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บทคดัย่อ 

 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์1) เพื่อศกึษากลยุทธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์
ที่ส่งผลต่อประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผู้ประกอบการ
ด้านอสงัหารมิทรพัย์ของประเทศไทย และ 2) เพื่อศึกษาประสทิธิภาพการเพิ่มช่องทางการจดั
จ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผู้ประกอบการด้านอสังหารมิทรพัยข์องประเทศไทย  กลุ่ม
ตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ คอื ผู้บรหิารด้านอสงัหารมิทรพัย์ของประเทศไทย ใช้วธิกีารสุ่ม
ตวัอยา่งแบบอยา่งงา่ย ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน และไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดย
ใชสู้ตรค านวณของคอแครน (W.G. Cochran, 2520 อ้างถึงใน วรศิรา แช่มชอ้ย, 2563) ที่ระดบั
ความคลาดเคลื่อนในการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งรอ้ยละ 5 หรอื 0.05 จากการค านวนจะไดก้ลุ่มตวัอย่างที่
ใช้ในการศกึษาทัง้สิน้ 400 คน  โดยใช้แบบสอบถามจ านวน 1 ฉบบั ที่ได้จดัเตรยีมไว้น าไปเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างประชากรคอื ผู้บรหิารด้านอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย  1) ค าถามที่
เกี่ยวกบัปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 2) ค าถามที่เกี่ยวกบัประสทิธภิาพการเพิม่ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขาย สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ การทดสอบค่าความ
เชื่อมัน่ของเครือ่งมอื ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหามาท าการ
ทดลอง ใช้กบักลุ่มตวัอย่างเพื่อทดสอบจ านวน 30 ชุด จากนัน้ น ามาวเิคราะหห์าความเทีย่งของ
แบบสอบถาม (Reliability) โดยใชส้มัประสทิธิแ์อลฟา (Alpha Coefficient) ตามวธิขีองครอนบาช 



(Cronbach Method) โดยใชโ้ปรแกรมวเิคราะหท์างสถติเิพื่อตรวจสอบว่าค าถามทีใ่ช้สามารถสื่อ
ความหมายตรงตามตอ้งการและมคีวามเหมาะสมหรอืไม่ 
 ผลการวจิยั สรปุไดว้่า 

1. ผลการศกึษาถงึกลยทุธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ทีส่่งผลต่อ 
ประสิทธิภาพการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการด้าน
อสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย ด้านออนไลน์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ล าดบัแรกคอื
สามารถช าระเงนิผ่านระบบธนาคารออนไลน์ไดทุ้กธนาคาร ล าดบัรองลงมาคอื มคีวามสะดวกในการ
การเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายและสามารถสัง่ซื้อสินค้าบนแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ได้ตลอด 24 ชัว่โมง  ด้านออฟไลน์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ล าดบัแรกคือ          
มแีพลตฟอร์มที่ใช้งานง่ายและไม่มคีวามซบัซ้อน ล าดบัรองลงมาคือ มคี่าใช้จ่ายในการไปเลือก     
ซือ้สนิคา้  

2. ผลการศกึษาถงึประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ 
ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย ดา้นพฤตกิรรม โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ล าดับแรก ท่านคิดจะซื้ออสังหาริมทรัพย์ตลอดไป รองลงมาคือ ท่านจะซื้อ
อสงัหารมิทรพัยเ์มื่อต้องการทีอ่ยู่ใหม่และท่านจะซือ้อสงัหารมิทรพัยไ์วใ้ชเ้พื่ออยู่อาศยัหรอืเกง็ก าไร 
และดา้นทศันคต ิโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ล าดบัแรก ท่านซือ้อสงัหารมิทรพัยห์รอืบรกิาร
ใหม่ๆ อยูเ่ป็นประจ า รองลงมาคอื หากมโีอกาสท่านจะเลอืกซือ้อสงัหารมิทรพัยท์ีม่โีอกาสเตบิโต 

 

ค าส าคญั : กลยุทธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์,ทีส่่งผลต่อประสทิธภิาพการ
เพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัย ์

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

 

The objectives of this research are 1) to study online and offline marketing 
strategies that affect the efficiency of increasing distribution channels and increasing sales 
of real estate entrepreneurs in Thailand and 2) to study the efficiency of increasing 
Distribution channels and increasing sales of real estate entrepreneurs in Thailand The 
sample group used in this study were real estate executives in Thailand. A simple random 
sampling method was used. 

The exact population is unknown. and the sample size was determined using 
Cochran's calculation formula (W.G. Cochran, 1977, cited in Warisara Chaemchoi, 2020) at 
a level of error in selecting the sample of 5 percent or 0.05 percent from the calculation.  
The total sample size used in the study was 400 people using 1 questionnaire that was 
prepared to collect data from the population, namely Thailand's real estate executives. 

1) Questions related to distribution channel factors and 2) Questions related to the 
efficiency of increasing distribution channels and increasing sales.  Statistics used in data 
analysis include testing the reliability of the instrument.The researcher took a questionnaire 
that had been checked for content validity and tested it. Used with a sample of 30 sets for 
testing, then analyzed to determine the reliability of the questionnaire. (Reliability) using the 
Alpha Coefficient according to the Cronbach Method, using a statistical analysis program to 
check whether the questions used can convey the intended meaning and are appropriate    
or not. 

The research results concluded that 
1. Results of the study of online and offline marketing strategies that affect 

The efficiency of increasing distribution channels and increasing sales of real estate 
entrepreneurs in Thailand in the online side is overall at the highest level. The first step is 
to be able to pay through the online banking system of any bank. The next order is It                    
is convenient to add distribution channels and increase sales, and products can be ordered 
on the online platform 24 hours a day. The offline aspect is overall at the highest level. 
First, there is a platform that is easy to use and not complicated. The next order is There is 
a cost to choose and buy products.  
 
 



2. Results of the study on the efficiency of increasing distribution channels and  
increasing sales of Real estate entrepreneurs in Thailand, in terms of behavior, are 
generally at the highest level. First, you think about buying real estate forever. Second, you 
will buy real estate when you need a new place to live, and you will buy real estate for use 
as a residence or speculate. And overall attitude is at the highest level. First, you regularly 
buy new real estate or services. Second, if you have the opportunity, you will choose to buy 
real estate that has the opportunity for growth. 
 

Keywords : Online and offline marketing strategies, that affect the efficiency of 
increasing distribution channels and increasing sales of real estate entrepreneurs. 

 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ปญัหาการแพร่ระบาดของเชื้อโรคไวรสัโคโรน่า (โควดิ-19) ทีม่ผีลกระทบต่อชวีติของผู้คน

ทัว่โลก หลายประเทศพยายามลดความเสี่ยงในการตดิเชื้อ โดยขอความร่วมมอืเว้นระยะห่างทาง

สงัคมและหลายคนต้องกกัตวัอยู่บ้าน ท างานและเรยีนที่บ้าน กลบักลายเป็นแรงผลกัดนัให้มกีาร

ปรบัเปลี่ยนพฤติกรรมหลายอย่างให้ทนัเหตุการณ์และการเกิดภาวะวกิฤตทัว่โลกนี้  ท าให้มนุษย์

คดิคน้ทางดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรมต่างๆ ขึน้มาใหม่ โดยไดม้กีารพฒันาอย่างล ้าสมยัซึง่ส่งผล

ให้เกิดความสะดวกต่อการใช้งานในปจัจุบนัและในอนาคต ปจัจุบนัความก้าวหน้าของเทคโนโลยี

สารสนเทศได้มบีทบาทส าคญัต่อวถิชีวีติและสงัคมของมนุษย ์เทคโนโลยสีารสนเทศในปจัจุบนัได้

บูรณาการเขา้สู่ระบบธุรกจิ อกีทัง้ความก้าวหน้าทางดา้นวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ีเทคโนโลยไีด้

เขา้มาเสรมิปจัจยัพืน้ฐานการด ารงชวีติไดเ้ป็นอยา่งด ีเทคโนโลยที าใหก้ารสรา้งทีพ่กัอาศยัมคีุณภาพ

มาตรฐาน สามารถผลติสนิค้าและให้บรกิารต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของมนุษยม์ากขึ้น 

เทคโนโลยที าใหร้ะบบการผลติสามารถผลติสนิคา้ไดเ้ป็นจ านวนมากมรีาคาถูกลง สนิคา้ไดคุ้ณภาพ 

เทคโนโลยที าใหม้กีารตดิต่อสื่อสารกนัไดส้ะดวก การเดนิทางเชื่อมโยงถงึกนัท าใหป้ระชากรในโลก

ตดิต่อรบัฟงัขา่วสารกนัไดต้ลอดเวลา  

การน าเทคโนโลยมีาใชก้ลายเป็นสิง่ทีช่่วยให้การด าเนินชวีติช่วงระยะเวลานี้สะดวกมากขึน้ 

พนักงานบรษิทัสามารถท างานได้จากที่บ้าน เช่นเดยีวกบัการเรยีน ช้อปป้ิง รบัชมคอนเสริต์ หรอื



แมก้ระทัง่การประกอบพธิกีรรมทางศาสนา การประชุมสมัมนา ที่ต้องมกีารปรบัเปลี่ยนเป็นรปูแบบ

ออนไลน์  และเมือ่มกีารปรบัตวัใหเ้ท่าทนัเหตุการณ์หลงัจากผ่านพน้วกิฤตครัง้นี้ไปแลว้ ทุกอย่างจะ

เขา้สู่ภาวะปกต ิสอดคลอ้งกบัวถิชีวีติรปูแบบใหม ่หรอื New Normal ในช่วงภาวะวกิฤต มกัจะมกีาร

คดิค้นนวตักรรมและสิง่ใหม่ๆเสมอ หน่วยงานภาครฐั ภาคเอกชนและหน่วยงานส่วนต่างๆ ได้น า

นวตักรรมและเทคโนโลยใีนยุคดจิทิลัเขา้มาเป็นก าลงัเสรมิ เพื่อลดการแพร่ระบาดของเชื้อโรค และ

อ านวยความสะดวกในการด าเนินชวีติไดอ้กีดว้ย (วราภรณ์  เลาหะสมัพนัธพร, 2563)  

ธุรกจิทางดา้นอสงัหารมิทรพัยก์เ็ช่นเดยีวกนัมกีารปรบัตวัและใชก้ลยุทธท์างการตลาดใหท้นั

ยุคดจิทิลั ซึ่งระบบออนไลน์มบีทบาทส าคญัอย่างมากในยุคปจัจุบนั บ้านหรอืที่พกัอาศยันับว่าเป็น

ปจัจยัส าคญัและจ าเป็นมากส าหรบัการด ารงชวีติของมนุษยโ์ดยทัว่ไป นอกจากนี้รฐับาลมมีาตรการ

กระตุ้นเศรษฐกิจของภาคธุรกิจทางด้านอสงัหารมิทรพัย์โดยมนีโยบายสนับสนุนให้ประชาชนผู้มี

รายไดน้้อย ควรไดร้บัโอกาสมบีา้นหลงัแรกเป็นของตนเอง โดยผ่านโครงการบา้นประชารฐั มาตรการ

ทัง้ด้านการลดหย่อนภาษี ลดค่าธรรมเนียมการโอนกรรมสทิธิ ์ จงึท าให้มผีู้บรโิภคมองหาทีอ่ยู่อาศยั

ใหม่เพิม่มากขึน้ (ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2559) และการรวมกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน 

AEC ท าให้ธุรกจิการซื้อขายดา้นอสงัหารมิทรพัยเ์ตบิโตอย่างรวดเรว็ (ณัฐปคลัภ ์ป่ินทอง, 2560) 

บา้นจดัสรรเป็นอสงัหารมิทรพัยอ์กีประเภทหนึ่งทีผู่บ้รโิภคนิยมซือ้ โดยจากการส ารวจความต้องการ

ที่อยู่อาศยั จากผู้เขา้ชมงานมหกรรมบ้านและคอนโดครัง้ที่ 41 ปี 2562 พบว่ามยีอดจองซื้อภายใน

งานมกีารปรบัตวัเพิม่ขึ้นประมาณ 10% คดิเป็นมูลค่ารวมกว่า 3,500 ล้านบาท แบ่งเป็นโครงการ

ทาวน์เฮ้าส์ 37% คอนโดมิเนียม 34% บ้านเดี่ยว 20% บ้านแฝด 6% และที่ดินเปล่ารวมถึง

อสงัหารมิทรพัย์อื่นๆ อีก 3% ขณะที่ยอดขอสนิเชื่อของสถาบนัการเงนิในช่วงการจดังานมมีูลค่า 

4,000 ลา้นบาท 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 ภาพแสดงความต้องการซือ้ที่อยูอ่าศยัจากผู้ เข้าชมงานมหกรรมบ้านและคอนโดครัง้ที่ 41 ปี 2562          
ที่มา : ศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์ 



วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษากลยุทธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ที่ส่งผลต่อประสทิธภิาพการ

เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการด้านอสงัหาริมทรพัย์ของ

ประเทศไทย  

2. เพื่อศึกษาประสิทธิภาพการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของ

ผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการเพิ่มช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย  

 

ขอบเขตของงานวิจยั 

 ขอบเขตดา้นประเภทการวจิยั 

          งานวจิยัชิน้นี้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ โดยการอธบิายดว้ยขอ้มลูตวัเลขและใชว้ธิกีารทาง

สถติชิ่วยวเิคราะหแ์ละประมวลผลขอ้สรปุเพื่อใหเ้กดิความคลาดเคลื่อนน้อยทีสุ่ด 

ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รหิารดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย  
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้  คือ ผู้บรหิารด้านอสงัหารมิทรพัย์ของประเทศไทย 

ปรมิณฑล ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบอยา่งงา่ย ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน และไดก้ าหนด
ขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณของคอแครน (W.G. Cochran, 2520 อ้างถงึใน วรศิรา แช่ม
ชอ้ย, 2563) ทีร่ะดบัความคลาดเคลื่อนในการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งรอ้ยละ 5 หรอื 0.05 จากการค านวน
จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาทัง้สิน้ 400 คน 

ขอบเขตดา้นเน้ือหา   
เนื้อหาทีเ่กี่ยวกบักลยุทธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ที่ส่งผลต่อประสทิธภิาพ

การเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผู้ประกอบการด้านอสงัหารมิทรพัยข์อง
ประเทศไทย ได้แก่ แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบักลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ 
สรา้งขอบเขตตวัแปรกลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ที่ส่งผลต่อประสทิธภิาพการ
เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการด้านอสงัหาริมทรพัย์ของ
ประเทศไทย 



 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประสิทธิภาพการเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพ่ิม
ยอดขาย 
 การท างานใหห้น่วยงานต่าง ๆ ไมว่่าองคก์รภาคราชการ รฐัวสิาหกจิ หรอืเอกชน ต่างกต็ระหนัก
ถงึการปรบัเปลีย่นกระบวนการหรอืวธิกีารท างานเพื่อให้การท างานมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิล  
กลยุทธ์ในการสร้างความส าเรจ็ในการท างาน หรอืเทคนิคการพฒันาประสทิธภิาพในการท างาน 
ตลอดจนการท างานอย่างไรให้มคีวามสุข นัน่แสดงว่าองค์กรทัง้หลายต่างก็มคีวามเห็นตรงกนัว่า
องค์กรจะมคีวามเจรญิก้าวหน้าหรอืพฒันาไปสู่ความเป็นเลิศได้นัน้ สิ่งส าคญัประการหนึ่งอยู่ที ่
ผูป้ฏบิตังิานมคีุณภาพ และสามารถท างานใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุด 
 มลิเลท็ (Millet อ้างถงึใน สถติ ค าลาเลี้ยง, 2544, หน้า 13) ได้ให้ทรรศนะเกี่ยวกบั
ประสทิธภิาพ (efficiency) หมายถงึ ผลการปฏบิตังิานทีก่่อใหเ้กดิความพงึพอใจแก่ มวลมนุษย ์และ
ไดร้บัผลก าไรจากการปฏบิตังิานนัน้ (human satisfaction and benefit produced) ซึง่ความพงึพอใจ 
หมายถงึ ความพงึพอใจในการบรกิารใหก้บัประชาชน โดยพจิารณาจาก 1) การใหบ้รกิารอย่างเท่า
เทยีม (equitable service)  2) การใหบ้รกิารอยา่งรวดเรว็และทนัเวลา (timely service)                   
 3) การให้บรกิารอย่างเพยีงพอ (ample service) และ 4) การให้บรกิารอย่างก้าวหน้า 
(progression service) 
 สมใจ ลกัษณะ (2544) ได้กล่าวว่า การมปีระสทิธภิาพในการท างานของตวับุคคล หมายถงึ
การท างานให้เสรจ็ โดยสูญเวลาและเสยีพลงังานน้อยที่สุด ได้แก่การท างานได้เรว็ และได้งานที่ดี
บุคลากรที่มปีระสทิธภิาพในการท างาน เป็นบุคลากรที่ตัง้ใจในการปฏบิตัิงานเต็มความสามารถ ใช้
กลวิธีหรือเทคนิคการท างานที่จะสร้างผลงานได้มาก เป็นผลงานที่มีคุณภาพเป็นที่น่าพอใจ โดย
สิน้เปลอืงตน้ทุนค่าใชจ้่าย พลงังาน และเวลาน้อยทีสุ่ด 

 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

  ตวัแปรตน้     ตวัแปรตาม 

       

 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวคดิการวจิยั 

ประสทิธภิาพการเพิม่ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่
ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์อง

ประเทศไทย 
1.ดา้นพฤตกิรรม 
2.ดา้นทศันคต ิ

กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน ์

1.ออนไลน์  

2.ออฟไลน ์



วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

การศกึษาเรือ่ง กลยทุธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ทีส่่งผลต่อประสทิธภิาพ
การเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์อง
ประเทศไทย โดยผูว้จิยัไดก้ าหนดวธิกีารด าเนินการวจิยัดงันี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง           2. วธิกีารสุ่มตวัอยา่ง  
3. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั              4. การตรวจสอบคุณภาพและการพฒันาเครื่องมอื          
5. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู                6. การวเิคราะหข์อ้มลูและการทดสอบสมมตฐิาน 

 
ประเภทของงานวิจยั 
 

 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยการอธบิายดว้ยตวัเลขและใชว้ธิกีารทางสถติชิ่วย
วเิคราะหแ์ละประมวลผลขอ้สรปุเพื่อใหเ้กดิความคลาดเคลื่อนน้อยทีสุ่ด 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รหิารดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย  
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รหิารดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง สามารถค านวณไดจ้ากสตูรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของคอแครน 
หรอื W.G. Cochran (Cochran, 1997) โดยก าหนดระดบัค่าความเชื่อมนัรอ้ยละ 95                
และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 และสดัส่วนของลกัษณะทีส่นใจในประชากร เท่ากบั 0.5 
จากสตูรค านวณทีใ่ชก้รณไีม่ทราบสดัส่วนประชากร หรอื p=0.5 ใชส้ตูร 

    สตูร            
        

   
 

 ดงันัน้ จ านวนกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศกึษาในครัง้นี้ไม่น้อยกว่า 385 ตวัอย่าง และเพื่อให้
ไดผ้ลของการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามทีแ่ม่นย าในการวเิคราะหส์มมตฐิาน ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาด
กลุ่มตวัอย่างในการวจิยันี้เพิม่ขึน้อกี 15 กลุ่มตวัอย่างไวส้ ารอง เพราะฉะนัน้จ านวนกลุ่มตวัอย่างใน
การวจิยัครัง้นี้ทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 
  การสุ่มตวัอยา่ง 

ผู้วิจยัได้เลือกใช้การสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยทฤษฎีความน่าจะเป็น เพื่อใช้ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ ที่ได้จดัเตรยีมไว้น าไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง
ประชากรคือ ผู้บริหารด้านอสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทย จ านวน 400 คน โดยแบ่งพื้นที่
การศกึษาตามพืน้ทีใ่นประเทศไทย โดยจะแบ่งเป็น 4 ภาคไดแ้ก่ ภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียง            
เหนือ ภาคกลาง และภาคใต ้ภาคละ 100 คน 



 

การวิเคราะหข้์อมลูและการทดสอบสมมติฐาน 
 หลงัจากทีไ่ดข้อ้มลูทีม่กีารตรวจสอบความถูกต้องเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัจะน าขอ้มลูดงักล่าว  
มาประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมวเิคราะหท์างสถติ ิ แลว้น าผลทีไ่ดม้าท าการวเิคราะหโ์ดยอ้างองิจาก 
แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งมาประกอบการวจิยัผล โดยสถติทิีผู่้วจิยัใช้ในการ
วเิคราะหผ์ลมดีงันี้ 
การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน 
 ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตัวอย่างเพื่อและทดสอบสมมตฐิานโดยใช้โปรแกรมวเิคราะห ์
ทางสถติ ิในการทดสอบสมมตฐิาน และวเิคราะห์ผลการวจิยัโดยใช้เครื่องมอื และการวเิคราะห์ผล
ทางสถติ ิทัง้น้ีการวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ใชว้เิคราะหค์วามสมัพนัธเ์ชงิทศิทางระหว่าง
ตวัแปรอสิระ ส าหรบัการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใช้
วเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตาม โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1  วเิคราะหป์จัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อประสทิธภิาพการ
เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการด้านอสงัหาริมทรพัย์ของ
ประเทศไทย ทดสอบสมมติฐานโดยการก าหนดค่านัยส าคัญ ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ด้วยการ
วเิคราะหห์าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์และการวเิคราะหส์มการถดถอยพหุคณู 
ตารางที่ 4.9 ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Regression) กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และ
ออฟไลน์กบัประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผู้ประกอบการด้าน
อสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย 

ล าดบั ตวัแปร 
Unstandardized Standardized 

t P-Value Coefficients Coefficients 
B Std. Error β 

(Constant) 0.063 0.086  0.732 0.465 
1 ดา้นออนไลน์ 0.360 0.033 0.369 11.009 0.000 
2 ดา้นออฟไลน์ 0.643 0.036 0.601 17.946 0.000 

R = .933 R Square  = .870 Adjusted = .869 
Std. Error of the 
Estimate = .214 

F = 1326.406 P = 000*** 

 

* หมายถงึมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั P≤ 0.05 ** หมายถงึมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั P≤ 0.01 
*** หมายถงึมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั P≤ 0.001 

ผลการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis: MRA) ดว้ยวธิกีาร Enter 
พบว่า ดา้นออนไลน์ ดา้นออฟไลน์ มรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.001 แสดงว่า ดา้นออนไลน์ 
ดา้นออฟไลน์ สามารถพยากรณ์ประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขาย
ของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย ไดอ้ยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิในส่วนของตวั
แปรอสิระทีม่อี านาจพยากรณ์ไดด้ทีี่สุดคอื ดา้นออฟไลน์ ดา้นออนไลน์ โดยมคี่าสมัประสทิธิถ์ดถอย



ของการพยากรณ์ เท่ากบั 0.643 และ 0.360 ตามล าดบัโดยมอี านาจพยากรณ์ไปในทศิทางเดยีวกนั 
ดงันัน้ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสามารถน ามาสรา้งสมการพยากรณ์ในรปูแบบ คะแนนดบิดงันี้  

ประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้น
อสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย = 0.063 + 0.643 (ดา้นออฟไลน์) + 0.360 (ดา้นออฟไลน์)  
 จากสมการขา้งตน้พยากรณ์ไดว้่าเมือ่กลยทุธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์เพิม่ขึน้
หนึ่งหน่วยในขณะทีด่า้นอื่นคงที ่จะสามารถท าใหป้ระสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการ
เพิม่ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทยเกดิการคงอยูใ่นงานเพิม่ขึน้  
 

สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การศกึษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ที่ส่งผลต่อประสทิธภิาพ
การเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผู้ประกอบการด้านอสงัหารมิทรพัยข์อง
ประเทศไทย การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) ส ารวจความคดิเหน็ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืและน าผลที่ไดม้าวเิคราะหข์้อมลูเชงิสถติซิึง่เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเก็บข้อมูล จากกลุ่มตวัอย่างผู้บรหิารด้าน
อสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย จ านวน 400 คน วเิคราะห์ขอ้มลูเพื่ออธบิายผลการศกึษา ได้แก่ 
การแจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบความสมัพนัธ ์โดยวเิคราะห์
ประมวลผล ด้วยโปรแกรมวิเคราะห์ทางสถิติ โดยใช้สถิติสมัประสิทธิส์หสัมพันธ์ของเพียรสัน 
(Pearson’s correlation) ในการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร เมือ่ทดสอบแลว้พบว่าตวัแปร
ต้นและตัวแปรตามมคีวามสมัพนัธ์กัน จงึใช้การทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์หาอิทธิพล     
ของตวัแปรด้วยสถิติการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) โดยใช้เทคนิค
วธิกีารน าเขา้ (Enter) โดยสามารถสรปุผลการศกึษา อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงันี้ 
 

ผลการวิจยั 
 

1. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  มจี านวน 299 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 74.8 มอีาย ุ41 ปีขึน้ไป มจี านวน 214 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.5  
มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีมจี านวน 174 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.5 มรีายไดต่้อเดอืน 60,001 – 
80,000 บาท มจี านวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.0 
 
 



2. การวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสรปุไดด้งัน้ี  
  ดา้นออนไลน์ ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.31 และเมื่อพจิารณาราย
ขอ้พบว่า ข้อที่มคี่าเฉลี่ย สูงสุดคอื สามารถช าระเงนิผ่านระบบธนาคารออนไลน์ได้ทุกธนาคาร มี
ค่าเฉลีย่ 4.42 
  ดา้นออฟไลน์ ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.37 และเมื่อพจิารณาราย
ขอ้พบว่า ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ สงูสุดคอื มแีพลตฟอรม์ทีใ่ชง้านงา่ย และไมม่คีวามซบัซอ้น มคี่าเฉลีย่ 4.41 
 3. การวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่าย
และการเพิม่ยอดขาย สรปุไดด้งันี้ 
  ดา้นพฤตกิรรม ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.42 และเมื่อพจิารณา
รายขอ้พบว่า ขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ สงูสุดคอื ท่านคดิจะซือ้อสงัหารมิทรพัยต์ลอดไป มคี่าเฉลีย่ 4.49 
  ดา้นทศันคต ิในภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.43 และเมื่อพจิารณาราย
ข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ย สูงสุดคือ ท่านซื้ออสังหาริมทรัพย์หรือบริการใหม่ๆอยู่เป็นประจ า                
มคี่าเฉลีย่ 4.54 

4. การวเิคราะหส์มมุตฐิานที ่1 กลยุทธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ทีส่่งผลต่อ
ประสิทธิภาพการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการด้าน
อสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทย พบว่า ด้านออนไลน์ ด้านออฟไลน์ มีความสัมพันธ์ต่อ
ประสิทธิภาพการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการด้ าน
อสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทยอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.001  
กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ที่ส่งผลต่อประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดั
จ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย 

 
อภิปรายผลของการศึกษา 

 
อภิปรายผลของการศึกษาสมมติฐาน 
สมมตุฐิานที ่1 กลยทุธท์างการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ทีส่่งผลต่อ 

ประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผู้ประกอบการดา้น
อสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทย พบว่า ด้านออนไลน์ ด้านออฟไลน์ มีความสัมพันธ์ต่อ
ประสิทธิภาพการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายและการเพิ่มยอดขายของผู้ประกอบการด้าน
อสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทยอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.001 ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยั
ขององัคาร คะชาวงัศร ี(2563) ไดศ้กึษาเรือ่ง มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อความตัง้ใจซือ้
สนิค้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ของกลุ่มผู้บรโิภคเจเนอเรชัน่วายในประเทศไทย
ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัด้านความคาดหวงัในประสทิธภิาพ ด้านความคาดหวงัในความพยายาม 



ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความเคยชนิ ดา้นสภาพสิง่อ านวย ความสะดวก ดา้นอทิธพิลทางสงัคม และ
ดา้นมูลค่าราคา เป็นปจัจยัที่มผีลต่อทศันคต ิความพงึพอใจ และความเชื่อมัน่ในการซื้อสนิค้าผ่าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในประเทศไทย และพบว่า ปจัจยั
ด้านทศันคติ ความพงึพอใจ และความเชื่อมัน่ เป็นปจัจยัที่มผีลต่อความตัง้ใจซื้อสนิค้าผ่านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในประเทศไทย 
 กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผู้ประกอบการด้านอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย 
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นภสัวรรณ คุม้ครอง (2566) ไดศ้กึษาเรื่อง การพฒันาช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินค้ากรณีศึกษา วิสาหกิจชุมชนปลาร้าหลน นิคมสงเคราะห์ จงัหวดัอุดรธานี พบว่า 
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์ ประเภท Facebook มคีวามถี่ในการซือ้สนิค้า
ออนไลน์ 1-2 ครัง้ต่อเดอืน ดงันัน้ สถานการณ์ดงักล่าวผูว้จิยัไดป้รกึษาหารอืกบักลุ่มวสิาหกจิชุมชน
ปลารา้หลนนิคมสงเคราะห ์ซึง่เป็นหนึ่งในกลุ่มวสิาหกจิชุมชนขนาดย่อม พบว่า ในการวางจ าหน่าย
ปลารา้หลนในช่วงโควดิ-19 นัน้ประสบปญัหา จงึมแีนวคดิที่จะพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อ
ปรบัตวัให้ทนัต่อการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยแีละสภาพทางการตลาดในปจัจุบนั เพื่อเป็นการ
สรา้งมลูค่าเพิม่ใหแ้ก่ผลติภณัฑแ์ละเพิม่รายไดใ้หผู้ผ้ลติสนิคา้ดงักล่าว 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะของการศึกษาวิจยัในครัง้ต่อไป 
ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะของการศกึษาวจิยัในครัง้ต่อไปดงันี้ 

 1. เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเกีย่วกบัประสทิธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการเพิม่
ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย จงึควรอาศยัการวจิยัโดยการเก็บ
ขอ้มูลในรปูแบบอื่นๆ เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In depth Interview) และการท าการสมัภาษณ์
เฉพาะกลุ่ม (Focus Group) 

  2. ควรศึกษาปจัจยัอื่นๆ เพิม่เติมที่อาจส่งผลต่อประสิทธภิาพการเพิม่ช่องทางการจดั
จ าหน่ายและการเพิม่ยอดขายของผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยข์องประเทศไทย ในอนาคต 
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