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งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) และ

พฤตกิรรมก่อนการตดัสนิใจทีส่ง่ผลต่อการเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิของผูใ้ชง้านในธรุกจิ

อสงัหารมิทรพัย์ จงัหวดักรงุเทพมหานคร กลุม่ตวัอยา่งคอืบุคลากรในองคก์รทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ

ตดัสนิใจ จาํนวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู วเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่

คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ t-test, One-Way ANOVA และการ

วเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู multiple regression

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) และองคป์ระกอบทาง

กายภาพ (Physical Evidence) สง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรอ์ยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ขณะทีปั่จจยัอืน่ไมม่นียัสาํคญั เพศของผูใ้ชง้านมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

หลงัการใชง้านอยา่งมนียัสาํคญั สว่นตวัแปรประชากรศาสตรอ์ืน่ เชน่ อายุ แผนก ประสบการณ์การ

ใชซ้อฟตแ์วร์ และขนาดองคก์ร ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญั

ขอ้คน้พบสะทอ้นวา่ความสะดวกในการเขา้ถงึ ความน่าเชือ่ถอืของระบบ และการออกแบบ

ทีเ่หมาะกบัผูใ้ชง้าน เป็นปัจจยัสาํคญัในการพฒันาซอฟตแ์วรท์างธรุกจิ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการ

ของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ โดยเฉพาะในบรบิทองคก์รทีม่กีารตดัสนิใจรว่มและเน้นใชง้านระยะยาว

คาํสาํคญั: สว่นประสมทางการตลาด 7Ps, พฤตกิรรมก่อนการตดัสนิใจ, ซอฟตแ์วรท์างธรุกจิ,

ธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์



Abstract

This research aims to study the influence of marketing mix factors (7Ps) and pre-

purchase behavior on the decision to adopt business software among users in the real

estate industry in Bangkok. The sample consisted of 400 organizational personnel involved

in software adoption decisions. A questionnaire was used as the data collection tool. The

data were analyzed using descriptive statistics, including mean and standard deviation, and

inferential statistics, including t-test, One-Way ANOVA, and multiple regression analysis.

The findings revealed that distribution channels (Place) and physical evidence had

a statistically significant effect on the decision-making behavior at the 0.05 level, while other

marketing mix factors showed no significant influence. Gender was significantly related to

post-purchase behavior, whereas other demographic variables—such as age, department,

software usage experience, and organization size—showed no significant differences.

The findings suggest that accessibility, system reliability, and user-oriented design

are critical factors to be considered in business software development to effectively meet

the needs of the real estate sector, particularly within organizations characterized by

collaborative decision-making and long-term system use.

Keywords: Marketing mix (7Ps), pre-purchase behavior, Business software, Real estate

industry



บทนํา

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา

ในปัจจบุนัโลกธุรกจิเผชญิกบัการแขง่ขนัทีเ่ขม้ขน้และการเปลีย่นแปลงอยา่งรวดเรว็จากเทคโนโลยดีิ

จทิลั การเปลีย่นแปลงดงักลา่วไมเ่พยีงสง่ผลต่อรปูแบบการดาํเนินธุรกจิเทา่นัน้ แต่ยงัพลกิโฉม

กระบวนการบรหิารจดัการภายในองคก์รอยา่งสิน้เชงิ หนึ่งในเครือ่งมอืสาํคญัทีธ่รุกจิจาํนวนมาก

เลอืกใชเ้พือ่ปรบัตวั คอื “ซอฟตแ์วรท์างธรุกจิ” ซึง่มบีทบาทในการชว่ยวางแผน วเิคราะห์ ตดิตาม

และบรหิารทรพัยากรภายในองคก์รไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ

ธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานครเป็นหนึ่งในภาคธรุกจิทีม่ลีกัษณะเฉพาะดา้นการ

บรหิารงาน ไมว่่าจะเป็นการจดัการโครงการในระยะยาว การบรหิารขอ้มลูลกูคา้และคูส่ญัญาจาํนวน

มาก ไปจนถงึการวเิคราะหต์น้ทนุและแนวโน้มตลาด ทาํใหม้คีวามจาํเป็นตอ้งมรีะบบสนบัสนุนที่

สามารถชว่ยลดความซบัซอ้นและเพิม่ความแมน่ยาํในการดาํเนินงาน จากขอ้มลูของศนูยข์อ้มลู

อสงัหารมิทรพัย์ (REIC) ระบุวา่ ในปี 2566 มลูคา่การลงทนุในอสงัหารมิทรพัยเ์ชงิพาณชิยใ์น

กรงุเทพฯ อยูท่ีป่ระมาณ 150,000 ลา้นบาท เพิม่ขึน้จากปี 2565 ประมาณ 6.4% โดยกลุ่มอาคาร

สาํนกังานใหเ้ชา่และศนูยก์ารคา้ถอืเป็นประเภทหลกัของการลงทนุ ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึการฟ้ืนตวั

ของตลาดหลงัวกิฤตโควดิ-19

ซอฟตแ์วรท์ีเ่กีย่วขอ้งกบัธรุกจิจงึถกูนํามาใชใ้นหลากหลายดา้น เชน่ การบรหิารการเงนิ การ

บรหิารงานขาย การบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ การจดัเกบ็ขอ้มลู รวมถงึการวเิคราะหพ์ฤตกิรรม

การใชพ้ืน้ทีด่ว้ยเทคโนโลยี AI ขณะทีข่อ้มลูจากศนูยว์จิยักรงุศรี (2567) คาดการณ์ว่า พืน้ทีค่า้ปลกี

ใหเ้ชา่ในศนูยก์ารคา้มแีนวโน้มเตบิโตเฉลีย่ปีละ 3.5% ภายหลงัจากสถานการณ์โควดิ-19 คลีค่ลาย

ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึการฟ้ืนตวัของภาคธุรกจิอสงัหารมิทรพัยเ์ชงิพาณชิยแ์ละความตอ้งการระบบ

บรหิารจดัการทีม่ปีระสทิธภิาพยิง่ข ึน้

โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในจงัหวดักรงุเทพมหานครซึง่เป็นศนูยก์ลางของโครงการพฒันาอสงัหารมิทรพัย์

ขนาดใหญ่ ทัง้ในรปูแบบทีอ่ยูอ่าศยั อาคารสาํนกังาน และศนูยก์ารคา้ ทาํใหผู้ป้ระกอบการในภาค

ธรุกจิอสงัหารมิทรพัยต์อ้งพึง่พาเทคโนโลยเีพือ่เพิม่ศกัยภาพในการบรหิารจดัการพืน้ทีอ่ยา่ง

เหมาะสม ตวัอยา่งหนึ่งของการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยี คอื การใชซ้อฟตแ์วรว์เิคราะหจ์าํนวนผูใ้ชง้าน



พืน้ที่ ซึง่ชว่ยตดิตามจาํนวนผูเ้ขา้ใชง้านในแต่ละโซนแบบเรยีลไทม์ และชว่ยใหผู้บ้รหิารสามารถ

วางแผนการจดัสรรพืน้ทีห่รอืกจิกรรมไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัพฤตกิรรมของลกูคา้

อยา่งไรกด็แีมธ้รุกจิอสงัหารมิทรพัยจ์ะเริม่นําซอฟตแ์วรเ์ขา้มาใชง้านมากขึน้แต่การตดัสนิใจเลอืกใช้

ซอฟตแ์วรท์ีต่อบโจทยอ์งคก์รยงัคงเป็นเรือ่งทีท่า้ทาย จากรายงานของ Techsauce (2565) พบวา่

ผูป้ระกอบการไทยจาํนวนมากยงัเผชญิกบัปัญหาในการเลอืกซอฟตแ์วรท์ีเ่หมาะสมกบัลกัษณะของ

ธรุกจิ โดยเฉพาะในดา้นของความเขา้ใจเทคโนโลยี ความสามารถในการใชง้าน และการสนบัสนุน

จากผูใ้หบ้รกิาร สง่ผลใหเ้กดิความลงัเลในการเปลีย่นผา่นจากระบบเดมิไปสูร่ะบบดจิทิลั การศกึษา

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิจงึมคีวามสาํคญั โดยเฉพาะการนํากรอบ

แนวคดิสว่นประสมทางสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร

ซึง่ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอืการเขา้ถงึ (Place)

การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการบรกิาร (Process) และ

องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) มาใชเ้ป็นแนวทางวเิคราะห์ เน่ืองจากองคป์ระกอบ

เหลา่นี้มบีทบาทสาํคญัในการโน้มน้าวใจผูบ้รหิารใหต้ดัสนิใจลงทนุในซอฟตแ์วรท์ีเ่หมาะสมกบัความ

ตอ้งการขององคก์ร ดงันัน้ งานวจิยัน้ีจงึมุง่เน้นการวเิคราะหปั์จจยัภายใตก้รอบแนวคดิสว่นประสม

ทางการตลาดทีอ่าจมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธุรกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์น

จงัหวดักรงุเทพมหานคร เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึทีส่ามารถนําไปประยกุตใ์ชใ้นการพฒันาผลติภณัฑ์

วางแผนกลยทุธก์ารตลาด และสนบัสนุนการตดัสนิใจในระดบัองคก์รอยา่งมปีระสทิธภิาพ

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั

การศกึษาครัง้นี้ มวีตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ีคอื

1.เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ (Product) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใช้

ซอฟตแ์วรท์างธรุกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

2.เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นราคา (Price) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์าง

ธรุกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

3.เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอืการเขา้ถงึบรกิาร (Place) ทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดั

กรงุเทพมหานคร



4.เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

เลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธุรกจิในธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

5.เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นบุคลากรทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใหบ้รกิาร (People) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม

การตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

6.เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

เลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธุรกจิในธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

7.เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) ทีม่ผีลพฤตกิรรม

ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธุรกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

8.เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์น

จงัหวดักรงุเทพมหานคร

สมมตุิฐานของการวิจยั

1.ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ แผนกท่ีปฏิบติังาน ประสบการณ์การใชง้าน และขนาด

ขององคก์ร มีความแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ทางธุรกิจใน

ธุรกิจอสงัหาริมทรัพยใ์นเขตกรุงเทพมหานคร

2.ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย

การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ และองคป์ระกอบทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ทางธุรกิจในธุรกิจอสงัหาริมทรัพยใ์นเขตกรุงเทพมหานคร

ขอบเขตด้านเนื้อหา

การวจิยัครัง้นี้มุง่เน้นการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์

(Product), ราคา (Price), ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place), การสง่เสรมิการตลาด (Promotion),

บุคลากร (People), กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical

Evidence) ทีอ่าจสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธุรกจิในธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์ โดย

วเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรตน้ (7Ps) กบัตวัแปรตาม คอื พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใช้

ซอฟตแ์วรข์องบุคลากรในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

ขอบเขตด้านประชากร



กลุม่ประชากรในการศกึษาครัง้น้ีไดแ้ก่บุคลากรทีท่าํงานในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดั

กรงุเทพมหานคร ซึง่มบีทบาทเกีย่วขอ้งกบัการใชง้านหรอืการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิ

ขององคก์ร

ขอบเขตด้านพืน้ที่

พืน้ทีใ่นการศกึษาครัง้น้ีไดแ้ก่จงัหวดักรงุเทพมหานครซึง่เป็นศนูยก์ลางของโครงการ

อสงัหารมิทรพัยข์นาดใหญ่ และเป็นพืน้ทีท่ีม่แีนวโน้มสงูในการใชเ้ทคโนโลยเีพือ่สนบัสนุนธรุกจิ

กรอบแนวคิดงานวิจยั

การวจิยัครัง้นี้มุง่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) กบัพฤตกิรรม

การตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยใ์นจงัหวดักรงุเทพมหานคร

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม

-

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps

-ผลติภณัฑ์ (Product)

-ราคา (Price)

-ชอ่งทางจดัจาํหน่าย (Place)

-การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)

-บุคลากร (People)

-กระบวนการใหบ้รกิาร (Process)

-องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical

Evidence)

พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิ

(กระบวนการตดัสนิใจซือ้ซอฟตแ์วรท์างธรุกจิ)

- Problem Recognition (การรบัรูปั้ญหา)

- Information Search (การคน้หาขอ้มลู)

- Evaluation of Alternatives (การประเมนิ

ทางเลอืก)

- Purchase Decision (การตดัสนิใจซือ้)

- Post-Purchase Behavior (พฤตกิรรมหลงัการ

ซือ้)

ปัจจยัสว่นบุคคล

-อายุ

-เพศ

-แผนกทีป่ฏบิตังิาน

-ประสบการณ์การใชง้านซอฟตแ์วรท์าง

ธรุกจิ



1.งานวจิยัช่วยใหเ้ขา้ใจปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ อนันาํไปสู่แนวทางการพฒันาผลิตภณัฑ์ บริการ

และกลยทุธ์ทางการตลาดใหต้อบโจทยผ์ูใ้ชง้านไดอ้ยา่งตรงจุด

2.ผูป้ระกอบการในธุรกิจอสงัหาริมทรัพยส์ามารถนาํผลการวจิยัไปใชป้ระกอบการพิจารณาเลือก

ซอฟตแ์วร์ท่ีเหมาะสมกบับริบทขององคก์ร ช่วยส่งเสริมการตดัสินใจเชิงกลยทุธ์ และเพ่ิมประสิทธิภาพ

ในการดาํเนินงานในระยะยาว

3.เป็นแหล่งขอ้มูลอา้งอิงท่ีเป็นประโยชนต่์อผูว้จิยั นกัศึกษา และผูท่ี้สนใจดา้นการตลาดเทคโนโลยี

และพฤติกรรมการตดัสินใจของผูใ้ชง้านในภาคธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ โดยเฉพาะการประยกุตใ์ช้

แนวคิด 7Ps ในการเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ทางธุรกิจ

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเกี่ยวข้อง

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด

Philip Kotler (2000) ไดเ้สนอแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิมไว้ 4 ประการ หรือท่ี

รู้จกักนัในช่ือ “4P” ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)

Booms และ Bitner (1981) ไดข้ยายกรอบแนวคิดน้ีใหค้รอบคลุมธุรกิจบริการซ่ึงมี

ลกัษณะเฉพาะ เช่น ความไม่สามารถจบัตอ้งได้ (Intangibility) และการพ่ึงพาการมีปฏิสมัพนัธ์กบัผู ้

ใหบ้ริการ โดยไดเ้พ่ิมอีก 3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 5) บุคลากร (People) 6) กระบวนการใหบ้ริการ

(Process) 7) องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) รวมเป็นแนวคิด “7Ps” ซ่ึงเป็นท่ีนิยม

ในการศึกษาดา้นการตลาดบริการในปัจจุบนั

สาํหรับงานวจิยัน้ี แนวคิด 7Ps ถูกนาํมาประยกุตใ์ชใ้นบริบทของการเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ทางธุรกิจ ซ่ึง

จดัเป็นผลิตภณัฑบ์ริการในรูปแบบดิจิทลั โดยแต่ละองคป์ระกอบมีบทบาทท่ีแตกต่างกนัต่อพฤติกรรม

ผูใ้ชง้าน เช่น: Product: ฟังกช์นั ความเสถียร และการรองรับความตอ้งการเฉพาะทางของธุรกิจ Price:

ความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัประสิทธิภาพและตน้ทุนรวม Place: ความสะดวกในการเขา้ถึงและติดตั้งใช้



งาน ไม่วา่จะเป็นระบบออนไลนห์รือในองคก์ร Promotion: การส่ือสารท่ีชดัเจน รวมถึงการใหข้อ้มูล

เพ่ือประกอบการตดัสินใจ People: ทีมขาย การสนบัสนุนดา้นเทคนิค และการบริการหลงัการขาย

Process: ความรวดเร็วและเป็นระบบของขั้นตอนการติดตั้งและใชง้าน Physical Evidence: เคร่ืองมือ

ทดลองใช้ เอกสารคู่มือ และความคิดเห็นจากผูใ้ชง้านจริง

แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจของผ ูบ้ริโภค

Kotler (2000) ไดแ้บ่งเป็น 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิน

ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยในแต่ละขั้นตอน องคป์ระกอบของ 7Ps

ลว้นมีบทบาทในการส่งเสริมหรือขดัขวางการตดัสินใจ

ในบริบทของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ ซ่ึงมกัมีโครงสร้างองคก์รท่ีซบัซอ้น ความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจง

และวงจรการตดัสินใจท่ียาวนาน การเขา้ใจบทบาทของแต่ละองคป์ระกอบใน 7Psจึงมีความสาํคญั

อยา่งยิง่ โดยเฉพาะในยคุท่ีการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยเีป็นปัจจยัสาํคญัต่อการเพ่ิมประสิทธิภาพในการ

บริหารงาน

ดงันั้น การเลือกใชแ้นวคิด 7Ps เป็นกรอบแนวทางในการศึกษาคร้ังน้ี จึงมีความเหมาะสมทั้งในเชิง

ทฤษฎีและการปฏิบติั โดยสามารถใชใ้นการวเิคราะห์พฤติกรรมก่อนการตดัสินใจเลือกใชซ้อฟตแ์วร์

และนาํไปสู่ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ท่ีสามารถประยกุตใ์ชไ้ดจ้ริง

งานวิจยัที่เกี่ยวข้อง

จากการศกึษาคน้ควา้งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการศกึษาครัง้น้ี ซึง่มุง่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ตี่อการตดัสนิใจเลอืกใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิในธรุกจิ

อสงัหารมิทรพัยใ์นกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึไดค้ดัเลอืกงานวจิยัทีม่คีวามเกีย่วขอ้งและเป็นประเดน็

การศกึษาทีใ่กลเ้คยีงกนั ดงันี้



จกัรพงษ์จกัรจติและสายพณิปัน้ทอง(2565) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง “ปัจจยัสว่นประสม

การตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์เกมมิง่เกยีรข์องลกูคา้ใน

กรงุเทพมหานคร” โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้อุปกรณ์เกมมิง่เกยีรใ์นกลุ่มลกูคา้ทีม่ปีระสบการณ์การซือ้ภายในระยะเวลา 1 ปีที่

ผา่นมา กลุม่ตวัอยา่งประกอบดว้ยผูบ้รโิภคจาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวม

ขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา (คา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน) และสถติิ

เชงิอนุมาน (t-Test, F-test, การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ และการวเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู) ผล

การศกึษาพบวา่ ปัจจยัสว่นบุคคล เชน่ อายุ เพศ และรายได้ ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติิ ขณะทีปั่จจยัดา้นผลติภณัฑ์ ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด และ

สิง่ทีจ่บัตอ้งได้ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยสามารถ

อธบิายความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้ไดร้อ้ยละ43.5ผลการศกึษาน้ีเน้นยํ้าถงึความสาํคญัของ

การออกแบบผลติภณัฑแ์ละกลยทุธก์ารตลาดทีส่อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุม่เป้าหมาย.

สวุมิล ไชยพนัธพ์งษ์ (2563) ศกึษาเรือ่ง "ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการเลอืกแพลตฟอรม์ของผูบ้รโิภค" โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีม่ี

อทิธพิลต่อการเลอืกใชง้านแพลตฟอรม์ดจิทิลั กลุม่ตวัอยา่งคอื ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร

จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู และวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา

(คา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน)และการวเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู ผลการวเิคราะหข์อ้มลู

พบวา่ ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place), การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) และความ

น่าเชือ่ถอืของระบบ (Product & Physical Evidence) มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชแ้พลตฟอรม์อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ทัง้นี้ ผลการวเิคราะหย์งัชีใ้หเ้หน็วา่ ความสะดวกในการเขา้ถงึและ

ความน่าเชือ่ถอืของระบบมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพลตฟอรม์มากทีส่ดุ

งานวจิยัน้ีมคีวามเกีย่วขอ้งกบัการศกึษาครัง้นี้ เน่ืองจากแสดงใหเ้หน็ถงึบทบาทของชอ่งทางการจดั

จาํหน่ายและการสรา้งความน่าเชือ่ถอืในระบบ ซึง่เป็นปัจจยัสาํคญัต่อการเลอืกใชบ้รกิารซอฟตแ์วร์

ในรปูแบบแพลตฟอรม์ดจิทิลัในธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์

สภุกจิ ปัญญารตัน์ (2564) ศกึษาเรือ่ง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารแอปพลเิคชนัสง่อาหารในเขตกรงุเทพมหานคร” โดยมวีตัถุประสงค์

เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารในยคุดจิทิลั โดยใชก้รอบ



แนวคดิ 7Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place), การ

สง่เสรมิการตลาด (Promotion), บุคลากร (People), กระบวนการ (Process) และสิง่ทีจ่บัตอ้งได้

(PhysicalEvidence)กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชค้อื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารแอปพลเิคชนัสง่อาหารในเขต

กรงุเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลู และวเิคราะห์

ขอ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ คา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน รวมถงึการ

วเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู (MultipleRegressionAnalysis) ผลการวเิคราะหพ์บวา่ ผูต้อบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละบุคลากรในระดบัมากทีส่ดุ รองลงมา

คอืปัจจยัดา้นราคาและชอ่งทางการจดัจาํหน่าย นอกจากนี้ การทดสอบสมมตฐิานยงัพบวา่

ผลติภณัฑแ์ละบุคลากรมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั

0.05ผลการศกึษาน้ีมคีวามเกีย่วขอ้งกบัการศกึษาครัง้นี้ เน่ืองจากชีใ้หเ้หน็วา่การออกแบบ

ผลติภณัฑท์ีต่รงความตอ้งการ และการพฒันาคณุภาพการบรกิารของบุคลากร มผีลอยา่งมี

นยัสาํคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ซึง่สามารถนําไปประยกุตใ์ชก้บัการพฒันาซอฟตแ์วรท์าง

ธรุกจิในธรุกจิอสงัหารมิทรพัยไ์ด้

อริาวฒัน์ ชมระกา และคณะ(2565) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิารทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้และเครือ่งแต่งกายแฟชัน่ผา่นชอ่งทางการตลาดแบบ

ออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดติถ”์ โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาความสาํคญัของปัจจยัสว่น

ประสมทางการตลาดบรกิารต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ออนไลน์ กลุม่ตวัอยา่งไดแ้ก่ประชาชนที่

เคยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นออนไลน์ จาํนวน 385 คน รวบรวมขอ้มลูผา่นแบบสอบถาม และวเิคราะห์

ขอ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา และการวเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู (Multiple Regression Analysis)

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลสงูสดุต่อการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ องคป์ระกอบทางกายภาพ

รองลงมาคอืผลติภณัฑ์ ราคา การสง่เสรมิการตลาด และกระบวนการบรกิาร โดยมอีาํนาจในการ

ทาํนายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ไดถ้งึรอ้ยละ 64.1 และพบวา่คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ชงิพหมุคีา่

เทา่กบั 0.917 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ผลการศกึษาน้ีเน้นวา่การพฒันาประสบการณ์

ผูบ้รโิภคผา่นชอ่งทางออนไลน์มคีวามสาํคญัยิง่ต่อความสาํเรจ็ของการทาํตลาดในอุตสาหกรรม

แฟชัน่ออนไลน์.

ภทัรนิทรเ์ทยีนดาํ และคณะ(2565) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง “สว่นประสมทางการตลาด

ออนไลน์และกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไอททีางออนไลน์ในยคุวถิปีกตใิหม”่ เพือ่ศกึษา



ความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมการตลาดออนไลน์กบักระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไอทใีนบรบิท

ของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในชว่งหลงัการระบาดของโรคโควดิ-19 กลุม่ตวัอยา่งไดแ้ก่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้

สนิคา้ไอททีางออนไลน์จาํนวน 385 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลูดว้ย

สถติเิชงิพรรณนาและการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว(One-way ANOVA)รว่มกบัการทดสอบ

LSD ผลการวเิคราะหพ์บวา่ ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมอีทิธพิลสงูทีส่ดุต่อการตดัสนิใจซือ้

รองลงมาคอืการสง่เสรมิการตลาด ในขณะทีก่ารใหบ้รกิารสว่นบุคคลมอีทิธพิลน้อยทีส่ดุ ทัง้นี้พบวา่

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย การรกัษาความเป็นสว่นตวั การสง่เสรมิการตลาด

และการใหบ้รกิารสว่นบุคคล ลว้นมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 ผลการศกึษาสะทอ้นความสาํคญัของการออกแบบกลยทุธก์ารตลาดออนไลน์ที่

ครอบคลมุหลายมติใินการสง่เสรมิการขายสนิคา้ไอทใีนยคุ New Normal.

วิธ ีดาํเนินการวิจยั

ประชากร ขนาดตัวอย่าง และการเลือกกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรเป้าหมาย: พนกังานท่ีปฏิบติังานในธุรกิจอสงัหาริมทรัพยใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี

โอกาสเก่ียวขอ้งกบัการใชง้านหรือมีบทบาทในการตดัสินใจเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ทางธุรกิจ

วธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง: ใชว้ธีิการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือก

กลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถเขา้ถึงไดแ้ละยนิดีตอบแบบสอบถาม ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง: กาํหนดจาํนวนกลุ่ม

ตวัอยา่ง 400 คน

เคร ื่องมือที่ใช้ในการวิจยั

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่พฒันาขึน้จากกรอบ

แนวคดิตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั และทบทวนจากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยแบ่ง

ออกเป็น 4 สว่น ดงันี้:

สว่นที่ 1: ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

เป็นคาํถามปลายปิดเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ แผนกทีป่ฏบิตังิาน ประสบการณ์ใน

การใชซ้อฟตแ์วรท์างธรุกจิ และขนาดของบรษิทัทีท่าํงาน

สว่นที่ 2: ความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps)

ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ชอ่งทางจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร

กระบวนการใหบ้รกิาร และองคป์ระกอบทางกายภาพ

ใช้ มาตราสว่นประมาณคา่แบบลเิคริต์ (Likert Scale) 5 ระดบั



สว่นที่ 3: พฤตกิรรมก่อนการตดัสนิใจใชซ้อฟตแ์วร์

ประกอบดว้ย 5 มติิ ไดแ้ก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้

และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ใชม้าตราสว่นแบบลเิคริต์ (Likert Scale) 5 ระดบั

การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องม ือ

ความตรงเชงิเนื้อหา ตรวจสอบโดยผูท้รงคณุวฒุจิาํนวน 3 ทา่น ดว้ยวธิี IOCแต่ละขอ้คาํถามตอ้งมี

คา่ IOC ตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไป จงึถอืวา่เหมาะสม ความเชือ่มัน่ (Reliability) ดาํเนินการทดสอบความ

เชือ่มัน่ (Try-out) กบักลุม่ตวัอยา่ง 30 คนทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุม่ตวัอยา่งจรงิ และวเิคราะห์

ดว้ย สมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbach's Alpha) ซึง่ไดค้า่ความเชือ่มัน่รวมเทา่กบั

0.835 แสดงวา่เครือ่งมอืมคีวามเชือ่มัน่ในระดบัสงู

ผลการวจิัย

ผลการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชซ้อฟตแ์วร์ทางธุรกิจในธุรกิจอสงัหาริมทรัพยใ์นจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร ทาํการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ซ่ึงเป็นบุคลากรในองคก์ร

อสงัหาริมทรัพยท่ี์มีบทบาทหรือมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความ

คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในระดบั มาก ทุกดา้นโดยเฉพาะดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียสูงสุด

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ มีผลต่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือ

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (p < 0.05) ขณะท่ี อายุ แผนกท่ีปฏิบติังาน ประสบการณ์ และขนาดบริษทั

ไม่มีผลแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญั

นอกจากน้ี การวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา่ ปัจจยัดา้น ช่องทาง

การจดัจาํหน่าย และ องคป์ระกอบทางกายภาพ เป็นเพียง 2 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

เลือกใชซ้อฟตแ์วร์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยปัจจยัดา้นอ่ืน ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา

บุคลากร การส่งเสริมการตลาด และกระบวนการใหบ้ริการ ไม่พบวา่มีนยัสาํคญัทางสถิติ

ผลการวจิยัสะทอ้นวา่ ความสะดวกในการเขา้ถึง และความน่าเช่ือถือของระบบ เป็นส่ิงท่ีองคก์รให้

ความสาํคญัมากท่ีสุดในการเลือกใชซ้อฟตแ์วร์ทางธุรกิจ โดยเฉพาะในบริบทของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์

ท่ีมีการใชง้านในระยะยาวและมีลกัษณะการตดัสินใจแบบกลุ่ม



ข้อเสนอแนะในการนําผลวจิัยไปใช้

จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและองคป์ระกอบทางกายภาพมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชซ้อฟตแ์วร์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผูป้ระกอบการซอฟตแ์วร์จึงควรให้

ความสาํคญักบัการพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายใหส้ามารถเขา้ถึงไดง่้าย สะดวก และมีขอ้มูล

ผลิตภณัฑท่ี์ชดัเจน ครบถว้น ทั้งผา่นเวบ็ไซต์ ส่ือออนไลน์ และระบบทดลองใชง้าน (Demo)

ในขณะเดียวกนั ควรปรับปรุงองคป์ระกอบทางกายภาพของผลิตภณัฑ์ เช่น การออกแบบอินเทอร์เฟซ

ใหส้วยงาม ใชง้านง่าย และมีความเป็นมืออาชีพ รวมถึงจดัทาํคู่มือ เอกสาร และส่ือประกอบท่ีสามารถ

สร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูใ้ชง้าน

แมปั้จจยัอ่ืน ๆ เช่น ผลิตภณัฑ์ ราคา หรือการส่งเสริมการตลาดจะไม่ปรากฏผลอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติ แต่ยงัคงไดรั้บการประเมินใหอ้ยูใ่นระดบัความสาํคญั “มาก” ดงันั้น ผูใ้หบ้ริการซอฟตแ์วร์ควร

พฒันาและส่ือสารคุณลกัษณะของซอฟตแ์วร์ใหช้ดัเจน ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย

โดยเฉพาะกลุ่มผูใ้ชใ้นธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ ซ่ึงใหค้วามสาํคญักบัระบบท่ีเสถียร ปรับแต่งได้ และ

เหมาะสมกบัโครงสร้างองคก์ร

ข้อจํากัดของการวจิัย

การเกบ็ขอ้มูลมีขอ้จาํกดัเร่ืองช่วงเวลาและกลุ่มตวัอยา่งท่ีจาํกดัเฉพาะธุรกิจอสงัหาริมทรัพยใ์นเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงอาจไม่สามารถสะทอ้นความคิดเห็นของผูใ้ชซ้อฟตแ์วร์ในภูมิภาคอ่ืนหรือธุรกิจ

ประเภทอ่ืนไดอ้ยา่งครอบคลุม

ข้อเสนอแนะสําหรับการวจิัยในอนาคต

ควรขยายขอบเขตกลุ่มตวัอยา่งไปยงัธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียง เช่น ธุรกิจโรงแรม หรือธุรกิจคา้

ปลีก ควรใชว้ธีิการวจิยัเชิงคุณภาพเพ่ิมเติม เช่น การสมัภาษณ์เชิงลึก เพ่ือใหเ้ขา้ใจแรงจูงใจและ

อุปสรรคในการตดัสินใจใชง้านซอฟตแ์วร์อยา่งลึกซ้ึง ควรมีการวจิยัเปรียบเทียบระหวา่งองคก์รท่ีใช้

ซอฟตแ์วร์กบัองคก์รท่ียงัไม่ใช้ เพ่ือศึกษาความแตกต่างในพฤติกรรมก่อนการตดัสินใ
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