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การศกึษาค้นคว้าวจิยัครัง้นี้มจีุดมุ่งหมายเพื่อศกึษา ส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มี

อิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวโครงการภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื ลูกคา้ทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วในโครงการภสัสร 
รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ จ านวน  200 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  

 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คอืเพศชาย     

มอีายุระหว่าง 35-44 ปี มสีถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มกีารศึกษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี      
มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 47,500 – 64,999 บาท 
และมจี านวนสมาชกิในครอบครวั 2-4 คน 

ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านราคาอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด และให้ความส าคญัต่อด้านผลติภณัฑ ์ดา้นท าเลที่ตัง้ ดา้นกระบวนการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ลกูคา้ส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ อยู่ในระดบัมาก ทุกดา้น เรยีง
จากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู และดา้นความรูส้กึภายหลงัการซือ้ ตามล าดบั 

 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า 
ลูกค้าที่มอีาชีพ รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครวั  และ

ระดบัการศกึษา แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ 0.01 
ตามล าดบั 

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ท าเลทีต่ ัง้ และกระบวนการ มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 37.1 
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The purpose of this research is to study Service Marketing Mix influencing on 

buying decision in a single house of Passorn Project, Pruksa Real Estate Public 
Co.,Ltd. The sample in this research is 200 customer who have bought a single house 
of Passorn Project Rangsit Klong 3 and Passorn Project Pattanakarn. It is conducted by 
questionnaires as the tool to collect the data.  

 

The results are analyzed as follows: 
The majority of demographic characteristics of customers in this sample group 

are male, aged between 35-44 years old with married/living together. The level of 
education was above bachelor's degree, they were employees in private companies 
with average monthly income of Baht 47,500 – 64,999 and the number of family 
member is 2-4 persons. 

The most consumers give the important towards service marketing mix in term 
of price at very good level and in term of product, place, process, physical evidence, 
promotion and people are at the good level, respectively.  

The most consumers give the important towards buying decision at good level 
in all aspects. Considering from highest to lowest is need recognition, evaluation of 
alternative, purchase, search and post purchase evaluation aspects, respectively. 

 

The results of hypotheses testing are summarized as follows:  
The consumers with different occupation, average monthly income, number of 

family member and education affected differences in buying decision in a single house 
of Passorn Project, Pruksa Real Estate Public Co.,Ltd. in term of purchase aspects at 
statistical significance of 0.05 and 0.01 level, respectively.  

Service marketing mix in the aspect of product, price, place and process 
influencing on buying decision in a single house of Passorn Project, Pruksa Real Estate 
Public Co.,Ltd. in term of purchase aspects at statistical significance of 0.01 level, which 
can be explained by 37.1 percent. 
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ประกาศคณูุปการ 

 
สารนิพนธ์ฉบบันี้ส าเรจ็ได้ด้วยด ีโดยได้รบัความช่วยเหลอือย่างดยีิง่จาก อาจารย์ที่

ปรกึษาสารนิพนธ์  รองศาสตราจารย์ ดร. ณักษ์ กุลสิร์ ที่ได้กรุณาให้ค าแนะน าช่วยเหลอื 
ตลอดจนแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ อนัเป็นประโยชน์อย่างยิง่แก่ผูว้จิยัในการท าสารนิพนธฉ์บบันี้ 
ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสนี้ดว้ย 

ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ สุพาดา สิรกุิตตา และอาจารย์ ดร.อัจฉรยีา    
ศักดิน์รงค์ ที่กรุณาเป็นคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพ
เครื่องมอืของแบบสอบถาม และให้ขอ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแก้ไขขอ้บกพร่อง อนัเป็น
ประโยชน์ต่อการท างานวจิยัครัง้นี้ 

ขอขอบพระคุณคณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยั 
ศรนีครนิทรวิโรฒทุกท่าน ที่ได้กรุณาให้วิชาความรู้ทัง้ในทางทฤษฎี รวมถึงการประยุกต์ใช้
ในทางปฏบิตั ิใหค้วามช่วยเหลอืดว้ยดเีสมอมา 

ขอขอบคุณเจา้หน้าทีภ่าควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และบณัฑติวทิยาลยัทุก
ท่าน ตลอดจนผูม้สี่วนส าเรจ็ต่องานวจิยัชิน้น้ี 

ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถาม ทีใ่ห้ความร่วมมอืและสละเวลาตอบแบบสอบถามให้
เสรจ็ตามก าหนดเวลา เพื่อการวจิยัครัง้นี้  

ขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา ทีไ่ดเ้ลีย้งดแูละอบรมสัง่สอนผูว้จิยัใหเ้ป็นคนด ีขยนั 
อดทน ซื่อสตัย ์มคีุณธรรม และมอบโอกาสการศกึษาเป็นวชิาความรูต้ดิตวั เพื่อทดแทนคุณต่อ
สงัคมและประเทศชาต ิ

สุดท้ายนี้ คุณประโยชน์และความดอีนัพงึจากสารนิพนธ์ฉบบันี้ ผู้วจิยัขอน้อมร าลกึ
เป็นเครื่องบูชาพระคุณบดิามารดา ญาติ พี่น้อง ตลอดจนบูรพาจารยแ์ละผู้มพีระคุณทุกท่าน ที่
ไดอ้บรมสัง่สอน ชีแ้นะแนวทางทีด่แีละมคีุณค่าตลอดมาจนส าเรจ็การศกึษา หวงัเป็นอย่างยิง่ว่า 
งานวจิยัชิน้น้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท้ีส่นใจและเกีย่วขอ้ง หากมขีอ้ผดิพลาดประการใด ผูว้จิยัต้อง
ขออภยัมา ณ ทีน่ี้ 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 

ภมิูหลงั 
 บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ก่อตัง้เมื่อปี 2536 โดยคุณทองมา วจิติร
พงศ์พนัธุ์ ประกอบธุรกจิพฒันาอสงัหารมิทรพัย ์เป็นบรษิทัฯ ที่มผีลการด าเนินงานที่มกี าไรตลอด 
16 ปีทีผ่่านมา แมใ้นช่วงภาวะเศรษฐกจิตกต ่าและไดก้้าวขึน้เป็นผูน้ าในตลาดอสงัหารมิทรพัยใ์นปี 
พ.ศ. 2552 บรษิทัฯ ไดว้างเป้าหมายการเตบิโตของรายไดไ้ม่น้อย 25% ต่อปี และมรีายได ้100,000 
ล้านบาทภายในปี พ.ศ. 2560  ซึ่งบรษิัทได้ประกอบธุรกิจพฒันาอสงัหารมิทรพัย์ประเภทบ้าน
ทาวน์เฮาส ์บา้นเดีย่ว และอาคารชุด  ครอบคลุมท าเลทีม่ศีกัยภาพ และการเจรญิเตบิโตสูง ในเขต
กรงุเทพมหานคร และปรมิณฑล    ในปี พ.ศ.2552 บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท   จ ากดั (มหาชน) ได้
ท าการขยายกลุ่มเป้าหมายบ้านเดี่ยวไปในตลาดใหม่  ๆ โดยพฒันาตราสนิค้าใหม่ เช่น Passorn 
Pride, Passorn Prestige ซึง่มกีลุ่มลูกคา้ทีม่รีะดบัรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั โครงการภสัสรเปิดตวัเมื่อ
เดอืนพฤษภาคม พ.ศ. 2552 ทีผ่่านมา ซึง่ไดร้บัการตอบรบัจากลกูคา้เป็นอย่างด ีจากจ านวนลูกคา้ที่
เขา้มาเยีย่มชมบา้นในโครงการภสัสร ในปัจจบุนัลกูคา้มคีวามต้องการทีอ่ยู่อาศยัมากขึน้ และมปัีจจยั
ต่าง ๆ มากมายเป็นเหตุผลเข้ามาเกี่ยวขอ้งในการตดัสนิซื้อ ดงัเช่น ลูกค้าที่เขา้เยีย่มชมบ้านใน
โครงการภสัสร ส่วนใหญ่มคีวามตอ้งการซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั    
 ใน ปัจจุบันที่ อยู่ อ าศัย เ ป็นสิ่งจ า เ ป็นส าหรับการด า เนินชีวิ ตของมนุษย์ทุ กคน 
นอกเหนือไปจากสิง่จ าเป็นในการครองชพี การมทีี่อยู่อาศยัเป็นของตนเองนับเป็นปัจจยัพื้นฐานที่
ส าคญัของประชาชน เพราะนอกจากจะช่วยให้ครอบครวัมคีวามมัน่คงในการอยู่อาศัย ยกระดบั
คุณภาพชวีติความเป็นอยูใ่หส้งูขึน้ ยงัช่วยส่งเสรมิการลงทุนระยะยาวของประชาชนดว้ย จงึเกดิเป็น
ธุรกจิการรบัสรา้งทีอ่ยูอ่าศยั เรยีกว่า ธุรกจิบา้นจดัสรร  
 การด าเนินธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์ห้ประสบความส าเร็จนัน้ จ าเป็นต้องให้ความส าคญักบั
การเลอืกตลาดทีเ่หมาะสม เพื่อระบุกลุ่มเป้าหมายที่ชดัเจนขึน้ เพื่อช่วยใหน้ักการตลาดมทีศิทางใน
การวางแผนทางการตลาดที่แน่นอน และพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมปีระสทิธภิาพสูงสุด เนื่องจากผู้ซื้อมกัจะพิจารณาถงึปัจจยัต่างๆ รอบด้าน
โดยการตดัสนิใจซื้อขึน้อยู่กบัปัจจยัหลายอย่าง นักการตลาดจ าเป็นที่จะต้องเข้าใจสญัญาณของ
ลูกค้าว่าต้องการอะไรจากบทความต่างๆ  ที่เ ป็นรายงานภาวะและสถานการณ์ด้านตลาด
อสงัหารมิทรพัยส์ามารถสะทอ้นใหเ้หน็พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในตลาดอสงัหารมิทรพัย์ไดห้ลายประการ
พบว่าผู้บรโิภคมกี าลงัซื้อด้วยเงนิสดมจี านวนน้อยไม่ถึง 20% ส่วนใหญ่ต้องอาศยัการกู้ยมืกับ
สถาบนัการเงนิ ในวงเงนิสูง ความสะดวกรวดเรว็ในการกู้และในภาวะการณ์อตัราดอกเบี้ยต ่าจะ
ส่งผลใหลู้กคา้มอีตัราการซื้อบา้นเพิม่ขึน้ (ปรยีา เทศนอก. 2553: ออนไลน์) ดงันัน้บรษิทัทีพ่ฒันา
ด้านอสังหาริมทรัพย์จึงต้องมีการปรับกลยุทธ์เพื่อรองรับความต้องการของลูกค้า ซึ่งธุรกิจ
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อสงัหารมิทรพัยจ์ะมคีวามส าคญัต่อเศรษฐกจิประเทศไทย เป็นภาคน าของเศรษฐกจิอย่างต่อเนื่อง
และเป็นปัจจยัส าคญัในการกระตุ้นให้เกิดการลงทุนในธุรกิจและสร้างธุรกิจอื่ นอย่างต่อเนื่อง เช่น 
ธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง ธุรกจิการจดัสวน เฟอรน์ิเจอร ์และธุรกจิตกแต่งภายใน รวมถงึธุรกจิบรกิารต่างๆ
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจินี้ทัง้ทางตรงและทางออ้ม 
 จากทีก่ล่าวมาขา้งต้นท าใหผู้้วจิยัสนใจที่จะศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้โครงการภสัสร และเพื่อการวางแผนการตลาด คอืศกึษาความต้องการของลูกคา้
เกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ เนื่องจากบา้นเป็นสนิคา้ที่มรีาคาแพง เพื่อทีจ่ะสามารถน าผลทีไ่ด้
นัน้มาวางแผนกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัสภาวะสิง่แวดล้อมของอุตสาหกรรม และความต้องการของ
ผูบ้รโิภคได้ โดยเฉพาะอย่างยิง่แล้วในธุรกจิอสงัหารมิทรพัย ์ซึ่งเป็นธุรกจิทีส่นิคา้มมีลูค่าสูง  ลูกค้า
โดยทัว่ไปไม่ได้มคีวามต้องการซื้อบ่อย ๆ รวมทัง้บ้านยงัถอืเป็นปัจจยัที่มคีวามส าคญักบัชวีติและ
บุคคลในครอบครวั ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึสนใจศกึษาการตดัสนิใจซื้อบ้านเดีย่วโครงการภสัสร และส่วน
ประสมการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของโครงการภสัสร ทัง้ 2 โครงการ ซึง่
เป็นโครงการภสัสร เพรสทจิ ทีม่รีาคาบา้น 5-10 ลา้นบาท 
 
ควำมมุ่งหมำยของงำนวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อบ้านในโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวัของลูกคา้ 
 2. เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ท าเลที่ตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) 

 
ควำมส ำคญัของกำรวิจยั 
 1. ท าใหท้ราบถงึขอ้มูลส่วนบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการซือ้บา้นเดีย่วในโครงการ
ภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการบา้นภสัสร พฒันาการ เพื่อน าไปวางแผนกลยุทธส์่วนประสมทาง
การตลาดใหเ้หมาะสมกบัปัจจยัส่วนบุคคลในโครงการไดใ้นอนาคต 
           2. เพื่อสรา้งความได้เปรยีบคู่แข่งขนัในการท าตลาดธุรกจิที่พกัอาศยัประเภทบา้นเดี่ยว 
และเป็นแนวทางในการสรา้งฐานการตลาดให้กบัทางบรษิัทฯ รวมถงึตวัโครงการเองในการขยาย
ตลาดไปยงัพืน้ทีอ่ื่นต่อไปในอนาคต  
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ขอบเขตของกำรวิจยั 
 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั  
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้ ได้แก่ ลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวในโครงการภสัสร 
รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ ทัง้เพศหญงิและเพศชาย โดยทราบจ านวนประชากร  
มจี านวนทัง้หมด  260 คน (บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2558) 

 
 กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั  
 ขนำดของกลุ่มตวัอย่ำง 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้  ไดแ้ก่  ลูกคา้ทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วในโครงการภสัสร 
รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ ทัง้เพศหญงิและเพศชาย  ซึ่งผู้วจิยัทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน จงึค านวณตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ Yamane (Yamane. 1970: 580-581) ค่า
ความคลาดเคลื่อนในการสุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 5 จากการค านวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั
ทัง้สิน้ 158 คนและเพิม่จ านวน 42 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัทัง้สิน้ 200 คน  

 
 กำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง  
 การวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดก้ าหนดการวธิกีารสุ่มตวัอยา่ง ดงันี้ 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเจาะจงท าการ
เลอืกเพยีง โครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ รวมจ านวน 2 โครงการ จาก
ทัง้หมด 21 โครงการ เนื่องจากโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ เป็น
โครงการบา้นเดี่ยวภสัสร Prestige ทีม่รีาคาตัง้แต่ 5 – 10 ลา้นบาท ในขณะทีโ่ครงการอื่นๆ มรีาคา
ตัง้แต่ 3 – 5 บาทเท่านัน้ จงึส่งผลให้บ้านเดี่ยวโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร 
พฒันาการมภีาพลกัษณ์ของความหรหูราและทนัสมยัมากกว่าบา้นเดีย่วโครงการอื่นๆ 
 ขัน้ตอนท่ี 2 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยเลอืกเกบ็ตวัอย่างใน
โครงการทีเ่ลอืกไวใ้น ขัน้ตอนที ่1 โครงการละ 100 ตวัอย่าง ทัง้หมด 2 โครงการ รวมกลุ่มตวัอย่าง
ทัง้หมด 200 คน  
 ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเก็บ
ขอ้มลูจากลูกคา้ทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) โครงการภสัสร 
รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ ทีก่ าหนดไวใ้นขัน้ตอนที ่1 และ 2 ทีเ่ตม็ใจ และยนิดใีห้
ขอ้มลูจนครบ 200 ชุด  
 
 ตวัแปรท่ีศึกษำ 
 มตีวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัใน ครัง้นี้คอื 
 1. ตวัแปรอิสระ (Independent variables) ประกอบดว้ย 
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  1.1 ขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
   1.1.1 เพศ 
    1.1.1.1  ชาย 
    1.1.1.2  หญงิ 
   1.1.2 อายุ 

1.1.2.1 25-34 ปี  
1.1.2.2 35-44 ปี 
1.1.2.3 45-54 ปี 
1.1.2.4 55  ปีขึน้ไป  

   1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 
1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตรขีึน้ไป 

   1.1.4 สถานภาพสมรส 
1.1.4.1 โสด 
1.1.4.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
1.1.4.3 หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

   1.1.5 อาชพี 
1.1.5.1 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.1.5.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.1.5.3 ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
1.1.5.4 พ่อบา้น/แมบ่า้น 
1.1.5.5 อื่นๆ โปรดระบุ............. 

   1.1.6 รายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 
    1.1.6.1  30,000-47,499 บาท 

1.1.6.2 47,500-64,999 บาท 
1.1.6.3 65,000-82,499 บาท 
1.1.6.4 82,500 บาทขึน้ไป 

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



5 
 

  1.2 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ 
   1.2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์
   1.2.2  ดา้นราคา 
   1.2.3  ดา้นท าเลทีต่ ัง้ 

   1.2.4  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
   1.2.5  ดา้นบุคลากร 

   1.2.6  ดา้นลกัษณะกายภาพ 
   1.2.7  ดา้นกระบวนการ 
 

 2. ตวัแปรตำม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 
 การตัดสินใจซื้อบ้านภัสสร ของ บรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  จะ
ท าการศกึษา 1 ดา้นคอื การตดัสนิใจซือ้ 
 
นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 
 1. โครงกำรภสัสร หมายถงึ โครงการบา้นเดีย่วในโครงการภสัสร รงัสติคลอง 3 และ
โครงการภสัสร พฒันาการ ในรปูแบบ สไตส ์Classic พืน้ทีเ่ร ิม่ตน้ที ่50 ตารางวา 
 2. ลกูค้ำ หมายถงึ บุคคลทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นในโครงการภสัสร รงัสติคลอง 3 และโครงการ
ภสัสร พฒันาการ   
 3. ข้อมูลส่วนบุคคล หมายถงึ ลกัษณะทีส่ าคญั และสถติทิี่วดัได้ของประชากรทีช่่วย
ก าหนดตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั 
 4. ส่วนประสมกำรตลำดบริกำร หมายถงึ เครื่องมอืหรอืปัจจยัทางการตลาดที่ควบคุม
ได้ที่ตอบสนองความต้องการ สร้างความพึงพอใจ และกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความ
ตอ้งการสนิคา้และบรกิารของโครงการภสัสร ประกอบดว้ย  

4.1 สนิคา้หรอืบรกิาร หมายถงึ คุณลกัษณะของบา้นเดีย่วโครงการภสัสรในดา้นต่าง 
ๆ เช่น ชื่อเสยีงของบรษิทั รปูแบบของบา้น ขนาดพืน้ทีข่องบา้น สิง่แวดลอ้มทีด่ ีประโยชน์ของพืน้ที่           
ใชส้อย ระบบการรกัษาความปลอดภยั และคุณภาพวสัดุในการก่อสรา้ง เป็นตน้ 

4.2 ราคา หมายถงึ มูลค่าของบ้านเดี่ยวโครงการภสัสรในรูปของตวัเงนิ ส่วนลด  
ระยะเวลาในการช าระเงนิ และอตัราดอเบีย้ในการผ่อนช าระ 

4.3 สถานทีจ่ าหน่าย หมายถงึ ท าเลทีต่ ัง้ เช่น ใกลจุ้ดขึน้ – ลงทางด่วน ใกลจุ้ดบรกิาร
รถสาธารณะหรอืรถประจ าทาง ใกล้สถานีรถไฟฟ้า ใกล้ห้างสรรพสินค้า และเดินทางได้หลาย
เสน้ทาง เป็นตน้ 
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4.4 การส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ กจิกรรมทีช่่วยส่งเสรมิการขายบา้นเดีย่วโครงการ
ภสัสร เช่น การโฆษณาบ้านเดี่ยวโครงการภสัสร การประชาสมัพันธ์ข้อมูลขององค์กร การใช้
พนักงานขายในการโน้มน้าวการตดัสินใจ และการจดัโปรโมชัน่ส่งเสรมิการขายประจ าเดอืนเพื่อ
ดงึดดูลกูคา้ เป็นตน้ 

4.5 บุคลากร หมายถงึ คุณลกัษณะของพนักงาน เช่น ทกัษะ ความรู ้ความสามารถ 
และบุคลกิ เป็นตน้ 

4.6 การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ การสรา้งคุณค่าโดยรวม ทัง้
ทางด้านกายภาพและรูปแบบการบรกิาร เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า เช่น รูปแบบและขนาดของ
ส านกังานขาย การออกแบบและตกแต่งภายในของส านักงาน สิง่อ านวยความสะดวกของส านักงาน
ขาย เทคโนโลยใีนการใหบ้รกิาร ความสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของส านกังาน เป็นตน้ 

4.7 กระบวนการ หมายถึง ขัน้ตอนในการขายบ้านเดี่ยวโครงการภสัสร และการ
ให้บริการในด้านต่าง ๆ ซึ่งจะต้องมีความรวดเร็วในการให้บริการ มีความตรงต่อเวลาในการ
ให้บรกิาร มคีวามเสมอภาคและเท่าเทียมกนัในกระบวนการและขัน้ตอนการให้บรกิาร และการ
ใหบ้รกิารแบบเบด็เสรจ็ 
 5. กำรตดัสินใจซ้ือบ้ำนภสัสร หมายถงึ การที่บุคคลได้พจิารณาหรอืลงมอืกระท าอย่าง
เป็นล าดบัและด าเนินต่อเนื่องไปจนกระทัง่เกดิการตดัสนิใจซือ้และลงมอืซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร แต่จะ
ท าการทดสอบ 1 ดา้นคอื การตดัสนิใจซือ้ และขัน้ตอนต่างๆ 5 ขัน้ตอนตามล าดบั ดงันี้ 

5.1 การรบัรูถ้งึความต้องการ หมายถงึ ความรูส้กึที่เกดิขึน้เมื่อบุคคลระลกึถงึความ
แตกต่างระหว่างสิ่งที่เขามอียู่กบัสิง่ที่เขาต้องการ ซึ่งเกิดขึ้นจากการกระตุ้นของส่วนประสมทาง
การตลาด 

5.2 การคน้หาขอ้มลูและทางเลอืก หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคตระหนักถงึความต้องการ 
แลว้คน้หาขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัสนิคา้ 

5.3 การประเมนิและวเิคราะหข์อ้มูลและทางเลอืก หมายถงึ การที่ผูบ้รโิภคค้นหา
วธิกีารที่ท าใหค้วามต้องการไดร้บัการตอบสนอง โดยวธิกีารที่คน้หาขอ้มลูจากแหล่งต่าง ๆ และท า
การประเมนิทางเลอืกทีเ่ป็นเหตุผลทีม่องเหน็ได ้เพื่อใหเ้กดิความพอใจสงูสุด 

5.4 การตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ การซือ้คุณค่า หลงัจากการประเมนิผลผลติภณัฑท์ีเ่ป็น
ทางเลอืกแลว้ ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคชอบมากทีสุ่ด 

5.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ หมายถึง ความรูส้กึของผู้บรโิภคที่เกดิขึน้จากการ
เปรยีบเทียบคุณค่าของผลติภณัฑ์จากการบรโิภคหรอืการใช้กับคุณค่าที่ได้รบัจรงิ ซึ่งจะเกิดขึ้น
หลงัจากทีไ่ดท้ าการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้ 
 6. บ้ำนเด่ียว (House) หมายถงึ บา้นพรอ้มทีด่นิทีป่ลูกเพยีงหลงัเดยีวบนเนื้อที่ตัง้แต่ 50 
ตารางวาขึน้ไป อาจจะเป็นบา้นชัน้เดยีว สองชัน้ หรอืสามชัน้ โดยมแีบบบา้นแตกต่างกนัไป   
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กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจยั 
 ในการศกึษาเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยว
โครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)” มกีรอบแนวความคดิในการศกึษา
ระหว่างตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม ดงันี้ 
 
      ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)  ตวัแปรตำม (Dependent Variable) 
 

 
 

   
  
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิการศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  
      บา้นเดีย่วโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

 

 

ข้อมลูส่วนบคุคล 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศกึษา 
5. อาชพี 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
7. จ านวนสมาชกิในครอบครวั 

 

ส่วนประสมกำรตลำดบริกำร 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นท าเลทีต่ ัง้ 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร หรอืพนกังาน 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 

 
 
 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ 
บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 

จ ากดั (มหาชน) 
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สมมติฐำนของกำรวิจยั 
 1. ลูกค้าที่มขีอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี 
รายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านท าเล
ทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การคน้ควา้อสิระครัง้นี้มุง่ศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้
บา้นเดีย่วโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ผูศ้กึษาไดอ้าศยัแนวคดิ
ทฤษฏ ีและงานค้นคว้าอิสระที่เกี่ยวข้องเพื่อน ามาใช้เป็นแนวความคดิในการค้าคว้าอิสระและได้
น ามาเสนอดงันี้ 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิทางการตลาด 
 3. ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
 4. ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 5. แนวคดิเรือ่งกระบวนการตดัสนิใจในการซือ้ผลติภณัฑ ์
 5. ขอ้มลูเกีย่วกบับา้นเดีย่วโครงการภสัสร 
            6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ความหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดม้ผีูใ้หค้วามหมาย ดงันี้ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 
(2538) ไดใ้ห้ความหมายว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์(Demographic) หมายถงึ ลกัษณะที่
ส าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยก าหนดตลาดเป้าหมายมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
 1. เพศ (Gender) จากการวจิยัทางจติวทิยาแสดงให้เหน็ว่าผู้หญงิกบัผู้ชายมคีวามคดิ
ค่านิยม และทศันคตแิตกต่างกนั เนื่องจากสงัคมและวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดบทบาทและกจิกรรม
ของผู้หญงิและผู้ชายไว้แตกต่างกนั ซึ่งผู้หญงินัน้ถูกจูงใจง่ายกว่าผู้ชาย รวมทัง้ผู้หญงิเป็นเพศที่มี
จติใจอ่อนไหว หรอืเจา้อารมณ์ (Emotional) มคีวามโอนอ่อนผ่อนตาม (Submissive) มคีวามเป็น
แม่บ้าน และหยัง่ถึงจติใจของคนได้ดีกว่าผู้ชาย ในขณะที่ผู้ชายมกัใช้เหตุผลมากกว่าและจดจ า
ขา่วสารไดม้ากกว่าผูห้ญงิ เพศจงึเป็นตวัแปรหนึ่งทีม่บีทบาทต่อการเลอืกใชเ้ลอืกบรกิาร 
 2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัหนึ่งที่ท าให้คนมคีวามคดิ และพฤติกรรมที่เหมอืน หรอื
แตกต่างกัน และเนื่องจากผลิตภัณฑ์หรือบริการจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง นักการตลาดจงึจะใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ี่
อาจระบุความแตกต่างของส่วนตลาดได้ นักการตลาดไดค้้นหาความต้องการของส่วนตลาดส่วนลกึ 
(Niche market) โดยมุง่ความส าคญัตลาดอายชุ่วงนัน้ 
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  3. การศกึษา (Education) การศึกษาหรอืความรูม้อีิทธพิลต่อการเลอืกรบัการบรกิาร
สาขาวชิาทีแ่ตกต่างกนัของแต่ละบุคคล ย่อมก่อใหเ้กดิความรูส้กึนึกคดิ อุดมการณ์ รสนิยม ค่านิยม 
และความตอ้งการทีไ่มเ่หมอืนกนั 
  4. รายได้ (Income) เป็นที่สิง่ที่ก าหนดความรูส้กึนึกคดิ และความต้องการเกี่ยวกบัสิง่
ต่างๆและพฤตกิรรมต่างๆ ของคน 
  5. อาชพี (Occupation) มกัมอีทิธพิลต่อการบรโิภคของผูบ้รโิภค อาชพีทีแ่ตกต่างๆ มผีล
ต่อแนวคิด อุดมการณ์ ค่านิยมต่อสิ่งต่างๆ เช่น คนที่มีอาชีพรบัราชการจะค านึงถึงเรื่องของ
สวสัดกิารศกัดิศ์ร ีและเกียรติภูมขิองความเป็นข้าราชการ ซึ่งต่างจากคนที่ท างานธุรกิจเอกชนที่
ค านึงถึงรายได้และการมศีกัดิศ์รดี้วยเงนิทองที่สามารถซื้อสิง่ของที่ตนเองต้องการได้ เพื่อรกัษา
สถานภาพทางสงัคม 
 

  ยบุล เบญ็จรงคก์จิ (2542: 44 - 52) ไดก้ล่าวถงึแนวความคดิดา้นประชากรนี้เป็นทฤษฎทีี่
ใชห้ลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคอืพฤตกิรรมต่างๆ ของมนุษยเ์กดิขึน้ตามแรงบงัคบัจาก
ภายนอกมากระตุ้น เป็นความเชื่อทีว่่าคนทีม่คีุณสมบตัทิางประชากรที่แตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมที่
แตกต่างกนัไปดว้ย ซึง่แนวความคดินี้ตรงกบัทฤษฎกีลุ่มสงัคม (Social Categories Theory) ของ 
Defleur and Ball-Rokeaoh (1996) ที่อธบิายว่าพฤตกิรรมของบุคคลเกี่ยวขอ้งกบัลกัษณะต่างๆ 
ของบุคคล หรอืลกัษณะทางประชากร ซึง่ลกัษณะเหล่านี้สามารถอธบิายเป็นกลุ่มๆ ได ้คอืบุคคลทีม่ ี
พฤตกิรรมคลา้ยคลงึกนัมกัจะอยูใ่นกลุ่มเดยีวกนั ดงันัน้ บุคคลทีอ่ยู่ในล าดับชัน้ทางสงัคมเดยีวกนัจะ
เลอืกรบัและตอบสนองต่อเนื้อหาข่าวสาร ในแบบเดยีวกนั และทฤษฎคีวามแตกต่างระหว่างบุคคล 
(Individual Differences Theory) ซึง่ทฤษฎนีี้ไดร้บัการพฒันาจากแนวความคดิเรื่องสิง่เรา้และการ
ตอบสนอง (Stimulus-Response) หรอืทฤษฎ ีเอส-อาร ์(S-R Theory) ในสมยัก่อน และไดน้ ามา
ประยุกต์ใชอ้ธบิายเกี่ยวกบัการสื่อสารว่า ผู้รบัสารที่มคีุณลกัษณะที่แตกต่างกนั จะมคีวามสนใจต่อ
ขา่วสารทีแ่ตกต่างกนั 
 

 ปรมะ สตะเวทนิ (2546: 112 - 118) ไดอ้ธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะของตน ซึง่แตกต่างกนั
ในแต่ละคน คุณสมบตัิเหล่านี้จะมอีิทธพิลต่อผู้รบัสารในการท าการสื่อสาร อย่างไรก็ตามในการ
สื่อสารในสถานการณ์ต่างๆ กนันัน้ จ านวนของผูร้บัสารกม็ปีรมิาณแตกต่างกนัดว้ยการวเิคราะหผ์ูร้บั
สารทีม่จี านวนน้อยคนนัน้มกัไม่ค่อยมปัีญหา หรอืมปัีญหาน้อยกว่าการวเิคราะหผ์ู้รบัสารที่มจี านวน
มาก เนื่องจากการวเิคราะห์คนที่มจี านวนน้อย เราสามารถวเิคราะห์ผู้รบัสารทุกคนได้ แต่ในการ
วเิคราะห์คนจ านวนมาก เราไม่สามารถวเิคราะห์ผู้รบัสารแต่ละคนได้ เพราะมผีู้รบัสารจ านวนมาก
เกนิไป นอกจากนี้ ผู้ส่งสารยงัไม่รูจ้กัผู้รบัสารแต่ละคนด้วย ดงันัน้ วธิกีารที่ดทีี่สุดในการวเิคราะห์
ผู้รบัสารที่ประกอบไปด้วยคนจ านวนมาก ก็คอื การจ าแนกผู้รบัสารออกเป็นกลุ่มๆ ตามลกัษณะ
ประชากร (Demographic Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกจิ 
การศกึษา ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นต้น ซึ่งคุณสมบตัิเหล่านี้ล้วนแล้วแต่มผีลต่อการรบัรู ้การ
ตคีวาม และการเขา้ใจในการสื่อสารทัง้สิน้  
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 กติมิา สุรสนธ ิ(2541: 15 - 17) กล่าวว่า 
 1. เพศ (Sex) หญงิชายมคีวามแตกต่างกนัทัง้ในด้านสรรีะ ความถนัด สภาวะทางจติใจ 
อารมณ์ จากงานวจิยัทางด้านจติวทิยาทัง้หลายได้แสดงให้เหน็ถงึความแตกต่างอย่างมากในเรื่อง
ความคดิ ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้ เพราะวฒันธรรมและสงัคมไดก้ าหนดบทบาท และกจิกรรมของ
คนสองทัง้เพศไวแ้ตกต่างกนั 
 2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัที่ส าคญัประการหนึ่งต่อพฤตกิรรมการสื่อสารของมนุษย์ 
เนื่องจากอายุจะเป็นตวัก าหนดหรอืเป็นสิง่ทีบ่่งบอกเกี่ยวกบัความมปีระสบการณ์ในเรื่องต่างๆ ของ
บุคคล ดงัค ากล่าวทีว่่าผูใ้หญ่อาบน ้ารอ้นมาก่อน เกดิมาหลายฝน หรอืเรยีกคนทีม่ปีระสบการณ์น้อย
กว่าว่าเดก็เมื่อวานซนื เป็นต้น สิง่เหล่านี้ล้วนแล้วแต่เป็นเครื่องบ่งชี้หรอืแสดงความคดิความเชื่อ 
ลักษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเมื่ออายุเพิ่มขึ้น 
ประสบการณ์สงูขึน้ ความฉลาดรอบคอบกเ็พิม่มากขึน้ วธิคีดิและสิง่ทีส่นใจกจ็ะเปลีย่นแปลงไปดว้ย 
 3. การศกึษา (Education) การศกึษาหรอืความรู ้เป็นลกัษณะอกีประการหนึ่งทีม่อีทิธพิล
ต่อผูร้บัสาร การทีค่นได้รบัการศกึษาทีต่่างกนั ในยุคสมยัทีต่่างกนั ในระบบการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั
จงึยอ่มมคีวามรูส้กึนึกคดิ อุดมการณ์ และความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั คนทัว่ๆ ไปมกัจะสนใจหรอืยดึ
แนวความคดิในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมลีกัษณะบางประการทีแ่สดงหรือบ่งชีถ้งึ
พืน้ฐานการศกึษาหรอืสาขาวชิาทีเ่รยีนมา เนื่องจากสถาบนัการศกึษาเป็นสถาบนัทีอ่บรมกล่อมเกลา
ใหบุ้คคลมบีุคลกิภาพไปในทศิทางทีแ่ตกต่างกนั ทางดา้นครผููส้อนกม็อีทิธพิลต่อความคดิของผูเ้รยีน
โดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตัวให้แก่ผู้เรียน ดังนัน้การศึกษาจึงเป็นตัวก าหนดใน
กระบวนการเลอืกสรรของผูร้บั 
 4. สถานภาพทางสงัคม และเศรษฐกจิ (Socio-Economic Status) อนัไดแ้ก่ เชือ้ชาตแิละ
ชาตพินัธุ ์ถิน่ฐาน ภมูลิ าเนา พืน้ฐานของครอบครวั อาชพี รายไดแ้ละฐานะทางการเงนิ ปัจจยัเหล่านี้
มอีทิธพิลอยา่งส าคญัต่อผูร้บั ซึง่ในการวจิยัทางดา้นนิเทศศาสตรไ์ดช้ีใ้หเ้หน็ว่าสถานะทางสงัคมและ
เศรษฐกิจของผู้ร ับสารมีอิทธิพลอย่างส าคัญต่อปฏิกิริยาของผู้ร ับสารที่มีต่อผู้ส่งสารและสาร
สถานะภาพทางสังคมและเศรษฐกิจท าให้คนมีวฒันธรรมที่ต่างกัน มปีระสบการณ์ที่ต่างกัน มี
ทศันคต ิค่านิยม และเป้าหมายทีต่่างกนั 
 5. ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเป็นลกัษณะอีกประการหนึ่งของผู้รบัสารที่มี
อทิธพิลต่อตวัผูร้บัสาร ทัง้ทางดา้นทศันคต ิค่านิยม และพฤตกิรรมโดยศาสนาไดม้สี่วนเกี่ยวขอ้งกบั
คนและกจิกรรมต่างๆ ในชวีติคนตลอดทัง้ชวีติ (ปรมะ สตะเวทนิ. 2546: 7 อ้างองิจาก Childs. n.d.) 
ได้สรุปถึงอทิธพิลของศาสนาที่มต่ีอบุคคลไว้ 3 ด้าน ได้แก่ ด้านศลีธรรม คุณธรรม ความเชื่อทาง
จรรยาของบุคคล ดา้นการเมอืง และดา้นเศรษฐกจิปัจจยัทางดา้นประชากรนัน้ยงัมลีกัษณะอื่นๆ อกี 
ซึ่งสามารถน ามาวเิคราะห์เพื่อท าความรู้จกักบัการสื่อสารได้ โดยอยู่ภายใต้แนวความคดิที่ว่าถ้า
บุคคลมปัีจจยัเหล่านัน้แตกต่างกนัความคดิ และการกระท ากม็แีนวโน้มที่จะแตกต่างกนัไปด้วย ซึ่ง
แนวความคดินี้สามารถน าไปใช้อธบิายปัจจยัของประชากรดา้นอื่นๆ ไดส้ าหรบัการศกึษาเรื่องการ
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ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางต้องอาศัยองค์ประกอบต่างๆ ทางประชากรศาสตร์เป็นแนวทางใน
การศกึษา เนื่องจากปัจจยัแต่ละปัจจยัของบุคคลหนึ่งทีแ่ตกต่างกนัตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
ถอืเป็นพืน้ฐานในการก าหนดใหก้ารตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนัได ้
 ส าหรบัการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ ผู้ศกึษาวจิยัไดน้ าแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ที่
กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา 
รายได้ และอาชีพ มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาข้อมูส่วนบุคคลโดยผนวกสถานภาพ และจ านวน
สมาชกิในครอบครวัเขา้ไปดว้ย 
 
2. แนวคิดทางการตลาด 
 การตลาด หมายถงึ กระบวนการทางสงัคม ทีบุ่คคล หรอื กลุ่ม จะพยายามใหไ้ดม้าซึง่สิง่
ทีต่นตอ้งการจากบุคคลอื่น โดยการสรา้งสรรคแ์ละน าเสนอคุณค่าบางอย่างทีเ่ป็นทีพ่อใจของอกีฝ่าย
หนึ่งเป็นการแลกเปลีย่น นัน่คอืการสรา้งสถานการณ์แลกเปลีย่นซึง่ความพอใจและคุณค่าของทัง้สอง
ฝ่ายใหเ้กดิขึน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2552: 17 อา้งองิจาก Kotler & Keller. 2009: 787) 
 การตลาด ถอืได้ว่าเป็นกุญแจที่น าไปสู่การบรรลุเป้าหมายขององคก์าร ประกอบด้วยการ
สร้างสรรค์ การส่งมอบ  และการติดต่อต่อสื่อสารคุณค่าของลูกค้าให้แก่ตลาดเป้าหมายอย่างมี
ประสทิธภิาพเหนือคู่แขง่ขนั (สุวมิล แมน้จรงิ. 2552: 14 อา้งองิจาก Kotler. 2003: 19)    
 แนวคดิทางการตลาดมุ่งเน้นความต้องการของผูซ้ื้อ และสนองความต้องการนัน้ด้วยการ
สรา้งสรรคผ์ลติภณัฑแ์ละส่งมอบใหผู้ซ้ือ้บรโิภค การตลาดยดึอยูก่บัปัจจยัหลกั 4 ประการ คอื    
 1. ตลาดเป้าหมาย (Target market) 
 2. ความตอ้งการของลกูคา้ (Customer needs) 
 3. การผสมผสานทางการตลาด (integrated marketing) 
 4. ก าไรทีไ่ดจ้ากความพอใจของลกูคา้ (Profitability) 
(ธนวรรณ แสงสุวรรณ; และคณะ. 2547: 2 อา้งองิจาก Philip Kotler. 2000) 
 

 กระบวนการการตลาด (Marketing process) เป็นการวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด 
การวจิยั การเลอืกตลาดเป้าหมาย ออกแบบกลยุทธก์ารตลาด วางแผนโปรแกรมทางการตลาด และ 
การจดัองคก์าร ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ดงัภาพประกอบ 2 
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ขัน้ที ่1  ขัน้ที ่2  ขัน้ที ่3  ขัน้ที ่4  ขัน้ที ่5 

ท าความเขา้ใจ
ตลาด 

ความจ าเป็น 
และ 

ความตอ้งการ
ของลกูคา้ 

 

การออกแบบ 
กลยุทธ ์
การตลาด 
ทีมุ่่งทีล่กูคา้ 

 
การสรา้ง
โปรแกรม
การตลาด 

ทีม่อบคุณค่า
ใหก้บัลกูคา้ 
ทีเ่หนือกว่า

คู่แขง่ 

 การสรา้ง
ความสมัพนัธ์

อนัด ี
และความชื่นชม

ยนิด ี
ใหก้บัลกูคา้ 
โดยทีอ่งคก์าร

สามารถ 
ท าก าไรได ้

 

การสรา้งคุณค่า
จากลกูคา้ 
ทีส่ามารถ 
ท าก าไรและ 
คุณภาพ 

ใหก้บัลกูคา้ 

         
1.1 การวจิยั
ลกูคา้และตลาด
ทีเ่ป็นสถานที ่

 2.1 การเลอืก
ลกูคา้การแบง่
สว่นแบ่งตลาด
และตลาด
เป้าหมาย 

 3.1 การ
ออกแบบ
ผลติภณัฑแ์ละล
รกิารเพือ่สรา้ง
ตราใหแ้ขง็แกรง่ 

 4.1 การบรหิาร
ความสมัพนัธ์
กบัลกูคา้ การ
สรา้ง
ความสมัพนัธท์ี่
แขง็แกรง่กบั
ลกูคา้ทีเ่ลอืก 

 5.1 การสรา้ง
ความพงึพอใจ 
เพือ่ใหล้กูคา้เกดิ
ความภกัด ี

         

1.2 การบรหิาร
ขอ้มลูการตลาด 
และขอ้มลูลกูคา้ 

 2.2 การตดัสนิใจ
ในขอ้เสนอทีม่ี
คณุคา่การสรา้ง
ความแตกต่าง
และการก าหนด
ต าแหน่ง
ผลติภณัฑ ์

 3.2 การตัง้ราคา
เพือ่สรา้งคณุ
คา่ทีแ่ทจ้รงิ 

 4.2 การบรหิาร
ความสมัพนัธ์
กบัหุน้สว่น  
ดว้ยการสรา้ง
ความสมัพนัธ ์
อนัดกีบัหุน้สว่น
ทางการตลาด 

 5.2 การสรา้ง
คณุคา่ในช่วง
ชวีติของลกูคา้ 

       

   3.3 การจดั
จ าหน่าย 
การวดัอุปสงค ์
และเครอืขา่ย
การเสนอขาย 

  5.3 การเพิม่
สว่นครองตลาด 
และการเพิม่การ
มสีว่นร่วมจาก
ลกูคา้ 

     

         

    3.4 การสง่เสรมิ
การตลาด  
(เพื่อสื่อสารถงึ
ขอ้เสนอ 
ทีม่คีณุคา่) 

    

         

การใชเ้ทคโนโลยทีางการตลาด การบรหิารตลาดระดบัโลก การปฏบิตัดิา้นจรยิธรรม 
และความรบัผดิชอบต่อสงัคม 

 
 

                   ภาพประกอบ 2 แสดงโมเดลของกระบวนการตลาด  
 
ทีม่า: ปรบัปรงุจาก Armstrong and Kotler. (2009). Marketing: An introduction. p. 62. 
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 ภาพประกอบ 3 ส่วนประกอบ 4 Ps’ ของส่วนประสมทางการตลาด 

 
ทีม่า: Kotler, Philip (2003). Marketing Management. p. 16. 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ความหลากหลายของสนิคา้  
 (Product Variety) 
- คุณภาพ (Quality) 
- การออกแบบ (Design) 
- ลกัษณะส าคญั (Features) 
- ตราสนิคา้ (Brand name) 
- บรรจภุณัฑ ์(Packaging) 
- ขนาด (Size) 
- การบรกิาร (Service) 
- การรบัประกนั (Warranties) 
- การรบัสนิคา้ (Returns) 

การจดัจ าหน่าย (Place) 
- ช่องทาง (Channel) 
- ความครอบคลุม (Coverage) 
- การเลอืกคนกลาง 
(Assortment) 

- ท าเลทีต่ ัง้ (Location) 
- สนิคา้คงคลงั (Inventory) 
- การขนส่ง (transportation) 

ราคา (Price) 
- ราคาสนิคา้ในรายการ  
 (List Price) 
- ส่วนลด (Discount) 
- ส่วนทีย่อมให ้(Allowance) 
- ระยะเวลาการช าระเงนิ 
(Payment Period) 

- ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อ 
 (Credit Term) 
 

ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

- การส่งเสรมิการตลาด  
 (Sales Promotion) 
- การโฆษณา (Advertising) 
- หน่วยงานขาย  
 (Sale Forces) 
- การใหป้ระชาสมัพนัธ ์
 (Public Relations) 
- การตลาดทางตรง   
 (Direct Marketing) 
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3. ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 คอตเลอร ์ (Kotler. 2003: 15) ไดใ้หน้ิยามไวว้่า “ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ชุด
ของเครื่องมอืต่าง ๆ ทางการตลาด ซึง่บรษิทัน ามาใชเ้พื่อปฎบิตักิารใหไ้ดต้ามวตัถุประสงคท์างการ
ตลาด ในตลาดเป้าหมาย”  

  ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) คอื เครื่องมอืหรอืปัจจยัทาง
การตลาดทีค่วบคุมไดท้ีธุ่รกจิตอ้งใชร้ว่มกนั เพื่อตอบสนองความต้องการและสรา้งความพงึพอใจแก่
กลุ่มลกูคา้ เป้าหมาย หรอืเพื่อกระตุ้นใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกดิความต้องการสนิคา้และบรกิารของ
ตน ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 7 ประการ หรอื 7P’s (อญัชนา ทองเมอืงหลวง. 2554: 10 - 14) คอื  
 1. สนิคา้หรอืบรกิาร (Product)  
 2. ราคา (Price)  
 3. สถานทีจ่ าหน่าย (Place)  
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  
 5. บุคลากร (people) 
 6. การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
 7. กระบวนการ (Process) 
 

     ในการผลิตหรือการจดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการต้องค านึงถึง การส่งเสริม
การตลาดเช่น การจดัท า Promotion การประชาสมัพนัธ ์สื่อโฆษณาต่างๆ ซึง่นกัการตลาดต้องอาศยั
เครือ่งมอืเหล่านี้ เพื่อใหบ้รรลุถงึเป้าหมาย 

 

 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 คอื สนิค้าหรอืบรกิารที่จะเสนอให้กบัลูกค้า เพื่อให้เกดิความสนใจ  ความต้องการเป็น
เจา้ของ ลกัษณะของผลติภณัฑเ์ป็นผลติภณัฑท์ีค่วามแตกต่าง ความสวยงาม ความหรู ไม่เหมอืน
ใคร ผลติภณัฑจ์ะมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเมื่อพบเหน็ ดงันัน้ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจ
ด าเนินการศกึษา ดูรายละเอยีดก่อนตดัสนิใจตามขัน้ตอน รูปแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ 
นักการตลาดหรอืพนักงานขายจะต้องน าเสนอผลติภณัฑท์ี่ผู้บรโิภคสนใจ เพื่อสรา้งแรงดงึดูดและ
กระตุ้นต่อการตดัใจได้ง่ายขึ้น ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจยั 
ต่อไปนี้ 
 1. ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product differentiation) และ ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive differentiation) เช่น รปูแบบบา้น ขนาดพืน้ทีต่วับา้น การจดัวางแปลนพืน้ที่
ใชส้อย   
 2. พจิารณาจากองคป์ระกอบ หรอืคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์(Product component) 
เช่น การใชป้ระโยชน์ของพืน้ทีใ่ชส้อยอย่างคุม้ค่า คุณภาพการก่อสรา้ง ชื่อเสยีงของบรษิทั  
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 3. การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการสรา้งลกัษณะเด่น
ของผลติภณัฑท์ี่คาดว่าจะตรงตามความต้องการของตลาดเป้าหมาย บรษิทัจ าเป็นต้องน าเสนอให้
ตลาดรบัรู ้และจดจ าต าแหน่งผลติภณัฑข์องตน เพื่อเป็นการตอกย ้าการน าเสนอคุณสมบตัทิีส่ามารถ
ครองใจลกูคา้ได ้
 4. การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product development) เพื่อพฒันาผลติภณัฑ ์นวตักรรม
ใหม่ หรอืปรบัเปลี่ยน ดดัแปลง ผลติภณัฑท์ี่มอียู่เดมิให้มคีวามทนัสมยัหรอืแปลกใหม่มาก โดยค า
นึกถงึประโยชน์ทีผู่ก้บับรโิภคจะไดร้บัมากยิง่ขึน้ 
 5. กลยทุธเ์กีย่วกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product 
Line) 
 2. ราคา (Pricing) 
 ราคา คอื มลูค่าของสนิคา้ในรูปตวัเงนิ ราคาเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัในการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์ ผูบ้รโิภคจะท าการเปรยีบเทยีบราคา กบัความคุม้ค่าของผลติภณัฑน์ัน้ก่อนการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑ ์ดงันัน้ การก าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถงึ  
 1. คุณค่า (Value) หมายถงึ คุณค่าของผลติภณัฑเ์พื่อจงูใจใหลู้กคา้เกดิความสนใจใน
ผลติภณัฑน์ัน้ๆ ดงันัน้ นกัการตลาดตอ้งสรา้งคุณค่าเพิม่ (Value Added) ในสายตาลกูคา้ 
 2. ตน้ทุนสนิคา้ (Cost) ทีเ่กีย่วขอ้ง 
 3. การแขง่ขนั  
 4. ปัจจยัอื่น ๆ 
 3. การจ าหน่ายและท าเลท่ีตัง้ (Place) 
 การจดัจ าหน่าย คอืกระบวนการท างานทีจ่ะน าสนิคา้หรอืบรกิารไปสู่ตลาดเพื่อใหลู้กคา้ได้
บรโิภคสนิคา้ หรอืบรกิารตามทีลู่กคา้ต้องการ ซึง่ก็หมายถงึท าเลทีต่ ัง้ของโครงการของธุรกจิ ต้อง
เป็นตวัก าหนดกลุ่มเป้าหมายทีจ่ะเขา้เลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์ ดงันัน้การเลอืกท าเลทีต่ ัง้ตอ้งสอดคลอ้งกบั
ความต้องการกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งผู้บรโิภคมคีวามต้องการแตกต่างกนั ฉะนัน้ความส าคญัของที่ตัง้
โครงการอาจจะมคีวามส าคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกจิ ซึ่งประกอบไปด้วย 2 
ส่วน คอื  
 1. ช่องทางการจดัหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง เส้นทางการขนส่ง
ผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค โดยผ่านพ่อคา้คนกลาง ไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชอุ้ตสาหกรรม  
 2. การสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (market Logistics) หมายถงึ กจิกรรมที่
เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑไ์ปยงัผูบ้รโิภค หรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การขนส่ง การ
คลงัสนิคา้ การเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงัและการบรหิารสนิคา้คงคลงั 
 4. การส่งเสริมตลาด (Promotion) 
 เป็นการกระตุ้นยอดขายของกจิการ และการแนะน าสนิคา้สู่ลูกค้า ระหว่างผูซ้ื้อ ผูข้ายที่
เกี่ยวข้องในกระบวนการซื้อ ทัง้นี้  ยงัสบืเนื่องกับความพึงพอใจที่ดีของลูกค้าในการบรโิภคหรอื
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อุปโภคสนิค้า เพื่อการสรา้งเครอืข่ายความเป็นไปได้ ในการเลอืกบรโิภคหรอือุปโภคสนิค้านัน้ๆ  
อย่างต่อเนื่อง ประกอบกบัการแนะน าสนิคา้โดยอาศยัช่องทางแบบปากต่อปากหรอืเพื่อนสู่เพื่อน
ต่อไป และถ้าจะให้ผมสรุป "การส่งเสริมการขาย คือการสนับสนุนการสร้างราคาสินค้า
เฉพาะเจาะจง/การสร้างมูลค่าตราสนิค้า การสร้างกลุ่มลูกค้าถาวร และการสร้างภาพพจน์ของ
กจิการ" นัน่เอง  
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมการตดิต่อสื่อสารระหว่างผูซ้ือ้กบัผูข้ายเพื่อ
สรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ เพื่อรบัรูข้่าวสารเกี่ยวกบักจิกรรมต่างๆ โดยอาศยัเครื่องมอืใน
การโฆษณา เช่น ป้ายโฆษณา ทวี ีวทิย ุInternet และพนกังานขาย 
 2. การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจ ให้เกดิความสนใจและ โน้มน้าวความคดิในการกระตุ้นในการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์
 3. การส่งเสรมิการขาย (Sale promotion) หมายถงึ การส่งเสรมิขายที่ใชร้ะยะเวลาสัน้
ในการกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ดว้ยขอ้มลูทีน่่าสนใจนอกเหนือจากการโฆษณา โดยการใหพ้นักงานขาย
เป็นผู้ให้ข้อมูลกบัผู้ซื้อ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้หรอืซื้อ โดยลูกค้าคนสุดท้าย
หรอืบุคคลอื่นในช่องทางการส่งเสรมิการขายม ี3 รปูแบบ คอื (1) การกระตุ้นผูบ้รโิภค (Consumer 
promotion) (2) กระตุ้นคนกลาง (Trade promotion) และ (3) การกระตุ้นพนักงานขาย (Sale force 
promotion) 
 4. การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and public relations) เป็นการใหข้่าว
กบักลุ่มตวัอยา่งหรอืกลุ่มแรกเพื่อประชาสมัพนัธใ์หเ้กดิการตอบสนอง โดยการขายตรงโดยพนักงาน
ขาย ขายตรงโดยโทรศพัท์ โทรทศัน์ วทิยุ จดหมาย หนังสอืพมิพ์ หรอืสื่อ online เพื่อใหลู้กคา้เกดิ
การตอบสนองโดยการใชค้ปูองแลกซือ้ 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) หรอื (Direct response marketing) เป็นการ
โฆษณาใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง  
  5.1 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง 
  5.2 การโฆษณาเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) 
เป็นขา่วสารโฆษณาถามผูอ่้าน ผูร้บัฟัง หรอืผูช้ม ใหเ้กดิการตอบสนองกลบั ไปยงัผูส้ ื่อขา่วสาร 
  5.3 การตลาดเชื่อมตรงหรอืการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรอื 
การตลาดผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครอืข่ายคอมพวิเตอรห์รอือนิเทอรเ์น็ต 
เพื่อสาร ส่งเสรมิ ขายผลติภณัฑ ์
 5.  บคุคล (People) หรือพนักงาน (Employees)  
 เพื่อให้สามารถสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง เป็นการสาน
ความสมัพนัธ์ระหว่างพนักงานกับลูกค้าที่ใช้บรกิาร พนักงานควรมคีวามสามารถ มทีศันคติที่ด ี
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สามารถตอบสนองลูกค้าได้ดี มคีวามคิดรเิริม่สร้างสรรค์ มคีวามสามารถในการแก้ปัญหา และ
สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
 6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) 

 โดยพยายามสรา้งคุณค่าโดยรวม (Total Quality Management หรอื TQM) ทัง้ทางดา้น
กายภาพและรปูแบบการบรกิาร เพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-value Proposition) ไม่ว่า
จะเป็นด้านการแต่งกายที่สะอาดเรยีบร้อย การเจรจาสุภาพอ่อนโยน การให้บรกิารที่รวดเรว็ และ
เสนอผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรจะไดร้บั 
 7. กระบวนการ (Process) 
 ขัน้ตอนในการให้บรกิาร ซึ่งเริม่ตัง้แต่เมื่อทราบความต้องการการใช้บรกิารของลูกค้า 
จนกระทัง่ถงึการใหบ้รกิารแลว้เสรจ็อย่างรวดเรว็ และประทบัใจลกูค้า (Customer Satisfaction) 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) โดยธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) อธบิาย
ว่า กลยุทธก์ารตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Marketing Mix 7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของ
ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บรกิาร 
(Process) ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร (People) ปัจจยัดา้นการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตวัมคีวามเกี่ยวพนักนั และเท่า
เทียมกันขึ้นอยู่กับผู้บริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นน ้ าหนักที่ปัจจัยใดมากกว่าเพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการขอตลาดเป้าหมาย 

1. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถงึ สิง่ใดสิง่หนึ่งทีถู่กน าเสนอสู่ตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และสรา้งคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กดิ
ความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้ โดยผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายแก่ลูกคา้ต้องมคีุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) 
ต้องเป็นผลติภณัฑท์ี่ลูกค้าคาดหวงั (Expected Product) หรอืเกนิความคาดหวงั(Augmented 
Product) รวมถงึการน าเสนอผลติภณัฑท์ีม่ศีกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการ
แขง่ขนัในอนาคต ผลติภณัฑท์ีน่ าเสนอขายอาจมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ดผ้ลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย
สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล 

2. ปัจจยัด้านราคา (Price) หมายถงึ ต้นทุนของสนิคา้ทีลู่กคา้ต้องการสนิคา้ต้องจ่ายกบั
สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ การก าหนดราคาสนิคา้เกดิจากการตัง้เป้าหมายทางการคา้ว่าต้องการก าไร 
ตอ้งการขยายส่วนครองตลาด ตอ้งการต่อสูก้บัคู่แขง่ขนั หรอืเป้าหมายอื่น การตัง้ราคาต้องไดร้บัการ
ยอมรบัจากตลาดเป้าหมายและสูก้บัคู่แข่งได้ รวมถงึเวลา ความพยายามในการใชค้วามคดิ และการ
ก่อพฤตกิรรมซึง่จะตอ้งจา่ยพรอ้มราคาสนิคา้ทีเ่ป็นตวัเงนิ 

3. ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ กระบวนการท างานทีจ่ะท าใหส้นิค้า
หรอืบรกิารไปสู่ตลาดเพื่อใหผู้บ้รโิภคไดบ้รโิภคสนิคา้หรอืบรกิารตามทีต่้องการ โดยต้องพจิารณาถงึ
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องคก์ารต่างๆ และท าเลทีต่ ัง้เพื่อใหอ้ยู่ในพืน้ทีท่ีเ่ขา้ถงึลูกคา้ได้ หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่
ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมที่ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด
หรอืผูบ้รโิภค ใหเ้ป็นทีพ่อใจและประทบัใจของลูกคา้ ปัจจุบนัเทคโนโลยเีจรญิขึน้ การส่งสนิคา้และ
บรกิารกง็า่ยขึน้ส าหรบัทัง้ผูผ้ลติและส าหรบัลกูคา้ 

4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ กจิกรรมสนับสนุนให้
กระบวนการสื่อสารทางการตลาดใหแ้น่ใจว่าตลาดและผูบ้รโิภคเขา้ใจและใหคุ้ณค่าในสิง่ทีผู่ข้ายเสนอ
โดยมเีครือ่งมอืทีส่ าคญั 4 ชนิด คอื 
                 4.1 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสรมิการตลาดทีด่ี
ทีสุ่ด แต่มคี่าใชจ้า่ยสงูทีสุ่ด 
                 4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภค
กลุ่มใหญ่เหมาะกบัสนิคา้ทีต่อ้งการตลาดกวา้ง 
                 4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นการใชส้ื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ให้
เขา้ถงึผูบ้รโิภคใหเ้กดิความตอ้งการในตวัสนิคา้ 
                 4.4 การเผยแพร่และประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกจิกรรมที่
เน้นวตัถุประสงค์การใหบ้รกิารแก่สงัคม เพื่อเสรมิภาพพจน์ หรอืชดเชย เบีย่งเบนความรูส้กึของ
ผูบ้รโิภคต่อตวัผลติภณัฑ ์

5. ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถงึขัน้ตอนในการจดัจ าหน่าย
ผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร ซึง่จะต้องถูกต้อง รวดเรว็ เป็นทีพ่อใจและประทบัใจในความรูส้กึของ
ผูบ้รโิภค ซึง่เป็นการอาศยักระบวนการบางอย่างเพื่อจดัส่งผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหก้บัลูกคา้ เพื่อให้
เกดิความแตกต่าง 

6. ปัจจยัด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) หมายถงึ ผูท้ีม่สี่วนเกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์
ทัง้หมดซึง่หมายรวมถงึทัง้ ลูกคา้ บุคลากรทีจ่ าหน่าย และบุคคลทีใ่หบ้รกิารหลงัการขาย บุคลากรผู้
ใหบ้รกิารจ าเป็นต้องคดัเลอืก ใหก้ารฝึกอบรม และมสีิง่จงูใจ เพื่อท าใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจ
และเกดิความแตกต่างจากคู่แขง่ขนั 

7. ปัจจยัด้านการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) หมายถงึ การแสดงให้เหน็คุณภาพของบรกิารโดยผ่านการใช้หลกัฐานที่
มองเหน็ไดเ้ช่น การสรา้งสภาพแวดลอ้มของสถานทีข่ององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วน
หรอืแผนกของพื้นที่ รวมทัง้อุปกรณ์เครื่องมอืและเครื่องใชต่้างๆ ที่ใช้ในการให้บรกิารที่สามารถ
ดงึดดูใจลกูคา้เพื่อใหล้กูคา้มองเหน็ภาพลกัษณ์หรอืคุณค่าของบรกิารทีส่่งมอบและทีเ่หนือกว่าคู่แข่ง
ไดอ้ยา่งชดัเจน 
 ส าหรบัการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ ผูศ้กึษาวจิยัไดน้ าแนวคดิของ คอตเลอร ์(Kotler. 2003: 15) 
ทีก่ล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย (1) สนิคา้หรอืบรกิาร (2) ราคา (3) สถานที่
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จ าหน่าย (4) การส่งเสรมิการตลาด (5) บุคลากร (6) การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
และ (7) กระบวนการ มาประยกุตใ์ชใ้นการศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
 
4. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 4.1 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behaviour) หมายถึง การกระท าของบุคคลอื่นที่
เกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืก (select) การซือ้ (purchase) การใช ้(use) และการก าจดัส่วนทีเ่หลอื            
(dispose) ของสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆเพื่อตอบสนองความต้องการและความปราถนาของตน (ชูชยั 
สมทิธไิกร. 2553: 6 อา้งองิจาก Solomon. 2009.) 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า
ซึง่การบรโิภคและการจบัจา่ยใชส้อยซึง่สนิคา้และบรกิารรวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจ (ศุภร เสรรีตัน์. 
2544: 6 อา้งองิจาก Engle Blackwell and miniard.1990: 3) 
 พฤตกิรรมผู้บรโิภค (Consumer behaviour) หมายถงึ พฤตกิรรมการตดัสนิใจและการ
กระท าของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการซือ้และใชส้นิคา้และบรกิาร เพื่อตอบสนองความต้องการและ
ความพงึพอใจของตนเอง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ, 2550: 231; อ้างองิจาก Solomon, 2002: 
528.)   
 โดยสรปุ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การกระท าหรอืการแสดงออกในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง โดยมกีระบวนการอยู่แลว้ จากการหาขอ้มลูเพื่อน าขอ้มลูมา
พจิารณาทางเลอืก และเปรยีบเทยีบก่อนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analysing consumer behaviour) เป็นการวเิคราะหถ์งึ
พฤตกิรรมการบรโิภคของผู้บรโิภค โดยที่เป็นบุคคล หรอืกลุ่มบุคคลเพื่อให้ทราบถงึลกัษณะความ
ต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การบรโิภคของเขา นักการตลาดจงึต้องทราบถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภค เพื่อจดัท ากลยทุธห์รอืผลติผลติภณัฑท์ีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได ้ 
 โดยค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื  6Ws และ 1H ซึง่ประกอบไป
ดว้ย ใคร (Who), อะไร (What), ท าไม (Why), เมื่อ (When), ทีไ่หน (Where) และ อย่างไร (How)  
เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7Os   
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ตาราง 1  ค าถาม 7 ค าถาม ( 6Ws และ 1H ) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการทีเ่กี่ยวกบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค        

 

ค าถาม (6Ws และ 1 H) 
ค าตอบท่ีต้องการทราบ  

(7Os) 
กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1.ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 

1. ดา้นประชากรศาสตร ์
2. ดา้นภมูศิาสตร ์
3. ดา้นจติวทิยา 
4. ดา้นพฤตกิรรมศาสตร ์

 

กลยทุธท์างการตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย  

1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์  
2. กลยทุธด์า้นราคา  
3. กลยทุธก์ารจดัจ าหน่าย   
4. กลยทุธก์ารส่งเสรมิ

การตลาดทีเ่หมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพงึ
พอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ 

 
 

2.ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้                
(Object ) สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
จากผลติภณัฑ ์กค็อื  ตอ้งการ
คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ ์(Product 
component) และความแตกต่าง
ทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ขนั 
(Competitive differentiation)  

 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
ประกอบดว้ย 

1. ผลติภณัฑห์ลกั 
2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ 

การบรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ 
รปูแบบบรกิาร คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลติภณัฑค์วบ 
4. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5. ศกัยภาพผลติภณัฑค์วาม

แตกต่างทางการแขง่ขนั 
ประกอบดว้ย ความ
แตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์
บรกิาร พนกังาน และ 
ภาพลกัษณ์ 
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ตาราง 1 (ต่อ)  
     

ค าถาม (6Ws และ 1 H) 
ค าตอบท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 
กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้  
 ( Objectives ) ผูบ้รโิภคซือ้
สนิคา้เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของเขาทัง้ทางดา้น
รา่งกายและดา้นจติวทิยา ซึง่
ตอ้งศกึษาถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื  

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
2. ปัจจยัดา้นสงัคม 
3. ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล 
4. ปัจจยัดา้นจติวทิยา 

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื  
1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
2. กลยทุธก์ารส่งเสรมิ

การตลาด ประกอบดว้ย กล
ยทุธก์ารโฆษณา  การ
ประชาสมัพนัธ ์การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย และ
การส่งเสรมิการขาย 

3. กลยทุธด์า้นราคา 
4. กลยทุธช์่องทางการจดั

จ าหน่าย 

 

4. ใครมสี่วนรว่มในการ
ตดัสนิใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying decision?) 

 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ ทีม่ ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย 

1. ผูร้เิริม่ 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ 
4. ผูซ้ือ้ 
5. ผูใ้ช ้

 

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
โฆษณาและกลยทุธก์ารส่งเสรมิ
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใช้
กลุ่มอทิธพิล 
 
 

 

5.ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด  
(When does the 
consumer buy?) 

 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดอืนใดของปี หรอื 
ฤดกูาลใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดอืน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาศ
พเิศษหรอืเทศกาลวนัส าคญั
ต่างๆ 
 

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
ส่งเสรมิการตลาด เช่น ท าการ
ส่งเสรมิการตลาดเมือ่ใดจงึจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 
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ตาราง 1 (ต่อ)   
     

ค าถาม (6Ws และ 1 H) 
ค าตอบท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 
กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

6.ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรอืแหล่ง ทีผู่บ้รโิภคไป
ท าการซือ้ เช่น หา้งสรรพสนิคา้ 
ซปู เปอรม์ารค์เกต็ รา้นขายของ
ช า บางล าพ ูพาหุรดั              
สยาม สแควร ์ 

กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย บรษิทัน าผลติภณัฑ ์      
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพจิารณา
ว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร 
 

 

7.ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร 
( How does the 
consumer buy?) 

 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย  

1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการ
หรอืการรบัรูปั้ญหา  

2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผล               

ทางการเลอืก 
4. การตดัสอนใจซือ้ 
5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
ส่งเสรมิการตลาด ประกอบดว้ย 
การโฆษณา  การประชาสมัพนัธ ์
การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
การส่งเสรมิการขาย และ
การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสนิใจซือ้ 

 
ทีม่า: ศริวิรรณ และคณะ, (2546). กลยทุธก์ารตลาดและการบรหิารการตลาด. หน้า 194. 

 

 4.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 
 อญัชนา ทองเมอืงหลวง (2554: 16 - 17) ไดเ้สนอแนวคดิเกีย่วกบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่า ประกอบดว้ยปัจจยัต่าง ๆ ดงันี้ 
 1. ตวักระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) ตวักระตุ้นทางการตลาดหรอืข่าวสารทาง
การตลาด หมายถึง เครื่องมอืที่นักการตลาดใช้เพื่อจูงใจผู้บรโิภค ซึ่งตวักระตุ้นดงักล่าวคอื ส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) นัน่เอง เช่น ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และ โปรโมชัน่ 
 2. อิทธพิลจากสิง่แวดล้อม ผู้บรโิภคแต่ละคนอยู่ในสิง่แวดล้อมที่มคีวามสลบัซบัซ้อน
แตกต่างกันไป กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของบุคคลแต่ละคนจึงไม่เหมือนกัน เช่น 
ทางดา้นสงัคมและวฒันธรรม ทางดา้นเทคโนโลย ีทางดา้นเศรษฐกจิ และทางกฎหมายและการเมอืง 
 3. อทิธพิลและความแตกต่างของตวับุคคล เป็นปัจจยัภายใน ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
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ผูบ้รโิภค ปัจจยัเหล่านี้ไดแ้ก่ ความรูก้ารจงูใจ ทศันคต ิเป็นตน้ 
 4. กระบวนทางจติวทิยา กระบวนการทางจิตวทิยานัน้ ได้แก่กระบวนการต่างๆ ภายใน
ระบบสมองของผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบดว้ย ระบบด าเนินการดา้นขา่วสารและความทรงจ า 
 

 4.3 แบบจ าลองของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 แบบจ าลองของพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บรโิภค เป็นการศกึษาถงึเหตุจูงใจทีท่ าใหเ้กดิการ
ตดัสนิใจในการซือ้ โดยเริม่จากกระตุ้น (Stimulus) ท าใหเ้กดิตอบสนองสิง่เรา้ในสภาพแวดลอ้มและ
การตลาดจะผ่านเขา้สู่จติส านึกของผู้ซื้อ โดยประกอบด้วยบุคลกิลกัษณะเฉพาะและกระบวนการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคน าไปสู่การตดัสนิใจซื้ออย่างใดอย่างหนึ่ง งานของนักการตลาด คอื ท าความ
เขา้ใจว่าเกดิอะไรขึน้กบัความรูส้กึของผูบ้รโิภคเมื่อมสีิง่กระตุน้ภายนอกมาบรรจบกบัการตดัสนิใจซือ้
ของผูบ้รโิภคหรอืผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ได้  

 
การซ้ือของผูบ้ริโภค 

การเลอืกซือ้ (Product Choice) 
การเลอืกราคา (Brand Choice) 
การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) 
เวลาในการซือ้ (Time Choice) 

ปรมิาณการซือ้ (Purchase Choice) 
 

ภาพประกอบ 4 รปูแบบจ าลองพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค (Model of Buyer Behavior) 
 

ทีม่า: ปรบัปรงุจาก Kotler, Philip. (2003). Marketing Management. p. 184. 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing Stimulus) 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ 
(Other Stimulus) 

ผลติภณัฑ ์( Product ) 
ราคา ( Price ) 

การจดัจ าหน่าย (Place ) 
การส่งเสรมิการขาย ( Promotion ) 

เศรษฐกจิ ( Economic ) 
เทคโนโลย ี( Technological ) 

การเมอืง ( Political ) 
วฒันธรรม ( Cultural ) 

บคุลิกลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภค กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) 

ปัจจยัทางสงัคม (Social) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 

ปัจจยัดา้นจติวทิยา (Psychological) 

การรบัรูปั้ญหา (Problem recognition) 
การคน้หาขอ้มลู (Information search) 

การประเมนิผลทางเลอืก  
(Evaluation of alternative) 

การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
(Post purchase behaviour) 
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5. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
 กระบวนการตดัสนิใจในการซือ้ (Buying Decision Process) หมายถงึ ขัน้ตอนต่างๆ ที่
ผูบ้รโิภคตอ้งผ่านหรอืพจิารณาหรอืลงมอืกระท าอย่างเป็นล าดบัและด าเนินต่อเนื่องไปจนกระทัง่เกดิ
การ ตดัสนิใจซือ้และลงมอืซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ประกอบดว้ยขัน้ตอนต่างๆ 5 ขัน้ตอนตามล าดบั 
(อญัชนา ทองเมอืงหลวง, 2554: 19)  
 

การรบัรูถ้งึ 
ความตอ้งการ 

Need 
Recognition 

 

 การคน้หา
ขอ้มลู 

Information 
Search 

 

 การประเมนิ 
ทางเลอืก 

Evaluation of 
Alternatives 

 

 การตดัสนิใจ
ซือ้ 

Purchase 
decision 

 

 ประเมนิผล 
พฤตกิรรม 
หลงัการซือ้ 

Post purchase 
behaviour 

    

 
ภาพประกอบ 5  แสดงโมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 
ทีม่า: Kotler, P. & Armstrong, G. (2004). Principles of Marketing. p. 198. 

 
 1. การรบัรูถ้งึความต้องการ (Need Recognition) เป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ ซึง่เกดิขึน้เมือ่บุคคลระลกึถงึความแตกต่างระหว่างสิง่ทีเ่ขามอียู่กบัสิง่ทีต่้องการ (ปณิศา 
ลญัชานนท.์ 2548: 102 อ้างองิจาก Kerin, Hartley and Rudelius. 2004: 100) ซึง่เกดิสิง่จาก (1) 
สิง่กระตุ้นภายใน (Internal stimuli) เช่น ความหิว กระหาย (2) สิ่งกระตุ้นภายนอก (External 
stimuli) ซึ่งเกดิจากการกระตุ้นของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps เช่น การเหน็โฆษณาสนิค้าทาง
โทรทศัน์แลว้อยากไดเ้ป็นเจา้ของ 
 2. การคน้หาขอ้มลูและทางเลอืก (Information Search) เป็นขัน้ตอนต่อมา คอื ผูบ้รโิภคจะ
ตระหนกัถงึความตอ้งการแลว้จะคน้หาขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัสนิคา้  
 3. การประเมนิและวเิคราะหข์อ้มลูและทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อบุคคล
รบัรูถ้งึปัญหาความต้องการแลว้ เขาจะคน้หาวธิกีารทีท่ าให้ความต้องการไดร้บัการตอบสนอง โดย
วธิกีารทีค่น้หาขอ้มลูจากแหล่งต่าง ๆ 
  3.1 จากตวัเองหรอืบุคคลในครอบครวั บุคคลใกลช้ดิ 

3.2 ศูนยก์ารคา้ 
3.3 แหล่งชุมชน สาธารณะ เช่น สื่อมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค 

  3.4 แหล่งประสบการณ์ เช่น การควบคุม การตรวจสอบ 
  3.5 แหล่งทดลอง เช่น หน่วยงานทีส่ ารวจคุณภาพผลติภณัฑ ์หรอืศูนยว์จิยั  
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 การประเมนิทางเลอืก ( Evaluation of alternatives ) การประเมนิทางเลอืกแต่ละ
ทางเลอืกหลงัจากที่ได้ค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บรโิภคจะท าการประเมนิทางเลอืก ซึ่งเป็นเหตุผลที่
มองเห็น เช่น ราคา ความคงทน ความสวยงาม คุณสมบตัิในการใช้งาน ผู้บรโิภคจะประเมนิ
ทางเลอืกใหเ้กดิความพอใจสงูสุด  
 4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) การซื้อคุณค่า (Buying value) หลงัจากการ
ประเมนิผลผลติภณัฑแ์ลว้ทีเ่ป็นทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบมากทีสุ่ด โดย
ผ่านกระบวนการตดัสนิใจยอ่ย 5 ประการ  
  4.1 การตดัสนิใจในตราสนิคา้ (Brand decision)     
                4.2 การตดัสนิใจเลอืกผูข้าย (Vendor decision) 

  4.3 การตดัสนิใจดา้นปรมิาณ (Quantity decision) 
  4.4 การตดัสนิใจดา้นเวลา (Timing decision) 

4.5 การตดัสนิใจดา้นการช าระเงนิ (Payment – method decision) 
 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase behaviour) คุณค่าจากการบรโิภคหรอืการ
ใช ้(Value in consumption or use) หลงัจากที่ได้ท าการตดัสนิใจซือ้สนิค้า หรอื บรกิารไปแล้ว 
ผูบ้รโิภคจะ เปรยีบ เทยีบหรคืุณค่าที่ไดร้บัจรงิ จากการบรโิภคหรอืใช้ผลติภณัฑก์บัความคาดหวงั 
ถ้าผลติภณัฑจ์รงิต ่ากว่าความคาดหวงัผู้บรโิภคจะเสยีความรูส้กึกบัสนิค้า หรอือาจเปลี่ยนใจไปซื้อ
ของคู่แขง่ขนักไ็ด ้
 แนวความคดิของ Simon (1960) ที่อธิบายขัน้ตอนการตัดสนิใจโดยใช้แบบจ าลอง 
(Model) ทีป่ระกอบดว้ยขัน้ตอนหลกั 3 ประการ ดงัต่อไปนี้ 
 1. การใชค้วามคดิประกอบเหตุผล (Intelligence) ผูต้ดัสนิใจจะรบัรูถ้งึโอกาสหรอืปัญหาที่
เกดิขึน้ จากนัน้ผูท้ าการตดัสนิใจเริม่เกบ็รวบรวมขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้งจากทัง้ตวัปัญหา และสื่งแวดลอ้ม 
หรอืโอกาสนัน้ 
 2. การออกแบบ (Design) ผูต้ดัสนิใจจะวเิคราะหแ์ละพฒันาทางต่าง ทีเ่ป็นไปไดใ้นการ
แก้ปัญหา เพื่อน าไปใช้ประกอบตัดสนิใจเลอืกทางเลอืกในการปฏบิตัทิีเ่หมาะสม การที่จะประสบ
ความส าเรจ็ได้ในขัน้ตอนนี่ ผู้ท าการตดัสนิใจจะต้องมคีวามเขา้ใจในปัญหา มคีวามคดิสร้างสรรค ์
พยายามทีจ่ะหาทางออกของปัญหา และตรวจสอบความเป็นไปไดใ้นปัญหานัน้ 
 3. การคดัเลอืก (Choice) ผูท้ าการตดัสนิใจจะท าการคดัเลอืกแนวทางปฏบิตัทิีเ่หมาะสม
กับสถานการณ์ที่สุด เพื่อที่จะน าไปประยุกต์ใช้ต่อไปปกติขัน้ตอนการตัดสินใจจะมีการเคลื่อน
ตวัอย่างต่อเนื่อง จากขัน้ตอนแรกจนถงึขัน้ตอนตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกเพื่อน าไปปฏบิตั ิอย่างไรก็
ตามอาจจะมกีารด าเนินการยอ้นกลบัไปยงัขัน้ตอนทีผ่่านมาแลว้ในระหว่างทีข่ ัน้ตอนก าลงัด าเนินอยู ่
เพื่อปรบัปรุงให้การตดัสนิใจมผีลสมบูรณ์ขึ้น นอกจากนี้ยงัมผีู้วจิารณ์ว่าแบบจ าลองกระบวนการ
ตัดสินใจของ Simon ในช่วงเริ่มต้นไม่ได้กล่าวเจาะจงถึงกระบวนการต่างๆ หลังการคัดเลือก
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แนวทางปฏบิตัิ เช่น การติดตามผลการวิเคราะห์ผลลพัธ์ที่เกิด ซึ่งต่อมา Rubenstien และ 
Haberstroh (1965) ไดเ้สนอแนวความคดิเกีย่วกบัขัน้ตอนการตดัสนิใจว่าม ี5 ขัน้ตอน 
 แนวคดิของ Rubenstien และ Haberstroh (1965) มแีนวคดิเกีย่วกบัขัน้ตอนการตดัสนิใจ
ว่าม ี5 ขัน้ตอนดงันี้ 
 1. ผูต้ดัสนิใจรบัรูถ้งึโอกาส หรอืปัญหาทีเ่กดิขึน้ 
          2. ผู้ตดัสนิใจรวบรวมขอ้มูลเกี่ยวกบัปัญหา ศึกษาและวเิคราะห์ปัญหา และก าหนด
ทางเลอืกทีเ่ป็นไปได ้เพื่อการวเิคราะหท์างเลอืกในการตดัสนิใจ 
 3. ผูต้ดัสนิใจจะท าการตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีค่ดิว่าเหมาะสมกบัลกัษณะของปัญหาและ
สถานการณ์ เพื่อน าไปปฏบิตัต่ิอไป 
 4. ผูต้ดัสนิใจจะด าเนินการ เพื่อน าผลการตดัสนิใจไปปฏบิตั ิ
 5. ภายหลงัการน าผลการตดัสนิใจไปด าเนินงาน ตอ้งท าการตดิตามผลของการปฏบิตั ิเพื่อ
ตรวจสอบว่าการด าเนินงานมปีระสทิธภิาพเพยีงใด และต้องปรบัปรุงใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์
อยา่งไร  
 แนวคดิของ Long (1989) ซึง่ไดก้ล่าวไวใ้นหนังสอืระบบสารสนเทศเพื่อการจดัการว่า การ
ตดัสนิใจแบ่งออกเป็น 6 ขัน้ตอน ดงันี้ 
      1. การรบัรูถ้งึโอกาสหรอืปัญหาทีเ่กดิขึน้ 
 2. การส ารวจขอบเขตและขอ้จ ากดัของการตดัสนิใจ เช่น ขอ้จ ากดัทางกฎหมาย เศรษฐกจิ
และการเมอืง 
 3. การก าหนดทางเลอืกในการตดัสนิใจ 
 4. การรวบรวมสารสนเทศทีเ่หมาะสม เพื่อน ามาใชป้ระกอบการตดัสนิใจ 
 5. การวเิคราะหท์างเลอืกทีเ่ป็นไปได้ 
 6. การเลอืกทางเลอืกทีเ่หมาะสมและน าไปปฏบิตัิ 
 

 ส าหรบัการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ ผูศ้กึษาวจิยัไดน้ าแนวคดิของ Kotler, P. & Armstrong, G. 
(2004: 198) ทีอ่ธบิายกระบวนการตดัสนิใจว่า ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ดงันี้ (1) การรบัรูถ้งึความ
ต้องการ (2) การคน้หาขอ้มลูและทางเลอืก (3) การประเมนิวเิคราะหข์อ้มลูและทางเลอืก (4) การ
ตดัสนิใจซื้อ และ (5) พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ แต่จะศกึษาเฉพาะด้านการตดัสนิใจซื้อมา
ประยุกต์ใช้ในการศกึษาการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวโครงการภสัสรของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) เพราะ เป็นดา้นที่บ่งบอกความต้องการความตัง้ใจทีจ่ะซือ้บ้าน และผ่านดา้นต่างๆ
มาแลว้ 
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6. ข้อมลูเก่ียวกบับา้นเด่ียวโครงการภสัสร 
 6.1 ประวติับริษทั พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
 บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ก่อตัง้เมื่อวนัที่ 20 เมษายน 2536 โดยนาย
ทองมา วจิติรพงศ์พนัธุ์ ภายใต้ชื่อ บรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั เพื่อประกอบธุรกจิพฒันา
อสงัหารมิทรพัย์ประเภทบ้านทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยวและอาคารชุด มทีุนจดทะเบยีนเริม่แรก  50.0 
ล้านบาท โดยน าประสบการณ์และความเชี่ยวชาญในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของทัง้ภาครฐัและ
เอกชนมาใชใ้นการด าเนินธุรกจิ ประกอบกบัการมทีมีผูบ้รหิารมอือาชพี และการว่าจา้งทีป่รกึษาจาก
บรษิทัชัน้น าทัง้ในประเทศและในระดบัโลก เพื่อพฒันาระบบสนับสนุนต่างๆ รวมถงึการปรบักลยุทธ์
อย่างต่อเนื่อง จงึส่งผลใหบ้รษิทัฯ มผีลการด าเนินงานทีม่กี าไรตลอดมา แมใ้นช่วงภาวะเศรษฐกจิที่
ตกต ่า บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ด าเนินธุรกจิพฒันาอสงัหารมิทรพัยใ์นดา้นทีอ่ยู่อาศยั โดย
เน้นการพฒันาโครงการทุกพืน้ทีข่องกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑลรวมถงึเขตศูนยก์ลางธุรกจิของ
กรงุเทพฯ ในท าเลทีม่ศีกัยภาพและการเจรญิเตบิโตสงู  
 นอกจากนี้ บรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ยงัเป็นหนึ่งในผู้ประกอบการ
เพยีงไม่กี่รายที่บรหิารจดัการงานก่อสรา้งด้วยตวัเองในบ้านแนวราบ รวมถงึการนน าเทคโนโลยทีี่
ทนัสมยัจากต่างประเทศมาก่อสรา้งบา้น ซึง่แตกต่างจากผูป้ระกอบการรายอื่นทีจ่ะจา้งผูร้บัเหมาเพื่อ
ท าการก่อสรา้งทัง้โครงการ กล่าวคอื บรษิทัฯ จะเป็นผู้ก าหนดรปูแบบ รายละเอยีดการออกแบบ 
และบรหิารการก่อสรา้งของโครงการดว้ยตนเอง โดยจะแบ่งงานออกเป็นส่วนๆ เช่น งานฐานราก 
งานปนู งานตดิตัง้ชิน้ส่วนอาคาร งานปพูืน้กระเบือ้ง และงานหลงัคา เป็นต้น โดยงานตดิตัง้ชิน้ส่วน
อาคาร งานปูพืน้กระเบือ้งและงานหลงัคาบรษิทัฯ จะว่าจา้งผูร้บัเหมาที่มคีวามช านาญเฉพาะดา้น
และบรษิทัฯ จะเขา้ควบคุมการก่อสรา้ง โดยการจดัส่งวศิวกรและผูค้วบคุมงานก่อสรา้ง (Foreman) 
ของบรษิทัฯ เขา้ไปตรวจสอบใหเ้ป็นไปตามรปูแบบและมาตรฐานที่ก าหนด ทัง้นี้ บรษิทัฯ จะเป็นผู้
จดัหาวสัดุก่อสรา้งเองทัง้หมด ซึง่การที่บรษิทัฯ บรหิารจดัการงานก่อสรา้งดว้ยตวัเองและการใช้
เทคโนโลยใีนการก่อสร้างท าให้บรษิัทฯ สามารถควบคุมคุณภาพของงานให้ได้มาตรฐาน ลด
ระยะเวลาการก่อสรา้งและบรหิารต้นทุนการก่อสรา้งได้อย่างมปีระสทิธภิาพ จากเดมิที่บรษิทัฯ มี
โรงงานพฤกษา พรคีาสท์ 5 โรง ทีล่ าลูกกา แต่เพื่อรองรบัการขยายตวับรษิทัฯ จงึไดม้กีารลงทุน
เพิม่เตมิอกี 2,300 ลา้นบาท เพื่อสรา้งโรงงานพฤกษา พรคีาสท ์แห่งใหม่ 2 โรงทีน่วนคร โดยเป็น
โรงงานผลติชิ้นส่วนคอนกรตีเสรมิเหล็กส าเรจ็รูปที่ทนัสมยัที่สุด และมกี าลงัการผลติที่สูงที่สุดใน
ประเทศไทย 
 บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ไดแ้ปรสภาพเป็นบรษิทัมหาชนจ ากดั เมื่อวนัที ่ 27 
เมษายน 2548 และจากทีป่ระชุมวสิามญัผูถ้อืหุน้ของบรษิทัฯ เมื่อวนัที ่22 เมษายน 2548 ไดอ้นุมตัิ
การเพิม่ทุนจดทะเบยีนจาก 1,700 ลา้นบาท เป็น 2,232.5 ลา้นบาท โดยการออกหุน้สามญัเพิม่ทุน
จ านวน 532.50 ลา้นหุน้ มลูค่าทีต่ราไวหุ้น้ละ 1 บาท โดยหลกัทรพัยข์องบรษิทัฯ ภายใต้สญัลกัษณ์ 
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“PS” เขา้ท าการซือ้ขายในตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทยเป็นครัง้แรกในวนัที่  6 ธนัวาคม 2548 
(บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2557: 22 – 24) 
 

 6.2 วิสยัทศัน์ พนัธกิจ วฒันธรรม และค่านิยมพฤกษา 
 วิสยัทศัน์พฤกษา 
 พฤกษามุ่งมัน่ที่จะเป็นแบรนด์อนัดบัหนึ่งในใจลูกค้า ในธุรกจิอสงัหารมิทรพัยท์ี่อยู่อาศยั 
และกา้วขึน้เป็น 1 ใน 10 แบรนดธ์ุรกจิอสงัหารมิทรพัยข์องทวปีเอเชยี ดว้ยการสรรคส์รา้งทีอ่ยู่อาศยั
ที่มคีุณค่า เพื่อทุกครอบครวัได้สมัผสัความสุข ความอบอุ่นและชีวิตที่ดีขึ้นในทุกๆ วนั  (บรษิัท 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2557: 8) 
 พนัธกิจพฤกษา 
 เรามุ่งมัน่ช่วยเหลอืลูกค้าทุกราย เตมิเต็มทุกความฝันได้เป็นเจา้ของบ้านที่มคีุณค่า เพื่อ
ชวีติเป่ียมสุขทุกครอบครวั (บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2557: 8) 
 วฒันธรรมพฤกษา 
 ฉันมใีจรกัเมตตา เต็มใจช่วยเหลอืลูกค้า ให้ได้รบัในสิง่ที่ปรารถนา ฉันมสีมาธ ิฉันมสีติ
ระลกึถงึสิง่ทีลู่กคา้ต้องการ ฉันเพยีรคดิพจิารณา มสีต ิคดิไตร่ตรอง รูแ้จง้เหน็ชดัวธิปีฏบิตังิาน ฉัน
เร่งลงมอืปฏบิตัิงานให้ลูกค้าได้รบัในสิง่ที่ปรารถนา ลูกค้ามคีวามสุข ฉันมคีวามสุข  ฉันภูมใิจใน
ผลงานของฉนั (บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2557: 8) 
 ค่านิยมพฤกษา 
 1. มุง่มัน่เพื่อลกูคา้ มุง่มัน่ คน้หา และเขา้ใจเพื่อตอบสนองความต้องการของทุกกลุ่มลูกคา้
ดว้ยบา้นทีม่คีุณค่า และบรกิารทีป่ระทบัใจ 
 2. สรา้งนวตักรรมทีส่รา้งสรรค ์คดิสรรคส์รา้งนวตักรรมเพื่อสรา้งสรรคส์นิคา้และบรกิารชัน้
ยอดทีเ่หนือความคาดหมายและประทบัใจลกูคา้ 
 3. ท างานร่วมมอืร่วมใจเป็นทมี ร่วมมอืร่วมใจท างานเป็นทมี เป็นอนัหนึ่งอนัเดยีวกนั
เพื่อใหเ้กดิผลงานประทบัใจลกูคา้ 
 4. มวีนิัยปฏบิตังิาน มวีนิัยในการปฏบิตังิาน ใหแ้ลว้เสรจ็ทนัเวลา ตรงตามแผนงานดว้ย
ผลงานทีม่ ีคุ่ณภาพ 
 5. ยดึมัน่จรยิธรรม ใจเราคดิ เราพูด เรากระท า เพื่อประโยชน์ลูกคา้ เป็นธรรมและเป็น
ประโยชน์แก่ผูเ้กีย่วขอ้งทุกฝ่าย (บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2557: 9) 
 

 6.3 ข้อมลูเก่ียวกบับ้านเด่ียวโครงการภสัสร 
 โครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) เป็นโครงการบา้นเดีย่วที่
ไดน้ าความเรยีบงา่ยแบบสมยัใหม ่และความหรหูราแบบคลาสสกิมาผสมผสานกนั โดยออกแบบและ
จดัสรรทุกพื้นที่ใช้สอยให้ตอบสนองทุกการใช้ชวีติในบ้านอย่างมรีสนิยม และตอบรบัการใช้ชวีิต
ครอบครวัอย่างมีระดับ ด้วยพื้นที่ส่วนกลางของบ้านส าหรบัสังสรรค์ ตัวบ้านโปร่ง โ ล่งสบาย 
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แวดลอ้มดว้ยธรรมชาติ บนท าเลศกัยภาพของกรุงเทพมหานคร เชื่อมต่อทุกการเดนิทาง แวดลอ้ม 
สิง่อ านวยความสะดวกทีค่รบครนั พรอ้มตอบรบัความสุขในรปูแบบการใชช้วีติสมยัใหม่ 
 ทัง้นี้ บา้นเดีย่วโครงการภสัสร มทีัง้หมด 21 โครงการ (บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน). 2558: ไฟลข์อ้มลู) ดงันี้ 
 1. บา้นเดีย่วโครงการภสัสรทีปิ่ดการขายแลว้ จ านวน 13 โครงการ ไดแ้ก่ 

1.1 โครงการบา้นภสัสร 1 รงัสติ – คลองสาม 
1.2 โครงการบา้นภสัสร 2 รงัสติ – คลองสาม 
1.3 โครงการบา้นภสัสร 3 รงัสติ – คลองสาม 
1.4 โครงการบา้นภสัสร 4 รงัสติ – คลองสาม 
1.5 โครงการบา้นภสัสร 5 ถนนกลัปพฤกษ์ 
1.6 โครงการบา้นภสัสร 7 บางบวัทอง 
1.7 โครงการบา้นภสัสร 8 ซอยกนัตนา 
1.8 โครงการบา้นภสัสร 9 วภิาวด ี60 
1.9 โครงการบา้นภสัสร 10 สุวนิทวงศ ์
1.10 โครงการบา้นภสัสร 11 ประชาชื่น 
1.11 โครงการบา้นภสัสร 12 รงัสติ - คลองสาม 
1.12 โครงการบา้นภสัสร 13 สุวนิทวงศ ์
1.13 โครงการบา้นภสัสร 14 ซอยกนัตนา 

 2. บา้นเดีย่วโครงการภสัสรทีเ่ปิดการขายในปัจจบุนั จ านวน 8 โครงการ ไดแ้ก่ 
2.1 โครงการบา้นภสัสร วงแหวน – วชัรพล 
2.2 โครงการบา้นภสัสร ราชพฤกษ์ – ตวิานนท ์
2.3 โครงการบา้นภสัสร เพรสทจิ รงัสติ – คลองสอง 
2.4 โครงการบา้นภสัสร เพรสทจิ อ่อนนุช 
2.5 โครงการบา้นภสัสร เพรสทจิ พฒันาการ 
2.6 โครงการบา้นภสัสร ป่ินเกลา้ - วงแหวน 
2.7 โครงการบา้นภสัสร พระราม 5 - สรินิธร 
2.8 โครงการบา้นภสัสร ศรนีครนิทร์ 

 

 6.4 ข้อมลูทัว่ไปบ้านเด่ียวโครงการภสัสร รงัสิต คลอง 3 
 บา้นเดีย่วหลงัใหญ่ทีมุ่ง่เน้นความคุม้ค่าและความสมบรูณ์แบบดว้ยฟังก์ชัน่ใชส้อยครบครนั 
บนพืน้ที่กว้าง ๆ เดนิทางสะดวก สบายไดห้ลายเสน้ทาง โครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 ตัง้อยู่ บน
พื้นที่ขนาด 74-0-22.70 ไร่ ติดถนนรงัสิต - นครนายก ต าบลประชาธปัิตย์ อ าเภอธญับุร ีจงัหวดั
ปทุมธาน ีเพยีบพรอ้มไปดว้ยสาธารณูปโภคครบครนั ทัง้สวนสาธารณะ สระว่ายน ้า ภายในโครงการ 
(บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2558: ออนไลน์) 
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 ทัง้นี้  บ้านเดี่ยวโครงการภัสสร รังสิต คลอง 3 (บริษัท พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน). 2558: ออนไลน์) ประกอบดว้ย 
 1. PROMINENT 
 บ้านเดี่ยว ที่ให้ความเป็นส่วนตวัที่กว้างขวางรายล้อมด้วยธรรมชาต ิมพีื้นที่ใช้สอย 201 
ตารางเมตร บนทีด่นิ 57 ตารางวาขึน้ไป ขนาด 3 หอ้งนอน 3 หอ้งน ้า หอ้งรบัแขก หอ้งรบัประทาน
อาหาร หอ้งครวั หอ้งอเนกประสงคช์ัน้ล่าง หอ้งคนรบัใชพ้รอ้มหอ้งน ้าในตวั หอ้งพกัผ่อนชัน้บน และ
ทีจ่อดรถในรม่ 2 คนั หอ้งนอนใหญ่ พรอ้มหอ้งน ้าส่วนตวั  
 

 
 

ภาพประกอบ 6 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติคลอง 3 รปูแบบ PROMINENT 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  
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ภาพประกอบ 7 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ 
 PROMINENT 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 
 2. PRIVATO 
 บ้านเดี่ยว ที่ให้ความเป็นส่วนตัวที่กว้างขวางรายล้อมด้วยธรรมชาติ โดดเด่นด้วย
องค์ประกอบของบา้นที่ได้รบัแรงบนัดาลใจจากงานศลิปะที่งดงามในทุกรายละเอยีด พืน้ที่ใช้สอย 
180 ตารางเมตร บนที่ดนิ 50 ตารางวาขึน้ไป ขนาด 3 ห้องนอน 3 ห้องน ้า ห้องรบัแขก ห้อง
รบัประทานอาหาร ห้องครวั พร้อมห้องพกัผ่อนชัน้บน และที่จอดรถในร่ม 2 คนั ห้องนอนใหญ่ 
กว้างขวางแยกเป็นสดัส่วน พรอ้มห้องน ้าส่วนตวัและพื้นที่จดัเตรยีมส าหรบัห้องแต่งตวั มรีะเบยีง
ส่วนตวัให้สมัผสัธรรมชาติในแสงยามเช้า ห้องนอนที่ 2 และห้องนอน 3 ออกแบบได้อย่างลงตัว
ส าหรบัสมาชกิใหม่ของครอบครวั ห้องพกัผ่อนชัน้บน พื้นที่ที่เป็นส่วนนตวั  เฉพาะสมาชกิใน
ครอบครวั ห้องน ้า ชัน้บนแยกส่วนเปียกส่วนแห้ง ด้วยฉากกัน้กระจกนิรภยั พรอ้มช่องเปิดเพื่อรบั
แสง ห้องรบัแขก โปร่งโล่งสบาย ด้วยหน้าต่างบานกระจก เพื่อให้รูส้กึใกล้ชดิกบัธรรมชาตริอบตวั 
หอ้งครวั กวา้งขวางสะดวกสบาย ถูกจดัสรรแยกเป็นสดัส่วนจากหอ้งรบัประทานอาหาร  
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ภาพประกอบ 8 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ PRIVATO 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ. 

 

ภาพประกอบ 9 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ 
PRIVATO 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  
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 3. Soprano 
 บา้นเดีย่ว ขนาด 3 หอ้งนอน 3 หอ้งน ้า 1 หอ้งเอนกประสงค ์หอ้งรบัประทานอาหาร ส่วน
เตรยีมอาหารและหอ้งครวั พรอ้มทีจ่อดรถ 2 คนั  
 

 
 

ภาพประกอบ 10 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3  รปูแบบ Soprano 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 
ภาพประกอบ 11 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ 

Soprano 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  



35 
 

 4. Bambino 
 บา้นเดีย่ว ขนาด 3  หอ้งนอน  3 หอ้งน ้า พรอ้มหอ้งรบัแขก  หอ้งรบัประทานอาหาร ส่วน
เตรยีมอาหารและหอ้งครวั พรอ้มทีจ่อดรถ 2 คนั 
 

 
 

ภาพประกอบ 12 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3  รปูแบบ Bambino 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ. 
 

 
ภาพประกอบ 13 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ 

Bambino  
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  
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 5. Crescendo 
 บา้นเดีย่วขนาด 3  หอ้งนอน  2  หอ้งน ้า   2 ทีจ่อดรถ  พรอ้มหอ้งครวั 
 

 
 

ภาพประกอบ 14 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ Crescendo 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 

 
 
ภาพประกอบ 15 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ 

Crescendo  
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  
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 6. Ragazzo 
 บา้นเดีย่ว ขนาด 3 หอ้งนอน 2 หอ้งน ้า 1 ทีจ่อดรถ พรอ้มหอ้งครวั 
 

 
 

ภาพประกอบ 16 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ Ragazzo 
  
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 

 
 
ภาพประกอบ 17 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 รปูแบบ

Ragazzo 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  
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 6.5 ข้อมลูทัว่ไปบ้านเด่ียวโครงการภสัสร พฒันาการ 
 บา้นเดีย่วทีส่ะทอ้นรปูเเบบของการใชช้วีติอย่างมรีสนิยม การออกแบบของบา้นไดร้บัเเรง
บนัดาลใจจากงานศลิปะทีง่ดงามในทุกองคป์ระกอบ ดว้ยการผสมผสานความเรยีบง่ายแบบสมยัใหม ่
และความหรูหราเเบบคลาสสกิ ด้วยการจดัสรรทุกพื้นที่การใช้สอยให้ตอบสนองทุกการใช้ชวีติใน
บ้านอย่างมรีสนิยม และตอบรบัการใช้ชีวิตครอบครวัอย่างมรีะดบั ด้วยพื้นที่ส่วนกลางของบ้าน
ส าหรบัสงัสรรค ์ตวับา้นโปร่ง โล่งสบาย เเวดลอ้มดว้ยธรรมชาติ บนท าเลศกัยภาพใจกลางเมอืง บน
ถนนพฒันาการ ใกลท้องหล่อ เชื่อมต่อสุขุมวทิ – พระราม9 - ศรนีครนิทร ์ ใหค้วามสะดวกสบาย ที่
สะทอ้นสไตลช์วีติคนเมอืง เพยีง 5 กโิลเมตรถงึทองหล่อ สู่ใจกลางเมอืง ใกลโ้ครงข่ายรถไฟฟ้า BTS 
MRT ใกล้ทางด่วนฉลองรชั, ศรรีชั และ Motorway ใกล้ Airport Rail Link (สถานีหวัหมาก)           
เเวดล้อมด้วยสิ่งอ านวยความสะดวก ใกล้เเหล่งคอมมูนิตี้ มอลล์ (Community Mall) และ
หา้งสรรพสนิคา้ชัน้น า พรอ้มตอบรบัความสุขในรูปเเบบการใชช้วีติสมยัใหม่ (บรษิทั พฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2558:  ออนไลน์) 
 ทัง้นี้ บา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ (บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 
2558: ออนไลน์) ประกอบดว้ย 
 

 1. PROMINENT 
 บ้านเดี่ยว ที่ให้ความเป็นส่วนตัวที่กว้างขวางรายล้อมด้วยธรรมชาติ โดดเด่นด้วย
องคป์ระกอบของบ้านทีไ่ดร้บัแรงบนัดาลใจจากงานศลิปะที่งดงามในทุกรายละเอยีด มพีืน้ทีใ่ชส้อย 
201 ตารางเมตร บนที่ดนิ 57 ตารางวาขึ้นไป ขนาด 3 ห้องนอน 3 ห้องน ้า ห้องรบัแขก ห้อง
รบัประทานอาหาร หอ้งครวั หอ้งอเนกประสงคช์ัน้ล่าง หอ้งคนรบัใชพ้รอ้มหอ้งน ้าในตวั หอ้งพกัผ่อน
ชัน้บน และที่จอดรถในร่ม 2 คนั ห้องนอนใหญ่ กว้างขวางแยกเป็นสดัส่วน พร้อมห้องน ้าส่วนตวั 
และสมัผสัธรรมชาตไิดอ้ย่างใกลช้ดิดว้ยระเบยีงส่วนตวัดา้นหน้าบา้น หอ้งนอนที ่2 และ หอ้งนอนที ่
3 หอ้งพกัผ่อนชัน้บน พืน้ทีท่ีเ่ป็นส่วนตวั เฉพาะสมาชกิในครอบครวั หรอืปรบัเปลีย่นเป็นหอ้งพระได้
อย่างลงตวัเช่นกนั ห้องน ้า ชัน้บนแยกส่วนเปียกส่วนแหง้ ดว้ยฉากกัน้กระจกนิรภยั พรอ้มช่องเปิด
เพื่อรบัแสง ห้องรบัแขก โปร่งโล่งสบายดว้ยหน้าต่างบานกระจก เพื่อให้รูส้กึใกล้ชดิกบัธรรมชาติ
รอบตวั หอ้งอเนกประสงคช์ัน้ล่าง สามารถใช้เป็นไดท้ัง้หอ้งท างาน และหอ้งนอน ทีเ่ป็นส่วนตวัและ
รบัววิสวนรอบบ้าน ห้องครวั กว้างขวางสะดวกสบาย จดัสรรแยกเป็นสดัส่วนจากห้องรบัประทาน
อาหาร 
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ภาพประกอบ 18 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รปูแบบ PROMINENT 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ. 

 

ภาพประกอบ 19 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บ้านเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รูปแบบ 
PROMINENT 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ. 
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 2. PALATIAL 
 บ้านเดี่ยว ที่ให้ความเป็นส่วนตัวที่กว้างขวางรายล้อมด้วยธรรมชาติ โดดเด่นด้วย
องค์ประกอบของบา้นที่ได้รบัแรงบนัดาลใจจากงานศลิปะที่งดงามในทุกรายละเอยีด พืน้ที่ใช้สอย 
215 ตารางเมตร บนที่ดนิ 60 ตารางวาขึน้ไป ขนาด 3 ห้องนอน 4 ห้องน ้า ห้องรบัแขก ห้อง
รบัประทานอาหาร หอ้งครวั หอ้งอเนกประสงคช์ัน้ล่าง หอ้งคนรบัใชพ้รอ้มหอ้งน ้าในตวั ห้องพกัผ่อน
ชัน้บน  และที่จอดรถในร่ม 2 คนั หอ้งนอนใหญ่ กวา้งขวางแยกเป็นสดัส่วน พรอ้มหอ้งน ้าส่วนตวั
และสมัผสัธรรมชาติได้อย่างใกล้ชดิด้วยระเบยีงส่วนตวัด้านหน้าบ้าน ห้องนอนที่ 2 ดไีซน์ให้มี
ระเบยีง พรอ้มห้องน ้าส่วนตวั หอ้งนอนที่ 3 ออกแบบให้ลงตวัรองรบัสมาชกิในครอบครวั พรอ้ม
หอ้งน ้าส่วนตวั หอ้งพกัผ่อนชัน้บน พืน้ทีท่ีเ่ป็นส่วนนตวั เฉพาะสมาชกิในครอบครวั หรอืปรบัเปลีย่น
เป็นห้องเอนเตอร์เทนเมนท์ได้อย่างลงตัว  ห้องน ้า ชัน้บนแยกส่วนเปียกส่วนแห้ง ด้วยฉากกัน้
กระจกนิรภยั พรอ้มช่องเปิดเพื่อรบัแสง หอ้งรบัแขก โปร่งโล่งสบาย เพื่อใหรู้ส้กึใกลช้ดิกบัธรรมชาติ
รอบตวั ห้องอเนกประสงค์ชัน้ล่าง ถูกออกแบบใหเ้ป็นได้ทัง้หอ้งท างานและห้องนอน ทีเ่ป็นส่วนตวั
และรบัวิวสวนรอบบ้าน ห้องครวั กว้างขวางสะดวกสบาย ถูกจดัสรรแยกเป็นสัดส่วนจากห้อง
รบัประทานอาหาร 
 

 

 
ภาพประกอบ 20 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รปูแบบ PALATIAL 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ. 
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ภาพประกอบ 21 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บ้านเดี่ยวโครงการภสัสร พฒันาการ รูปแบบ 
PALATIAL 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 
 3. PRIVATO 
 บ้านเดี่ยว ที่ให้ความเป็นส่วนตัวที่กว้างขวางรายล้อมด้วยธรรมชาติ โดดเด่นด้วย
องค์ประกอบของบา้นที่ได้รบัแรงบนัดาลใจจากงานศลิปะที่งดงามในทุกรายละเอยีด พืน้ที่ใช้สอย 
180 ตารางเมตร บนที่ดนิ 50 ตารางวาขึน้ไป ขนาด 3 ห้องนอน 3 ห้องน ้า ห้องรบัแขก ห้อง
รบัประทานอาหาร ห้องครวั พร้อมห้องพกัผ่อนชัน้บน และที่จอดรถในร่ม 2 คนั ห้องนอนใหญ่ 
กว้างขวางแยกเป็นสดัส่วน พรอ้มห้องน ้าส่วนตวัและพื้นที่จดัเตรยีมส าหรบัห้องแต่งตวั มรีะเบยีง
ส่วนตวัให้สมัผสัธรรมชาติในแสงยามเช้า ห้องนอนที่ 2 และห้องนอน 3 ออกแบบได้อย่างลงตัว
ส าหรบัสมาชกิใหม่ของครอบครวั ห้องพกัผ่อนชัน้บน พื้นที่ที่เป็นส่วนนตวั  เฉพาะสมาชกิใน
ครอบครวั ห้องน ้า ชัน้บนแยกส่วนเปียกส่วนแห้ง ด้วยฉากกัน้กระจกนิรภยั พรอ้มช่องเปิดเพื่อรบั
แสง ห้องรบัแขก โปร่งโล่งสบาย ด้วยหน้าต่างบานกระจก เพื่อให้รูส้กึใกล้ชดิกบัธรรมชาตริอบตวั 
หอ้งครวั กวา้งขวางสะดวกสบาย ถูกจดัสรรแยกเป็นสดัส่วนจากหอ้งรบัประทานอาหาร  
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ภาพประกอบ 22 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รปูแบบ PRIVATO 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ. 

 

ภาพประกอบ 23 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บ้านเดี่ยวโครงการภสัสร พฒันาการ รูปแบบ 
PRIVATO 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  
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 4. Paradiz 
 บ้านเดี่ยว ที่ให้ความเป็นส่วนตัวที่กว้างขวางรายล้อมด้วยธรรมชาติ โดดเด่นด้วย
องคป์ระกอบของบา้นทีไ่ดร้บัแรงบนัดาลใจจากงานศลิปะทีง่ดงามผสมผสานความสง่างามและความ
เรยีบง่ายได้อย่างลงตวั พื้นที่ใช้สอย 145 ตารางเมตร บนที่ดนิ 50 ตารางวาขึ้นไป ขนาด 3 
หอ้งนอน 3 หอ้งน ้าทีจ่อดรถในรม่ 2 คนั หอ้งนอนใหญ่กวา้งขวางเป็นสดัส่วนพรอ้มเพิม่พืน้ที่ส าหรบั
หอ้งแต่งตวัใหม้ากขึน้ และระเบยีงส่วนตวัเปิดรบัววิธรรมชาต ิหอ้งนอนที ่2 เพิม่เสน่หด์ว้ยระเบยีง 
และหอ้งนอนที ่3 ออกแบบเพื่อตอ้นรบัสมาชกิใหมห่รอืปรบัเปลีย่นเป็นหอ้งท างาน หอ้งรบัแขกโปร่ง
สบาย ด้วยหน้าต่างบานกระจก เพื่อให้รู้สึกใกล้ชิดกับธรรมชาติรอบตัว ห้องครวักว้างขวาง
สะดวกสบายถูกจดัสรรแยกเป็นสดัส่วนจากหอ้งรบัประทานอาหาร  
 
 

 
 

ภาพประกอบ 24 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รปูแบบ Paradiz 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  
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ภาพประกอบ 25 แบบจ าลอง (ชัน้ 1 และชัน้ 2) บ้านเดี่ยวโครงการภสัสร พฒันาการ รูปแบบ 
Paradiz 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 
 5. Re-Sense 
 บ้านเดี่ยว ที่ให้ความเป็นส่วนตัวที่กว้างขวางรายล้อมด้วยธรรมชาติ โดดเด่นด้วย
องคป์ระกอบของบา้นทีไ่ดร้บัแรงบนัดาลใจจากงานศลิปะทีง่ดงามผสมผสานความสง่างามและความ
เรยีบง่ายได้อย่างลงตวั พื้นที่ใช้สอย 135 ตารางเมตร บนที่ดนิ 38 ตารางวาขึ้นไป ขนาด 3 
หอ้งนอน 2 หอ้งน ้า ที่จอดรถในร่ม 2 คนัห้องนอนใหญ่ กว้างขวางเป็นสดัส่วน พรอ้มพื้นที่ส าหรบั 
ห้องแต่งตวั และระเบยีงส่วนตวัเปิดรบัววิธรรมชาติ ห้องนอนที่ 2 เพิม่เสน่ห์ด้วยระเบยีง และ
หอ้งนอนที ่2 ออกแบบเพื่อต้อนรบัสมาชกิใหม่ หรอืปรบัเปลีย่น เป็นห้องท างาน หอ้งรบัแขก โปร่ง
โล่งสบายดว้ยหน้าต่างบานกระจก ตอบรบัทุกกจิกรรมของสมาชกิในครอบครวั หอ้งครวั ถูกจดัสรร
แยกเป็นสดัส่วนจากหอ้งรบัประทานอาหาร  
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ภาพประกอบ 26 แบบจ าลองบา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รปูแบบ Re-Sense 
 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 

ภาพประกอบ 27 แบบจ าลอง (ชัน้ที ่1) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รปูแบบ Re-Sense 
 
ทีม่า : บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ. 
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ภาพประกอบ 28 แบบจ าลอง (ชัน้ที ่2) บา้นเดีย่วโครงการภสัสร พฒันาการ รปูแบบ Re-Sense 

 
ทีม่า: บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). (2558). ภสัสร เพรสทจี พฒันาการ.  

 
7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ชาสุดา บุณฑรกิ (2550) ไดศ้กึษาเรือ่ง “ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิบา้นจดัสรรใน
จงัหวดัปทุมธานี” ผลการวจิยัพบว่า  ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มรีูปแบบการด าเนินโครงการแบบ
บรษิทัจ ากดั มเีงนิลงทุน 501 ถงึ 1,000 ลา้นบาท  ส่วนใหญ่แหล่งเงนิทุนมาจากเงนิกู้ยมืจากสถาบนั
การเงนิ ซึง่ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการมรีะสบการณ์ในการท าโครงการบา้นจดัสรรโดยประเภทของบา้น
จดัสรรส่วนใหญ่เป็นบา้นเดีย่ว  ซึง่ผู้ประกอบการใหเ้หตุผลส าคญัทีด่ าเนินการโครงการบา้นจดัสรร
เป็นอนัดบั 1 คอื เคยประสบความส าเรจ็ไดก้ าไรในโครงการบา้นจดัสรรและกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั
ของโครงการบา้นจดัสรร คอื กลุ่มลูกคา้ในจงัหวดัปทุมธานีทีม่รีายไดค้รอบครวัระหว่าง 30,000  ถงึ 
60,000 บาทต่อเดอืน  โดยผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญักบัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ 
ดา้นกระบวนการให้บรกิาร ด้านบุคคลากรผูใ้ห้บรกิาร และดา้นลกัษณะทางการภาพในโครงการใน
ระดบัมาก ดา้นจดัสรรในโครงการส่งเสรมิการตลาดผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง
นอกจากนัน้ยงัพบว่ารปูแบบการด าเนินโครงการบา้นจดัสรรเงนิลงทุนแหล่งเงนิทุนประสบการณ์ใน
การท าโครงการบา้นจดัสรรของบรษิทั ประเภทของบา้นจดัสรรในโครงการและการศกึษาขอ้มลูเพื่อ
ใชใ้นการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายแตกต่างกนั มสี่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา 
ด้าน ท าเล ที่ตัง้ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านบุคคลากรผู้ให้บรกิาร 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพโครงการแตกต่าง 

 

ถาวร บางนิ่มน้อย (2550) ได้ศกึษาเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดในการตดัสนิใจซื้อบ้าน
จดัสรรของผูบ้รโิภค” ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งเป็น ชายมากกว่าหญงิเลก็น้อย รอ้ยละ 50 เป็น
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โสด จ านวนมากสุดอายุระหว่าง 31-35 ปี 25-30 ปี 36-40 ปี ตามล าดบั ท างานเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชนมากทีสุ่ด ธุรกจิส่วนตวั รบัราชการ ตามล าดบั รายได ้10,001-20,000 บาทมากทีสุ่ด  
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีส่วนผลการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ พบว่า 
ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นราคาในระดบัมากทีสุ่ด และ รองลงมาคอืทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้บา้นของกลุ่ม
ตวัอยา่งในระดบัมาก คอืดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

 

อรุษยา  ขมิน้สน (2551) ไดศ้กึษาเรื่อง “ปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคส าหรบัใชใ้นบา้นพกัอาศยั ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุร”ี                 
ผลการวจิยัพบว่า   

1. ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดในการพจิารณาเลอืกซือ้เครื่องปรบัอากาศใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ทัง้นี้เนื่องจากปัจจยัทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยเฉพาะ
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

2. ระดบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งปรบัอากาศในภาพรวมรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
3. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อ

เดอืนจ านวนสมาชกิในครอบครวั และทีพ่กัอาศยัทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งปรบัอากาศทีแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ(sig < 0.5) 

4. ปัจจยัทางการด้านการตลาด ได้แก่ ด้านการผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านการจดัการ
จ าหน่ายและดา้นส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจ ซือ้เครื่องปรบัอากาศใน
ทศิทางบวก อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ(sig < 0.5) 

 

ฐปนก  เดด็แก้ว (2552) ได้ศกึษาเรื่อง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้านพกั
อาศยัในเขตจงัหวดัปทุมธานี” ผลการวจิยัพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีาย ุ
31-40 ปี สถานภาพสมรส และการศึกษาในระดบัปรญิญาตร ีส่วนใหญ่ประกอบอาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อครวัเรอืน 40,000 – 50,000 บาทต่อเดอืน และ ส่วนมากมจี านวนสมาชกิ
ในครอบครวั 3 คน  จากการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นจติวทิยาของธุรกจิบา้นพกัอาศยั ใน
เขตจงัหวดัปทุมธานีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัทางดา้นจติวทิยา
ของธุรกจิบา้นอาศยัในระดบัมาก เมื่อท าการพจิารณารายไดพ้บว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้
ระดับความส าคญัในปัจจยัด้านทศันคติ รองลงมา คือ ปัจจยัด้านการรบัรู้ และปัจจยัที่มผีลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านพกัอาศัยในเขตจงัหวดัปทุมธานี อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชพี รายได ้ต่อครอบครวั และจ านวนสมาชกิในครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั  

 

ศราวุธ  มะอาจเลิศ (2553) ได้ศึกษาเรื่อง “ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกเช่าที่พกั
อาศยัในเขตการคา้แนวชายแดนไทย - กมัพูชา อ าเภออรญัประเทศ จงัหวดัสระแก้ว” ผลการวจิยั
พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที่กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความส าคญัของการตดัสนิใจ
เลอืกเช่าที่พกัอาศยัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ โดยเฉพาะปัจจยัย่อยขนาดของ
ห้องพกั การออกแบบและความสวยงามของห้องพกั ความแขง็แรงของโครงสร้างตวัอาคาร การ
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ความสะอาดภายในห้องพกั และปัจจยัดา้นราคา โดยเฉพาะด้านปัจจยัย่อยอตัราค่าเช่าหอ้งพกัราย
เดือน ค่าสาธารณูปโภค (ค่าน ้ า ค่าไฟฟ้า) ค่าประกันความเสียหาย การจดัเก็บค่ าเช่าห้องพัก
ล่วงหน้า  ในขณะที่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที่กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความส าคญัของ
การตดัสนิใจเลอืกเช่าทีพ่กัอาศยั อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางดา้นกายภาพและดา้นระบบกระบวนการ 

 

จกัรณรงค ์เดชะคุปต ์(2551) ไดศ้กึษาเรือ่ง “ปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
บา้นจดัสรรของขา้ราชการชัน้ประทวนในกองบญัชาการกองทพัเรอื”  ผลการวจิยัพบว่า  ส่วนใหญ่มี
ความสนใจเรื่อง ท าเล ทีต่ ัง้ ราคา น้อยกว่า .15 ลา้นบาท พื้นที่ขนาด 50 -100 ตารางวา และมี
ระยะเวลาในการผ่อนช าระ  ผลการทดสอบสมมติฐานด้านเพศ อายุ การศึกษาที่แตกต่างกันให้
ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรในด้านราคา และช่องทาง
การจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาด ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จากผล
การศึกษามขี้อเสนอแนะให้กบักองทบัเรอืในการจดัท าโครงการบ้านจดัสรรเพื่อการสวสัดกิารแก่
ขา้ราชการ กองทพัเรอื 

 

ลลติา บุญเลศิกุล (2549) ไดศ้กึษาเรือ่ง “พฤตกิรรมและปัจจยัดา้นการตลาดทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานคร พื้นที่ตอนเหนือ” ผลการวจิยัพบว่า  ผู้ที่มคีวาม
ต้องการซื้อบ้านจดัสรรให้ความส าคญัในด้านลกัษณะบ้านจดัสรร ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสรมิการตลาด ทุกด้านอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ผูท้ี่มคีวามต้องการ
ซือ้บา้นจดัสรรทีม่ปัีจจยัของสถานภาพ รายไดข้องครอบครวั ต่อ เดือน จ านวนรถยนต์ทีแ่ตกต่างกนั
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการตลาดในการตดัสนิใจแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั ทางสถติ ิ ขณะที่
ผูท้ ีม่คีวามการซือ้บา้นจดัสรรทีม่เีพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายไดส้่วนตวัต่อเดอืน  จ านวนสมาชกิ
ในบา้นทีแ่ตกต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการตลาดในการตดัสนิใจแตกต่างกนั 

 

อชิยา  หล่อกจิกุล (2550) ไดศ้กึษาเรือ่ง “กระบวนการตดัสนิใจซือ้อาคารชุดพกัอาศยัของ
ผูบ้รโิภคในเขตดนิแดง กรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชพี และ
ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั ท าให้มรีะดบัความคดิเห็นต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้ออาคารชุดพกั
อาศยัแตกต่างกนัส่วนทางด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดนัน้ ขนาดพื้นที่ห้องพกัราคา การ
โฆษณา ประชาสัมพันธ์และการส่งเสริมการขายที่แตกต่างกัน  ท าให้มีระดับความคิดเห็นต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้อาคารชุดพกัอาศยัแตกต่างกนั อยา่งมรีะดบันยัส าคญัที ่0.05 

 

ขนิษฐา เสมอภกัดิ ์(2552) ไดศ้กึษาเรือ่ง “ปัจจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการใชบ้รกิาร
รา้นสวสัดกิารทหารอากาศดอนเมอืง” ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารของผูซ้ื้อ พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์ราคา การส่งเสรมิการตลาด การจดัการ
จ าหน่าย บุคคลากรหรือ พนักงาน ลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการให้บริการมี
ความสมัพนัธ ์กบัสามเหตุซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิาร ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์
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กบัวนัที่ใช้บรกิารและปัจจยัทางการตลาดทุกด้านไม่มคีวามสมัพนัธ์กับจ านวนเงนิที่ซื้อ หรอืใช้
บรกิาร ความถีใ่นการใชบ้รกิาร เวลาในการใชบ้รกิาร วนัทีใ่ชบ้รกิารและการเดนิทางมาใชบ้รกิาร 

 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับข้างต้น พบว่า ประเภทของบ้านจดัสรรใน
โครงการและการศกึษาขอ้มลูเพื่อใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายแตกต่างกนั มสี่วนประสมการตลาด
ดา้นผลติภณัท ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร 
ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพโครงการแตกต่างกนั ผู้ทีม่คีวามต้องการซื้อ
บา้นจดัสรรให้ความส าคญัในด้านลกัษณะบ้านจดัสรร ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิ
การตลาด ทุกด้านอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้ที่มคีวามต้องการซื้อบ้าน
จดัสรรที่มปัีจจยัของสถานภาพ รายได้ของครอบครวั ต่อ เดอืน จ านวนรถยนต์ที่แตกต่างกนัให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการตลาดในการตดัสนิใจแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ ขณะทีผู่ท้ ี่
มคีวามการซื้อบ้านจดัสรรที่มเีพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได้ส่วนตวัต่อเดอืน จ านวนสมาชกิใน
บ้านที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านการตลาดในการตดัสนิใจแตกต่างกนั (จกัรณรงค ์
เดชะคุปต.์ 2551, ลลติา บุญเลศิกุล. 2549) ซึง่มคีวามคลา้ยคลงึกบังานวจิยัในครัง้นี้ 

 



 

 

บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
 ผูว้จิยัไดท้ ำกำรวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมกำรตลำดบรกิำรทีม่อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจซือ้บำ้น
เดี่ยวโครงกำรภสัสร ของบรษิทั พฤกษำเรยีลเอสเตท จ ำกดั (มหำชน)” โดยได้ด ำเนินกำรตำม
ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
 1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลอืกกลุ่มตวัอยำ่ง 
 2. กำรสรำ้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นกำรวจิยั 
 3. กำรเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. กำรจดัท ำและกำรวเิครำะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นกำรวเิครำะหข์อ้มลู 
 
1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั  
 ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจยัครัง้นี้ ได้แก่ ลูกค้ำที่ตดัสินใจซื้อบ้ำนในโครงกำรภสัสร รงัสิต 
คลอง 3 และโครงกำรภสัสร พฒันำกำร ทัง้เพศหญงิและเพศชำย โดยทรำบจ ำนวนประชำกรใน
ปัจจบุนัมจี ำนวนทัง้หมด  260 คน (บรษิทั พฤกษำเรยีลเอสเตท จ ำกดั (มหำชน). 2558) 
 

 1.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
  1.2.1 ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
  กำรวจิยัครัง้นี้ กลุ่มตวัอย่ำงทีใ่ชใ้นกำรวจิยัครัง้นี้  ไดแ้ก่  ลูกคำ้ทีต่ดัสนิใจซือ้บำ้นใน
โครงกำรภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงกำรภสัสร พฒันำกำร ทัง้เพศหญงิและเพศชำย  ซึง่ผูว้จิยั
ทรำบจ ำนวนประชำกรทีแ่น่นอน จงึค ำนวณตวัอย่ำงโดยใชสู้ตร Yamane (Yamane. 1970: 580 - 
581) ค่ำควำมคลำดเคลื่อนในกำรสุ่มตวัอยำ่งรอ้ยละ 5 จำกกำรค ำนวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่ำงทีใ่ชใ้นกำร
วจิยัทัง้สิน้ 158 คนและเพิม่จ ำนวน 42 คน รวมกลุ่มตวัอย่ำงทีใ่ชใ้นกำรวจิยัทัง้สิน้ 200 คน สูตรกำร
ค ำนวณ ดงันี้ 
    สตูร    
      n =        N 
                   1+Ne2 

   เมือ่  N  =  จ ำนวนประชำกรทัง้หมด 
          n  =  ขนำด (จ ำนวน) จ ำนวนของกลุ่มตวัอยำ่ง 
          e  =  สดัส่วนของควำมคลำดเคลื่อนทีจ่ะยอมใหเ้กดิขึน้ได้ 
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  ค ำนวณหำขนำดของกลุ่มตวัอย่ำงจำกสูตรจำกประชำกร 260 คน ค่ำควำมคลำด
เคลื่อนรอ้ยละ 5 หรอื .05 แทนค่ำในสตูร ไดด้งันี้ 
  แทนค่ำในสตูร 
 
             n     =           260 
                          1 + 260 (0.05)2 
                   =        158 คน 
 
  จำกกำรค ำนวณไดข้นำดของกลุ่มตวัอย่ำงทีใ่ชใ้นกำรวจิยั ทัง้สิน้ 158 คน บวกเพิม่
จ ำนวน 42 รวมกลุ่มตวัอยำ่งทีใ่ชใ้นกำรวจิยัทัง้สิน้ 200 คน  
 

  1.2.2 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
  กำรวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธิกีำรสุ่มตวัอยำ่ง ดงันี้ 
  ขัน้ตอนที ่1 วธิกีำรสุ่มตวัอย่ำงแบบเจำะจง (Purposive Sampling)  โดยกำรเจำะจงท ำ
กำรเลอืกเพยีง โครงกำรภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงกำรภสัสร พฒันำกำร รวมจ ำนวน 2 โครงกำร
เนื่องจำกโครงกำรภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงกำรภสัสร พฒันำกำร เป็นโครงกำรบ้ำนเดี่ยวภสัสร 
Prestige ทีม่รีำคำตัง้แต่ 5 – 10 ลำ้นบำท ในขณะทีโ่ครงกำรอื่น ๆ มรีำคำตัง้แต่ 3 – 5 บำทเท่ำนัน้ จงึ
ส่งผลใหบ้ำ้นเดีย่วโครงกำรภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงกำรภสัสร พฒันำกำรมภีำพลกัษณ์ของควำม
หรหูรำและทนัสมยัมำกกว่ำบำ้นเดีย่วโครงกำรอื่น ๆ 
  ขัน้ตอนที ่2 วธิกีำรสุ่มตวัอย่ำงแบบโควต้ำ (Quota Sampling) โดยเลอืกเกบ็ตวัอย่ำง
ในโครงกำรที่เลอืกไว้ใน ขัน้ตอนที่ 1 โครงกำรละ 100 ตวัอย่ำง  ทัง้หมด 2 โครงกำร รวมกลุ่ม
ตวัอยำ่งทัง้หมด 200 คน   
  ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่งในแต่ละโครงกำร =     ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง             
                                              จ ำนวนโครงกำรทีเ่ลอืก                 
         =        200                              
                      2 
         =    100 ตวัอยำ่ง 
 
  ขัน้ตอนที ่3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็
ขอ้มลูจากลกูคา้ทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นของบรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) โครงการภสัสร 
รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ ทีก่ าหนดไวใ้นขัน้ตอนที ่1 และ 2 ทีเ่ตม็ใจ และยนิดใีห้
ขอ้มลูจนครบ 200 ชุด   
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2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 กำรสรำ้งเครื่องมอืที่ใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลในกำรศึกษำวจิยัครัง้นี้  ผู้วจิยัได้สรำ้ง
เครื่องมอื และขัน้ตอนกำรสรำ้งเครื่องมอื หรอืแบบสอบถำม (Questionnaire) ทีใ่ชใ้นกำรเกบ็ขอ้มลู
ที่ใช้เก็บข้อมูลที่ใช้ส ำหรบังำนวิจยัในครัง้นี้  ได้มำจำกกำรศึกษำจำกเอกสำรต่ำงๆ ทฤษฎี
แนวควำมคดิวทิยำนิพนธ ์และงำนวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อเป็นแนวทำงในกำรสรำ้งแบบสอบถำมใหเ้ป็น
เครือ่งมอืวดัสิง่ทีต่อ้งกำรศกึษำวจิยั 
 

 2.1 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 กำรวจิยัในครัง้นี้ใชแ้บบสอบถำมเป็นเครื่องมอืในกำรเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่งออกเป็น 
3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถำมเกี่ยวกบัขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถำม เพศ  
อำย ุ สถำนภำพ  ระดบักำรศกึษำ  อำชพี รำยไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ ำนวนสมำชกิในครอบครวั  ซึง่
เป็นแบบสอบถำมแบบปลำยปิด (Close-ended response question) แบบใหเ้ลอืกตอบหลำยขอ้ 
(Multiple choices) แต่ละขอ้ค ำถำมมรีะดบักำรวดัขอ้มลูประเภทต่ำงๆ ดงันี้ 
 ขอ้ 1 เพศ ใชร้ะดบักำรวดัขอ้มลูเป็นประเภทนำมบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี้ 
  1. เพศชำย 
  2. เพศหญงิ 
 ขอ้ 2 อำย ุใชร้ะดบักำรวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล ำดบั (Ordinal Scale) โดยก ำหนดช่วงอำยุ
ดงันี้ (กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ. 2554 : 29)  
 
  ควำมกวำ้งของอนัตรภำคชัน้ = ขอ้มลูทีม่คี่ำสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่ำต ่ำสุด 
                                                                         จ ำนวนชัน้ 
 

 ขอ้มลูจำกโครงกำรภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงกำรภสัสร พฒันำกำรบรษิทั พฤกษำเรยีล
เอสเตท จ ำกดั (มหำชน) ไดร้ะบุว่ำอำย ุ25 ปี เป็นอำยุทีต่ ่ำสุดของขอ้มลู และอำยุ 65 ปี เป็นอำยุทีสู่ง
ทีสุ่ดของขอ้มลู โดยก ำหนดจ ำนวนขัน้ของขอ้มลู 4 ชัน้ ดงันัน้ควำมกวำ้งของอนัตรภำคชัน้ คอื 
 

  ควำมกวำ้งของอนัตรภำคชัน้  =   65 - 25 
                                       4 
  ควำมกวำ้งของอนัตรภำคชัน้  =  10  ปี 
 

 จำกกำรค ำนวณอนัตรภำคชัน้ขำ้งต้น สำมำรถแบ่งอำยุของกลุ่มตวัอยำ่งไดด้งันี้ 
  1. 25 - 34 ปี 
  2. 35 - 44 ปี 
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  3. 45 - 54 ปี 
  4. 55 ปีขึน้ไป 
 ขอ้ 3  ระดบักำรศกึษำ เป็นระดบักำรวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล ำดบั (Ordinal scale)  
  1. ต ่ำกว่ำปรญิญำตร ี
  2. ปรญิญำตร ี
  3. สงูกว่ำปรญิญำตร ี
 ขอ้ 4  สถำนภำพสมรส เป็นระดบักำรวดัขอ้มลูประเภทนำมบญัญตั ิ(Nominal scale)  
  1. โสด 
  2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
  3. หมำ้ย / หยำ่รำ้ง / แยกกนัอยู่ 
 ขอ้ 5  อำชพี เป็นระดบักำรวดัขอ้มลูประเภทนำมบญัญตั ิ(Nominal scale)   
  1. ขำ้รำชกำร/พนกังำนรฐัวสิำหกจิ 
  2. พนกังำนบรษิทัเอกชน 
  3. ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
  4. พ่อบำ้น/แมบ่ำ้น 
  5. อื่นๆ โปรดระบุ……….. 
  ขอ้ที ่6 รำยไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน ใชร้ะดบักำรวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล ำดบั (Ordinal 
Scale) ซึง่ผูว้จิยัไดใ้ชข้อ้มลูของบรษิทั พฤกษำเรยีลเอสเตท จ ำกดั (มหำชน) พบว่ำ ลูกคำ้ส่วนใหญ่ 
มรีำยได้ต ่ำสุดเฉลี่ยอยู่ที่ 30,000 บำท และสูงสุดเฉลีย่อยู่ที่ 100,000 บำท ดงันัน้ในแบบสอบถำม
ผูว้จิยัจงึไดก้ ำหนดรำยได ้ ดงันี้ 
  1. 30,000 – 47,499 บำท 
  2. 47,500 – 64,999 บำท            
  3. 65,000 – 82,499 บำท 
  4. 82,500 บำทขึน้ไป 
 ข้อที่ 7 จ ำนวนสมำชิกในครอบครวั ใช้ระดบักำรวดัข้อมูลประเภทเรยีงล ำดบั (Ordinal 
Scale) ซึง่ผูว้จิยัไดใ้ชข้อ้มลูของบรษิทั พฤกษำเรยีลเอสเตท จ ำกดั (มหำชน) พบว่ำลูกคำ้ส่วนใหญ่มี
จ ำนวนสมำชกิในครอบครวั 1-5 คน ดงันัน้ในแบบสอบถำมผู้วจิยัจงึได้ก ำหนดจ ำนวนสมำชกิใน
ครอบครวั ดงันี้ 
 1. 1 - 2 คน 
  2. 3 – 4 คน 
  3. 5 - 6 คน 
  4. 7 คนขึน้ไป 
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 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถำมเกี่ยวกบัส่วนประสมกำรตลำดบรกิำร โดยลกัษณะแบบ 
สอบถำมขอ้มลูแบบช่วง (Interval Scale) ประกอบด้วย ดำ้นผลติภณัฑ ์ดำ้นรำคำ ดำ้นท ำเลทีต่ ัง้ 
ดำ้นกำรส่งเสรมิทำงกำรตลำด ด้ำนบุคลำกร ด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพ และดำ้นกระบวนกำร เป็น
แบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) 5 ระดบั โดยผูต้อบสำมำรถเลอืกตอบไดเ้พยีงค ำตอบ
เดยีวซึง่มเีกณฑก์ำรใหค้ะแนน ดงันี้ 
   คะแนน   ระดบัควำมส ำคญั 
    5   หมำยถงึ มำกทีสุ่ด 
    4  หมำยถงึ มำก 
    3  หมำยถงึ ปำนกลำง 
    2  หมำยถงึ น้อย 
    1  หมำยถงึ น้อยทีสุ่ด 
 

 ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในกำรแปลผล โดยใชส้ตูรกำรค ำนวณช่วงกวำ้งของชัน้ ดงันี้ 
 

 ควำมกวำ้งของอนัตรภำคชัน้  =   ขอ้มลูทีม่คี่ำสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่ำต ่ำสุด 
                                                        จ ำนวนชัน้ 
                                      =   5 – 1  
                                                         5 
                                          =   0.8  
 

 จำกนัน้ น ำมำหำระดบัคะแนนเฉลีย่ (Likert. 1970: 175) ก ำหนดคะแนน ดงันี้ 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 4.21 – 5.00 หมำยถงึ ส่วนประสมทำงกำรตลำดบรกิำร 

มคีวำมส ำคญัในระดบัมำกทีสุ่ด 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 3.41 – 4.20  หมำยถงึ ส่วนประสมทำงกำรตลำดบรกิำร 

มคีวำมส ำคญัในระดบัมำก 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 2.61 – 3.40  หมำยถงึ ส่วนประสมทำงกำรตลำดบรกิำร 

มคีวำมส ำคญัในระดบัปำนกลำง 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 1.81 – 2.60  หมำยถงึ ส่วนประสมทำงกำรตลำดบรกิำร 

มคีวำมส ำคญัในระดบัน้อย 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้      1.00 – 1.80  หมำยถงึ ส่วนประสมทำงกำรตลำดบรกิำร 

มคีวำมส ำคญัในระดบัน้อยทีสุ่ด 
 

 ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถำมเกี่ยวกบักำรตดัสนิใจซือ้บำ้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษำเรยีล
เอสเตท จ ำกดั (มหำชน) โดยลกัษณะแบบสอบถำมขอ้มูลแบบช่วง (Interval Scale)  เป็นแบบ
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มำตรำส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) 5 ระดบั โดยผูต้อบสำมำรถเลอืกตอบไดเ้พยีงค ำตอบเดยีว
ซึง่มเีกณฑก์ำรใหค้ะแนน ดงันี้ 
   คะแนน   ระดบักำรตดัสนิใจ 
    5   หมำยถงึ มำกทีสุ่ด 
    4  หมำยถงึ มำก 
    3  หมำยถงึ ปำนกลำง 
    2  หมำยถงึ น้อย 
    1  หมำยถงึ น้อยทีสุ่ด 
 
 ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในกำรแปลผล โดยใชส้ตูรกำรค ำนวณช่วงกวำ้งของชัน้ ดงันี้ 
 
 ควำมกวำ้งของอนัตรภำคชัน้  =    ขอ้มลูทีม่คี่ำสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่ำต ่ำสุด 
                                                        จ ำนวนชัน้ 
                                      =    5 – 1  
                                                          5 
                                          =    0.8  
 
 จำกนัน้ น ำมำหำระดบัคะแนนเฉลีย่ ก ำหนดคะแนน ดงันี้ 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 4.21 – 5.00 หมำยถงึ มกีำรตดัสนิใจอยูใ่นระดบั มำกทีสุ่ด 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 3.41 – 4.20  หมำยถงึ มกีำรตดัสนิใจอยูใ่นระดบั มำก 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 2.61 – 3.40  หมำยถงึ มกีำรตดัสนิใจอยูใ่นระดบั ปำนกลำง 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้ 1.81 – 2.60  หมำยถงึ มกีำรตดัสนิใจอยูใ่นระดบั น้อย 
 ค่ำเฉลีย่ทีว่ดัได ้      1.00 – 1.80  หมำยถงึ มกีำรตดัสนิใจอยูใ่นระดบั น้อยทีสุ่ด 
 
 2.2 ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือวิจยั 
 1. ศกึษำขอ้มลูจำกต ำรำ เอกสำร และงำนวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบักำรรบัรู ้กำรประเมนิคุณภำพ
บรกิำร และควำมพงึพอใจจำกใชบ้รกิำร เพื่อเป็นแนวทำงในกำรสรำ้งแบบสอบถำม 
 2. ปรบัปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถำมที่มคีวำมเหมำะสมและสอดคล้องกบัแนวคดิ 
และทฤษฎทีีใ่ชใ้นกำรวจิยั 
 3. น ำแบบสอบถำมทีผู่้วจิยัสรำ้งขึน้เสนอต่ออำจำรยท์ีป่รกึษำสำรนิพนธ์ เพื่อตรวจสอบ
ควำมถูกตอ้งของเนื้อหำและเสนอแนะเพิม่เตมิ  
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 4. น ำแบบสอบถำมที่ผ่ำนกำรตรวจสอบไปปรบัปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง และน ำเสนอต่อ
คณะกรรมกำรควบคุมสำรนิพนธ ์เพื่อตรวจสอบและแกไ้ขก่อนน ำไปทดลองใช ้
 5. น ำแบบสอบถำมทีผ่่ำนกำรตรวจสอบแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่ำง
ทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่ำงจรงิ จ ำนวน 30 คน เพื่อหำควำมเชื่อมัน่โดยใชว้ธิหีำค่ำสมัประ
สทิธแ์อลฟำ (-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ 2546: 49) ซึง่ค่ำ
แอลฟำทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัควำมคงทีข่องค ำถำม โดยจะมคี่ำระหว่ำง 0 ≤  ≤ 1 ค่ำทีใ่กลเ้คยีงกบั 
1 มำก แสดงว่ำมคีวำมเชื่อถอืไดม้ำก ค่ำควำมเชื่อมัน่ทีใ่ชใ้นงำนวจิยัครัง้นี้ต้องมคี่ำตัง้แต่ 0.70 ขึน้
ไป จำกกำรน ำแบบสอบถำมไปค ำนวณหำค่ำควำมเชื่อมัน่ จ ำนวน 30 ชุด ของแบบสอบถำมตอนที ่
2 และแบบสอบถำมตอนที ่3 โดยไดค้่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม ดงันี้ 

แบบสอบถำมตอนที ่2 
1. ดำ้นผลติภณัฑ ์  ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.838 
2. ดำ้นรำคำ   ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.744  
3. ดำ้นท ำเลทีต่ ัง้  ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.829 
4. ดำ้นกำรส่งเสรมิกำรตลำด ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.848 
5. ดำ้นบุคลำกร  ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.913 
6. ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.898 
7. ดำ้นกระบวนกำร  ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.794 

แบบสอบถำมตอนที ่3  
1. กำรรบัรูถ้งึควำมตอ้งกำร ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.859 
2. กำรคน้หำขอ้มลู  ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.908 
3. กำรประเมนิทำงเลอืก ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.757 
4. กำรตดัสนิใจซือ้  ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.828 
5. ควำมรูส้กึภำยหลงักำรซือ้ ค่ำควำมเชื่อมัน่ของแบบสอบถำม เท่ำกบั 0.807 
 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 กำรวจิยัในครัง้นี้เป็นกำรวจิยัเชงิส ำรวจ (Survey Method) เพื่อศกึษำถงึ “ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
กำรเลอืกซือ้บ้ำนเดีย่วโครงกำรภสัสร ของบรษิทัพฤกษำ เรยีลเอสเตทจ ำกดั (มหำชน)” โดยแบ่ง
ลกัษณะกำรเกบ็รวบรวมขอ้มลูทีท่ ำกำรศกึษำเป็น 2 ลกัษณะ คอื 
 1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ (Primary Data) เป็นขอ้มลูทีผู่ศ้กึษำไดจ้ำกกำรเกบ็รวบรวมขอ้มลูจำก
กำรตอบแบบสอบถำมของกลุ่มเป้ำหมำยที่ในโครงกำรภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงกำรภสัสร 
พฒันำกำร ทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยำ่ง จ ำนวน 200 ชุด  
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 2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ (Secondary Data) ซึง่เป็นขอ้มูลเพื่อใชใ้นกำรประกอบของกำรท ำวจิยั
นัน้ผูว้จิยัได้ท ำกำรเก็บรวบรวมขอ้มลูจำก ต ำรำที่เกี่ยวขอ้งกบักำรท ำวจิยั วทิยำนิพนธ์ ปรญิญำ
นิพนธ์ สำรนิพนธ์ ข้อมูลทำงอินเทอร์เน็ต และเอกสำรต่ำงๆ เพื่อใช้เป็นแนวทำงของกำร
ท ำกำรศกึษำและวจิยัในครัง้นี้ 
 
4. การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 4.1 การจดักระท าข้อมลู 
เมือ่ไดแ้บบสอบถำมคนืแลว้ผูว้จิยัน ำแบบสอบถำมทีร่วบรวมไดม้ำด ำเนินกำรดงันี้ 
 1. กำรตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบควำมสมบรูณ์ของกำรตอบแบบสอบถำม
แยกแบบสอบถำมทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. กำรลงรหสั (Coding) น ำแบบสอบถำมที่ถูกต้องเรยีบรอ้ยแล้วมำลงรหสัตำมที่ได้
ก ำหนดรหสัไวล้่วงหน้ำ 
 3. กำรประมวลผลขอ้มลู ขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้ไดน้ ำมำบนัทกึเพื่อกำรประมวลผลขอ้มลูโดย
ใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร ์
 4.2 การวิเคราะหข้์อมลู  
 กำรวเิครำะห์ข้อมูลส ำหรบักำรวิจยัในครัง้นี้แบ่งกำรวเิครำะห์ออกเป็น 2 ตอน คอื กำร
วิเครำะห์ข้อมูลเบื้องต้น และกำรวิเครำะห์ข้อมูลเพื่อตอบค ำถำมกำรวิจยั ซึ่งมแีนวทำงในกำร
วเิครำะหข์อ้มลูและวธิกีำรทำงสถติ ิดงันี้ 
  4.2.1 กำรวเิครำะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนำ (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงันี้ 
   (1) ค่ำควำมถี่ (Frequency) และค่ำรอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธบิำยลกัษณะ
ขอ้มลูจำกแบบสอบถำม ดงันี้  
   ตอนที่ 1 แบบสอบถำมเกี่ยวกับข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถำมได้แก่  เพศ อำยุ ระดบักำรศกึษำ สถำนภำพสมรส อำชพี รำยไดส้่วนบุคคลเฉลี่ยต่อ
เดอืน และจ ำนวนสมำชกิในครอบครวั  
   ตอนที่ 2 แบบสอบถำมเกี่ยวกบัส่วนประสมทำงกำรตลำดบรกิำร  ประกอบด้วย  
ดำ้นผลติภณัฑ ์ดำ้นรำคำ ดำ้นท ำเลทีต่ ัง้ ดำ้นกำรส่งเสรมิกำรตลำด ดำ้นบุคลำกร ดำ้นลกัษณะทำง
กำยภำพ และดำ้นกระบวนกำร 
   (2) ค่ำคะแนนเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 
เพื่อใชใ้นกำรอธบิำยลกัษณะขอ้มลูจำกแบบสอบถำม ดงันี้ 
   ตอนที่ 3 แบบสอบถำมเกี่ยวกบักำรตดัสนิใจซื้อบ้ำนเดี่ยวโครงกำรภสัสร ของ 
บรษิทั พฤกษำเรยีลเอสเตท จ ำกดั (มหำชน) ประกอบดว้ย กำรรบัรู ้กำรค้นหำขอ้มูล กำรประเมนิ
ทำงเลอืก กำรตดัสนิใจซือ้และควำมรูส้กึภำยหลงักำรซือ้ 
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  4.2.2 กำรวเิครำะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมำน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ
สมมตฐิำนดงันี้ 
   (1) เปรยีบเทยีบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉี่ยของกลุ่มตวัอย่ำง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อ
กนั ใชก้ำรทดสอบดว้ยค่ำท ี(t- test Independent) เพื่อทดสอบสมมตฐิำน 
   (2) ทดสอบควำมแตกต่ำง ระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของตวัแปรมำกกว่ำ 2 กลุ่มขึน้ไป ใช้
กำรทดสอบแบบวเิครำะหค์วำมแปรปรวน 1 ตวั (One - Way ANOVA) เพื่อทดสอบสมมตฐิำน 
   (3) อธบิำยควำมสมัพนัธแ์ละนัยส ำคญัของตวัแปรตำมด้วยตวัแปรอสิระตัง้แต่ 2 
ตวัแปรขึน้ไป ด้วยกำรวเิครำะหก์ำรถดถอยแบบเส้นตรงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
เพื่อทดสอบสมมตฐิำน 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 5.1 กำรวเิครำะหส์ถติเิชงิพรรณนำ (Descriptive Statistics) (โพชฌงค ์ทองน้อย 2556: 
34 – 35 อำ้งองิจำก กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ 2545) 
 ในกำรวเิครำะหข์อ้มลูเชงิพรรณนำจะใชค้วำมถี่ (Frequency) และค่ำรอ้ยละ (Percentage) 
ในกำรอธบิำย และวเิครำะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของลูกค้ำ โครงกำรภสัสร รงัสติ คลอง 3 และ
โครงกำรภสัสร พฒันำกำร ของ บรษิทั พฤกษำเรยีลเอสเตท จ ำกดั (มหำชน) ดงันี้ 
  5.1.1 ค่ำรอ้ยละ (Percentage) (โพชฌงค ์ทองน้อย. 2556: 34 – 35 อำ้งองิจำก กลัยำ 
วำนิชยบ์ญัชำ. 2545) ใชส้ตูรดงันี้  
 

     P = 100
n

f   
  

  เมือ่  P   แทน  รอ้ยละ (Percentage)  
    f  แทน  ควำมถีท่ีต่อ้งกำรเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ  
    n  แทน  จ ำนวนควำมถีท่ ัง้หมดหรอืจ ำนวนประชำกร 
 

  5.1.2 ค่ำเฉลีย่เลขคณิต (Mean) ใชส้ญัลกัษณ์ x  (โพชฌงค ์ทองน้อย 2556: 34-35 
อำ้งองิจำก กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ. 2545) โดยใชส้ตูร  
 

     x  = 
n

x  
 

     เมือ่     x  แทน  ค่ำคะแนนเฉลีย่ 
     x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
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        n  แทน  ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 
 
  5.1.3 ส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) (โพชฌงค ์ทองน้อย 2556: 34-
35 อำ้งองิจำก กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ 2545) โดยใชส้ตูร 
 

     S.D. = 
 

 1

22



 
nn

xxn
 

 
  เมือ่  S.D.  แทน  ค่ำเบีย่งเบนมำตรฐำนของคะแนนกลุ่มตวัอยำ่ง 
     2 x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก ำลงัสอง 
    

2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก ำลงัสอง 
    n  แทน  ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 
 
 5.2 สถติทิีใ่ชห้ำคุณภำพแบบสอบถำม 
 กำรหำค่ำควำมเชื่อถอืไดข้องเครื่องมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีำค่ำครอนบคั
แอลฟ่ำ (Alpha-Coefficient Cronbach) (กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ 2546: 43) 
 

        
  ianceariancek

ianceariancek

var/cov11

var/cov


 

 

   เมือ่   แทน สมัประสทิธิค์วำมเชื่อมัน่  

     k  แทน จ ำนวนขอ้ค ำถำม  

   ariancecov  แทน  ค่ำเฉลีย่ของค่ำแปรปรวนรว่มระหว่ำงค ำถำมต่ำงๆ 
   iancevar  แทน  ค่ำเฉลีย่ของค่ำแปรปรวนของค ำถำม 
 
 5.3 กำรวเิครำะหส์ถติเิชงิอนุมำน (Inferential Analysis)  
 เป็นสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐำนในกำรวิจยั เพื่อสรุปผลอ้ำงอิงไปยงัประชำกรของ
กำรศกึษำครัง้นี้จะตัง้ระดบัควำมเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิำนมดีงัต่อไปนี้ 
 5.3.1 ค่ำ t-test ใชท้ดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลีย่ 2 กลุ่ม กรณีทรำบควำม
แปรปรวนของกลุ่มตวัอย่ำงทัง้สองกลุ่ม โดยกลุ่มตวัอย่ำงทัง้สองเป็นอสิระแก่กนั (Independent 
Sample) ทีร่ะดบันยัส ำคญัทำงสถติทิี ่0.05 (กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ 2545: 135)  
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  (1) กรณทีีค่วำมแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเท่ำกนั  2

2

2

1 SS   
 

      t  = 

21

21

11

nn
s

xx

p 

  

 
  สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t  มอีงศำอสิระ (Degree of freedom) 221  nndf  
 
  (2) กรณทีีค่วำมแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ท่ำกนั  2

2

2

1 SS   
 

      t  = 

2

2

2

1

2

1

21

n

s

n

s
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
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  สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t  มอีงศำอสิระ (Degree of freedom) 
 

      df  = 
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   เมือ่  t  แทน  สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
     ix  แทน  ค่ำเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยำ่งกลุ่มที ่i; i = 1,2 
     ps   แทน  ค่ำเบีย่งเบนมำตรฐำนตวัอยำ่งรวมจำกตวัอยำ่งทัง้ 2 กลุ่ม 

   โดยที ่ 2

ps  =    
2

11

21

2

22

2

11





nn

snsn  

     2

is  แทน  ควำมแปรปรวนของกลุ่มตวัอยำ่งกลุ่มที ่i; i = 1,2 
     in  แทน  จ ำนวนสมำชกิในกลุ่มตวัอยำ่งกลุ่มที ่i; i = 1,2 
 
 5.3.2 สถติกิำรวเิครำะหค์วำมแปรปรวนทำงเดยีว (One-Way Analysis of Variance) 
แบบกำรทดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่ำงตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยำ วำนิชย์
บญัชำ, 2545: 293) 
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  1) ค่ำ F-test ใชท้ดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลีย่สองกลุ่มขึน้ไป โดยกำร
วเิครำะหค์วำมแปรปรวนทำงเดยีว (One-Way ANONA) ทีร่ะดบันัยส ำคญัทำงสถติทิี่ 0.05 (กลัยำ 
วำนิชยบ์ญัชำ. 2545: 135) เมือ่ค่ำควำมแปรปรวนเท่ำกนั 
 

    F  = 
w

b

MS

MS  

  เมือ่  F   แทน  ค่ำสถติทิีใ่ชเ้ปรยีบเทยีบกบัค่ำวกิฤตกำรแจกแจงแบบ F  
       เพื่อทรำบนยัส ำคญั 
     bMS  แทน  ค่ำประมำณของควำมแปรปรวนระหว่ำงกลุ่ม 
       (Mean Square between Groups) 
    wMS  แทน  ค่ำประมำณของควำมแปรปรวนภำยในกลุ่ม 
       (Mean Square with Group) 
 

   โดยที ่ bMS  = 
 1k

SSb  

    wMS  = 
 kn

SSw


 

    bSS  แทน  ผลรวมก ำลงัสองระหว่ำงกลุ่ม 
       (Between Group sum of Square) 
    wSS  แทน  ผลรวมก ำลงัสองภำยในกลุ่ม 
       (Within Group sum of Square) 
    k   แทน  จ ำนวนกลุ่ม 
    n   แทน  จ ำนวนคนในกลุ่มตวัอยำ่ง 
     1k   แทน  Degree of freedom ส ำหรบักำรแปรผนัระหว่ำงกลุ่ม  
       ( dfb ) 
     kn   แทน  Degree of freedom ส ำหรบักำรแปรผนัภำยในกลุ่ม  
       ( dfw ) 
 
  กรณีพบควำมแตกต่ำงอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติ ิ จงึท ำกำรทดสอบเป็นรำยคู่ที่ระดบั
นัยส ำคญัทำงสถติ ิ = 0.05 หรอืระดบัควำมเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะใชว้ธิ ี Fisher’s Least-Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่ำเฉลีย่รำยคู่ของกลุ่มตวัอย่ำง เพื่อดูว่ำคู่ใดบำ้งทีแ่ตกต่ำงกนั 
โดยใชส้ตูรดงันี้ (กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ 2546: 258) 
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  เมือ่ ji nn  ; LSD  = 




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
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  ถำ้  ji nn  ; LSD  = 
i

kn n

MSE
t

2

;
2

1 
  

 
  โดยที ่ dfw   =  kn    

    LSD   แทน  ค่ำผลต่ำงนยัส ำคญัทีค่ ำนวณไดส้ ำหรบักลุ่มตวัอย่ำงกลุ่มที่ 
       i และ j  

    MSE   แทน  ค่ำ Mean square error ( wMS )  

    k   แทน  จ ำนวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยำ่งทีใ่ชท้ดสอบ  

    n   แทน  จ ำนวนกลุ่มตวัอยำ่งทัง้หมด  

      แทน  ค่ำควำมคลำดเคลื่อน 

    in  แทน  จ ำนวนตวัอยำ่งในกลุ่มที ่i  

    jn   แทน  จ ำนวนตวัอยำ่งในกลุ่มที ่j 
 
  2) สตูรกำรวเิครำะหค์วำมแปรปรวนทำงเดยีว Brown-Forsythe (B) ใชใ้นกรณีทีค่วำม
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่ำงกนั (ศศอร อนิทวงศ์ 2554: 53 อ้ำงองิจำก Hartung 2001: 300) 
สำมำรถเขยีนไดด้งันี้ 

     B  = 
'MSW

MSB  

  

 โดยค่ำ 'MSW  = 












k

i

i
i S

N

n

1

2
1  

   
 เมือ่  B  แทน ค่ำสถติทิีใ่ชพ้จิำรณำใน Brown-Forsythe 
    MSB  แทน ค่ำควำมแปรปรวนระหว่ำงกลุ่ม 
    'MSW   แทน ค่ำควำมแปรปรวนภำยในกลุ่มส ำหรบัสถติ ิ  
       Brown- Forsythe 
     k  แทน จ ำนวนกลุ่มตวัอยำ่ง 
     n  แทน ขนำดกลุ่มตวัอยำ่ง 
     N  แทน ขนำดประชำกร 
     2

iS  แทน ควำมแปรปรวนของกลุ่มตวัอยำ่ง 
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  กรณีผลกำรทดสอบมคีวำมแตกต่ำงอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติ ิจะท ำกำรทดสอบเป็น
รำยคู่ เพื่อดูว่ำมคีู่ใดทีแ่ตกต่ำงกนัโดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (ศศอร อนิทวงศ์. 2554: 54 อ้ำงองิจำก
วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116) มสีตูรดงันี้ 
 

     t  = 
  
















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nn
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XX
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   เมือ่  t   แทน  ค่ำสถติทิีใ่ชพ้จิำรณำใน t-distribution 

      wMS  แทน  ค่ำประมำณของควำมแปรปรวนภำยในกลุ่ม 
       (Mean Square within group)     
       ส ำหรบั Brown-Forsythe 

     iX  แทน ค่ำเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยำ่งที ่i 

     jX  แทน ค่ำเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยำ่งที ่j 

     in  แทน จ ำนวนตวัอยำ่งของกลุ่มที ่i 

     jn  แทน จ ำนวนตวัอยำ่งของกลุ่มที ่j 
 
  3) สูตรกำรวเิครำะหถ์ดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อใชเ้ป็นค่ำ
พยำกรณ์ โดยมรีปูแบบของสมกำรดงันี้ (โพชฌงค ์ทองน้อย, 2556: 36) 
 
      Y = C + ß1 X1 + ß2 X2 + ß3 X3  
 
   โดยสำมำรถแทนค่ำสมกำรไดด้งันี้  
     Y  หมำยถงึ  ตวัแปรตำม (Dependent Variable)  
     C  หมำยถงึ  ค่ำคงที ่(Constant)  
     ß  หมำยถงึ  ค่ำเบตำ้ (Beta)  
     X  หมำยถงึ  ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) 



 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศึกษาการวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มอีิทธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)” ผูว้จิยัไดท้ า
การรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 200 คน ผลการวเิคราะห์ข้อมูลและการแปลผล
ความหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูลผู้วจิยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ และอกัษรย่อต่างๆ ที่ใช้ในการ
วเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 

 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
Ho   แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

         แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
S.D   แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณา t-Distribution 
df   แทน   ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)  
SS   แทน   ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
M.S.   แทน   ค่าเฉลีย่ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
LSD  แทน Least Significant Difference 
F   แทน   ค่าทีใ่ชพ้จิารณา F – Distribution 
Prob. (p)  แทน  ค่าความน่าจะเป็น (Probability) 
Sig.2 tailed แทน   ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถติ ิ
*   แทน  ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**   แทน  ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 B              แทน      ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอย (Unstandardized)  
 R2

adj           แทน      ค่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจของสถติวิเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู 
 
 



65 

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู  

ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้นี้
ผูว้จิยัได้วเิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยการแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 2 ส่วน ตามล าดบั ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ  
อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศกึษา  อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั   

ตอนท่ี  2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ยดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ  

ตอนท่ี  3  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ได้แก่ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิ
ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึภายหลงัการซือ้  

 
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพื่อการทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ขอ้ ดงันี้ 
1. ลูกคา้ทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้

เฉลี่ยต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทั
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิt-test, One Way 
Anova 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นท าเล
ทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ทดสอบ
สมมตฐิานโดยใช้สถติ ิ Regression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหูคูณ (Multiple Regression 
Analysis)  
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ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ส่วนท่ี 1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ  
อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศกึษา  อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั โดย
น าเสนอในรปูแบบการแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละปรากฎผลดงัตาราง 2   

 
ตาราง 2 แสดงจ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมลูปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 104 52.0 
หญงิ 96 48.0 

รวม 200 100.0 
2. อาย ุ   

25-34 ปี 31 15.5 
35-44 ปี 114 57.0 
45-54 ปี 55 27.5 

รวม 200 100.0 
3. ระดบัการศึกษาสงูสดุ   
 ปรญิญาตร ี 73 36.5 
       สงูกว่าปรญิญาตร ี 127 63.5 

รวม 200 100.0 
4. สถานภาพสมรส   

โสด 42 21.0 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 158 79.0 

รวม 200 100.0 
5. อาชีพ   

ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ      33 16.5 
พนกังานบรษิทัเอกชน   106 53.0 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั   61 30.5 

รวม 200 100.0 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

ข้อมลูปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
6. รายได้ส่วนบคุคลเฉล่ียต่อเดือน   

30,000-47,499 บาท 40 20.0 
47,500-64,999 บาท     62 31.0 
65,000-82,499 บาท 39 19.5 
82,000 บาทขึน้ไป 59 29.5 

รวม 200 100.0 
7. จ านวนสมาชิกในครอบครวั   

1-2 คน 50 25.0 
2-4 คน 118 59.0 
5-6 คน 32 16.0 

รวม 200 100.0 

 
จากตาราง 2 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งใช้เป็น

กลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 200 คน โดยสามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
เพศ พบว่าผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

52.0 เป็นเพศหญงิ จ านวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.0  
อาย ุพบว่าผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 35-44 ปี จ านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

57.0  รองลงมาคอือายุ 45-54 ปี จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.5 และอายุ 25-34 ปี จ านวน 31 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.5 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาสูงสุด พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษาสูงกว่า
ปรญิญาตรจี านวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 และมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี จ านวน 73 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 36.5 ตามล าดบั  

สถานภาพสมรส พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั  
จ านวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 79.0 และมสีถานภาพโสด จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 
ตามล าดบั 

อาชีพ  พบว่าผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มจี านวน 
106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.0  รองลงมาคอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั มจี านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
30.5 และอาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.5 ตามล าดบั 

รายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ส่วน
บุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 47,500 – 64,999 บาท มจี านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.0 รองลงมาคอื 
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82,000 บาทขึน้ไป มจี านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.5  30,000 – 47,499 บาทมจี านวน 40 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 20.0  และ 65,000 – 82,499 บาท มจี านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.5 ตามล าดบั 

จ านวนสมาชิกในครอบครวั พบว่าผู้ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชกิใน
ครอบครวั 2-4 คน มจี านวน 118 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.0 รองลงมาคอื 1-2 คน มจี านวน 50 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 25.0 และ 5-6 คน มจี านวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี  2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ยดา้น

ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยแจกแจงจ านวน  ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
ดงันี้ 

 
ตาราง 3 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารของบา้นเดีย่วโครงการภสัสร ดา้น

ผลติภณัฑ ์  
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านผลิตภณัฑ ์
 

S.D. แปลผล 
1. ชื่อเสยีงของผูป้ระกอบการบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 4.27 0.728 มากทีสุ่ด 

2. รปูแบบของบา้นโครงการภสัสร 4.35 0.616 มากทีสุ่ด 

3. ขนาดพืน้ทีข่องบา้น 4.30 0.549 มากทีสุ่ด 

4. สิง่แวดลอ้มภายในโครงการฯ 4.15 0.515 มาก 

5. ประโยชน์ของพืน้ทีใ่ชส้อย 4.19 0.438 มาก 

6. ระบบรกัษาความปลอดภยัของโครงการฯ 3.66 0.786 มาก 

7. คุณภาพวสัดุในการก่อสรา้ง 3.79 0.684 มาก 

8. การออกแบบและตกแต่งภายในของบา้น 3.39 0.890 ปานกลาง 

รวมด้านผลิตภณัฑ ์ 4.01 0.456 มาก 

 
จากตาราง 3 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บรกิาร ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.01 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์ ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั มากทีสุ่ด 
คอื รูปแบบของบ้านโครงการภสัสร ขนาดพื้นที่ของบ้าน และชื่อเสียงของผู้ประกอบการบรษิัท
พฤกษาเรยีลเอสเตท มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35 4.30 และ 4.27 ตามล าดบั 



69 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ ์ ทีผู่้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบั มาก คอื 
ประโยชน์ของพื้นที่ใช้สอย สิง่แวดล้อมภายในโครงการฯ คุณภาพวสัดุในการก่อสรา้ง และระบบ
รกัษาความปลอดภยัของโครงการฯ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 4.15 3.79 และ 3.66 ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั ปานกลาง 
คอื การออกแบบและตกแต่งภายในของบา้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.39 

 
ตาราง 4 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารของบา้นเดีย่วโครงการภสัสร ดา้น

ราคา 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านราคา 
 

S.D. แปลผล 
1. ราคาบา้นเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.38 0.623 มากทีสุ่ด 

2. ความคุม้ค่าของเงนิ 4.44 0.498 มากทีสุ่ด 

3. ระยะเวลาการช าระเงนิ 4.07 0.638 มาก 

4. อตัราดอกเบีย้ในการผ่อนช าระ 4.06 0.771 มาก 

รวมด้านราคา 4.24 0.484 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 4 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บรกิาร ด้านราคาโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นราคา ทีผู่้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบั มากที่สุด คอื 
ความคุ้มค่าของเงิน และราคาบ้านเหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 และ 4.38 
ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านราคา ที่ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบั มาก คือ 
ระยะเวลาการช าระเงนิ และอตัราดอกเบี้ยในการผ่อนช าระ มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 และ 4.06 
ตามล าดบั 
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ตาราง 5 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารของบา้นเดีย่วโครงการภสัสร ดา้น
ท าเลทีต่ ัง้ 

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านท าเลท่ีตัง้ 
 

S.D. แปลผล 
1. ใกลจ้ดุขึน้ – ลงทางด่วน 4.37 0.725 มากทีสุ่ด 
2. ใกลจ้ดุบรกิารรถสาธารณะ/รถประจ าทาง 4.23 0.700 มากทีสุ่ด 
3. ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า 3.61 1.012 มาก 
4. ใกลห้า้งสรรพสนิคา้ 3.34 1.077 ปานกลาง 
5. สามารถเดนิทางไดห้ลายเสน้ทาง 4.26 0.725 มากทีสุ่ด 

รวมด้านท าเลท่ีตัง้ 3.96 0.659 มาก 

 
จากตาราง 5 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บรกิาร ดา้นท าเลทีต่ ัง้โดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นท าเลที่ตัง้ ทีผู่้บรโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั มากทีสุ่ด 
คอื ใกลจุ้ดขึน้ – ลงทางด่วน สามารถเดนิทางไดห้ลายเสน้ทาง และใกลจุ้ดบรกิารรถสาธารณะ/รถ
ประจ าทาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.37 4.26 และ 4.23 ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นท าเลที่ตัง้ ทีผู่้บรโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั มาก คอื 
ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นท าเลทีต่ ัง้ ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั ปานกลาง 
คอื ใกลห้า้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.34 
 
ตาราง 6 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารของบา้นเดีย่วโครงการภสัสร ดา้น

การส่งเสรมิการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

S.D. แปลผล 
1. การโฆษณาทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึความหรหูราของโครงการฯ 3.65 .640 มาก 
2. การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธท์ีส่รา้งภาพลกัษณ์ทีด่ี

ใหก้บับรษิทั 
3.63 .604 มาก 

3. ขอ้เสนอพเิศษ เช่น ส่วนลด หรอืของแถม เป็นตน้ 3.73 .715 มาก 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

S.D. แปลผล 
4. การใหข้อ้มลูทีน่่าสนใจทีน่อกเหนือจากการโฆษณา โดย

พนกังาน 
3.51 .650 มาก 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.63 0.544 มาก 

 
จากตาราง 6 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.63 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบั 
มาก ทุกขอ้คอื ขอ้เสนอพเิศษ เช่น ส่วนลด หรอืของแถมเป็นตน้ การโฆษณาทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึความ
หรหูราของโครงการฯ การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธท์ีส่รา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั และการ
ใหข้อ้มลูทีน่่าสนใจทีน่อกเหนือจากการโฆษณาโดยพนักงาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73  3.65 3.63 
และ 3.51 ตามล าดบั 
 
ตาราง 7 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารของบา้นเดีย่วโครงการภสัสร ดา้น

บุคลากร 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านบคุลากร 
 

S.D. แปลผล 
1. พนกังานสามารถใหข้อ้มลูกบัลกูคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน  3.63 0.571 มาก 
2. พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาและตอบสนองต่อความ

ตอ้งการของลกูคา้ไดเ้ป็นอย่างด ี
3.56 0.720 มาก 

3. พนกังานมบีุคลกิภาพทีด่ ีแต่งกายสะอาด 3.71 0.583 มาก 
4. พนกังานมอีธัยาศยัด ีพดูจาไพเราะ สุภาพอ่อนโยน และมี

ทศันคตทิีด่ ี
3.68 0.593 มาก 

5. พนกังานเอาใจใส่และกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร 3.57 0.581 มาก 

รวมด้านบคุลากร 3.63 0.525 มาก 
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จากตาราง 7 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ด้านบุคลากรโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.63 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นบุคลากร ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั มาก ทุกขอ้คอื  
พนกังานมบีุคลกิภาพทีด่แีต่งกายสะอาด พนักงานมอีธัยาศยัด ีพูดจาไพเราะ สุภาพอ่อนโยน และมี
ทศันคตทิีด่ ีพนกังานสามารถใหข้อ้มลูกบัลกูคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน พนักงานเอาใจใส่และกระตอืรอืรน้ใน
การให้บรกิาร และพนักงานสามารถแก้ไขปัญหาและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้เป็น
อยา่งด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.71 3.68 3.63 3.57 และ 3.56 ตามล าดบั 
 
ตาราง 8 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารของบา้นเดีย่วโครงการภสัสร ดา้น 

ลกัษณะทางกายภาพ 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 

S.D. แปลผล 
1. รปูแบบและขนาดของส านกังานขาย 3.75 0.576 มาก 
2. การออกแบบและตกแต่งภายในของส านกังานขาย 3.69 0.646 มาก 
3. สิง่อ านวยความสะดวกของส านกังานขาย เช่น น ้าดื่ม             

แสงสว่าง และทีจ่อดรถ 
3.86 0.702 มาก 

4. เทคโนโลยใีนการใหบ้รกิาร เช่น พนกังานมขีอ้มลูต่างๆ อยู่
ใน tablet โดยสามารถแสดงใหเ้หน็ไดอ้ยา่งทนัทเีมือ่ลกูคา้
มขีอ้สงสยั หรอืตอ้งการดสูไตลก์ารตกแต่งบา้นต่างๆ 
เพิม่เตมิ เป็นตน้ 

3.70 0.696 มาก 

5. ความสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของส านกังานขาย 3.66 0.597 มาก 

รวมด้านลกัษณะทางกายภาพ 3.73 0.546 มาก 

 
จากตาราง 8 แสดงผลการวเิคราะหข์้อมูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.73 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพ ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบั 
มาก ทุกขอ้คอื สิง่อ านวยความสะดวกของส านักงานขาย เช่น น ้าดื่ม แสงสว่าง และที่จอดรถ 
รปูแบบและขนาดของส านักงานขาย เทคโนโลยใีนการใหบ้รกิาร เช่น พนักงานมขีอ้มลูต่างๆ อยู่ใน 
tablet โดยสามารถแสดงให้เหน็ได้อย่างทนัทเีมื่อลูกค้ามขีอ้สงสยัหรอืต้องการดูสไตล์การตกแต่ง
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บา้นต่างๆ เพิม่เตมิเป็นตน้ การออกแบบและตกแต่งภายในของส านักงานขาย และความสะอาดและ
เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของส านักงานขาย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 3.75 3.70 3.69 และ 3.66 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 9 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารของบา้นเดีย่วโครงการภสัสร ดา้น

กระบวนการ 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความส าคญั 

ด้านกระบวนการ 
 

S.D. แปลผล 
1. กระบวนการบรกิารรวดเรว็ เช่น การต่อรองราคา หรอืการ

ขอขอ้มลูในการตดัสนิใจ กระบวนการบรกิารทีเ่กดิขึน้มี
ข ัน้ตอนน้อยมากและกระชบั  

3.85 0.550 มาก 

2. กระบวนการบรกิารมคีวามตรงต่อเวลา เช่น การนดัหมาย
ต่าง ๆ  

3.87 0.533 มาก 

3. กระบวนการบรกิารแบบครบวงจร เช่น มเีจา้หน้าทีส่นิเชื่อ
ของสถาบนัการเงนิประจ าทีส่ านกังานขายดว้ย 

3.78 0.619 มาก 

รวมด้านกระบวนการ 3.83 0.483 มาก 

 
จากตาราง 9 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มูล ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด

บรกิาร ดา้นกระบวนการโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.83 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั มาก ทุก
ขอ้คอื กระบวนการบรกิารมคีวามตรงต่อเวลา เช่นการนัดหมายต่างๆ กระบวนการบรกิารรวดเรว็ 
เช่น การต่อรองราคา หรอืการขอขอ้มูลในการตดัสนิใจ กระบวนการบรกิารที่เกดิขึน้มขี ัน้ตอนน้อย
มากและกระชบั และกระบวนการบรกิารแบบครบวงจร เช่น มเีจา้หน้าทีส่นิเชื่อของสถาบนัการเงนิ
ประจ าทีส่ านกังานขายดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 3.85 และ 3.78 ตามล าดบั 
 

ตอนท่ี  3  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ได้แก่ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิ
ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึภายหลงัการซื้อ โดยแจกแจงจ านวน  ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 
และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงันี้ 
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ตาราง 10 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
ดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการ 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร ระดบัการตดัสินใจ 

การรบัรู้ถึงความต้องการ 
 

S.D. แปลผล 
1. ตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คงในชวีติ 3.91 0.706 มาก 
2. ตอ้งการเปลีย่นทีอ่ยูใ่หม่และใหญ่ขึน้กว่าเดมิ 4.04 0.679 มาก 
3. ตอ้งการแยกครอบครวัหรอืสรา้งครอบครวัใหม่ 3.95 0.636 มาก 
4. ตอ้งการเปลีย่นทีอ่ยูใ่หมใ่กลท้ีท่ างาน 3.75 0.755 มาก 

5. ตอ้งการเปลีย่นทีอ่ยูอ่าศยัใหมเ่พราะมรีายไดเ้ปลีย่นแปลง 4.03 0.629 มาก 
6. ตอ้งการทีอ่ยูอ่าศยัทีเ่ป็นชุมชนใกลส้ิง่อ านวยความสะดวก 4.12 0.472 มาก 

รวมการรบัรู้ถึงความต้องการ 3.97 0.495 มาก 

 
จากตาราง 10 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ระดบัการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั 

พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบั
การตดัสนิใจ อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.97 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการ ผู้บรโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ใน
ระดบั มาก ทุกขอ้คอื ตอ้งการทีอ่ยูอ่าศยัทีเ่ป็นชุมชนใกลส้ิง่อ านวยความสะดวก ตอ้งการเปลีย่นทีอ่ยู่
ใหม่และใหญ่ขึน้กว่าเดมิ ต้องการเปลีย่นทีอ่ยู่อาศยัใหม่เพราะมรีายได้เปลีย่นแปลง ต้องการแยก
ครอบครวัหรอืสรา้งครอบครวัใหม่ ต้องการความปลอดภยัและความมัน่คงในชวีติ และต้องการ
เปลีย่นทีอ่ยูใ่หมใ่กลท้ีท่ างาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12 4.04 4.03 3.95 3.91 และ 3.75 ตามล าดบั 

 
ตาราง 11 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร ระดบัการตดัสินใจ 

การค้นหาข้อมลู 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านโทรสอบถามขอ้มลูเบือ้งตน้ Call Center 1739 3.43 0.705 มาก 
2. ก่อนเขา้ชมโครงการท่านหาขอ้มลูรายละเอยีดโครงการจาก

เวบ็ไซตโ์ครงการก่อน หรอืเวบ็ไซตอ์ื่น ๆ 
3.59 0.675 มาก 

3. ท่านชมโครงการอื่นเพื่อเปรยีบเทยีบราคาดว้ย  3.84 0.700 มาก 
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ตาราง 11 (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร ระดบัการตดัสินใจ 

การค้นหาข้อมลู 
 

S.D. แปลผล 
4. ท่านไดร้บัขอ้มลูเกีย่วกบัทีอ่ยูอ่าศยัจากสื่อโฆษณา เช่น 

SMS, ใบปลวิ , E-brochure และป้ายโฆษณาต่าง ๆ 
3.75 0.709 มาก 

5. ท่านส ารวจเสน้ทางการเดนิทางจากโครงการไปทีท่ างาน
หรอืโรงเรยีนบุตรก่อนการตดัสนิใจ 

3.91 0.699 มาก 

6. ท่านเขา้ชมโครงการมากกว่า 2 ครัง้ในการตดัสนิใจ 4.06 0.727 มาก 
7. ท่านศกึษาวธิกีารผ่อนช าระใหเ้หมาะสมกบัระดบัรายได้

และความสามารถในการผ่อนช าระ 
3.83 0.703 มาก 

รวมการค้นหาข้อมลู 3.77 0.561 มาก 

 

จากตาราง 11 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ระดบัการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการค้นหาข้อมูลโดยรวม พบว่าผู้บรโิภคมรีะดบัการ
ตดัสนิใจ อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการคน้หาขอ้มลู ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ในระดบั มาก 
ทุกขอ้คอื ท่านเขา้ชมโครงการมากกว่า 2 ครัง้ในการตดัสนิใจ  ท่านส ารวจเสน้ทางการเดนิทางจาก
โครงการไปทีท่ างานหรอืโรงเรยีนบุตรก่อนการตดัสนิใจ ท่านชมโครงการอื่นเพื่อเปรยีบเทยีบราคา
ด้วย ท่านศกึษาวธิกีารผ่อนช าระให้เหมาะสมกบัระดบัรายได้และความสามารถในการผ่อนช าระ  
ท่านได้รบัขอ้มูลเกี่ยวกบัที่อยู่อาศยัจากสื่อโฆษณา เช่น SMS, ใบปลวิ , E-brochure และป้าย
โฆษณาต่างๆ ก่อนเขา้ชมโครงการท่านหาขอ้มูลรายละเอยีดโครงการจากเวบ็ไซต์โครงการก่อน 
หรอืเวบ็ไซต์อื่นๆ และท่านโทรสอบถามขอ้มูลเบื้องต้น Call Center 1739 โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.06 3.91 3.84 3.83 3.75 3.59 และ 3.43 ตามล าดบั 

 
ตาราง 12 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร ระดบัการตดัสินใจ 

การประเมินทางเลือก 
 

S.D. แปลผล 
1. ชื่อเสยีงของผูป้ระกอบการ 4.02 0.726 มาก 
2. ท่านเลอืกซือ้บา้นดว้ยระบบการก่อสรา้งทีท่นัสมยัดว้ย

เทคโนโลยรีะบบแผ่น Precast ส าเรจ็รปู 
3.78 0.522 มาก 
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ตาราง 12 (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร ระดบัการตดัสินใจ 

การประเมินทางเลือก 
 

S.D. แปลผล 
3. ท่านชอบแบบบา้นทีท่นัสมยัสไตส ์คลาสสกิ 3.89 0.542 มาก 
4. ท่านเปรยีบเทยีบขอ้มลูศกัยภาพของท าเลทีต่ ัง้โครงการ 4.24 0.745 มากทีสุ่ด 
5. ท่านตอ้งการบา้นพรอ้มอยู่มากกว่าบา้นผ่อนดาวน์ 3.73 0.678 มาก 

รวมการประเมินทางเลือก 3.93 0.465 มาก 
 

จากตาราง 12 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ระดบัการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการประเมนิทางเลอืกโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการ
ตดัสนิใจ อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.93 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการประเมนิทางเลอืก ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบั 
มากทีสุ่ด คอื ท่านเปรยีบเทยีบขอ้มลูศกัยภาพของท าเลทีต่ ัง้โครงการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการประเมนิทางเลอืก ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบั 
มาก คอื ชื่อเสยีงของผูป้ระกอบการ ท่านชอบแบบบา้นทีท่นัสมยัสไตส์คลาสสกิ ท่านเลอืกซือ้บา้น
ดว้ยระบบการก่อสรา้งทีท่นัสมยัดว้ยเทคโนโลยรีะบบแผ่น Precast ส าเรจ็รปู และท่านต้องการบา้น
พรอ้มอยูม่ากกว่าบา้นผ่อนดาวน์ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 3.89 3.78 และ 3.73 ตามล าดบั 
 

ตาราง 13 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร ระดบัการตดัสินใจ 

การตดัสินใจซ้ือ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านตดัสนิใจซือ้โดยมสีมาชกิในครอบครวัมสี่วนรว่มในการ

ตดัสนิใจซือ้ 
4.01 0.709 มาก 

2. ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะไดร้บัเงือ่นไขพเิศษทางการขาย 3.79 0.669 มาก 
3. ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะท าเลทีต่ ัง้โครงการ 4.21 0.787 มากทีสุ่ด 
4. ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะสภาพบรรยากาศโครงการ ร่มรื่น   3.78 0.594 มาก 
5. ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะการใหบ้รกิารของพนกังานขาย 3.55 0.742 มาก 
6. ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะความเชื่อมัน่ในชื่อเสยีงโครงการ 3.91 0.606 มาก 
7. ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะชอบฟังกช์ัน่การใชง้านแบบบา้น 3.88 0.672 มาก 

รวมการตดัสินใจซ้ือ 3.87 0.481 มาก 
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จากตาราง 13 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ระดบัการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อโดยรวม พบว่าผู้บรโิภคมรีะดบัการ
ตดัสนิใจ อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบั มาก
ทีสุ่ด คอื ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะท าเลทีต่ ัง้โครงการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบั มาก 
คอื ท่านตดัสนิใจซือ้โดยมสีมาชกิในครอบครวัมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซือ้ ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะ
ความเชื่อมัน่ในชื่อเสยีงโครงการ ท่านตดัสนิใจซื้อเพราะชอบฟังก์ชัน่การใช้งานแบบบ้าน ท่าน
ตดัสนิใจซือ้เพราะไดร้บัเงือ่นไขพเิศษทางการขาย ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะสภาพบรรยากาศโครงการ
ร่มรื่น และท่านตดัสนิใจซือ้เพราะการใหบ้รกิารของพนักงานขาย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.01 3.91 
3.88 3.79 3.78 และ 3.55 ตามล าดบั 
 
ตาราง 14 แสดงระดบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

ดา้นความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร ระดบัการตดัสินใจ 

ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
 

S.D. แปลผล 

1. ท่านพงึพอใจในคุณภาพของทีอ่ยูอ่าศยั 3.91 0.692 มาก 

2. ท่านพงึพอใจในการใหบ้รกิารหลงัการขาย 3.71 0.702 มาก 

3. ท่านมคีวามภาคภูมใิจทีอ่ยูใ่นสงัคมบา้นจดัสรร 3.70 0.593 มาก 
4. ท่านพงึพอใจบรรยากาศและสภาพแวดลอ้มภายใน

โครงการ 
3.67 0.602 มาก 

5. ท่านพงึพอใจในการประชาสมัพนัธก์จิกรรมต่าง ๆ ของ
โครงการ 

3.44 0.699 มาก 

6. ท่านพงึพอใจและอยากแนะน าบุคคลอื่นใหม้าซือ้บา้นภสัสร 3.51 0.665 มาก 

รวมความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 3.65 0.470 มาก 

 
จากตาราง 14 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ระดบัการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั 

พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นความรูส้กึภายหลงัการซือ้โดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบั
การตดัสนิใจ อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.65 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นความรูส้กึภายหลงัการซือ้ ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ใน
ระดบั มาก ทุกขอ้คอื ท่านพงึพอใจในคุณภาพของทีอ่ยู่อาศยั ท่านพงึพอใจในการใหบ้รกิารหลงัการ
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ขาย ท่านมคีวามภาคภูมใิจที่อยู่ในสงัคมบา้นจดัสรร ท่านพงึพอใจบรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม
ภายในโครงการ ท่านพงึพอใจและอยากแนะน าบุคคลอื่นใหม้าซือ้บา้นภสัสร และท่านพงึพอใจใน
การประชาสมัพนัธก์จิกรรมต่างๆ ของโครงการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.91 3.71 3.70 3.67 3.51 
และ 3.44 ตามล าดบั 

 
ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน  
การทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติ ิIndependent Samples t-test การวเิคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการวเิคราะห์

ถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ ดงันี้  

 สมมตฐิานขอ้ 1 การทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิIndependent Samples t-test ผูว้จิยัใช้
การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหว่างประชากร 2 กลุ่ม โดยกลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่มนี้เป็น
อสิระจากกนั การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) 
กต่็อเมื่อระดบันัยส าคญัทางสถติ ิมคี่าน้อยกว่า 0.05  ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรก
จะท าการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติ Levene’s test ซึ่งหากผลการ
ทดสอบ พบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Prob. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 
0.05) จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variances assumed และถ้าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม
แตกต่างกนั (ค่า Prob. มคี่าน้อยกว่า 0.05) จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variance not assumed 

การทดสอบสมมตฐิานโดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis 
of Variance: One Way ANOVA)  ผู้วจิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ประชากรทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม  การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างก่อน โดยใชส้ถติ ิ
Levene’s test ซึง่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Prob.) 
มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) ให้ทดสอบความแตกต่างจากตาราง F-test และถ้าค่าความ
แปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Prob. มคี่าน้อยกว่า 0.05) ใหท้ดสอบความแตกต่างจากตาราง 
Brown-Forsythe test ถ้าสมมตฐิานขอ้ใด ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่ า เฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่ งคู่ที่แตกต่างกัน  จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

การทดสอบ Levene’s test ตัง้สมมตฐิานดงันี้ 
Ho  : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1  : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
สมมตฐิานขอ้ 2  การทดสอบสมมตฐิานโดยใชก้ารวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหูคูณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
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เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อมรีะดบั
นยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึง่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ม ี5 ขัน้ตอนประกอบดว้ย การรบัรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 
โดยการวจิยัครัง้นี้จะท าการทดสอบสมมตฐิานเพยีง 1 ขัน้ตอนคอืขัน้ที ่4 การตดัสนิใจซื้อ เนื่องจาก
เป็นขัน้ตอน ทีลู่กคา้ไดท้ าการตดัสนิใจซื้อหมู่บา้นโครงการภสัสร โดยทีลู่กคา้จะพจิารณาจากขอ้มูล
ต่างๆ และเหตุผลต่างๆ ที่เกยีวข้องกบัโครงการ ซึ่งจะท าให้ผู้วจิยัทราบถงึเหตุผลที่ส าคญัในการ
ตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นในโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 จ านวน 200 คน  

 
สมมติฐานท่ี 1 ลูกคา้ทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 

อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

โดยการวจิยัครัง้นี้จะท าการทดสอบสมมตฐิานเพยีงขัน้ที่ 4 คอืขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ
บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

แบ่งเป็นสมมตฐิานยอ่ย 7 ขอ้ ไดด้งันี้ 
 
สมมติฐานท่ี 1.1  ลูกค้าที่มเีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั

พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
Ho : ลูกค้าที่มเีพศแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 
H1 : ลูกค้าที่มเีพศแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามเพศ 
 

การตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทั

พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) 

Levene's test for 
Equality of 
Variances 

 
เพศ 

 

 

 t-test for Equality of Means 

F Prob.   n S.D. t df Prob 

ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้  

Equal 
variances 
not 
assumed 

5.669* 0.018 ชาย 3.894 104 0.438 0.605 185.7 0.546 

  หญงิ 3.853 96 0.525    

 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตาราง 15 แสดงผลการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มจ าแนกตามเพศ 

โดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.018 ซึง่น้อยกว่า 0.05 

นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าความแปรปรวน

แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึทดสอบความแตกต่างแบบ t-test กรณี Equal 

variance not assumed  

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามเพศ พบว่ามคี่า Probability (Prob.) 

เท่ากบั 0.546 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า ลูกค้าที่มเีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
สมมติฐานท่ี 1.2 ลูกค้าที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท

พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ลูกค้าที่มอีายุแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ลูกค้าที่มอีายุแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามช่วงอาย ุโดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

2.559 2 197 0.080 

 

จากตาราง 16 แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของแต่ละช่วงอายุ พบว่าการ
ตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ มคี่า 
Probability (Prob.) เท่ากบั 0.080 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน ผลการวเิคราะหด์งัตารางที ่17 
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ตาราง 17 แสดงผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามช่วงอายุ โดยวธิทีดสอบแบบ F-
test 

 

การตดัสนิใจซือ้  
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทั
พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) 

ระหว่างกลุ่ม 2 0.488 0.244 1.057 0.350 

ภายในกลุ่ม 197 45.494 0.231   

รวม 199 45.982    

 

จากตาราง 17 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทั
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามช่วงอายุ โดยใชส้ถติ ิF-test 
พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.350 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลกูคา้ทีม่อีายแุตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร 
ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 
สมมติฐานท่ี 1.3 ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ

บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

 
การตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทั

พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) 

Levene's test 
for 

Equality of 
Variances 

 
ระดบั

การศกึษา 
 

 

 t-test for Equality of Means 

 F Prob.   n S.D. t df Prob 

ดา้นการ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

 

Equal 
variances 
not 
assumed 

6.813* 0.010 
ปรญิญา
ตร ี

3.998 73 0.568 2.575* 115.4 0.011 

  
สงูกว่า
ปรญิญา
ตร ี    

3.803 127 0.408    

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 18 แสดงผลการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มจ าแนกตามระดบั

การศกึษา โดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.010 ซึง่น้อย
กว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 จงึทดสอบความแตกต่างแบบ t-test 
กรณ ีEqual variance not assumed  

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบว่ามคี่า Probability 

(Prob.) เท่ากบั 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ

บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง

สถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดยลูกค้าที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรมีี

ค่าเฉลีย่สงูกว่าลกูคา้ทีม่กีารศกึษาระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ี
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สมมติฐานท่ี 1.4 ลกูคา้ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ลูกค้าที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ลูกค้าที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 

ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรียล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

 

การตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทั

พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) 

Levene's test 
for 

Equality of 
Variances 

 
สถาน 
ภาพ
สมรส 

 

 t-test for Equality of Means 

F Prob.   n S.D. t df Prob 

ดา้นการ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

 

Equal 
variances 
not 
assumed 

5.988* 0.015 โสด 3.816 42 0.598 -0.742 53.7 0.461 

  
สมรส/
อยู่

ดว้ยกนั 
3.889 158 0.445    

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มจ าแนกตาม

สถานภาพสมรส โดยใชก้ารทดสอบ Levene’s test พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.015 

ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า

ความแปรปรวนแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 จงึทดสอบความแตกต่างแบบ   

t-test กรณ ีEqual variance not assumed  

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามสถานภาพสมรส พบว่ามคี่า Probability 
(Prob.) เท่ากบั 0.461 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ลกูคา้ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ
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บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
สมมติฐานท่ี 1.5 ลูกค้าที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท

พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ลูกคา้ที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ลูกคา้ที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

14.687** 2 197 0.000 

 

 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 20 แสดงผลการวเิคราะหค์วามแปรปรวนของแต่ละอาชพี พบว่าการตดัสนิใจ
ซื้อบ้านภสัสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  ด้านการตัดสินใจซื้อ มีค่า 
Probability (Prob.) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า อาชพีมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใช้สถติ ิBrown-
Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ผลการวเิคราะหด์งัตาราง 21 

 
ตาราง 21 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 

การตดัสนิใจซือ้ Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

6.669** 2 127.690 0.002 

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 21 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทั
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิBrown-
Forsythe พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั 

อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าคู่เฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 22 
 
ตาราง 22 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้บา้น

ภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 

 

อาชพี        
ขา้ราชการ/พนกังาน

รฐัวสิาหกจิ 
พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิ

ส่วนตวั 
ขา้ราชการ/พนกังาน

รฐัวสิาหกจิ 
4.113  

 0.305** 
(0.004) 

0.251* 
(0.011) 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

3.807 
  

 

-0.055 
(0.786) 

   
ประกอบธุรกจิ

ส่วนตวั 
3.862 

   
   

 

 
** นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่าง
กนั กบัการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้ พบว่า 
 ลกูคา้ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบั ลูกคา้ทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน 
จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
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ลูกค้าที่มอีาชพีแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ลูกคา้ที่
มอีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มากกว่า ลูกคา้ที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.305 

ลกูคา้ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ กบั ลูกคา้ทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั
จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.011 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ลูกค้าที่มอีาชพีแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ลูกคา้ที่
มอีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ มากกว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.251 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
สมมติฐานท่ี 1.6 ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้

บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ลูกค้าที่มรีายได้ส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ลูกค้าที่มรีายได้ส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามรายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน โดย
ใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

ตวัแปรท่ีศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

14.738** 3 196 0.000 

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 23 แสดงผลการวเิคราะหค์วามแปรปรวนของแต่ละรายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อ

เดอืน พบว่าการตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการ
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ตดัสนิใจซือ้ มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืน มคีวาม
แปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ผลการวเิคราะห์
ดงัตาราง 24 

 
ตาราง 24 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามรายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน โดย
ใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 

 

การตดัสนิใจซือ้ Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

3.677* 3 103.384 0.015 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 24 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทั

พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามรายได้ส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อ
เดอืน โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 
นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลูกคา้ทีม่รีายได้
ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าคู่เฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 25 
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ตาราง 25 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของลูกค้าที่มรีายไดส้่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่าง
กนั กบัการตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
รายไดส้่วน

บุคคลเฉลีย่ต่อ
เดอืน 

       
30,000 – 47,499 

บาท 
47,500 – 

64,999 บาท        
65,000 – 

82,499 บาท 
82,500 บาท 

ขึน้ไป 

30,000 – 
47,499 บาท 

3.825  
0.074 
(0.992) 

-0.245 
(0.242) 

-0.083) 
(0.984) 

47,500 – 
64,999 บาท        

3.751 
  -0.318** 

(0.000) 
-0.157 
(0.228)   

65,000 – 
82,499 บาท 

4.070    
0.162 
(0.095) 

82,500 บาท  
ขึน้ไป 

3.908 
    

    

 
** นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 25 ผลการวเิคราะห์การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของลูกคา้ที่มรีายได้ส่วน
บุคคลเฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน กับการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่า 
 ลกูคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 47,500 – 64,999 บาท กบั ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วน
บุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 65,000 – 82,499 บาท จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีาร
ตัดสินใจซื้อบ้านภัสสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อ 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ลูกคา้ที่มรีายไดส้่วนบุคคลเฉลี่ยต่อ
เดอืน 47,500 – 64,999 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 65,000 – 82,499 
บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.318 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 1.7 ลกูคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

Ho : ลูกคา้ที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ลูกคา้ที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

 
ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามจ านวนสมาชกิในครอบครวั โดยใช้
สถติ ิLevene’s test 

 

ตวัแปรท่ีศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

3.785* 2 197 0.024 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 26 แสดงผลการวเิคราะหค์วามแปรปรวนของแต่ละจ านวนสมาชกิในครอบครวั 

พบว่าการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้ มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.024 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าจ านวนสมาชกิในครอบครวัมคีวามแปรปรวนแตกต่าง
กนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ผลการวเิคราะหด์งัตาราง 27 

 
ตาราง 27 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ จ าแนกตามจ านวนสมาชกิในครอบครวั โดยใช้
สถติ ิBrown-Forsythe 

 

การตดัสนิใจซือ้ Statistic df1 df2 Prob. 

การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

3.565* 2 86.000 0.033 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตาราง 27 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทั
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ จ าแนกตามจ านวนสมาชกิในครอบครวั 
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.033 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลูกค้าที่มจี านวน
สมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าคู่เฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 28 

 
ตาราง 28 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของลูกค้าที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั 

กบัการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
จ านวนสมาชกิ
ในครอบครวั        1-2 คน 2-4 คน 5-6 คน 

1-2 คน 3.874  
0.059 
(0.838) 

-0.219 
(0.234) 

2-4 คน 3.815 
  -0.279* 

(0.049)   

5-6 คน 4.094 
   

   

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของลูกคา้ทีม่จี านวนสมาชกิ
ในครอบครวัแตกต่างกัน กับการตัดสินใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่า 
 ลกูคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 2-4 คน กบัลกูคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 5-6 
คน จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.049 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
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ลูกค้าที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 กล่าวคอื ลกูคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 2-4 คน มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทั
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ น้อยกว่า ลูกค้าที่มจี านวนสมาชกิใน
ครอบครวั 5-6 คน โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.279 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา 
ด้านท าเลที่ตัง้ ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  
 

Ho  : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ 
ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  ไม่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ 

H1  : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ 
ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ  มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ 

 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) ก็ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 29 

 
ตาราง 29 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
 

แหล่งความแปรปรวน Sum of Square df Mean Square F Sig. 

Regression 18.090 7 2.584 17.790** 0.000 

Residual 27.892 192 0.145   

Total 45.982 199    

 
** นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 29 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั Ho 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง H1  หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีิทธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่าง
มนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชงิเส้นตรงได้ ซึ่งจากการ
วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู สามารถค านวณหาค่าสมัประสทิธิไ์ด ้โดยก าหนดตวัแปรดงันี้ 

 

X1 = ดา้นผลติภณัฑ ์
X2 = ดา้นราคา 
X3 = ดา้นท าเลทีต่ ัง้ 
X4 = ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
X5 = ดา้นบุคลากร 
X6 = ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
X7 = ดา้นกระบวนการ 
y  = การตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้น

การตดัสนิใจซือ้  
 

ตาราง 30 ผลการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร 
ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ โดยใชว้ธิกีารวเิคราะห์
ถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) แบบ Enter 

 
ส่วนประสมทางการตลาด

บริการ (7P’s) 
Unstandardizes 

(B) 
SE 

Standardized 

() 
t Sig. 

ค่าคงที ่(Constant) 0.633 0.338  1.871 0.063 

ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) 0.480 0.085 0.455 5.654** 0.000 

ดา้นราคา (X2) 0.347 0.097 0.349 3.573** 0.000 

ดา้นท าเลทีต่ ัง้ (X3) -0.259 0.072 -0.355 -3.620** 0.000 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (X4) -0.016 0.081 -0.018 -0.197 0.844 

ดา้นบุคลากร (X5) -0.090 0.071 -0.098 -1.259 0.209 
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ตาราง 30 (ต่อ) 
 
ส่วนประสมทางการตลาด

บริการ (7P’s) 
Unstandardizes 

(B) 
SE 

Standardized 

() 
t Sig. 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X6) 0.028 0.057 0.032 0.490 0.625 

ดา้นกระบวนการ (X7) 0.300 0.067 0.302 4.460** 0.000 

r        = 0.627 
r2       =  0.393 

Adjusted R Square (R2)   =   0.371 
SE    = 0.38114 

 
** นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
เมือ่พจิารณาค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยมาตรฐาน () ในตาราง 30 พบว่า ตวัแปรทีม่อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจ
ซื้อ เรยีงล าดบัตามขนาดของอิทธพิลจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ ด้านท าเลที่ตัง้ ด้าน
ราคา และ ด้านกระบวนการ โดยมีค่าสัมประสิทธิเ์ท่ากับ 0.455 -0.355  0.349  และ 0.302 
ตามล าดบั 

ค่า Adjusted R Square (R2) มคี่าเท่ากบั 0.371 หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านผลิตภัณฑ์  ด้านท าเลที่ตัง้ ด้านราคา และด้านกระบวนการ  สามารถอธิบายการ
เปลีย่นแปลงของการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้น
การตดัสนิใจซือ้ ไดร้อ้ยละ 37.1  

ผูว้จิยัไดน้ าค่าสมัประสทิธิข์องตวัแปรทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มาเขยีนสมการไดด้งันี้ 

 
y = 0.480 X1 + 0.347 X2 + 0.300 X7 - 0.259 X3  

 
ผลการศกึษา สรปุไดด้งันี้ 

ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (B) ของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ มคี่า
เท่ากบั 0.480 แสดงว่ามอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์มากขึ้น 1 หน่วย จะมี
อทิธพิลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้เพิม่ขึน้ 0.480 หน่วย  
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ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (B) ของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคี่า 0.347 
แสดงว่ามอีิทธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มากขึน้ 1 หน่วย จะมอีทิธพิลท าใหก้ารตดัสนิใจ
ซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 0.347 หน่วย  

ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (B) ของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคี่า 
0.300 แสดงว่ามอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสามารถอธบิายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ มากขึน้ 1 หน่วย จะมอีทิธพิลท าใหก้าร
ตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 0.300 
หน่วย  

ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (B) ของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านท าเลที่ตัง้ มคี่า
เท่ากบั - 0.259 แสดงว่ามอีทิธพิลเชงิลบต่อการตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านท าเลที่ตัง้ มากขึน้ 1 หน่วย จะมี
อทิธพิลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้ลดลง 0.259 หน่วย เนื่องมาจาก ท าเลทีต่ ัง้ ถอืว่าเป็นปัจจยัส าคญัทีผู่บ้รโิภคใชพ้จิารณาก่อนการ
ตดัสนิใจซื้อบ้าน โดยจะพจิารณาจากช่องทางต่างๆ เช่น อยู่ใกล้จุดขึน้ – ลงทางด่วน ใกล้สถานี
รถไฟฟ้า  ใกลห้า้งสรรพสนิคา้ สามารถเดนิทางไดห้ลายเสน้ทาง เป็นต้น  ประกอบกบัในปัจจุบนัมี
การขยายเส้นทางรถไฟฟ้าออกไปหลายเส้นทาง จงึยิง่ท าให้เกดิกระแสผู้บรโิภคใหค้วามส าคญักบั
การซือ้ที่พกัอาศยัที่อยู่ใกลก้บัรถไฟฟ้ามากขึน้ แต่หมู่บ้านโครงการภสัสรของ บรษิทั พฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ส่วนใหญ่ มกัจะตัง้อยู่บนท าเลทีค่่อนขา้งไกลจากแหล่งท างานกลางเมอืง 
หรอืเป็นท าเลที่ไม่ตดิกบัรถไฟฟ้า เช่นอยู่บรเิวณรงัสติ (คลองต่างๆ) บางบวัทอง กลัปพฤกษ์ อ่อน
นุช สุวนิทวงค ์ศรนีครนิทร ์เป็นตน้  

จงึเป็นสาเหตุท าให้ หากผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัด้านท าเลที่ตัง้ของหมู่บ้านโครงการ
ภสัสรมากขึ้น ก็จะมผีลท าให้การตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน)  ลดลง  

ผู้บรโิภคที่จะตัดสินใจซื้อหมู่บ้านโครงการภสัสรส่วนใหญ่ จงึหนัมาให้ความส าคญักับ
ปัจจยัดา้นอื่น ทีเ่ป็นจุดเด่นและเป็นขอ้ดขีองโครงการดา้นอื่นๆ เพิม่มากขึน้ เช่นดา้นราคา ดา้นการ
ออกแบบตกแต่ง รูปแบบบ้าน สิง่แวดล้อม ความปลอดภยั และด้านกระบวนการต่างๆ เป็นต้น ที่
ช่วยส่งผลท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้เพิม่มากขึน้ 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 31 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ลูกค้าที่มขีอ้มูลส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้ 
 

1.1 เพศ t-test X 
1.2 อาย ุ F-test X 
1.3 ระดบัการศกึษาสงูสุด 
1.4 สถานภาพสมรส 

t-test 
t-test 

√ 
X 

1.5 อาชพี Brown-Forsythe √ 
1.6 รายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน Brown-Forsythe √ 
1.7 จ านวนสมาชกิในครอบครวั  Brown-Forsythe √ 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเล
ทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการ
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
 

- ดา้นผลติภณัฑ ์ Multiple Regression Analysis √ 

- ดา้นราคา Multiple Regression Analysis √ 

- ดา้นท าเลทีต่ ัง้ Multiple Regression Analysis √ 

- ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด Multiple Regression Analysis X 
- ดา้นบุคลากร Multiple Regression Analysis X 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Multiple Regression Analysis X 
- ดา้นกระบวนการ Multiple Regression Analysis √ 

 
หมายเหตุ   
เครือ่งหมาย √ หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1   
เครือ่งหมาย X หมายถงึ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา เรื่อง “ส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นเดีย่วโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)” โดยผลของการวจิยัครัง้
นี้เพื่อใชเ้ป็นแนวทางพฒันากลยุทธิท์างการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ ดา้นการ
ส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วโครงการภสัสร ของบรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  

 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 

1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อบา้นในโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวัของลกูคา้ 
 2. เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ท าเลที่ตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) 

 
 ความส าคญัของการวิจยั 

1. ท าใหท้ราบถงึขอ้มลูส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการซือ้บ้านเดีย่วในโครงการ
ภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการบา้นภสัสร พฒันาการ เพื่อน าไปวางแผนกลยุทธส์่วนประสมทาง
การตลาดใหเ้หมาะสมกบัปัจจยัส่วนบุคคลในโครงการไดใ้นอนาคต 
           2. เพื่อสรา้งความได้เปรยีบคู่แข่งขนัในการท าตลาดธุรกจิที่พกัอาศยัประเภทบา้นเดี่ยว 
และเป็นแนวทางในการสร้างฐานการตลาดให้กบัทางบรษิทัฯ รวมถงึตวัโครงการเองในการขยาย
ตลาดไปยงัพืน้ทีอ่ื่นต่อไปในอนาคต  
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 สมมติฐานของการวิจยั 
1. ลูกค้าที่มขีอ้มลูส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี 

รายไดส้่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านท าเล
ทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  
 
 วิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 
 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ ได้แก่ ลูกค้าที่ตดัสนิใจซื้อบ้านในโครงการภสัสร 
รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ ทัง้เพศหญงิและเพศชาย โดยทราบจ านวนประชากร
ในปัจจบุนัมจี านวนทัง้หมด  260 คน (บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน). 2558) 

 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่  ลูกคา้ทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นในโครงการภสัสร 
รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ ทัง้เพศหญงิและเพศชาย  ซึ่งผู้วจิยัทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน จงึค านวณตวัอย่างโดยใชสู้ตร Yamane (Yamane. 1970: 580 - 581) ค่า
ความคลาดเคลื่อนในการสุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 5 จากการค านวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั
ทัง้สิน้ 158 คนและเพิม่จ านวน 42 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัทัง้สิน้ 200 คน  

 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 

ขัน้ท่ี 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยการเจาะจงท าการเลอืก
เพยีง โครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ รวมจ านวน 2 โครงการเนื่องจาก
โครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ เป็นโครงการบา้นเดีย่วภสัสร Prestige ที่
มรีาคาตัง้แต่ 5 – 10 ลา้นบาท ในขณะทีโ่ครงการอื่น ๆ มรีาคาตัง้แต่ 3 – 5 บาทเท่านัน้ จงึส่งผลให้
บา้นเดีย่วโครงการภสัสร รงัสติ คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการมภีาพลกัษณ์ของความหรูหรา
และทนัสมยัมากกว่าบา้นเดีย่วโครงการอื่น ๆ 

ขัน้ท่ี 2 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยเลอืกเก็บตวัอย่างใน
โครงการทีเ่ลอืกไวใ้น ขัน้ตอนที ่1 โครงการละ 100 ตวัอย่าง  ทัง้หมด 2 โครงการ รวมกลุ่มตวัอย่าง
ทัง้หมด 200 คน 
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ขัน้ท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็ขอ้มูล
จากลกูคา้ทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นของบรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) โครงการภสัสร รงัสติ 
คลอง 3 และโครงการภสัสร พฒันาการ ทีก่ าหนดไวใ้นขัน้ตอนที ่1 และ 2 ทีเ่ตม็ใจ และยนิดใีหข้อ้มลู
จนครบ 200 ชุด 

เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมลู 
การสรา้งเครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศกึษาวจิยัครัง้นี้  ผู้วจิยัได้สรา้ง

เครื่องมอื และขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอื หรอืแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลู
ที่ใช้เก็บข้อมูลที่ใช้ส าหรบังานวิจยัในครัง้นี้  ได้มาจากการศึกษาจากเอกสารต่างๆ ทฤษฎี
แนวความคดิวทิยานิพนธ ์และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามใหเ้ป็น
เครือ่งมอืวดัสิง่ทีต่อ้งการศกึษาวจิยั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เพศ  
อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศกึษา  อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั ซึง่
เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended response question) แบบใหเ้ลอืกตอบหลายขอ้ 
(Multiple choices) จ านวน 7 ขอ้  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาดบรกิาร โดยลกัษณะแบบสอบถาม
ขอ้มลูแบบช่วง (Interval Scale) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลที่ตัง้ ด้านการ
ส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ เป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั โดยผูต้อบสามารถเลอืกตอบไดเ้พยีงค าตอบเดยีว
แบ่งค าถามออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์จ านวน 8 ขอ้ ดา้นราคา จ านวน 4 ขอ้ ดา้นดา้น
ท าเลทีต่ ัง้ จ านวน 5 ขอ้ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด จ านวน 4 ขอ้ ดา้นบุคลากร จ านวน 5 ขอ้ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ านวน 5 ขอ้ และดา้นกระบวนการ จ านวน 3 ขอ้ รวมทัง้หมดมจี านวน 
34 ขอ้  

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิัท พฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) โดยลกัษณะแบบสอบถามขอ้มูลแบบช่วง (Interval Scale)  เป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั โดยผูต้อบสามารถเลอืกตอบไดเ้พยีงค าตอบเดยีว 
แบ่งค าถามออกเป็น 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการจ านวน 6 ขอ้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู
จ านวน 7 ขอ้ ดา้นการประเมนิทางเลอืกจ านวน 5 ขอ้ ด้านการตดัสนิใจซื้อจ านวน 7 ขอ้ ด้าน
ความรูส้กึภายหลงัการซือ้จ านวน 6 ข้อ รวมทัง้หมดมจี านวน 31 ขอ้  
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สรปุผลการวิเคราะหข์้อมลู 
 ผลการศึกษา “ส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยว
โครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)” สามารถสรปุผลไดด้งันี้ 
 

ส่วนท่ี 1   ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

ตอนท่ี 1  การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ  
อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั   

เพศ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.0 
เป็นเพศหญงิ จ านวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.0  

อาย ุผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 35-44 ปี จ านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.0  
รองลงมาคอือายุ 45-54 ปี จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.5 และอายุ 25-34 ปี จ านวน 31 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.5 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาสูงสุด ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญา
ตรจี านวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 และมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 73 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 36.5 ตามล าดบั  

สถานภาพสมรส ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั  จ านวน 
158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 79.0 และมสีถานภาพโสด จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 ตามล าดบั 

อาชีพ  ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มจี านวน 106 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.0  รองลงมาคอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั มจี านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.5 
และอาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.5 ตามล าดบั 

รายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้ส่วนบุคคล
เฉลีย่ต่อเดอืน 47,500 – 64,999 บาท มจี านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.0 รองลงมาคอื 82,000 
บาทขึน้ไป มจี านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.5  30,000 – 47,499 บาทมจี านวน 40 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 20.0  และ 65,000 – 82,499 บาท มจี านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.5 ตามล าดบั 

จ านวนสมาชิกในครอบครวั ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั 2-4 คน มจี านวน 118 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.0 รองลงมาคอื 1-2 คน มจี านวน 50 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 25.0 และ 5-6 คน มจี านวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.01 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ ์ ที่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด 
คือรูปแบบของบ้านโครงการภสัสร ขนาดพื้นที่ของบ้าน และชื่อเสียงของผู้ประกอบการบรษิัท
พฤกษาเรยีลเอสเตท มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 4.30 และ 4.27 ตามล าดบั ส าหรบัส่วนประสม
การตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์ ที่ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คอื ประโยชน์ของพืน้ทีใ่ช้
สอย สิง่แวดลอ้มภายในโครงการฯ คุณภาพวสัดุในการก่อสรา้ง และระบบรกัษาความปลอดภยัของ
โครงการฯ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 4.15 3.79 และ 3.66 ตามล าดบั และส่วนประสมการตลาดบรกิาร
ดา้นผลติภณัฑ ์ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั ปานกลาง คอืการออกแบบและตกแต่งภายในของ
บา้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.39 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคาโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านราคา ที่ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด คอื 
ความคุ้มค่าของเงิน และราคาบ้านเหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 และ 4.38 
ตามล าดบั ส าหรบัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นราคา ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คอื 
ระยะเวลาการช าระเงนิ และอตัราดอกเบี้ยในการผ่อนช าระ มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 และ 4.06 
ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านท าเลท่ีตัง้โดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นท าเลทีต่ ัง้ ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด คอื 
ใกลจ้ดุขึน้ – ลงทางด่วน สามารถเดนิทางไดห้ลายเสน้ทาง และใกลจุ้ดบรกิารรถสาธารณะ/รถประจ า
ทาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.37 4.26 และ 4.23 ตามล าดบั ส าหรบัส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้น
ท าเลทีต่ ัง้ ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คอื ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 และ
ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นท าเลที่ตัง้ ทีผู่้บรโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั ปานกลาง คอื ใกล้
หา้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.34 
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ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญั
ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบั 
มาก ทุกขอ้คอื ขอ้เสนอพเิศษ เช่น ส่วนลด หรอืของแถมเป็นตน้ การโฆษณาทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึความ
หรหูราของโครงการฯ การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธท์ีส่รา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั และการ
ใหข้อ้มลูทีน่่าสนใจทีน่อกเหนือจากการโฆษณาโดยพนักงาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73  3.65 3.63 
และ 3.51 ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากรโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นบุคลากร ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ทุกขอ้คอื  
พนกังานมบีุคลกิภาพทีด่แีต่งกายสะอาด พนักงานมอีธัยาศยัด ีพูดจาไพเราะ สุภาพอ่อนโยน และมี
ทศันคตทิีด่ ีพนกังานสามารถใหข้อ้มลูกบัลกูคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน พนักงานเอาใจใส่และกระตอืรอืรน้ใน
การให้บรกิาร และพนักงานสามารถแก้ไขปัญหาและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้เป็น
อยา่งด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.71 3.68 3.63 3.57 และ 3.56 ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญั
ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพ ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบั 
มาก ทุกขอ้คอื สิง่อ านวยความสะดวกของส านักงานขาย เช่น น ้าดื่ม แสงสว่าง และที่จอดรถ 
รปูแบบและขนาดของส านักงานขาย เทคโนโลยใีนการใหบ้รกิาร เช่น พนักงานมขีอ้มลูต่างๆ อยู่ใน 
tablet โดยสามารถแสดงให้เหน็ได้อย่างทนัทเีมื่อลูกค้ามขีอ้สงสัยหรอืต้องการดูสไตล์การตกแต่ง
บา้นต่างๆ เพิม่เตมิเป็นตน้ การออกแบบและตกแต่งภายในของส านักงานขาย และความสะอาดและ
เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของส านักงานขาย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 3.75 3.70 3.69 และ 3.66 
ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการโดยรวม พบว่ามคีวามส าคญัในระดบั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.83 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั มาก ทุก
ขอ้คอื กระบวนการบรกิารมคีวามตรงต่อเวลา เช่นการนัดหมายต่างๆ กระบวนการบรกิารรวดเรว็ 
เช่น การต่อรองราคา หรอืการขอขอ้มูลในการตดัสนิใจ กระบวนการบรกิารที่เกดิขึน้มขี ัน้ตอนน้อย
มากและกระชบั และกระบวนการบรกิารแบบครบวงจร เช่น มเีจา้หน้าทีส่นิเชื่อของสถาบนัการเงนิ
ประจ าทีส่ านกังานขายดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 3.85 และ 3.78 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัการตัดสินใจซ้ือบ้านภสัสร ของ บริษัท 
พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ได้แก่ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล 
การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า 

ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ในระดบั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.97 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการ ผู้บรโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ใน
ระดบัมาก ทุกขอ้คอื ตอ้งการทีอ่ยูอ่าศยัทีเ่ป็นชุมชนใกลส้ิง่อ านวยความสะดวก ต้องการเปลี่ยนทีอ่ยู่
ใหม่และใหญ่ขึน้กว่าเดมิ ต้องการเปลีย่นทีอ่ยู่อาศยัใหม่เพราะมรีายได้เปลีย่นแปลง ต้องการแยก
ครอบครวัหรอืสรา้งครอบครวัใหม่ ต้องการความปลอดภยัและความมัน่คงในชวีติ และต้องการ
เปลีย่นทีอ่ยูใ่หมใ่กลท้ีท่ างาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12 4.04 4.03 3.95 3.91 และ 3.75 ตามล าดบั 

ด้านการค้นหาข้อมลูโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการคน้หาขอ้มลู ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ในระดบั มาก 
ทุกขอ้คอื ท่านเขา้ชมโครงการมากกว่า 2 ครัง้ในการตดัสนิใจ  ท่านส ารวจเสน้ทางการเดนิทางจาก
โครงการไปทีท่ างานหรอืโรงเรยีนบุตรก่อนการตดัสนิใจ ท่านชมโครงการอื่นเพื่อเปรยีบเทยีบราคา
ด้วย ท่านศกึษาวธิกีารผ่อนช าระให้เหมาะสมกบัระดบัรายได้และความสามารถในการผ่อนช าระ  
ท่านได้รบัขอ้มูลเกี่ยวกบัที่อยู่อาศยัจากสื่อโฆษณา เช่น SMS, ใบปลวิ , E-brochure และป้าย
โฆษณาต่างๆ ก่อนเขา้ชมโครงการท่านหาขอ้มูลรายละเอยีดโครงการจากเวบ็ไซต์โครงการก่อน 
หรอืเวบ็ไซต์อื่นๆ และท่านโทรสอบถามขอ้มูลเบื้องต้น Call Center 1739 โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.06 3.91 3.84 3.83 3.75 3.59 และ 3.43 ตามล าดบั 

ด้านการประเมินทางเลือกโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.93 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการประเมนิทางเลอืก ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบั 
มากทีสุ่ด คอื ท่านเปรยีบเทยีบขอ้มูลศกัยภาพของท าเลทีต่ ัง้โครงการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 
ส าหรบัระดบัการตดัสนิใจซื้อด้านการประเมนิทางเลอืก ผู้บรโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบั 
มาก คอื ชื่อเสยีงของผูป้ระกอบการ ท่านชอบแบบบา้นทีท่นัสมยัสไตสค์ลาสสกิ ท่านเลอืกซือ้บา้น
ดว้ยระบบการก่อสรา้งทีท่นัสมยัดว้ยเทคโนโลยรีะบบแผ่น Precast ส าเรจ็รปู และท่านต้องการบา้น
พรอ้มอยูม่ากกว่าบา้นผ่อนดาวน์ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 3.89 3.78 และ 3.73 ตามล าดบั 
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ด้านการตดัสินใจซ้ือโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เทา่กบั 3.87 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ผู้บรโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด คอื ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะท าเลที่ตัง้โครงการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 ส าหรบัระดบัการ
ตดัสนิใจซือ้ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก คอื ท่านตดัสนิใจซือ้
โดยมสีมาชกิในครอบครวัมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ ท่านตดัสนิใจซื้อเพราะความเชื่อมัน่ใน
ชื่อเสยีงโครงการ ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะชอบฟังก์ชัน่การใชง้านแบบบ้าน ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะ
ไดร้บัเงื่อนไขพเิศษทางการขาย ท่านตดัสนิใจซื้อเพราะสภาพบรรยากาศโครงการร่มรื่น และท่าน
ตดัสนิใจซือ้เพราะการใหบ้รกิารของพนักงานขาย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.01 3.91 3.88 3.79 3.78 
และ 3.55 ตามล าดบั 

ด้านความรู้สึกภายหลงัการซ้ือโดยรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ในระดบั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.65 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ระดบัการตดัสนิใจซือ้ดา้นความรูส้กึภายหลงัการซือ้ ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจ อยู่ใน
ระดบั มาก ทุกขอ้คอื ท่านพงึพอใจในคุณภาพของทีอ่ยู่อาศยั ท่านพงึพอใจในการใหบ้รกิารหลงัการ
ขาย ท่านมคีวามภาคภูมใิจที่อยู่ในสงัคมบา้นจดัสรร ท่านพงึพอใจบรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม
ภายในโครงการ ท่านพงึพอใจและอยากแนะน าบุคคลอื่นใหม้าซือ้บา้นภสัสร และท่านพงึพอใจใน
การประชาสมัพนัธก์จิกรรมต่างๆ ของโครงการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.91 3.71 3.70 3.67 3.51 
และ 3.44 ตามล าดบั 

 
ส่วนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน  

 การทดสอบสมมตฐิานผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มลูตามล าดบั ดงัต่อไปนี้ 
 

สมมติฐานท่ี 1 ลูกคา้ทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั โดยมสีมมตฐิานยอ่ยดงันี้ 

สมมติฐานท่ี 1.1 ลูกค้าที่มเีพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั  

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกค้าที่มเีพศแตกต่างกัน มกีารตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร 
ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 



104 

 

สมมติฐานท่ี 1.2 ลูกค้าที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกค้าที่มอีายุแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร 
ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.3 ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกค้าที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่าง
มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ โดยลูกคา้ทีม่กีารศกึษาระดบั
ปรญิญาตรมีคี่าเฉลีย่สงูกว่าลกูคา้ทีม่กีารศกึษาระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ี

สมมติฐานท่ี 1.4 ลกูคา้ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกค้าที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
บ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อไม่แตกต่างกัน 

อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.5 ลูกค้าที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกค้าทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่พบว่า ลูกค้าที่มอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ 
กบั ลูกคา้ทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 
0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกค้าที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ลูกค้าทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซื้อ
บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มากกว่า ลูกคา้ทีม่ ี
อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.305 

ลกูคา้ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ กบั ลูกคา้ทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั
จากการวเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.011 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ลูกค้าที่มอีาชพีแตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ลูกคา้ที่
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มอีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ มากกว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.251 

สมมติฐานท่ี 1.6 ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกค้าที่มรีายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่พบว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 47,500 
– 64,999 บาท กบั ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 65,000 – 82,499 บาท จากการ
วเิคราะห ์พบว่าค่า Probability (Prob.) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกคา้ทีม่ ี
รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 47,500 – 64,999 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ น้อยกว่า ลูกค้าที่มี
รายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 65,000 – 82,499 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.318 

สมมติฐานท่ี 1.7 ลกูคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้น
ภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกค้าที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มกีาร
ตัดสินใจซื้อบ้านภัสสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อ 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่พบว่า ลูกคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 2-4 คน กบั 
ลูกค้าที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวั 5-6 คน จากการวเิคราะห์ พบว่าค่า Probability (Prob.) 
เท่ากบั 0.049 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ลกูคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ลูกคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 
2-4 คน มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ น้อยกว่า ลูกคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 5-6 คน โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
0.279 
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สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา 
ด้านท าเลที่ตัง้ ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านภัสสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิัท 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได ้

โดยตวัแปรที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ ด้านท าเลที่ตัง้ ด้านราคา และ ด้าน
กระบวนการ โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.455 -0.355  0.349  และ 0.302 ตามล าดบั  

โดยทีส่่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ มี
อทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
ด้านการตดัสนิใจซื้อ กล่าวคอืเมื่อลูกค้าให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้าน
ผลติภณัฑ ์ด้านราคา และดา้นกระบวนการ มากขึน้ จะมอีทิธพิลท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร 
ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตทจ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้  

และส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านท าเลทีต่ ัง้ มอีทิธพิลเชงิลบต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจ กล่าวคอืเมื่อลูกค้า
ให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านท าเลที่ตัง้มากขึ้น จะมอีิทธพิลท าให้การ
ตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้ลดลง  

 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการศกึษาวจิยัเรือ่ง ส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น
เดีย่วโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) สามารถสรุปประเดน็ทีส่ าคญั
มาอภปิรายผลไดด้งันี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ลูกคา้ทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบว่า 

 ลูกค้าท่ีมีเพศ แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เนื่องจาก ในปัจจุบนัหญิงและชายมคีวามทดัเทยีมกนัมากขึ้นทัง้
ทางดา้นความคดิ วถิกีารด าเนินชวีติ และทัง้ชายหรอืหญงิต่างกต็อ้งการสิง่ทีด่ทีีสุ่ดให้กบัตวัเองเสมอ
และตอ้งตรงกบัความต้องการของตวัเองมากทีสุ่ด ท าใหใ้นการตดัสนิใจซือ้บา้นซึง่ถอืว่าเป็นสนิคา้ที่
มมีลูค่าสงู ลกูคา้โดยทัว่ไปไมไ่ดม้คีวามต้องการซือ้บ่อยๆ ก่อนท าการตดัสนิใจซือ้ ลูกคา้ทัง้ชายและ
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หญงิจงึมกัใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมากก่อนท าการตดัสนิใจซือ้ ประกอบกบัโครงการบา้นภสัสร เป็น
โครงการทีมุ่่งตอบสนองความต้องการของลูกคา้ทัง้หญงิและชาย จงึส่งผลท าใหแ้มว้่าลูกคา้จะมเีพศ
ที่แตกต่างกัน ก็สามารถมีการตัดสินใจซื้อบ้านภัสสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ ทพิยา เลศิจรีกุลวงศ ์
(2552) ศึกษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อบ้านมอืสองของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ของบรษิทั แปลน เอสเตท จ ากดั ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของบรษิัท แปลน 
เอสเตท จ ากดั ไมแ่ตกต่างกนั ในระดบันยัส าคญัทางสถติเิท่ากบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ที่ตัง้ไว้ และสอดคล้องกับงานวิจยัของ จติติยา กนกพฤฒิกุล (2551) ศึกษาเรื่องความสมัพนัธ์
ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทาวน์เฮ้าสโ์ครงการเออรเ์บนิ
สาทร (Urban Sathorn) บรษิทักรงุเทพบา้นและทีด่นิ จ ากดั (มหาชน) ผลการวจิยัพบว่าผูบรโิภคทีม่ ี
เพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวน์เฮา้สโ์ครงการเออรเ์บนิ
สาทร ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติเิท่ากบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 

ลูกค้าท่ีมีอายุ แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ เนื่องจาก การตดัสนิใจซื้อบา้นซึ่งถอืว่าเป็นสนิค้าที่มรีาคาสูงและ
ไม่ไดซ้ื้อกนับ่อยๆ ท าใหไ้ม่ว่าลูกคา้จะมชี่วงอายุใด กม็กัให้ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อดว้ยกนั
ทัง้นัน้ ประกอบกบัในปัจจุบนันี้สถาบนัการเงนิและโครงการหมู่บ้านส่วนใหญ่ มกีารร่วมมอืในการ
ออกแบบผลติภณัฑท์างการเงนิเพื่อรองรบัผู้บรโิภคทุกกลุ่มอายุและเพื่อสนับสนุนการตดัสนิใจซื้อ  
จงึส่งผลท าให้แม้ว่าลูกค้าจะมชี่วงอายุที่แตกต่างกนั ก็สามารถมกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ทพิยา เลศิจรีกุลวงศ์ (2552) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้น
มอืสองของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของบรษิัท แปลน เอสเตท จ ากดั ผลการวจิยัพบว่า 
ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ของบรษิัท แปลน เอสเตท จ ากัด ไม่แตกต่างกนั ในระดบันัยส าคญัทางสถิติ
เท่ากับ 0.05 และสอดคล้องกับงานวิจยัของ ปารณีย์ ศิรติัง (2557) ศึกษาเรื่องปัจจยัที่มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ คอนโดมิเนียมในจังหวัดอุดรธานีของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคี่มอีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมใน
จงัหวดัอุดรธานีของผูบ้รโิภค ไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุชาดา ว่องวาณิช (2550) ศกึษาเรื่องส่วน
ประสมการตลาดการให้บรกิาร และแรงจูงใจ ที่มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อบ้านมอื
สองของลูกค้า ผ่านบรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เก็จ จ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า
ลูกค้าที่มอีายุต่างกนัมแีนวโน้มพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสองของลูกค้า ผ่านบรษิทั ลนิน์ 
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โฮม มอร์ทเก็จ จ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 

ลูกค้าท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ โดยลูกคา้ทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตรมีกีารตดัสนิใจซือ้
มากที่สุด เนื่องจาก การศกึษาท าให้คนมคีวามคดิ มคี่านิยม มรีสนิยม มทีศันคตทิีแ่ตกต่างกนั และ
การศกึษายงัอาจเป็นตวัก าหนดรายไดห้รอืโอกาสทางเศรษฐกจิของผูบ้รโิภคดว้ย จงึอาจส่งผลท าให้
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนัดว้ย โดยโครงการบา้นภสัสร เป็น
โครงการบา้นเดีย่วทีม่รีาคาตัง้แต่ 5-10 ลา้นบาท จดัว่าเป็นโครงการบ้านเดีย่วที่มรีาคาอยู่ในระดบั
คุม้ค่า ราคากลางๆ เมื่อเทยีบกบัโครงการคู่แข่งอื่นๆ ทีม่ขีนาดพืน้ทีเ่ท่ากนั แต่เป็นโครงการที่อาจมี
ท าเลที่ตัง้ที่ค่อนข้างไกลจากแหล่งธุรกิจ โครงการบ้านภสัสรจงึอาจไม่ใช่โครงการเป้าหมายของ
ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรเีนื่องจากอาจมรีายไดไ้ม่เพยีงพอในการตดัสนิใจซือ้ และ
โครงการบ้านภสัสรก็อาจไม่ใช่โครงการเป้าหมายของลูกค้าที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ี
อาจเนื่องมาจากลกูคา้กลุ่มนี้มกัจะมกี าลงัซือ้ทีม่ากกว่า จงึอาจต้องการโครงการหมู่บา้นทีม่ที าเลทีต่ ัง้
ทีด่กีว่า ที่อยู่ใกล้แหล่งธุรกจิ ที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการได้มากกว่าโครงการหมู่บ้านภสัสร 
ดงันัน้ลกูคา้ทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีซึง่จดัว่าเป็นกลุ่มผูบ้รโิภคที่มกี าลงัซือ้อยู่ในระดบักลางๆ 
จงึเป็นกลุ่มทีม่กีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) มากทีสุ่ด 
จงึส่งผลท าใหล้กูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสินใจซื้อ แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ ศิ
รวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ที่ว่า การศกึษาหรอืความรู้มอีิทธพิลต่อการเลอืกรบัการบรกิาร และย่อม
ก่อให้เกิดความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ รสนิยม ค่านิยม และความต้องการที่ไม่เหมอืนกัน  และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุนีย ์เจษฎาวรางกูล (2552) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นทาวน์เฮา้ส ์ในโครงการบรษิทัวงทองกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) ผลการวจิยัพบว่าระดบัการศกึษาที่
ต่างกันมคีวามสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อบ้านทาวน์เฮ้าส์ในโครงการบรษิัท วงัทองกรุ๊ป จ ากัด 
(มหาชน) อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ศริริตัน์ อ่อนร า
พรรณ (2557) ศกึษาเรือ่งส่วนประทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ไอศกรมี
เค้กแดรีค่วนี ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อไอศกรมีเค้กแดรีค่วนี ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ต ่ากว่าปรญิญาตรมีกีารตดัสนิใจซือ้แตกต่างกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี  

 

ลูกค้าท่ีมีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษา
เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
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0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ เนื่องจาก บ้านที่อยู่อาศยัคอืปัจจยั 4 ที่ส าคญัในการ
ด ารงชวีติ ผู้บรโิภคส่วนใหญ่จงึมคีวามคดิที่ว่าการมบี้านเดี่ยวเป็นของตวัเอง คอืการสร้างความ
มัน่คงให้กบัตวัเองในระยะยาว เพื่อเป็นที่อยู่อาศยัและรองรบัครอบครวัของตนเองในปัจจุบนั ใน
อนาคต และในยามสูงอายุ รวมทัง้เป็นสนิทรพัยท์ี่สามารถเป็นมรดกตกทอดไปยงัลูกหลาน ญาตพิี่
น้องได้ และลูกค้าส่วนใหญ่แมว้่าจะมสีถานภาพโสด สมรส หม้าย หย่าร้างหรอืแยกกนัอยู่ ต่างก็
ตอ้งการความมัน่คงใหก้บัตวัเองทัง้นัน้ จงึส่งผลท าใหแ้มว้่าลูกคา้จะมสีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั 
ก็สามารถมกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ ไม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ทพิยา เลศิจรีกุลวงศ์ (2552) ศกึษาเรื่อง
ปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสองของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของ
บรษิทั แปลน เอสเตท จ ากดั ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของบรษิทั แปลน เอสเตท จ ากดั 
ไม่แตกต่างกนั ในระดบันัยส าคญัทางสถติเิท่ากบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จติตยิา กนกพฤฒกุิล (2551) ศกึษาเรื่องความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์โครงการเออร์เบินสาทร (Urban 
Sathorn) บรษิทักรุงเทพบ้านและที่ดนิ จ ากดั (มหาชน) ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพ
สมรส แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมด้านบุคคลที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวน์เฮ้าส์โครงการเออร์
เบนิสาทร ไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติเิท่ากบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุชาดา ว่องวาณิช (2550) ศกึษาเรื่องส่วนประสมการตลาดการ
ให้บรกิาร และแรงจูงใจ ที่มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสองของลูกค้า ผ่าน
บรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เก็จ จ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่าลูกค้าที่มสีถานภาพ
ต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของลูกคา้ ผ่านบรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เก็จ 
จ ากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

ลูกค้าท่ีมีอาชีพ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อบ้านภัสสร ของบริษัทพฤกษาเรียล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยพบว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มกีาร
ตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ มาก
ทีสุ่ด เนื่องจากลกูคา้ทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ เป็นกลุ่มอาชพีทีม่รีายไดแ้น่นอนและ
มัน่คงในระยะยาว เขา้งาน-เลกิงานเป็นเวลา จงึท าให้ลูกค้ากลุ่มนี้มกัมเีวลาอยู่ที่บ้านมากกว่ากลุ่ม
อาชพีอื่นๆ จงึอาจเป็นสาเหตุท าให้ลูกค้ากลุ่มนี้มกีารตัดสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวโครงการภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) มากกว่ากลุ่มอาชพีอื่นๆ และโครงการบา้นภสัสร จดัว่า
เป็นโครงการบ้านเดี่ยวที่มีราคาอยู่ในระดับคุ้มค่า โดยออกแบบและจดัสรรทุกพื้นที่ใช้สอยให้
ตอบสนองทุกการใช้ชวีติในบ้านอย่างมรีสนิยม และตอบรบัการใช้ชวีติครอบครวัอย่างมรีะดบั ดว้ย
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พื้นที่ส่วนกลางของบ้านส าหรบัสงัสรรค์ ตวับ้านโปร่ง โล่งสบาย แวดล้อมด้วยธรรมชาติ ถงึแมว้่า
ท าเลที่ตัง้ของโครงการอาจไม่ได้อยู่ในแหล่งธุรกจิ ก็ไม่มผีลมากนักต่อลูกค้ากลุ่มนี้ จงึส่งผลท าให้
ลูกค้าที่มอีาชพีที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) 
ทีว่่าอาชพี (Occupation) มกัมอีทิธพิลต่อการบรโิภคของผูบ้รโิภค อาชพีทีแ่ตกต่างกนั อาจมผีลต่อ
แนวคดิ อุดมการณ์ ค่านิยมต่อสิง่ต่างๆ ที่แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จติตยิา กนก
พฤฒกุิล (2551) ศกึษาเรื่องความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อทาวน์เฮ้าส์โครงการเออรเ์บนิสาทร (Urban Sathorn) บรษิทักรุงเทพบ้านและที่ดนิ 
จ ากดั (มหาชน) ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทาวน์
เฮา้สโ์ครงการเออรเ์บนิสาทร (Urban Sathorn) บรษิทักรุงเทพบา้นและทีด่นิ จ ากดั (มหาชน) ดา้น
วตัถุประสงค์ในการซื้อที่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

ลูกค้าท่ีมีรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยพบว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่
ต่อเดอืน 65,000 – 82,499 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มากทีสุ่ด เนื่องจากรายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนันัน้ 
จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกี าลงัในการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ ซึง่การตดัสนิใจ
ซื้อบ้านถอืว่าเป็นสนิค้าที่มมีูลค่าสูงและผู้บรโิภคส่วนใหญ่จะไม่ท าการซื้อบ่อยๆ เพราะฉะนัน้ก่อน
การตดัสนิใจซื้อ ผู้บรโิภคส่วนใหญ่จงึมกัให้ความส าคญัในการพจิารณาก าลงัในการซื้อของตนเอง
เสมอ โดยโครงการบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  จะมีราคาอยู่
ประมาณ 5-10 ลา้นบาท ลกูคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 65,000 – 82,499 บาท จงึมกี าลงั
ซือ้มากกว่ากลุ่มทีม่รีายไดน้้อยกว่า แต่ส าหรบัลกูคา้ทีม่รีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 82,500 บาท
ขึน้ไปเป็นกลุ่มทีม่กี าลงัการซือ้ทีม่ากกว่า ลูกคา้กลุ่มนี้จงึอาจจะเลอืกซือ้โครงการอื่นๆ ทีม่รีาคาแพง
แต่มรีสนิยม อยู่ใกลก้บัแหล่งธุรกจิ ซึ่งสามารถตอบโจทยค์วามต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้ไดม้ากกว่า 
จงึส่งผลท าให้ลูกค้าที่มรีายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร 
ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบั
ทฤษฎขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ทีว่่า รายได ้(Income) เป็นสิง่ทีก่ าหนดความรูส้กึนึกคดิ และ
ความตอ้งการเกีย่วกบัสิง่ต่างๆ และพฤตกิรรมต่างๆ ของคน และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปารณีย ์
ศริติงั (2557) ศกึษาเรือ่งปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมในจงัหวดัอุดรธานี
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมในจงัหวดัอุดรธานีของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จติตยิา กนกพฤฒกุิล 
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(2551) ศกึษาเรื่องความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อทาวน์เฮ้าส์โครงการเออร์เบนิสาทร (Urban Sathorn) บรษิัทกรุงเทพบ้านและที่ดนิ จ ากดั 
(มหาชน) ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทาวน์เฮา้ส์
โครงการเออร์เบนิสาทร (Urban Sathorn) บรษิทักรุงเทพบ้านและที่ดนิ จ ากดั (มหาชน) ด้าน
วตัถุประสงค์ในการซื้อที่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

ลูกค้าท่ีมีจ านวนสมาชิกในครอบครวั แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ
บรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยพบว่า ลกูคา้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 
5-6 คน มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการ
ตดัสนิใจซื้อ มากที่สุด เนื่องจาก จ านวนสมาชกิในครอบครวัหรอืขนาดของครอบครวั มกัจะเป็น
ตวัก าหนดขนาดและลกัษณะของบา้น เพื่อใหเ้หมาะสมและเพยีงพอต่อจ านวนสมาชกิในครอบครวัที่
แตกต่างกนั ลูกค้าที่มีจ านวนสมาชกิในครอบครวัมาก จงึมกัจะให้ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อ
บ้านเดี่ยวมากกว่ากลุ่มที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวัน้อยกว่า  ครอบครวัที่มจี านวนสมาชกิมาก
อาจมกีารช่วยกนัระดมความคดิในการตดัสนิใจซื้อเพื่อให้ได้บา้นเดี่ยวที่ตรงตามความต้องการของ
ทุกคนในบ้านมากที่สุด จงึส่งผลท าให้ลูกค้าที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวั ที่แตกต่างกนั มกีาร
ตัดสินใจซื้อบ้านภัสสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อ 
แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุภาพร ชูเดช (2558) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้ทีม่ ี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อคอนโดมเินียม ของบรษิทั แกรนด์ ยูนิตี้ ดเิวลลอ็ปเมนท์ จ ากดั 
ผลการวจิยัพบว่าผูซ้ื้อที่มจี านวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อคอนโดมเินียม
ของบริษัท แกรนด์ ยูนิตี้ ดิเวลล็อปเมนท์ จ ากัด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้าน
บุคลากร และด้านกระบวนการ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้ซื้อที่มี
จ านวนสมาชกิในครอบครวั 1-2 คนมคีวามพงึพอใจ น้อยกว่าผูซ้ือ้ทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวั 3-
4 คน   

  
สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน

ราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านภสัสร ของบริษัทพฤกษาเรียล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสินใจซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได้ โดยตวัแปรที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการ
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ตดัสนิใจซือ้ เรยีงล าดบัตามขนาดของอทิธพิลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นท าเลทีต่ ัง้ 
ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ ตามล าดบั เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า  

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ ์มคี่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (B) เท่ากบั 
0.480 แสดงว่ามอีิทธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสามารถอธบิายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑม์ากขึน้ 1 หน่วย จะมอีทิธพิลท าให้การ
ตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 0.480 
หน่วย เนื่องจาก โครงการบ้านภสัสร ซึ่งอยู่ภายใต้การบรหิารงานของบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท 
ซึง่จดัว่าเป็นผูน้ าทางดา้นอสงัหารมิทรพัย ์(Top 5 ของประเทศไทย) และเป็นตราสนิคา้ทีก่่อตัง้มา
นาน จงึท าให้เป็นที่รู้จกัของคนทัว่ไป และโครงการบ้านภสัสรมกีารออกแบบให้เป็นบ้านระบบ 
Precast ซึง่เป็นระบบทีใ่ชผ้นังในการรบัแรง ท าให้ไม่มเีสาตัง้อยู่กลางบา้น เป็นการเพิม่พื่นทีใ่ชส้อย
ให้กบัเนื้อที่บ้าน ท าให้ลูกค้าตกแต่งบ้านได้ง่าย และท าใหก้นัเสยีง กนัไฟ ไดด้กีว่าบ้านที่เป็นแบบ 
ก่ออิฐ ฉาบปูน หรือแบบธรรมดาทัว่ไป  โครงการบ้านภัสสรให้ความส าคัญกับคุณภาพในการ
ก่อสร้าง รวมทัง้มกีารเลือกใช้วสัดุในการก่อสร้างที่ดมีคีุณภาพจากบรษิัทชัน้น าที่น่าเชื่อถือ เช่น 
SCG, Grand Homemart, บุญถาวร เป็นต้น จงึท าใหลู้กคา้เกดิความมัน่ใจในคุณภาพของโครงการ
บ้านภสัสรมากยิง่ขึ้น นอกจากนี้โครงการบ้านภสัสร ยงัมกีารออกแบบรูปแบบของบ้านและขนาด
พื้นที่ใช้สอยของบ้าน ที่แตกต่างกนัและหลากหลาย เพื่อให้ลูกค้าได้เลอืกซื้อตามความต้องการให้
ไดม้ากทีสุ่ด โดยใน 1 โครงการอาจจะมขีนาดพืน้ทีข่องบา้นให้ลูกคา้ได้เลอืกถงึ 5  ขนาดพืน้ที ่เพื่อ
เป็นการรองรบัและตอบโจทยส์ าหรบัลูกค้าที่มขีนาดครอบครวัและความชอบที่แตกต่างกนั อกีทัง้
โครงการบ้านภสัสรยงัให้ความส าคญักบัเรื่องระบบรกัษาความปลอดภยัของโครงการฯ โดยการจดั
ให้มพีนักงานรกัษาความปลอดภยัตามจุดที่ส าคญัตามที่ทางโครงการจดัไว้ มรีะบบกล้อง CCTV 
และระบบคยีก์ารด์ในการเขา้ออกโครงการ และยงัให้ความส าคญักบัสิง่แวดล้อมภายในโครงการฯ 
โดยมกีารจดัผงัของโครงการที่มรีูปแบบสวนที่มคีวามร่มรื่น มสีโมสรส่วนกลางที่ด ีเพื่อตอบสนอง
ความต้องการและใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจมากทีสุ่ด และเมื่อลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑน์ี้มากขึน้ กจ็ะส่งผลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ดว้ย ซึง่สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง อญัชนา 
ทองเมอืงหลวง (2554) กล่าวว่า ผลติภณัฑ์ (Product) คอืสนิค้าหรอืบรกิารที่จะเสนอให้กบัลูกค้า 
เพื่อให้เกดิความสนใจ  ความต้องการเป็นเจา้ของ ลกัษณะของผลติภณัฑท์ี่มคีวามแตกต่าง ความ
สวยงาม ความหรไูมเ่หมอืนใคร  ผลติภณัฑจ์ะมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเมื่อพบเหน็ จงึ
ส่งผลให้ผู้บรโิภคเกิดการตัดสินใจด าเนินการศึกษา ดูรายละเอียดก่อนตัดสนิใจซื้อตามขัน้ตอน
รปูแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้นักการตลาดจะต้องน าเสนอผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคสนใจ เพื่อ
สรา้งแรงดงึดดูและกระตุน้ต่อการตดัใจไดง้่ายขึน้  และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุชาดา ว่องวาณิช 
(2550) ศกึษาเรื่องส่วนประสมการตลาดใหบ้รกิาร และแรงจงูใจ ทีม่ผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการ
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ตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสองของลูกค้า ผ่านบรษิทั ลนิน์ โฮม มอร์ทเก็จ จ ากดั ผลการวจิยัพบว่า ส่วน
ประสมการตลาดใหบ้รกิารดา้นผลติภณัฑ ์ของบรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เก็จ จ ากดั มคีวามสมัพนัธก์บั
แนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของลูกคา้ ผ่านบรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เกจ็ จ ากดั ใน
เขตกรงุเทพมหานครอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา มคี่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (B) เท่ากบั 
0.347 แสดงว่ามอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสามารถอธบิายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มากขึน้ 1 หน่วย จะมอีทิธพิลท าใหก้ารตดัสนิใจ
ซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ด้านการตดัสนิใจซื้อเพิม่ขึน้ 0.347 หน่วย 
เนื่องจาก ลูกค้าส่วนใหญ่มกัจะให้ความส าคญักบัความเหมาะสมทางด้านราคากบัคุณภาพสนิค้า 
รวมทัง้ความคุ้มค่าของเงนิที่ต้องจ่ายในการซื้อสนิค้า ซึ่งในการตดัสนิใจซื้อบ้านซึ่งเป็นสนิค้าที่มี
มลูค่าสูง ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จงึยิง่ใหค้วามส าคญัในการตดัสนิใจซือ้เป็นอย่างมาก โดยโครงการบ้าน
ภสัสรจะมรีาคาอยู่ทีป่ระมาณ 5-10 ลา้นบาท ซึง่จดัว่าเป็นราคาทีอ่ยู่ในระดบัทีผู่บ้รโิภคสามารถจบั
ตอ้งไดเ้มือ่เทยีบกบัโครงการคู่แขง่ทีม่ขีนาดพืน้ทีใ่กลเ้คยีงกนั  และถอืว่าเป็นบา้นที่มรีาคาเหมาะสม
กับคุณภาพ เนื่องจากใช้วสัดุในการก่อสร้างที่ดีและทางโครงการมีการคัดเลือกผู้รบัเหมา และ 
Supplier ที่เชื่อถอืไดเ้พื่อใหไ้ดบ้า้นทีม่คีุณภาพด ีเหมาะสมกบัราคา และคุม้ค่ากบัเงนิทีต่้องจ่ายไป 
รวมทัง้ในปัจจุบนัทางโครงการมกีารร่วมมอืกบัสถาบนัทางการเงินต่างๆ เพื่อช่วยเอื้อให้กบัลูกค้า 
เพื่อให้มโีอกาสและทางเลอืกในการเลอืกสถาบนัการเงนิ รวมทัง้มกีารก าหนดอตัราดอกเบีย้ในการ
ผ่อนช าระทีห่ลากหลาย และสามารถก าหนดระยะเวลาในการผ่อนช าระทีเ่หมาะสมและตรงกบัความ
ต้องการของตนเองมากที่สุด และเมื่อลูกค้าใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้าน
ราคานี้มากขึน้ ก็จะส่งผลท าให้การตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ดว้ย ซึง่สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง อญัชนา ทองเมอืงหลวง (2554) กล่าว
ว่า ราคา คือมูลค่าของสินค้าในรูปตัวเงิน ราคาเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญในการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์ ผูบ้รโิภคจะท าการเปรยีบเทยีบ ราคา กบัความคุม้ค่าของผลติภณัฑน์ัน้ก่อนการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑ ์ดงันัน้การก าหนดกลยุทธด์า้นราคาต้องค านึงถงึ คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑเ์พื่อ
จงูใจใหลู้กคา้เกดิความสนใจในผลติภณัฑน์ัน้ๆ  ต้นทุนสนิคา้ (Cost) การแข่งขนั และปัจจยัอื่นๆ  
และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ปารณีย ์ ศริติงั (2557) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมในจงัหวดัอุดรธานีของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 
ส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมในจงัหวดั
อุดรธานี อย่างมนีัยสาคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกันที่มี
ความสมัพนัธร์ะดบัต ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีไ่ดต้ัง้ไว ้
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ มีค่าสมัประสิทธิถ์ดถอย (B) 
เท่ากบั 0.300 แสดงว่ามอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) ด้านการตัดสินใจซื้อ  ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มากขึน้ 1 หน่วย 
จะมอีิทธพิลท าให้การตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 0.300 หน่วย เนื่องจาก ในปัจจุบนัลูกค้าส่วนใหญ่มกัจะให้ความส าคญักบัเรื่อง
เวลาและความสะดวกสบายเป็นส าคญั โครงการบ้านภสัสรจงึมุ่งเน้นให้ความส าคญัในด้านนี้ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด โดยจดัให้มกีระบวนการบรกิารที่รวดเรว็ เช่น
กระบวนการต่อรองราคา หรอืการขอขอ้มูลในการตดัสนิใจ กระบวนการบรกิารที่เกดิขึน้มขี ัน้ตอน
น้อยมากและกระชบั มรีะบบการขายทีไ่มซ่บัซอ้น เพื่อไมท่ าใหล้กูคา้รูส้กึว่ามคีวามยุ่งยาก โดยในแต่
ละโครงการจะมเีจา้หน้าทีฝ่่ายขายทีม่คีวามรู ้สามารถตดัสนิใจและตอบขอ้ซกัถามใหก้บัลูกคา้ไดเ้ลย 
และทางโครงการยงัมบีุคลากรที่มปีระสทิธภิาพและเพยีงพอในการให้บรกิารทางด้านกระบวนการ
ต่างๆ เช่นการตรวจรบับา้น การแก้ปัญหา Defects ต่างๆ การนัดหมายต่างๆ เพื่อให้กระบวนการ
บรกิารมคีวามตรงต่อเวลา เป็นไปตามที่ตกลงไวก้บัลูกค้า นอกจากนี้ยงัมกีระบวนการบรกิารแบบ
ครบวงจร เช่น มเีจา้หน้าที่สนิเชื่อของสถาบนัการเงนิประจ าที่ส านักงานขายด้วย เพื่อช่วยเหลอื
ลกูคา้ใหม้สีะดวกสบายมากขึน้ และเมือ่ลกูคา้ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
กระบวนการนี้มากขึน้ กจ็ะส่งผลท าให้การตดัสนิใจซือ้บ้านภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ดว้ย ซึง่สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 
(2547) กล่าวว่า ปัจจยัด้านกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) หมายถงึขัน้ตอนในการจดัจ าหน่าย
ผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร ซึง่จะต้องถูกต้อง รวดเรว็ เป็นทีพ่อใจและประทบัใจในความรูส้กึของ
ผูบ้รโิภค ซึง่เป็นการอาศยักระบวนการบางอย่างเพื่อจดัส่งผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหก้บัลูกคา้ เพื่อให้
เกดิความแตกต่าง และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุชาดา ว่องวาณิช (2550) ศกึษาเรื่องส่วนประสม
การตลาดใหบ้รกิาร และแรงจงูใจ ทีม่ผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของลูกคา้ 
ผ่านบรษิัท ลินน์ โฮม มอร์ทเก็จ จ ากัด ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมการตลาดให้บริการด้าน
กระบวนการ ของบรษิัท ลนิน์ โฮม มอร์ทเก็จ จ ากดั มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโ น้มพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้บ้านมอืสองของลูกคา้ ผ่านบรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เกจ็ จ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานคร
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านท าเลท่ีตัง้ มคี่าสมัประสทิธิถ์ดถอย (B) เท่ากบั 
- 0.259 แสดงว่ามอีทิธพิลเชงิลบต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสามารถอธบิายได้ว่า เมื่อลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านท าเลที่ตัง้ มากขึน้ 1 หน่วย จะมอีทิธพิลท าให้การ
ตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ด้านการตดัสนิใจซื้อลดลง 0.259 
หน่วย เนื่องมาจาก ท าเลทีต่ ัง้ ถอืว่าเป็นปัจจยัส าคญัทีผู่บ้รโิภคใชพ้จิารณาก่อนการตดัสนิใจซือ้บา้น 
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โดยจะพจิารณาจากช่องทางต่างๆ เช่น อยู่ใกล้จุดขึ้น – ลงทางด่วน ใกล้สถานีรถไฟฟ้า  ใกล้
ห้างสรรพสนิค้า สามารถเดนิทางได้หลายเส้นทาง เป็นต้น  ประกอบกบัในปัจจุบนัมกีารขยาย
เสน้ทางรถไฟฟ้าออกไปหลายเสน้ทาง จงึยิง่ท าใหเ้กดิกระแสผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการซือ้ทีพ่กั
อาศยัทีอ่ยูใ่กลก้บัรถไฟฟ้ามากขึน้ แต่หมูบ่า้นโครงการภสัสรของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน) ส่วนใหญ่ มกัจะตัง้อยู่บนท าเลทีค่่อนขา้งไกลจากแหล่งท างานกลางเมอืง หรอืเป็นท าเลที่
ไมต่ดิกบัรถไฟฟ้า เช่นอยูบ่รเิวณรงัสติ (คลองต่างๆ) บางบวัทอง กลัปพฤกษ์ อ่อนนุช สุวนิทวงค ์ศรี
นครนิทร์ เป็นต้น จงึเป็นสาเหตุท าให้ หากผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัด้านท าเลที่ตัง้ของหมู่บ้าน
โครงการภสัสรมากขึน้ ก็จะมผีลท าให้การตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน)  ลดลง  ผู้บรโิภคที่จะตดัสินใจซื้อหมู่บ้านโครงการภสัสรส่วนใหญ่ จงึหนัมาให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นอื่น ทีเ่ป็นจดุเด่นและเป็นขอ้ดขีองโครงการดา้นอื่นๆ เพิม่มากขึน้ เช่นดา้น
ราคา ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นกระบวนการต่างๆ เป็นต้น ทีช่่วยส่งผลท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้เพิม่
มากขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุชาดา ว่องวาณิช (2550) ศกึษาเรื่องส่วนประสมการตลาด
ให้บรกิาร และแรงจูงใจ ที่มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสองของลูกค้า ผ่าน
บรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เก็จ จ ากดั ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมการตลาดให้บรกิารดา้นท าเลทีต่ ัง้ 
ของบรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เกจ็ จ ากดั มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้นมอื
สองของลูกคา้ ผ่านบรษิทั ลนิน์ โฮม มอรท์เกจ็ จ ากดั ในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ทพิยา เลศิจรีกุลวงศ์ (2552) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ ี
ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของบรษิทั แปลน 
เอสเตท จ ากดั ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านท าเลที่ตัง้และสถานที่ตัง้โดยรวม มคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนั ในระดบัต ่ามาก กบัแนวโน้มการตดัสินใจซื้อบา้นมอืสองในอนาคตของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
โดยส่วนประสมการตลาดบริการ ตวัแปรที่ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร 

ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 

จากผลการวจิยัเรือ่ง “ส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว
โครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)” ผูว้จิยัมขีอ้คดิเหน็และเสนอแนะ
ดงันี้ 

1. ด้านข้อมลูส่วนบคุคลหรือด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์
ผลการวจิยัพบว่า ลูกค้าที่มกีารศึกษาระดบัปรญิญาตรี มอีาชพีข้าราชการ/พนักงาน

รฐัวสิาหกจิ มรีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 65,000 – 82,499 และมจี านวนสมาชกิในครอบครวั 
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5-6 คน มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของบรษิัทพฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ด้านการ
ตดัสนิใจซื้อมากที่สุด เมื่อเทยีบกบัลูกค้ากลุ่มอื่นๆ ดงันัน้จงึเป็นกลุ่มเป้าหมายที่ผู้ประกอบการควร
ใหค้วามส าคญักบัลกูคา้กลุ่มนี้ใหเ้ป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั เพื่อกระตุ้นและจงูใจใหลู้กคา้กลุ่มนี้เกดิการ
ตดัสนิใจซื้อ ประกอบกบัในปัจจุบนัภาวะการแข่งขนัทางดา้นอสงัหารมิทรพัยม์คีวามรุนแรงมากขึน้ 
ผูป้ระกอบการจงึควรรกัษามาตรฐานของโครงการบา้นภสัสรใหด้ ีและควรมกีารปรบัแผนการด าเนิน
ธุรกิจอยู่ตลอดเวลาเพื่อให้ทนัต่อสถานการณ์ความเป็นไปในตลาด และควรพยายามสร้างความ
แตกต่างของสนิคา้เพื่อสรา้งจดุขายของโครงการ รวมถงึการใชก้ลยทุธด์า้นราคามาเป็นสิง่จงูใจลูกคา้
กลุ่มนี้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อโครงการบา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
มากขึน้  

 

2. ด้านส่วนประสมการตลาดบริการ 
จากผลการวจิยัพบว่า ผู้ประกอบการควรใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาดบรกิาร 

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านกระบวนการ และด้านท าเลที่ตัง้ ซึ่งเป็นด้านที่มอีิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และจากผลการวิจัย 
ผูป้ระกอบการควรเรยีงล าดบัตามระดบัอทิธพิล ดงันี้ 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ ์
ผู้ประกอบการควรเน้น การสร้างความมัน่ใจในผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้ามากยิ่งขึ้น 

โดยเฉพาะทางดา้นคุณภาพของผลติภณัฑ ์เช่นวสัดุทีใ่ชใ้นการก่อสรา้ง คุณภาพในการก่อสรา้ง วสัดุ
ทีใ่ชต้กแต่ง ทีค่วรรกัษามาตรฐานใหด้แีละสม ่าเสมอ รวมถงึเรื่องของระบบรกัษาความปลอดภยัของ
โครงการ ทีผู่ป้ระกอบการควรจะต้องใหค้วามส าคญัเพิม่ขึน้ เพื่อใหลู้กค้าเกดิความรูส้กึปลอดภยัใน
ชวีติและทรพัย์สนิ และมคีวามอุ่นใจในการอยู่อาศยัมากยิง่ขึ้น เช่นโครงการควรมกีารเพิม่ระบบ
สญัญาณกันขโมยให้กับบ้านแต่ละหลงั เป็นต้น และในปัจจุบันลูกค้าส่วนใหญ่หันมาใส่ใจเรื่อง
คุณภาพชวีติ นิยมการออกก าลงักาย และใส่ใจเรื่องสุขภาพมากขึน้ ดงันัน้ผู้ประกอบการจงึควรให้
ความส าคญักบัสภาพแวดลอ้มภายในโครงการและสิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ ของโครงการทีค่รบ
ครนั เช่นสระว่ายน ้า ฟิตเนต ซาวน่า และพื้นทีส่วนสเีขยีว ส าหรบัลูกคา้ไดเ้ดนิเล่น ออกก าลงักาย  
และพักผ่อนหย่อนใจได้ อีกทัง้ผู้ประกอบการควรเน้นการสร้างความแตกต่างเพื่อสร้างความ
ได้เปรยีบคู่แข่งขนั เช่น อาจให้ลูกค้ามสี่วนร่วมในการออกแบบบ้าน เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด หรอืควรมกีารเพิม่บรกิาร การออกแบบตกแต่งภายใน และบรกิารจดัสวน
ให้ส าหรบัลูกค้าที่ต้องการ ควรมสีุขภณัฑ์อัจรยิะเพื่อเพิ่มความหรูหราให้กับบ้านและเพิ่มความ
สะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ และผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันารปูแบบของบา้นใหเ้ป็นทีน่่าสนใจและ
ดงึดูดใจลูกคา้  เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ทีม่คีวามหลากหลายตามพฤตกิรรม วถิชีวีติ 
และความชอบ  นอกจากนี้ผูป้ระกอบการควรเน้นการสรา้งภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้หรอืแบรนดใ์ห้
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มมีาตรฐานด ีเป็นที่รูจ้กัและยอมรบัมากขึน้ เพื่อให้ลูกค้ารูส้กึไว้วางใจและมัน่ใจในแบรนด์ เพราะ
ธุรกิจด้านอสงัหารมิทรพัย์ ผู้บรโิภคมกัให้ความส าคญักบัด้านภาพลกัษณ์ของแบรนด์เป็นส าคญั  
โดยจากการศกึษาครัง้นี้พบว่าถ้าลูกค้าให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์
มากขึน้ จะมอีทิธพิลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้น
การตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้  

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา 
ผูป้ระกอบการควรเน้นการสื่อสารให้ลูกค้ารบัรูถ้งึความคุ้มค่าทางด้านราคาเมื่อเทยีบกบั

คุณภาพของผลติภณัฑด์า้นต่างๆ และตราสนิคา้ เพื่อใหลู้กคา้รูส้กึถงึความคุม้ค่ากบัการตดัสนิใจซือ้
บ้านโครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) และผู้ประกอบการควรให้
ความส าคญัในการดูแลและควบคุมดา้นต้นทุนในการผลติ เพื่อให้สามารถตัง้ราคาขายไดเ้หมาะสม
และอาจต ่ากว่าโครงการคู่แข่งที่มรีูปแบบโครงการ ขนาดเนื้อที่ แบบบ้าน และท าเลที่ใกล้เคยีงกนั 
เพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัทางดา้นราคา และเพื่อดงึดูดความสนใจของลูกค้าใหไ้ดม้าก
ที่สุด นอกจากนี้ผู้ประกอบการอาจจะใช้กลยุทธ์ทางด้านราคา เช่นการให้ส่วนลดเงนิสดกบัลูกค้า 
หรอืการจดัโปรโมชัน่ในเรื่องราคา เพื่อเพิม่แรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสรมากขึน้  รวมทัง้
การรว่มมอืกบัสถาบนัการเงนิหลายๆ แห่งใหอ้อกแบบผลติภณัฑท์างการเงนิ ทีเ่หมาะสมและตรงกบั
ความต้องการของลูกค้าได้มากขึ้น โดยจากการศกึษาครัง้นี้พบว่าถ้าลูกค้าให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคามากขึ้น จะมอีิทธพิลท าให้การตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิัท 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ดา้นการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้  

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ 
ผู้ประกอบการควรเน้นการรกัษาคุณภาพและมาตรฐานด้านกระบวนการ ของโครงการ

บา้นภสัสร ของ บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ใหด้อียู่เสมอ เพื่อให้ลูกคา้เกดิความ
ประทับใจ ประหยัดเวลา รู้สึกไม่ยุ่งยาก และเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสมและทนัท่วงท ี อกีทัง้ผูป้ระกอบการควรมบีรกิารช่วยเหลอืลูกคา้ ในการสนับสนุน และให้
ขอ้มูลต่างๆ เพื่อช่วยเหลอืลูกค้าในทุกๆ ขัน้ตอนของการซื้อบ้าน เช่นตัง้แต่ขัน้ตอนการจองบ้าน 
การตรวจรบับา้น จนถงึการโอนกรรมสทิธิ ์นอกจากนี้ผูป้ระกอบการควรมกีารใหบ้รกิารหลงัการขาย 
ทัง้การดูแลรกัษา หรอืซ่อมบ ารุง ให้ตรงตามเงื่อนไขที่ได้ตกลงกนัไว้ รวมทัง้การน าความต้องการ
ของลูกค้า เช่นอาจมาจากขอ้รอ้งเรยีนของลูกบ้าน มาวเิคราะห์เพื่อหาแนวทางปรบัปรุงแก้ไข และ
ปรบัเปลีย่นการท างานขององคก์รทีมุ่ง่เน้นใหใ้ชใ้จและความตัง้ใจในทุกกระบวนการท างาน โดยจาก
การศกึษาครัง้นี้พบว่าถ้าลูกคา้ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมากขึน้ 
จะมอีทิธพิลท าให้การตดัสนิใจซื้อบ้านภสัสร ของ บรษิัท พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้  
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านท าเลท่ีตัง้ 
ผู้ประกอบการควรหาแนวทางและกลยุทธ์เพื่อช่วยปรบัเปลี่ยนทศันคตขิองลูกค้าให้เกิด

การตดัสนิใจซือ้เพิม่มากขึน้ คอืผูป้ระกอบการควรเน้น การจดัหา Land bank เพื่อพฒันาในอนาคต 
หมายความว่ามกีารจดัซื้อที่ดนิไว้ล่วงหน้า และเมื่อพร้อมที่จะพฒันาเป็นโครงการบ้าน ก็จะท าให้
ผูป้ระกอบการมอี านาจในการแข่งขนัสูงกว่าคู่แข่ง ผูป้ระกอบการสามารถตัง้ราคาทีต่ ่ากว่าคู่แข่งได ้
เนื่องจากเป็นต้นทุนที่ดินเก่า ซึ่งมตี้นทุนที่ถูกกว่าคู่แข่งที่เพิ่งซื้อที่ดินในบรเิวณใกล้เคียงกันใน
ปัจจุบนั และผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบัเรื่องของท าเลที่ตัง้ของโครงการ เพิม่ขึ้น ควรมี
ทมีงานหาขอ้มูล และวเิคราะห์ถงึโอกาสในอนาคตของท าเลที่ตัง้ของโครงการ เพราะท าเลที่ดจีะมี
มูลค่าสูงในอนาคต และควรให้ความส าคญักับการเลือกท าเล ที่เข้าถึงได้ง่าย คือควรมีเส้นทาง
คมนาคมเดนิทางทีส่ะดวก ควรใส่ใจกบัเรื่องสภาพภูมอิากาศ คอืควรหาท าเลทีต่ ัง้ทีม่สีภาพอากาศด ี
มลพษิต ่า ไมอ่ยูใ่กลก้บัโรงงานอุตสาหกรรมหรอืพืน้ทีท่ิง้ขยะ เพื่อสุขภาพทีด่ขีองลูกค้า ควรใส่ใจกบั
เรื่องความปลอดภยั คอืควรเป็นท าเลที่ปลอดภยั ไม่อยู่ใกล้กบัแหล่งเสื่อมโทรม ควรเป็นท าเลที่ไม่
เสี่ยงต่อน ้าท่วมหรอืเป็นพื้นที่รองรบัน ้า เป็นต้น ซึ่งหากผู้ประกอบการใส่ใจและให้ความส าคญักบั
เรือ่งเหล่านี้ กอ็าจจะส่งผลท าใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจและเกดิการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ รวมทัง้เป็น
การสรา้งความพงึพอใจภายหลงัการตดัสนิใจซือ้ดว้ย และอาจท าใหลู้กค้าเกดิการบอกต่อและส่งผล
ให้ภาพลกัษณ์ขององค์กรดขีึน้ด้วย โดยจากการศกึษาครัง้นี้พบว่าถ้าลูกค้าให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นท าเลทีต่ ัง้มากขึน้ จะมอีทิธพิลท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้บา้นภสัสร ของ บรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ดา้นการตดัสนิใจซือ้ลดลง 

 
นอกจากน้ี ผู้ประกอบการยงัควรให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดบริการ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ เพ่ือเป็นการเพ่ิม
ความสนใจให้กบัลูกค้า ซ่ึงจะส่งผลท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือบ้านภสัสร ของ บริษทั พฤกษา
เรียลเอสเตท จ ากดั ด้านการตดัสินใจซ้ือ เพ่ิมมากขึ้น  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผูป้ระกอบการควรหาแนวทางและกลยทุธท์างดา้นการส่งเสรมิการตลาด เพื่อใหลู้กคา้เกดิ

ความสนใจ และกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการตดัสนิใจซื้อโครงการบ้านภสัสรเพิม่มากขึ้น เช่นการหา
ขอ้เสนอพเิศษต่างๆ ให้กบัลูกค้า เช่นการให้ส่วนลด หรอืการให้ของแถม เป็นต้น มกีารโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์สื่อสาร ใหลู้กคา้รบัรูถ้งึจุดเด่นต่างๆ ของโครงการ รวมถงึความหรหูราของโครงการ
บา้นภสัสร เพื่อใหล้กูคา้รบัรูแ้ละเพิม่ความดงึดูดใหลู้กคา้เกดิความสนใจมากยิง่ขึน้ มกีารใหข้่าวและ
การประชาสมัพนัธท์ีส่รา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั และมกีารใหข้อ้มลูทีน่่าสนใจโดยพนักงานขาย 
หรอืมกีารท าการตลาดทางตรงร่วมด้วย โดยจากการศกึษาครัง้นี้ พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบั
ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก  
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบคุลากร 
ผูป้ระกอบการควรหาแนวทางและกลยุทธ์ทางดา้นบุคลากร เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึ

พอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง เพื่อกระตุ้นและจูงใจใหลู้กคา้เกดิการตดัสินใจซือ้โครงการ
บ้านภสัสรเพิม่มากขึน้ เช่น การเน้นให้พนักงานมบีุคลกิภาพที่ดี แต่งกายสะอาด พนักงานควรมี
อธัยาศยัทีด่ ีพดูจาไพเราะ สุภาพอ่อนโยน และมทีศันคตทิีด่ ีพนกังานตอ้งสามารถใหข้อ้มลูกบัลูกคา้
ไดอ้ย่างชดัเจน พนักงานควรเอาใจใส่และกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร พนักงานต้องสามารถแก้ไข
ปัญหาและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี โดยจากการศึกษาครัง้นี้ พบว่า
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากรโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก  

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ผู้ประกอบการควรหาแนวทางและกลยุทธ์ทางด้านลกัษณะทางกายภาพ ที่ใช้ดึงดูดใจ

ลูกค้าเพื่อให้ลูกค้ามองเหน็ภาพลกัษณ์หรอืคุณค่าของการบรกิารที่เหนือกว่าคู่แข่งได้อย่างชดัเจน 
เพื่อกระตุน้และจงูใจใหล้กูคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้โครงการบา้นภสัสรเพิม่มากขึน้ เช่น ควรจดัใหม้ีสิง่
อ านวยความสะดวกของส านกังานขาย เช่น น ้าดื่ม แสงสว่าง และทีจ่อดรถใหเ้หมาะสมและเพยีงพอ
ต่อความตอ้งการของลกูคา้ ควรมรีปูแบบและขนาดของส านักงานขายทีเ่หมาะสม การออกแบบและ
ตกแต่งภายในของส านกังานขายมคีวามสวยงาม สะอาด และเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย เพื่อดงึดูดความ
สนใจของลูกคา้ มกีารใช้เทคโนโลยใีนการใหบ้รกิาร เช่น พนักงานมขีอ้มลูต่างๆ อยู่ใน Tablet โดย
สามารถแสดงใหเ้หน็ได้อย่างทนัทเีมื่อลูกค้ามขีอ้สงสยั หรอืต้องการดูรปูแบบการตกแต่งบา้นต่างๆ 
เพิม่เติม เป็นต้น โดยจากการศึกษาครัง้นี้ พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก  

 
ข้อเสนอแนะในการท าการวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติม ปัจจัยด้านอื่นที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยว

โครงการภสัสร ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) เช่นคุณค่าตราสนิค้า ทศันคต ิ
แรงจงูใจ ความคาดหวงั เป็นต้น เพื่อเป็นแนวทางในการปรบัปรุงและพฒันากลยุทธใ์หเ้หมาะสมกบั
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

2. ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิดา้นความพงึพอใจของลูกคา้เพื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันา
กลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความต้องการของลูกค้า และเพื่อให้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ
มากทีสุ่ด 

3. ควรมกีารศกึษาเชงิคุณภาพที่วเิคราะห์และสมัภาษณ์เชงิลกึกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
หลกั เนื่องจากจะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อการพฒันาและปรบัปรุงโครงการบ้าน ภสัสร ของ บรษิทั 
พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั ในอนาคต 

4. ควรท าการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โครงการคอนโดมเินียม ของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง   ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

บ้านโครงการภสัสร ของ บริษทัพฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั ( มหาชน ) 
 

แบบสอบถามนี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษา ส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อบ้านโครงการภสัสรของบรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ซึง่เป็นส่วนหนึ่ง
ของการศึกษาวิชา การค้นคว้าอิสระ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบันฑิต สาขาวิชาการตลาด 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  เท่านัน้ ผู้ศึกษาขอขอบคุณท่านที่เสียสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
 

ส่วนท่ี 1   ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง  : โปรดท าเครือ่งหมาย √ ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านเพยีงค าตอบเดยีวเท่านัน้ 

 1. เพศ 
  (    ) 1. ชาย    (     ) 2. หญงิ 
 2. อายุ 

  (     ) 1. 25 - 34 ปี   (     ) 2. 35 - 44 ปี 
  (     ) 3. 45 - 54 ปี   (     ) 4. 55 ปีขึน้ไป  

 3. ระดบัการศกึษา 
  (     ) 1. ต ่ากว่าปรญิญาตร ี  (     ) 2. ปรญิญาตร ี
  (     ) 3. สงูกว่าปรญิญาตร ี                                                                            

 4. สถานภาพ 
  (     ) 1. โสด    (     ) 2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
  (     ) 3. หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่     

 5. อาชพี 
  (     ) 1. ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ (     ) 2. พนกังานบรษิทัเอกชน 
  (     ) 3. ประกอบธุรกจิส่วนตวั  (     ) 4. พ่อบา้น/แมบ่า้น 
  (     ) 5. อื่นๆ โปรดระบุ…………..    

 6. รายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 
  (     ) 1. 30,000 – 47,499 บาท  (     ) 2. 47,500 – 64,999 บาท            
  (     ) 3. 65,000 – 82,499 บาท  (     ) 4. 82,500 บาทขึน้ไป 
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 7. จ านวนสมาชกิในครอบครวั 

  (     ) 1. 1 – 2 คน    (     ) 2. 2 - 4 คน 
  (     ) 3. 5 – 6 คน    (     ) 4.  7 คนขึน้ไป 
 

ส่วนท่ี 2  ส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมอิีทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียว
 โครงการภสัสรของบริษทั พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเครือ่งหมาย √ ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่าน  
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการของบ้านเด่ียว 
โครงการภสัสร 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสดุ 
( 5 ) 

มาก 
 

( 4 ) 

ปาน
กลาง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ท่ีสดุ 
( 1 ) 

 1. ด้านผลิตภณัฑ ์      
1.1 ชื่อเสยีงของผูป้ระกอบการบรษิทัพฤกษาเรยีลเอสเตท      
1.2 รปูแบบของบา้นโครงการภสัสร      
1.3 ขนาดพืน้ทีข่องบา้น      
1.4 สิง่แวดลอ้มภายในโครงการฯ      
1.5 ประโยชน์ของพืน้ทีใ่ชส้อย      
1.6 ระบบรกัษาความปลอดภยัของโครงการฯ      
1.7 คุณภาพวสัดุในการก่อสรา้ง      
1.8 การออกแบบและตกแต่งภายในของบา้น      
 2. ด้านราคา      
2.1 ราคาบา้นเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.2 ความคุม้ค่าของเงนิ      
2.3 ระยะเวลาการช าระเงนิ      
2.4 อตัราดอกเบีย้ในการผ่อนช าระ      
 3. ด้านท าเลท่ีตัง้      
3.1 ใกลจ้ดุขึน้ – ลงทางด่วน      
3.2 ใกลจ้ดุบรกิารรถสาธารณะ/รถประจ าทาง      
3.3 ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า      
3.4 ใกลห้า้งสรรพสนิคา้      
3.5 สามารถเดนิทางไดห้ลายเสน้ทาง      
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ส่วนท่ี 2  ส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมอิีทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียว
 โครงการภสัสรของบริษทั พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการของบ้านเด่ียว 
โครงการภสัสร 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสดุ 
( 5 ) 

มาก 
 

( 4 ) 

ปาน
กลาง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ท่ีสดุ 
( 1 ) 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 การโฆษณาทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึความหรหูราของโครงการฯ      
4.2 การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธท์ีส่รา้งภาพลกัษณ์ทีด่ี
ใหก้บับรษิทั 

     

4.3 ขอ้เสนอพเิศษ เช่น ส่วนลด หรอืของแถม เป็นตน้      
4.4 การใหข้อ้มลูทีน่่าสนใจทีน่อกเหนือจากการโฆษณา โดย
พนกังาน 

     

 5. ด้านบคุลากร      
5.1 พนกังานสามารถใหข้อ้มลูกบัลกูคา้ไดอ้ย่างชดัเจน       
5.2 พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาและตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดเ้ป็นอย่างด ี

     

5.3 พนกังานมบีุคลกิภาพทีด่ ีแต่งกายสะอาด      
5.4 พนกังานมอีธัยาศยัด ีพดูจาไพเราะ สุภาพอ่อนโยน และมี
ทศันคตทิีด่ ี

     

5.5 พนกังานเอาใจใส่และกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร      
 6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
6.1 รปูแบบและขนาดของส านกังานขาย      
6.2 การออกแบบและตกแต่งภายในของส านกังานขาย      
6.3 สิง่อ านวยความสะดวกของส านกังานขาย เช่น น ้าดื่ม             
แสงสว่าง และทีจ่อดรถ 

     

6.4 เทคโนโลยใีนการใหบ้รกิาร เช่น พนกังานมขีอ้มลูต่าง ๆ 
อยูใ่น tablet โดยสามารถแสดงใหเ้หน็ไดอ้ยา่งทนัทเีมือ่ลกูคา้มี
ขอ้สงสยั หรอืตอ้งการดสูไตลก์ารตกแต่งบา้นต่าง ๆ เพิม่เตมิ 
เป็นตน้ 

     

6.5 ความสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของส านกังานขาย      
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ส่วนท่ี 2  ส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมอิีทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียว
 โครงการภสัสรของบริษทั พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการของบ้านเด่ียว 
โครงการภสัสร 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสดุ 
( 5 ) 

มาก 
 

( 4 ) 

ปาน
กลาง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ท่ีสดุ 
( 1 ) 

 7. ด้านกระบวนการ      
7.1 กระบวนการบรกิารรวดเรว็ เช่น การต่อรองราคา หรอืการ
ขอขอ้มลูในการตดัสนิใจ กระบวนการบรกิารทีเ่กดิขึน้มขี ัน้ตอน
น้อยมากและกระชบั  

     

7.2 กระบวนการบรกิารมคีวามตรงต่อเวลา เช่น การนดัหมาย
ต่าง ๆ  

     

7.3 กระบวนการบรกิารแบบครบวงจร เช่น มเีจา้หน้าทีส่นิเชื่อ
ของสถาบนัการเงนิประจ าทีส่ านกังานขายดว้ย 

     

 
 
ตอนท่ี 3 ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือบ้านภสัสร ของ บริษทั พฤกษาเรียลเอสเตท  จ า กั ด 
(มหาชน) 

ค าชีแ้จง โปรดระบุกระบวนการตดัสนิใจของท่าน ดว้ยการท าใส่เครือ่งหมาย √  ทีต่รงกบัระดบั
พฤตกิรรมของท่านในแต่ละขอ้ความ         

                                                                              

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร 

ระดบัการตดัสินใจ 
มาก
ท่ีสดุ 
( 5 ) 

มาก 
 

( 4 ) 

ปาน
กลาง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ท่ีสดุ 
( 1 ) 

 1. การรบัรู้ถึงความต้องการ      
1.1 ตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คงในชวีติ      
1.2 ตอ้งการเปลีย่นทีอ่ยูใ่หมแ่ละใหญ่ขึน้กว่าเดมิ      
1.3 ตอ้งการแยกครอบครวัหรอืสรา้งครอบครวัใหม่      
1.4 ตอ้งการเปลีย่นทีอ่ยูใ่หมใ่กลท้ีท่ างาน      
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ตอนท่ี 3 ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือบ้านภสัสร ของ บริษทั พฤกษาเรียลเอสเตท  จ า กั ด 
(มหาชน) (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร 

ระดบัการตดัสินใจ 
มาก
ท่ีสดุ 
( 5 ) 

มาก 
 

( 4 ) 

ปาน
กลาง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ท่ีสดุ 
( 1 ) 

 1. การรบัรู้ถึงความต้องการ (ต่อ)      
1.5 ตอ้งการเปลีย่นทีอ่ยูอ่าศยัใหมเ่พราะมรีายไดเ้ปลีย่นแปลง      
1.6 ตอ้งการทีอ่ยูอ่าศยัทีเ่ป็นชุมชนใกลส้ิง่อ านวยความสะดวก      
 2. การค้นหาข้อมูล      
2.1 ท่านโทรสอบถามขอ้มลูเบือ้งตน้ Call Center 1739      
2.2 ก่อนเขา้ชมโครงการท่านหาขอ้มลูรายละเอยีดโครงการ
จากเวบ็ไซตโ์ครงการก่อน หรอืเวบ็ไซต์อื่น ๆ 

     

2.3 ท่านชมโครงการอื่นเพื่อเปรยีบเทยีบราคาดว้ย       
2.4 ท่านไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัทีอ่ยูอ่าศยัจากสื่อโฆษณา เช่น 
SMS, ใบปลวิ , E-brochure และป้ายโฆษณาต่าง ๆ 

     

2.5 ท่านส ารวจเสน้ทางการเดนิทางจากโครงการไปทีท่ างาน
หรอืโรงเรยีนบุตรก่อนการตดัสนิใจ 

     

2.6 ท่านเขา้ชมโครงการมากกว่า 2 ครัง้ในการตดัสนิใจ      
2.7 ท่านศกึษาวธิกีารผ่อนช าระใหเ้หมาะสมกบัระดบัรายได้
และความสามารถในการผ่อนช าระ 

     

 3. การประเมินทางเลือก      
3.1 ชื่อเสยีงของผูป้ระกอบการ      
3.2 ท่านเลอืกซือ้บา้นดว้ยระบบการก่อสรา้งทีท่นัสมยัดว้ย
เทคโนโลยรีะบบแผ่น Precast ส าเรจ็รปู 

     

3.3 ท่านชอบแบบบา้นทีท่นัสมยัสไตส ์คลาสสกิ      
3.4 ท่านเปรยีบเทยีบขอ้มลูศกัยภาพของท าเลทีต่ ัง้โครงการ      
3.5 ท่านตอ้งการบา้นพรอ้มอยูม่ากกว่าบา้นผ่อนดาวน์      
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ตอนท่ี 3 ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือบ้านภสัสร ของ บริษทั พฤกษาเรียลเอสเตท  จ า กั ด 
(มหาชน) (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการภสัสร 

ระดบัการตดัสินใจ 
มาก
ท่ีสดุ 
( 5 ) 

มาก 
 

( 4 ) 

ปาน
กลาง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ท่ีสดุ 
( 1 ) 

 4. การตดัสินใจซ้ือ      
4.1 ท่านตดัสนิใจซือ้โดยมสีมาชกิในครอบครวัมสี่วนรว่มในการ
ตดัสนิใจซือ้ 

     

4.2 ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะไดร้บัเงือ่นไขพเิศษทางการขาย      
4.3 ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะท าเลทีต่ ัง้โครงการ      
4.4 ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะสภาพบรรยากาศโครงการ ร่มรื่น        
4.5 ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะการใหบ้รกิารของพนกังานขาย      
4.6 ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะความเชื่อมัน่ในชื่อเสยีงโครงการ      
4.7 ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะชอบฟังกช์ัน่การใชง้านแบบบา้น      
 5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ      
5.1 ท่านพงึพอใจในคุณภาพของทีอ่ยูอ่าศยั      
5.2 ท่านพงึพอใจในการใหบ้รกิารหลงัการขาย      
5.3 ท่านมคีวามภาคภูมใิจทีอ่ยูใ่นสงัคมบา้นจดัสรร      
5.4 ท่านพงึพอใจบรรยากาศและสภาพแวดลอ้มภายใน
โครงการ 

     

5.5 ท่านพงึพอใจในการประชาสมัพนัธก์จิกรรมต่าง ๆ ของ
โครงการ 

     

5.6 ท่านพงึพอใจและอยากแนะน าบุคคลอื่นใหม้าซือ้บา้นภสัสร      
 

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

ขอขอบคุณทีท่่านใหค้วามร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 

หนังสือขอเชิญเป็นผูเ้ช่ียวชาญ 
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ภาคผนวก ค 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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