้าตรฐานวิศวกรรม และสถาปัตยกรรม      

6. รูปแบบบา้นมีเอกลกัษณ ์มีสไตลใ์นการออกแบบดี มีความ
ทนัสมยั 

     

7. บา้นมีนวตักรรมหรือเทคโนโลยีเพื่อที่อยู่อาศยั (Smart 
home) 

     

8. มีบา้นหลากหลายรูปแบบใหเ้ลือกภายในโครงการ      

ราคา       
9. ราคาบา้นมีความเหมาะสมกบัคณุภาพและวสัดทุี่ใช้

ก่อสรา้ง 

     

10. ราคาที่ดินต่อตารางวาและพืน้ท่ีใชส้อยเหมาะสมคุม้คา่เงิน      

11. ราคามีเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและท าเลที่ตัง้โครงการ      

12. เงื่อนไขการช าระเงินมีความเหมาะสม เช่น การวางเงินจอง 
การผ่อนช าระเงินดาวน ์เป็นตน้ 

     

13. ค่าใชจ้า่ยส่วนกลางที่จดัเก็บมคีวามเหมาะสมและคุม้คา่กบั
บรกิารท่ีไดร้บั 

     

14. มีการจดัหาสินเชื่อจากสถาบนัการเงินท่ีหลากหลาย และ
อตัราดอกเบีย้ต ่า 

     

ท าเลที่ตัง้       

15. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลช้มุชน/ย่านธุรกจิ      

16. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลส้ถานศกึษา      

17. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลส้ถานพยาบาล      
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18. ท าเลที่ตัง้อยู่ใกลส้ถานท่ีราชการ เช่น ท่ีวา่การอ าเภอ 
ส านกังานท่ีดิน ส านกังานเกษตร ส านกังานสาธารณสขุ ฯ 

     

19. ท าเลที่ตัง้โครงการมีความสะดวกสบายในการเดินทาง      

20. ท าเลที่ตัง้ไมม่ีประวตัิน า้ทว่ม      

การส่งเสรมิการตลาด       

21. มีการรบัประกนัคณุภาพของงานก่อสรา้งและรบัประกนับา้น
ใหล้กูคา้ 

     

22. มีบา้นตวัอยา่งใหช้มก่อนตดัสินใจซือ้      

23. มีการใหข้องแถม เช่น บิวอินครวั เฟอรน์ิเจอร ์เครื่องใชไ้ฟฟ้า 
เครื่องปรบัอากาศ เป็นตน้  

     

24. มีส่วนลดพิเศษ เช่น ส่วนลดเงินสด ฟรีค่าใชจ้า่ยในการโอน
กรรมสิทธ์ิ อยู่ฟรี 1 ปี เป็นตน้ 

     

25. มีการโฆษณาในช่องทางต่างๆอย่างเหมาะสม      

บคุคล       

26. พนกังานมีการใหบ้รกิารก่อนและหลงัการขายที่ดี      

27. พนกังานขายใหก้ารตอ้นรบัและใหบ้รกิารดว้ยความยินดี มี
อธัยาศยัไมตรีที่ดกีบัลกูคา้ 

     

28. พนกังานขายคอยใหค้ าแนะน าที่เป็นประโยชน ์      

29. มีวิศวกร สถาปนิก หรือมณัฑนากร คอยบรกิารใหค้  าแนะน า
ความรูเ้ทคนคิที่ดีแก่ลกูคา้ 

     

30. เจา้หนา้ที่รกัษาความปลอดภยัมคีวามน่าเชื่อถือ      

กระบวนการ       

31. โครงการมขีัน้ตอนในการจองบา้นท่ีชดัเจน      

32. โครงการมขีัน้ตอนในการท าสญัญาที่ชดัเจน      

33. โครงการมขีัน้ตอนในการจดัเตรียมเอกสารที่รวดเรว็      

34. โครงการมคีวามสามารถในการส่งมอบบา้นไดต้รงตาม
ก าหนด 

     

35. โครงการสามารถแจง้ผลการกูสิ้นเชือ้บา้นไดอ้ย่างรวดเรว็      

ลกัษณะทางกายภาพ       

36. โครงการมีบรรยากาศที่ดีและมีสภาพแวดลอ้มเหมาะสม      

37. โครงการมีระบบรกัษาความปลอดภยั 24 ชั่วโมง      

38. การจดัผงับรเิวณและรูปแบบของโครงการมคีวามเหมาะสม      
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39. พืน้ท่ีส่วนกลางและส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น สนามเด็ก
เล่น สระว่ายน า้ สโมสร มีอยู่อยา่งเพียงพอ 

     

40. ระบบสาธารณปูโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา ระบบจดัการ
เก็บขยะ ระบบการระบายน า้ มคีวามเหมาะสม 

     

 
ส่วนที ่3 ค าถามเกี่ยวกับการส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์
ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุเพียงค าตอบเดียว 

การส่ือสารแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส ์(eWOM) 

ระดบัความคดิเห็น 

มา
กท
ี่สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยท
ี่สดุ

 

5 4 3 2 1 
1. ท่านมกัจะคน้หาค าแนะน า/รีววิของผูท้ี่เคยอยู่อาศยัหรือซือ้

บา้นจดัสรร 

     

2. ท่านมกัจะคน้หาค าแนะน า/รีววิจากผูเ้ชี่ยวชาญในแวดวง
ธุรกิจอสงัหา 

     

3. ท่านเชื่อถือและไวว้างใจค าแนะน า/รีวิวจากผูท้ี่เคยซือ้บา้น
จดัสรร 

     

4. การอ่านรวีิวจากผูท้ี่เคยซือ้บา้นจดัสรร/ผูเ้ชี่ยวชาญท าให้
ท่านไดร้บัขอ้มลูเก่ียวกบับา้นจดัสรรอย่างชดัเจน 

     

5. ขอ้มลูข่าวสารท่ีมีการบอกต่อกนับนอินเตอรเ์น็ตเก่ียวกบั
บา้นจดัสรรท าใหท้่านเกิดความสนใจจะซือ้ 
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ส่วนที ่4 ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้บ้านจัดสรร ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดกระบี่ 
ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุเพียงค าตอบเดียว 

การตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร  
ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดักระบ่ี 

ระดบัความคดิเห็น 

มา
กท
ี่สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยท
ี่สดุ

 

5 4 3 2 1 
1. ท่านจะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรโดยพิจารณาถงึความ

จ าเป็น/ประโยชนใ์นการซือ้ 

     

2. ท่านศกึษาและเปรียบเทยีบขอ้มลูเก่ียวกบับา้นจดัสรรจาก
แหล่งต่าง ๆ ก่อนที่จะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร 

     

3. ท่านจะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรรจากการเล่าประสบการณ์
จากผูอ้ื่น 

     

4. ท่านจะตดัสินใจซือ้บา้นจดัสรร เพราะเหมาะสมกบัวิถีชีวิต
ของท่านในปัจจบุนั 

     

5. ท่านมีแผนจะซือ้บา้นจดัสรรในอนาคต 3-5 ปีขา้งหนา้      
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