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1.1 ที่มำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ก่อนเกิดวิกฤตการณ์ปี พ.ศ. 2540 นั้น มียอดจดทะเบียนท่ีอยู่อาศยัในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑลเฉล่ียปีละ 140,000 หน่วย มีการเก็งก าไรในธุรกิจอสังหาริมทรัพยทุ์กประเภทไม่ว่านจะ
เป็นท่ีดินเปล่า อาคารชุด อาคารพาณิชย ์ทาวน์เฮาส์ และบา้นเด่ียว เพราะเลง็เห็นวา่ราคาท่ีเพิ่มข้ึนของ
ท่ีดินและอสงัหาริมทรัพยน์ั้นจะใหผ้ลตอบแทนท่ีดีกวา่ธุรกิจหรืออุตสาหกรรมท่ีตนเองประกอบการ
อยู ่จึงท าให้เกิดสภาพการณ์ของฟองสบู่อยา่งจดัเจน นัน่คือ ปริมาณอุปทานในตลาดมีมาก แต่ราคา
ซ้ือขาย       กลบัปรับตวัสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองและรวดเร็ว โดยมีการเก็งก าไรในทุกประเภทของ
อสังหาริมทรัพย ์บรรยากาศการจองตั้งแต่ตี 5 หรือขายใบจอง 2-3 ทอดภายในวนัเดียวกนั ซ่ึงเป็น
สภาพการณ์ท่ีเกิดข้ึนต่อเน่ืองหลายปีในขณะนั้น หลงัจากวิกฤตการณ์ปี 2540 เป็นตน้มา ค่าเฉล่ียของ
การจดทะเบียนท่ีอยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2541-2559 อยูท่ี่ปีละ 81,597 
หน่วย ซ่ึงปีท่ีมีการจดทะเบียนท่ีอยู่อาศยัมากท่ีสุดคือ ปี พ.ศ. 2557 เน่ืองจากมีการเปิดตวัโครงการ
สูงสุดในช่วงปี 2555-2556 หลงัจากนั้นในปี 2557-2559 จ านวนท่ีอยูอ่าศยัท่ีเปิดตวัใหม่มีการลดลงปี
ละ 13-17% จาก 130,237 หน่วย ในปี 2556 เหลือเพียง 96,526 หน่วย ในปี 2559 เน่ืองมาจากปัญหา
ทางการเมืองท่ีส่งผลท าให้ภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัลง การเก็งก าไรในอสัังหาริมทรัพยมิ์ไดเ้กิดข้ึน
เหมือนในอดีต จึงท าใหก้ารซ้ือ-ขายอสังหาริมทรัพยล์ดลงไปเป็นจ านวนมาก (อิสระ บุญยงั, 2560) 
 ดว้ยเหตุผลดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชย ์โครงการแห่งหน่ึง โดยตระหนักว่า การประกอบธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยใ์นปัจจุบนัมีคู่แข่งขนัสูง จึงจ าเป็นตอ้งมีการวางแผนเพื่อก าหนดกลยุทธ์ในการ
แข่งขนัทางการตลาด เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในอนาคตต่อไป 
 

 
 



1.2 ค ำถำมงำนวจิยั 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมิน
ทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อาคาพาณิชยใ์นกรุงเทพฯ และปริมณฑล หรือไม่ 
 
 
1.3 วตัถุประสงค์ของงำนวจิยั 

 1. เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี 
 2. เพื่อศึกษาระดบัคะแนนตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ  
 3.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้น
การประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อาคาพาณิชยใ์นกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 
 

1.4 สมมติฐำนงำนวจิยั 
 H1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล โดยแบ่งเป็น
สมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 
  H1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
  H1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
  H1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
  H1.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

  



 H2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือโดยแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 
  H2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
  H2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
  H2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
  H2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

 
 

1.5 ขอบเขตของงำนวจิยั 
 การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยัไว ้ดงัน้ี 
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออาคาร
พาณิชย ์ในดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจ ของโครงการแห่ง
หน่ึงในกรุงเทพมมหานคร และปริมณฑล 
 2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูซ้ื้ออาคาร
พาณิชยใ์นกรุงเทพและปริมณฑลของโครงการแห่งหน่ึงท่ีมีการโอนกรรมสิทธ์ิในปี พ.ศ. 2555 – 
2559 จ านวน 318 คน และหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรของ Taro Yamane (1973) ได้ขนาด
ตวัอยา่ง จ านวน 180 คน  
 3. ขอบเขตดา้นเคร่ืองมือ เลือกใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งโดยเพิ่ม
ขนาดตวัอย่างจากจ านวน 180 คน เป็นจ านวน 250 ชุด โดยใช้การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple 
Random) 
 4. ขอบเขตดา้นพื้นท่ีในการวิจยั สุ่มท าการศึกษากลุ่มตวัอย่างจากโครงการแห่งหน่ึงใน
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 5. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่เดือนพฤษภาคม ถึง เดือน
สิงหาคม 



1.6 ข้อจ ำกดัของงำนวจิยั 

 1. งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเท่านั้น ซ่ึงจะไม่
ครอบคลุมปัจจยัทั้งหมดท่ีอาจมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการ
ประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
 2. งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยใชแ้บบสอบในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพียงอย่าง
เดียว ซ่ึงยงัมิไดท้  าการศึกษาในเชิงคุณภาพเพื่อยนืยนัความถูกตอ้งของการศึกษาเชิงปริมาณคร้ังน้ี 
 3. งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการเก็บขอ้มูลจากจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นลูกคา้ของโครงการแห่งหน่ึง
เท่านั้น จึงท าใหข้อ้มูลท่ีไดน้ั้นอาจจะไม่มีความหลากหลาย 
 4. งานวิจยัคร้ังน้ีเก็บขอ้มูลไดไ้ม่ถึงจ านวนท่ีค านวณไดจ้ากสูตร Taro Yamane จึงอาจจะท า
ใหผ้ลท่ีไดมี้ความคลาดเคล่ือน 
  
 

1.7 ประโยชน์ที่จะได้รับจำกงำนวจิยั 
 การวิจัยคร้ังน้ีท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชย ์โครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซ่ึงสามารถน ามาใชใ้น
การวางแผนและสร้างความไดเ้ปรียบในการท าการตลาด 
 



บทที ่2 
แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 

 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
อาคารพาณิชยข์องโครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพฯและปริมณฑล” ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาแนวคิด
ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและน าเสนอดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.4 กรอบแนวคิดงานวิจยั 
 
 

2.1 แนวคดิทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
พบวา่ มีผูใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไว ้ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 คอตเลอร์ (2000) ใหค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ เป็น กลุ่มของเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีองคก์รใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย  ธงชั ย  สั น ติ
วงษ์ (2540) ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า การผสมท่ีเขา้กนั ได้อย่างดีเป็น
อนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการตลาด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย และระบบการ
จดัจ าหน่าย ซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใชส้ าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ  
 ศิ ริวรรณ เสรี รัตน์  และคณะ (2541)   ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  คือ 
องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจ
จะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  

 อดุลย ์จาตุรงคกลุ (2543) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยแบ่งออกได ้ดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้อง



ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ือง

เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้

ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพจิารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง

ของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 

หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพจิารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ี

แสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์ส าคญักจ็ะท าใหผู้บ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั 

สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 

 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือกต่็อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน

ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา

นอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอยา่ง

กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง

ส าหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ท าใหก้ารซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน

คุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงกติ็ดตามดว้ยการซ้ือ 

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธ์ของนกัการตลาด

ในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้

ท่ีมีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือกจ็ะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ี

น าเสนอกอ็าจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริม

สวยชั้นดีในหา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์

เกต็ 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด

สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัตลาด

ส่งไปอาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละมนั

สามารถส่งมอบใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข่้าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยนืยนัวา่การ

ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดขา้งตน้ พบวา่ส่วนประสมทาง

การตลาดนั้นเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัต่อองคห์รือผูป้ระกอบการ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการ



ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้รวมถึงในเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ ตลอดจนน ามาซ่ึงการซ้ือสินคา้

หรือบริการนั้นๆ ท าใหผู้ว้จิยัเลือกท่ีจะท าการสึกษาส่วนประสมทางการตลาด 

 

  
2.2 แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
พบวา่ มีผูใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไว ้ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจาก
บรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่(C. Glenn Walters, 1987 อา้งอิงถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550) 
 การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง
หน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และ
บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การ
ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (The Buying Decision Process) จะเก่ียวขอ้งกับ
ขั้นตอนต่างๆ ตั้ งแต่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความต้องการของตนเอง ดังนั้ นจึงมีการแสวงหาข้อมูล 
เปรียบเทียบประเมินทางเลือกต่างๆ เม่ือเปรียบเทียบแลว้จะไดค้  าตอบท่ีตอ้งการมากท่ีสุด ซ่ึงน าไปสู่
การตดัสินใจซ้ือ และหลงัจากเม่ือซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคยงัมีการประเมินในการซ้ือคร้ังนั้นๆ เพื่อใชเ้ป็น
หน่ึงในองคป์ระกอบการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป แสดงดงัภาพท่ี 2.1 (Kotler & Keller, 2012) 
 
 
 



 
 
 

 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือการรับรู้ปัญหา (Problem or Need Recognition) 
 ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพ

ท่ีเขารู้สึกวา่ดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ี

เกิดข้ึนกบัตนเอง จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะเติมเตม็ส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ี

เป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป  

 

  
 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) 

หรือการรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 

การคน้หาขอ้มูล 

(Search for information) 

การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ 

(Pre-purchase evaluation of alternatives) 

การตดัสินใจ 

(Purchase decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

(Post-purchase behavior) 

           ภาพที ่2.1 แสดงโมเดลของ 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

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



 2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 
 เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการ
ตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย 
กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 
 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้ ณ.จุดขายสินคา้ บริษัทหรือ
ร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 
 แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
วิทย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดรั้บจาก
การลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้
ผูบ้ริโภคบางคนกใ็ชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มูลในการใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือมาก
แต่บางคนกน็อ้ย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยูก่บัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยูเ่ดิม ความรุนแรงของความปรารถนา 
หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
 เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ กจ็ะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดี
ท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มู ล
เก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อ
ให้เหลือเพียงตรายี่หอ้เดียว อาจข้ึนอยูก่บัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูก่บั
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่
ด้วยทั้ งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตดัสินใจได้ง่ายข้ึน 
ดงัต่อไปน้ี 
 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีได้รับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และคุณสมบติัของสินคา้ว่า สามารถท าอะไรไดบ้า้งหรือมีความสามารถแค่
ไหน ผูซ้ื้อแต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภค
จะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจ
มากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
  
 



 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคญัของคุณสมบติั ( 
Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ ( Salient 
Attributes) ท่ีเราได้พบเห็น ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ในระดับ
แตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
 ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยี่ห้อของสินคา้
หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคไดเ้คยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ในอดีต 
ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอยา่งของตรายี่ห้อ ซ่ึงความ
เช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 
 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละยี่ห้อแค่ไหน 
ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์เขาตอ้งการแลว้
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 
 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอาปัจจยัส าหรับการ
ตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยีห่อ้ คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบ
ใหค้ะแนน แลว้หาผลสรุปวา่ยีห่อ้ใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) 
 โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับ
ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการ
เปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคกไ็ม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) 
 หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความ
พอใจหรือไม่พอใจกไ็ด ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆ ของสินคา้ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าได้
หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆ ในคร้ัง
ต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 
 จากการแนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ การตดัสินใจ
ซ้ืออาคารพาณิชยข์องผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีใชใ้นการตดัสินใจทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง
ท่ีผูบ้ริโภคนั้นคิดว่าดีหรือมีประโยชน์มากท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภค โดยแบ่งได ้5 ขั้นตอน ดงัน้ี 1.การ
รับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา 2.การคน้หาหรือแสวงหาขอ้มูล 3.การประเมินทางเลือก 4.การ
ตดัสินใจซ้ือ 5.การประเมินพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในฐานะผูว้ิจยัเป็นผูป้ระกอบการ ผูว้ิจยัมีความ
ประสงค์จะศึกษา 2 ขั้นตอน คือ การค้นหาข้อมูล และการประเมินทางเลือก เพื่อน ามาศึกษา 
เน่ืองจากตอ้งการทราบวา่ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการคิดหรือวิเคราะห์อยา่งไรใน 2 ขั้นตอนน้ี โดยจะน า



ผลท่ีไดม้าท าการวางแผนทางการตลาด และน าขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์หาความตอ้งการในการ
ตดัสินใจซ้ือต่อไป 
 
 

2.3 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งนั้น กรอบงานวิจยัท่ีใกลเ้คียงกบังานวิจยัในคร้ังน้ี คือ 
งานวิจยัของ นพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในอ าเภอ
ละงู จงัหวดัสตูล และ ดวงทิพย ์เปาเส็ง (2558) เร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี โดยมีผลกาศึกษาท่ีสอดคลอ้งกนั คือ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลการศึกษา ดงัน้ี จากผล
การศึกษาของนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทาง
เดียวกนัในระดบัต ่าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และจากผลการศึกษาของดวงทิพย ์เปาเส็ง 
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัใน
ระดบัค่อนขา้งต ่า 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในส่วนของความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาดนั้น พบว่า ส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคนั้นใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ระดบัสูง เช่น งานวิจยัของสมชาย วนัดี (2558) เร่ืองพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดในการ
เลือกซ้ือบา้นจดัสรรโครงการขนาดเล็ก งานวิจยัของชนญัชิดา วงศรั์กเกาะ (2556) เร่ืองปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในโครงการบา้นจดัสรรในเขตอ าเภอ
หัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ งานวิจยัของนายภฐัฬเดช มาเจริญ (2555) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัขอนแก่น และงานวิจยัอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นไปตามตาราง
สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตารางท่ี 1 
 ในส่วนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้น มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ดงัน้ี ดวงทิพย ์เปาเส็ง (2558) เร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
ธัญบุรี จังหวัดปทุมธานี อัญชนา ทองเมืองหลวง (2554) เ ร่ืองปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ของบริษทัพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) และงานวิจยัของ
นพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในอ าเภอละงู จงัหวดั
สตูล ซ่ึงมีผลการวิจยัในส่วนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือไปในแนวทางเดียวกนั คือ กระบวนการ



ตดัสินใจซ้ือมีความส าคญัต่อการซ้ือท่ีอยู่อาศยัในระดบัมาก ซ่ึงเป็นไปตามตารางสรุปงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ตารางท่ี 2.1 
 ทั้งน้ีการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในคร้ังน้ี ท าให้เกิดการวิเคราะห์และสังเคราะห์ตวัแปร
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นส่งเสริมการตลาด รวมถึงตวัแปรในเร่ืองของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผู ้
กล่าวถึง ดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
นพคุณ  
เลียงประสิทธ์ิ 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียวใน
อ าเภอละงู 
จงัหวดัสตูล 

ลูกคา้ท่ีตอ้งการ
ซ้ือบา้นเด่ียวรอ
การขาย ของ
บริษทับริหา
สินทรัพย ์
กรุงเทพพาณิชย ์
จ ากดั จ านวน 
140 คน โดยใช้
แบบสอบถาม 

-มีความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัมาก  
-ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียว  

ธชัณท  
ชูสมภพ 

ปัจจยัการ
ตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้นเด่ียวใน
โครงการหมู่บา้น
จดัสรรในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ประชากรท่ีอาศยั
อยูใ่น
กรุงเทพมหานคร 
อาย ุ25-60 ปี 
จ านวน 150 คน 

-ลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในโครงการ
บา้นจดัสรรแตกต่างกนั เน่ืองจากลกัษณะ
ทางประชากรมีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบั
ปัจจยัการติดสินใจซ้ือบา้เด่ียวดา้นระดบั
ราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .10 

 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
ณชัพล  
กติกาวงศข์จร 

ปัจจยัท่ีม่ีผลต่อ
การเลือกซ้ือบา้น
ทาวน์โฮมใน
จงัหวดัปทุมธานี 

ผูซ้ื้อและผู ้
พิจารณาซ้ือบา้น
ทาวน์โฮมใน
จงัหวดัปทุมธานี 
จ านวน 420 คน 

-ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนั
ของครอบครัวส่งผลต่อการพิจารณาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของผูซ้ื้อและผู ้
พิจารณาซ้ือแตกต่างกนัมากท่ีสุด 
-ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อดา้นสถานภาพ
ทางการสมรส ระดบัการศึกษา และรายได้
ของครอบครัว ส่งผลต่อการพิจารณาปัจจยั
ดา้นภาพลกัษณ์ของบริษทัแตกต่างกนั 

สมชาย วนัดี พฤติกรรมและ
ส่วนประสม
การตลาดในการ
เลือกซ้ือบา้น
จดัสรรโครงการ
ขนาดเลก็ ใน
อ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
บา้นจดัสรรจาก
โครงการขนาด
เลก็ ในอ าเภอ
เมืองจงัหวดั
นครปฐม จ านวน 
290 คน 

-ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั กบัส่วนประสม
การตลาดในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร จาก
โครงการขนาดเลก็ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครปฐม ในภาพรวมและรายดา้นอยูใ่น
ระดบัมาก 
-ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุสถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
รายไดเ้ฉล่ีย ต่อเดือน อาชีพ และสถานท่ีอยู่
อาศยัเดิม ต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัส่วน
ประสม การตลาดในการเลือกซ้ือบา้น
จดัสรร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ยกเวน้ ดา้นเพศท่ีไม่
แตกต่างกนั 

    
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
วีณา  
ถิระโสภณ 

ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้น
จดัสรร ในเขต
กรุงเทพมหานค
รและปริมณฑล 

กลุ่มผูท่ี้เคยซ้ือ
บา้นจดัสรรใน
เขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล 
จ านวน 400 คน 

-ส าหรับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและ 
ปริมณฑล มีจ านวน 5 ปัจจยั โดยเรียง
ตามล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ย คือ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการบริการ -ปัจจยั
ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นคุณภาพ และ
ปัจจยัดา้นความปลอดภยั ตามล าดบั 
-บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นจดัสรรมากท่ีสุดคือ ครอบครัว โดย
เหตุผลส าคญัท่ีใชป้ระกอบการเลือกซ้ือบา้น
จดัสรรคือ ช่ือเสียงของโครงการ รองมาคือ 
ท าเลท่ีตั้งเหมาะสม และการออกแบบของ
บา้น ตามล าดบั 

นายภฐัฬเดช 
มาเจริญ 

ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือบา้น
จดัสรรของ
ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัขอแก่น 

กลุ่มตวัอยา่งง
เลือกจากผปู้ระ
กอบการ 4 
โครงการ ใน
จงัหวดัขอนแก่น 
จ านวน 219 ราย 

-ปัจจยัท่ีมี อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นของผู
บริโภค คือ ผลิตภณัฑมี์ระดบัมากท่ีสุด ซ่ึง
เป็นส่วนหน่ึงของ ทฤษฎีส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix Theory หรือ 
4P’s) และยงัใหค้วามส าคญัในดา้นการ
ใหบ้ริการในระดบันยัส าคญัมาก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
ชนญัชิดา  
วงศรั์กเกาะ 

ปัจจยัส่วน
ประสม
การตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้นเด่ียวใน
โครงการบา้น
จดัสรรในเขต
อ าเภอหวัหิน 
จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

ประชากรท่ีอาศยั
อยูบ่า้นเด่ียวใน
โครงการบา้น
จดัสรรในเขต
อ าเภอหวัหิน 
จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 
จ  านวน 300 ราย 

-ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในระดบัสูง 
-ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุสถานภาพ 
การศึกษาและรายไดต่้อเดือน มีผลต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ดวงทิพย ์ 
เปาเส็ง 

กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่
อาศยัของ
ผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอธญับุรี 
จงัหวดัปทุมธานี 

ผูซ้ื้อ ผูท่ี้มีความ
สนใจ และมี
ความตั้งใจจะซ้ือ
ท่ีอยูอ่าศยัในเขต
อ าเภอธญับุรี 
จงัหวดัปทุมธานี 
จ านวน 245 คน 

-ลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั จะอยูใ่น
กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัขั้นตอน
การรับรู้ถึงปัญหาแตกต่างกนั 
-ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ในการซ้ือท่ีอยูอ่าศยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
อภสันนัท ์
เช่ือถือเจริญ
กิจ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือทาวน์เฮา้ส์
ของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษา 
กรุงเทพมหานคร 

ประชาชนท่ีพกั
อาศยัใน
กรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน 

-ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ 
ตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮา้ส์ของผูบ้ริโภคมาก
ท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์
-ความสมัพนัธ์ระหวา่ง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
ราคาขายต่อหลงัท่ีตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮา้ส์ 
พบวา่ การตดัสินใจซ้ือจะเพิม่ข้ึนหาก 
ผูป้ระกอบการมีการปรับปรุงจ านวนเงิน
ดาวนก่์อนการโอนท่ีเหมาะสม 
-ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยับุคคลและ
ปัจจยั 
ทางการเงินท่ีส่งผลต่อราคาขายต่อหลงัท่ี
ตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮา้ส์ พบวา่ การตดัสินใจ
ซ้ือจะเพิ่มข้ึนหากผูซ้ื้อมีสภาพสมรส 

ชชัวาลย ์ 
เวศยว์รุตม ์

ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจ
เลือกพกัอาศยั
ของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม 

ประชาชนท่ีพกั
อาศยัในอ าเภอ
เมือง จงัหวดั
นครปฐม จ านวน 
400 คน 

-พบวา่ค่าเฉล่ียนส่วนประสมทางการตลาด
อยูใ่นระดบัมาก 
-พบวา่ค่าเฉล่ียระดบัทศันคติโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมาก 

 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
สุนีย ์ 
เจษฎาวรากูล 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจ
ซ้ือบา้นทาวน์
เฮา้ส์ ใน
โครงการบริษทั
วงัทองกรุ๊ป 
จ ากดั (มหาชน) 

ผูท่ี้อาศยัอยูท่ี่บา้น
ทาวน์เฮา้ส์ 
บริษทั วงัทอง
กรุ๊ป จ ากดั 
(มหาชน) จ านวน 
270 คน  

-ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้น ทาวนเ์ฮา้ส์ ในโครงการ 
บริษทัวงัทองกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
-ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
กระบวนการ กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นทาวน์
เฮา้ส์ 
ในโครงการบริษทัวงัทองกรุ๊ป จ ากดั 
(มหาชน) มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ศิริลกัษณ์  
เพชรภา 

การตดัสินใจ
ซ้ือท่ีอยูอ่าศยั
ประเภทบา้น
เด่ียวบริเวณ
ชานเมืองของ
ผูบ้ริโภค 

เจา้ของหรือผูมี้
อ  านาจตดัสินใจ
ซ้ือท่ีอยูอ่าศยั
ประเภทบา้น
เด่ียวท่ีตั้งอยูใ่น 
10 เขตกระจาย
ทุกกลุ่มเขต
ปกครองใน
กรุงเทพมหานคร
บริเวณชานเมือง
ในช่วงเดือน
พฤศจิกายน-
ธนัวาคม 2556 
รวม 400 ตวัอยา่ง 

-ลกัษณะส่วนบุคคลส่วนใหญ่ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
-ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือ 

 
 
 
 



ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
อญัชนา ทอง
เมืองหลวง 

ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผล
ต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียว ของ
บริษทัพฤกษา 
เรียลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) 

ลูกคา้ท่ีตดัสินใจ
ซ้ือบา้นเด่ียว
โครงการเดอะแพ
ลนท ์ของบริษทั
พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) จ านวน 
704 ราย 

-กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัทางกาตลาดในการเลือกซ้ือบา้น 
-ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนั 

วีณา ศรีเจริญ ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นจดัสรร
ของขา้ราชการ
และพนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 
ในเขตจงัหวดั
นนทบุรี 

ขา้ราชการ 
และพนกังาน
รัฐวิสาหกิจท่ีมี
อ านาจในการ
ตดัสินใจซ้ือบา้น
จดัสรร โดยเป็นผู ้
ท่ีมีประสบการณ์
ในการซ้ือ 
บา้นในโครงการ
บา้นจดัสรรใน
จงัหวดันนทบุรี 
จ านวน 280 คน 

-ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้ง ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
การออกแบบ และ 
ส่ิงอ านวยความสะดวกส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นจดัสรรของขา้ราชการและพนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 
ในเขตจงัหวดันนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 
-ปัจจยัดา้นเพือ่นบา้นและดา้นเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
จดัสรร 
ของขา้ราชการและพนกังานรัฐวิสาหกิจใน
เขตจงัหวดันนทบุรี 

 
 
 
 
 
 



ตารางที่  2.2  ผลการวิ เคราะห์และสังเคราะห์ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 
 
 
 

ตัวแปร แหล่งอ้างองิ 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1. ด้านผลติภณัฑ์         
    1.1 การออกแบบ x x x x x x x  
    1.2 ท าเลและท่ีตั้งของโครงการ x x  x x x x x 
    1.3 คุณภาพของวสัดุก่อสร้าง x x x x x x x  
    1.4 พื้นท่ีบริเวณบา้น x x  x x   x 
    1.5 ระบบสาธารณูปโภค x    x x x  
    1.6 ความน่าเช่ือถือของโครงการ x x x x x x x x 
2. ด้านราคา         
    2.1 ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ x x x x x  x x 
    2.2 ความเหมาะสมของราคากบัท าเล x x x x x  x x 
    2.3 ราคามีความหลากหลาย x  x    x x 
    2.4 เง่ือนไขการช าระเงิน x x  x x  x  
3. ด้านการจัดจ าหน่าย         
    3.1 ส านกังานติดต่อไดส้ะดวก x  x    x x 
    3.2 แบบอาคารตวัอยา่ง x  x x   x  
    3.3 เวบ็ไซตโ์ครงการ     x x  x 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด         
    4.1 การส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ x x x x x  x x 
    4.2 พนกังานขายมีความรู้และให้
ค  าแนะน าท่ีมีประโยชน์ 

x x x x x    



ตารางที่  2.2  ผลการวิ เคราะห์และสังเคราะห์ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (ต่อ) 

ตัวแปร แหล่งอ้างองิ 

1 2 3 4 5 6 7 8 
    4.3 การประชาสมัพนัธ์โครงการแก่ลูกคา้ x   x x x x x 
    4.4 การให้บริการก่อนและหลงัการขายท่ี
ดี 

x  x  x    

    4.5 การจดัหาธนาคารหรือสถาบนัการเงิน
ใหลู้กคา้ 

 x  x   x  

5. การค้นหาข้อมูล  x    x x x 
6. การประเมินทางเลือก  x    x x x 

 
หมายเหตุ      
1 หมายถึง วีณา ถิระโสภณ (2558)      5 หมายถึง เกียรติยศ สร้างค า และ ทศพร ฉุนหอม (2554) 
2 หมายถึง นพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559)      6 หมายถึง วีณา ศรีเจริญ (2558) 
3 หมายถึง ภฐัฬเดช มาเจริญ (2555)      7 หมายถึง ดวงทิพย ์เปาเส็ง และรชฏ ข าบุญ (2558) 
4 หมายถึง ณชัพล กติกาวงศข์จร (2556)      8 หมายถึง อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
2.4 กรอบแนวคดิงานวจิยั 
 
 
 
  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

• ดา้นผลิตภณัฑ ์

• ดา้นราคา 

• ดา้นการจดัจ าหน่าย 

• ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

กระบวนการตดัสินในซ้ือ

ดา้นการคา้หาขอ้มูล 

ตัวแปรอสิระ 

 

ตัวแปรตาม 

 

ภาพที ่2.2 กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 

กระบวนการตดัสินในซ้ือ

ดา้นการประเมินทางเลือก 



 



บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจิยั 

 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
อาคารพาณิชยข์องโครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพฯ และปริมณฑล” ในคร้ังน้ี ใชก้ารศึกษาวิจยัเชิง
ป ริม าณ  (Quantitative Research)  แบบส า ร ว จ  ( Survey Research)  โ ด ย ใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ให้ไดต้ามวตัถุประสงคข์องงานวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงการ
วิจยัแบบเชิงปริมาณจะมุ่งเนน้ใหค้วามส าคญักบัการคา้หาขอ้เทจ็จริง เพื่อเป็นแนวทางในการน าส่วน
ประสมทางการตลาดมาใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาคา้ควา้ตาม
ขั้นตอนดงัน้ี 
 3.1 การก าหนดประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3 การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.4 วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 3.5 เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 การก าหนดประชากร และกลุ่มตวัอย่าง 
 

 3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจิัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูซ้ื้ออาคารพาณิชยใ์นกรุงเทพและปริมณฑลของ
โครงการแห่งหน่ึงท่ีมีการโอนกรรมสิทธ์ิในปี พ.ศ. 2555 – 2559 จ านวน 318 ราย 
 
 3.1.2 ขนาดกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัน้ี คือ ผูซ้ื้ออาคารพาณิชยใ์นกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล
ของโครงการแห่งหน่ึง จ านวน 180 ราย จากการค านวนหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรจ านวน 
318 ราย โดยใชสู้ตรของ Taro Yamane (1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และให้ความตลาดเคล่ือน
ไดไ้ม่เกิน 5% ดงัน้ี 



   n =  
𝑁

1+𝑁(𝑒)2  

 

   n =  
318

1+318(0.0025) 

 

   n = 177.16 
 
 ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 177.16 ราย ดงันั้น จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้ออาคาร
พาณิชยข์องโครงการแห่งหน่ึง ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จ านวน 180 ราย โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่ง
แบบง่าย (Simple Random) ซ่ึงมีผูต้อบกลบัแบบสอบถามจ านวน 163 ราย 
 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้การวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ท่ีใหก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้รอกเอง โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นแบบเลือกตอบเพียง 1 
ค  าตอบ 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ืออาคารพาณิชย ์ในส่วนน้ีจะแบ่ง
ออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกระดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านต่างๆ ซ่ึงเป็นแบบมาตรวดั
ระดบัชั้น (Rating Scale)  
 ส่วนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชย ์ในส่วนน้ีประกอบดว้ย 2 ดา้นไดแ้ก่ การ
คน้หาขอ้มูล และการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ ให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกระดบั
ความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือในดา้นต่างๆ ซ่ึงเป็นแบบมาตรวดัระดบัชั้น (Rating Scale) 
 
 
  
 
  
 



 ส าหรับเกณฑม์าตรวดัระดบัชั้น (Rating Scale) ในส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 มีดงัน้ี 
 
  คะแนน = 1 หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
  คะแนน = 2 หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 
  คะแนน = 3 หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
  คะแนน = 4 หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 
  คะแนน = 5 หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนการแปลผล (Interpretation) ของค่าเฉล่ียในการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการใช้สูตรการ
ค านวณความกวา้งของอตัรภาคชั้น ดงัน้ี (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552) 
   

  สูตรการหาอนัตรภาคชั้น =  
คา่สูงสุด−คา่ต ่าสุด

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ
  

 

                                         = 
5−1

5
 = 0.8 

                      
 เกณฑก์ารแปลความหมายดงัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
  ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

  

3.3 การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีไดพ้ฒันาเพื่อการวิจยัในคร้ังน้ี ไปท าการทดสอบ
เพื่อหาความเท่ียง (Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี 
 1. การหาความเท่ียง (Validity) ผูว้ิจัยใช้การหาค่าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 
Validity) ซ่ึงเป็นการหาค่าความเท่ียงตรงท่ีใหผู้เ้ช่ียวชาญพิจารณาแบบสอบถามแต่ละขอ้ว่าสามารถ
วดัได้ตรงตามท่ีต้องการหรือตามวตัถุประสงค์ในการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีหรือไม่ เพื่อท่ีจะน า



ขอ้เสนอแนะไปท าการปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าไปใชท้ดสอบกบัประชากรกลุ่มเป้าหมาย โดยในกรณี
น้ีไดน้ าแบบสอบถามให้อาจารยท่ี์ปรึกษาเป็นผูต้รวจสอบความถูกตอ้ง และให้ค  าแนะน าเพิ่มเติม 
พร้อมปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะจากอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 2. การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ใชว้ิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ซ่ึงมีเกณฑ์
ยอมรับท่ีค่าแอลฟ่า (α) มากกว่า 0.70 ถา้ค่ายิ่งเขา้ใกล ้1 มากเท่าใด แสดงว่าเคร่ืองมือนั้นมีความ
น่าเช่ือถือสูงมากเท่านั้น โดยผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน ซ่ึง
คิดเป็นประมาณร้อยละ 16 ของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 180 คน เพื่อทดสอบความน่าเช่ือถือของ
แบบสอบถาม ซ่ึงไดค่้าความเช่ือมัน่ดงัตารางท่ี 3.1 
  
ตารางที่ 3.1 ค่าความเช่ือมนัของแบบสอบถาม 

 จ านวนข้อ ค่าความเช่ือมัน่ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 6 0.706 
2. ดา้นราคา 4 0.715 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 0.748 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 5 0.701 
6. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 3 0.787 
7. ดา้นการประเมินทางเลือก 4 0.801 

 
 จากตารางท่ี 3.1 สรุปค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามในแต่ละไดไ้ดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์มี
ค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟ่า (α) เท่ากบั 0.706 ดา้นราคา มีค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟ่า (α) 
เท่ากบั 0.715 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟ่า (α) เท่ากบั 0.748 ดา้น
ส่งเสริมการตลาด มีค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟ่า (α) เท่ากบั 0.701 ดา้นการคน้หาขอ้มูล มีค่า
สัมประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟ่า (α) เท่ากบั 0.787 และดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าสัมประสิทธ์ิค
รอนบาคอลัฟ่า (α) เท่ากบั 0.801 ซ่ึงปัจจยัทุกดา้นมีค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟ่า (α) มากกว่า 
0.70 แสดงวา่ปัจจยัทั้ง 7 ดา้นจากแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

 
 

 

 



3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูท้  าการวิจยัท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 รูปแบบ ดงัน้ี 
 1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถาม
ใหก้บักลุ่มตวัอยา่งของโครงการแห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยเพิ่มขนาดตวัอยา่งจาก 
180 คน เป็นจ านวน 250 คน โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random) 
 2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ศึกษาขอ้มูลจาก หนงัสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ 
สารนิพนธ์ รายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
 
 

3.5 เคร่ืองมือในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัจดัท า และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดม้าด าเนินการแปลขอ้มูลผา่นทาง
โปรแกรมส าเร็จรูป Statistics Package for the Social Sciences: SPSS โดยวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ
ดงัน้ี 
 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ โดยการหาค่าแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ
ความส าคญัของการตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชย ์โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
 3. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อาคาร

พาณิชยข์องโครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐานกต่็อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
อาคารพาณิชยข์องโครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวม
ขอ้มูลจากแบบสอบถาม 183 ชุด ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
และน าเสนอผลวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 4.4 การทดสอบควาสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
 4.5 การทดสอบสมมติฐานงานวิจยั 

 
 
4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงแบ่งออกตาม
หัวขอ้ต่อไปน้ี เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิก
ในครอบครัว โดยการแจกแจงแจงความถ่ี และคิดเป็นร้อยละ ดงัตางรางท่ี 4.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ 
             ชาย 
             หญิง 

 
67 
96 

 
41.1 
58.9 

2. อายุ 
             ด ่ากวา่ 21 ปี 
             21-30 ปี 
             31-40 ปี 
             41-50 ปี 
             มากกวา่ 50 ปี 

 
4 
38 
27 
63 
31 

 
2.5 
23.3 
16.6 
38.7 
19 

3. สถานภาพ 
             โสด 
             สมรส 
             หยา่ร้าง 

 
81 
78 
4 

 
49.7 
47.9 
2.5 

4. ระดับการศึกษา 
             มนัธยมศึกษาหรือต ่ากวา่ 
             ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา 
             ปริญญาตรี 
             สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
37 
41 
60 
25 

 
22.7 
25.2 
36.8 
15.3 

5. อาชีพ 
             ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
             พนกังานบริษทัเอกชน 
             ธุรกิจส่วนตวั 
             อาชีพอ่ืนๆ 

 
18 
68 
58 
19 

 
11 

41.7 
35.6 
11.7 

 
 
 
 
 

n=163 



ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

6. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
             ต ่ากวา่ 20,000 บาท 
             20,000-50,000 บาท 
             50,001-80,000 บาท 
             สูงกวา่ 80,000 บาท 

 
53 
74 
16 
20 

 
32.5 
45.4 
9.8 
12.3 

7.จ านวนสมาชิกในครอบครัวที่พกัอาศัย
ร่วมกนั 
             1-4 คน 
             5-8 คน 
             มากกว่า 8 คน 

 
120 
30 
13 

 
73.6 
18.4 

8 

 
 จากตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 163 คน จ าแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตร์สามารถสรุปผลไดด้งัต่อไปน้ี 
 1. เพศของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 58.9 
และเพศชายจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 41.1 
 2. อายขุองผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ41-50 ปี จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อย
ละ 38.7 รองลงมาตามล าดบั คือ ช่วงอายุ 21-30 ปี จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 ช่วงอายุ 
มากกว่า 50 ปี จ  านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 ช่วงอาย ุ31-40 จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 16.6 
และ ต ่ากวา่ 21 ปี จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 3. สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่โสด จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 49.7 รอ
ลงมาตามล าดบัคือ สมรส จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 47.9 และ หยา่ร้าง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.5 
 4. ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี จ านวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมาตามล าดบัคือ ระดบัปวช. / ปวส. / อนุปริญญา จ านวน 41 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.2 ระดบัมธัยมศึกษาหรือต ่ากว่า จ  านวน 37 คน คิดเป็น 22.7 และ ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 
  
 

n=163 



 5. อาชีพของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 68 คน คิด
เป็นร้อยละ 41.7 รองลงมาตามล าดบัคือ ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 35.6 อาชีพอ่ืนๆ 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 และ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 
 6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต้ตั้งแต่ 20000 – 50000 
จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 45.4 รองลงมาตามล าดบัคือ ต ่ากวา่ 20000 บาท จ านวน 53 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.5 สูงกว่า 80000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และ 50001-80000 บาท จ านวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 
 7. จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนัส่วนใหญ่มีสมาชิกตั้งแต่ 1-4 คน จ านวน 
120 คน คิดเป็นร้อยละ 73.6 รองลงมาตามล าดบัคือ ตั้งแต่ 5-8 คน จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 18.4 
และมากกวา่ 8 คน จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 
 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ืออาคารพาณิชยข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งปัจจยัออกเป็น 4 ดา้น ต่องไปน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยใชค่้าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัตารางท่ี 4.2 
 
ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการซ้ืออาคารพาณิชยข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  S.D. แปลผล 

1. ด้านผลติภณัฑ์ 
     การออกแบบอาคาร 
     ท าเลและท่ีตั้งของโครงการ 
     คุณภาพของวสัดุก่อสร้าง 
     พื้นท่ีใชส้อยของอาคาร 
     ระบบสาธารณูปโภค 
     ความน่าเช่ือถือของโครงการ 

 
3.70 
4.35 
4.45 
4.15 
3.98 
4.22 

 
0.71 
0.60 
0.73 
0.72 
0.61 
0.79 

 
มาก 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 

     รวม 4.14 0.46 มาก 
 

n=163 



ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการซ้ืออาคารพาณิชยข์องผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  S.D. แปลผล 

2. ด้านราคา 
     ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ 
     ความเหมาะสมของราคากบัท าเล 
     ราคามีความหลากหลาย 
     เง่ือนไขการช าระเงินท่ีเหมาะสม 

 
4.36 
4.13 
3.60 
3.70 

 
0.73 
0.77 
0.64 
0.62 

 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 

     รวม 3.95 0.37 มาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
     ส านกังานติดต่อไดส้ะดวก 
     แบบอาคารตวัอยา่ง 
     เวบ็ไซตโ์ครงการ 

 
4.08 
3.69 
3.42 

 
0.51 
0.71 
0.49 

 
มาก 
มาก 
มาก 

     รวม 3.73 0.36 มาก 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
     ของแถม ส่วนลด ค่าธรรมเนียมโอน 
     พนกังานขายมีความรู้และใหค้  าแนะน าท่ีมีประโยชน์ 
     การประชาสัมพนัธ์โครงการ 
     การใหบ้ริการก่อนและหลงัการขาย 
     การจดัหาธนาคารหรือสถาบนัการเงินใหลู้กคา้ 

 
3.71 
3.88 
3.52 
4.13 
3.44 

 
0.59 
0.60 
0.60 
0.83 
0.62 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

     รวม 3.74 0.37 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึง
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.14 ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.95 ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.73 และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.74 และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
 
  

n=163 



 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของวสัดุก่อสร้างมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 4.45 รองลงมา คือ ท าเลและท่ีตั้งของโครงการ มีค่าเฉล่ีย 4.35 ความน่าเช่ือถือของโครงการ 
ม่ีค่าเฉล่ีย 4.22 พื้นท่ีใชส้อยของอาคาร มีค่าเฉล่ีย 4.15 การออกแบบอาคาร มีค่าเฉล่ีย 3.70 และระบบ
สาธารณูปโภค มีค่าเฉล่ีย 3.98 ตามล าดบั 
 ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.36 รองลงมา คือ ความเหมาะสมของราคากบัท าเล มีค่าเฉล่ีย 4.13 เง่ือนไขในการ
ช าระเงินท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 3.70 และราคามีความหลากหลาย มีค่าเฉล่ีย 3.60 ตามล าดบั 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัส านักงานติดต่อได้
สะดวกมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 40.8 รองลงมา คือ แบบอาคารตวัอย่าง มีค่าเฉล่ีย 3.69 และเว็บไซต์
โครงการ มีค่าเฉล่ีย 3.42 ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการให้บริการก่อนและ
หลงัการขายมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียน 4.13 รองลงมา คือ พนักงานขายมีความรู้และให้ค  าแนะน าท่ีมี
ประโยชน์ มีค่าเฉล่ีย 3.88 ของแถม ส่วนลด ค่าธรรมเนียมโอน มีค่าเฉล่ีย 3.71 การประชาสัมพนัธ์
โครงการ มีค่าเฉล่ีย 3.52 และการจัดหาธนาคารหรือสถาบันการเงินให้ลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.44 
ตามล าดบั 
 
 

4.3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 การวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 ดา้น คือ 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ โดยใชค่้าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ดงัตารางท่ี 4.3 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของกระบวนการตดัสินใจซ้ือในดา้น
การคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินในซ้ือ 
กระบวนการตัดสินใจซ้ืออาคาร x̄  S.D. แปลผล 

1. ด้านการค้นหาข้อมูล 
     การคน้หาขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร โทรทศัน ์
     การคน้หาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
     การสอบถามขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด 

 
3.65 
4.14 
4.08 

 
0.54 
0.69 
0.51 

 
มาก 
มาก 
มาก 

     รวม 3.86 0.39 มาก 
2. ด้านการประเมินทางเลือกก่อนการตัดสินใจซ้ือ 
     เขา้-ออกสะดวก ใกลแ้หล่งชุมชน 
     เหมาะกบัขนาดครอบครัว 
     เหมาะกบัการลงทุนคา้ขายหรือท าธุรกิจ 
     แบบอาคารตรงตามความตอ้งการ 

 
4.34 
3.73 
4.14 
3.61 

 
0.68 
0.55 
0.70 
0.73 

 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 

     รวม 3.95 0.35 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใต
ซ้ือในดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยดา้นการคน้หาขอ้มูล มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.86 และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.95 โดยพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ด้านการค้นหาข้อมูล ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการค้นหาข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.14 รองลงมา คือ การสอบถามขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด มีค่าเฉล่ีย 4.08 
และการคน้หาขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร โทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 3.65 ตามล าดบั 
 ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการ
เขา้-ออกสะดวก ใกลแ้หล่งชุมชน มีค่าเฉล่ีย 4.34 รองส่งมา คือ เหมาะกบัการลงทุนคา้ขายหรือท า
ธุรกิจ มีค่าเฉล่ีย 4.14 เหมาะกับขนาดครอบครัว มีค่าเฉล่ีย 3.73 และแบบอาคารตรงตามความ
ตอ้งการ 3.61 ตามล าดบั 
 
 

n=163 



4.4 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปร 
 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม คือ ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
กบักระบวนการตดัสินใจ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
ดงัตารางท่ี 4.4 และ ตารางท่ี 4.5 
 
ตารางที่ 4.4 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามด้านการคน้หาขอ้มูล และ
ความสมัพนัธ์ระหวา่ตวัแปรอิสระ 
ตัวแปร การค้าหา

ข้อมูล 
ผลติภัณฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจัด
จ าหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

Pearson Correlation      
การค้าหาข้อมูล 1.00     
ผลติภัณฑ์ 0.428 1.00    
ราคา 0.460 0.454 1.00   
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.221 -0.17 0.064 1.00  
การส่งเสริมการตลาด 0.217 0.348 -0.135 0.167 1.00 
Sig. (1-tailed)      
การค้าหาข้อมูล -     
ผลติภัณฑ์ 0.000 -    
ราคา 0.000 0.000 -   
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.002 0.414 0.207 -  
ส่งเสริมการตลาด 0.003 0.000 0.043 0.016 - 

 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 4.5 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามดา้นการประเมินทางเลือกก่อน
การตดัสินใจซ้ือ และความสมัพนัธ์ระหวา่ตวัแปรอิสระ 
ตัวแปร การ

ประเมิน
ทางเลือก 

ผลติภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัด
จ าหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

Pearson Correlation      
การประเมินทางเลือก 1.00     
ผลติภัณฑ์ 0.466 1.00    
ราคา 0.587 0.454 1.00   
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.244 -0.17 0.064 1.00  
การส่งเสริมการตลาด 0.222 0.348 -0.135 0.167 1.00 
Sig. (1-tailed)      
การประเมินทางเลือก -     
ผลติภัณฑ์ 0.000 -    
ราคา 0.000 0.000 -   
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.001 0.414 0.207 -  
ส่งเสริมการตลาด 0.002 0.000 0.043 0.016 - 

 
 จากตารางท่ี 4.4 ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระทุกตวัมีค่าตั้งแต่ 0.064 ถึง 0.454 นอ้ย
กวา่ 0.80 จึงไม่เกิดปัญหาความสมัพนัธ์กนัเองระหวา่งตวัแปรอิสระทุกตวั (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557)  
 ส าหรับค่าความสมัพนัธ์ระหวา่ตวัแปรอิสระแต่ละตวักบัตวัแปรตามดา้นการคน้หาขอ้มูลแต่
ละตวัมีค่าตั้งแต่ 0.217 ถึง 0.221 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัน้อย และ ค่าตั้งแต่ 0.428 ถึง 0.460 ซ่ึงมี
ความสมัพนัธ์กนัปานกลาง (Cohen, 1988) 
 
  
 
 
 
  



 จากตารางท่ี 4.5 ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระทุกตวัมีค่าตั้งแต่ 0.064 ถึง 0.454 นอ้ย
กวา่ 0.80 จึงไม่เกิดปัญหาความสมัพนัธ์กนัเองระหวา่งตวัแปรอิสระทุกตวั (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557)  
 ส าหรับค่าความสัมพนัธ์ระหว่าตวัแปรอิสระแต่ละตวักับตวัแปรตามด้านการประเมิน
ทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือแต่ละตวัมีค่าตั้งแต่ 0.222 ถึง 0.244 ซ่ึงมีความสมัพนัธ์กนันอ้ย และ ค่า
ตั้งแต่ 0.466 ถึง 0.587 ซ่ึงมีความสมัพนัธ์กนัปานกลาง (Cohen, 1988) 
 
 
4.5 การทดสอบสมมตฐิานงานวจิยั 
 

 4.5.1 การทดสอบสมมติฐาน H1 , H1.1 , H1.2 , H1.3 และ H1.4 

ตารางที่ 4.6 แสดงการแสดงการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ตัวแปรอสิระ B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 0.398 0.437  0.911 0.364 
ผลติภัณฑ์ 0.162 0.068 0.197 2.371 0.019 
ราคา 0.395 0.081 0.383 4.859 0.000 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.180 0.070 0.171 2.559 0.011 
การส่งเสริมการตลาด 0.179 0.079 0.172 2.259 0.025 

F = 19.930, Sig. = 0.000, R2 = 0.335  
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการ
คน้หาขอ้มูล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 0.000) โดยสามารถพยากรณ์ไดป้ระมาณ
ร้อยละ 33.5 หมายถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการ
คน้หาขอ้มูล 47.4% ส่วนอีก 52.6% จะเป็นผลจากปัจจยัดา้นอ่ืนๆ นอกเหนือจากปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด นัน่คือ ยอมรับสมติฐาน H1 
  
  



 เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายดา้นตามสมมติฐานยอ่ยท่ี H1.1 H1.2 H1.3 

และ H1.4 ปรากฎดงัน้ี 
 การทดสอบสมมติฐานยอ่ย H1.1 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑส่์งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 
0.019) นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  
 การทดสอบสมมติฐานยอ่ย H1.2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 0.000) 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานยอ่ย H1.3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 
0.05 (Sig. = 0.011) นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานย่อย H1.4 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริม
การตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 
0.05 (Sig. = 0.025) นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน 

 
 4.5.2 การทดสอบสมมติฐาน H2 , H2.1 , H2.2 , H2.3 และ H2.4 

ตารางที่ 4.7 แสดงการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
ตัวแปรอสิระ B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 0.088 0.357  0.247 0.805 
ผลติภัณฑ์ 0.116 0.056 0.153 2.074 0.040 
ราคา 0.506 0.066 0.534 7.624 0.000 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.170 0.057 0.177 2.976 0.003 
การส่งเสริมการตลาด 0.201 0.065 0.211 3.120 0.002 

F = 35.654, Sig. = 0.000, R2 = 0.474  
  
  
 



 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการ
คน้หาขอ้มูล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 0.000) โดยสามารถพยากรณ์ไดป้ระมาณ
ร้อยละ 47.4 หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการ
ประเมินทางเลือกก่อนการตัดสินใจซ้ือ 47.4% ส่วนอีก 52.6% จะเป็นผลจากปัจจัยด้านอ่ืนๆ 
นอกเหนือจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด นัน่คือ ยอมรับสมติฐาน H2 
 เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายดา้นตามสมมติฐานยอ่ยท่ี H1.1 H1.2 H1.3 

และ H1.4 ปรากฎดงัน้ี 
 การทดสอบสมมติฐานยอ่ย H2.1 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑส่์งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 0.040) นัน่คือ ยอมสมมิติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานยอ่ย H2.2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 0.000) นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน 
 Rการทดสอบสมมติฐานยอ่ย H2.3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 0.003) นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานย่อย H2.4 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริม
การตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 (Sig. = 0.002) นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน 
 



บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

  
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออาคาร
พาณิชยข์องโครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล” โดยมีวตัถุประส่งดงัน้ี 1) เพื่อ
ศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี 2) เพื่อศึกษาระดบัคะแนนตวัแปร
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อน
การตดัสินใจซ้ือ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ อาคาพาณิชยใ์นกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซ่ึงมี
ผลการสรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
 

 5.1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูว้ิจยัท าการศึกษากลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 163 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 58.9 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.7 มีสถานภาพโสด จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 59.7  ระดบัการศึกษาปริญาตรี จ านวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.8 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 41.7 มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 20,0001-50,000 บาท จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 45.4  และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว
ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 1-4 คน จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 73.6 
 
  
  
  



 5.1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด 
 พบว่าโดยภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในระดบัมาก ซ่ึงสามารถจดัล าดบัตามค่าเฉล่ียไดด้งัน้ี ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด และน้อยท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เม่ือ
พิจารณาตามรายดา้น พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ คุณภาพของวสัดุก่อสร้าง รองลงมาคือ ท าเลท่ีตั้ งของโครงการ และน้อยท่ีสุดคือ การ
ออกแบบอาคาร 
 ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
คือ ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ รองลงมาคือ ความเหมาะสมของราคากบัท าเล และน้อย
ท่ีสุดคือ ราคามีความหลากหลาย 
 ดา้นส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ การใหบ้ริการก่อนและหลงัการขาย รองลงมาคือ พนกังานขายมีความรู้และให้
ค  าแนะน าท่ีมีประโยชน์ และนอ้ยท่ีสุดคือ การจดัหาธนาคารหรือสถาบนัการเงินใหลู้กคา้ 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า ดา้นท่ี
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ส านกังานติดต่อไดส้ะดวก รองลงมาคือ แบบอาคารตวัอยา่ง และนอ้ยท่ีสุดคือ 
เวบ็ไซตโ์ครงการ 
 
 5.1.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ด้านการค้นหาข้อมูล และด้านการประเมินทางเลือกก่อนการ
ตัดสินใจซ้ือ 
 พบว่าทั้ง 2 ดา้น คือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือ โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้น พบวา่ 
 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ การคน้หา
ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต รองลงมาคือ การสอบถามขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด และนอ้ยท่ีสุดคือ การคน้หา
ขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร โทรทศัน ์
  
 



 ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ เขา้-ออกสะดวก ใกลแ้หล่งชุมชน รองลงมาคือ เหมาะกบัการลงทุนคา้ขายหรือท าธุรกิจ 
และนอ้ยท่ีสุดคือ แบบอาคารตรงตามความตอ้งการ 
 
 5.1.4 การทดสอบสมมติฐาน 
 จากการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณสามารถสรุปผลได้ตาม
สมมติฐานหลกัและสมมติฐานยอ่ย ดงัต่อไปน้ี  
 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
  1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
  1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
  1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
  1.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 

 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ 
  2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
  2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
  2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
   
 



 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

 
 

5.2 การอภปิรายผล 
 

 5.2.1 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ในภาพรวม พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก 
ซ่ึงสามารถเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยไดด้งัน้ี 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ 2) ดา้นราคา 3) ดา้นส่งเสริม
การตลาด 4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชนญัชิดา วงศรั์กเกาะ (2556) ท่ี
ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในโครงการ
บา้นจัดสรรในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จากผลการศึกษาสรุปได้ว่า ลูกคา้ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
2) ดา้นราคา 3) ดา้นส่งเสริมการตลาด 4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ขดัแยง้กบั งานวิจยัของนพคุณ 
เลียงประสิทธ์ิ (2559) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในอ าเภอละงู จงัหวดั
สตูล จากผลการศึกษาสรุปไดว้า่ ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบั
มาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 1) ดา้นส่งเสริมการตลาด 2) ดา้นราคา 3) ดา้นผลิตภณัฑ ์4) ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ขดัแยง้กบังานวิจยัของณชัพล กติกาวงศข์จร (2556) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือบา้นทาวน์โฮมในจงัหวดัปทุมธานี จากผลการศึกษาสรุปไดว้่า ลูกคา้ให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์2) ดา้นราคา 3) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 ทั้งน้ี จากผลการวิจยั พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการของลูกคา้อยูใ่น
ระดบัมากเหมือนกนั แต่อาจจะเหมือนกนัหรือแตกต่างกนัในเร่ืงอของล าดบัการใหค้วามส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในรายดา้น เน่ืองจากลกัษณะประชากรศาสตร์ของลูกคา้ท่ีแตกต่าง
กนั เช่น อาชีพ และรายไดข้องลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั หรือพฤติกรรมการเลือกซ้ือของลูกคา้ท่ีแตกต่าง
กนัในแต่ละเขตพื้นท่ี ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งปรับกลยทุธ์ใหเ้หมาะส่มกบัพื้นท่ีท่ีท าโครงการดว้ย 
 

  



 5.2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ทีส่่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ ด้านการค้นหาข้อมูล 
 ในภาพรวม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
มีความสอดคลอ้งกบักรอบแลว้คิดของการวิจยั และในรายดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจดา้นการคน้หาขอ้มูล มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการ
คน้หาขอ้มูล ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559) และ อญัชนา ทองเมือง
หลวง (2554) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการคน้หา
ขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ส่งผลต่อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ
คน้หาขอ้มูล ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559) และ อญัชนา ทองเมือง
หลวง (2554) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการคน้หาขอ้มูล
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อ กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการคน้หาขอ้มูล ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559) และ 
อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) กล่าววา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มีความสมัพนัธ์กบัการคน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อ กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือดา้นการคน้หาขอ้มูล ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559) และ อญัชนา 
ทองเมืองหลวง (2554) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัการคน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 5.2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ ด้านการประเมินทางเลือก
ก่อนการตัดสินใจซ้ือ 
 ในภาพรวม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการประเมิน
ทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ มีความสอดคลอ้งกบักรอบแลว้คิดของการวิจยั และในรายดา้นของ



ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยมีรายละเอียดตามรายดา้น ดงัต่อไปน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการ
ประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559), 
อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) และดวงทิพย ์เปาเส็งกบัรชฏ ข าบุญ (2558) กล่าวว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ส่งผลต่อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ
ประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนพคุณ เลียงประสิทธ์ิ (2559), 
อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) และดวงทิพย ์เปาเส็งกบัรชฏ ข าบุญ (2558) กล่าวว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ืออย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อ กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนพคุณ 
เลียงประสิทธ์ิ (2559), อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) และดวงทิพย ์เปาเส็งกบัรชฏ ข าบุญ (2558) 
กล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการประเมิน
ทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อ กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือด้านการประเมินทางเลือกก่อนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของนพคุณ เลียง
ประสิทธ์ิ (2559), อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) และดวงทิพย ์เปาเส็งกบัรชฏ ข าบุญ (2558) กล่าว
ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับการประเมิน
ทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 
 
 
 
 

 



5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
  5.3.1.1 ทางโครงการควรท่ีจะใหบ้ริการในดา้นต่างๆ เพื่อเป็นการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ ใหต้รงกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ และกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของโครงการ เช่น ท า
การโฆษณาใหต้รงกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการท่ีจะซ้ืออสงัหาริมทรัพย ์เป็นตน้ 
  5.3.1.2 ด้านผลิตภณัฑ์ ทางโครงการควรท่ีจะใชว้สัดุก่อสร้างท่ีมีคุณภาพและมี
มาตรฐานในการก่อสร้าง เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ีลูกคา้โดยส่วนใหญ่นั้น มีมาตรฐานในเร่ืองของ
คุณภาพของตวัอาคารพาณิชยสู์งข้ึนจากแต่ก่อนค่อนขา้งมาก ทางโครงการจึงตอ้งมีมาตรฐานและ
คุณภาพในการก่อสร้างสูงข้ึนตามไปดว้ย 
  5.3.1.3 ด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในเร่ืองของความ
เหมาะสมของราคากบัคุณภาพ และความเหมาะสมของราคากบัท าเลท่ีตั้งมากท่ีสุด ซ่ึงทางโครงการ
ควรท่ีจะตั้งราคาให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัคุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการก่อนสร้าง และท่ีส าคญั
ของอาคารพาณิชย ์คือ ราคาจะตอ้งมีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัท าเลท่ีตั้งของโครงการและตวั
อาคาร เช่น อาคารพาณิชยท่ี์อยู่หัวมุมจะมีราคาท่ีสูงกว่าอาคารท่ีอยู่ตขร้งกลาง แต่ราคาของอาคาร
พาณิชย์ท่ีอยู่หัวมุมจะต้องมีราคาท่ีไม่สูงจนเกินไป ข้ึนอยู่กับแต่ละท าเลท่ีตั้ งนั้ นๆ ว่ามีความ
เหมาะสมมากนอ้ยแค่ไหน   
  5.3.1.4 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัใน
เร่ืองของส านักงานสามารถติดต่อไดส้ะดวกมากท่ีสุด ซ่ึงทางโครงการควรจะมีการอ านวยความ
สะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น ท่ีตั้งของส านกังานขายควรจะเป็นจุดท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นไดช้ดัเจน และ
ท่ีจอดรถของลูกคา้ท่ีมาเยีย่มชมโครงการตอ้งเพียงพอ 
  5.3.1.5 ดา้นส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในเร่ือง
ของการให้บริการก่อนและหลงัการขายมากท่ีสุด ซ่ึงทางโครงการควรจะมีการตั้งมาตรฐานในการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการขาย เช่น มีการก าหนดระยะเวลาของการซ่อมบ ารุงตวัอาคาร
พาณิชยห์ลงัการขายท่ีชดัเจน และเป็นมาตรฐานเท่าเทียมกนัทุกคน หรือ มีบริการจดัหาผูเ้ช่าให้แก่
ลูกคา้ของโครงการ 
 
 
 
  



 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
  5.3.2.1 เน่ืองจากงานวิจยัคร้ังน้ีมีกลุ่มตวัอยา่งค่อนขา้งนอ้ย จึงท าให้ผลวิจยัอาจจะ
ไม่มีความหลากหลาย ดังนั้ นในการศึกษาคร้ังต่อไปควรจะด าเนิน โดยขยายกลุ่มตัวอย่างให้
ครอบคลุมมากกวา่น้ี 
  5.3.2.2 ควรท าการศึกษาปัจจยัอ่ืนท่ีส่งผลต่อกระบวนการการตดัสินใจซ้ืออาคาร
พาณิชย ์นอกเหนือจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด เพื่อน ามาพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  5.3.2.3 ท าการศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชค้  าถามแบบ

ปลายเปิดเพื่อใหก้ลุ่มตวัอยา่งไดเ้สนอความคิดเห็น ความตอ้งการ และปัญหาต่างๆ เพื่อน าผลท่ีไดม้า

ใชป้ระโยชนใ์นการวางแผนทางการตลาดของผูป้ระกอบการต่อไป 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 
 

 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ืออาคารพาณิชย์

ของโครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 

 แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในวิชา Thematic Paper หลกัสูตรปริญญา
การจัดการมหาบณัฑิต วิทยาลยัการจัดการมหาวิทยาลยัมหิดล จัดท าข้ึนเพื่อเป็นการเก็บขอ้มูล
งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชยข์อง
โครงการแห่งหน่ึงในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเก็บเป็นความลบั และจะไม่น า
ขอ้มูลท่ีท่านใหไ้ปก่อใหเ้กิดความเสียหายใดๆ ทั้งทางตรงและทางออ้ม และผูท้  าวิจยัขอขอบพระคุณ
เป็นอย่างสูง ท่ีท่านไดส้ละเวลาให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี โดยแบบสอบถามชุดน้ี
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
 
    
 
 ส่วนที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ืออาคารพาณิชย ์
 ส่วนที่ 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชย ์
 



 
ส่วนที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓  ลงใน [  ] ซ่ึงตรงกบัขอ้มูลเก่ียวกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงค าตอบ
เดียว 
 
1. เพศ   
  [ 1 ] ชาย   [ 2 ] หญิง 
2. อาย ุ   
  [ 1 ] ต  ่ากวา่ 21 ปี  [ 2 ] 21-30 ปี    [ 3 ] 31 -40 ปี
  [ 4 ] 41 – 50 ปี   [ 5 ] มากกวา่ 50 ปี 
3. สถานภาพ  
  [ 1 ] โสด   [ 2 ] สมรส    [  3 ] 
หยา่ร้าง 
4. ระดบัการศึกษา 
  [ 1 ] มธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่ [ 2 ] ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา 
  [ 3 ] ปริญญาตรี  [ 4 ] สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
5. อาชีพ 
  [ 1 ] ขา้ราชการ / รัฐวิสาหากิจ [ 2 ] พนกังานบริษทัเอกชน  
  [ 3 ] ธุรกิจส่วนตวั  [ 4 ] อ่ืนๆ ............................... 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  [ 1 ] ต  ่ากวา่ 20,000 บาท  [ 2 ] 20,000 – 50,000 บาท 
  [ 3 ] 50,001 – 80,000 บาท [ 4 ] สูงกวา่ 80,000 บาท 
 7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 
  [ 1 ] 1 – 4 คน  [ 2 ] 5-8 คน    [ 3 ] มากกว่า 
8 คน 
 
 
 
 



ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ืออาคารพาณิชย ์

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓  ลงในช่องวา่ง ซ่ึงตรงกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดตามความคิดเห็นของท่าน โดยเลือกเพียง 1 ค  าตอบเท่านั้น 

  
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคญัต่อการซ้ืออาคารพาณชิย์ 

1 
น้อยทีสุ่ด 

2 
น้อย 

3 
ปาน
กลาง 

4 
มาก 

5 
มากทีสุ่ด 

1. ด้านผลติภัณฑ์  
1.1 การออกแบบอาคาร      
1.2 ท าเลและท่ีตั้งของโครงการ      
1.3 คุณภาพของวสัดุก่อสร้าง      
1.4 พื้นท่ีใชส้อยของอาคาร      
1.5 ระบบสาธารณูปโภค      
1.6 ความน่าเช่ือถือของโครงการ      
2. ด้านราคา  
2.1 ความเหมาะสมของราคากับ
คุณภาพ 

     

2.2 ความเหมาะสมของราคากับ
ท าเล 

     

2.3 ราคามีความหลากหลาย      
2.4 เง่ือนไขการช าระเงินท่ีเหมาะสม      
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย  
3.1 ส านกังานติดต่อไดส้ะดวก      
3.2 แบบอาคารตวัอยา่ง      
3.3 เวบ็ไซตโ์ครงการ      
4. ด้านส่งเสริมการตลาด  
4.1 ของแถม ส่วนลด ค่าธรรมเนียม
การโอน และอ่ืนๆ 

     



4.2 พนกังานขายมีความรู้และให้
ค  าแนะน าท่ีมีประโยชน์ 

     

4.3 การประชาสัมพนัธ์โครงการ      
4.4 การใหบ้ริการก่อนและหลงัการ
ขาย 

     

4.5 การจดัหาธนาคารหรือสถาบนั
การเงินใหลู้กคา้ 

     

 
 
ส่วนที่ 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชย ์

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓  ลงในช่องว่าง ซ่ึงตรงกบัระดบัความส าคญัของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ืออาคารพาณิชยต์ามความคิดเห็นของท่าน โดยเลือกเพียง 1 ค  าตอบเท่านั้น 

 
กระบวนการตัดสินใจซ้ืออาคาร 

ระดับความส าคญัต่อการตัดสินใจซ้ืออาคารพาณชิย์ 

1 
น้อยทีสุ่ด 

2 
น้อย 

3 
ปานกลาง 

4 
มาก 

5 
มากทีสุ่ด 

5. การค้นหาข้อมูล  
    5.1 การคน้หาขอ้มูลจากส่ือต่างๆ 
เช่น วิทย ุโทรทศัน์ หรือนิตยสาร 

     

    5 . 2  ก า ร ค้ น ห า ข้ อ มู ล จ า ก
อินเตอร์เน็ต 

     

    5.3 การสอบถามข้อมูลจากคน
ใกลชิ้ด เช่น เพื่อน หรือครอบครัว 

     

6. การประเมินทางเลือกก่อนการ
ซ้ือ 

     

    6.1 เขา้-ออกสะดวก ใกลแ้หล่ง
ชุมชน 

     

    6.2 เหมาะกบัขนาดครอบครัว      
    6.3 เหมาะกับการลงทุนคา้ขาย 
หรือท าธุรกิจ 

     



    6.4 แบบอาคารตรงตามความ
ตอ้งการ 

     

 
ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
 

******ขอบคุณทุกท่านท่ีตอบแบบสอบถาม****** 
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