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Abstract 

 The research aims to explore consumers’ behavior and Marketing Mix factors that 

influence the house – purchasing decision making in Suphanburi province. The research adopted 

the Yamane sampling method. The questionnaires were conducted to gain insightful information 

from four hundred respondents. The descriptive statistic, the percentage, the average and the 

standard deviation were used to analyze the samplings. 

 The results of the quantitative research indicated that the respondents who were 

interested in purchasing new houses, were mostly male, age range between 36-40 years and 

mostly bachelor degree. The major source of information for the house – purchasing decision 

making was from street advertising boards. The outstanding reason of house purchasing was the 

need of improving quality of life. And the average price was between 1,000,000 – 1,500, 000 

baht. 

 The Marketing Mix factors found that process was the most significant aspect of 

house – purchasing decision making. People (service provider) were considered to be secondly 

important aspect following by product. While place found to be the least important aspect when 

purchasing a house. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

1.  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ที่พักอาศัยเปนสิ่งที่มีความจําเปนตอการดํารงชีวิตอยูของมนุษย เปนหน่ึงในปจจัย 4 ที่มี

ความจําเปนตอการดํารงชีวิตของมนุษย เปนสิ่งแสดงถึงสถานะความเปนอยูในสังคม คว ามมั่นคง 

และความปลอดภัยในชีวิต ปจจุบันความตองการที่อยูอาศัยมีเพิ่มมากขึ้น เน่ืองมาจากประชาชนมี

กําลังซื้อเพิ่มมากขึ้น  และวิถีชีวิตความเปนอยูที่เปลี่ยนแปลงไปครอบครัวเดิมที่อยูเปนครอบครัว

ใหญเปลี่ยนเปนแยกออกมา มีครอบครัวเองหลังแตงงาน หรือแยกออกมาทํางานโดยเฉพาะในเขต

พื้นที่เศรษฐกิจยานใจกลางเมือง 

 ธุรกิจที่พักอาศัยในยุคแรก  เปนการดําเนินการกอสรางตามความตองการของผูบริโภค 

กลาวคือผูประกอบการจะออกแบบและสรางที่อยูอาศัยตามความตองการของผูบริโภค เฉพาะบุคคล 

ตอมาเมื่อสภาพสังคมไทยเร่ิมเปลี่ยนแปลงไปเร่ิมมีการอพยพยายเขามาทํางานในเมือง ทําใหมีความ

ตองการที่อยูอาศัยเพิ่มมากขึ้น สงผลใหผูประกอบการดานที่อยูอาศัยจึงตองมีการพัฒนารูปแบบการ

ประกอบธุรกิจ ไปสูการสรางบานแบบจัดสรร (Housing Estate) เพื่อตอบสนองตอค วามตองการที่

พักอาศัยของผูบริโภค 

 ขอมูลการจดทะเบียนนิติบุคคลภายในเขตอําเภอเมืองจังหวัดสุพรรณบุรี ในป 2554 

พบวาการจดทะเบียนธุรกิจที่เกี่ยวของกับการกอสรางอาคารและที่พักอาศัย มีมูลคาทุนจดทะเบียน 

37,500,000 บาทคิดเปน 62.4 เปอรเซ็นต ของธุรกิจที่ทําการจ ดทะเบียนนิติบุคคลในป 2554  (กรม

พัฒนาธุรกิจการคาจังหวัดสุพรรณบุรี : 2554) เปนธุรกิจที่มีการลงทุนเปนอันดับที่ 1ของอําเภอเมือง

จังหวัดสุพรรณบุรี 

 อําเภอเมืองสุพรรณบุรี เปนศูนยกลางการปกครอง และเศรษฐกิจ ของจังหวัดสุพรรณบุรี 

มีหนวยงานทั้งภาครัฐ และภาคเอกชน  ต้ังสํานักงานอยูจํานวนมาก สงผลใหเกิดการยายถิ่นของ

ประชาชนเขามาอาศัยอยู ในเขตอําเภอเมืองสุพรรณบุรี เปนจํานวนมาก ในอนาคตเมืองสุพรรณบุรี

จะขยายตัวเปนเมืองเศรษฐกิจ และ เปนที่พักอาศัยสําหรับรองรับการขยายตัวทางเศรษฐกิจ  

ประกอบกับเมื่อชวงตน ปจังหวัดสุพรรณบุรีได รับการจัดอันดับใหเปนจังหวัดที่อาศัยอยูแลวมี

ความสุขมากที่สุดในประเทศไทย  ไดคะแนนเฉลี่ย 7.83 จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน (ศูนยวิจัย

ความสุขชุมชน 2554)  
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 หลังจากที่ผลงานวิจัยไดถูกนําเสนอและเผยแพ รออกสูสาธารณชน ผานทางสื่อตาง ๆ 

สงผลใหจังหวัดสุพรรณบุรีมีภาพลักษณที่ดีในดานการเปนเมืองที่นาอยูอาศัย ทําใหผูประกอบการ

เห็นโอกาสในการประกอบธุรกิจทางดานที่พักอาศัย ภายใน อําเภ อเมืองสุพรรณบุรี จังหวัด

สุพรรณบุรี ผูประกอบการจึงมีการแขงขันลงทุนต้ังโครงการบานจัดสรรขึ้นเปนจํานวนมาก  

กกกกกกกกจากเหตุผลดังกลาวขางตน ทําใหผูวิจัยมีความสนใจถึงพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี เน่ืองจากการเกิดขึ้น

ของโครงการบานจัดสรรอยางมากมาย จนอาจจะเกินความตองการที่แทจริงของตลาดในอนาคต จึง

ควรมีสารสนเทศที่สนับสนุนการตัดสินใจ เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อจะชวยให

ผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปใชประโยชน ในการวางแผนลงทุนที่เหมาะสม และตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค 

 

2.  วัตถุประสงคของการวิจัย  

กกกกกกกก 2.1 ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร และพฤติกรรมการเลือกซื้อบานจัดสรรของ

ประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองสุพรรณบุรีจังหวัดสุพรรณบุรี 

กกกกกกกก2.2 ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรร

ของประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองสุพรรณบุรีจังหวัดสุพรรณบุรี 

 

3.  ขอบเขตการวิจัย 

กกกกกกกกการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมุงเนนที่กลุมประชาชนที่พักอาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองสุพรรณบุรี 

จังหวัดสุพรรณบุรี เพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่อางอิงประชากรที่พักอาศัยอยู ในเขตอําเภอเมือง

สุพรรณบุรี จังหวัดสุพรรณบุรี ใกลความจริงมากที่สุด และเปนการศึกษาถึง พฤติกรรมและปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 
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4.กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิดในการศึกษา 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

     -เพศ 

     -อายุ 

     -สถานภาพ 

     -อาชีพ 

     -รายได ้

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

   ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 

      - การรับรู้ 

      - แรงจูงใจ 

      - การเรียนรู้ 

   ปัจจยัดา้นสังคม 

      - บทบาทครอบครัว 

      - การอา้งอิงและผูน้าํความคิด 

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด 

      -ดา้นผลิตภณัฑ์ 

      -ดา้นราคา 

      -ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

      -ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

      -ดา้นบุคลากร 

      -ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

      -ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 

 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของ

ประชาชนในเขตอาํเภอเมือง

สุพรรณบุรี จงัหวดัสุพรรณบุรี 
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5. ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 5.1 พฤติกรรมการตัดสินใจ ของ ประชนชนใน เขตอําเภอเมือง สุพรรณบุรี จังหวัด

สุพรรณบุรี 

 5.2 ความ คิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบาน

จัดสรร เพื่อนําขอมูลไปใชประโยชน ในการวางแผนลงทุนที่เหมาะสม และตรงกับความต องการ

ของผูบริโภค 

 

6.  นิยามศัพทเฉพาะ 

 บานจัดสรร  คือ ที่อยูอาศัย สําเร็จรูป พรอมเข าพัก อาศัย  ไดแก บานเด่ียว บานแฝด 

ทาวนเฮาส ตึกแถว เปนตน  

 ลักษณะทางประชากรศาสตร เปนลักษณะสวนตัวของประชาชนที่อาศัยอยูในอําเภอ

เมืองสุพรรณบุรี จังหวัดสุพรรณบุรี ในการวิจัยคร้ังน้ีจําแนกศึกษาลักษณะประชากร ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได 

 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง สวนสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจั ดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ 

องคป์ระกอบทางกายภาพ 

  

  

กกกกกก 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้น

จดัสรรในเขตอาํเภอเมืองสุพรรณบุรีจงัหวดัสุพรรณบุรีทาํการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่

เกี่ยวของมาใชประกอบในการศึกษาวิจัยดังน้ี 

  1. ทฤษฎีสวนประสมตลาด 

  2. ทฤษฎีขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

  3. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

  4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1.  ทฤษฎีสวนประสมตลาด (Marketing Mix) 

 แนวคิดทางการต ลาดของ Phillip Kotler วาธุรกิจที่ใชสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) (อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) ประกอบดวย 

 1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาและกอใหเกิดความพึงพอใจ และประกอบดวยลักษณทางกายภาพของผลิตภัณ ฑ 

อันไดแก รูปแบบผลิตภัณฑ คุณสมบัติ คุณภาพ ความทนทาน รูปลักษณพิเศษ ฯลฯ ในปจจุบันการ

แขงขันมุงเนนการสรางผลิตภัณฑที่ใหคุณคาแกลูกคามากกวาที่ลูกคาคาดหวัง จึงจะทําใหผลิตภัณฑ

ขายได 

 1.2 ราคา  (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เปนตนทุนของลูกคาแคเปน

สวนที่กอใหเกิดรายไดกับธุรกิจ สวนประสมดานราคานับเปนสวนที่มีความยืดหยุนมากที่สุด

เน่ืองจากสามารถเปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็ว แมวาในปจจุบันจะมีปจจัยอ่ืน ๆ ที่ไมเกี่ยวของกับรา

คามีอิทธิพ ลตอผูบริโภคมากขึ้น แตปจจัยดานราคายังคงเปนสวนสําคัญในการกําหนดสวนแบง

ตลาดและผลกําไรของบริษัทอยูเชนเดิม 



6 
 

 

 1.3 สถานที่ (Place) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปยัง

สถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม การกําหนดทําเลที่ต้ังเพื่อเขาถึงผูบริโภค โดยเฉพาะธุรกิจ

บริการทีผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว

เพราะทําเลที่ต้ังเลือกเปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่เขามาใชบริการ 

 1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง

ผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจวขาวหรือจูงใจผูซื้อ 

การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย หรือการโฆษณาในสื่อตาง ๆ เชน วิทยุ หนังสือพิมพ ใบปลิว 

เปนตน 

 1.5 บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผูใหบริการ ซึ่งไดจากการคัดเลือก การ

ฝกอบรมและแรงจูงใจพนักงาน ทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากขึ้นแตกตาง

เหนือคูแขง พนักงานควรมีความรูความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความ

นาเชื่อถือ ความรับผิดชอบสื่อ สารกับลูกคาไดดี มีความสามารถในการแกไขปญหาตาง ๆ เพื่อให

สามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง  

 1.6 กระบวนการใหบริการ (Process) เปนกิจกรรมการใหบริการที่เกี่ยวเน่ืองเชื่อมโยง

ตอกันอยางมีลําดับขั้นตอน มีแบบแผนแนชัดอันเปนลักษณะพิเศษขอ งการบริการที่ตองบริโภค

ระหวางขั้นตอนการผลิต ทําใหกระบวนการแตละขั้นตอนน้ันเกี่ยวของกับคุณภาพและความพึง

พอใจของลูกคาอยางสูง ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับกระบวนการใหบริการในแตละขั้น

เปนอยางยิ่ง 

 1.7 องคประกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการพั ฒนารูปแบบการ

ใหบริการ โดยสรางคุณภาพรวม เพื่อสรางคุณคาใหแกลูกคา ไดแก สภาพแวดลอมของสถานที่

ใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนการใชพื้นที่ การดูแลเอาใจใสในความเปนอยูและ

ทรัพยสินของลูกคาใหมีความปลอดภัยอยูเสมอ และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆที่สามารถดึ งดูดใจ

ลูกคาและทําใหทองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางเดนชัด 
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2.  ทฤษฎีข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 219-226) ไดกลาวถึง ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจ

ของผูบริโภค (Buying Decision Process) จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากใน

กระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอนไดแก 

 2.1 การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือ การรับรูปญหา (Problem 

Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการของตน ซึ่งอาจเกิดขึ้นเอง หรือเกิดจากสิ่ งกระตุนจาก

ภายในและภายนอก เชน ความหิว ควากระหายความเจ็บปวด ฯลฯ รวมถึงความตองการทางรางกาย 

(Physiological needs) ความตองการที่เปนความปรารถนา (Aegvired Needs) อันเปนความตองการ

ทางดานจิตวิทยา (Psychological Needs) สิ่งเหลาน้ีเกิดขึ้น เมื่อถึงระดับหน่ึ งจะกลายเปนสิ่งกระตุ น 

บุคคลจะเรียนรูถึงวิธที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนอยางไร 

 2.2 การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่

สามารถตอบสนองตอความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลที่

เกี่ยวของมากขึ้ น แตในบางคร้ังความตองการที่เกิดขึ้นไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที 

ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อหาทางตอบสนองความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการไดถูก

สะสมไวมาก จะทําใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหน่ึงคือ ความต้ังใจใหไดรับการตอบสนองความ

ตองการโดยพยาย ามคนหาขอมูลจากการคนหาขอมูลจากการโฆษณา หรือคําแนะนําจากบุคคล

ตางๆ เพื่อหาทางสนองความตองการที่จะถูกกระตุน และปริมาณขอมูลที่คนหาขึ้นกับวาบุคคล

เผชิญกับการแกปญหามากหรือนอย ขอมูลที่ผูบริโภคตองการ ถือวาเปนขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ 

 2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว

จากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ และประเมินทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนจะตองรู

ถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก ซึ่งกระบวนการประเมินผลไมใชสิ่งที่ งาย

และไมใชกระบวนการที่เกี่ยวกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเปนของผูซื้อคนใดคนหน่ึง ในทุก

สถานการณการซื้อ 
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 2.4 การตัดสินใจซื้อ  (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่สามจะ

ชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆที่เปนทางเลือก โดยทั่ ว ๆไปผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมากที่สุด โดยผูบริโภคจะพยายามรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

จากผูใกลชิด และแหลงขอมูลตาง ๆ นักการตลาดจึงตองพยายามจัดหาขอมูล และเหตุผลสนับสนุน

ตาง ๆ เพื่อลดความเสี่ยงใหผูบริโภค 

 2.5 พฤติกรรมการสั่งซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากการซื้อ และทดลองใช

ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจ หรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซึ่ง

นักการตลาด จําเปนจะตองพยายามทราบถึง ระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ ซึ่งเรา

จะพบวาประสบการณเกี่ยวกับตราสินคามีผลกระทบที่สําคัญตอความชอบ และความภัคดีตอตรา

สินคา ถาตราสินคาสรางความไมพอใจใหแกผูซื้อ ผูซื้อจะมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา และอาจเลิก

ซื้อผลิตภัณฑไปเลย ในทางตรงกันขามถาผูซื้อมีความพึงพอใจภายหลังการซื้ อสินคา จะทําใหเกิด

การซื้อซ้ํา ชักชวน หรือบอกตอผูอ่ืนเกี่ยวกับความพอใจของตนที่มีตอผลิตภัณฑ 

 

3.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

 3.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของ ผูบริโภค 

 ปจจัยที่มีอิทธิ พลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบไปดวยปจจัยสวน

บุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา และปจจัยทางสังคม ซึ่งปจจัยตาง ๆ จะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภคซึ่งประกอบไปดวย 5 ขั้นตอน คือ 

 3.1.1 การตระหนักถึงปญหา 

 3.1.2 การแสวงหาขอมูล 

 3.1.3 การประเมินทางเลือก 

 3.1.4 การซื้อ 

 3.1.5 การประเมินหลังการซื้อ 

 

ดังที่แสดงไวในภาพที่ 2 (Pride And Feral 1995: 171. อางถึงใน กฤษณา รัตนพฤกษ และคณะ , 

2547: 46) 
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ภาพที่ 2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 3.2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค Pride And Feral 

(1995.อางถึงในกฤษณา รัตนพฤกษ แลคณะ, 2547) กลาวไววาปจจัยที่มีผลกระทบตอกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแบงออกเปน 3 กลุม ซึ่งแยกพิจารณาได ดังน้ี 

 3.2.1 ปจจัยสวนบุคคล  (Personal Factors) คือสิ่งที่เปนเอกลักษณของแตละ

บุคคล ปจจัยสวนบุคคลหลายประการมีอิทธิพลตอกระบวนก ารตัดสินใจซื้อ ซึ่งในที่น้ีจะพิจารณา

ปัจจยัส่วนบุคคล 

-ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

-รูปแบบการดาํรงชีวติ 

-ปัจจยัสถานการณ์ 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

-การรับรู้ 

-แรงจูงใจ 

-การเรียนรู้ 

-ทศันคติ 

-บุคลิกภาพและแนวคิดเก่ียวกบั

ตนเอง 

ปัจจยัดา้นสังคม 

-บทบาทครอบครัว 

-กลุ่มอา้งอิงและผูน้าํความคิด 

-ชั้นทางสังคม 

-วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย 

 
การตระหนกั

ถึงปัญหา 

การแสวงหา

ขอ้มูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การซ้ือ การประเมิน

หลงัการซ้ือ 

1. 2. 3. 4. 5. 
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ถึงปจจัยสวนบุคคล 3 ประเภท ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร รูปแบบการดํารงชีวิต และ

สถานการณ 

 3.2.2 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) เปนสิ่งกําหนดพฤติกรรม

ทั่วไปของผูบริโภคและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในฐานะผูบริโภคของเขา ปจจัยดานจิตวิทยา

ประกอบดวย การรับรู แรงจูงใจ การเรียนรู ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง 

 3.3.3 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) คือแรงผลักดันที่บุคคลอ่ืนมีตอ

พฤติกรรมการซื้อของบุคคลบุคคลหน่ึง ปจจัยดานสังคมสามารถแบงไดเปน 4 กลุม คือ อิทธิพลของ

บทบาทและครอบครัว กลุมอางอิงและผูนําความคิด ชั้นทางสังคม วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย 

 3.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 ประกอบไปดวย 5 ขั้นตอนดังตอไปน้ี 

 ขั้นที่ 1 การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) การตระหนักถึง

ปญหาความแตกตางระหวางสถานะที่เปนจริง 

 ขั้นที่ 2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) การแสวงหาขอมูลสามารถ

แบงไดออกเปน 2 แบบ คือ การแสวงหาขอมูลภายใน และการแสวงหาขอมูลภายนอก โดยที่การ

แสวงหาขอมูลภายในคือ การที่ผูซื้อคนหาขอมูลจากความทรงจําของตนเองที่เกี่ยวกับขอมูลขาวสาร

ของผลิตภัณฑที่อาจชวยในการแกปญหา และหากผูซื้อน้ันไมสามารถหาขอมูลจากความทรงจําได

เพียงพอตอการตัดสินใจ เขาก็จะแสวงหาขอมูลภายนอก โดยแหลงขอมูลภายนอกน้ีแบงออกเปน 4 

แหลงไดแก 

 - แหลงบุคคล (Personal Source): ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก 

 - แหลงพาณิชย (Commercial Source): โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนขาย  

 - แหลงสาธารณะ (Public Source): สื่อมวลชน องคการเกี่ยวกับผูบริโภค 

 - แหลงทดลอง (Experiment Source): การจับตอง การพิจารณา การทดลอง 
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 ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation Of Alternatives) ในการประเมิน

ผลิตภัณฑที่อยูในกลุมทางเลือกพิจารณา ผูบริโภค จะต้ังเกณฑที่ใชในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ 

โดยเกณฑเหลาน้ีจะประกอบดวยลักษณะที่ผูบริโภคตองการ  (หรือไมตองการ ) อยางไรก็ตามใน

บางคร้ังการใชเกณฑดังกลาวก็อาจทําใหผูบริโภคไมสามารถตัดสินใจเลือกตรายี่หอที่จะซื้อได ซึ่ง

ถาเกิดเหตุการณน้ีขึ้นผูบริโภคก็ตองแสวงหาขอมูลเพิ่มเติม ถาการประเมินทางเลือกนําไปสูการได

ตรายี่หอที่ผูบริโภคเต็มใจที่จะซื้อ ผูบริโภคก็จะเขา สูขั้นตอนถัดไปในกระบวนการตัดสินใจอัน

ไดแกการซื้อ 

 ขั้นที่ 4 การซื้อ (Purchase) ในขั้นตอนน้ีผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑหรือตรา

ยี่หอที่จะซื้อ การเลือกจะขึ้นอยูกับผลการพิจารณาที่ไดในขั้นตอนการประเมินและปจจัยอ่ืนๆ 

ประกอบดวย การที่ผลิตภัณฑมีจําหนายอาจมีอิ ทธิพลตอตรายี่หอที่ซื้อ เชน ถาตรายี่หอที่ไดรับการ

จัดอันดับสูงสุดในขั้นการประเมินไมมีจําหนาย ผูบริโภคก็อาจเลือกตรายี่หอที่อยูในอันดับถัดมา 

นอกจากน้ีผูบริโภคจะมีการเลือกผูขายดวย การตัดสินใจเลือกผูขายอาจมีผลกระทบตอการเลือก

ผลิตภัณฑในขั้นสุดทาย 

 ขั้นที่ 5  การประเมินหลังการซื้อ (Post Purchase  Evaluation) หลังการซื้อ

ผูบริโภคจะเร่ิมทําการประเมินผลิตภัณฑวาผลิตภัณฑสามารถทําหนาที่ไดตามระดับที่คาดหวัง

หรือไม  เกณฑตาง ๆ  ที่ใชในขั้นประเมินทางเลือกถูกนํามาใชอีกคร้ัง  ในขั้นน้ี  ผลที่ไดในขั้นน้ีอา จ

เปนไดทั้งความพอใจ  (Satisfaction)  และความไมพอใจ  (Dissatisfaction)  กลาวคือ  ถาผลิตภัณฑ

ทําหนาที่ไดตามระดับที่คาดหวังไวก็จะเกิดความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภคจะเปนที่

กําหนดการรองเรียนการสื่อสารไปยังผูซื้ออ่ืน ๆ  และในการซื้อผลิตภัณฑซ้ําในอนาคต  โดย

ผูบริโภคที่ไดรับประสบการณที่ดีเสมอจากการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหน่ึง ๆ  ก็อาจมีการพัฒนาเกิด

ความซื่อสัตยในตรายี่หอ  (Brand  Loyalty)  แตในหลายกรณีผูบริโภคจะบอกครอบครัว  เพื่อน  

และคนรูจักเกี่ยวกับประสบการณในการซื้อและการใชผลิตภัณฑ  โดยเฉพาะเมื่อ ประสบการณน้ัน

เปนไปในแงลบ  และจะกอใหเกิดการเปลี่ยนตรายี่หอ  (Brand  Switching)  ในที่สุด 
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5.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ปยนาถ ยินดี  (2547) วิจัยเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวใน

อาํเภอศรีราชาจงัหวดัชลบุรี  ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่เลือกซื้อบานเด่ียวมากที่สุดเปนคนที่

อยูในชวงอายุ 31-40 ปสถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนอยูในชวง 15,001-20,000 บาท สําหรับการใหระดับความสําคัญของ

การตัดสินใจซื้อจํา แนกตามสวนประสมกา รตลาดดานตาง ๆ พบวาสวนประสมการตลาดที่มี

อิทธิพลมากที่สุดในการเลือกซื้อบานเด่ียว ไดแกราคาในการซื้อ รองลงมาคือ ระบบสาธารณูปโภค 

และบานเด่ียวมีทําเลใกลแหลงอํานวยความสะดวก ใกลสถานที่ทํางาน ใกลสถานศึกษา ตามลําดับ 

 ดวงใจ เชยสาคร (2548 ) วิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา รูปแบบบานเด่ียวมีความสัมพันธ กับ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทที่พักอาศัยเดิม และลักษณะการครอบครองที่

อยูอาศัย วัตถุประสงคในการซื้อบานข องผูบริโภค มีความสัมพันธกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทที่พักอาศัยเดิม เหตุผลในการซื้อบานเด่ียวมี

ความสัมพันธกับ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทที่พักอาศัย

เดิม และลักษณะการครอบครองที่อยูอาศัย ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ มีความสัมพันธกับ เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทที่พักอาศัยเดิม และ

ลักษณะการครอบครองที่อยูอาศัย การติดตอซื้อบานเด่ียวมีความสัมพันธกับ อายุ อาชีพ สถานภาพ 

รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทที่พักอาศัยเดิม และลักษณะการ

ครอบครองที่พักอาศัย สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบานเด่ียวของ

ผูบริโภค ที่ซื้อบานเด่ียว คือ จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซื้อ รูปแบบบานเด่ียว 

ระดับราคาบานเด่ียว และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ตามลําดับ  
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 นพภรณ นามเทพ (2548) วิจัยเร่ือง กระบวนการตัดสินใจซื้อลูกคาโครงการบานจัดสรร 

เจ. ซี. การเดนวิลล อําเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนมากเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-35 ป อาชีพธุรกิจสว นตัว /คาขาย มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

10,000-15,000 บาท และ 20,001-30,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี สถานภาพสมรส และมีลักษณะบานที่พักอาศัยเปน บานเด่ียวชั้นเดียว มีเน้ือที่ 50-60 

ตารางวา 

 ผกาแกว  จิตรักษ (2549 ) วิจัยเร่ือง ปจจัยที่ มีผลตอความตองการซื้อบานจัดสรรใน

จังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบวา รายได ความตองการมาตรฐานความปลอดภัย ความมั่นคงของ

รายได ความมั่นใจในการไดรับความคุมครองจากสํานักงานคุมครองผูบริโภค ทําเลที่ต้ังโครงการ 

ราคาขายที่เหมาะสมกับคุณภาพ ความสะดวกในการซื้อหรือสถานที่ขาย และการใหบริการหลังการ

ทั้งกอนและหลังการขายที่ดี จะมีผลมากที่สุด 

 สรัลรัชว สุรธรรมทวี (2553 ) วิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียมของผูบริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูซื้อคอนโดมิเนียมใน

กรุงเทพมหานครเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 38.3 สวนใหญมีชวงอายุ 26-30 ป คิดเปนรอยละ 37.8 

มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนคิดเปนรอยละ 26.3 สวนใหญมีจํานวนสมาชิกพักมากกวา 3 คน 

คิดเปนรอยละ 21.5 สวนใหญมีรายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือนใน ชวง 30,001-40,000 บาท คิดเปน

รอยละ 42 .8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอราคาขายตอหลังที่ตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียม คือ สภาพแวดลอมภายในโครงการมีความสะอาดเรียบรอย ชื่อเสียงของบริษัทเปนที่

นิยมและรูจักราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คําบอกกลาวจากคนรูจัก การมีป ายโฆษณาชัดเจนพนักงาน

ใหบริการมีความรวดเร็ว การใหบริการที่ไมมีความผิดพลาด สวนปจจัยดานการเงินและดาน

ประชากรศาสตรที่สงผลคือ สถานภาพสมรสของผูซื้อ รองลงมาคือ รูปแบบการชําระเงินเมื่อ

ตองการที่อยูอาศัยประเภทคอนโดมิเนียม ตามลําดับ 
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บทที ่3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

กกกกกกกก การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

บา้นจดัสรรในเขตอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี  จงัหวดัสุพรรณบุรี ซึ่งวิธีดําเนินการวิจัยในบทน้ีผูวิจัยจะ

กลาวถึงประชากรและกลุมตัวอยางแบบแผนการวิจัยเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยการเก็บรวบรวม

ขอมูลการวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลมีรายละเอียดดังน้ี 

 

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากร 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือประชาชนที่พักอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง สุพรรณบุรี 

จังหวัดสุพรรณบุรี มีจํานวนทั้งสิ้น 104,848 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 2552 ) 

 กลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ประชาชนที่พักอาศัยอยูในเขต อําเภอเมืองสุพรรณบุรี

จังหวัดสุพรรณบุรี ผูวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากการคํานวณวิธีของ Yamane (ทาโรยามา

เน, 1973: 125, อางถึงใน สรัสรัชว สุรธรรมทวี 2553: 44) 

 

n  =    
n

1 + N(e)2 

 

เมื่อ n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 N  แทน ขนาดของประชากร 

 e แทน   แทนความคลาดเคลื่อนที่จะยอมรับได
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n   =   
104,848

1+104,848(.05)2
         =  399.996 

 

จําแนก ประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง สุพรรณบุรี จังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน ทั้งหมด  

104,848 คนจะไดกลุมตัวอยางจํานวน  399.996 คนเพื่อความเรียบรอยในการทําวิจัยคร้ังน้ีผูจัดทําจึง

กําหนดกลุมตัวอยางในการศึกษา เปนจํานวนทั้งสิ้น 400 คน 

 การเลือกกลุมตัวอยาง 

 ใชวิธีการสุมตัวอยาง โดยการสุมตัวอยางแบบโควตา แบงกลุมตัวอยางออกตามเขตการ

ปกครองยอย มีจํานวนทั้งสิ้น 16 ตําบล (สํานักงานจังหวัดสุพรรณบุรี 2554) ไดแก ตําบลร้ัวใหญ 

ตําบลทับตีเหล็ก ตําบลไผขวางตําบลโคกโคเฒา ตําบลดอนตาล ตําบลดอนมะสังข ตําบลพิหารแดง 

ตําบลดอนโพธิ์ทอง ตําบลบานโพธิ์ ตําบลตลิ่งชัน ตําบลศาลาขาว ตําบลด อนกํายาน ตําบลสวนแตง 

ตําบลสนามชัย ตําบลโพธิ์พระยา ตําบลสนามคลี 

 

ตารางที่ 1การเลือกตัวอยาง 

เขตการปกครอง 

จํานวน

ประชากร 

จํานวน

กลุม

ตัวอยาง 

เขตการปกครอง 

จํานวน

ประชากร 

จํานวน

กลุม

ตัวอยาง 

ตําบลร้ัวใหญ 10,973 40 ตําบลบานโพธิ์ 8,418 30 

ตําบลทับตีเหล็ก 3,560 14 ตําบลตลิ่งชัน 8,970 60 

ตําบลไผขวาง 7,623 28 ตําบลศาลาขาว 5,870 20 

ตําบลโคกโคเฒา 3,819 15 ตําบลดอนกํายาน 9,895 35 

ตําบลดอนตาล 3,354 11 ตําบลสวนแตง 6,077 20 

ตําบลดอนมะสังข 3,269 9 ตําบลสนามชัย 10,572 40 

ตําบลพิหารแดง 5,092 18 ตําบลโพธิ์พระยา 3,189 10 

ตําบลดอนโพธิ์ทอง 6,578 22 ตําบลสนามคลี 7,589 28 

รวม 104,848 400 
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ที่มา : กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร , สํานักงานสถิติแหงชาติ , สํานักงานสถิติ

จังหวัดสุพรรณบุรี, รายงานรายงานสถิติจํานวนประชากรรายอําเภอและตําบล (สุพรรณบุรี 2552) 

 

2.  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาจะแบงขอมูลออกเปน 2 ประเภท ดังน้ี 

 2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล

จากกลุมตัวอยางที่ไดกําหนดขึ้น เพื่อนําขอมูลที่ไดจากกลุมตัวอยางมาใชในการอนุมานประชากร 

 2.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมีการรวบรวมขอมูลจาก 

เอกสาร บทความทางวิชาการตาง ๆ อันไดแก วิทยานิพนธ หนังสือ บทความทางวิชาการ โดย

การศึกษาคนควาจากหองสมุดของสถาบันตาง ๆ  ตลอดจนฐานขอมูลออนไลนจากอินเตอรเน็ต 

(Internet)  

 

3.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม  (Questionnaire) โดยแบง

ออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการศึกษา 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนจํานวนสมาชิกในครอบครัว  ประเภทที่พักอาศัย ปจจุบัน  ลักษณะการ

ครอบครองที่พักอาศัย และประเภทของที่พักอาศัยที่สนใจจะซื้อ 

 สวนที่ 2 ขอมูลดาน พฤติกรรม ผูบริโภคในการ ตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม 

ไดแก ขอมูลดานการรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก ผูมีสวนรวม

ในการตัดสินใจ 

 สวนที่ 3 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อบา น

จัดสรรของประชนชนในเขต อําเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี ซึ่งแบงออกเปนดาน ตาง ๆไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานร าคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 
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4.  การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปตรวจสอบหาความเที่ยงตรง (Content Validity) 

และความเชื่อมั่น (Reliability) ดังน้ี 

 4.1 การหาความเที่ยงตรง โดยนําแบบทดสอบทีสรางขึ้นไปปรึกษาอาจารยที่ปรึกษาเพื่อ

พิจารณาและตรวจดูความถูกตองเหมาะสม ในเน้ือหาของคําถามแตละขอวาตรงตามจุดมุงหมาย

ของการวิจัยคร้ังน้ีหรือไม จากน้ันนํามาแกไขปรับปรุงใหถูกตองชัดเจนและเขาใจงาย 

 4.2 การหาความเชื่อมั่น โดยนําแบบสอบถามที่แ กไขปรับปรุงแลวไปทดลองใช กับ

ผูบริโภคในแตละโครงการที่มีความใกลชิดและใกลเคียงกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด จากน้ัน

นําไปทดสอบความเชื่อมั่นโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น 

 

5.  ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล  

 ผูศึกษาทําการเก็บรวบรวมขอมูล เร่ิมต้ังแต เดือน กันยายน 2554 ถึง กุมภาพันธ  2555 

โดยมีระยะเวลาในการดําเนินงาน ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2 แสดงระยะเวลาดําเนินงาน 

รายการ 
2554 2555 

ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. 

ศึกษาความเปนมาและความสําคัญ        

ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ        

เก็บและรวบรวมขอมูล        

วิเคราะหขอมูล        

สรุปผลการวิจัย        

นําเสนองานวิจัย        

ทํารายงานวิจัยฉบับสมบูรณ        
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6.  การวิเคราะหขอมูล 

กกกกกกกกผูศึกษาไดนําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) มาเก็บ

รวบรวมทั้งหมด พรอมกับตรวจความสมบูรณของขอมูล จากน้ันนําขอมูลทั้งหมดมาลงรหัส และ

ปอนขอมูลเพื่อนําไปวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางธุรกิจ (SPSS) ขอมูลที่ไดจะนํามา

วิเคราะหดังน้ี  

กกกกกกกก1.ความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) สําหรับอธิบายปจจั ยสวนบุคคล และ

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรของประชาชน 

กกกกกกกก2. คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับอธิบาย

ความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด โดยใชเกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ย การวิเคราะห

ขอมูลจะแปลความโดยใชการประมาณคาดังตอไปน้ี 

  4.50 – 5.00 หมายถึง  มากที่สุด 

  3.50 – 4.49 หมายถึง  มาก 

  2.50 – 3.49 หมายถึง  ปานกลาง 

  1.50 – 2.49 หมายถึง  นอย 

  1.00 – 1.49 หมายถึง  นอยที่สุด 

 

7.  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้จิยันาํขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งมาวเิคราะห์ทางสถิติโดยใช้

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ประกอบดว้ย 

 ร้อยละ (Percentage) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

 ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชแ้ปลความหมาย

ของขอ้มูลต่าง ๆของขอ้มูล 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้น

จดัสรรในเขตอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี  จงัหวดัสุพรรณบุรี  ผูวิจัย ไดนําเสนอผลการวิเคราะหออกเปน

ขั้นตอนตาง ๆ ตามลําดับดังน้ี 

 1. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตร 

 2. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสําคัญที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อบานจัดสรร 

 3. การวิเคราะหขอมูลกับระดับความสําคัญที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

 

1.  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตร 

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพ การศึกษา อาชีพ  รายได เฉลี่ยตอเดือนจํานวน สมาชิกในครอบครัว ประเภทที่พักอาศัย

ปจจุบันลักษณะการครอบครองที่พักอาศัย และประเภทของที่พักอาศัยที่สนใจจะซื้อ ดวยการแจก

แจงความถี่ และคิดเปนรอยละ แสดงผลดังตารางที่ 3 - 14 

 

ตารางท่ี 3 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 272 68.0 

หญิง 128 32.0 

รวม 400 100 
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 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง โดยเป็นเพศ

ชายจาํนวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 .0  และ เพศหญิง จาํนวน 128 คน  คิดเป็นร้อยละ 32 .0 

ตามลาํดบัดงัปรากฏในตารางท่ี 3 

 

ตารางท่ี 4 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ จํานวน รอยละ 

ไมเกิน 30 ป 59 14.8 

31 - 35 ป 104 26.0 

36 - 40 ป  115 28.8 

41 - 45 ป 82 20.5 

46 - 50 ป 27 6.7 

51 ปขึ้นไป  13 3.2 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 36 – 40 ปี มีจาํนวน 

115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 รองลงมา มีช่วงอาย ุ 31 -35 ปี มีจาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 

และ นอ้ยท่ีสุดมีช่วงอาย ุ51 ปีข้ึนไป มีจาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ดงัปรากฏในตารางท่ี 4 

 

ตารางท่ี 5 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 68 17.0 

สมรส 322 80.5 

หยา่ 10 2.5 

รวม 400 100 
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 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส มีจาํนวน 322 คน คิดเป็น

ร้อยละ 80.5 รองลงมา มีสถานภาพโสด มีจาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ นอ้ยท่ีสุด มี

สถานภาพหยา่ จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ดงัปรากฏในตารางท่ี 5 

 

ตารางท่ี 6 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวามัธยมศึกษา 7 1.8 

มัธยมศึกษา  109 27.2 

ปวช. 55 13.8 

ปวส./อนุปริญญา 25 6.2 

ปริญญาตรี 183 45.8 

สูงกวาปริญญาตรี 21 5.2 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีจาํนวน 183 

คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมา  มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา มีจาํนวน 109 คน คิดเป็ นร้อยละ 

27.2 และ นอ้ยท่ีสุด มีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่มธัยมศึกษา จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ดงัปรากฏ

ในตารางท่ี 6 

 

ตารางท่ี 7 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

ขาราชการ  110 27.5 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 48 12.0 

เจาของกิจการ 97 42.2 
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พนักงานบริษัทเอกชน 119 29.8 

ตารางท่ี 7 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ(ต่อ) 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

เกษตรกร 8 2.0 

อ่ืน ๆ 18 4.5 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี

จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 รองลงมา ประกอบอาชีพข้ าราชการ มีจาํนวน 110 คน คิดเป็น

ร้อยละ 27.5 และ นอ้ยท่ีสุด ประกอบอาชีพเกษตรกร จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ดงัปรากฏใน

ตารางท่ี 7 

 

ตารางท่ี 8 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จํานวน รอยละ 

นอยกวา 20,000 บาท 122 30.5 

20,001 – 30,000 บาท 138 34.5 

30,001 – 40,000 บาท 96 24.0 

40,001 – 50,000 บาท 29 7.2 

50,000 บาท ขึ้นไป 15 3.8 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 30,000 บาท 

มีจาํนวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่ 20,000 บาท มี
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จาํนวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และ นอ้ยท่ีสุด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป  

จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ดงัปรากฏในตารางท่ี 8 

ตารางท่ี 9 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว จํานวน รอยละ 

1 – 2 คน  76 19.0 

3 – 4 คน 142 35.5 

5 – 6 คน 165 41.2 

7 คนขึ้นไป 17 4.2 

   รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน มีจาํนวน 

165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.2 รองลงมา มีสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน  มีจาํนวน 142 คน คิดเป็น

ร้อยละ 35.5 และ นอ้ยท่ีสุด มีสมาชิกในครอบครัว 7 คน ข้ึนไป จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้ อยละ 4.2 

ดงัปรากฏในตารางท่ี 9 

 

ตารางท่ี 10 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเภทท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั 

ประเภทท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั จํานวน รอยละ 

บานเด่ียว 64 16.0 

บานแฝด 8 2.0 

ตึกแถว 114 28.5 

ทาวนเฮาส 153 38.2 

อพารตเมนต 61 15.2 

อ่ืนๆ 0 0 

   รวม 400 100 
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 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัเป็นทาวน์เฮาส์ มีจาํนวน 

153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.2 รองลงมา มีท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัเป็นตึกแถว  มีจาํนวน 114 คน คิดเป็น

ร้อยละ 28.5 และ นอ้ยท่ีสุด มี ท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัเป็นบา้นแฝด  จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ  2.0 ดงั

ปรากฏในตารางท่ี 10 

 

ตารางท่ี 11 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามลักษณะการครอบครองที่พักอาศัย 

ลกัษณะการครอบครองท่ีพกัอาศยั จํานวน รอยละ 

เปนเจาของเอง 240 60.0 

เชา  52 13.0 

อาศัยอยูกับพอ-แม 57 14.2 

อาศัยอยูกับญาติ 51 12.8 

   รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีลกัษณะการครอบครองท่ีพกัอาศยั โดยเป็น

เจา้ของเอง มีจาํนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมา อาศยัอยูก่บัพอ่ – แม่   มีจาํนวน 57 คน 

คิดเป็นร้อยละ 14.2 และ นอ้ยท่ีสุด อาศยัอยูก่บัญาติ จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้ อยละ 12.8 ดงัปรากฏ

ในตารางท่ี 11 

 

ตารางท่ี 12 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม ประเภทของที่พักอาศัยที่ทานสนใจจะซื้อ

(ภายในอําเภอเมืองสุพรรณบุรี) 

ประเภทของท่ีพกัอาศยัท่ีท่านสนใจจะซ้ือ 

(ภายในอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี) 
จํานวน รอยละ 

บานเด่ียว 252 63.0 
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บานแฝด 12 3.0 

 

ตารางท่ี 12 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม ประเภทของที่พักอาศัยที่ทานสนใจจะซื้อ

(ภายในอําเภอเมืองสุพรรณบุรี) (ตอ) 

ประเภทของท่ีพกัอาศยัท่ีท่านสนใจจะซ้ือ 

(ภายในอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี) 
จํานวน รอยละ 

ตึกแถว 33 8.2 

ทาวนเฮาส 103 25.8 

อพารตเมนต 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 

   รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความสนใจจะซ้ือท่ีพกัอาศยัประเภทบา้น

เด่ียว มีจาํนวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 รองลงมา เป็นประเภททาวน์เฮาส์   มีจาํนวน 103 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25.8 และ นอ้ยท่ีสุด เป็นประเภทบา้นแฝด จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้ อยละ 3.0 ดงั

ปรากฏในตารางท่ี 12 

 

ตารางท่ี 13 ขอ้มูลของประเภทท่ีพกัอาศยัท่ีสนใจจะซ้ือจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ประเภทท่ีพกัอาศยัท่ี

สนใจจะซ้ือ 

รายไดเ้ฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

รวม นอ้ยกวา่ 

20,000 

20,001-

30,000 

30,001-

40,000 

40,001-

50,000 

50,000 

ข้ึนไป 

บา้นเด่ียว 21.2 11.0 20.5 7.0 3.2 63.0 

บา้นแฝด 0.8 2.2 0 0 0 3.0 

ตึกแถว 1.5 2.5 3.5 0.2 0.5 8.2 

ทาวน์เฮาส์ 7.0 18.8 0 0 0 25.8 
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 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ สนใจจะซ้ือ บา้นเด่ียว  คิดเป็นร้อยละ 63.0 

แบ่งเป็น มีรายไดเ้ฉล่ีย นอ้ยกวา่ 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.2 และ มีรายไดเ้ฉล่ีย 30,001 -40,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 20.5 รองลงมา คือ สนใจจะซ้ือทาวน์เฮาส์ คิดเป็นร้ อยละ 25.8 ดงัปรากฏใน

ตารางท่ี 13 

 

ตารางท่ี 14 ขอ้มูลของประเภทท่ีพกัอาศยัท่ีสนใจจะซ้ือจาํแนกตามอาชีพ 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่สนใจจะซ้ือบา้นเด่ียว คิดเป็นร้อยละ 63.0 

แบ่งเป็น มีอาชีพรับราชการ คิดเป็นร้อยละ 20.2 และ เป็นเจา้กิจการ  คิดเป็นร้อยละ 20.0 รองลงมา 

คือ สนใจจะซ้ือทาวน์เฮาส์ คิดเป็นร้อยละ 25.8 ดงัปรากฏในตารางท่ี 14 

 

 

อพาร์ตเมน้ต์ 0 0 0 0 0 0 

อ่ืน ๆ 0 0 0 0 0 0 

รวม 30.5 34.5 24.0 7.2 3.8 100 

ประเภทท่ีพกั

อาศยัท่ีสนใจจะ

ซ้ือ 

อาชีพ 

รวม ขา้ราช 

การ 

พนกังาน

รัฐวสิาห

กิจ 

เจา้ของ

กิจการ 

พนกั 

งานบริษทั 

เอกชน 

เกษตร 

กร 
อ่ืน ๆ 

บา้นเด่ียว 20.2 8.2 20.0 12.0 0.2 2.2 63.0 

บา้นแฝด 0.5 1.0 0 1.5 0 0 3.0 

ตึกแถว 2.8 1.2 2.2 1.2 0 0.8 8.2 

ทาวน์เฮาส์ 4.0 1.5 2.0 15.0 1.8 1.5 25.8 

อพาร์ตเมน้ต์ 0 0 0 0 0 0 0 

อ่ืน ๆ 0 0 0 0 0 0 0 

รวม 27.5 12.0 24.2 29.8 2.0 4.5 100 
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2.  การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความสําคัญทีเ่กีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือบ้านจัดสรร 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย ขอมูลดานการรับรูถึง

ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ซึ่งจะสงผล

ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดวยการแจกแจงความถี่ และ คิดเปนรอยละ แสดงผลดัง

ตารางที่ 15 - 21 

 

ตารางท่ี 15 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามช่องทางท่ีไดรั้บข่าวสารเก่ียวกบับา้นจดัสรร 

ชองทางการรับขาวสาร จํานวน รอยละ 

คําบอกกลาวจากคนรูจัก 45 11.2 

ปายโฆษณาตามทองถนน  164 41.0 

โบรชัวรโครงการ 121 30.2 

เว็บไซต 28 7.0 

พนักงานขายเขามาใหขอมูลโดยตรง 31 7.8 

ชองทางอ่ืน ๆ 11 2.8 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจาก การพบเห็นป้าย

โฆษณาตามทอ้งถนน   คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา คือ ไดรั้บโบรชวัร์ของโครงการ คิดเป็นร้อย

ละ 30.2  และ นอ้ยท่ีสุด คือ ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารผา่นทางช่องทางอ่ืน ๆ คิดเป็นร้ อยละ 2.8 ดงั

ปรากฏในตารางท่ี 15 

ตารางท่ี 16 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแรงจูงใจในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

แรงจูงใจในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร จํานวน รอยละ 
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สมาชิกในครอบครัวเรียกรองใหซื้อ 55 13.8 

รูปแบบของบานมีความสวยงามนาอยูอาศัย 38 9.5 

 

ตารางท่ี 16 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแรงจูงใจในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร (ต่อ) 

แรงจูงใจในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร จํานวน รอยละ 

ตองการชีวิตความเปนอยูที่ดีขึ้น 295 73.8 

ตองการแสดงถึงฐานะทางสังคม 11 2.8 

เหตุผลอ่ืน 1 0.2 

รวม 400 100 

  

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บแรงจูงใจในการซ้ือบา้นจดัสรรจาก 

ความตอ้งการมีชีวติความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน คิดเป็นร้อยละ 73.8 รองลงมา คือ ไดรั้บการเรียกร้องจาก

สมาชิกในครอบครัวใหซ้ื้อ คิดเป็นร้ อยละ 13.8  และ นอ้ยท่ีสุด คือ เหตุผลอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 0.2 

ดงัปรากฏในตารางท่ี 16 

 

ตารางท่ี 17 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เหตุผลท่ีมีความสาํคญักบัการตดัสินใจซ้ือ

บา้นจดัสรร 

เหตุผลท่ีมีความสาํคญักบัการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร จํานวน รอยละ 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพบาน 337 84.2 

ชื่อเสียงของโครงการมีความนาเชื่อถือ 46 11.5 

กิจกรรมการสงเสริมการตลาด 12 3.0 

ตองการแสดงถึงฐานะทางสังคม 5 1.2 

รวม 400 100 

 



29 

 

 

 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ใหค้วามสาํคญักบัราคาของบา้นจดัสรรตอ้ง

มีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น คิดเป็นร้อยละ 84.2 รองลงมา คือ โครงการมีช่ือเสียงและ

ความน่าเช่ือถือ  คิดเป็นร้ อยละ 11.5  และ นอ้ยท่ีสุด คื อ ตอ้ งการแสดงฐานะทางสังคม คิดเป็น     

ร้อยละ 1.2 ดงัปรากฏในตารางท่ี 17 

 

ตารางท่ี 18 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัราคาบา้นจดัสรรท่ีตอ้งการจะซ้ือ 

ระดับราคาของบานจัดสรร จํานวน รอยละ 

500,001 – 1,000,000 บาท 42 10.5 

1,000,001 – 1,500,000 บาท 192 48.0 

1,500,001 – 2,000,000 บาท 135 33.8 

2,000,001 – 2,500,000 บาท 29 7.2 

2,500,000 บาทขึ้นไป 2 0.5 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ตอ้งการซ้ือบา้นจดัสรรท่ีระดบัราคา 

1,000,001 – 1,500,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 48.0 รองลงมา คือ ระดบัราคา 1,500,001 – 2,000,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 33.8  และ นอ้ยท่ีสุด คือ 2,500,001 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 0.5 ดงัปรากฏใน

ตารางท่ี 18 
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ตารางท่ี 19 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนโครงการบา้นจดัสรรท่ีใชเ้ปรียบเทียบ

ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

จาํนวนโครงการบา้นจดัสรรท่ีใชเ้ปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ จํานวน รอยละ 

1 โครงการ 6 1.5 

2 โครงการ 84 21.0 

3 โครงการ 293 73.2 

4 โครงการ 10 2.5 

5 โครงการ 7 1.8 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีจาํนวนโครงการบา้นจดัสรรท่ีใช้

เปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจซ้ือ 3 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 73.2 รองลงมา คือ 2 โครงการ คิดเป็น

ร้อยละ 21.0  และ นอ้ยท่ีสุด คือ 1 โครงการ  คิดเป็นร้อยละ 1.5 ดงัปรากฏในตารางท่ี 19 

 

ตารางท่ี 20 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม ผูท่ี้มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ

บา้นจดัสรร 

ผูท่ี้มีส่วนร่วมมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร จํานวน รอยละ 

บิดา/มารดา   84 21.0 

ญาติ/พี่นอง 0 0 

เพื่อน  0 0 

คูสมรส/แฟน 284 71.0 

บุตร  32 8.0 

คนอ่ืน 0 0 
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รวม 400 100 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่  ใหคู้่สมรส/แฟน มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นจัดสรร คิดเป็นร้อยละ 71.0 รองลงมา คือ บิดา /มารดา คิดเป็นร้อยละ 21.0  และ นอ้ยท่ีสุด 

คือ บุตร  คิดเป็นร้อยละ 8.0  ดงัปรากฏในตารางท่ี 20 

 

ตารางท่ี 21 ขอ้มูลของระดบัราคาบา้นจดัสรรจาํแนกตามเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ 

 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือบา้นในระดบัราคา 1,000,001 – 

1,500,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 48.0 แบ่งเป็น ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น  คิดเป็นร้อยละ 

38.5 และ ชื่อเสียงของโครงการมีความนาเชื่อถือ  คิดเป็นร้อยละ 8.0 รองลงมา คือ ระดบัราคา 

1,500,001 – 2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.8 ดงัปรากฏในตารางท่ี 21 

 

 

 

 

ระดบัราคาบา้น 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ 

รวม 
ราคา

เหมาะ

สม 

ชื่อเสียง

โครงการ 

สงเสริม

ตลาด 

ฐานะ

ทาง

สังคม 

ความ

เปนอยู

ที่ดีขึ้น 

อ่ืน ๆ 

500,000 – 1,000,000 10.0 0.2 0.2 0 0 0 10.5 

1,000,001 – 1,500,000 38.5 8.0 0.8 0.8 0 0 48.0 

1,500,001 – 2,000,000 31.5 0 1.8 0.5 0 0 33.8 

2,000,001 – 2,500,000 3.8 3.2 0.2 0 0 0 7.2 

มากกวา่ 2,500,000 0.5 0 0 0 0 0 0.5 

รวม 84.2 11.5 3.0 1.2 0 0 100 
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3.  การวเิคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญทีเ่กีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการเลือกซ้ือ บา้นจดัสรรในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสุพรรณบุรี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรดา้นกระบวนการบริการ ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ ดว้ยค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 22 - 28 

 

ตารางท่ี 22 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์

 

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดย

พิจารณาดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวม อยูใ่นระดบัสาํคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย =4.75 และ ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.36) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัการตดัสินใจ 

1.รูปแบบบา้น/สไตล ์ 4.94 0.42 มากท่ีสุด 

2.คุณภาพของวสัดุท่ีนาํมาก่อสร้างบา้น 4.96 0.39 มากท่ีสุด 

3.จาํนวนหอ้งนอน 4.79 0.40 มากท่ีสุด 

4.จาํนวนหอ้งนํ้า 4.78 0.41 มากท่ีสุด 

5.พื้นท่ีใชส้อย 4.73 0.44 มากท่ีสุด 

6.ขนาดของท่ีดิน 4.09 0.28 มาก 

7.มีการรับประกนังานก่อสร้าง 4.97 0.18 มากท่ีสุด 

รวม 4.75 0.36 มากท่ีสุด 
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ลาํดบัแรก คือ การรับประกนังานก่อสร้าง  (ค่าเฉล่ีย =4.97) คุณภาพของวสัดุท่ีนาํมาก่อสร้างบา้น  

(ค่าเฉล่ีย = 4.96) และรูปแบบบา้น/สไตล ์(ค่าเฉล่ีย = 4.94) ตามลาํดบั ดงัปรากฏในตารางท่ี 22 

ตารางท่ี 23 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

ราคา 

 

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดย

พิจารณาดา้นปัจจยัดา้นราคาในภาพรวม อยูใ่นระดบั สาํคญัมากท่ีสุด  (ค่าเฉล่ีย =4.62 และ ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.34) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 

ลาํดบัแรก คือ ราคาของบ้านเหมาะสมกบัคุณภาพ  (ค่าเฉล่ีย = 4.96และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 

0.20) อตัราของดอกเบ้ียในการผอ่นชาํระ (ค่าเฉล่ีย = 4.92 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.27) และ

จาํนวนของเงินดาวน์ขั้นตํ่า  (ค่าเฉล่ีย = 4.91 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.29) ตามลาํดบั ดงั

ปรากฏในตารางท่ี 23 

 

 

 

ปัจจยัดา้นราคา 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัการตดัสินใจ 

1.ราคาของบา้นเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.96 0.20 มากท่ีสุด 

2.จาํนวนของเงินดาวน์ขั้นตํ่า 4.91 0.29 มากท่ีสุด 

3.อตัราของดอกเบ้ียในการผอ่นชาํระ 4.92 0.27 มากท่ีสุด 

4.มีค่าธรรมเนียมการโอนบา้นตํ่า 4.80 0.42 มากท่ีสุด 

5.ส่วนลดเงินสด (กรณีซ้ือเงินสด) 3.52 0.55 มาก 

รวม 4.62 0.34 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 24 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการ

จดัจาํหน่าย 

 

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดย

พิจารณาดา้นปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายในภาพรวม อยูใ่นระดบัสาํคญัมาก (ค่าเฉล่ีย =4.03 และ ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.43) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย            

3 ลาํดบัแรก คือ สาํนกังานขายตกแต่งสวยงาม (ค่าเฉล่ีย = 4.63และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.48) 

มี Website ของโครงการ  (ค่าเฉล่ีย = 4.13 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.50) และ มี E-mail 

(ค่าเฉล่ีย = 4.11 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.50) ตามลาํดบั ดงัปรากฏในตารางท่ี 24 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัการตดัสินใจ 

1.สาํนกังานขาย ตกแต่งอยา่งสวยงาม 4.63 0.48 มากท่ีสุด 

2.มี Website ของโครงการ 4.13 0.50 มาก 

3.มี  E-mail 4.11 0.50 มาก 

4.มี Facebook  ของโครงการ 3.26 0.43 ปานกลาง 

5.การเขา้ร่วมงานมหกรรมเก่ียวกบับา้น

และท่ีดิน 
4.05 0.26 มาก 

รวม 4.03 0.43 มาก 
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ตารางท่ี 25 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด 

 

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดย

พิจารณาดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม อยูใ่นระดบั สาํคญัมาก  (ค่าเฉล่ีย =4.42 

และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียจากมากไปหา

นอ้ย 3 ลาํดบัแรก คือ ฟรีค่าธรรมเนียมการโอน (ค่าเฉล่ีย = 4.92และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน             

= 0.26) มีแผน่พบัหรือโบรชวัร์แจก  (ค่าเฉล่ีย = 4.85 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.35) และ มี

แผน่ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่  (ค่าเฉล่ีย = 4.78 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.41) ตามลาํดบั ดงั

ปรากฏในตารางท่ี 25 

   

 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัการตดัสินใจ 

1.แผน่พบัหรือโบรชวัร์ 4.85 0.35 มากท่ีสุด 

2.แผน่ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ 4.78 0.41 มากท่ีสุด 

3.โฆษณารายการวทิยปุระจาํทอ้งถ่ิน 3.95 0.43 มาก 

4.โฆษณาผา่นหนงัสือพิมพท์อ้งถ่ินอยา่ง

ต่อเน่ือง 
3.90 0.38 มาก 

5.หน่วยรถกระจายเสียงประชาสัมพนัธ์ 3.87 0.36 มาก 

6.แถมเฟอร์นิเจอร์/ของตกแต่งบา้น 4.70 0.45 มากท่ีสุด 

7.ฟรีค่าธรรมเนียมการโอน 4.92 0.26 มากท่ีสุด 

รวม 4.42 0.37 มาก 
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ตารางท่ี 26  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

บุคลากร  

 

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดย

พิจารณาดา้นปัจจยัดา้นบุคลากรในภาพรวม อยูใ่นระดบั สาํคญัมากท่ีสุด  (ค่าเฉล่ีย =4.84 และ ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.35) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย               

3 ลาํดบัแรก คือ พนกัง านมีความน่าเช่ือถือ และมีความซ่ือสัตยก์บัลูกคา้  (ค่าเฉล่ีย = 4.89 และ    

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.31) พนกังานขายมีความรู้ และใหข้อ้มูล เก่ียวกบับา้นไดอ้ยา่งถูกตอ้ง

ครบถว้น  (ค่าเฉล่ีย = 4.87 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.32) และพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี       

มีมารยาทดี  (ค่าเฉล่ีย = 4.85 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.35) ตามลาํดบั ดงัปรากฏในตาราง     

ท่ี 26 

 

 

ปัจจยัดา้นบุคลากร 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัการตดัสินใจ 

1.พนกังานขายมีความรู้ และใหข้อ้มูล 

เก่ียวกบับา้นไดอ้ยา่งถูกตอ้งครบถว้น 
4.87 0.32 มากท่ีสุด 

2.พนกังานบริการลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว  4.83 0.37 มากท่ีสุด 

3.พนกังานมีความน่าเช่ือถือ และมีความ

ซ่ือสัตยก์บัลูกคา้ 
4.89 0.31 มากท่ีสุด 

4.พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี มีมารยาท 4.85 0.35 มากท่ีสุด 

5.พนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 4.77 0.42 มากท่ีสุด 

รวม 4.84 0.35 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 27  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

กระบวนการบริการ 

  

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดย

พิจารณาดา้นปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ อยูใ่นระดบั สาํคญัมากท่ีสุด  (ค่าเฉล่ีย =4.90 และ ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.27) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 

ลาํดบัแรก คือ ความเอาใจใส่ในคุณภาพการบริการ  (ค่าเฉล่ีย = 4.93และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 

0.24) ความสะดวกในการติดต่อกบัโครงการ  (ค่าเฉล่ีย = 4.92 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.26) 

และ การใหบ้ริการท่ีไม่มีขอ้ผดิพลาด  (ค่าเฉล่ีย = 4.92 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.26) 

ตามลาํดบั ดงัปรากฏในตารางท่ี 27 

 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัการตดัสินใจ 

1.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.85 0.35 มากท่ีสุด 

2.ความสะดวกในการติดต่อกบัโครงการ 4.92 0.26 มากท่ีสุด 

3.การใหบ้ริการท่ีไม่มีขอ้ผดิพลาด 4.92 0.26 มากท่ีสุด 

4.ความเอาใจใส่ในคุณภาพการบริการ 4.93 0.24 มากท่ีสุด 

รวม 4.90 0.27 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 28  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ 

 

 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร โดย

พิจารณาดา้นปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบั สาํคญัมากท่ีสุด  (ค่าเฉล่ีย =4.71 และ ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.33) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 

ลาํดบัแรก คือ เส้นทาง คมนาคมสะดวก  (ค่าเฉล่ีย = 4.97และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.14) 

สภาพแวดลอ้มโครงการมีความปลอดภยัเหมาะแก่การพกัอาศยั  (ค่าเฉล่ีย = 4.96 และ ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน = 0.19) และทาํเลท่ีตั้งโครงการมีความเหมาะสม  (ค่าเฉล่ีย = 4.94 และ ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน = 0.23) ตามลาํดบั ดงัปรากฏในตารางท่ี 28 

 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัการตดัสินใจ 

1.ทาํเลท่ีตั้งโครงการมีความเหมาะสม 4.94 0.23 มากท่ีสุด 

2.สภาพแวดลอ้มโครงการมีความ

ปลอดภยัเหมาะแก่การพกัอาศยั 
4.96 0.19 มากท่ีสุด 

3.การบริหารจดัการพื้นท่ีส่วนรวม ดี มี

สวนสาธารณะ พื้นท่ีออกกาํลงักาย  

สนามเด็กเล่น  

4.59 0.49 มากท่ีสุด 

4.มีระบบสาธารณูปโภคพื้นฐานครบ 4.59 0.49 มากท่ีสุด 

5.ใกลก้บับริเวณแหล่งการคา้ 4.24 0.45 มาก 

6.เส้นทางคมนาคมสะดวก 4.97 0.14 มากท่ีสุด 

รวม 4.71 0.33 มากท่ีสุด 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้น

จดัสรรในเขตอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี จงัหวดัสุพรรณบุรี โดยมีวตัถุประสงคใ์นการวจิยัดงัน้ี 

 1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของประชาชนที่เลือกซื้อบานจัดสรร 

 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อบานจัดสรรของประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอ

เมืองสุพรรณบุรี จังหวัดสุพรรณบุรี 

 3. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรของ

ประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองสุพรรณบุรี จังหวัดสุพรรณบุรี 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีคือ ประชาชนที่พักอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง

สุพรรณบุรี จงัหวดัสุพรรณบุรี โดยทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 

 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม ซึ่งแบงออกเปน 3 สวน คือ 

  สวนที ่1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตร 

  สวนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยใชสถิติเชิงบรรยาย  (Descriptive statistics) เพื่อหารอยละ 

(Percentage) ความถี่ (Frequency) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

และ การแจงความถี่แบบสองทาง (Crosstabs) 

 

สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 

สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไป ของกลุมตัวอยางไดแก เพศ อายุ สถานภาพการศึกษา อาชีพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนจํานวนสมาชิกในครอบครัว  ประเภทที่พักอาศัย ปจจุบัน  ลักษณะการ

ครอบครองที่พักอาศัย และประเภทของที่พักอาศัยที่สนใจจะซื้อ 
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 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปจากกลุมตัวอยางของ ประชาชนที่พักอาศัยอยูในเขตอําเภอ

เมืองสุพรรณบุรี  จํานวน 400 ราย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 68.0 มี

ชวงอายุระหวาง 36 – 40 ป คิดเปนรอยละ 28.8 มีสถานะสมรส คิดเปนร อยละ 80.5 ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 48.5 มีอาชีพพนักงานบ ริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 29.8 รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 34.5  

สวนที่ 2 การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซื้อบานจัดสรรของประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง

จังหวัดสุพรรณบุรี 

 ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีที่พักอาศัยปจจุบันเปนทาวนเฮาส คิดเปน

รอยละ 38.2 มีลักษณะการครอบครองที่พักอาศัยโดยเปนเจาของเอง คิดเปนรอยละ 60.0 และสนใจ

ที่จะซื้อที่พักอาศัยใหมเปนบานเด่ียว คิดเปนรอยละ 63.0ไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับบานจัดสรร

จากการพบเห็นปายโฆษณาตามทองถนน คิดเปนรอยละ 41.0มีแรงจูงใจในการซื้อบานจัดสรร

เพราะตองการชีวิตความเปนอยูที่ดีขึ้น คิดเปนรอยละ 73.8 มีเหตุผลสําคัญของการตัดสินใจซื้อบาน

โดยราคาตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพของบาน คิดเปนรอยละ 84.2 ระดับราคาของบานที่

ตองการจะซื้ออยูในชวงราคา 1,000 ,000 – 1,500 ,000 บาท คิดเปนรอยละ 48 .0 มีจํานวนการ

เปรียบเที ยบกอนการซื้อ 3 โครงการ คิดเปนรอยละ 73.2 คูสมรส /แฟนมีสวนรวมในการตัดสินใจ

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 71.0  

สวนที่ 3 การวิเคราะห สวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรของ

ประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองจังหวัดสุพรรณบุรี 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อ การเลือกซ้ือ บา้นจดัสรรในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสุพรรณบุรี ประกอบดว้ย ปัจจยั ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ ปัจจยั ดา้นราคา ปัจจยั ดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยั ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั ดา้น

บุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ  ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพสรุปผลดังน้ี 

 ปจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบั  การรับประกันงานกอสราง

มากที่สุด โดยทางโครงการตองมีการรับประกันบานที่ผูบริโภคซื้อ 

 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบั ราคาบา้นจดัสรรมากท่ีสุด โดย

ราคาบา้นจดัสรรตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น 

 ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้ วามสาํคญักบัการตกแต่งสาํนกังาน

โดยภายในสาํนกังานขายตอ้งตกแต่งใหมี้ความสวยงาม  

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัค่าธรรมเนียมการ

โอนบา้น ทางโครงการตอ้งออกค่าธรรมเนียมค่าโอนบา้นใหก้บัผูซ้ื้อ 



41 
 

 

 ปัจจยัดา้นบุคลากร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบั ความน่าเช่ือถือ ของพนกังาน  

และความซ่ือสัตยก์บัลูกคา้ 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัความเอาใจใส่ใน

คุณภาพการใหบ้ริการ การบริการลูกคา้ตอ้งมีคุณภาพท่ีดี 

 ปัจจยัดา้น ลกัษณะทางกายภาพ  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัเส้นทางการ

คมนาคม โครงการตอ้งมีเส้นทางการคมนาคมท่ีสะดวกต่อการเดินทางเขา้ออกโครงการ 

 

 

อภิปรายผล 

 ผลการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

บา้นจดัสรรในเขตอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศชาย มากกวา่เพศ

หญิง มีช่วงอาย ุ36 – 40 ปี มีสถานภาพสมรส ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ระดบั

การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ซ่ึ งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ดวงใจ เชยสาคร  (2548 ) ท่ีพบวา่ กลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย เป็นพนกังานบริษทัเอกชน สถานภาพแต่งงานแลว้ มีการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี แสดงถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือบา้นจดัสรร เป็นกลุ่มท่ีมีความมัน่คงทางอ าชีพ การเงิน 

และครอบครัว จึงตอ้งการยกระดบัคุณภาพชีวติท่ีดีข้ึนดว้ยการ หาท่ีพกัท่ีอาศยัท่ีเหมาะสมกบั

ครอบครัว 

 ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับบานจัดสรร

จากการพบเห็นปายโฆษณาตามทองถนนมีแรงจูงใจในการซื้อบานจัดสรรเพราะตอง การชีวิตความ

เปนอยูที่ดีขึ้น มีเหตุผลสําคัญของการตัดสินใจซื้อบานโดยราคาตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพ

ของบาน ระดับราคาของบานที่ตองการจะซื้ออยูในชวงราคา 1,000,000 – 1,500,000 บาท  มีจํานวน

การเปรียบเทียบกอนการซื้อ 3 โครงการ  คูสมรส /แฟนมีสวนรวมในการตัดสิน ใจมากที่ สุด ซึ่ง

สอดคลองกับ  งานวิจัยของ ผกาแกว  จิตรักษ (2549) ที่พบวากลุมตัวอยาง ไดรับขอมูลขาวสาร

เกี่ยวกับบานจัดสรรจากปายโฆษณา และมีการเปรียบเทียบขอมูลโครงการบานจัดสรรกอนการ

ตัดสินใจซื้อบานจัดสรร  

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขต

อาํเภอเมืองจงัหวดัสุพรรณบุรี ทั้ง 7 ดา้น 
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 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัการรับประกนับา้นท่ีก่อสร้าง 

โครงการสัญญารับประกนังานก่อสร้างใหก้บัลูกคา้เพื่อทาํ ใหลู้กคา้มัน่ใจในคุณภาพในขั้นตอนการ

ก่อสร้างบา้นจดัสรร มากท่ีสุด ซ่ึงตรงกบังานวจิยัของ ดวงใจ เชยสาคร  (2548) ท่ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง

ตอ้งการบา้นท่ีมีคุณภาพ มากท่ีสุด 

 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํ คญักบัราคาบา้นจดัสรรตอ้งมีความ

เหมาะสมกบัคุณภาพของบา้นจดัสรร มากท่ีสุด ซ่ึงตรงกบังานวจิยัของ สรัลรัชว์ สุรธรรมทวี  (2553) 

ท่ีพบวา่ ผูซ้ื้อคอนโดมิเนียมใหค้วามสาํคญักบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของหอ้ง มากท่ีสุด  

 ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํ คญักบั การตกแต่ง

สาํนกังานขาย  ภายในสาํนกังานขายตกแต่งสวยงาม  มากท่ีสุด ซ่ึงตรงกบังานวจิยัของ  สรัลรัชว์ สุร

ธรรมทวี (2553) ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจาํ หน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ  มากท่ีสุด คือ บริเวณ

สาํนกังานขายและหอ้งตวัอยา่งตกแต่งอยา่งสวยงาม 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัค่าธรรมเนียมการ

โอนบา้น  มากท่ีสุด  ทางโครงการตอ้งออกค่าธรรมเนียมค่าโอนบา้นใหก้บัผูซ้ื้อ  ซ่ึงไม่ตรงกบั

งานวจิยัของ ดวงใจ เชยสาคร (2548) ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่  ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัการให้

ส่วนลดเงินสดมากท่ีสุด รองลงมาคือการใหค้วามสาํคญักบัการแถมเคร่ืองปรับอากาศ  

 ปัจจยัดา้นบุคลากรพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํ คญักบั ความน่าเช่ือถือของ

พนกังาน และความซ่ือสัตยก์บัลูกคา้ มากท่ีสุด ซ่ึงไม่ตรงกบังานวจิยัของ วรีพนัธ์ สายแกว้ (2547) ท่ี

พบวา่ เจา้หนา้ท่ีใหร้ายละเอียดโครงการไดอ้ยา่งครบถว้น มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบั  ความเอา

ใจใส่ในคุณภาพการใหบ้ริการ การบริการลูกคา้ตอ้งมีคุณภาพท่ีดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สรัล

รัชว ์สุรธรรมทว ี(2553) ท่ีพบวา่ การบริการอยา่งมีระดบัขั้นตอนมีแบบแผนแน่ชดั กระบวนการแต่

ละขั้นตอนนั้นเก่ียวขอ้งกบัคุณภาพและความพึงพอใจของลูกคา้  

 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํ คญักบั ความ

เอาใจใส่ในคุณภาพการใหบ้ริการ  มากท่ีสุด การบริการลูกคา้ตอ้งมีคุณภาพท่ีดี  ซ่ึงตรงกบังานวจิยั

ของ สรัลรัชว์ สุรธรรมทวี  (2553) ท่ีพบวา่ การบริการอยา่งมีระดบัขั้นตอนมีแบบแผนแน่ชดั  มี

คุณภาพและใส่ใจความพึงพอใจของลูกคา้ มีความสาํคญัมากท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากผลการศึกษา 

 ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เจา้ของโครงการควรใหค้วามสาํคญักบัการทาํส่ือโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์โครงการ จากขอ้มูลท่ีไดรั้บจากกการสาํรวจ ทาํใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภค ไดรับขอมูล

ขาวสารเกี่ยวกับบานจัดสรรจาก ปายโฆษณาตามทองถนนมีแรงจูงใจในการซื้อบานจัดสรรเพราะ

ตองการชีวิตความเ ปนอยูที่ดีขึ้น ดงันั้นควรใหค้วามสาํคญักบัการใชส่ื้อโฆษณา การทาํแผน่ป้าย

โฆษณา หรือโบรชวัร์ จะตอ้งมีความสวยงาม ดึงดูดความสนใจ และมีรายละเอียดเก่ียวกบั

โครงการมราตอบสนองต่อความตอ้งการชีวติท่ีดีข้ึนของผูบ้ริโภคอยา่งครบถว้น 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรมีการพฒันาผลิตภณัฑ ์และออกแบบใหต้รงกบัความตอ้งการของ

กลุ่มลูกคา้ และใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพดี ไดม้าตรฐานอุตสาหกรรม กระบวนการก่อสร้างตอ้งมีการ

ควบคุมและตรวจสอบมาตรฐาน ในทุกขั้นตอนการสร้าง  และท่ีสาํคญัตอ้งรับประกนังานก่อสร้าง 

ซ่ึงการรับประกนังานก่อสร้าง จะช่วยสร้างความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้  

 2. ดา้นราคาผูผ้ลิตควรกาํหนดราคาใหมี้ความเหมาะสมกบัคุณภาพของตวับา้น จากการ

สาํรวจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัความคุม้ค่าของสินคา้ กบัราคาขาย   

 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สาํนกังานขายโครงการตอ้งตกแต่งอยา่งสวยงามเพื่อ

สร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้เม่ือมาติดต่อกบัทางโครงการ การตกแต่งบริเวณสาํนกังานขายให้

สวยงาม ช่วยทาํใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกดีและอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 

 4. ดา้นการส่งเสริมการขายควรติดตั้งป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ และตีพิมพข์่าวสาร

โครงการ ออกเผยแพร่ เพราะจา กการสาํรวจพบวา่ การติดป้ายโฆษณามีความสาํคญัในการจูงใจให้

มีความสนใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งยิง่ การติดตั้งป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ จะช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค

เกิดความรู้สึกอยากเป็นเจา้ของ 

 5.ดา้นบุคลากร ควรใหค้วามสาํคญักบั ความน่าเช่ือถือ ของพนกังาน  และความซ่ือสัตย์

กบัลูกคา้  ควรคดัเลือกพนกังานท่ีมีความซ่ือสัตยเ์ขา้มาทาํงาน และอบรมพนกังานเก่าท่ีมีอยูใ่หมี้

ความซ่ือสัตยก์บัลูกคา้ 
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 6.ดา้นกระบวนการบริการ ควรเอาใจใส่ในคุณภาพการใหบ้ริการ การบริการลูกคา้ตอ้งมี

คุณภาพท่ีดี มีมาตรฐานเดียวกนัทุกคน ไม่เลือกปฏิบติั  

 7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรใหค้วามสาํคญักบัเส้นทางการคมนาคม โครงการตอ้งมี

เส้นทางการคมนาคมท่ีสะดวกต่อการเดินทางเขา้ออกโครงการ และจดัการสภาพแวดลอ้มของ

โครงการใหมี้ความปลอดภยั น่าอยูอ่าศยั เพื่อสร้างความมัน่ใจแก่ลูกคา้ 

  

 

 ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 1. การสุ่มตวัอยา่งเพื่อศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้าํการกระจายกลุ่มตวัอยา่งการสาํรวจ 

โดยแยกเป็นเขตการปกครอง จาํนวน 16 ตาํบลในอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ี

ครอบคลุม แต่ผล ปรากฏ วา่การกระจายกลุ่มตวัอยา่งออกไปมากทาํใหข้อ้มูลท่ีได ้มีความไม่

เหมาะสมกบัการนาํไปใชป้ระโยชน์ เพราส่วนมากโครงการบา้นจดัสรรจะตั้งอยูใ่นเขตการปกครอง

ท่ีมีระยะห่างไม่เกิน 15 กิโลเมตรจากตวัอาํเภอ ดงันั้นในการวจิยัคร้ังต่อไปควร กาํหนด

กลุ่มเป้าหมายใหแ้คบลง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสามารถนาํมาใชป้ระโยชน์ไดแ้ม่นยาํข้ึน 

 2. ผูว้จิยัควรศึกษาขอ้มูลมากข้ึน ศึกษาเชิงลึกลงไปในรายละเอียดการตอบขอ้เสนอแนะ

ในแบบสอบถามอาจทาํใหไ้ดข้อ้มูลท่ีไ ม่เพียงพอ ควรสัมภาษณ์ หรือใชว้ธีิวจิยัเชิงคุณภาพ กบักลุ่ม

ตวัอยา่งเพื่อความละเอียดครบถว้นของขอ้มูลต่อไป 
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 เลขที่….... 

แบบสอบถาม  

เร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือบ้านจัดสรร 

ในเขตอาํเภอเมืองสุพรรณบุรี 

 

วัตถุประสงค 

 1. ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของประชาชนที่เลือกซื้อบานจัดสรร 

 2. ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อบานจัดสรรของประชาชนที่อาศัยอยู ในเขตอําเภอเมือง

จังหวัดสุพรรณบุรี 

 3. ศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรของ

ประชาชนที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองจังหวัดสุพรรณบุรี 

 

คําชี้แจง 

 1. แบบสอบถาม แบงออกเปน 3 สวน 

  สวนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตร 

  สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 2. โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชอง ใหตรงกับความจริงและ ความคิด เห็นของทาน

มากที่สุด 
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สวนท่ี1 ขอมูลท่ัวไปซึ่งเกี่ยวของกับกับลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม

คําชี้แจงโปรดทําเคร่ืองหมายลงในหนาขอความตามที่เปนจริง 

1. เพศ 

 ชาย    หญิง 

2. อายุ 

  ไมเกิน 30 ป   31 – 35 ป   36 – 40 ป  

  41 – 45 ป   46 – 50 ป   51 ปขึ้นไป  

3.สถานภาพ 

 โสด    สมรส   หยา 

4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

 ตํ่ากวามัธยมศึกษา  มัธยมศึกษา  ปวช. 

ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรี  สูงกวาปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

  ขาราชการ  พนักงานรัฐวิสาหกิจ  เจาของกิจการ 

  พนักงานบริษัทเอกชนเกษตรกร   อ่ืน ๆ โปรดระบุ................ 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือนของตัวทานเอง 

นอยกวา 20,000  20,001 – 30,000  30,001 – 40,000 

  40,001 – 50,000  50,000 ขึ้นไป 

7. จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่อาศัยอยูกับทานในปจจุบัน (รวมตัวของทานเองดวย) 

  1 – 2 คน   3 – 4 คน   5 – 6 คน 

  7 คนขึ้นไป 

8. ประเภทที่พักอาศัยปจจุบันของทาน (ภายในจังหวัดสุพรรณบุรี) 

 บานเด่ียว   บานแฝด   ตึกแถว   

ทาวนเฮาส  อพารตเมนต   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................  

9. ลักษณะการครอบครองที่พักอาศัยของทาน  

 เปนเจาของเอง  เชา    อาศัยอยูกับพอ-แม  

 อาศัยอยูกับญาติ 

10. ประเภทของที่พักอาศัยที่ทานสนใจจะซื้อ (ภายในจังหวัดสุพรรณบุรี) 

 บานเด่ียว   บานแฝด   ตึกแถว   

ทาวนเฮาส   อพารตเมนต   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................  
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สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อบานจัดสรร 

คําชี้แจงโปรดทําเคร่ืองหมายลงในชองตามที่เปนจริงเพียงขอเดียวและกรุณาตอบใหครบทุก

คําถาม 

 

11. ทานไดรับทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกับบานจัดสรรผานชองทางใดบาง 

 คําบอกกลาวจากคนรูจัก  ปายโฆษณาตามทองถนน   

 โบรชัวรโครงการ   เว็บไซต  

พนักงานขายเขามาใหขอมูลโดยตรง ชองทางอ่ืน ๆ ................................. 

12. แรงจูงใจในการเลือกซื้อบานจัดสรรของทานเกิดจากเหตุผลใด  (เรียงลําดับ 3 ลําดับ) 

__ สมาชิกในครอบครัวเรียกรองใหซื้อ __รูปแบบของบานมีความสวยงามนาอยูอาศัย

 __ตองการชีวิตความเปนอยูที่ดีขึ้น  __ตองการแสดงถึงฐานะทางสังคม  

 __เหตุผลอ่ืน................................. 

13.ในการตัดสินใจจะซื้อบานจัดสรรทานใหความสําคัญกับเหตุผลใดมากที่สุด 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพบาน   ชื่อเสียงของโครงการมีความนาเชื่อถือ 

 กิจกรรมการสงเสริมการตลาด  ตองการแสดงถึงฐานะทางสังคม  

 ตองการชีวิตความเปนอยูที่ดีขึ้น  เหตุผลอ่ืน  ................................. 

14. ทานตองการซื้อบานจัดสรรในระดับราคาเทาใด    

 500,001 – 1,000,000    1,000,001 – 1,500 ,000   

1,500,001 – 2,000,000   2,000,001 – 2,500,000 

  มากกวา 2,500,000 

15. จํานวนโครงการบานจัดสรรที่ทานไดทําการเปรียบเทียบเพื่อใชในการตัดสินใจซื้อ  

1 โครงการ     2 โครงการ 

  3 โครงการ     4 โครงการ 

  5 โครงการ     มากกวา 5 โครงการ 

16. ทานคิดวาใครที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรของทานมากที่สุด  

บิดา/มารดา     ญาติ/พี่นอง 

  เพื่อน     คูสมรส/แฟน 

  บุตร     คนอ่ืน ...................  
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สวนท่ี 3ขอมูลท่ีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร 

คําชี้แจงโปรดทําเคร่ืองหมายลงในชองที่ตรงกับระดับความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อบาน

จัดสรรเพียงชองเดียวและกรุณาตอบใหครบทุกขอ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 

17.รูปแบบบา้น/สไตล ์      

18.คุณภาพของวสัดุท่ีนาํมาก่อสร้างบา้น      

19.จาํนวนหอ้งนอน      

20.จาํนวนหอ้งนํ้า      

21.พื้นท่ีใชส้อย      

22.ขนาดของท่ีดิน      

23.มีการรับประกนังานก่อสร้าง      

ส่ิงท่ีท่านตอ้งการอ่ืน ๆ ในดา้นผลิตภณัฑ์ 

ด้านราคา  

24.ราคาของบา้นเหมาะสมกบัคุณภาพ      

25.จาํนวนของเงินดาวน์ขั้นตํ่า      

26.อตัราของดอกเบ้ียในการผอ่นชาํระ      

27.มีค่าธรรมเนียมการโอนบา้นตํ่า      

28.ส่วนลดเงินสด(กรณีซ้ือเงินสด)      

ส่ิงท่ีท่านตอ้งการอ่ืน ๆ ในดา้นราคา 

ด้านการจัดจําหน่าย  

29.สาํนกังานขาย ตกแต่งอยา่งสวยงาม      

30.มี Web Site ของโครงการ      

31.มี  E-mail      



   52 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

32.มี Face book  ของโครงการ      

33.การเขา้ร่วมงานมหกรรมเก่ียวกบับา้นและท่ีดิน      

ส่ิงท่ีท่านตอ้งการอ่ืน ๆ ในดา้นการจดัจาํหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย  

34.แผน่พบัหรือโบรชวัร์      

35.แผน่ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่      

36.โฆษณารายการวทิยปุระจาํทอ้งถ่ิน      

37.โฆษณาผา่นหนงัสือพิมพท์อ้งถ่ินอยา่งต่อเน่ือง      

38.หน่วยรถกระจายเสียงประชาสัมพนัธ์โครงการ      

39.แถมเฟอร์นิเจอร์/ของตกแต่งบา้น      

40.ฟรีค่าธรรมเนียมการโอน      

ส่ิงท่ีท่านตอ้งการอ่ืน ๆ ในดา้นการส่งเสริมการขาย 

ปัจจัยด้านบุคลากร      

41.พนกังานขายมีความรู้ และใหข้อ้มูล เก่ียวกบั

บา้นไดอ้ยา่งถูกตอ้งครบถว้น 

     

42.พนกังานบริการลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว       

43.พนกังานมีความน่าเช่ือถือ และมีความซ่ือสัตย์

กบัลูกคา้ 

     

44.พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี มีมารยาทดี       

45.พนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      

ส่ิงท่ีท่านตอ้งการอ่ืน ๆ ในดา้นบุคลากร 

ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ  

46.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      

47.ความสะดวกในการติดต่อกบัโครงการ      

48.การใหบ้ริการท่ีไม่มีขอ้ผดิพลาด      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

49.ความเอาใจใส่ในคุณภาพการบริการท่ีมีต่อลูกคา้      

ส่ิงท่ีท่านตอ้งการอ่ืน ๆ ในดา้นการบริการ 

ปัจจัยลกัษณะทางกายภาพ  

50.ทาํเลท่ีตั้งโครงการมีความเหมาะสม      

51.สภาพแวดลอ้มโครงการ มีความปลอดภยัเหมาะ

แก่การพกัอาศยั 

     

52.การบริหารจดัการพื้นท่ีส่วนรวม ดี  มี

สวนสาธารณะ พื้นท่ีออกกาํลงักาย สนามเด็กเล่น  

     

53.มีระบบสาธารณูปโภคพื้นฐานครบครัน       

54.ใกลก้บับริเวณแหล่งการคา้      

55.เส้นทางคมนาคมสะดวก      

ส่ิงท่ีท่านตอ้งการอ่ืน ๆ ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 

ผูศึกษาขอขอบพระคุณเปนอยางสูงในความอนุเคราะหตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-    สกุลนาย เกียรติยศ สร้างคาํ 

ท่ีอยู ่   25/50 หมู่ท่ี 2 ตาํบลสนามจนัทร์ 

    อาํเภอเมืองนครปฐม จงัหวดันครปฐม 73000 

ประวติิการศึกษา 

 พ.ศ. 2549  สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา สาย ศิลป์-คณิตศาสตร์ 

    โรงเรียนสิรินธรราชวทิยาลยั จงัหวดันครปฐม  

 พ.ศ. 2550  ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี ศิลปศาสตรบณัฑิต  

สาขาการวชิาจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะวทิยาการจดัการ  

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-    สกุลนายทศพร  ฉุนหอม  

ท่ีอยู ่   55 หมู่ 2 ตาํบลดอนตาล อาํเภอเมืองสุพรรณบุรี  

    จงัหวดัสุพรรณบุรี72000 

 

ประวติิการศึกษา 

 พ.ศ. 2550  สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา สาย สังคม-คณิตศาสตร์ 

    โรงเรียนกาญจนาภิเษกวทิยาลยัสุพรรณบุรี จงัหวดัสุพรรณบุรี  

 พ.ศ. 2551  ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี ศิลปศาสตรบณัฑิต  

สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะวทิยาการจดัการ  

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

 


