
 1 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านจดัสรร 
ในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช 

Factors affecting the decision to purchase a houaing development  

in the area of Nakhon Si Thammarat Province 

มนิท์ฐติา ภริมยช์ยัรชักุล1 และ ศรญัญา เนียมฉาย2 

 ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรร 
ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช 

Factors affecting the decision to purchase a houaing development  
in the area of Nakhon Si Thammarat Province 

บทคดัย่อ 

อยู่อาศยัเป็นสิง่ที่ส าคญัต่อการด าเนินชวีติของประชาชนทุกคนการเลอืกและตดัสนิใจ
ซื้อทีอ่ยู่อาศยัจงึเป็นเรื่องส าคญั นอกจากเป็นปัจจยัพื้นฐานที่จ าเป็นในการ ด าเนินชวีติแลว้ ยงั
เป็นเครื่องชี้วดัคุณภาพชวีติ ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจของประชาชนด้วย รวมถงึเป็นการ
กระตุ้นการลงทุนในระยะยาวและการออมรูปแบบหนึ่ง ดงันัน้การเลือกซื้อที่อยู่ อาศยัจึงต้อง
ค านึงถงึปัจจยัหลายด้าน เช่น การพจิารณาท าเลที่ตัง้โครงการ การเลอืกโครงการที่น่าเชื่อถอื 
ราคาทีเ่หมาะสม และการเลอืกแบบบา้น เป็นตน้ จงึท าใหเ้กดิธุรกจิอสงัหารมิทรพัย ์รปูแบบหน่ึง
คอื "โครงการบา้นจดัสรร" เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค และเป็น ทางเลอืกในการ
เลอืกซื้อบา้นทัง้ดา้นความสะดวกสบายความปลอดภยัสภาพแวดลอ้มในส่วนของผูป้ระกอบการ
ตอ้งมกีารปรบัแผนธุรกจิและการด าเนินธุรกจิอยู่ตลอดเวลาเพือ่ใหท้นัต่อสภาพการแขง่ขนั 

ผลการวจิยัชี้ใหเ้หน็ถงึความส าคญัการศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้น
จดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรในเขตจังหวัด
นครศรธีรรมราชเพื่อเสนอเป็นแนวทางแก่ผูป้ระกอบการถงึปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อของ
ผู้บริโภคอย่างแท้จริง และสามารถน าไปสู่ วางแผนกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบในการ
แขง่ขนัและสอดคลอ้งต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ค าส าคญั ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์, การตดัสนิใจเลอืกซือ้, บา้นจดัสรร 
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ABSTRACT 

Housing is important to the lifestyle of every citizen, so choosing and deciding to 
buy a house is important. In addition to being a basic factor necessary to It is also an 
indicator of quality of life. It also stimulates long-term investment and a form of savings. 
Therefore, choosing a place to live must take into account many factors, such as 
considering the location of the project, choosing a reliable project, and choosing a reliable 
project. The right price and the choice of house design, etc., have created the real estate 
business. One form is the "Housing Project" to meet the needs of consumers and is an 
alternative to buying a house in terms of comfort, safety, and environment. 

The results of the study point to the importance of studying the factors that affect 
the decision to buy an allocated house. In Nakhon Si Thammarat Province To study 
demographic factors and market composite factors (4Ps) that influence the purchase of 
allocated houses in Nakhon Si Thammarat Province to propose as a guide to 
entrepreneurs the factors that truly affect consumers' purchasing decisions and can lead 
to strategic planning to create a competitive advantage and be in line with consumer 
needs 

Keywords: Demographic factors, Purchasing decisions, Housing allotments 

 

 

 
 
 
 
 

ความเป็นมาของปัญหา 
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ปัจจุบนัที่อยู่อาศยัเป็นหนึ่งในปัจจยัสี่ที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวติของมนุษย์ ซึ่งไม่

เพยีงแต่เป็นสิง่ทีพ่ านกัอาศยั แต่ทีอ่ยู่อาศยัยงัจดัเป็นทรพัยส์นิทีม่อีายุยาวนาน ธุรกจิทีอ่ยู่อาศยั
เป็นธุรกจิทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ถงึระดบัมาตรฐาน คุณภาพชวีติของประชาชน และยงัมอีทิธพิลต่อการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจภาวการณ์จ้างงาน ตลอดจนอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องมากมายความ
ต้องการที่อยู่อาศยัไม่ใช่ความต้องการในตวัโครงสร้างของ อาคารหรอืสิง่ปลูกสร้างเพยีงอย่าง
เดยีว แต่เป็นความต้องการทีไ่ดร้บัจากบรกิารทีเ่กดิขึ้นจากทีอ่ยู่อาศยัดว้ย  บรกิารทีไ่ดร้บัจากที่
อยู่อาศยัสามารถตอบสนองความต้องการพืน้ฐานมกีารเตบิโตทัง้บา้นจดัสรรและคอนโดมเินียม
ผู้บรโิภค มคีวามต้องการซื้อเพื่ออยู่อาศยัจรงิ ที่ผ่านมาในส่วนการตอบสนองต่อความต้องการ
ของผูบ้รโิภคอย่างเต็มประสทิธภิาพ ผูป้ระกอบการธุรกจิบ้านจดัสรรแต่ละแห่ง  ต้องน ากลยุทธ์
ต่างๆ มาใช้ในการดงึดูดลูกค้า เช่นปัจจยัด้านท าเลที่ตัง้ (Location) ระบบความปลอดภยั และ 
การคมนาคมสะดวกและรวดเรว็ ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ (Brand Image) เป็นตวักระตุน้ในการซื้อ
สนิคา้ได ้(Lien, Wen, Huang & Wu, 2015 ) การออกแบบ (Design) บา้นทีท่นัสมยัตอบสนอง
รูปแบบการด าเนินชวีติ ของผูบ้รโิภค และ ความปลอดภยัสิง่อ านวยความสะดวก (Recreation 
Facilities) เป็นสิง่ส าคญัของการมสีว่น ร่วมในกจิกรรมต่าง ๆ ของผูบ้รโิภค (Finch, Donaldson, 
Mahoney & Otago)  

 
จงัหวดันครศรธีรรมราช ที่ก าลงัพฒันาและเข้าสู่ความเจรญิเติบโตในอนาคตเป็น

พืน้ทีเ่ป็นแหล่งรวม ของประชากรหลากหลายอาชพีทีม่คีวามตอ้งการทีอ่ยู่อาศยั ผูว้จิยัจงึมคีวาม
สนใจในเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการ ตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช 
ซึ่งจะศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัด้านประชากรและปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจ
ซื้อ ซึ่งผลจากงานวจิยันี้เป็น ประโยชน์ต่อการพฒันากลยุทธ์ทาง การตลาดให้มปีระสทิธภิาพ 
สามารถเข้าถึงความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคและน าไปสู่ความได้เปรยีบทางการแข่งขนัใน
การตลาดบา้นจดัสรรต่อไป 

 
 
 
 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
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1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรร 
ในเขต จงัหวดันครศรธีรรมราช  

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ที่มอีิทธิพลต่อการเลือกซื้อบ้าน
จดัสรร ใน เขตจงัหวดันครศรธีรรมราช  
 

นิยามศพัทข์องการวิจยั 
 

ปัจจยั หมายถงึ เหตุอนัเป็นทางใหเ้กดิผลหรอืหนทางให้เกดิผลหรอืองคป์ระกอบ 
ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิ การตลาด
และปัจจยัดา้นการใหบ้รกิาร  

ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง การตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรที่ได้รับอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่าง ๆ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดล้กัษณะทีอ่ยู่อาศยัที่
ตอ้งการระดบัราคาในการเลอืก  

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรอืความต้องการของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ย สิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสั
ไม่ได ้

ปัจจยัด้านราคา หมายถงึ จ านวนเงนิทีบุ่คคลต้องจ่ายเพื่อตอบแทนกบัการได้รบั
กรรมสทิธิ ์สทิธคิวามสะดวกสบายและความพอใจในผลติภณัฑน์ัน้ให ้กบัเจา้ของเดมิ  

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นส่วนประสมทางการตลาด ซึ่ง
องคก์รใชเ้พือ่ แจง้ขา่วสารและจงูใจตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิารขององคก์รซึ่งตอ้งอาศยั 
กระบวนการตดิต่อสือ่สาร ขอ้มลูระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้เพือ่สรา้งทศันคต ิ 

ปัจจยัด้านการให้บริการ หมายถงึ การกระท าทีห่น่วยงานแห่งหนึ่งหรอืบุคคลคน
หนึ่ง น าเสนอต่อหน่วยงานอกีแห่งหนึ่งหรอืบุคคลอกีคนหนึ่งซึง่เป็นสิง่ทีไ่ม่สามารถสมัผสัไดแ้ละ
ไม่เป็นผลให้เกิดความเป็นเจ้าของในสิ่งใด ผลิตผลของการบริการอาจเกี่ยวข้องหรืออาจไม่
เกี่ยวขอ้งกบัการผลติภณัฑเ์ป็นกจิกรรม ผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจทีส่นองตอบต่อความ
ตอ้งการแก่ลูกคา้ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ หมายถงึ กระบวนการในการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรของ
ผูบ้รโิภคจาก โครงการใดโครงการหนึ่งจากหลาย ๆ โครงการทีไ่ดพ้จิารณา หรอื ประเมนิอย่างดี
แลว้ว่าเป็นทางใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์
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บ้านจดัสรร หมายถงึ บา้นซึ่งรฐัหรอืเอกชนเป็นผูล้งทุนสรา้งใหก้่อนโดยยอมให้ผู้
ซือ้ผ่อน ช าระได ้

ผู้บริโภค หมายถงึ คนทีม่าใชบ้รกิารและมอี านาจในการตดัสนิใจทีจ่ะเลอืกซือ้บา้น 
 

ขอบเขตการศึกษา 
 

 มุ่งเน้นการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจดัสรร ในเขตจงัหวัด
นครศรธีรรมราช จะมขีอบเขตดงันี้ 

ขอบเขตด้านประชากร 
ผู้บรโิภคที่มอี านาจในการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช โดย  

สุ่ มตัวอย่ างแบบ Convenience Sampling โดยเ ป็นผู้มีความสนใจที่ จ ะซื้ อบ้านหรือมี
ประสบการณ์ในการซื้อบ้านจดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช ผ่านการตอบแบบสอบถาม
ออนไลน์การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง จากระดบัความเชื่อมัน่ที่ 95% และ ค่าความคลาด
เคลื่อนที่ยอมรับได้ไม่เกิน 0.05 ซึ่งจะได้ขนาดของกลุ่ม ตัวอย่างขัน้ต ่าโดยประมาณ 400 
ตวัอย่าง  

• ด้านเวลาและสถานท่ี : ท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างตัง้เดือนกรกฎาคม -
ธนัวาคม พ.ศ.2567 

• ด้านเครื่องมือ : ท าการรวบรวมขอ้มูลโดยเกบ็ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ ทีส่รา้งโดย
Google Form จ านวนทัง้หมด 400 ชุด 

• ด้านกลุ่มตวัอย่าง : ผูท้ีเ่คยสนใจซือ้บา้นจดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช 

• ด้านพื้นท่ี : ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช 

 
 
 
 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
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 ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
ผูบ้รโิภค ตามพระราชบญัญตัคิุม้ครอง พ.ศ 2522 ผูบ้รโิภค หมายถงึผูซ้ือ้หรอืผูไ้ดร้บับรกิารจาก
ผูป้ระกอบธุรกจิ หรอืผูซ้ึ่งไดร้บัการเสนอหรอืชกัชวนจากผู้ประกอบธุรกจิ เพื่อใหซ้ื้อสนิคา้หรอื
บรกิาร และหมายความรวมถงึผู้ใช้สนิค้าหรอืผู้ได้รบับรกิารจากผู้ประกอบธุรกจิโดยชอบแม้มิ
เป็นผูเ้สยีค่าตอบแทนกต็าม 

พฤติกรรมของผู้บริโภค (Customer Behavior) หมายถึง การกระท าโดยมนุษย์
แสดงออกโดยไม่รูต้วั การแสดงออกหรอืการกระท าโดยธรรมชาตขิองมนุษยส์ามารถส่งอทิธพิล
ทางการตลาดได ้(Foxall & Sigurdsson, 2013)  
Schiffman and Kanuk (1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภคไว้ว่า เ ป็น
พฤติกรรมที่ ผู้บรโิภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมนิผล หรอืการบรโิภค 
ผลติภณัฑ์บรกิาร และแนวคดิ ต่าง ๆ ซึ่งผู้บรโิภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการ 
ของตนไดเ้ป็นการศกึษาการตดัสนิใจของ ผูบ้รโิภคในการใช้ทรพัยากรที่มอียู่ทัง้เงนิ เวลา และ 
ก าลังเพื่อบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ อัน ประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร 
อย่างไร ทีไ่หน และบ่อยแค่ไหน 
          ผู้บรโิภค คอื กระบวนการในการหาข้อมูล ประมวลผลข้อมูล จนเกิดการตดัสนิใจซื้อ 
และประเมนิผล การตดัสนิใจโดยในการตดัสนิใจอาจมสีิง่เร้าหรอืสิง่กระตุ้น (Stimulus) ซึ่งอาจ
เกิดขึ้นเองภายใน (Inside Stimulus) และสิง่กระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) โดยสิง่
กระตุน้ทีผู่ว้จิยัสนใจ ศกึษาในงานวจิยัครัง้ นี้เป็นสิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) 
ซึ่งเป็นสิง่กระตุ้นที่ผูผ้ลติ หรอืผู้ขายสามารถควบคุมและต้องจดัให้ม ีเป็นสิง่กระตุ้นที่เกี่ยวขอ้ง
กบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

- สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
 - สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) 
 - สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
 - สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
นอกจากนี้ยงัมปีระเดน็ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมี

อทิธพิลจากปัจจยัต่างๆ ได้แก่ ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยัส่วน บุคคล และ
ปัจจยัดา้นจติวทิยาซึ่งส่งผลใหเ้กดิกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) เป็น
ล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ ประกอบด้วย การรบัรู้ความต้องการหรอืปัญหา การค้นหา
ขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ โดยการตอบสนองของ
ผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) จะมี
การตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆดงันี้  
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            - การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice)  
  - การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice)  
  - การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice)  
  - การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing)  
  - การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount)  

ดงันัน้การประกอบธุรกจินัน้ ผูข้ายจ าเป็นทีจ่ะต้องศกึษาและท าความเขา้ใจ เกี่ยวกบัพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภค และปัจจยัทีม่ผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค เพือ่ใหส้ามารถผลติสนิคา้
หรอืบรกิารไดต้รง 

ในการศกึษาถงึตลาดผู้บรโิภคนัน้จ าเป็นอย่างยิง่ที่จะต้องท าความเขา้ใจถงึพฤตกิรรม 
ต่างๆ ของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นสว่นประกอบทีส่ าคญัทีสุ่ดของผูบ้รโิภค ในการทีจ่ะเขา้ใจถงึสาเหตุหรอื 
เหตุผลทีว่่าท าไม ผูบ้รโิภคถงึตดัสนิใจซือ้หรอืไม่ซือ้ผลติภณัฑต์วัใดตวัหนึ่งนัน้ Phillip Kotler ได้
อธบิายถงึการเกดิพฤตกิรรมของผู้บรโิภคโดยอาศยั S-R Theory ในรูปแบบจ าลองพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Stimuli) 

สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
1. ผลติภณัฑ ์
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การสง่เสรมิการตลาด 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ 
1. เศรษฐกจิ 
2. เทคโนโลย ี
3. การเมอืง 
4. วฒันาธรรม 
 

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Black Box) 

ลกัษณะของผูซ้ือ้ 
1. ปัจจยัทางวฒันธรรม 
2. ปัจจยัทางสงัคม 
3. ปัจจยัสว่นบุคคล 
4. ปัจจยัดา้นจติวทิยา 
กระบวนการตดัสินใจของ

ผู้ซ้ือ 
1. ความตอ้งการทีไ่ดร้บัการ
กระตุน้ 
2. การแสวงหาขอ้มลู 
3. การประเมนิทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. ความรูส้กึหลงัการซือ้ 
 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Buyer ‘s Responses) 
1. การเลอืกผลติภณัฑ์ 
2. การเลอืกตรายีห่อ้ 
3. การเลอืกผูข้าย 
4. การเลอืกเวลาในการซือ้ 
5. การเลอืกปรมิาณการ
ซือ้ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 
ลกัษณะของผูซ้ือ้ 
วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นสิง่ก าหนดความต้องการและพฤติกรรมของ

บุคคล บุคคลจะได้รบัการถ่ายทอดทางวฒันธรรมจากสงัคมรอบขา้งตัง้แต่ยงัเป็นเดก็ และจะมี
ส่วนท าให้เกิดค่านิยม ต่างๆ ตลอดจนความต้องการในสนิค้าต่างๆ แตกต่างกันไปในแต่ละ
วฒันธรรม  

วฒันธรรมกลุ่มย่อยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี (Subculture) วฒันธรรมมี
รากฐานมาจากเชือ้ชาต ิ(Nationality Groups) เช่น คนไทยเชือ้ชาตไิทย และคนไทย เชือ้ชาตจินี 
ย่อมมวีฒันธรรมกลุ่ม ย่อยทีต่่างกนัศาสนา (Religious Group) เช่น กลุ่มคนไทยเชือ้ ชาตไิทย ที่
นับถือพุทธศาสนาและนับถอื ศาสนาครสิต์ ต่างก็มวีฒันธรรมกลุ่มย่อยที่ต่างกนัสผีวิ (Racial 
Group)เช่น คนอเมรกินัผวิขาวและคน อเมรกินัผวิด าและพืน้ทีท่างภูมศิาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั 

ชัน้ทางสงัคม (Social Class) หมายถงึ การทีม่กีารจดัล าดบัของบุคคล ต่างๆ ใน
สงัคม ออกเป็นกลุ่มโดยอาศยัเกณฑห์ลายๆ อย่างรวมกนั ไดแ้ก่ อาชพี ฐานะ รายไดต้ระกูลหรอื
ชาตกิ าเนิดต าแหน่งหน้าทีแ่ละการศกึษา เป็นตน้ 
                
           แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประสมทางการตลาด 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) 
การก าหนด ราคา (Price) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เราสามารถเรยีกส่วนประสมทาง 
การตลาดได้อกีอย่างหนึ่ง ว่า 4Ps ส่วนประกอบทัง้ 4 ตวันี้ ทุกตวัมคีวามเกี่ยวพนักนั P แต่ละ
ตวั มคีวามส าคญัเท่าเทยีมกนั 
                ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัแรกที่จะแสดงว่ากจิการพร้อมจะท าธุรกจิใดกจิการนัน้
จะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขายอาจเป็นสินค้าที่มีตัวตนบริการหรือความคิดที่จะตอบสนองความ
ต้องการได้การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นัน้นักการตลาดมักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของ
ผลติภณัฑเ์บด็เสรจ็ (Total Product) ซึ่งหมายถงึ ตวัสนิคา้บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์
อื่นที่ผู้บริโภคได้รบัจากการซื้อสินค้านัน้ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรบัปรุงสินค้าหรือ 
บรกิารทีผ่ลติขึน้มาใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
                การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ที่กิจการผลิตขึ้นมาได้นั ้น 
ถงึแมว้่าจะมคีุณภาพดเีพยีงใดกต็ามถ้าผูบ้รโิภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจดัหามาได้
เมื่อเกดิความต้องการ ผลติภณัฑท์ีผ่ลติขึน้มากไ็ม่สามารถตอบสนองความต้องการผูบ้รโิภคได้
ดงันัน้ นกัการตลาดจงึจ าเป็นตอ้งพจิารณาว่าทีไ่หน เมื่อไร และโดยใครทีจ่ะเสนอขายสนิคา้ การ 
จดัจ าหน่ายเป็นเรื่องทีซ่บัซอ้น แต่กเ็ป็น สิง่จ าเป็นทีต่อ้งศกึษา การจดัจ าหน่าย 
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                 การก าหนดราคา (Price) เมื่อกิจการได้มีการพฒันาผลิตภัณฑ์ขึ้นมารวมทัง้หา
ช่องทางการจดั จ าหน่ายและวธิกีารแจกจ่ายตวัสนิคา้ไดแ้ลว้ สิง่ส าคญัทีธุ่รกจิจะต้องด าเนินการ
ต่อไป คอื การก าหนดราคาที่ เหมาะสมให้กบัผลติภณัฑ์ที่จะน าไปเสนอขาย ก่อนที่จะก าหนด
ราคาสนิคา้ธุรกจิตอ้งมเีป้าหมายว่าจะตัง้ราคา 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เ ป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการ 
ตดิต่อสือ่สารไปยงัตลาด เป้าหมาย เป็นวธิกีารทีจ่ะบอกใหลู้กคา้ทราบเกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีเ่สนอ
ขาย วตัถุประสงคข์องการส่งเสรมิการตลาดเพื่อบอกใหลู้กคา้ทราบว่ามผีลติภณัฑอ์อกจ าหน่าย
ในตลาดพยายามชกัชวนให้ลูกค้าซื้อและเพื่อเตือนความทรงจ ากับตวัผู้บริโภค  การส่งเสริม
การตลาดจะตอ้งมกีารศกึษาถงึกระบวนการตดิต่อสือ่สาร 
 

กรอบแนวความคิดในการวิจยั                           

  

  

  

  

 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

คณุลกัษณะส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศกึษา 
5. อาชพี 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
7. ภูมสิ าเนา 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 
บ้านจดัสรร (4P’s) 
1. ผลติภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การสง่เสรมิการตลาด 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือบ้าน 
1. วตัถุประสงคใ์นการซือ้บา้น 
2. ผูท้ีม่อีทิธพิลในการเลอืกซือ้ 
3. ท าเลในการเลอืกซือ้ 
4. ราคาในการเลอืกซือ้ 
5. ประเภทของบา้นทีซ่ือ้ 
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สมมติฐานของการวิจยั 

  การศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช           ได้
ก าหนดสมมตฐิานศกึษาวจิยั ดงันี้ 

สมมตฐิานที่ 1  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัใหค้วามส าคญัปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อบา้น
จดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช แตกต่างกนั 

สมมตฐิานที่ 2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนัใหค้วามส าคญัปัจจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อบ้าน
จดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช แตกต่างกนั  

สมมตฐิานที ่3 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพต่างกนัใหค้วามส าคญัปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช แตกต่างกนั  

ระเบียบวิธีวิจยั 

การศึกษาปัจจัยที่ส่ งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร  ในเขตจังหวัด
นครศรธีรรมราช โดยมวีตัถุประสงค์ เพื่อเพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช ,โดยด าเนินเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ภูมสิ าเนา และ
เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อบา้นจดัสรรในเขต
จงัหวดันครศรธีรรมราช และเพื่อศกึษาปัจจยัสภาพแวดลอ้มและปัจจยัส่วนบุคคลเปรยีบเทยีบ
ระหว่าง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลครอบคลุมตามจุดมุ่งหมาย จงึเลอืกใชว้ธิกีารศกึษา โดยใชก้ารวจิยัเชงิ
ปรมิาณ (Quantitative Research) ประเภทงานวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) ที่ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช โดยมกีารก าหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างใช้การค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนด
ระดบัค่าความเชื่อมนัร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 โดยก าหนดกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 400 ในการเกบ็แบบสอบถามจากกลุ่มประชากรตวัอย่าง 
 

เครื่องมือในการวิจยั 
 

ผู้ศึกษาวิจยั ได้ด าเนินการรวบรวมชุดข้อมูลแบบสอบถามจากการสุ่มแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) จ านวน 400 คน  โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
          1.การค านวณข้อมูลทางสถิติ ผลโดยการวิเคราะห์การแจกแจงความถี่ (frequency) 
แทนค่าดว้ย n และค่ารอ้ยละ (Percentage) แทนค่าดว้ย % ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ 
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2.การวเิคราะหข์อ้มลูระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้าน
จดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช โดยใชก้ารวเิคราะหข์อ้มูล การหาค่าเฉลีย่ (Mean) แทน
ค่าดว้ย �̅�  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แทนค่าดว้ย S.D.  
3.วิเคราะห์และทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ใน เขตจังหวัด
นครศรธีรรมราช จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวน (Anova) 
ทดสอบค่าความแปรปรวนของค่าเฉลีย่ดว้ย F – test  
 

วิธีการวิจยั 
 

1.ผู้วจิยัได้ด าเนินการศกึษา ค้นคว้า แนวคดิและทฤษฎี งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง และ
ข้อมูลที่ได้เผยแพร่ผ่านทางช่องทางอินเตอร์เน็ต ในเรื่องของแนวคิดและทฤษฎีด้าน
ประชากรศาสตร์  ปัจจัยที่ส่ งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรในเขตจังหวัด
นครศรธีรรมราช โดยได้น าขอ้มูลที่ได้จากการศึกษานัน้ น ามาวเิคราะห์เพื่อสร้างเครื่องมอืใน
การศกึษาในครัง้นี้  

2.ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีไ่ดจ้ากการศกึษาขอ้มูลเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาเพือ่
ตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถาม ใหต้รงไปกบักรอบแนวคดิงานวจิยั วตัถุประสงคข์อง
การศกึษาวจิยั 

3.การออกแบบแบบสอบถามใหไ้ดคุ้ณภาพ ด าเนินการวเิคราะหแ์บบสอบถาม ดว้ย
วิธี IOC :  Index of item objective congruence จากผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อหาค่า
ค ว า ม เ ที่ ย ง ต ร ง ข อ ง แ บบ ส อ บถ า ม  ห รื อ ค่ า ส อ ด ค ล้ อ ง ร ะ ห ว่ า ง ข้ อ ค า ถ า ม กั บ
วตัถุประสงค์ ด าเนินการเคราะห์ผลจากแบบสอบถามด้วยโปรแกรมวเิคราะห์ข้อมูลทางสถติ ิ 
เกณฑก์ารพจิารณาคอื ค่า IOC  

4.ผลการทดสอบของแบบสอบถามโดยใช้โปรแกรมการวเิคราะหค์่าทางสถติ ิมคี่า
สมัประสทิธิอ์ลัฟา ของความเชื่อถือได้ เท่ากบั 0.9 ซึ่งมคี่าเข้าใกล้ 1.00 แสดงว่า ชุดข้อมูล
แบบสอบถามมคีวามเชื่อถอืได ้

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
การด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลของแบบสอบถามทางการศึกษาวจิยั ผู้วจิยัได้

ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลการเก็บรวบรวมข้อมูลในรูปแบบของออนไลน์ โดยมีจ านวน
แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด โดยการด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
ดงันี้ 
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1.ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอืค่าความถี ่(frequency ) แทนค่าดว้ย n และ
ค่ารอ้ยละ (Percentage) แทนค่าดว้ย % ในสว่นที ่1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์

2. การวเิคราะหข์อ้มูลระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช โดยใช้การวเิคราะหข์อ้มูล การหาค่าเฉลีย่ (Mean) 
แทนค่าดว้ย �̅�  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แทนค่าดว้ย S.D.  

3. การวเิคราะห์และทดสอบสมมตฐิานเปรยีบเทียบปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อบา้นจดัสรร ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช 
โดยใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวน (Anova) ทดสอบค่าความแปรปรวนของค่าเฉลีย่ด้วย F – 
test  

 

ผลการวิจยั 

                 1.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษา
ขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ร้อยละ 58.8อายุระหว่าง 31-40 ปี ร้อยละ 38.5 มีการศึกษาระดบั ปริญญาตรี ร้อยละ 61 
สถานภาพโสด ร้อยละ 94.3 มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/เจ้าของธุรกจิส่วนตวั ร้อยละ 33.5 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,0001-30,000 บาท รอ้ยละ 53 และอาศยัอยู่ในภาคใต ้รอ้ย ละ 63.2  
 
               2.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดั
นครศรีธรรมราชผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านจัดสรรในเขตจังหวัด
นครศรธีรรมราชของผูต้อบ แบบสอบถาม พบว่า รอ้ยละ 56 มวีตัถุประสงคใ์นการเลอืกซื้อบา้น
จดัสรรเพื่ออยู่อาศยัเองและครอบครวั ร้อยละ 33.8 ใช้ระยะเวลาในการพจิารณาก่อนตดัสนิใจ
เลอืกซื้อบา้นจดัสรร 1-2 ปี รูปแบบบา้นที่ ต้องการ รอ้ยละ 52.5 เป็นบา้นเดีย่ว ผูท้ีม่อีทิธพิลใน
การเลอืกซื้อ รอ้ยละ 46 คอืสมาชกิในครอบครวั  รอ้ยละ 42 แหล่งจากสื่อสงัคมออนไลน์  และ
เหตุผลหลักในการพิจารณา เลือกซื้อบ้านจัดสรร ร้อยละ 28.2 คือใกล้สถานที่ท างานและ
สถานศกึษา 
 

3.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดั
นครศรีธรรมราช ผลการศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช 
พบว่า ความ คดิเหน็โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากที่สุด สามารถจดัล าดบัตามค่าเฉลีย่
จากมากไปน้อย ไดด้งันี้ เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด คอื เปรยีบเทยีบขอ้มลูเกีย่วกบับา้นจดัสรรจากแหล่ง
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ต่างๆ ก่อนทีจ่ะ ตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรร พจิารณาถงึประโยชน์ในการซื้อ และพจิารณาถงึความ
พงึพอใจต่อ ภาพรวม เหน็ดว้ยมาก คอื พจิารณาถงึความจ าเป็นในการซือ้ 
 

4.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) จะเหน็ว่าระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) โดยรวมกลุ่มตวัอย่างมคีวามเห็นอยู่ในระดบั “เห็นด้วยมาก” โดยม ีค่าเฉลี่ยรวมที่
  (𝑋¯  4.49) และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้านจะพบว่าม ี6 ปัจจยัที่ “เหน็ด้วยมาก” คอื ใช้วสัดุใน
การก่อสรา้งทีม่คีุณภาพ (�̄� = 4.17) มกีารออกแบบทัง้ภายในและภายนอกทีเ่หมาะสม        (�̄� 
= 4.12) ชื่อโครงการบ้านจัดสรรควรมีความน่าเชื่อถือ   (�̄�= 4.35) เจ้าหน้าที่ร ักษาความ
ปลอดภยัน่าเชื่อถอื (�̄�= 4.02) ระบบสาธารธูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา ระบบการจดัเก็บ
ขยะ ระบบระบายน ้า มคีวามเหมาะสม (�̄�= 3.99) ขนาดบ้านและพื้นที่รอบๆตวับ้านมคีวาม
เหมาะสม �̄� (= 4.69) และท าเลทีต่ ัง้โครงการสะดวกในการเดนิทาง �̄� (= 3.43) 
                
  5.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา (Price) จะเหน็
ว่าระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา (Price) โดยรวมกลุ่ม
ตวัอย่างมคีวามเหน็อยู่ในระดบั “เหน็ดว้ยมาก” โดยมคี่าเฉลีย่ รวมที ่4.28 และเมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้นจะพบว่าส่วนใหญ่เหน็ดว้ยมาก ยกเวน้เงื่อนไขการช าระเงนิควรมคีวามเหมาะสม เช่น 
การวางเงนิดาวน์ การวางเงนิจอง ( �̄�= 4.68) ทีก่ลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
                

 6.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) จะเห็นว่าระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยรวมกลุ่มตวัอย่างมคีวามเหน็อยู่ในระดบั “เหน็ด้วยมาก” 
โดยมคี่าเฉลีย่รวมที ่4.43 และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นจะพบว่าทุกปัจจยัอยู่ในระดบัเหน็ ดว้ย
มาก ทัง้ปัจจยัการออกแบบเพจ/เวบ็ไซต์ใหใ้ชง้านไดง้า่ยและมคีวามสะดวกของขัน้ตอนทีส่ ัง่จอง
บา้น ( �̄�= 4.51) ทีก่ลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
                

 7.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) จะเหน็ว่าระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) โดยรวมกลุ่มตวัอย่างมคีวามเหน็อยู่ในระดบั “เหน็ดว้ย 
มากที่สุด” โดยมคี่าเฉลี่ยรวมที่4.37 และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้านจะพบว่าม ี2 ปัจจยัที่ “เหน็ 
ด้วยมากที่สุด” คอืพนักงานคอยให้ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์ ( �̄�= 4.89) แลมกีารโฆษณาใน
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ช่องทางต่างๆ อย่างเหมาะสมะ(�̄� = 4.54) นอกจากนี้ม ี2 ปัจจยัที่ “เห็นด้วยมาก” คอืมกีาร
ส่งเสรมิการตลาดที่น่าสนใจ เช่น มขีองแถม มสี่วนลดพเิศษ การรบัประกนับ้าน ฯลฯ  ( �̄�= 
4.02) และมกีารใหบ้รกิารก่อนและหลงัการขายทีด่ ี ( �̄�= 3.99) 
 

การอภิปรายผล 
 

จากการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรในเขตจังหวัด
นครศรธีรรมราช สามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดด้งันี้ 

การศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ในเขตจังหวัด
นครศรธีรรมราช ในครัง้นี้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณในรปูแบบของการใชแ้บบสอบถาม โดยกลุ่ม
ตวัอย่างเป็นผูท้ีม่ ีความสนใจทีจ่ะซือ้บา้นหรอืมปีระสบการณ์ในการซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั
นครศรธีรรมราช มี วตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา สถานภาพ สมรส อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พืน้ทีอ่ยู่อาศยัในปัจจุบนั  และ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง  ทางการ
จดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ว่ามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น จดัสรรใน
เขตจงัหวดันครศรธีรรมราชอย่างมนีัยส าคญัหรอืไม่ เพือ่จะไดน้ าเสนอแนวทางแก่ผูป้ระกอบการ 
ถงึปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราชอย่างแทจ้รงิ และ
สามารถน าไปสู่วางแผนกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัต่อไป เครื่องมอืที่ใช้ใน
การศึกษาครัง้นี้เป็นแบบสอบถามเพื่อวดัปัจจยัต่างๆ ที่ส่งผลต่อการ  ตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน
จดัสรร ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช ซึ่งประเมนิค่าแบ่งออกเป็น 5 ระดบั คอื น้อย ทีสุ่ด น้อย 
ปานกลาง มากและมากทีสุ่ด โดยเรยีงจาก 1-5 ตามล าดบั จากนัน้จะน ามา ประมวลผลโดยการ
ใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูในการวเิคราะหข์อ้มลู ซึง่สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ ขอ้มลู ไดแ้ก่ ตารางแจก
แจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน Independent Sample T-Test One-
Way ANOVA และทดสอบสมมตฐิานโดย Chi-Square ซึ่งหลงัจากการ เก็บรวบรวมขอ้มูลและ
การวเิคราะหผ์ล 
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ข้อเสนอแนะ 
 

1. ควรเพิม่เตมิช่องทางแหล่งขอ้มูลของโครงการบ้านจดัสรรให้ละเอยีดว่ามาจากที่ใด 
อย่างเช่น ไดข้อ้มูลทางอนิเทอรเ์น็ต ควรเพิม่เตมิว่ามาจากเวบ็ไซต์อะไร เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ 
การท าการตลาดของโครงการบา้นจดัสรรต่อไป 

 2. การศกึษาในครัง้นี้กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุน้อยหรอืเป็นกลุ่มทีเ่พิง่เรยีนจบ ควร
กระจายกลุ่มตวัอย่างไปยงักลุ่มอายุอื่นๆ ในสดัสว่นทีใ่กลเ้คยีงกนั เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีก่ระจาย และ
ครอบคลุม  

3. การศกึษาในครัง้นี้พบว่ากลุ่มตวัอย่างมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ต ่าแต่ความต้องการ 
บา้นเดีย่วอยู่ในระดบัทีสู่ง ซึ่งอาจจะเป็นเพราะผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราช
นิยมการกู ้ร่วม จงึควรส ารวจเงือ่นไขในการกูว้่าผูต้อบแบบสอบถาม ท าการกูเ้งนิร่วมกนัหรอืไม่ 
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