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บทคัดยอ 

 

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบเพื่อเปนขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย ในการกําหนดรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบเพื่อสราง

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   

สําหรับการกําหนดรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบ

เพื่อสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 

ราย เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะห ไดแก ความถ่ี รอยละ 

คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทําการทดสอบสมมติฐานดวยการทดสอบทีและการวิเคราะห

ความแปรปรวน ผลการวิจัย พบวา  

(1) รูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานพื้นท่ีดานปายสัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ

โดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.61 รองลงมาคือ ดาน

พื้นท่ีโดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.55 และดาน

บรรยากาศในสํานักงานขาย โดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 

4.33 และ  

(2) รูปแบบหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานพื้นท่ีดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ 



(2) 

โดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.64 รองลงมาคือ ดาน

บรรยากาศในบานตัวอยางโดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 

4.59 และดานพื้นท่ีโดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.59 

ซึ่ ง จากผลการ ศึกษาทํา ใหทราบถึงป จ จัยต าง  ๆ ท่ีมีผลต อการ ตัด สิน ใจซื้ อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของกลุมตัวอยาง โดยสวนมากจะตัดสินใจจากการเสนอขาย ณ สํานักงาน

ขายกอน ดังนั้นพนักงานขายจึงควรนําเสนอรายละเอียดโครงการอยางครบถวน ชัดเจน ตรงประเด็น 

และเขาใจงาย อีกท้ังยังควรพาลูกคาชมหองตัวอยางเพื่อใหลูกคาตัดสินใจซื้อเอง และควรขยายเวลา

การเยี่ยมชมบานตัวอยางและการเขาพบสํานักงานขายเพิ่มข้ึนเพื่อขยายฐานลูกคาท่ีมาดูบานชวงคํ่าได 

 

คําสําคัญ: บานตัวอยาง สํานักงานขาย การตัดสินใจซื้อหมูบานจัดสรร 
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ABSTRACT 

 

Real estate development industry nowadays composes of numerous 

challenges regarding rapid situational, technological, societal, and environmental 

changes. This study aims to apprehend and examine, in the aspects of housing 

development, components of real estate sales office and show units influencing 

purchasing decision. The findings contribute to knowledge extensions for real estate 

development entrepreneurs, practitioners, and those interested in selecting suitable 

functions as well as specifications for sales offices and show units of housing projects 

in order to increase influences and possibilities to purchase among consumers in 

Bangkok. Consequently, the principal data acquisition is to conduct questionnaire 

surveys. 400 samples are investigated in contributing to findings. The statistical 

methods include frequency, percentage, mean, standard deviation, and hypothesis 

testing using T-test and F-test. 

The findings indicate as follows: 

In general, the specifications of sales office that affect purchasing 

decision of housing products in Bangkok most are comprised of signage space, 

symbolism, and decorative items (mean = 4.61). Respectively, the total area affects 
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purchasing decision in the second place (mean = 4.55), and that the atmosphere of 

the sales office also plays significant roles in the third place (mean = 4.33). 

The components of show units that hold highest impacts on purchasing 

decision, furthermore, include signage space, symbolism, and decorative items (mean 

= 4.64). Secondly, the atmosphere of show units is also considered significant (mean 

= 4.59), so is the total area (mean = 4.59).  

Subsequently, the results of the study apprehend factors influencing 

purchasing decision for housing products. In most cases, consumers make a 

purchasing decision regarding a visit to sales offices. Hence, sales representatives 

ought to inform all details about the housing project distinctly. It is recommended to 

allow consumers to visit show units for more likelihood to purchase. The extension 

of opening hours of sales offices may be applied to increase number of visitors; 

some consumers prefer visiting the show units in the evening. 

 

Keywords: show units, sales office, purchasing decision, housing projects 
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การคนควาอิสระเรื่อง รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

เลือกซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวย
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ผานมา จนงานวิจัยครั้งนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
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อสังหาริมทรัพยคณะสถาปตยกรรมศาสตรและการผังเมือง ท่ีใหความชวยเหลือ ใหคําปรึกษาแนะนํา 

และสนับสนุนดานขอมูลตาง ๆ จนงานวิจัยครั้งนี้สําเร็จลุลวงดวยดี 

และท่ีสําคัญขอขอบคุณ ครอบครัว ไขตุน (นองแมวสุดท่ีรัก) อวน ญาติพี่นอง มิตร

สหาย และผูมีพระคุณทุก ๆ ทานท่ีคอยสนับสนุน อบรม ใหท้ังกําลังใจและกําลังกาย ทําใหมีวันนี้ 

วันท่ีจบการศึกษาระดับปริญญาโทดังท่ีต้ังใจไว 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

  

การขยายตัวของตลาดอสังหาริมทรัพยภายในกรุงเทพมหานคร นับต้ังแตป 2543 เปน

ตนมา จากขอมูลการขออนุญาตจัดสรรท่ีดินพบวาวาอสังหาริมทรัพยแนวราบไมวาจะเปน บานเด่ียว 

บานแฝด ทาวนโฮม  บานแถว ตึกแถว เปนตลาดท่ีมีการเติบโตมาอยางตอเนื่อง โดยตลาดแนวราบจะ

เห็นไดวาป 2554 เปนปท่ีมีจํานวนรายแปลงมากท่ีสุด และแมวาหลังจากเหตุการณน้ําทวมใหญในป

ดังกลาวจะทําใหจํานวนท่ีอยูอาศัยแนวราบชะลอตัวลงในเวลาตอมาก็ตาม แตหากพิจารณาจากสถิติ

การขออนุญาตทําการจัดสรรท่ีดินรายใหมต้ังแต พ.ศ. 2543 – 2556 พบวา อสังหาริมทรัพยแนวราบ

มีจํานวนเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง (สํานักงานสงเสริมธุรกิจอสังหาริมทรัพย, 2558) ดังภาพท่ี 1.1 แสดง

สถิติการขออนุญาตทําการจัดสรรท่ีดินรายใหม 

 
 

ภาพท่ี 1.1 สถิติการขออนุญาตทําการจัดสรรท่ีดินรายใหมในกรุงเทพมหานคร ระหวางป พ.ศ. 2543 

- พ.ศ. 2556. โดย กรมท่ีดิน (2557). 

  

ท้ังนี้ โครงการประเภท “บานแถว” หรือท่ีเราเรียกกันติดปากวา “ทาวนโฮม” มีจํานวน

เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง ซึ่งสะทอนใหเห็นวาตลาดประเภททาวนโฮมมีอัตราเติบโตดีกวาตลาดท่ีอยูอาศัย

ประเภทบานเด่ียว ท้ังทางดานอุปทานและอุปสงคตอบรับ หรืออาจกลาวไดวา พฤติกรรมของผูบริโภคเริ่ม

หันมาซื้อทาวนโฮมมากข้ึน ผูประกอบการจึงเนนผลิตสินคาเขาสูตลาดเพื่อรองรับความตองการดังกลาว 

โดยปจจัยทางดานราคาและการตกแตงเปนเหตุผลหนึ่งท่ีทําใหทาวนโฮมเปนท่ีนิยมมากกวาบานเด่ียว 
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นอกจากราคาแลว ไลฟสไตลของผูซื้อท่ีเปล่ียนแปลงไปก็เปนอีกปจจัยหนึ่งเชนกัน (สํานักงานสงเสริม

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย, 2558) ดังภาพท่ี 1.2 แสดงสถิติโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบ ปพ.ศ.  2543 - 

พ.ศ. 2556 

 

 
 

ภาพท่ี 1.2 สถิติการขออนุญาตทําการจัดสรรท่ีดินรายใหม ในกรุงเทพมหานคร ระหวาง ปพ.ศ. 2543 

-พ.ศ. 2556. โดย 3กรมท่ีดิน (2558). 

 

แมจะมีการคาดการณภาคอสังหาริมทรัพยนั้นจะมีทิศทางชะลอลงจากป 2557 ท่ีผาน

มา สวนหนึ่งมาจากผลกระทบทางการเมืองท่ีสงผลใหผูประกอบการชะลอการลงทุนขณะเดียวกัน 

ผูบริโภคอาจชะลอการตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัยออกไป นอกจากนี้ยังมีสาเหตุมาจากการท่ีในปท่ีผานมา

ผูประกอบการอสังหาริมทรัพยตางเรงเปดโครงการกันจํานวนมาก ซึ่งสงผลใหในบางพื้นท่ีมีอุปทาน

จํานวนมากเกินระดับความตองการท่ีแทจริง และการแขงขันทวีความรุนแรง (สํานักสงเสริมธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย, 2558) จึงทําใหเมืองกรุงเทพเปนจังหวัดท่ีมีคนอยากเขามาประกอบอาชีพและอาศัยอยู

มากท่ีสุด และเปนสาเหตุท่ีทําใหอสังหาริมทรัพยยิ่งเติบโตมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะอสังหาริมทรัพยแนวราบ 

(ภาพท่ี 1.3) อาจกลาวไดวาเมื่อผูคนท่ีเขามาใชชีวิตในกรุงเทพฯตางก็มีความตองการท่ีจะมีท่ีพักอาศัยท่ีดี

และอยูอยางปลอดภัยและมีความสุขสบายในชีวิตประจําวัน จึงนาสนใจวาปจจัยใดบางท่ีทําใหพวกเขา

เหลานั้นเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยของโครงการอสังหาริมทรัพยตาง ๆ และเหตุผลใดท่ีทําใหผูบริโภค

ไววางใจและเหตุผลท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อโครงการดังกลาว เพราะวาอสังหาริมทรัพยมีราคาคอนขาง

แพงดังนั้นจึงไมใชเรื่องงายท่ีจะตัดสินใจซื้อไดในทันที และพวกเขามีการตัดสินใจเชนไรท่ีจะซื้อ

อสังหาริมทรัพยวาอสังหาริมทรัพยของโครงการนี้นั้นเปนอสังหาริมทรัพยท่ีดีท่ีสุดท่ีผูบริโภคตองการอยาง

แทจริง ซึ่งในความเปนจริงแลว โครงการอสังหาริมทรัพยท่ีมีการเปดขายหรือเปดจองลวงหนากอน
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โครงการอสังหาริมทรัพยจะกอสราง สวนใหญจะเนนการใชกลยุทธการออกแบบรูปแบบสํานักงานขาย

และหองตัวอยางท่ีนาสนใจ เพื่อสรางความประทับใจและดึงดูดลูกคาใหเขามาใชเยี่ยมชมโครงการ

อสังหาริมทรัพย (ประชาชาติธุรกิจ, 2558) 

 
 

ภาพท่ี 1.3 จํานวนโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบท่ีเปดตัวในป 2558. จาก ประชาชาติธุรกิจ 

(2558). 

 จากเหตุผลดังกลาวขางตน ทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะทําการศึกษาเกี่ยวกับ รูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนขอเสนอแนะแกนักพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบ สําหรับการ

กําหนดรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีเหมาะสม เพื่อสราง

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

 

เพื่อศึกษาถึงรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย  

การศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนี้ กําหนดขอบเขตของการวิจัยดังนี ้
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1.3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 การศึกษานี้ กําหนดขอบเขตของเนื้อหา โดยทําการศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบของ

สํานักงานขายและหองตัวอยางของโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น  

1.3.2 ขอบเขตดานผูใหขอมูล 

 สําหรับขอบเขตดานผูใหขอมูล ประชากรและกลุมตัวอยาง คือผูบริโภคท่ีเขาเยี่ยมชม

โครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนท้ังส้ิน 5 โครงการ ซึ่งอยูในเขตบางนา 3 

โครงการ และเขตสะพานสูง 2 โครงการ โดยกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน  400  ราย 

 

1.4 ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 

 

 ศึกษาและรวบรวมขอมูล แนวทางในการพัฒนารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยาง

ของโครงการท่ีอยูอาศัยในแนวราบ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ออกแบบเครื่องมือท่ีใชในการศึกษา โดยใชแบบสอบถาม โดยผานการหาคุณภาพของ

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษากอนนําไปใช 

วิเคราะหและประเมินผล เพื่อศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางของหอง

ตัวอยางโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.5 สมมติฐานการวิจัย 

 

ปจจัยประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพย

ของกลุมลูกคาเยี่ยมชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 

1.6 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 

ทราบถึงรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ 

เพื่อเปนขอเสนอแนะแกนักพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบ สําหรับการกําหนด

รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีเหมาะสม เพื่อสรางอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.7 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

สําหรับรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางของโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดของการวิจัย

ไว ประกอบดวยตัวแปรตนและตัวแปรตาม ดังท่ีจะแสดงในภาพท่ี 1.4 
 

 

ตัวแปรตน     ตัวแปรตาม 

 

 

ภาพท่ี 1.4 แสดงกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 

 

 

แนวทางความตองการตอรูปแบบการ

ตกแตงสํานักงานขายและหองตัวอยาง

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1. ดานบรรยากาศในสํานักงานขายและหองตัวอยาง 

   1.1 อุณหภูมิ 

   1.2 คุณภาพอากาศ 

   1.3 เสียงรบกวน 

   1.4 เสียงดนตรี 

   1.5 กลิ่น 

   1.6 สี 

   1.7 แสง 

2. ดานพื้นที่ 

   2.1 รูปแบบการจัดวาง 

   2.2 อุปกรณ เคร่ืองมือ 

   2.3 เฟอรนิเจอร 

2.4 ความเรียบรอยของงานกอสราง 

3. ดานปาย สัญลักษณ และสิ่งของประดับตาง ๆ   

   3.1 ปาย สัญลักษณ 

   3.2 สิ่งของประดับ 

     
 

ปจจัยประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. อาชีพ 

4. ระดับการศึกษา 

5. รายไดเฉลี่ยตอครอบครัว 

6. สถานภาพ 

7. ราคาท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

8. ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

9. ทานเปนผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อท่ี

อยูอาศัยหลังปจจุบันหรือไม 
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1.8 นิยามศัพทเฉพาะ 

 

ท่ีอยูอาศัยแนวราบ  หมายถึง บาน  บานเด่ียว  บานแฝด  ทาวนเฮาส ทาวนโฮม และ

อาคารพาณิชย  

รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยาง หมายถึง สถานท่ีในการใหบริการลูกคา

กลุมเปาหมายท่ีเขาเยี่ยมชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบ ซึ่งอยูในสภาพแวดลอมท่ีมนุษยสรางข้ึน 

โดยใชหลักฐานทางกายภาพในการออกแบบสภาพแวดลอมการบริการ เพื่อบงช้ีใหผูเยี่ยมชมโครงการ

อสังหาริมทรัพยแนวราบไดรับรูถึงคุณภาพการบริการ ประกอบดวย 3 ดาน ไดแก ดานบรรยากาศใน

สํานักงานขายและหองตัวอยาง ดานพื้นท่ี และดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ  

ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีเขาเยี่ยมชมโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

การศึกษาเกี่ยวกับแนวทางรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางของหองตัวอยาง

โครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครครั้งนี้ 

ผูวิจัยดําเนินการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังปรากฏรายละเอียดตอไปนี้ 

2.1 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 พฤติกรรมผูบริโภค 

2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

2.4 ปจจัยประชากรศาสตร 

2.5 รูปแบบและระดับราคาของท่ีอยูอาศัยแนวราบ 

2.6 รูปแบบของสํานักงานขายและบานตัวอยาง 

2.7 ภูมิทัศนการบริการ 

2.8 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

  

2.1 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 

การศึกษาแนวทางรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางของหองตัวอยางโครงการท่ีอยู

อาศัยแนวราบท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครครั้งนี้จําเปนตอง

ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ  

และเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เพราะเมื่อผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาด

หรือส่ิงกระตุนอื่น ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไม

สามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึก

คิดไดรับอิทธิพลส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อท่ีเปาหมาย จะมีประโยชนสําหรับนักการ

ตลาดคือทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ ให

กระตุนและใหสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อท่ีเปาหมายไดถูกตอง (ธงชัย สันติวงษ, 2540: 

25) 

ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรมและปจจัยสวนบุคคล โดยมี

รายละเอียด ดังนี้ 
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2.1.1. ปจจัยดานวัฒนธรรม  

วัฒนธรรมเปนเครื่องผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกันบุคคลจะเรียนรูวัฒนธรรมของ

เขา ภายใตกระบวนการทางสังคม วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 

วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย หรือขนบธรรมเนียมประเพณีและช้ัน

ของสังคม 

วัฒนธรรมพื้นฐาน (culture) เปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรม

การซื้อของบุคคล ตัวอยางลักษณะนิสัยของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย 

ไดแก รักความเปนอิสระ รักพวกพอง มีใจเอื้อเฟอเผ่ือแผ ชอบความโออา ปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพล

ตอการบริโภคสินคา เชน การทําบุญ การเล้ียงเพื่อน การแตงกาย เปนตน 

วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี (subculture) วัฒนธรรมกลุม

ยอย มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ไดแก ไทย จีน อเมริกา ฯลฯ แตละเช้ือชาติมีกิจกรรม รสนิยม 

ความชอบ และการบริโภคท่ีไมเหมือนกัน กลุมศาสนาแตละกลุมมีขอหามท่ีแตกตางกัน กลุมสีผิว จะมี

แบบของวัฒนธรรมและทัศนคติท่ีแตกตางกัน พื้นท่ีทางภูมิศาสตร ทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตท่ี

แตกตางกัน และมีอิทธิพลตอการบริโภคเชนกัน 

2.1.2 ปจจัยสวนบุคคล  

ช้ันของสังคม (social class) การจัดลําดับบุคคลในสังคมออมเปนกลุม ท่ีมี

ลักษณะคลายคลึงกันจากระดับสูงไปสูระดับตํ่า ส่ิงท่ีนํามาใชในการแบงช้ันของสังคม คือ อาชีพ ฐานะ 

รายได ตระกูล ชาติกําเนิด ตําแหนงหนาท่ี บุคลิกลักษณะของบุคคล ซึ่งแบงได 3 ระดับ ประกอบดวย 

(1) ระดับสูง แบงเปน 2 กลุมยอย ไดแก ระดับสูงอยางสูง ไดแก ผูดีเกาและไดรับมรดกจํานวนมาก 

เนื่องจากกลุมนี้มีอํานาจซื้อพอเพียง สินคาเปาหมายของกลุมนี้ ไดแก สินคาฟุมเฟอยและสินคา

สุขภาพ เชน เพชร รถยนตราคาแพง สปา บานราคาแพง สินคาดานความงาม และระดับสูงอยางตํ่า 

ไดแก ผูบริหารระดับสูง เศรษฐี สินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุมนี้จะคลายคลึงกับกลุมแรก (2) ระดับกลาง 

แบงได 2 กลุมยอย คือ ระดับกลางอยางสูง ไดแก กลุมท่ีมีความสําเร็จทางอาชีพพอสมควร สินคาท่ี

ตองการไดแก บาน เส้ือผา รถยนตท่ีประหยัดน้ํามัน เฟอรนิเจอร และของใชในครัวเรือน และ

ระดับกลางอยางตํ่า ไดแก พนักงานระดับปฏิบัติการ และขาราชการ สินคาเปาหมายคือสินคาราคา

ปานกลาง เชน สินคาท่ีใชในชีวิตประจําวัน และ (3) ระดับตํ่า แบงเปน 2 กลุม ไดแก ระดับตํ่าอยาง

สูง ไดแก กลุมผูใชแรงงานและมีทักษะพอควร สินคาเปาหมายคือสินคาท่ีจําเปนสําหรับการครองชีพ

และราคาประหยัด และระดับตํ่าอยางตํ่า ไดแก กรรมกรท่ีมีรายไดตํ่า สินคาเปาหมายคลายกับกลุม

แรก 

ฉะนั้น นักการตลาดจึงตองพิจารณาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเหลานี้ เพื่อเสนอสินคาและ

บริการใหตรงตามความตองการเฉพาะกลุม 



9 

กลาวโดยสรุป ปจจัยสวนบุคคลเปนการตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ข้ันตอน วัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

 

2.2 พฤติกรรมผูบริโภค 

 

2.2.1 ความหมายของผูบริโภค 

ผูบริโภค คือผูท่ีมีความตองการซื้อ (needs) มีอํานาจซื้อ (purchasing power) 

ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช (using behavior) โดย

สามารถกลาวโดยสรุปไดวา ผูบริโภคเปนบุคคลท่ีมีความตองการ การท่ีจะถือวาใครเปนผูบริโภคนั้น 

บุคคลนั้นตองมีความตองการผลิตภัณฑหรือบริการ แตถาบุคคลนั้นไมมีความตองการก็จะไมใช

ผูบริโภค และความตองการนั้นตองเปนนามธรรมเปนความตองการพื้นฐานเบ้ืองตนท่ีไมใชกลาวถึง

สินคาแตกลาวถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนเกี่ยวกับตัวบุคคลสินคาและบริการตาง ๆ  ก็สามารถนาออกมาขายเพื่อ

ตอบสนองความตองการข้ันปฐมภูมิได อีกท้ังผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจซื้อ ผูบริโภคจะมีแคเพียงความ

ตองการอยางเดียวไมไดแตตองมีอํานาจซื้อดวยฉะนั้นการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคตอง

วิเคราะหไปท่ีตัวเงินของผูบริโภคดวย โดยการเกิดพฤติกรรมการซื้อ เพราะผูบริโภคซื้อท่ีไหนซื้อเมื่อใด

ใครเปนคนซื้อใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อมากกนอยแคไหน และหลังจากนั้นจะเกิดพฤติกรรม

การใช เพราะผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไรเชนซื้อกี่ครั้งครั้งละเทาไหรซื้อกับใคร เปนตน (ธงชัย 

สันติวงษ, 2540) 

2.2.2 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  

จากการศึกษา พบวา ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค มีนักวิชาการจํานวน

หลายทานไดใหความหมายไว โดย ธงชัย สันติวงษ (2540: 25) ไดใหความหมายของพฤติกรรม

ผูบริโภค ไววา “หมายถึงการกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหการ

ไดมาการใชสินคาและบริการท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลวและมีสวนใน

การกําหนดใหมีการกระทําดังกลาวหรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทํา

ของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา” สอดคลองกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 18) ท่ีกลาว

วา พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการ

ประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการท้ังใน

ปจจุบันและอนาคต นอกจากนี้ หากพิจารณาจากความหมายของนักวิชาการของตางประเทศอยาง 

Robert (1990: 36) จะพบวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการบุคคลหรือกลุมบุคคลตัดสินใจวา
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จะซื้อสินคาหรือบริการอะไรหรือไม ถาซื้อจะซื้อท่ีไหน วิธีการซื้อและการใชสินคาและบริการนั้นจาก

ตลาดหรือองคการธุรกิจนั้น 

ท้ังนี้ นอกจาก Robert จะไดใหความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไวแลว 

แต Schiffman & Kanuk (1997: 7) ก็ไดกลาวเพิ่มเติมความหมายดังกลาวอีกวา พฤติกรรมผูบริโภค 

คือ พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจายในผลิตภัณฑและ

การบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา สอดคลองกับส่ิงท่ี อดุลย จาตุรงคกุล 

(2543: 5) กลาวไว นั่นคือ เปนปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคา

และบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตาง ๆ   ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปน 

ตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น โดย ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท (2544: 72) ก็ใหความหมายไวใกลเคียง

กัน นั่นคือ การแสดงออกของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจในการซื้อ การใช และการ

ประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล 

กลาวโดยสรุป พฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior) ไดใหความหมาย

พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําใด ๆ  ของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการเลือกสรร การซื้อ 

การใชสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเปนตัวนําหรือตัวกําหนดการกระทําดังกลาว 

เพื่อตอบสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพอใจ อีกท้ังยังเปน การ

กระทําหรืออาการท่ีแสดงออกทางกลามเนื้อ ความคิด และความรูสึก เพื่อตอบสนองส่ิงเราโดย

พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหาการคิดการซื้อการใชการประเมินผลในสินคาและบริการซึ่งคาดวา

จะตอบสนองความตองการของเขานั่นเอง 

2.2.3 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซื้อ โดยมีจุดเริ่มตนจากส่ิงกระตุน ท่ีทําใหเกิดความตองการจากส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึก

คิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของ

ผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อจะมีการตอบสนองของผูซื้อหรือการตัดสินใจของผู

ซื้อจุดเริ่มตนของโมเดลอยูท่ีมีส่ิงกระตุน ใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง ดังนั้น

โมเดลนี้จึงเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีและภาพท่ี 2.1 ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน

และคณะ, 2546) 
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ภาพท่ี 2.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค. โดย Chhabra, D., (2012). 

 

ส่ิงกระตุน ส่ิงกระตุนท่ีอาจเกิดข้ึนภายในรางกาย และส่ิงกระตุนภายนอก นักการ

ตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวา

เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชจิตวิทยา (อารมณ) ไดส่ิง

กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ (ดารา ทีปะปาล, 2546) 
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(1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมและ

ตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดาน

ผลิตภัณฑ เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม เพื่อกระตุนความตองการ ส่ิงกระตุนดานราคา เชน 

การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย นอกจากนี้ยังมีส่ิง

กระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแก

ผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การ

โฆษณาสม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง

ความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไปเหลานี้ ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซื้อ 

(2) ส่ิงกระตุนอื่น ๆ เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคกร 

ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจรายไดของ

ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน 

กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ ส่ิง

กระตุนทางเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก – ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการ

ใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน และส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียม ประเพณีไทยใน

เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อในเทศกาลนั้น 

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อท่ีเปรียบเสมือน

กลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูไดรับ

อิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ ประกอบดวย ลักษณะของผูซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม 

ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

ประกอบดวยข้ันตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูลการประเมินผลทางเลือก

การตัดสินใจ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซื้อ ผูบริโภคจะมีการ

ตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ  ดังนี้ การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือก

เวลาในการซื้อ และการเลือกปริมาณในการซื้อ (ธงชัย สันติวงษ, 2540) 

ท้ังนี้มนุษยมักจะแสดงออกจากความตองการท่ีอยูภายใน ซึ่งมาสโลวไดกําหนด

ทฤษฏีลําดับข้ันตอนของความตองการซึ่งกําหนดความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซึ่ง

จัดลําดับจากความตองการระดับตํ่าไปยังระดับสูง มีผลตอระบบการตัดสินใจและพฤติกรรมผูบริโภค 

ไดแก ความสําเร็จสวนตัว ความตองการดานอีโก อาทิเชน ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ 

ความตองการดานสังคม ความปลอดภัยและมั่นคง และความตองการของรายกาย (ฉัตยาพร เสมอใจ, 

2550: 23) 
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2.2.4 ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ทําใหนักการตลาดเขาใจปจจัยภายในตัว

มนุษยและสามารถนํามาใชทํานายพฤติกรรมผูบริ โภคในเรื่องความตองการซื้อผลิตภัณฑ 

ประกอบดวย การรับรูปญหา (problem recognition) การแสวงหาขอมูล (information search)  

การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) การซื้อ (purchase) พฤติกรรมหลังการซื้อ 

(post-purchase behavior) 

จึงสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคไมมีความแนนอนข้ึนอยูกับปจจัยหลาย

อยาง เชน อายุ รายได ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน ทํา

ใหพฤติกรรมการใชบริการ การซื้อ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป  

 

2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

นักการตลาดเปนผูสรางความตองการหรือทําใหผูคนมาซื้อส่ิงท่ีเขาไมตองการ ท้ังนี้ 

ปจจุบัน แนวคิดท่ีมีความทาทายมาก แทนท่ีจะเปนการใหความสําคัญตอตัวสินคาผลิตภัณฑหรือ

ปรัชญาแบบผลิตแลวขาย เปนตองใหความสําคัญกับลูกคามากท่ีสุด ผูประกอบการจึงเนนการ

ตอบสนองความพึงพอใจ ไมใชการตามหาลูกคาใหเหมาะกับผลิตภัณฑ แตผูประกอบการจะตองสราง

ผลิตภัณฑหรือบริการใหเหมาะกับลูกคา ดังนั้นการตลาดจึงไมใชการการขายเพียงอยางเดียวแต

การตลาดชวยใหขายเพิ่มมากข้ึนโดยจุดมุงหมายทางการตลาดคือใหรูจักและเขาใจลูกคาเปนอยางดี 

เพื่อจัดสินคาและบริการท่ีเหมาะสมกับลูกคา ซึ่งจะทําใหสินคาหรือบริการนั้น สามารถขายตัวมันเอง

ได การตลาดจะขายไดผลเมื่อลูกคาพรอมท่ีจะซื้อและเมื่อมีสินคาพรอมท่ีจะขาย (วีระรัตน กิจเลิศ

ไพโรจน, 2547: 14) ดังนั้นจึงมีนักวิชาการไดกลาวสวนประสมทางการตลาดบริการไวดังนี้ 

McCarthy (1993: 46 – 50) กลาววา สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา

หรือบริการ ความเหมาะสมของราคา สถานท่ีจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย ความรูความสามารถ

ของบุคลากร ส่ิงท่ีปรากฏตอสายลูกคา และกระบวนการในการจัดการดานการบริการ หรือ 7Ps เปน

เครื่องมือทางการตลาดสําหรับสินคา ซึ่งนํามาผสมผสานรวมกัน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทาง

การตลาดแลว สอดคลองกับส่ิงท่ี ค็อตเลอร (2546: 575) ไดใหความหมายการบริการ คือ การกระทํา

หรอืการปฏิบัติ ซึ่งฝายหนึ่งนําเสนอตออีกฝายหนึ่ง เปนส่ิงท่ีไมมีรูปลักษณหรือตัวตน จึงไมมีการโอน

กรรมสิทธิ์ การเปนเจาของในส่ิงใด ๆ การผลิตบริการอาจผูกติดหรือไมผูกติดกับตัวสินคาก็ได และเลิฟ

ล็อก และไรท (2546: 4) ไดใหความหมายการบริการ คือ ปฏิกิริยาหรือการปฏิบัติงาน ท่ีฝายหนึ่ง

เสนอใหกับอีกฝายหนึ่ง แมวากระบวนการ อาจผูกพันกับตัวสินคาก็ตาม แตปฏิบัติการก็เปนส่ิงท่ีมอง

ไมเห็น จับตองไมได และไมสามารถครอบครองได นอกจากนี้การบริการยังเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจ
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ท่ีสรางคุณคาและจัดหา คุณประโยชน ใหแกลูกคาในเวลาและสถานท่ีเฉพาะแหง อันเปนผลมาจาก

การท่ีผูรับบริการ หรือผูแทนนาเอาการเปล่ียนแปลงมาให 

นอกจากนี้  นักวิชาการในประเทศ อยาง ฉัตยาพร เสมอใจ (2548: 14) ก็ไดให

ความหมายการบริการ คือ ประโยชน หรือความพึงพอใจท่ีจัดทําเพื่อเสนอขาย หรือกิจกรรมท่ีจัดทํา

ข้ึนรวมกับการขายสินคา สอดคลองกับ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546: 18) ไดใหความหมายธุรกิจ

การบริการ คือ กิจกรรมของกระบวนการสงมอบสินคาท่ีไมมีตัวตนของธุรกิจใหกับผูรับบริการ โดย

สินคาท่ีไมมีตัวตนนั้นจะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได และ

ใกลเคียงกับส่ิงท่ี ธํารงศักด์ิ หมื่นจักร (2535: 7) ไดใหความหมายการบริการ คือ การเสนอขายบริการ

ในรูปแบบตาง ๆ เพื่อใหความสะดวกสบายหรือความสนุกสนานบันเทิงแกลูกคา โดยเรียกคาบริการ

เปนคาตอบแทน โดยวีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547: 14) ไดใหความหมายธุรกิจการบริการ คือ การ

กระทําพฤติกรรม หรือการปฏิบัติการท่ีฝายหนึ่งเสนอใหอีกฝายหนึ่ง โดยกระบวนการท่ีเกิดข้ึนนั้นอาจ

มีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของ แตโดยเนื้อแทของส่ิงท่ีเสนอใหนั้น เปนการกระทําพฤติกรรมหรือการ

ปฏิบัติการซึ่งไมสามารถนําไปเปนเจาของได และสอดคลองกับศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอื่น ๆ   

(2546: 43(1) ไดใหความหมายการบริการ คือ กิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจท่ีสนองความ

ตองการแกลูกคา ไดแก ธนาคาร โรงเรียน โรงภาพยนตรสถานบริการตาง ๆ เปนตน 

นอกจากนี้ ส่ิงท่ีนาสนใจเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตามนักวิชาการอยาง 

Zeithaml & Bitner (2000: 18 – 20) กลาวเพิ่มเติมเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสําหรับ

ธุรกิจการบริการเพิ่มข้ึน 3P’s ซึ่งประกอบดวย บุคคล กระบวนการใหบริการ และลักษณะทาง

กายภาพ เพื่อสรางความไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจบริการตามกลยุทธท่ีไดวางไว ซึ่งมีรายละเอียด

ของ 7P’s ดังนี้ (Zeithaml & Bitner, 2000: 18 – 20) 

2.3.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ เปนส่ิงท่ีตองพิจารณาออกแบบหรือพัฒนาข้ึนมาใหตรงกับ

ความตองการของตลาดและลูกคากลุมเปาหมาย ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคาและหรือบริการและ

สวนสําคัญท่ีสุดของผลิตภัณฑคือ สินคาและบริการนั้นตองมีความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาและทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ เรื่องผลิตภัณฑนั้นควรมีการพัฒนาสินคาตัวใหม

และมีการจัดการกับระบบการผลิตสินคาท้ังหมด ตัวอยางเชน ผลิตภัณฑของผูประกอบการอสังหาร

ริมทรัพยแนวราบคือ บาน ทาวนเฮาส และทาวนโฮม ซึ่งถือวาเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑท่ีจะตองมี

การจัดการอยางเหมาะสม 
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2.3.2 ปจจัยดานราคา  

ปจจัยดานราคา เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคาหรือบริการในรูป

ของเงินตรา ซึ่งผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา ถาคุณคาสูงกวาราคา

ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อหรือใชบริการ ฉะนั้นตองมีการกําหนดใหถูกตองเหมาะสม เพราะราคาเปน

กลไกท่ีสําคัญทางการตลาด มีความยืดหยุนสูงมากและเปนปจจัยท่ีสามารถดึงดูดใหเกิดความสนใจ

ของผูเรียน ดังนั้นการกําหนดราคาจะตองมีการพิจารณาคํานึงถึง ประกอบดวย คุณคาท่ีลูกคาไดรับ

จากการซื้อหรือใชบริการ ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอื่น ๆ เชน 

ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายของภาครัฐสําหรับราคาในการจําหนายอสังหาริมทรัพยแนวราบ หมายถึง 

ราคาบาน ทาวนเฮาส ทาวนโฮมตาง ๆ เปนตน 

2.3.3 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เปนการติดตอส่ือสารไปยังลูกคากลุมเปาหมาย

เพื่อแจงขาวสาร จูงใจ เตือนความทรงจําของลูกคาตอผลิตภัณฑหรือบริการ และยังเปนการขาย

ความคิดความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหแกลูกคาในตลาดเปาหมายใหไดรับรู ซึ่งการสงเสริม

การตลาดนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบอก นอกจากนี้ยังทําใหลูกคากลุมเปาหมายมี

ความมั่นใจวาผูขายสินคาและหรือบริการท่ีลูกคาตองการ การสงเสริมการตลาด ประกอบดวย 

(1) การขายโดยใชพนักงานขาย เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไป

ยังผูรับขาวสารโดยตรง หรืออาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลผูสงขาวจะสามารถรับรู

และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที พนักงานขายสามารถแนะนํา ชักชวน ใหผูใชบริการซื้อสินคา

และบริการ และรวมถึงกระตุนใหเพิ่มการใชสําหรับลูกคาเดิม 

(2) การสงเสริมการขาย เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการสราง การนําไปใชการเผยแพร

วัสดุ และเทคนิคตาง ๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณาและชวยเสริมการขายซึ่งกระทําไดหลายวิธี เชน 

แคตตาล็อค แผนพับ จดหมาย เปนตน 

(3) การใหขาว เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาบริการหรือนโยบายของ

บริษัทโดยผานส่ือหลายประเภท การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

(4) การประชาสัมพันธ เปนความพยายามในการส่ือสารเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ

บริการหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธท่ีดีกับชุมชนตาง ๆ หรือเพื่อเผยแพรขาวสารท่ีดีการ

สรางภาพลักษณท่ีดี โดยการสรางเหตุการณหรือเรื่องราวท่ีดี เครื่องมือในการประชาสัมพันธท่ีนิยมใช 

เชน การประกาศในท่ีชุมชน การแจกส่ิงพิมพเผยแพร การเปนผูสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ รายงาน

ประจําป เปนตน 

(5) การโฆษณา เปนกิจกรรมอีกรูปแบบหนึ่งของการติดตอส่ือสารท่ีนิยมมากใน

ธุรกิจ เพื่อสรางการรับรู ความเขาใจในบริการท่ีผูใหบริการจัดเตรียมไว และเพื่อจูงใจใหผูท่ีคาดวาจะ
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เปนลูกคารูและอยากท่ีจะใชบริการ ดังนั้นการโฆษณาองคกรตองตระหนักถึงความสําคัญของ

วัตถุประสงค และมีการกําหนดงบประมาณท่ีชัดเจน 

(6) การบอกกลาวแบบปากตอปากมีบทบาทสําคัญอยางยิ่งกับธุรกิจเพราะผูท่ีเคย

หรือผานการใชบริการจะทราบวาบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบการณของตน แลว

สามารถถายทอดส่ิงเหลานั้นไปยังผูท่ีจะใชบริการไดในอนาคต 

2.3.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย เปนการนําผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมาย 

กลาวคือ ผลิตภัณฑจะตองสามารถมีไวใหบริการแกลูกคา ณ ท่ีใดท่ีหนึ่งท่ีมีความเหมาะสม และ

สนองตอบความตองการของลูกคาไดอยางสะดวกสบายและรวดเร็ว รวมถึงมีการกําหนดชองทางใน

การกระจายสินคาใหครอบคลุมและเหมาะสมเพื่อใหบริการแกลูกคาอยางท่ัวถึง ดังนั้นจะตองคํานึงถึง

ความสะดวกสบายของลูกคาเปนหลัก เชน ต้ังอยูแหลงชุมชน มีความสะดวกในการเดินทาง มีสถานท่ี

จอดรถอยางเพียงพอ 

2.3.5 ปจจัยดานบุคคล  

ปจจัยดานบุคคล คือ ผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการท้ังหมดของกิจการ ซึ่ง

หมายความรวมท้ังลูกคาและบุคลากรท่ีคอยใหบริการจะตองเปนผูมีความรู ความสามารถ มีทักษะ มี

ทัศนคติท่ีดี มีความคิดริเริ่ม สามารถในการแกไขปญหา ซึ่งส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอการรับรูของ

ผูรับบริการ  ฉะนั้นคุณภาพการบริการท้ังหมดตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อให

สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือจากคูแขงขัน อีกท้ังยังสามารถตอบสนองตอ

ความตองการลูกคาได และสามารถสรางคานิยมใหกับโรงเรียนสอนภาษาตางประเทศ 

2.3.6 ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 

กระบวนการใหบริการ คือ ระเบียบวิธีปฏิบัติหรือข้ันตอนคุณภาพใหบริการท่ีสง

มอบการใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจลูกคา ซึ่งจะพิจารณา 2 ดาน คือ ความ

ซับซอน จะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการใหบริการ เชน ความ

สะดวกรวดเร็วในการรับบริการ ระยะเวลาในการรับบริการ และความหลากหลาย ตองพิจารณาถึง

ความมีอิสระ ความยืดหยุน และความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับของการทํางานได 

2.3.7 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 

ลักษณะทางกายภาพ ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการการออกแบบ

ตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอื่น ๆ ท่ีสามารถดึงดูด

ลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการอยางชัดเจน รวมไปถึงอุปกรณเครื่องมือเครื่องใช

ตาง ๆ ท่ีมีไวใหบริการดวย ซึ่งส่ิงเหลานี้สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของการบริการได 
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จึงสามารถสรุปไดวาสวนประสมทางการตลาดบริการท้ัง 7 ประการ เปนตัวแปรทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมไดหากผูประกอบการใชอยางเหมาะสมกับตลาดเปาหมาย และเพื่อบรรลุ

เปาหมายในการดําเนินธุรกิจ ดังนั้น ผูวิจัยจึงทําการสรุปไดวา การตลาดคือ กระบวนการนําเสนอ 

แลกเปล่ียน มูลคาโดยอยูบนพื้นฐานของความพอใจของท้ังสองฝาย โดยมีแนวคิดและเครื่องมือ

ทางการตลาด คือ การตลาดไมใชการขายแตคือ การรูจักและการเขาใจลูกคาเปนอยางดีมีความ

เหมาะสมกับลูกคา แตเมื่อพฤติกรรมในการดําเนินชีวิตความสัมพันธทางครอบครัวความสัมพันธของ

การตลาดหรือชุมชนเปล่ียนไป แนวความคิดทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถเลือกใชไดประกอบดวย

แนวคิดดานการผลิต แนวคิดดานผลิตภัณฑ แนวคิดดานการขาย แนวคิดดานการตลาด และแนวคิด

ดานการตลาดเพื่อสังคม (Zeithaml & Bitner, 2000: 18 – 20) ซึ่งจะเห็นไดวาปจจัยทางการตลาด

จะตองอาศัยองคประกอบในหลาย ๆ ดาน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา  

 

2.4 ปจจัยประชากรศาสตร 

 

แนวคิดปจจัยประชากรศาสตรเช่ือวาพฤติกรรมของมนุษยท่ีแตกตางกันเกิดจากแรงขับ

ดันภายนอกท่ีมากระตุนประกอบกับลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันจึงสงผลใหมนุษยมี

พฤติกรรมบางอยางท่ี แตกตางกันโดยประชากรท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรใกลเคียงกันยอมมี

พฤติกรรมบางอยางใกลเคียงกัน และแตกตางกันเมื่อประชากรมีลักษณะทางประชากรท่ีแตกตางกัน

โดยลักษณะประชากรศาสตรท่ีสําคัญไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได 

เปนตน 

2.4.1 ปจจัยดานเพศ (Sex)  

เปนตัวแปรท่ีมีความสําคัญในเรื่องของพฤติกรรมในการบริโภคมากเพราะเพศท่ี

แตกตางกันมักจะมีทัศนคติ การรับรู และการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาท่ีบริโภคตาง ๆ  กัน โดยมากเกิด

จากสาเหตุในเรื่องของการไดรับการเล้ียงดู การปลูกฝงนิสัยมาต้ังแตในวัยเด็ก โดยเฉพาะประเทศไทย

ซึ่งมีวัฒนธรรมในการเล้ียงดูเด็กผูชายและเด็กผูหญิงท่ีแตกตางกันอยางมาก โดยสวนใหญเด็กผูชายจะ

ถูกเล้ียงใหมีความกลาแสดงออกและมีความรับผิดชอบเพื่อจะไดเปนหัวหนาครอบครัวตอไป สวน

เด็กผูหญิงจะถูกเล้ียงในลักษณะท่ีใหสงบเสงี่ยมและเปนผูตามหรือเปนภรรยาท่ีดี ทําใหมีพฤติกรรมท่ีมี

แนวโนมในการไมคอยกลาแสดงความคิดเห็น จากท่ีกลาวมาจึงอาจกลาวไดวาในสังคมไทยเพศชายมี

แนวโนมท่ีจะเปนผูตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของครอบครัวมากกวาเพศหญิง ถึงแมวาในปจจุบัน

อาจมีการเปล่ียนแปลงในดานสังคมวัฒนธรรมไปบางแตก็ยังมีความแตกตางในพฤติกรรมซื้อของเพศ

ชายและเพศหญิงอยูไมนอย (กนกพร กาญจนวัฒกุล, 2551: 21) 
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2.4.2 ปจจัยดานอายุ (Age)  

บุคคลท่ีมีอายุแตกตางกัน จะมีความตองการในสินคาและบริหารตางกัน เชน กลุม

วัยรุนจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟช่ัน สวนกลุมผูสูงอายุจะสนใจสินคาท่ี

เกี่ยวกับการรักษาสุขภาพ ซึ่งหากแบงชวงกลุมตามพฤติกรรมท่ีมีลักษณะใกลเคียงกันสามารถแบง

ออกเปนกลุม ๆ ไดแก (1) กลุมวัยรุน คือผูท่ีมีอายุระหวาง 13 - 22 ป คนกลุมนี้คอนขางมีอํานาจใน

การตัดสินใจซื้อสูง และใชเวลาในการตัดสินใจซื้อส้ัน ไมคอยรอบคอบในการซื้อ เพราะรายไดท้ังหมด

สวนใหญมาจากผูปกครอง วัยรุนมักมีพฤติกรรมตัวเปนกลุม โดยสมาชิกในกลุมจะมีอิทธิพลตอกันและ

กันในการสรางคานิยมและรูปแบบแนวคิดใหม เชน การแตงตัว สถานท่ีทองเท่ียว รวมถึงท้ังชนิดและ

ตราสินคาของสินคาท่ีซื้อ โยดาราวัยรุนท่ีช่ืนชอบท้ังดาราไทยและดาราตางประเทศลวนมีอิทธิพล

ทางออมตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา (2) กลุมหนุมสาวจนถึงวัยกลางคน คือผูท่ีมีอายุระหวาง 20 -

45 ป คนกลุมนี้มีเหตุผลในการจับจายใชสอยมากข้ึน โดยไมคอยยึดตัดกับตราสินคาท่ีหรูหรือมีราคา

แพง โดยมีพฤติกรรมท่ีนาสนใจคือ เลือกตามยี่หอของตัวเอง คนกลุมนี้มองสินคาตรายี่หอท่ีถูกลงกวา

ตรายี่หอหรูท่ีนิยมใชในกลุมคนมีเงิน สวนหนึ่งอาจเปนเราะอํานาจซื้อไมเพียงพอ แตส่ิงท่ีกลุมนี้แสดง

ออกมาไมไดอยูในลักษณะท่ีมีปมดอย แตพยายามสรางแนวโนมของกลุมตนเองวาตรายี่หอท่ีเลือกเปน

ตัวแทนของความทันสมัย และสรางความรูสึกเชิงลบกับตรายี่หอหรู ๆ วาเปนเรื่องไรสาระของคนรวย 

และ (3) กลุมวัยกลางคนจนถึงกลุมผูสูงอายุ คือ ผูท่ีมีอายุต้ังแต 45 ปข้ึนไป โดยกลุมนี้ในปจจุบันจะมี

พฤติกรรมในการตัดสินใจบริโภคสินคาและบริการแตกตางจากยุคท่ีผานมา กลาวคือ จะมีอํานาจการ

ตัดสินใจบริโภคมากกวาเมื่อกอนเนื่องจากมีรายได และมีการวางแผนการลงทุนท่ีดี มีความทันสมัย

และรับฟงขาวสารขอมูลอยูสม่ําเสมอ กลุมวัยกลางคนและผูสูงอายุมีแนวโนมจะตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการจากประสบการณและมีความเช่ือมั่นในตนเองมากกวาการเช่ือขอมูลภายนอก เชน การโฆษณา 

การสงเสริมการขาย และสวนใหญอิทธิพลของคนในครอบครัวจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อของคนกลุม

นี้ตํ่า กลาวคือกลุมวัยกลางคนและกลุมผูสูงอายุมีแนวโนมจะตัดสินใจซื้อสินคาท่ีรูจักและตรายี่หอท่ี

คุนเคยมากกวาการยอมรับส่ิงใหม นอกจากนี้ยังพบวากลุมนี้มีความออนไหวในเรื่องราคานอย โดย

ยินดีจายแพงข้ึนสําหรับสินคาหรือบริการท่ีดี (กนกพร กาญจนวัฒกุล, 2551: 20) 

2.4.3 ปจจัยดานระดับการศึกษา (Education)  

ระดับช้ันสูงสุดท่ีเรียนจบจากสถาบันการศึกษา ในการวัดถึงระดับการศึกษาท่ีไดรับ

มิไดนับจํานวนปท่ีบุคคลศึกษาอยูในสถาบันการศึกษาหากแตใชช้ันสูงสุดท่ีบุคคลเรียนจบ ซึ่งเปน

ปจจัยท่ีทําใหคนมีความคิดคานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกับคนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเปรียบ

อยางมากในการเปนผูรับสารท่ีดีเพราะเปนผูมีความกวางขวางและเขาใจสารไดดีแตจะเปนคนท่ีไมเช่ือ

อะไรงาย ๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษาต่ํามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ 

โทรทัศนและภาพยนตรหากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะใช ส่ือส่ิงพิมพวิทยุโทรทัศนและ
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ภาพยนตรแตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากส่ือส่ิงพิมพมากกวาประเภทอื่น บงบอกถึง

ความสามารถในการเลือกรับขาวสารและอัตราการรูหนังสือ ระดับการศึกษาจะทําใหคนมีความรู 

ความคิด ตลอดจนความเขาใจในส่ิงตาง ๆ กวางขวางลึกซึ้งแตกตางกันออกไป ทําใหผูพูดสามารถแยก

ความเหมาะสมของเนื้อหาและตัวอยางท่ีจะยกมากลาวไดการศึกษานอกจากจะทําใหบุคคลมีศักยภาพ

เพิ่มข้ึนแลวการศึกษายังทําใหเกิดความแตกตางทางทัศนคติคานิยม และคุณธรรมความคิดอีกเชนกัน 

(กนกพร กาญจนวัฒกุล, 2551: 41) 

2.4.4 ปจจัยดานสถานภาพ (Status)  

เปนบทบาทตามสิทธิหนาท่ีของบุคคลซึ่งผูกพันระหวางชายกับหญิงในการเปนสามี

ภรรยา เชน เขามีสถานภาพโสด สมรส หรือ หยาราง สามารถแบงไดดังนี้ (สารานุกรมเสรี, 2558) 

โสด คือ ผูท่ียังไมเคยสมรส 

สมรส คือ ผูท่ีอยูรวมกันฉันทสามีภรรยา ไมวาจะไดทําการสมรสกันถูกตองตาม

กฎหมายหรือไมก็ตาม 

สมรสและคูสมรสอยูในครัวเรือนเดียวกัน คือ สามีและภรรยาท่ีอาศัยอยูใน

ครัวเรือนเดียวกัน 

สมรสแตคูสมรสไมไดอยูในครัวเรือนเดียวกัน คือ สามีและภรรยาท่ีอาศัยอยูคนละ

ครัวเรือนแตยังมีความผูกพันฉันทสามีภรรยากัน 

หมาย คือ ผูท่ีคูสมรสไดตายไปแลว และขณะนี้ยังไมไดสมรสใหม 

หยา คือ สามีภรรยาท่ีจดทะเบียนหยาตอนายทะเบียนถือวาถูกตองตามกฎหมาย 

เพื่อใหความเปนสามีภรรยา ส้ินสุดลง 

แยกกันอยู คือ ท่ีมิไดอยูรวมกันฉันทสามีภรรยาแลว แตยังไมไดหยากันตาม

กฎหมาย รวมท้ังผูท่ีไมไดสมรสอยางถูกตองตามกฎหมาย แตไมไดอยูรวมกันฉันทสามีภรรยาแลว 

2.4.5 ปจจัยดานอาชีพ (Occupation)  

ชนิดของงานท่ีบุคคลทําอันนํามาซึ่งรายไดท่ีเปนคาจางหรือคาตอบแทน หรือผล

กําไร เชน ครู พนักงานขาย ชาวนา พนักงานขับรถ เปนตน ในการเก็บขอมูลเกี่ยวกับอาชีพจึง

หมายถึงชนิดของงานท่ีบุคคลทําระหวางชวงเวลาท่ีกําหนด เนื่องจากอาชีพมีจํานวนมากมายหลาย

อาชีพจึงจําเปนตองมีการจัดกลุมอาชีพซึ่งมีหลักสําคัญ คือ อาชีพประเภทเดียวกัน คลาย ๆ กัน ซึ่งแต

ละอาชีพจะบอกลักษณะเฉพาะของบุคคล มีผลตอแนวคิด อุดมการณ คานิยมตอส่ิงตาง ๆ ชวงเวลาท่ี

เปดรับขาวสาร เรื่องท่ีกลุมผูฟงสนใจ เชน กลุมชาวนาก็จะสนใจเกี่ยวกับเรื่องขาว ราคาขาว ปุย กลุม

คนท่ีมีอาชีพรับราชการจะคํานึงเรื่องของสวัสดิการศักด์ิศรี และเกียรติภูมิของความเปนขาราชการ ซึ่ง

ตางจากท่ีทํางานธุรกิจเอกชนท่ีคํานึงถึงรายได และการมีศักด์ิศรีดวยเงินทองท่ีสามารถซื้อส่ิงของท่ี

ตนเองตองการไดเพื่อรักษาสถานภาพทางสังคม ในบางกรณีคนท่ีมีอาชีพอยางหนึ่งแตอาจจะไป
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รวมกลุมกับคนท่ีมีอาชีพหนึ่งก็ได ซึ่งก็จะทําใหความสนใจขยายวงกวางออกไป (สุดารัตน กันตะบุตร, 

2554: 35) 

2.4.6 ปจจัยดานรายได (Income)  

รายไดของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริหารท่ีเขาตัดสินใจซื้อซึ่งโอกาสเหลานั้น

ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน เชน คนท่ีมี

รายไดระดับปานกลางก็จะมีพฤติกรรมการซื้อสลากออมสินมากกวาคนท่ีมีรายไดระดับสูง ท้ังนี้อาจ

เปนเพราะคนท่ีมีรายไดระดับสูงหรือคนรวยนั้นมีแนวโนมท่ีจะไปเลนหุนมากกวา ดังนั้นนักการตลาด

ตอนสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบ้ีย เชน ถาภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าคน

มีรายไดนอย บริษัทตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การต้ังราคา ลดการผลิตและสินคา

คงคลังและวิธีการตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียนและสามารถกําหนดกลยุทธทาง

การตลาดท่ีเหมาะสมไว อาจกลาวไดวา รายได  เปนดัชนีท่ีนิยมใชกันมากท่ีสุดในการท่ีจะวัดฐานะทาง

เศรษฐกิจของครัวเรือนและบุคคลรายไดจะผันแปรตามระดับการศึกษาและอาชีพ มักนิยมพิจารณา

จากรายไดของบุคคลหรือรายไดของครัวเรือนตอหนวยเวลา ไดแก (1) รายไดท่ีแทจริง (real 

income) คือ รายไดท้ังหมด  รวมถึงเงินออมเปนรายไดท่ียังไมไดหักคาใชจายใด ๆ ท้ังส้ิน (2) รายได

ท่ีหักภาษีแลว (disposable income) เปนรายไดท่ีหักภาษีทางตรงตาง ๆ ท่ีตองจายใหรัฐบาล

เรียบรอยแลว (3) รายไดท่ีหักคาใชจายพื้นฐาน (disposable income) เปนรายไดท่ีเหลือจากการหัก

ภาษี นํามาหักคาใชจายเกี่ยวกับส่ิงท่ีจําเปนออก และ (4) รายไดท่ีมิใชตัวเงิน (imputed or non-

money income) เปนรายไดท้ังหมดท่ีไดรับเปนส่ิงของ  โดยนับรวมไปถึงบานอาหารท่ีไดรับในฐานะ

เปนการตอบแทนการจาง ดังนั้น รายไดจึงเปนปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการบริโภค รายไดเปน

เครื่องมือกําหนดความตองการของคนตลอดจนกําหนดความคิดของคน กํากับส่ิงตาง  ๆ และ

พฤติกรรมตาง ๆ รายไดเปนส่ิงท่ีนักการตลาดและนักโฆษณาตระหนักถึงเสมอในการวางแผนการ

โฆษณา (อรวิลาส มะกรวัฒนะ, 2551: 15) 

 

2.5 รูปแบบและระดับราคาของท่ีอยูอาศัยแนวราบ 

 

การศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครครั้งนี้ ผูวิจัยทําการศึกษารูปแบบและ

ระดับราคาของท่ีอยูอาศัยแนวราบ ดังปรากฏรายละเอียดตอไปนี้ (สรวุฒิ อัครวัชรางกูร, 2552) 
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2.5.1 รูปแบบท่ีอยูอาศัยแนวราบ 

จากการศึกษารูปแบบท่ีอยูอาศัยแนวราบ พบวา ประกอบไปดวย บาน  บานเด่ียว  

บานแฝด  ทาวนเฮาส ทาวนโฮม และอาคารพาณิชย ดังมีรูปแบบ ดังภาพท่ี 2.2 – 2.7 

 

  
 

ภาพท่ี 2.2 แสดงภาพบาน.  

     

 
 

ภาพท่ี 2.3 แสดงภาพบานเด่ียว.  
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ภาพท่ี 2.4 แสดงภาพบานแฝด.  

 

 
 

ภาพท่ี 2.5 แสดงภาพทาวนเฮาส.  
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ภาพท่ี 2.6 แสดงภาพทาวนโฮม.  

 

 
 

ภาพท่ี 2.7 แสดงภาพอาคารพาณิชย.  
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2.5.2 ระดับราคาของท่ีอยูอาศัยแนวราบ 

จากการศึกษาระดับราคาของท่ีอยูอาศัยแนวราบ พบวา สามารถแบงระดับราคาท่ี

อยูอาศัยแนวราบทุกประเภทได ดังนี้ 

(1) ตํ่ากวา หาแสนบาท 

(2) หาแสน – 1 ลานบาท 

(3) เกินกวา 1 ลาน แตไมเกิน 2 ลานบาท 

(4) เกินกวา 2 ลาน แตไมเกิน 3 ลานบาท 

(5) เกินกวา 3 ลาน แตไมเกิน 5 ลานบาท 

(6) เกินกวา 5 ลาน แตไมเกิน 10 ลานบาท 

(7) เกินกวา 10 ลาน แตไมเกิน 20 ลานบาท 

(8) เกินกวา 20 ลานบาทข้ึนไป 

ท้ังนี้ระดับราคาท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีออกสูตลาดในป 2556 ท่ีผานมา สามารถ

แสดงจํานวน ยูนิตโดยรวมได ดังภาพท่ี 2.8 ระดับราคาและจํานวนท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีออกสูตลาด

ในป 2556 

 

ระดับราคาบาน (ทุกประเภท) รวม % 

ตํ่ากวา หาแสนบาท - - 

หาแสน – 1 ลานบาท 12,518 11 

เกินกวา 1 ลาน แตไมเกิน 2 ลานบาท 43,043 37 

เกินกวา 2 ลาน แตไมเกิน 3 ลานบาท 25,340 22 

เกินกวา 3 ลาน แตไมเกิน 5 ลานบาท 22,856 20 

เกินกวา 5 ลาน แตไมเกิน 10 ลานบาท 8,539 7 

เกินกวา 10 ลาน แตไมเกิน 20 ลานบาท 2,210 2 

เกินกวา 20 ลานบาทข้ึนไป 632 1 

รวม 115,138 100 

ภาพท่ี 2.8 ระดับราคาและจํานวนท่ีอยูอาศัยแนวราบท่ีออกสูตลาดในป 2556. โดย เอเจนซี่ ฟอร 

เรียลเอสเตท แอฟแฟรส (AREA), (2558). 
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จากภาพท่ี 2.8 พบวาระดับราคาซึ่งมีความตองการซื้อมากท่ีสุดอยูในชวงราคา 1 - 

2 ลานบาท ซึ่งมีจํานวนถึงรอยละ 39 ความตองการ ซื้อบานระดับราคา 2 - 3 ลานบาท มีความ

ตองการรอยละ 26 และความตองการซื้อระดับราคา 3 - 4 ลานบาท มีความตองการรอยละ 14 และ

ท่ีอยูอาศัยตํ่ากวา 1 ลานบาท มีความตองการรอยละ 7 ซึ่งหากพิจารณาจากผลสํารวจ พบวา ความ

ตองการซื้อท่ีอยูอาศัยระดับราคา 1 - 4 ลานบาท มีสัดสวนถึงรอยละ 79 

 

2.6 รูปแบบของสํานักงานขายและบานตัวอยาง 

 

ผูวิจัยไดทําการศึกษารูปแบบของสํานักงานขายและบานตัวอยางเพื่อนํามาประยุกต ใช

เปนแนวทางสําหรับการศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดังปรากฏรายละเอียดดังนี้ 

2.6.1 รูปแบบของสํานักงานขาย 

 

 
ภาพท่ี 2.9 ภาพรูปแบบของสํานักงานขาย.  
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2.6.2 รูปแบบของบานตัวอยาง 

 
 

ภาพท่ี 2.10 ภาพรูปแบบของบานตัวอยาง.  

 

2.7 ภูมิทัศนการบริการ 

 

2.7.1 ความหมายของภูมิทัศนการบริการ 

บิทเนอร (Bitner, 1992, p. 58) รวมถึง เบตสัน และฮอฟแมน (Bateson & 

Hoffman,2011, p. 212) ไดใหคําจํากัดความคําวา Servicescape หมายถึง สถานท่ีในการใหบริการ

ลูกคา อยู ในสภาพแวดลอมท่ีมนุษยสรางข้ึนโดยใชหลักฐานทางกายภาพในการออกแบบ

สภาพแวดลอมการบริการเพื่อบงช้ีใหผูรับบริการ (Customer) ไดรับรูถึงคุณภาพการบริการ 

อนุชิต เท่ียงธรรม (2547, หนา 100-10(1) อธิบายคําวา “Servicescapes 

หมายถึงสภาวะแวดลอมทางกายภาพของสถานบริการเปนส่ิงท่ีเปนรูปธรรม และสามารถเทียบเคียง

เปนภาษาไทยไดวา ภูมิทัศนการบริการ” 

คอทเลอร (Kotler, 1973 อางใน Lin, 2004, p. 164) กลาววา Servicescapes 

เปนองคประกอบท่ีสําคัญของการมีตัวตนของผลิตภัณฑบริการท่ีส่ือความหมายใหกับผูบริโภคไดวา

การบริการนั้นเปนลักษณะแบบไหน และชวยสรางการรับรูถึงภาพลักษณใหชัดเจนในสายตาของ

ผูบริโภคอนึ่งสภาพแวดลอมทางกายภาพหรือภูมิทัศนการบริการนั้นมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของลูกคา
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(ผูรับบริการ) และพนักงาน (ผูใหบริการ) ผูประกอบการจึงควรออกแบบภูมิทัศนการบริการใหมี

ภาพลักษณท่ีสอดคลองกับแนวคิดการบริการ (Fitzsimmons & Fitzsimmons, 2006, p. 224) 

ดังนั้น ภูมิทัศนการบริการ จึงเปรียบเสมือนภาพลักษณของสถานบริการนั้น ๆ  ท่ี

ชวยใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจเลือกใชบริการไดในเบ้ืองตน โดยพิจารณาคุณภาพการบริการจาก

ลักษณะทางกายภาพในสถานท่ีท่ีใหบริการ การท่ีโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบทุกประเภทมีการ

ตกแตงรูปแบบของสํานักงานขายและหองตัวอยางใหดูทันสมัย มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย มีท่ีนั่ง

ใหบริการในบรรยากาศท่ีเพียบพรอมส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ เชน ปล๊ักไฟ บริการ Wi-Fi หนังสือ

อานเลน จุดเติมสวนผสมเพิ่ม (บริการตนเอง) เปนตน คุณลักษณะภายนอกเหลานี้ เปนส่ิงท่ีผูบริโภค

สามารถรับรูและประเมินคุณภาพการบริการไดวา คุณภาพของอสังหาริมทรัพยแนวราบประเภทนั้น ๆ 

และราคา มีความแตกตางจากโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบท่ัวไปอยางไร โดยเฉพาะในเรื่องของ

วัสดุท่ีใชในการกอสราง อุปกรณกอสราง เทคโนโลยีการกอสราง ตลอดจนเครื่องมือเครื่องใชตาง ๆ 

รวมถึงความความเช่ียวชาญของเจาของโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบนั้น ๆ   

2.7.2 ประเภทของภูมิทัศนการบริการ 

เซียแทมล, บิทเนอร และเกรมเลอร (Zeithaml, Bitner & Gremler, 2009, p. 

317-318) กลาววา การแบงประเภทของภูมิทัศนการบริการจะทําใหทราบถึงบทบาทของภูมิทัศนการ

บริการวามีผลตอผูใหบริการและผูรับบริการ และการมีปฏิสัมพันธตอกันอยางไร โดยแบงตามลักษณะ

การจัดการของผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในสภาพแวดลอมการบริการ ออกเปน 3 ประเภท ดังนี ้

(1) สภาพแวดลอมท่ีลูกคา (ผูรับบริการ) ตองบริการดวยตนเอง (Self-Service 

Environment) ในกระบวนการของการบริการอาจมีพนักงานเขามาเกี่ยวของเพียงเล็กนอยเทานั้น ซึ่ง

สวนใหญลูกคาจะตองทํากิจกรรมการบริการดวยตัวเองเกือบท้ังหมด เชน เครื่องฝากถอนเงินอัตโนมัติ

(ATM) โรงภาพยนตร (การซื้อต๋ัวหนังท่ีตูจําหนายโดยมีพนักงานคอยยืนใหคําแนะนํา) เครื่องเช็คอินท่ี

สนามบิน และบริการอินเทอรเน็ต เปนตน ดังนั้นในการวางแผนและออกแบบภูมิทัศนการบริการ

ประเภทนี้ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับความตองการของลูกคากลุมเปาหมายเปนหลัก โดย

การจัดระเบียบส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ  ใหลูกคาสะดวกในการใชบริการ 

(2) สภาพแวดลอมท่ีพนักงาน (ผูใหบริการ) ใหบริการในระยะไกล (Remote 

Service Environment) การมีสวนรวมของลูกคาในสถานท่ีบริการในลักษณะนี้มีคอนขางนอยหรือไม

มีเลย เชน บริการระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี บริการสาธารณูปโภคตาง ๆ บริการใหคําปรึกษา และ

บริการส่ังซื้อทางอินเทอรเน็ต เปนตน การบริการในลักษณะเชนนี้ควรถูกออกแบบใหตรงกับความ

ตองการของพนักงานมากท่ีสุด เพื่อสรางแรงจูงใจใหพนักงานทํางานอยางมีประสิทธิภาพ ท้ังนี้

ผูประกอบการไมจําเปนตองนําปจจัยดานลูกคามาพิจารณาในการออกแบบภูมิทัศนการบริการ เพราะ

ลูกคาจะไมเห็น และไมไดมายังสถานบริการ 
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(3 )  สภาพแวดล อม ท่ี ให ลู กค าและพนัก ง านมีปฏิ สัมพันธ ร ะหว า งกั น 

(Interpersonal Service Environment) เปนสถานบริการท่ีมีพนักงานคอยใหบริการลูกคา เชน 

โรงแรม ภัตตาคาร โรงพยาบาล โรงเรียน และธนาคาร เปนตน การวางแผนภูมิทัศนการบริการ

จําเปนตองใหความสําคัญท้ังลูกคาและพนักงานพรอมกันในการสรางความดึงดูดใจ ความพึงพอใจ

และอํานวยความสะดวกในกิจกรรมการบริการ 

ฤดี หลิมไพโรจน (2555, หนา 121-122) ไดสังเคราะหมาจากนักวิชาการหลาย

ทานแลวพบวา การออกแบบภูมิทัศนการบริการใหเหมาะสมกับองคกรประเภทตาง ๆ นั้นควร

พิจารณาจากกลุมผูใชงานสถานบริการ รูปแบบสถานบริการ และระดับความซับซอนของกระบวนการ

ใหบริการท่ีเกิดข้ึนในสถานท่ีบริการ ท้ังนี้เพื่อใหเกิดประโยชนในดานการใชงานใหมีประสิทธิภาพมาก

ท่ีสุด และเพื่อสรางภาพลักษณใหลูกคาสามารถประเมินคุณภาพท้ังกอนและหลังการใชบริการ 

จากการศึกษาแนวคิดการแบงประเภทของภูมิทัศนการบริการ สรุปไดวา รูปแบบ

ของสํานักงานขายและหองตัวอยางของโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบทุกประเภทควรจัดอยูใน

ลักษณะสภาพแวดลอมท่ีใหลูกคาและพนักงานมีปฏิสัมพันธระหวางกัน (Interpersonal Service 

Environment) โดยผูประกอบการควรใหความใสใจในรายละเอียดของการออกแบบภูมิทัศนการ

บริการของรูปแบบของสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีจะชวยสรางแรงจูงใจในการทํางานใหกับ

พนักงาน และสามารถดึงดูดใหลูกคาเกิดความสนใจเขามาเยี่ยมชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบ

นั้นได ท้ังนี้ควรใหความสนใจเปนพิเศษในเรื่องของการมีปฏิสัมพันธระหวางลูกคาและพนักงาน เพราะ

การสรางสัมพันธภาพท่ีดีกับลูกคาจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจซึ่งเปนวิธีหนึ่งในการรักษาฐาน

ลูกคาและขยายฐานลูกคาดวยเชนกัน 

2.7.3 บทบาทและความสําคัญของภูมิทัศนการบริการ 

วีระพงศ มาลัย (2554, หนา 2 (1) ไดสังเคราะหมาจากนักวิชาการหลายทานแลว

พบวาส่ิงแวดลอมทางกายภาพมีความสําคัญอยางยิ่งกับธุรกิจบริการ เพราะวิธีท่ีจะทําใหลูกคา

สามารถรับรูไดถึงผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตนอยางการบริการ (Service) จําเปนตองใชส่ิงท่ีสามารถ

มองเห็นไดอยางภูมิทัศนการบริการ เชน การออกแบบตกแตงสถานท่ีบริการ ปาย อุปกรณเครื่องมือ

ตาง ๆ  และบรรยากาศโดยรอบ ไมวาจะเปนแสง สี เสียง กล่ิน อุณหภูมิ ฯลฯ นํามาใชเปนเครื่องมือ

ชวยใหลูกคารูสึกมั่นใจและอยากเขามาใชบริการ สอดคลองกับ วีระพงศ มาลัย (2554, หนา 2 (1) ยัง

พบอีกวา ส่ิงแวดลอมทางกายภาพสามารถสรางและเพิ่ม หรือลดและทําลายภาพลักษณ ตําแหนงทาง

การตลาด มูลคา ฯลฯ ใหกับการบริการไดเชนกัน ยกตัวอยางเชน โครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบท่ี

จับกลุมลูกคาท่ีมีกําลังซื้อมากกวา 20 ลานบาทข้ึนไปท่ีมีเอกลักษณในเรื่องของการตกแตงท่ีมี

เอกลักษณ โดยออกแบบใหมีลักษณะเฉพาะและโดดเดน หรูหรา มีการออกแบบบรรยากาศโดยรวม

ใหผอนคลาย มีเฟอรนิเจอรคุณภาพดี เกาอี้โซฟานุม ๆ ไวคอยบริการ โดยสํานักงานขายและหอง
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ตัวอยางของโครงการนั้น ๆ  ก็จะถูกออกแบบตกแตงใหดูหรูหรา มีพนักงานท่ีแตงกายสุภาพเรียบรอย

ไวคอยใหบริการ ซึ่งภาพท่ีลูกคาเห็นจะทําใหลูกคาสามารถประเมินไดวาโครงการอสังหาริมทรัพย

ดังกลาวมีความคุมคากับราคาหรือไม 

เซียแทมล และคณะ (Zeithaml, et al., 2009, p. 319-323) กลาววา ภูมิทัศน

การบริการ มักจะเปนหนึ่งในองคประกอบท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีใชกําหนดตําแหนงทางการตลาด 

(Positioning) สําหรับองคกรท่ีมีการใหบริการแกลูกคา (Service Organization) ซึ่งมีบทบาทและ

ความสําคัญดังนี้ 

(1) เปนบรรจุภัณฑสําหรับบริการ (Package) (Zeithaml, et al., 2009, p. 319) 

ภูมิทัศนการบริการและองคประกอบทางกายภาพอื่น ๆ  ในธุรกิจบริการจะทําหนาท่ีเปนเสมือนบรรจุ

ภัณฑท่ีหอหุมธุรกิจบริการนั้นไว โดยแสดงถึงภาพลักษณโดยรวมขององคกรท่ีจะชวยกระตุนอารมณ

ความรูสึกของผูบริโภคใหเกิดการซื้อและสรางความคาดหวังใหกับผูบริโภค เลวิท (Levitt, 1981 อาง

ใน Lin, 2004, p. 164) อธิบายวา การประเมินผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตนเชนเดียวกับการบริการ 

ผูบริโภคจะใชการสังเกตจากภาพรวมท่ีปรากฏและความพึงพอใจในสินคาและการบริการขององคกร 

โดยเฉพาะอุตสาหกรรมการบริการอยางโรงแรม แขกผูเขาพักจะมีปฏิสัมพันธกับสภาพแวดลอมทาง

กายภาพมากกวาผูใหบริการ (พนักงาน) ซึ่งหมายความวาลูกคาจะมีปฏิสัมพันธกับภูมิทัศนการบริการ

กอนเขารับการบริการจริง ดังนั้นส่ิงแวดลอมตาง ๆ และสวนประกอบทางกายภาพชวยใหบุคคล

สามารถมองภาพโดยรวมขององคกรได 

(2). อํานวยความสะดวก (Facilitator) (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549, หนา 

164 และ Zeithaml, et al., 2009, p. 319-323) ภูมิทัศนการบริการทําหนาท่ีอํานวยความสะดวก

ใหกับผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในสถานบริการไมวาจะเปนพนักงานหรือลูกคาท่ีเขามาใชบริการใหสามารถ

ดําเนินกิจกรรมตาง ๆ  ในกระบวนการบริการไดอยางราบรื่นและมีประสิทธิภาพตรงตามวัตถุประสงค

ขององคกรและตอบสนองความตองการของลูกคาได ภูมิทัศนการบริการท่ีไดรับการออกแบบเปน

อยางดีจะทําใหลูกคาไดรับประสบการณท่ีนาประทับใจและทําใหพนักงานมีความยินดีท่ีจะใหบริการ 

ในทางกลับกันการออกแบบท่ีขาดประสิทธิภาพจะสงผลท่ีไมดีตอท้ังพนักงานและลูกคาได อาทิเชน 

การสรางหองฉุกเฉินของโรงพยาบาลใหอยูหางไกลจากประตูทางเขา หรืออาจตองข้ึนลิฟตไป จะเปน

การลดโอกาสท่ีจะไดรับการรักษาอยางทันทวงที หรือหองตรวจสําหรับเด็กท่ีมีการตกแตงออกแบบ

โดยใชลายการตูนหรือสรางบรรยากาศใหเด็กไมรูสึกกลัวการมาพบแพทย จะชวยใหผูปกครองไมตอง

กังวลและยังชวยใหแพทยสามารถทํางานไดงายยิ่งข้ึน เปนตน (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2546)  

(3) ทางสังคม (Socializer) (Zeithaml, et al., 2009, p. 323) ภูมิทัศนการ

บริการชวยส่ือสารใหพนักงานและลูกคาไดเขาใจถึงบทบาทของตนในการบริการ จึงชวยทําใหรูปแบบ

พฤติกรรมและความสัมพันธระหวางพนักงานและลูกคามีความเหมาะสมยิ่งข้ึน เชน การติดปายวา
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เปนเขตปลอดบุหรี่ หรือการจัดหองรับรองระดับหรู ตกแตงเฟอรนิเจอรอยางดี พรอมบริการเครื่องด่ืม

ส่ิงเหลานี้จะสามารถบงบอกใหพนักงานรับรูไดวา องคกรบริการของท่ีนี่ใหความสําคัญกับลูกคามาก

แคไหน ซึ่งจะสงผลตอการปฏิบัติหนาท่ีของพนักงานวาควรใหความใสใจตอลูกคาอยางไร (อนุชิตเท่ียง

ธรรม, 2547, หนา 102) เปนตน 

(4) สรางความแตกตาง (Differentiator) (Zeithaml, et al., 2009, p. 323) 

องคกรบริการสามารถใชการออกแบบภูมิทัศนการบริการเพื่อชวยในเรื่องการสรางความแตกตางจาก

คูแขงขันได และชวยแสดงตําแหนงทางการตลาดเพื่อส่ือใหกลุมลูกคาเปาหมายทราบ และเมื่อองคกร

ตองการเปล่ียนแปลงตําแหนงทางการตลาด (Repositioning) และกลุมเปาหมาย สามารถทําไดโดย

ปรับเปล่ียนการตกแตงสภาพแวดลอมทางกายภาพได 

เซียแทมล และคณะ (Zeithaml, et al., 2009, p. 323) รวมถึง ฤดี หลิมไพโรจน

(2555, หนา 123) ใหขอสรุปเพิ่มเติมวา การออกแบบภูมิทัศนการบริการยังสามารถนํามาใชในการ

กําหนดราคาท่ีแตกตางสําหรับลูกคาในแตละสวนตลาด (Price Differentiation) หรือเรียกวา การต้ัง

ราคาแบบลําเอียง ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งท่ีสําคัญในการกําหนดราคาขององคการบริการ อาทิเชน ท่ีนั่ง

โดยสารบนเครื่องบินถูกออกแบบ จัดวางอุปกรณและส่ิงอํานวยความสะดวกใหแตกตางกัน 3 ลักษณะ

คือ ท่ีนั่งช้ันประหยัด (Economy Class) ท่ีนั่งช้ันธุรกิจ (Business Class) และท่ีนั่งช้ันหนึ่ง (First 

Class) โดยราคาท่ีนั่งในแตละช้ันจะคิดแตกตางกันแตยังคงใหบริการผลิตภัณฑหลักเหมือนกัน เปนตน 

จากการศึกษาแนวคิดบทบาทและความสําคัญของภูมิทัศนการบริการ สรุปไดวา 

การใหความสําคัญกับการออกแบบ การตกแตง และการจัดวางผังตาง ๆ  ของส่ิงแวดลอมทาง

กายภาพหรือภาพโดยรวมของภูมิทัศนการบริการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา และ

คํานึงถึงความเหมาะสมกับคุณภาพในการใหบริการ โดยคงไวซึ่งเอกลักษณเฉพาะขององคกร จะชวย

สรางความประทับใจและสรางความเช่ือมั่นใหแกลูกคาไดท้ังกอนเขาใชบริการและหลังเขาใชบริการ 

ท้ังนี้นักการตลาดสามารถใชบทบาทของภูมิทัศนการบริการมาชวยวางกลยุทธทางการตลาด เพื่อสราง

ความแตกตางจากคูแขงขันรายอื่น ๆ และชวยดึงดูดความสนใจจากลูกคาได เชน โครงการ

อสังหาริมทรัพยแนวราบทุกประเภทท่ีใชกระจกใสในการตกแตงสํานักงานขายและหองตัวอยางอยาง

หรูหราเพื่อเช้ือเชิญผูคนท่ีเดินผานใหเขามาเยี่ยมชมโครงการ เปนการนําเสนอบรรยากาศภายในของ

สํานักงานขายและหองตัวอยางใหผูคนท่ีเดินผานเห็นภาพลักษณท่ีชัดเจนข้ึน เปนตน 
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โครงสรางของภูมิทัศนการบริการ (Servicescape Framework) 

คําวา ภูมิทัศนการบริการ ไดอางถึงการใชส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) เพื่อออกแบบสภาพแวดลอมในการบริการ ซึ่งจากภาพโครงสรางของภูมิทัศนการบริการ 

(ภาพท่ี 2.11) แสดงใหเห็นวา มิติของสภาพแวดลอมทางกายภาพประกอบดวย 3 มิติไดแก 

((1) บรรยากาศในสถานบริการ (Ambient Conditions) 

(2) พื้นท่ีการใหบริการ (Space/ Function) และ 

(3) ปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ (Signs, Symbols and Artifacts) 

โดยท้ัง 3 มิติจะทําหนาท่ีเปนแรงกระตุนหรือส่ิงเรา (Stimulus) ท่ีนํามาใชในการ

พัฒนาส่ิงแวดลอมการบริการและใชในการอธิบายความเปนลักษณะตัวตนของภูมิทัศนการบริการ 

ท้ังนี้ลูกคาและพนักงานขององคกรจะรับรูส่ิงเราตาง ๆ ในลักษณะภาพรวมของส่ิงแวดลอม (Holistic 

Environment) และเกิดการตอบสนองภายในตัวบุคคล (Internal Responses) ซึ่งไดแก ทาง

ความคิด (Cognitive) ทางอารมณ (Emotional) และทางสรีรวิทยาหรือทางรางกาย (Physiological) 

แลวจึงถายทอดออกมาเปนพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคล มีปฏิสัมพันธกันระหวางลูกคาและ

พนักงาน รวมถึงปฏิสัมพันธระหวางพนักงานดวยกันและระหวางลูกคาดวยกัน (ธีรกิติ นวรัตน ณ 

อยุธยา, 2549, หนา 170-171; Bateson & Hoffman, 2001, p. 232, 2011, p. 212; Bitner, 

1992, p. 59 และ Fitzsimmons & Fitzsimmons, 2006, p. 225; พจวรรณ ภัทรศิลสุนทร, 2556) 

ดังแสดงในภาพท่ี 2.11 
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ภาพท่ี 2.11 แสดงโครงสรางของภูมิทัศนการบริการ (Servicescape Framework). จาก Journal of 

Marketing, 56(2), 60. โดย Bitner, M. J. (1992). Servicescape: The impact of physical 

surroundings on customers and employees.  

 

เบตสัน และฮอฟแมน (Bateson & Hoffman, 2011, p. 212) ไดอธิบายเพิ่มเติม

วาโครงสรางของภูมิทัศนการบริการนั้นมีความสอดคลองโดยตรงกับทฤษฎีส่ิงกระตุน – ผูรับการ

กระตุน - การตอบสนอง (Stimulus-Organism-Response or SOR Theory) คือ เมื่อมีส่ิงเรา 

(Stimulus) มากระตุนส่ิงมีชีวิต (Organism) จะสงผลใหเกิดการตอบสนอง (Response) ตอส่ิงเรานั้น

เปนทฤษฎีท่ีศึกษาถึงผลกระทบของปจจัยทางดานส่ิงแวดลอมของการบริการท่ีมีตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภค (ธีรกิตินวรัตน ณ อยุธยา, 2549, หนา 168) 

ดังนั้นโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบทุกประเภทท่ีมีภูมิทัศนการบริการท่ี

เหมาะสม จะทําใหพนักงานมีอารมณและสภาพรางกายเปนปกติ พรอมใหการบริการ และยังสงผลถึง

การใหความรวมมือกับองคกร และสามารถอยูกับองคกรไดนาน เชนเดียวกับการตอบสนองของลูกคา 

โครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบท่ีกําหนดอุณหภูมิภายในสํานักงานขายและหองตัวอยางเหมาะสม มี
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เสียงดนตรีท่ีสรางความผอนคลาย มีท่ีนั่งบริการอยางดี เปนการสรางแรงจูงใจใหลูกคาอยากเขามาใช

เยี่ยมชมโครงการ ในทางตรงกันขามหากโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบทุกประเภทไมใสใจใน

สภาพแวดลอม เชน ปลอยใหอุณหภูมิภายในหองตํ่าจนพนักงานและลูกคามีอาการหนาวส่ัน พนักงาน

จะไมมีสมาธิในการทํางาน สวนลูกคานั้นอยากเดินออกจากสํานักงานขายและหองตัวอยางโดยเร็ว 

เปนตน 

จากการศึกษาโครงสรางของภูมิทัศนการบริการและทฤษฎี S-O-R สรุปไดวา 

โครงสรางและทฤษฎีท่ีกลาวไวขางตนนี้เปนท่ีมาของการเรียนรูท่ีจะคาดเดาหรือพยากรณพฤติกรรมท่ี

จะตอบสนองตอส่ิงเรา ซึ่งจะเปนประโยชนตอองคกรหรือธุรกิจตาง ๆ  สามารถนําโครงสรางนี้ไปใช

เปนแนวทางในการวางแผนการจัดการสภาพแวดลอมทางกายภาพเพื่อกระตุนใหลูกคาและพนักงาน

ตอบสนองดวยพฤติกรรมท่ีองคกรคาดหวังได เชน การตกแตงภายในสํานักงานขายและหองตัวอยาง

ใหดูหรูหราทําใหลูกคารับรูและคาดหวังกับคุณภาพท่ีดีเยี่ยม พรอมปฏิบัติตนดวยการใหเกียรติสถานท่ี

ดวยการแตงกายสุภาพ และมีมารยาทในการติดตอ ขณะเดียวกันพนักงานจะรูสึกภูมิใจในองคกรและ

พรอมใหการบริการอยางมืออาชีพ ในทางตรงกันขาม หากรูปแบบของสํานักงานขายและหองตัวอยาง

ของโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบ ไมมีการตกแตงเพื่อสรางความประทับใจ อาทิเชน ไมมีแอร ไม

มีทีวี เฟอรนิเจอรท่ีใชภายในสํานักงานขายและหองตัวอยางชํารุดเสียหาย ก็จะสรางความไม

ประทับใจใหกับผูเยี่ยมชมโครงการ เปนตน 

มิติของสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environmental Dimensions) 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548, หนา 119) รวมถึง เลิฟล็อก, เวิรซ, เคห และลู (Lovelock, Wirtz, 

Keh & Lu, 2005, p. 322-323) มีความเห็นสอดคลองกันวา สภาพแวดลอมท่ีใหบริการเกิดจาก

หลาย ๆ  ส่ิงเปนสวนประกอบรวมกัน ซึ่งมีความซับซอนและมีหลายองคประกอบท่ีตองนํามา

พิจารณาในการออกแบบภูมิทัศนการบริการ ท้ังนี้ลูกคาจะรับรูและมองเห็นเปนภาพรวมโดยลูกคาแต

ละคนจะมีลักษณะเฉพาะตัวไมวาจะเปนทัศนคติหรือความชอบท่ีแตกตางกัน เชน การเปดดนตรีผอน

คลาย อาจทําใหลูกคาบางคนมีความสุขขณะเยี่ยมชมโครงการ  ในขณะท่ีบางคนฟงแลวอยากเล่ียงท่ี

จะไปใชบริการท่ีอื่น เปนตน ดังนั้น การออกแบบภูมิ ทัศนการบริการท่ีจะสงผลดีตอลูกค า

กลุมเปาหมายท่ีมีแนวโนมในการตอบสนองตอสภาพแวดลอมในแบบเดียวกัน ผูออกแบบจะตองเขาใจ

และมีความรูเกี่ยวกับอิทธิพลของสภาพแวดลอม ซึ่งจะพิจารณาในมิติหลัก ๆ ดังตอไปนี้ 

1. บรรยากาศในสถานบริการ (Ambient Conditions) วีระพงศ มาลัย (2554, 

หนา 84) ไดใหคําอธิบายคําวา ปจจัยแวดลอมไววา “สภาวะตาง ๆ รอบตัวท่ีลูกคาสามารถรับรูไดดวย

ประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การมองเห็น (Sight) เสียง (Sound) กล่ิน (Scent) สัมผัส (Touch) 

รสชาติ (Taste) รวมถึงอุณหภูมิสภาวะสภาพอากาศ” ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548, หนา 122)

เสนอวา “บรรยากาศของการใหบริการจะมีอิทธิพลและสงผลกระทบตอภาพพจนขององคกรเปน
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อยางมาก” ท้ังนี้บุคคลตาง ๆ  ท่ีเกี่ยวของกับองคกร ไดแก ลูกคา พนักงาน และบุคคลท่ีมาติดตอจะ

รับรูไดวาควรปฏิบัติตนอยางไรจึงจะเหมาะสมในแตละสถานท่ีท่ีใหการบริการ 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548, หนา 123) ไดสรุปไววา องคกรบริการควรสราง

บรรยากาศใหตรงกับความตองการของพนักงานและลูกคากลุมเปาหมาย โดยออกแบบภูมิทัศนการ

บริการท่ีผสมผสาน การมองเห็น การไดยิน การไดกล่ิน การสัมผัส และการไดลองรสชาติใหม ๆ  เพื่อ

ดึงดูดใหลูกคามีความตองการเขามาใชบริการและกระตุนใหลูกคาสามารถรับรูและเขาใจวัตถุประสงค

ขององคกรไดอยางถูกตอง โดย ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548, หนา 123) ยกตัวอยางวา ภัตตาคาร 

ควรสรางบรรยากาศในรานใหเขากับประเภทอาหารของภัตตาคารนั้น โรงแรมควรใหความสําคัญกับ

การตอนรับผูท่ีเขามาพักอยางอบอุนเปนกันเอง รานคาควรสรางบรรยากาศใหจูงใจ ดึงดูดลูกคาใหเขา

มาซื้อของ นอกจากนี้องคกรบริการอื่น ๆ  ท่ีจําเปนตองใหลูกคารอ (ธนาคาร คลินิก โรงพยาบาล 

ฯลฯ)ควรสรางบรรยากาศท่ีดีเพื่อใหลูกคาไมรูสึกรอนาน อึดอัด หรือเบ่ือท่ีตองมาคอย เปนตน 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสรางบรรยากาศ มีดังนี้ 

(1) การปรับอากาศ (Air Conditioning) อุณหภูมิภายในหองอาจเปนท่ีมาของ

อาการหนาวส่ันหรือเหงื่อออกไดการรักษาอุณหภูมิภายในสถานท่ีใหบริการรวมถึงดูแลคุณภาพของ

อากาศไดอยางเหมาะสม จะชวยใหลูกคารูสึกสบาย ในทางตรงกันขาม ถาสถานท่ีใหบริการมีผูคน

แออัดในขณะท่ีเครื่องปรับอากาศทํางานลมเหลว จะทําใหลูกคาเกิดความรูสึกไมสบายตัวหายใจไม

คอยออก และจะสังเกตไดชัดถึงความผิดพลาดขององคกรบริการ (Bitner, 1992, p. 64 และ 

Zeithaml, et al., 2009, p. 331-332) 

(2) การจัดแสง (Lighting) เคอทิแชนด7 และอีกิน (Kurtichand & Eakin, 1993 

อางใน Lin, 2004, p. 168) พบวา ประเภทของแสงจะสงผลโดยตรงตอความรูสึกของแตละบุคคลท่ีใช

ในการประเมินสถานท่ีใหบริการ และมีอิทธิพลตออารมณและจิตใจ ซึ่งบิทเนอร (Bitner,1992, p. 

64) เสนอวา แสงท่ีจามากเกินไปหรือแสงท่ีนอยเกินไปอาจทําใหความสามารถในการมองเห็นลดลง 

และอาจกอใหเกิดอันตรายกับดวงตาได ขณะท่ี เบตสัน และฮอฟแมน (Bateson &Hoffman, 2011, 

p. 225) กลาววา การจัดแสงสามารถนํามาใชเพื่อกําหนดอารมณ น้ําเสียง และการเคล่ือนไหว เชน 

หองท่ีมีแสงสลัวจะทําใหเกิดความรูสึกผอนคลาย ลูกคาจะพูดคุยดวยน้ําเสียงเบาลงและจะเคล่ือนไหว

ตัวชา โดยสามารถรับรูไดวามีความเปนทางการนอยลง ในทางตรงกันขามสภาพแวดลอมท่ีมีแสงสวาง

มักจะมีเสียงดัง มีการพูดคุยระหวางลูกคาดวยกัน หรือกับพนักงานบอยมากข้ึน สามารถรับรูไดวามี

ความเปนทางการมากข้ึน นาต่ืนเตน และรูสึกไดถึงความสดช่ืน ดังนั้นแนวทางในการสรางบรรยากาศ

ท่ีดีจึงควรเลือกใชประเภทและชนิดของแสงใหเหมาะสมกับสถานท่ีใหบริการ (กิจ จุท สึ, 2553, หนา 

89) 
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(3) สี (Color) เปนหนึ่งในการส่ือความหมายท่ีเห็นไดชัดในภูมิทัศนการบริการ มี

อิทธิพลอยางมากตออารมณและความรูสึกสวนบุคคล (Lin, 2004, p. 168) สีท่ีองคกรตาง ๆ ใชใน

การตกแตงออกแบบภายนอกและภายใน โบวชัวรขององคกร หรือแมกระท่ังนามบัตรของบริษัทมักจะ

ใชสีท่ีทําใหเกิดความประทับใจครั้งแรก (Bateson & Hoffman, 2011, p. 22(1) โดยอิทธิพล ของสีท่ี

มีผลทางจิตวิทยา สามารถแบงได 3 คุณลักษณะ (วีระพงศ มาลัย, 2554; Bateson & Hoffman, 

2011, p. 221 และ Lovelock, et al., 2005, p. 331-332) คือ 

เนื้อสี (Hue) คือสีบริสุทธิ์ สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะคือ สี โทนรอนจะมี

อิทธิพลตอความรูสึกต่ืนเตน เราใจ กระฉับกระเฉง กระตุนใหเกิดการตัดสินใจท่ีรวดเร็วและสีโทนเย็น

จะมีอิทธิพลตอความรูสึกสงบ สดช่ืน ซึ่งการเลือกใชสีจะข้ึนอยูกับความหมายของสีและโครงสรางสี 

เชน สีแดงใหความรูสึกมีพลัง รุนแรง อันตราย สีเหลืองใหความรูสึกแจมใส ราเริงสีน้ําเงินใหความรูสึก

สงบ เครงขรึม เปนตน ซึ่งจากการศึกษาพบวาสีโทนรอนโดยเฉพาะสีแดงและสีเหลืองเปนตัวเลือกท่ี

ดีกวาสีโทนเย็นในการใชออกแบบภูมิทัศนการบริการของธุรกิจขายปลีกเพื่อดึงดูดความสนใจของ

ลูกคา 

น้ําหนักสี (Value) คือระดับความสวางของสีเพื่อทําใหภาพดูมีมิติมากข้ึน โดยแสง

ท่ีสวาง (Tints) จะใหความรูสึกปลอดโปรงกวาแสงโทนมืด (Shade) 

ความสดหรือความเขมขนของสี (Intensity) คือการกําหนดความสวางหรือความ

มืดใหกับสี สีท่ีมีความเขมขนสูงใหความรูสึกต่ืนตัว รุนแรง และสะดุดตา สวนสีท่ีมีความเขมขนตํ่าให

ความรูสึกสงบ หมนหมอง ไมสะดุดตา และสีท่ีมีความเขมขนปานกลางใหความรูสึกผอนคลาย สบาย

ตา เชน สีฟาแบบทองฟา (Blue Sky) ใหความรูสึกสดใสกวาสีฟาแบบทองทะเลลึก (Deep Blue) 

เปนตน 

(4) เสียงรบกวน (Noise) หรือเสียงท่ีไมพึงประสงคจะคอยกวนใจลูกคาจนอาจทํา

ใหลูกคาหันเหความสนใจจากบรรยากาศโดยรอบของสถานท่ีใหบริการ ขณะท่ีเสียงท่ีนาพึงพอใจจะ

ชวยดึงความสนใจจากลูกคาได เชน ภายในหองอาหารควรมีวิธีกันไมใหเสียงจากหองครัวหองลางจาน 

และหองสุขา สามารถเล็ดลอดเขาไปยังหองอาหาร เพราะหากลูกคาไดยินเสียงกดชักโครกตลอดม้ือ

อาหาร อาจทําใหลูกคาไมรูสึกรื่นรมยกับอาหารมื้อนั้น ซึ่งวิธีกําจัดเสียงรบกวนท่ีไมเกี่ยวของสามารถ

ทําไดโดยการใชผนังกั้น ติดต้ังเพดานตํ่า และใชพรมกํามะหยี่ในหอง ซึ่งจะชวยดูดซับเสียงรบกวนให

ลดลงได (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548, หนา 124 และ Bateson & Hoffman, 2011, p. 226) 

โดย ไคลเตอร (Kryter, 1985 อางใน Lin, 2004, p. 170) เสนอวา เสียงท่ีมีความดังจะรับรูไดวาเปน

ส่ิงเราเชิงลบโดยเฉพาะเมื่อไดยินเสียงท่ีไมคาดคิดหรือเสียงท่ีดังมากเกินไปอาจสงผลใหผูท่ีไดยินมี

สมาธิลดลง และอาจสรางความหงุดหงิดหรือความตึงเครียดได ดังนั้น การใชเสียงท่ีมีความพอดี ไมดัง

หรือเบาเกินไปก็จะชวยสรางบรรยากาศท่ีนารื่นรมยได 
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(5) เสียงดนตรี (Music) งานวิจัยหลายช้ินระบุวา เสียงดนตรีในสถานท่ีใหบริการ

สงผลกระทบตอยอดขายอยางนอย 2 ทางคือ อยางแรกเสียงดนตรีชวยเพิ่มการรับรูถึงบรรยากาศของ

สถานท่ีใหบริการและมีอิทธิพลตออารมณของผูบริโภค อยางท่ีสองทวงทํานองของดนตรีมีผลตอ

ระยะเวลาท่ีใชในสถานท่ีใหบริการ และงานวิจัยยังพบอีกวาดนตรีมีอิทธิพลโดยตรงตอพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภค อาจกลาวไดวา การเปดเพลงในสถานท่ีบริการยังชวยใหพนักงานหรือผูใหบริการมี

แนวโนมท่ีจะทํางานไดอยางมีความสุขและมีประสิทธิภาพมากข้ึน สงผลใหลูกคาไดรับประสบการณท่ี

ดี (Bateson & Hoffman, 2011, p. 225- 226; Bitner, 1992, p. 66; Lovelock, et al., 2005, p. 

326 และ Zeithaml, et al., 2009,p. 331) 

(6) กล่ิน (Scent) มีงานวิจัยหลายช้ินท่ียืนยันวา การใชกล่ินท่ีมีความฟุงและมี

คุณภาพจะเปนเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพในการเพิ่มยอดขาย สําหรับธุรกิจตาง ๆ  โดยเฉพาะธุรกิจ

อาหารไดหันมาใหความสนใจเรื่องกล่ินมากข้ึน เนื่องจากการรับรูกล่ินของผูบริโภคจะชวยกระตุนให

เกิดความตองการซื้อสินคาหรือบริการได อาจกลาวไดวา กล่ิน มีความสําคัญมากโดยเฉพาะกล่ินท่ีมี

ความหอมเพื่อสรางการรับรูและดึงดูดใจลูกคาใหเขามาอุดหนุนสินคาหรือใชบริการ แตทวาสถานท่ี

บริการใดหรือสํานักงานใดท่ีมีกล่ินอับ หรือกล่ินไมพึงประสงคก็จะสงผลตอภาพพจนของรานไดเชนกัน 

ดังนั้น ธุรกิจทุกประเภทควรใหความสําคัญกับการใชกล่ินท่ีมีความเหมาะสมกับวัตถุประสงคท่ีตองการ

นําเสนอและตรงกับความคาดหวังของลูกคา (Bateson & Hoffman, 2011, p. 226; Hirsch, 1991 

อางใน Lin,2004, p. 170 และ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548, หนา 123) 

(7) รสชาติ (Taste) เปนการใชประสาทสัมผัสสวนสุดทายเพื่อเติมเต็มการรับรูของ

ลูกคา องคกรบริการควรสรางโอกาสในการสงเสริมการขาย โดยเฉพาะโครงการอสังหาริมทรัพยท่ีมี

สํานักงานขายท่ีมีการรับรองลูกคาท่ีเยี่ยมชมโครงการ โดยลูกคาสามารถชิมอาหารวางรับรองได ซึ่ง

หากทางผูประกอบการเล็งเห็นจุดนี้ และสามารถใชเปนกลยุทธเพื่อสรางความประทับใจในรสชาติของ

อาหารวางท่ีนํามารับรองลูกคานี้ได อาจจะทําใหลูกคาท่ีเยี่ยมชมโครงการประทับใจถึงความพิถีพิถัน

และความใสใจตอลูกคาอยางแทจริง ซึ่งอาจจะทําใหเกิดความคาดหวังตอคุณภาพของอสังหาริมทรัพย

แนวราบไดวาจะไดรับการใสใจในการกอสรางทุกข้ันตอน เฉกเชนเดียวกันกับการใสใจในการตอนรับ

แมแตเรื่องเล็ก ๆ นอย ๆ อยางรสชาติของอาหารวางนี้ ก็ไดเชนกัน แตท้ังนี้ ไมใชเพื่อสรางโอกาส

ใหกับกลุมลูกคาท่ีตองการกินฟรี (Bateson &Hoffman, 2011, p. 227) ท้ังนี้การรับรสชาติจะทํางาน

ไดดีท่ีสุดจะตองอาศัยการไดกล่ินควบคูกัน (“Sensory Marketing”, 2556, หนา 74) 

พื้นท่ีการใหบริการ (Space/Function) เลิฟล็อก และคณะ (Lovelock, et al., 

2005, p. 332) เสนอวา ในการออกแบบพื้นท่ีการใหบริการควรใหความสําคัญในการจัดรูปแบบของ

พื้นท่ีการใหบริการ ซึ่งจะคํานึงถึงลูกคาเปนหลัก เพื่อใหลูกคาไดรับความพึงพอใจ และสามารถใช
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พื้นท่ีใหบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีสวนสําคัญท่ีควรนํามาพิจารณา (Bitner,1992, p. 66) 

ดังนี้ 

(1) ตําแหนงการจัดวาง (Spatial Layout) การจัดวางเฟอรนิเจอรและอุปกรณ

เครื่องมือเครื่องใชตาง ๆ ควรใหความสําคัญกับขนาดและรูปแบบของเฟอรนิเจอรท่ีจะตองสอดคลอง

กับสถานท่ี โดยจัดวางอยางเปนระเบียบเพื่อใหพนักงานและลูกคาสามารถใชงานอุปกรณหรือพื้นท่ีได

อยางสะดวก 

(2) ประสิทธิภาพในการใชพื้นท่ี (Functionality) การออกแบบตกแตงพื้นท่ีการ

ใหบริการ ควรเนนเรื่องความเหมาะสมของสถานท่ี และความสามารถท่ีจะตอบสนองความตองการ

ของลูกคาไดอยางครบถวน ท้ังนี้เพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคกร 

(3) ปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ (Signs, Symbols and Artifacts) 

มีความสําคัญในการสรางความรูสึกประทับใจใหกับผูคนท่ีเดินผานไปมาและใชในการส่ือสารถึง

รูปแบบการบริการ (Zeithaml, et al., 2009, p. 336) ปายท่ีสามารถส่ือสารไดชัดเจนจะทําให

พนักงานและลูกคาเขาใจถึงวัตถุประสงคท่ีแทจริง ซึ่งองคกรบริการอาจใชเปนขอบังคับในการปฏิบัติ

หรืออาจใชเพื่อโนมนาวใหปฏิบัติตามปาย และสัญลักษณท่ีดีจะชวยลดความรูสึกกดดันและความตึง

เครียดได (Fitzsimmons & Fitzsimmons, 2006, p. 227 และ Zeithaml, et al., 2009, p. 333-

334) ในสวนส่ิงของประดับตาง ๆ ท่ีใชตกแตงสถานบริการจะชวยส่ือถึงภาพลักษณขององคกรบริการ

นั้น ๆ ได อาทิเชน การใชผาปูโตะสีขาวในบรรยากาศแสงไฟสลัวส่ือไดถึงคุณภาพและการออกแบบ

ท่ีพิถิพิถัน ท้ังนี้ ผูประกอบการควรเลือกของตกแตงใหมีความรูสึกกลมกลืนดูแลวเขากันกับรูปแบบ

และความตองการของลูกคาเปาหมาย (Zeithaml, et al., 2009, p. 335) 

จากการศึกษาแนวคิดมิติของสภาพแวดลอมทางกายภาพ สรุปไดวา การจัด

หมวดหมูใหกับภูมิทัศนการบริการจะชวยใหองคกรสามารถพัฒนาสถานท่ีบริการใหมีความเหมาะสม

กับสถานการณปจจุบัน พฤติกรรมผูบริโภค และวัตถุประสงคขององคกรไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ข้ึนซึ่งแบงไดเปน 3 มิติ คือ บรรยากาศ พื้นท่ีการใหบริการ และ ปาย สัญลักษณและส่ิงของประดับ

ตาง ๆ  มิติเหลานี้จะสงผลตอความเช่ือ อารมณ และการตอบสนองทางรางกายของผูบริโภค ทําให

เกิดพฤติกรรมบางอยางในขณะท่ีอยูในภูมิทัศนการบริการได ซึ่งโดยท่ัวไปแลวผูบริโภคจะรับรูและ

ประเมินสภาพแวดลอมการบริการไดในภาพรวม ดังนั้นหากองคกรใดสามารถสรางประสบการณท่ีดี

ใหกับลูกคาไดก็จะทําใหลูกคาจดจําและตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น อีกท้ังควรจะใหความสําคัญ

กับหลักฐานทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลตอท้ังลูกคาและพนักงานเปนส่ิงท่ีองคกรบริการควรนํามา

พิจารณาและทําความเขาใจเพื่อสรางกลยุทธในการจัดภูมิทัศนการบริการใหมีความเหมาะสมและเกิด

ประสิทธิภาพมากท่ีสุดตอองคกรตอไป 
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2.8 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ณัฐกฤตา ทองเสนห (2554) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมการตลาด และ

การเลือกใชผลิตภัณฑตกแตงจากวัสดุทดแทนหินธรรมชาติ โดย มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับ

ความสําคัญ และเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจของผูบริโภค เพื่อประเมินความตองการ และความพึงพอใจหลักจากใชงาน และวางแผนกล

ยุทธการตลาดสําหรับผูประกอบการ โดยกลุมตัวอยางคือ เจาของบานสวนบุคคล ในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 192 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ สถิติท่ีใชไดแก 

คา T-Test คาสถิติรอยละ คาเฉล่ีย และ F-test เพื่อพบความแตกตางเปนรายกลุมจะวิเคราะห

เปรียบเทียบควมแตกตางรายคูโดยใชวิธี LSD (Least Significant Different) วิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว โดยกําหนดระดับนับสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผลศึกษาพบวา กลุมตัวอยาง

สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 35-44 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพขาราชการ รายได

ตอเดือน 20,001-40,000 บาท ท่ีอยูอาศัยสวนใหญเปนบานเด่ียว ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑฯ มากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับเห็นดวย

มากท่ีสุด รองลงมาคือดานราคาอยูในระดับเห็นดวยมาก และดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับ

เห็นดวยปานกลาง พบวากลุมตัวอยางท่ีมีเพศตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดทุกดานไมแตกตางกัน ขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ อาชีพ รายได และประเภทท่ีอยูอาศัย

ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดทุกดานตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษาครั้งนี้ไดแก การพัฒนาผลิตภัณฑ และการสรางชองทางการจัด

จําหนายใหเขาถึงผูบริโภค รวมถึงขอมูลสําหรับผูบริโภคควรศึกษาสําหรับพิจารณาในการเลือก

ผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับการใชงาน 

นนทกรณ แจกัน (2550) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ การออกแบบผลิตภัณฑของแตกแตง

บานจากใยบวบ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการแปรรูปวัสดุธรรมชาติจากใยบวบเพื่อการออกแบบ

ผลิตภัณฑของตกแตงบานจากใยบวบ สอบถามความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอผลงานการออกแบบ

ผลิตภัณฑของตกแตงบานจากใยบวบ ของชุมชนกลุมแมบาน ตําบลทุงโพธิ์ อําเภอตะพานหิน จังหวัด

พิจิตร กลุมตัวอยางในการวิจัย คือ ผูสนใจและนักทองเท่ียวอําเภอเมืองพิจิตรและตําบลทุงโพธิ์ 

อําเภอตะพานหิน จังหวัดพิจิตร ในรอบ 1 เดือน จํานวน 100 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบ

สัมภาษณขอมูลเกี่ยวกับใยบวบและความตองการเบ้ืองตน แบบประเมินผลงานการออกแบบจากผู

ทรงวุฒิ แบบสอบถามความคิดเห็นของกลุมเปาหมายท่ีมีตอผลงานการออกแบบผลิตภัณฑของตกแตง

บานจากใยบวบ (แบบราง 3 มิติ โดยใชแบบจําลองจากคอมพิวเตอร) ผลการวิจัยสรุปวา การแปรรูป

วัสดุธรรมชาติจากใยบวบเพื่อการออกแบบผลิตภัณฑของตกแตงบานจากใยบวบทดลองแปรรูปใย
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บวบโดยใชอัตราสวนโดยน้ําหนักของใยบวบ 10: 5 ใหความหนาเสมอกันท้ังแผนท่ี 0.5 - 0.8 

มิลลิเมตร โดยใชเครื่องอัดไฮดรอลิคในแนวราบ แผนแปรรูปใยบวบกับสวนผสมกาวในอัตราสวน 10: 

5 ยึดเกาะกันไดดี มีความยืดหยุนและงอตัวไดไมหัก จึงมีความเหมาะสมในการใชข้ึนรูปผลิตภัณฑของ

ตกแตงบานจากใยบวบ การออกแบบผลิตภัณฑของตกแตงบานจากใยบวบไดกําหนดรอบแนวคิดใน

การออกแบบจากดานการออกแบบท่ีมีคุณคาทางความงาม (นิรัช สุดสังข, 2548: 11 - 12) ความเห็น

โดยรวมท้ัง 3 ดานตามความคิดเห็นของผูทรงวุฒิเกี่ยวกับผลงานการออบแบบผลิตัณฑของตกแตง

บานจากใยบวบ (แบบราง 3 มิติ โดยใชโมเดลจากคอมพิวเตอร) ท้ัง 3 ประเภท ประเภทท่ี 1 โคมไฟ

ต้ังโตะ ประเภทท่ี 2 พรมเช็ดเทา ประเภทท่ี 3 ถังขยะ ผลิตภัณฑประเภทของตกแตงบานจากใยบวบ

ประเภทท่ี 3 (ถังขยะ) มีความเหมาะสมอยูในระดับมากคาเฉล่ีย 4.08 สวนเบ่ียงเบนมาตราฐาน 0.45 

จากแนวคิดการออกแบบกลุมเปาหมายสวนใหญมีความเห็นวาผลงานการออกผลิตภัณฑประเภทของ

ตกแตงบานจากใยบวบประเภทท่ี 3 (ถังขยะ) สวนใหญชองมากรอยละ 91 และจะทดลองซื้อถึงรอย

ละ 72 โดยสวนใหญเห็นวาใยบวบมีความสวยงามและสามารถนํามาทําเปนผลิตภัณฑของตกแตงบาน

ได 

กรรณิการ เชิดชูงาม (2553) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ การตกแตงไมประดับในหอง

ทํางานท่ีมีผลตอความพึงพอใจในสภาพแวดลอมในการทํางาน ดานอาคารสถานท่ีของพนักงาน : 

ศึกษาเฉพาะกรณีพนักงานของ การไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงคของการวิจัย

เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจในสภาพแวดลอมใน การทํางานดานอาคารสถานท่ีของพนักงาน เพื่อ

ศึกษาการตกแตงไมประดับในหองทํางานของพนักงาน เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจใน

สภาพแวดลอมในการทํางานดานอาคารสถานท่ีของพนักงาน โดย จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ

เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจในสภาพแวดลอมในการทํางาน ดานอาคารสถานท่ีของพนักงานโดย

จําแนกตามการตกแตงไมประดับในหองทํางานของพนักงาน กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ เปน

พนักงานของการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทยจํานวน 200 คน เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูล ประกอบดวย แบบสอบถาม คาสถิติท่ีใช ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การแจกแจงความถ่ี การทดสอบคาที และการวิเคราะห ความแปรปรวนทางเดียว ผลการวิจัยพบวา

พนักงานสวนใหญมีระดับความพึงพอใจในสภาพแวดลอมในการทํางาน ดานอาคารสถานท่ีของ

พนักงานโดยรวมอยูในระดับสูง และพบวาพนักงานท่ีมีอายุแตกตางกัน มีความพึงพอใจใน

สภาพแวดลอมในการทํางาน ดานอาคารสถานท่ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ ทางสถิติท่ีระดับ .05 

พนักงานท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความพึงพอใจในสภาพแวดลอม ในการทํางานดานอาคาร

สถานท่ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และพนักงาน ท่ีไดรับการตกแตงไมประดับ

ในหองทํางานดานตําแหนงท่ีใชในการจัดวางไมประดับในหองทํางาน แตกตางกัน มีความพึงพอใจใน

สภาพแวดลอมในการทํางานดานอาคารสถานท่ีแตกตางกันอยางมี นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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รัฐปตย บุตรศรี (2552) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ การสรางส่ือประชาสัมพันธสําหรับ

บานพักอาศัยยุคใหม กรณีศึกษาบานสูโลกรอน จังหวัดนครราชสีมา โดยการส่ือสารมีความสําคัญเพื่อ

สรางความเขาใจในองคความรูใหมของบานสูโลกรอนซึ่งเปนการนําผลการวิจัยมาใชจริงในโครงการ

อสังหาริมทรัพย คุณสมบัติการประหยัดพลังงาน การสรางรวดเร็ว คาบํารุงรักษาตํ่า และมี

สภาพแวดลอมภายในบานท่ีมีคุณภาพชีวิตสูงของผูอยูอาศัย คุณสมบัติท่ีตอบสนองความตองการ

ผูบริโภคนี้ สามารถชวยแกไขปญหาวิกฤตพลังงานปจจุบัน การศึกษาวิเคราะหส่ือตาง ๆ ท่ีเหมาะสม 

โดยการสอบถามกลุมตัวอยางพบวา ส่ือประชาสัมพันธท้ังภาพและเสียงมีความเหมาะสมมากท่ีสุด 

สามารถส่ือขอมูลใหแกกลุมเปาหมายใหมีความเขาใจเนื้อหาขอมูลขาวสารจากสภาพจริงไดดี 

การศึกษาจึงพัฒนาส่ือวีดีทัศนเพื่ออธิบายใหผูบริโภคทราบถึงขอมูลท่ีถูกตองตรงตามวัตถุประสงค ส่ือ

วีดีทัศนบานสูโลกรอนมีเนื้อหาแสดงคุณสมบัติและลักษณะพิเศษดานการประหยัดพลังงานกวาบาน

ท่ัวไป 5 เทา ระยะเวลากอสราง 90 วัน เร็วกวาบานท่ัวไปท่ีมีพื้นท่ีใชสอยเทากันประมาณ 3 เทา ผนัง

ภายนอกอาคารใชโฟมคอนกรีตมีคุณสมบัติเปนฉนวนกันความรอนและความช้ืนดีกวาผนังกออิฐฉาบ

ปูนท่ัวไป สวนหลังคาใชวัสดุอินซูเลตพาแนลท่ีเปนฉนวนกันความรอนมีน้ําหนักเบา แข็งแรงเปน

โครงสรางในตัว ไมจําเปนตองมีโครงหลังคา การใชกระจกลามิเนตมีคุณสมบัติปองกันรัง สี

อัลตราไวโอเลตรอยละ 99 ส่ือวิดีทัศนชุดแรกใชเพื่อประเมินเทคนิคการนําเสนอและลําดับเนื้อหา ผล

การศึกษากลุมตัวอยางชวงอายุ 20 – 30 ป จํานวน 100 คน ภายหลังการชมส่ือวีดีทัศนบานสูโลก

รอนท่ีผานการตัดตอแลวพบวา ความเขาใจประเด็นหลักและสาระสําคัญของบานสูโลกรอนครบถวน

ทุกประเด็นจํานวนรอนละ 82 ประกอบดวยสัดสวนประเด็นตาง ๆ   ไดแก การกอสรางรวดเร็ว 

จํานวน 90 คน ดานการประหยัดพลังงาน 85 คน ดานการเลือกชองเปดรับแสงธรรมชาติ 84 คน 

ดานวัสดุ 83 คน ดานรูปแบบและการออกแบบ 79 คน ดานราคาท่ีไมแพง 79 คน และดานพื้นท่ีใช

สอยของบาน 76 คน ตามลําดับ 

อัญชุลีกร อุดมแกว (2550) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ วิธีการและเครื่องมือการส่ือสาร

ขอมูลการตลาดสําหรับสถาปนิกในการออกแบบโครงการท่ีพักอาศัยประเภทอาคารชุด โครงการท่ีพัก

อาศัยประเภทอาคารชุดเปนโครงการเชิงการคาท่ีมีการเจริญเติบโตสูงในประเทศไทย และเปน

โครงการประเภทหนึ่งท่ีมีบทบาทตอวิชาชีพสถาปตยกรรม สถาปนิกจะตองทํางานรวมกับฝายเจาของ

โครงการท่ีใหความสําคัญกับเรื่องแผนทางการตลาดของโครงการ ดังนั้นสถาปนิกจึงตองมีการส่ือสาร

ขอมูลท่ีดี เนื่องจากการออกแบบโครงการท่ีพักอาศัยประเภทอาคารชุดจําเปนตองมีความรู ความ

เขาใจในศาสตรแขนงอื่น ไดแก การตลาด เศรษฐศาสตร การเงิน เปนตน ในปจจุบันสถาปนิกบางทาน

อาจจะไมมีความรู ความเขาใจเรื่องดังกลาวอยางลึกซึ้งเทาท่ีควร ทําใหเกิดประเด็นปญหาท่ีวา 

สถาปนิกส่ือสารขอมูลผิดพลาดหรือไมส่ือสารขอมูลท่ีมีผลตอการตลาดของโครงการซึ่งเปนขอมูลท่ี

สําคัญในการพัฒนาโครงการท่ีพักอาศัยประเภทอาคารชุด การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
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แนวคิด ทฤษฎี ศึกษากระบวนการพัฒนาโครงการท่ีพักอาศัยประเภทอาคารชุด ศึกษาปจจัยทางการ

ตลาด ศึกษาปจจัยทางดานท่ีต้ัง ศึกษาปจจัยเกี่ยวกับรายละเอียดโครงการ และศึกษาเรื่องการส่ือสาร

จากโครงการกรณีศึกษา วิธีการศึกษาใชการเลือกกลุมตัวอยางโครงการกรณีศึกษา คือ อาคารชุดพัก

อาศัยระดับราคากลางถึงราคาสูงท่ีมีการกอสรางแลวในเขตกรุงเทพมหานคร จากบริษัทพัฒนา

อสังหาริมทรัพยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประสบการณในการพัฒนาโครงการท่ีพักอาศัยประเภท

อาคารชุดไมตํ่ากวา 3 โครงการ โดยกําหนดขอบเขตบริษัทและอาคารชุดท่ีเปนกรณีศึกษาจะตองผาน

เกณฑการคัดเลือกท่ีกําหนด  

การวิจัยครั้งนี้สามารถเขาถึงขอมูลไดจํานวน 5 โครงการ ศึกษาโดยสัมภาษณผูจัดการ

โครงการ พรอมท้ังสถาปนิกผูออกแบบโครงการท่ีเปนกรณีศึกษา รวมท้ังการศึกษาจาก เอกสารขอมูล 

งานวิจัย ทฤษฎี จากนั้นจึงวิเคราะหกรณีศึกษาและสรุปผลการวิจัย มีการประเมินผลโดยสถาปนิก

และผูทรงความรูในการออกแบบโครงการท่ีพักอาศัยประเภทอาคารชุด จากการวิจัยพบวา การ

ส่ือสารท่ีผิดพลาดหรือไมเกิดการส่ือสาร เกิดจากการส่ือสารท่ีไมเปนรูปธรรมเพียงพอ และสาเหตุของ

ปญหาของการส่ือสารขอมูลนี้มาจากประสบการณของสถาปนิกและผูรวมงาน ไดแก ปญหาจาก

ความรูของผูส่ือสารบกพรอง ปญหาจากเอกสารในการส่ือสารบกพรอง ปญหาจากความเขาใจใน

กระบวนการของการดําเนินงานบกพรอง ดังนั้นควรมีการแกปญหาจากการส่ือสารท่ีไมเปนรูปธรรมให

เปนการส่ือสารท่ีเปนรูปธรรมมากข้ึน เพื่อใหผูส่ือสารแตละฝายเขาใจภาพหรือขอมูลไดตรงกัน โดยท่ี

ผูวิจัยนําเสนอวิธีการและเครื่องมือการส่ือสารสําหรับสถาปนิกเพื่อชวยในเรื่องของการส่ือสาร สรุปได

วา สถาปนิกควรมีวิธีการและเครื่องมือการส่ือสารท่ีเหมาะสมเปนส่ิงชวยในการออกแบบโครงการท่ี

พักอาศัยประเภทอาคารชุดเพื่อใหสถาปนิกสามารถส่ือสารระหวางองคกรและส่ือสารภายในองคกร

และส่ือสารภายในองคกรไดมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากข้ึน และเกิดความผิดพลาดของขอมูล

นอยลง เพื่อผลประโยชนแกการทํางานของสถาปนิกเองและผลประโยชนของโครงการ วิธีการและ

เครื่องมือการส่ือสารนี้ไดถูกประเมินผลจากสถาปนิกและผูทรงความรูในเรื่องประโยชนโดยรวมและ

การใชงาน ซึ่งสรุปไดวาวิธีการและเครื่องมือการส่ือสารนี้มีประโยชนและสามารถชวยแกปญหาเรื่อง

การส่ือสารขอมูลการตลาดสําหรับสถาปนิกในการออกแบบโครงการท่ีพักอาศัยประเภทอาคารชุดได

ระดับหนึ่ง 

พัฒนพงษ สิงหสงา (2553) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ การศึกษาความพึงพอใจท่ีมีผลตอ

การเลือกซื้อบานจัดสรรในจังหวัดนครราชสีมา ปจจุบันแนวโนมทางการตลาดธุรกิจบานจัดสรร เกิด

การชะลอตัวลง เปนเพราะเศรษฐกิจในประเทศ ปญหาความไมสงบภายในและความผันผวนทาง

การเมือง ทําใหธุรกิจอสังหาริมทรัพยใน ไดรับ ผลกระทบอยางมาก เฉพาะอยางยิ่งธุรกิจท่ีอยูอาศัย

ประเภทบานจัดสรร เนื่องจากการขยายตัวของ ธุรกิจบานจัดสรรจะข้ึนอยูกับภาวะเศรษฐกิจของ

ประเทศเปนสําคัญ การชะลอตัวลงของภาวะ เศรษฐกิจในชวงท่ีผานมา ทําใหผูบริโภคขาดความ



42 

เช่ือมั่นและมีความระมัดระวังในการใชจายมาก ข้ึนสงผลใหผูบริโภคมีการวางแผนและการตัดสินใจซื้อ

ท่ีอยูอาศัยเปนไปอยางรอบคอบและใชเวลานาน ข้ึน การวิจัยครั้งนี้จัดทําข้ึนเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรร ในจังหวัด นครราชสีมา ของแตละโครงการบานจัดสรร เพื่อนํา

ขอมูล มาพัฒนารูปแบบของโครงการบานจัดสรร เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยตรง โดย

จะเปนประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจบาน จัดสรรในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหตอบสนอง

กับความตองการของลูกคามากท่ีสุด การศึกษานี้แบงออกเปน 3 สวนหลัก สวนแรก คือ ขอมูลท่ัวไป

ของกลุมตัวอยาง สวนท่ีสอง ปจจัยท่ีทํา ใหเกิดความพึงพอใจมาก สวนท่ีสาม ปจจัยท่ีทําใหเกิดความ

พึงพอใจตํ่า โดยปจจัยท่ีใชในการศึกษา ครั้งนี้เปนปจจัยท่ีผูกลุมตัวอยางในจังหวัดนครราชสีมา ไดใช

ในการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรโดย ขอมูลท่ีไดจะเปนขอคิดเห็นจากลูกคาวามีความพึงพอใจใน

การตัดสินใจซื้อบานจัดสรรท้ังกอนเขาอยู อาศัยและหลังจากเขาอยูอาศัยแลว โดยผลลัพธท่ีไดจาก

งานวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการ พัฒนากลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบานจัดสรร ใน

จังหวัดนครสีมาใหตรงกับความตองการของลูกคามากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 2.1  
 

สรุปการทบทวนวรรณกรรม 

ตัวแปรงานคนควาอิสระ นิยาม องคประกอบ 

ความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรตน

และตัวแปรตาม 

วิธีวัดคาตัว

แปร 

ลักษณะดาน

ประชากรศาสตร 

(demography) 

กนกพร กาญจนวัฒกุล, 

2551 

สุดารัตน กันตะบุตร, 2554 

อรวิลาส มะกรวัฒนะ, 2551 

กนกพร กาญจนวัฒกุล, 

2551 

สุดารัตน กันตะบุตร, 2554 

อรวิลาส มะกรวัฒนะ, 2551 

พจวรรณ ภัทรศิล

สุนทร, 2556 

พจวรรณ 

ภัทรศิลสุนทร, 

2556 

ลักษณะโครงการ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ

ในเขตกรุงเทพฯ 

Zeithaml & Bitner, 2000 Zeithaml & Bitner, 2000 Zeithaml & 

Bitner, 2000 

Zeithaml & 

Bitner, 2000 

รูปแบบสํานักงานขายและ

หองตัวอยางของ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 

2549,  

Bateson & Hoffman, 

2001, Bitner, 1992, 

Fitzsimmons & 

Fitzsimmons, 2006 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 

2549, Bateson & 

Hoffman , 2001,  

Bitner, 1992, 

Fitzsimmons & 

Fitzsimmons, 2006 

พจวรรณ ภัทรศิล

สุนทร, 2556 

พจวรรณ 

ภัทรศิลสุนทร, 

2556 
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บทท่ี3 

วิธีการวิจัย 

 

 การวิจัยเรื่อง รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ผูวิจัยได

ดําเนินการตามลําดับดังนี้ 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.4 การวิเคราะหขอมูล 

3.5 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 

เนื่องจากการวิจัยกลุมลูกคาของโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบนี้เปนกลุมลูกคาท่ีเขา

มาเยี่ยมชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบ ซึ่งไมทราบจํานวนท่ีแนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนด

ขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรในการคํานวณหากลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 

ของทาโร ยามาเน (Yamane, 1967: 94) และกําหนดคาระดับความเช่ือมั่นทรอยละ 95 จะมีความ

คลาดเคล่ือนนอยกวาหรือเทากับรอยละ 5 จะไดขนาดกลุมตัวอยางท่ีใชในการ 400 คน โดยใชวิธีการ

สุมตัวอยาง โดยทําการแจกแบบสอบถามแบบบังเอิญ (Accident Sampling) จากลูกคาท่ีเขามาเยี่ยม

ชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนท้ังส้ิน 5 โครงการ โดยอยูในเขตบาง

นา 3 โครงการ และเขตสะพานสูง 2 โครงการ และผูวิจัยทําการแจกแบบสอบถามเฉพาะกับผูท่ีใหความ

รวมมือในการตอบแบบสอบถามเทานั้น  

 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

  

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อใชในการวิจัยครั้งนี้ แบงออกเปน 3 ตอนดังนี้ 

3.2.1 ตอนท่ี 1 ปจจัยประชากรศาสตร    

การศึกษาปจจัยประชากรศาสตร  ประกอบดวยรายละเอียดตอไปนี้ 

(1) เพศ   
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(2) อายุ 

(3) ระดับการศึกษา 

(4) อาชีพ 

(5) สถานภาพ 

(6) รายไดตอเดือน 

(7) ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

(8) ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

(9) ทานเปนผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัยหลังปจจุบันหรือไม 

3.2.2 ตอนท่ี 2 รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางของอสังหาริมทรัพยแนวราบ

ในเขตกรุงเทพมหานคร  

  การศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางของอสังหาริมทรัพยแนวราบในเขต

กรุงเทพมหานคร ดําเนินการแบงจําแนกรายละเอียดออกเปน 3 ดาน ประกอบดวย ดานบรรยากาศ

ในสํานักงานขายและหองตัวอยาง ดานพื้นท่ี และดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ ดัง

ปรากฏรายละเอียดตอไปนี้ 

3.2.3.1 ดานบรรยากาศในสํานักงานขายและหองตัวอยาง 

     (1) อุณหภูมิ 

    (2) คุณภาพอากาศ 

    (3) เสียงรบกวน 

    (4) เสียงดนตรี 

    (5) กล่ิน 

    (6) สี 

    (7) แสง 

3.2.3.2 ดานพื้นท่ี 

    (1) รูปแบบการจัดวาง 

    (2) อุปกรณ เครื่องมือ 

    (3) เฟอรนิเจอร 

    (4) ความเรียบรอยของงานกอสราง 

3.2.3.3 ดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ 

    (1) ปาย สัญลักษณ 

    (2) ส่ิงของประดับ 
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    (3) รูปแบบการตกแตง 

3.2.3 ตอนท่ี 3 แนวทางความตองการตอรูปแบบการตกแตงสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางอสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาแนวทางความตองการตอรูปแบบการตกแตงสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางอสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดําเนินการแบงจําแนก

รายละเอียด ดังปรากฏรายละเอียดตอไปนี้ 

3.2.3.1 ทานตองการใหมีหองตัวอยาง/บานตัวอยางท้ังแบบตกแตงและแบบมาตรฐาน

อยางไร 

3.2.3.2 ทานตองการใหสํานักงานขายของโครงการมีลักษณะการตกแตงอยางไร 

3.2.3.3 ทานตองการใหทางโครงการนําเสนอการขายภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยาง

หรือในสโมสร 

3.2.3.4 ทานตองการใหบานตัวอยาง/หองตัวอยาง มีการจัดวางอุปกรณประกอบการ

ตกแตง (Prop) อยางไร 

3.2.3.5 ทานตองการใหสํานักงานขายและหองตัวอยางมีรูปแบบการจัดวางอยางไร 

3.2.3.6 ทานตองการใหตกแตงความรูสึกโดยรวมของบานตัวอยาง/หองตัวอยาง (Mood & 

Tone) อยางไร 

 

3.3 ข้ันตอนในการสรางเคร่ืองมือ 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอน

ดังนี้ 

(1) ศึกษาขอมูลตาง ๆ จากเอกสาร ตํารา ทฤษฎี และงานวิจัยตาง ๆ รวมท้ังศึกษา

วิธีการสรางแบบสอบถามงานวิจัย 

(2) ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพื่อตรวจสอบปรับปรุงความ

สมบูรณและความถูกตองใหครอบคลุมท้ังดานโครงสรางเนื้อหาและภาษาท่ีใชเพื่อใหเกิดความเขาใจ

แกผูตอบแบบสอบถามและสามารถครอบคลุมเรื่องท่ีตองการศึกษาแลวนํามาปรับปรุงแกไข 

(3) นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลวใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบพิจารณาความเท่ียงตรง

เชิงเนื้อหาของแบบสอบถามและนํามาปรับปรุงแกไขและนําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขเรียบรอย

แลวไปใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 คน เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) 

โดยใชดัชนีความสอดคลอง (Index of Consistency: IOC) ระหวางขอคําถามกับประเด็นหลักของ
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เนื้อหาโดยการใหคะแนนของผูเช่ียวชาญดังนี้ (พวงรัตน ทวีรัตน, 2543: 115-117) คัดเลือกขอคําถาม

ท่ีมีคาดัชนีความสอดคลอง ต้ังแต 0.50 ข้ึนไป เพื่อใหไดแบบสอบถามท่ีมีคุณภาพพรอมจัดพิมพ

แบบสอบถามใหม 

(4) นําแบบสอบถามท่ีมีการปรับปรุงแกไขสมบูรณแลวไปทดลองใชกับประชากร/กลุม

ตัวอยางท่ีไมใชประชากร/กลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน โดยทําการทดสอบคาความเช่ือมั่นของ

เครื่องมือนําแบบสอบถามไปสอบถามกับบุคคลท่ีคลายกับกลุมตัวอยาง แลวนําไปหาคาความเช่ือมั่น 

โดยใชวิธีสัมประสิทธิอัลฟาของ ครอนบัค (Cronbach’s Alpha) คาความเช่ือมั่นท่ีไดตองมากกวา 

0.70 ข้ึนไป จึงสามารถใชได ซึ่งจากการทดสอบคาความเช่ือมั่นของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดคา 

.858 จึงสามารถนําไปใชจริงกับกลุมตัวอยางได (พวงรัตน ทวีรัตน, 2543: 147) 

(5) นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบคุณภาพดานความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาและ

ความเช่ือมั่นไปใชจริงกับประชากร/กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้และนําเครื่องมือไปใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูล  

 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 

ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลตามข้ันตอนและวิชาการ ดังนี้   

(1) จัดทําแบบสอบถามตามจํานวนกลุมตัวอยางของกลุมลูกคาเยี่ยมชมโครงการ

อสังหาริมทรัพยแนวราบในกรุงเทพฯ 

(2) ดําเนินการแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางในพื้นท่ีเปาหมายท่ีกําหนด จํานวน  

400 ฉบับซึ่งมีระยะเวลาการเก็บต้ังแตวันท่ี 1-30 มีนาคม พ.ศ. 2559 รวมเวลา 30 วัน โดยผูวิจัยได

สุมตัวอยางจากกลุมลูกคาเยี่ยมชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในกรุงเทพฯ และขอความรวมมือ

จากพนักงานตอนรับท่ีประจําอยูในสํานักงานขายและหองตัวอยางของแตละโครงการอสังหาริมทรัพย

แนวราบ 

(3) เมื่อครบกําหนด 30 วัน รับแบบสอบถามตอบกลับมา จํานวน 400 ฉบับ  

(4) เมื่อไดรับแบบสอบถามแลวนํามาตรวจสอบความสมบูรณความครบถวนในเนื้อหาท่ี

ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 

(5) ดําเนินการรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามท่ีไดรับมาวิเคราะหขอมูลและแปรผล

ตอไป 
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3.5 การวิเคราะหขอมูล 

 

การวิเคราะหขอมูลท่ีรวบรวมไดจากแบบสอบถามดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป 

ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 ปจจัยประชากรศาสตร เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายได

ครอบครัวเฉล่ียตอเดือน สถิติท่ีใช คือ จํานวน และคารอยละ 

ตอนท่ี 2 ลักษณะโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในเขตกรุงเทพมหานคร เปนแบบสอบถาม

ประมาณคา 5 ระดับ และนําเสนอในรูปแบบตารางควบคูกับการบรรยายผลการศึกษา โดยกําหนดใหคะแนน

ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2543: 99-100) ดังนี้ 

ระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด  กําหนดให 5  คะแนน 

ระดับการตัดสินใจมาก  กําหนดให 4 คะแนน 

ระดับการตัดสินใจปานกลาง กําหนดให 3 คะแนน 

ระดับการตัดสินใจนอย  กําหนดให 2 คะแนน 

ระดับการตัดสินใจนอยท่ีสุด กําหนดให 1 คะแนน 

แลวหาคาเฉล่ียเกณฑคะแนนของคําตอบของแบบสอบถามโดยใชเกณฑในการแปล

ความหมายคาเฉล่ีย (บุญชม ศรีสะอาด, 2543: 99-100) ดังนี้ 

คาเฉล่ีย 4.51-5.00 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.51-4.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมาก 

คาเฉล่ีย 2.51-3.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.51-2.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจนอย 

คาเฉล่ีย 1.00-1.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจนอยท่ีสุด 

ตอนท่ี 3 รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เปนแบบสอบถามประมาณคา 5 ระดับ และนําเสนอในรูปแบบ

ตารางควบคูกับการบรรยายผลการศึกษา โดยกําหนดใหคะแนนดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2543: 99-100) ดังนี้ 

ระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด  กําหนดให 5  คะแนน 

ระดับการตัดสินใจมาก  กําหนดให 4 คะแนน 

ระดับการตัดสินใจปานกลาง กําหนดให 3 คะแนน 

ระดับการตัดสินใจนอย  กําหนดให 2 คะแนน 

ระดับการตัดสินใจนอยท่ีสุด กําหนดให 1 คะแนน 
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แลวหาคาเฉล่ียเกณฑคะแนนของคําตอบของแบบสอบถามโดยใชเกณฑในการแปล

ความหมายคาเฉล่ีย (บุญชม ศรีสะอาด, 2543: 99-100) ดังนี้ 

คาเฉล่ีย 4.51-5.00 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.51-4.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมาก 

คาเฉล่ีย 2.51-3.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.51-2.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจนอย 

คาเฉล่ีย 1.00-1.50 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจนอยท่ีสุด 

 

3.6 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

 3.6.1. สถิติเชิงพรรณา (สถิติพื้นฐาน) ไดแก 

(1) วิเคราะหขอมูลปจจัยประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชคาความถ่ี 

(Frequency) คารอยละ (Percentage) 

(2) วิเคราะหลักษณะโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในเขตกรุงเทพมหานครของ

กลุมลูกคาเยี่ยมชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในกรุงเทพฯ โดยใชคาเฉล่ีย ( ) และสวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (S.D.) 

 3.6.2. การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยประชากรศาสตร  

ลักษณะโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยของกลุมลูกคาเยี่ยมชมโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบใน

กรุงเทพมหานคร โดยใช T-test สําหรับตัวแปรท่ีจําแนก 2 กลุม และการวิเคราะหความแปรปรวน 

(F-test) สําหรับตัวแปรจําแนกมากกวา 2 กลุมเมื่อพบวามีนัยสําคัญจะทําการทดสอบรายคูดวย

วิธีการของฟชเชอร (Fisher’s LSD Procedure) (พวงรัตน ทวีรัตน, 2543: 191) กําหนดระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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บทท่ี 4  

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 

การศึกษาเรื่อง รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน มี

วัตถุประสงค เพื่อศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ เพื่อเปนขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย ในการกําหนด

รูปแบบสํานักงานขาย และหองตัวอยางโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบเพื่อสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มีผลการวิเคราะห ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 ปจจัยประชากรศาสตร 

ตอนท่ี 2 รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตอนท่ี 3 แนวทางความตองการตอรูปแบบการตกแตงสํานักงานขายและหองตัวอยาง

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตอนท่ี 4 ทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 ตอนท่ี 1  ปจจัยประชากรศาสตร 

 

  การศึกษาเรื่อง รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอมูลปจจัยประชากรศาสตร ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1 

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามปจจัยประชากรศาสตร 

ปจจัยประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

1. เพศ   

         หญิง 181 55.2 

         ชาย 219 54.8 
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ตารางท่ี 4.1 

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามปจจัยประชากรศาสตร (ตอ) 

ปจจัยประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

1. เพศ (ตอ)   

รวม 400 100.0 

2. อายุ   

          31 - 40 ป 163 40.8 

          ไมเกิน 30 ป 128 32.0 

          41- 50 ป 60 15.0 

          51 - 60 ป 49 12.2 

รวม 400 100.0 

3. ระดับการศึกษา   

          สูงกวาปริญญาตรี 163 40.8 

          ปริญญาตรี 128 32.0 

          ตํ่ากวาปริญญาตรี 109 27.2 

รวม 400 100.0 

4. อาชีพ   

          เจาของกิจการ/ผูประกอบการ 150 37.5 

          เกษียณอายุ 134 33.5 

          พนักงานเอกชน 66 16.5 

          พอบาน/แมบาน 22 5.5 

          นักศึกษา 9 2.5 

          ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 7 2.3 

          วางงาน 2 1.9 

รวม 400 100.0 

5. สถานภาพ   

          โสด 204 51.0 

         สมรส 126 31.5 

          หยา 70 17.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามปจจัยประชากรศาสตร (ตอ) 

ปจจัยประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน   

          40,001-50,000 บาท 141 35.2 

          20,001-30,000 บาท 103 25.8 

          60,001- 70,000 บาท 86 21.5 

          ตํ่ากวาหรือ 20,000 บาท 40 10.0 

          มากกวา 70,001 บาทข้ึนไป 30 7.5 

รวม 400 100.0 

7. ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน   

          ทาวนเฮาส 153 38.2 

          บานแฝด 116 29.0 

          อื่น ๆ  50 12.5 

          อาคารชุด 42 10.5 

          บานเด่ียว 39 9.8 

รวม 400 100.0 

8. ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน   

          3,000,001 – 5,000,000 บาท 146 36.5 

          2,000,001 – 3,000,000 บาท 132 33.0 

          5,000,001 – 10,000,000 บาท 54 13.5 

          มากกวา 10,000,001 บาท ข้ึนไป 44 11.0 

          ตํ่ากวา 2,000,000 บาท 24 6.0 

รวม 400 100.0 

9. ทานเปนผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัยหลังปจจุบันหรือไม   

          มีสวนในการตัดสินใจ 280 70.0 

          ไมมีสวนในการตัดสินใจ 120 30.0 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี  4.1  พบวาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนผูบริโภคท่ีเขาเยี่ยม

ชมโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 มีอายุ 31 - 40 ป จํานวน 163 คน คิด

เปนรอยละ 40.8 มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 40.8 มีอาชีพ

เจาของกิจการ/ผูประกอบการ จํานวน 150  คน คิดเปนรอยละ 37.5 มีสถานภาพโสด จํานวน 204  

คน คิดเปนรอยละ 51.0 รายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 - 50,000 บาท จํานวน 141 คน คิดเปนรอย

ละ 35.3 อาศัยท่ีอยูปจจุบันแบบทาวนเฮาส  จํานวน 153  คน คิดเปนรอยละ 38.3 ท่ีอยูปจจุบัน

ราคา  3,000,001 – 5,000,000 บาท จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 และมีสวนในการ

ตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัยหลังปจจุบัน จํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 70.0  

 

4.2 ตอนท่ี 2  รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยาง ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

   4.2.1 รูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย

แนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี  4.2  

 

คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานบรรยากาศในสํานักงานขาย 

ดานบรรยากาศในสํานักงานขาย  S.D. แปลผล 

1. สไตลการตกแตงสํานักงานขาย 4.48 0.592 มาก 

2. ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงสํานักงานขาย 4.43 0.549 มาก 

3. อุณหภูมิภายในสํานักงานขาย 4.25 0.652 มาก 

4. การใชแสงสวางภายในสํานักงานขาย 4.29 0.559 มาก 

5. เสียงเพลงภายในสํานักงานขาย 4.30 0.644 มาก 

6. กล่ินหอมภายในสํานักงานขาย 4.31 0.590 มาก 

7. การจัดอุปกรณประกอบการตกแตง ภายใน

สํานักงานขาย 
4.25 0.580 มาก 

รวม 4.33 0.595 มาก 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในรูปแบบสํานักงาน

ขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน

บรรยากาศในสํานักงานขาย โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.33 เมื่อจําแนกเปนรายขอ

แลวพบวา สไตลการตกแตงสํานักงานขาย อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.48 รองลงมา 

ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงสํานักงานขาย อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.43 และกล่ิน

หอมภายในสํานักงานขายอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.31 

 

ตารางท่ี 4.3  

 

คาเฉล่ีย และคาส วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานพื้นท่ี 

ดานพื้นท่ี  S.D. แปลผล 

1. ตําแหนงท่ีต้ังของสํานักงานขาย 4.64 0.480 มากท่ีสุด 

2. ลักษณะของสํานักงานขาย เชน การขายโดย

สํานักงานขายช่ัวคราว/บาน/สโมสร 
4.45 0.498 มาก 

รวม 4.55 0.489 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในรูปแบบสํานักงาน

ขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน

พื้นท่ีโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.55 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลวพบวา ตําแหนง

ท่ีต้ังของสํานักงานขาย อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.64 รองลงมา ลักษณะของสํานักงาน

ขาย เชน การขายโดยสํานักงานขายช่ัวคราว/บาน/สโมสร อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.45 
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ตารางท่ี  4.4  

 

คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับ

ตาง  ๆ  

ดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง  ๆ   S.D. แปลผล 

1. ปายโลโกบริษัทภายในสํานักงานขาย 4.66 0.486 มากท่ีสุด 

2. ปายแสดงรายละเอียดของการใหบริการภายใน

สํานักงานขาย 
4.57 0.496 มากท่ีสุด 

รวม 4.61 0.491 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในรูปแบบสํานักงาน

ขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน

พื้นท่ีดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 

4.61 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลวพบวา ปายโลโกบริษัทภายในสํานักงานขาย อยูในระดับมากท่ีสุด มี

คาเฉล่ียเทากับ 4.66 รองลงมา ปายแสดงรายละเอียดของการใหบริการภายในสํานักงานขาย อยูใน

ระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.57 

 

      4.2.2 รูปแบบบานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบ

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี  4.5  

 

คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบบานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานบรรยากาศในบานตัวอยาง 

ดานบรรยากาศในบานตัวอยาง 
 

S.D. แปลผล 

1. สไตลการตกแตงบานตัวอยาง 4.47 0.592 มาก 

2. ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงบานตัวอยาง 4.79 0.411 มากท่ีสุด 

3. อุณหภูมิภายในบานตัวอยาง 4.55 0.498 มากท่ีสุด 

4. การใชแสงสวางภายในบานตัวอยาง 4.64 0.480 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี  4.5  

 

คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบบานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานบรรยากาศในบานตัวอยาง (ตอ) 

ดานบรรยากาศในบานตัวอยาง 
 

S.D. แปลผล 

5. เสียงเพลงภายในบานตัวอยาง 4.57 0.496 มากท่ีสุด 

6. กล่ินหอมภายในบานตัวอยาง 4.56 0.497 มากท่ีสุด 

7. การจัดอุปกรณประกอบการตกแตง ภายในบานตัวอยาง 4.53 0.500 มากท่ีสุด 

รวม 4.59 0.496 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในรูปแบบบานตัวอยาง

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน

บรรยากาศในบานตัวอยาง โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.59 เมื่อจําแนกเปนราย

ขอแลวพบวา ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงบานตัวอยาง อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 

4.79 รองลงมา การใชแสงสวางภายในบานตัวอยาง อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.64 และ

เสียงเพลงภายในบานตัวอยาง อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.57 

 

ตารางท่ี  4.6  

 

คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบบานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานพื้นท่ี 

ดานพื้นท่ี  S.D. แปลผล 

1. ตําแหนงท่ีต้ังของบานตัวอยาง 4.60 0.491 มากท่ีสุด 

2. ลักษณะของบานตัวอยาง (เชน บานตัวอยางท่ีทําไวเพื่อเปน

ตัวอยางโดยเฉพาะ/บานตัวอยางท่ีเปนบานท่ีสงมอบใหลูกคาจริง) 
4.61 0.489 มากท่ีสุด 

3. บานตัวอยางท่ีแสดงลักษณะบานท่ีลูกคาจะไดรับจริง 4.56 0.497 มากท่ีสุด 

รวม 4.59 0.492 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในรูปแบบบานตัวอยาง

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานพื้นท่ี
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โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.59 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลวพบวา ลักษณะของ

บานตัวอยาง (เชน บานตัวอยางท่ีทําไวเพื่อเปนตัวอยางโดยเฉพาะ/บานตัวอยางท่ีเปนบานท่ีสงมอบ

ใหลูกคาจริง) อยูในระดับมากท่ีสุด  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.61 รองลงมา ตําแหนงท่ีต้ังของบานตัวอยาง 

อยูในระดับมากท่ีสุด  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.60 และบานตัวอยางท่ีแสดงลักษณะบานท่ีลูกคาจะไดรับ

จริง อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.56 

 

ตารางท่ี  4.7  

 

คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานรูปแบบบานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ  

ดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง  ๆ   S.D. แปลผล 

1. ปายโลโกบริษัทภายในบานตัวอยาง 4.52 0.500 มากท่ีสุด 

2. ปายแสดงรายละเอียดของผลิตภัณฑภายในบานตัวอยาง 4.61 0.489 มากท่ีสุด 

3. บานตัวอยางท่ีมีการตกแตงภายใน 4.78 0.418 มากท่ีสุด 

รวม 4.64 0.469 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในรูปแบบบานตัวอยาง

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานพื้นท่ี

ดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.64 

เม่ือจําแนกเปนรายขอแลวพบวา บานตัวอยางท่ีมีการตกแตงภายใน อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย

เทากับ 4.78รองลงมา ปายแสดงรายละเอียดของผลิตภัณฑภายในบานตัวอยาง อยูในระดับมากท่ีสุด  

มีคาเฉล่ียเทากับ 4.61 และปายโลโกบริษัทภายในบานตัวอยาง อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 

4.52 
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4.3 ตอนท่ี 3 แนวทางความตองการตอรูปแบบการตกแตงสํานักงานขายและหองตัวอยาง

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.8  

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามมาตรฐานความตองการหองตัวอยาง/บานตัวอยาง 

มาตรฐานความตองการหองตัวอยาง/บานตัวอยาง จํานวน รอยละ 

1. มีการลงรายละเอียดของเฟอรนิเจอรท่ีแถมและไมแถม ภายในหอง

ตัวอยาง/บานตัวอยาง อยางชัดเจน 
70 17.5 

2. มีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย   111 27.8 

3. บรรยากาศภายในหองตัวอยาง/บานตัวอยางมีแอรเย็นสบายเวลาอยู

เขาเยี่ยมชม 
46 11.5 

4. พนักงานขายนําเสนอรายละเอียดอยางครบถวน ชัดเจน ตรงประเด็น 

และเขาใจงาย 
118 29.5 

5. มีเสียงเพลงเพราะเปดคลอ สรางบรรยากาศท่ัวท้ังสํานักงานขายและ

หองตัวอยาง 
28 7.0 

6. สามารถเยี่ยมชมไดท้ังชวงกลางวันจนถึงชวงคํ่า 24 6.0 

7. อื่น ๆ  3 0.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีมาตรฐานความตองการหองตัวอยาง/บาน

ตัวอยางสวนใหญ คือ ตองการพนักงานขายนําเสนอรายละเอียดอยางครบถวน ชัดเจน ตรงประเด็น 

และเขาใจงาย จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 รองลงมา มีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย 

จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 และ มีการลงรายละเอียดของเฟอรนิเจอรท่ีแถมและไมแถม 

ภายในหองตัวอยาง/บานตัวอยาง อยางชัดเจน จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5     
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ตารางท่ี 4.9  

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามความตองการลักษณะการตกแตงสํานักงานขายของโครงการ 

ความตองการลักษณะการตกแตงสํานักงานขายของโครงการ จํานวน รอยละ 

1. มีอุปกรณสํานักงานอยางครบครัน สามารถใชงานเพื่อตอบสนองความ

ตองการไดอยางดี 
112 28.0 

2. มีสไตลการตกแตงท่ีทันสมัย เหมาะสมกับภาพลักษณของโครงการ 134 33.5 

3. มีเครื่องด่ืม และภาชนะใสเครื่องด่ืมสําหรับการบริการผูเขาเยี่ยมชม 38 9.5 

4. พนักงานมีความเปนมืออาชีพ 72 18.0 

5. มีเสียงเพลงเพราะเปดคลอ สรางบรรยากาศท่ัวท้ังสํานักงานขายและ

หองตัวอยาง 
4 1.0 

 6. บรรยากาศภายในสํานักงานขายมีแอรเย็นสบายเวลาอยูภายใน 24 6.0 

7. สามารถเยี่ยมชมไดท้ังชวงกลางวันจนถึงชวงคํ่า 16 4.0 

8. อื่น ๆ    

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการลักษณะการตกแตง

สํานักงานขายของโครงการสวนใหญ คือ มีสไตลการตกแตงท่ีทันสมัย เหมาะสมกับภาพลักษณของ

โครงการ จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 33.5 รองลงมา มีอุปกรณสํานักงานอยางครบครัน สามารถ

ใชงานเพื่อตอบสนองความตองการไดอยางดี จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0 และพนักงานมี

ความเปนมืออาชีพ จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.0     
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ตารางท่ี 4.10  

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามความตองการใหทางโครงการนําเสนอการขายภายในบานตัวอยาง/หอง

ตัวอยางหรือในสโมสร 

ความตองการใหทางโครงการนําเสนอการขายภายในบานตัวอยาง/หอง

ตัวอยางหรือในสโมสร 

จํานวน รอยละ 

1. นําเสนอการขายภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยาง 183 45.8 

2. นําเสนอการขายภายในสโมสร 138 34.4 

3. นําเสนอการขายท้ังภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยางหรือในสโมสร 79 19.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.10 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการใหทางโครงการนําเสนอ

การขายภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยางหรือในสโมสรสวนใหญ คือ นําเสนอการขายภายในบาน

ตัวอยาง/หองตัวอยาง จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 45.8 รองลงมา นําเสนอการขายภายในสโมสร 

จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 และนําเสนอการขายท้ังภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยางหรือ

ในสโมสร จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8     

 

ตารางท่ี 4.11  

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามความตองการการจัดวางอุปกรณประกอบการตกแตงของบานตัวอยาง/

หองตัวอยาง 

ความตองการการจัดวางอุปกรณประกอบการตกแตงของบานตัวอยาง/

หองตัวอยาง 

จํานวน รอยละ 

1. มีการลงรายละเอียดของเฟอรนิเจอรท่ีแถมและไมแถมอยางชัดเจน 45 11.3 

2. มีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย   201 50.2 

3. ใชเฟอรนิเจอรท่ีเปนแบรนดช้ันนํา 154 38.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการการจัดวางอุปกรณ

ประกอบการตกแตงของบานตัวอยาง/หองตัวอยาง สวนใหญ คือ มีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย 
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จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3 รองลงมา ใชเฟอรนิเจอรท่ีเปนแบรนดช้ันนํา จํานวน 154 คน 

คิดเปนรอยละ 38.5 และ มีการลงรายละเอียดของเฟอรนิเจอรท่ีแถมและไมแถมอยางชัดเจน จํานวน 

45 คน คิดเปนรอยละ 11.3     

 

ตารางท่ี 4.12  

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามความตองการรูปแบบการจัดวางสํานักงานขายและหองตัวอยาง 

ความตองการรูปแบบการจัดวางสํานักงานขายและหองตัวอยาง จํานวน รอยละ 

1. มีรูปแบบหองทํางานเปดโลง ไมมีผนังกั้นเปนหองเล็กหองนอย 32 8.0 

2. เคานเตอรตอนรับ โตะทํางานสําหรับการติดตอมีรองรับอยางเพียงพอ 175 43.8 

3. มีอุปกรณสํานักงานสําหรับการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ เชน โปร

เจ็คเตอร วีดีโอ คอมพิวเตอร โมเดล และอื่น ๆ  
106 26.4 

4. ภายในบริเวณของสํานักงานจะมีตนไมกระถางประดับตามมุมหอง 

ทางเดิน หรืออาจจะวางเรียงกั้นเปนสวนของหองพบปะกับผูเยี่ยมชม

โครงการ 

87 21.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการรูปแบบการจัดวาง

สํานักงานขายและหองตัวอยาง สวนใหญ คือ เคานเตอรตอนรับ โตะทํางานสําหรับการติดตอมีรองรับ

อยางเพียงพอ จํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 43.8 รองลงมา มีอุปกรณสํานักงานสําหรับการ

นําเสนออยางมีประสิทธิภาพ เชน โปรเจ็คเตอร วีดีโอ คอมพิวเตอร โมเดล และอื่น ๆ จํานวน 106 

คน คิดเปนรอยละ 26.5 และ ภายในบริเวณของสํานักงานจะมีตนไมกระถางประดับตามมุมหอง 

ทางเดิน หรืออาจจะวางเรียงกั้นเปนสวนของหองพบปะกับผูเยี่ยมชมโครงการ จํานวน 87 คน คิดเปน

รอยละ 21.8     
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ตารางท่ี 4.13  

 

คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามความตองการใหตกแตง ดานความรูสึกโดยรวมของบานตัวอยาง/หอง

ตัวอยาง 

ความตองการใหตกแตง ดานความรูสึกโดยรวม 

ของบานตัวอยาง/หองตัวอยาง 

จํานวน รอยละ 

1. สวยหวาน ดวยลวดลายและการตกแตงอยางมีศิลปะ 25 6.2 

 2. ทันสมัย ใชโทนสีท่ีดูโรแมนติก 156 39.0 

3. ใชโทนสีท่ีสงบ ผอนคลาย และสบายตา 219 54.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความตองการใหตกแตงความรูสึก

โดยรวมของบานตัวอยาง/หองตัวอยาง สวนใหญ คือ ใชโทนสีท่ีสงบ ผอนคลาย และสบายตา จํานวน 

219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 รองลงมา ทันสมัย ใชโทนสีท่ีดูโรแมนติก จํานวน 156 คน คิดเปนรอย

ละ 39.0 และ สวยหวานดวยลวดลายและการตกแตงอยางมีศิลปะ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3     

 

4.4 ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานท่ี 1 เพศ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตาง

กัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

H0: เพศ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: เพศ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบคา t (Independent Sample t-test) เพื่อใช

ทดสอบกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวชาวไทย ดังนั้น จะปฏิเสธ สมมติฐานหลัก (H1) ก็ตอเมื่อ 2 - tailed 

มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.14  

 

ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียของอิทธิพลท่ีมีตอลูกคาของลูกคา จําแนกตามเพศโดยใช t-test 

รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ 

Mean 

t df Sig. 

รูปแบบสํานักงานขาย ชาย 4.4168 
.411 398 .681 

 หญิง 4.4249 
   

 ชาย 4.5992 
   

รูปแบบบานตัวอยาง หญิง 4.5984 
.037 398 .970 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี  4.14 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของของลูกคา จําแนกตามเพศ 

พบวา มีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา เพศ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

 

สมมติฐานท่ี 2  อายุ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ี

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

H0: อายุ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
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H1: อายุ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 โดยเริ่ม

จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะปฏิเสธสมมุติฐาน (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD เพื่อหาวาคูเฉล่ียใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.15  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามอายุ 

รูปแบบสํานักงานขาย SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .961 3 .320 8.729 .000* 

ภายในกลุม 14.525 396 .037   

รวม 15.486 399    

รูปแบบบานตัวอยาง SS df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .230 3 .077 1.513 .211 

ภายในกลุม 20.086 396 .051   

รวม 20.317 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามอายุ รูปแบบ

สํานักงานขายและรูปแบบบานตัวอยาง มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวา อายุ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและ

หอง ตัวอย าง ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ ผูบริ โภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน ในรูปแบบสํานักงานขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น

ผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตามอายุโดยใชการทดสอบแบบ LSD ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอย

ละ 95 
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ตารางท่ี 4.16  

 

ผลการทดสอบคาเฉล่ียรายคู ของลูกคา จําแนกตามอายุ รูปแบบสํานักงานขาย 

อายุ ไมเกิน 30 ป 31 - 40 ป 41- 50 ป 51 - 60 ป 

ไมเกิน 30 ป - 
.020 

(.365) 

.001 

(.969) 

.156* 

(.000) 

31 - 40 ป 
 - 

.019 

(.504) 

.135* 

(.000) 

41- 50 ป   - 
.155* 

(.000) 

51 - 60 ป    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.16 เมื่อทดสอบความแตกตางรูปแบบสํานักงานขาย ของลูกคาท่ีตัดสินใจ

ซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ  จําแนกตามอายุ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จํานวน 1 คู ไดแก   

ลูกคา ท่ีมีอายุ 51 - 60 ป มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ มากกวาลูกคา ท่ีมี

อายุ ไมเกิน 30 ป ซึ่งมีคาเฉล่ีย 4.60 และ 4.50 ตามลําดับ 

 

สมมติฐานท่ี 3  ระดับการศึกษา ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยาง ท่ี มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหา ริมทรัพยแนวราบของผูบ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

H0: ระดับการศึกษา ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตาง

กัน 

H1: ระดับการศึกษา ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95โดยเริ่ม

จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะปฏิเสธสมมุติฐาน (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD เพื่อหาวาคูเฉล่ียใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี  4.17  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามระดับการศึกษา 

รูปแบบสํานักงานขาย SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .058 2 .029 .745 .475 

ภายในกลุม 15.428 397 .039   

รวม 15.486 399    

รูปแบบบานตัวอยาง SS df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .005 2 .002 .049 .953 

ภายในกลุม 20.312 397 .051   

รวม 20.317 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามระดับ

การศึกษา ทุกดาน มีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับการศึกษา ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไมแตกตางกัน 

 

สมมติฐานท่ี 4  อาชีพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยาง

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   
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H0: อาชีพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: อาชีพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 โดยเริ่ม

จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะปฏิเสธสมมุติฐาน (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD เพื่อหาวาคูเฉล่ียใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.18  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามอาชีพ  

รูปแบบสํานักงานขาย SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .838 6 .140 3.749 .001* 

ภายในกลุม 14.647 393 .037   

รวม 15.486 399    

รูปแบบบานตัวอยาง SS df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .588 6 .098 1.951 .072 

ภายในกลุม 19.729 393 .050   

รวม 20.317 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามอาชีพ ใน

รูปแบบสํานักงานขายและรูปแบบบานตัวอยาง มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐาน

หลัก (H1 ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0 ) หมายความวา อาชีพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน ในรูปแบบสํานักงานขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตามอาชีพโดยใชการทดสอบแบบ LSD ท่ีระดับความ

เช่ือมั่น รอยละ 95 

 

ตารางท่ี 4.19  

 

ผลการทดสอบคาเฉล่ียรายคูของลูกคา จําแนกตามอาชีพ ในรูปแบบสํานักงานขาย 

อาชีพ นักศึกษา 
พนักงาน

เอกชน 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

เจาของ

กิจการ/

ผูประกอบก

าร 

วางงาน พอบาน/

แมบาน 

เกษียณอา

ยุ 

นักศึกษา 
- 

.064 

(.346) 

.024 

(.754) 

.106 

(.108) 

.196 

(.193) 

.005 

(.943) 

.132* 

(.047) 

พนักงานเอกชน 
 - 

.089 

(.088) 

.041 

(.142) 

.132 

(.341) 

.070 

(.140) 

.067* 

(.020) 

ขาราชการ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

  - 
.131* 

(.008) 

.221 

(.125) 

.019 

(.755) 

.157* 

(.002) 

เจาของกิจการ/

ผูประกอบการ    
- .090 

(.511) 

.112* 

(.011) 

.025 

(.261) 

วางงาน 
   

 - .202 

(.156) 

.064 

(.640) 

พอบาน/

แมบาน    
  - .138* 

(.002) 

เกษียณอายุ       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.19 เมื่อทดสอบความแตกตางรูปแบบสํานักงานขาย ของลูกคาท่ีตัดสินใจ

ซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ จําแนกตามอาชีพ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จํานวน 3 คู ไดแก   
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ลูกคา ท่ีมีอาชีพ เกษียณอายุ มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ มากกวา ลูกคา 

ท่ีมีอาชีพ นักศึกษา ซึ่งมีคาเฉล่ีย 4.55 และ 4.52  

ลูกคา ท่ีมีอาชีพ เจาของกิจการ/ผูประกอบการ มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบ  มากกวา ลูกคา ท่ีมีอาชีพ ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ซึ่งมีคาเฉล่ีย 4.60 และ 4.49

ตามลําดับ  

ลูกคา ท่ีมีอาชีพ พอบาน/แมบาน มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ มากกวา 

ลูกคา ท่ีมีอาชีพ เจาของกิจการ/ผูประกอบการ ซึ่งมีคาเฉล่ีย 4.53 และ 4.49 ตามลําดับ  

 

สมมติฐานท่ี 5 สถานภาพ ของลูกคาที่ตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยาง ท่ี มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหา ริมทรัพยแนวราบของผูบ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

H0: สถานภาพของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1: สถานภาพของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95โดยเริ่ม

จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะปฏิเสธสมมุติฐาน (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD เพื่อหาวาคูเฉล่ียใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.20  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามสถานภาพ 

รูปแบบสํานักงานขาย SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .254 2 .127 3.306 .038* 

ภายในกลุม 15.232 397 .038   

รวม 15.486 399    

รูปแบบบานตัวอยาง SS df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .017 2 .009 .169 .845 

ภายในกลุม 20.299 397 .051   

รวม 20.317 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามสถานภาพ 

ในรูปแบบสํานักงานขาย มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H0) หมายความวา สถานภาพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน ในรูปแบบสํานักงานขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบ

ความแตกตางจําแนกตามอาชีพโดยใชการทดสอบแบบ LSD ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 

 

ตารางท่ี 4.21  

 

ผลการทดสอบคาเฉล่ียรายคู ของลูกคา จําแนกตามสถานภาพ ในรูปแบบสํานักงานขาย 

สถานภาพ โสด สมรส หยา 

โสด 
- 

.041 

(.061) 

.061* 

(.025) 

สมรส 
 - 

.019 

(.505) 

หยา   - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.21 เมื่อทดสอบความแตกตางรูปแบบสํานักงานขาย ของลูกคาท่ีตัดสินใจ

ซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ จําแนกตามสถานภาพ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จํานวน 1 คู ไดแก   

ลูกคา ท่ีมีสถานภาพหยา มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ มากกวา ลูกคา ท่ีมี

สถานภาพโสด ซึ่งมีคาเฉล่ีย 4.53 และ 4.49 ตามลําดับ 

 

สมมติฐานท่ี 6 รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

H0: รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไมแตกตางกัน 

H1: รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 โดยเริ่ม

จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะปฏิเสธสมมุติฐาน (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD เพื่อหาวาคูเฉล่ียใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.22  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 

รูปแบบสํานักงานขาย SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .396 4 .099 2.593 .036* 

ภายในกลุม 15.089 395 .038   

รวม 15.486 399    

รูปแบบบานตัวอยาง SS df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .201 4 .050 .988 .414 

ภายในกลุม 20.115 395 .051   

รวม 20.317 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามรายได

ครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ในรูปแบบสํานักงานขาย มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐาน

หลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวา รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ของลูกคาท่ี

ตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน ในรูปแบบสํานักงานขาย อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตามรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน

โดยใชการทดสอบแบบ LSD ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 

 

ตารางท่ี 4.23  

 

ผลการทดสอบคาเฉล่ียรายคู ของลูกคา จําแนกตามรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ในรูปแบบ

สํานักงานขาย 

รายได

ครอบครัวเฉลี่ย

ตอเดือน 

ตํ่ากวาหรือ 

20,000 

บาท 

20,001-

30,000 บาท 

40,001-

50,000 บาท 

60,001- 

70,000 บาท 

มากกวา 

70,001 บาท

ข้ึนไป 

ตํ่ากวาหรือ 

20,000 บาท 
- 

.050 

(.167) 

.015 

(.654) 

.043 

(.244) 

.068 

(.145) 
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ตารางท่ี 4.23  

 

ผลการทดสอบคาเฉล่ียรายคู ของลูกคา จําแนกตามรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ในรูปแบบ

สํานักงานขาย (ตอ) 

รายได

ครอบครัวเฉลี่ย

ตอเดือน 

ตํ่ากวาหรือ 

20,000 

บาท 

20,001-

30,000 บาท 

40,001-

50,000 บาท 

60,001- 

70,000 บาท 

มากกวา 

70,001 บาท

ข้ึนไป 

20,001-30,000 

บาท 
 - 

.034 

(.172) 

.006 

(.811) 

.119* 

(.003) 

40,001-50,000 

บาท 
  - 

.027 

(.298) 

.084* 

(.032) 

60,001- 

70,000 บาท 
   

- .112* 

(.007) 

มากกวา 

70,001 บาทข้ึน

ไป 

   

 - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.23 เมื่อทดสอบความแตกตางรูปแบบสํานักงานขาย ของลูกคาท่ีตัดสินใจ

ซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ จําแนกตามรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ไดแก   

ลูกคาท่ีมีรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน มากกวา 70,001 บาทข้ึนไป มีการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ  มากกวา ลูกคาท่ีมีรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท 

ซึ่งมีคาเฉล่ีย 4.59 และ 4.49 ตามลําดับ  

สมมติฐานท่ี 7 ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงาน

ขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   
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H0: ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไมแตกตางกัน 

H1: ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 โดยเริ่ม

จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะปฏิเสธสมมุติฐาน (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD เพื่อหาวาคูเฉล่ียใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.24  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

รูปแบบสํานักงานขาย SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .056 4 .014 .356 .840 

ภายในกลุม 15.430 395 .039   

รวม 15.486 399    

รูปแบบบานตัวอยาง SS df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .045 4 .011 .219 .928 

ภายในกลุม 20.272 395 .051   

รวม 20.317 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามประเภทท่ี

อยูอาศัยปจจุบัน ทุกดาน มีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ
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สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

 

สมมติฐานท่ี 8 ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงาน

ขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

H0: ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไมแตกตางกัน 

H1: ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 โดยเริ่ม

จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะปฏิเสธสมมุติฐาน (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD เพื่อหาวาคูเฉล่ียใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี  4.25  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

รูปแบบสํานักงานขาย SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .097 4 .024 .625 .645 

ภายในกลุม 15.388 395 .039   

รวม 15.486 399    
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ตารางท่ี  4.25  

 

ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน (ตอ) 

รูปแบบบานตัวอยาง SS df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .219 4 .055 1.074 .369 

ภายในกลุม 20.098 395 .051   

รวม 20.317 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของลูกคา จําแนกตามราคาของท่ี

อยูอาศัยปจจุบัน ทุกดาน มีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1 ) หมายความวา ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

 

สมมติฐานท่ี 9 การมีสวนในการตัดสินใจซ้ือ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงาน

ขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

H0: การมีสวนในการตัดสินใจซื้อ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไมแตกตางกัน 

H1: การมีสวนในการตัดสินใจซื้อ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน 

สถิติท่ีใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบคา t (Independent Sample t-test) เพื่อใช

ทดสอบกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวชาวไทย ดังนั้น จะปฏิเสธ สมมติฐานหลัก (H1) ก็ตอเมื่อ 2 -tailed 

มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.26  

 

ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียของอิทธิพลท่ีมีตอลูกคา จําแนกตามการมีสวนในการตัดสินใจซื้อ โดยใช t-test 

รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ 
t df Sig. 

รูปแบบสํานักงานขาย .101 398 .920 

รูปแบบบานตัวอยาง .848 398 .397 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี  4.26 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของของลูกคา จําแนกตามการมี

สวนในการตัดสินใจซื้อ พบวา มีคา Sig. มากกวา 0.05 ทุกดาน แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การมีสวนในการตัดสินใจซื้อ ของลูกคาท่ีตางกัน มี

รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.27  

  

การสรุปการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 เพศ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมี

อิทธิพลตอการ ตัดสินใจซื้ออสั งหาริมทรัพย แนวราบของผู บ ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 2  อายุ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ี

มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสั งหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 3  ระดับการศึกษา ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและ

หองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 4  อาชีพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยาง

ท่ีมี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตารางท่ี 4.27  

  

การสรุปการทดสอบสมมติฐาน (ตอ) 

สมมติฐานท่ี 5 สถานภาพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 6 รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 7 ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงาน

ขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 8 ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงาน

ขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 9 การมีสวนในการตัดสินใจซื้อ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงาน

ขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

 จากการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดังสามารถสรุปรายละเอียด

ผลการทดสอบสมมติฐานได ดังนี้ 

 

 (1) เพศ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

  (2)  สมมติฐานท่ี 2  อายุของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไดแก 

  (3) สมมติฐานท่ี 3  ระดับการศึกษาของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ี

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

  (4) สมมติฐานท่ี 4  อาชีพของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ไดแก 
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  (5) สมมติฐานท่ี 5 สถานภาพของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ไดแก 

  (6) สมมติฐานท่ี 6 รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือนของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและ

หองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไดแก 

  (7) สมมติฐานท่ี 7 ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบันของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม

แตกตางกัน   

  (8) สมมติฐานท่ี 8 ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบันของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและ

หองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม

แตกตางกัน   

  (9) สมมติฐานท่ี 9 การมีสวนในการตัดสินใจซื้อของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและ

หองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม

แตกตางกัน  

 

สรุปผลการศึกษา 

จากการศึกษา พบวา ผลการวิจัย พบวารูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานพื้นท่ีดานปาย สัญลักษณ และ

ส่ิงของประดับตาง ๆ โดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.61 

รองลงมาคือ ดานพื้นท่ี โดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.55  

และดานบรรยากาศในสํานักงานขาย โดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 

4.33 นอกจากนี้ รูปแบบหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานพื้นท่ีดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ โดยรวมมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.64 รองลงมาคือ ดานบรรยากาศในบานตัวอยาง 

โดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.59 และดานพื้นท่ี โดยรวมมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.59 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่อง รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน มี

วัตถุประสงค เพื่อศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ เพื่อเปนขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย ในการกําหนด

รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางโครงการท่ีอยูอาศัยแนวราบเพื่อสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มีผลการสรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 

5.1.1 ดานปจจัยประชากรศาสตร 

 ดานปจจัยประชากรศาสตร   พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 219 

คน คิดเปนรอยละ 54.8 มีอายุ 31 - 40 ป จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 40.8 มีระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 40.8 มีอาชีพเจาของกิจการ/ผูประกอบการ จํานวน 150 คน คิดเปน

รอยละ 37.5 มีสถานภาพโสด จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51.0 รายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001-50,000 บาท 

จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3 อาศัยท่ีอยูปจจุบันแบบทาวนเฮาส  จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.3 

ท่ีอยูปจจุบันราคา  3,000,001 – 5,000,000 บาท จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 และมีสวนในการ

ตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัยหลังปจจุบัน จํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 70.0 

5.1.2 ดานรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

(1) รูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปเปนรายดานไดดังนี้ 

1. ดานบรรยากาศในสํานักงานขาย ไดแก สไตลการตกแตงสํานักงานขาย ความรูสึก

โดยรวมของการตกแตงสํานักงานขาย และกล่ินหอมภายในสํานักงานขายอยูในระดับมาก 

2. ดานพื้นท่ี ไดแก ตําแหนงท่ีต้ังของสํานักงานขาย อยูในระดับมากท่ีสุดและ

ลักษณะของสํานักงานขาย เชน การขายโดยสํานักงานขายช่ัวคราว/บาน/สโมสร อยูในระดับมาก   

3. ดานพื้นท่ีดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ ไดแก ปายโลโกบริษัท

ภายในสํานักงานขาย และปายแสดงรายละเอียดของการใหบริการภายในสํานักงานขาย อยูในระดับมากท่ีสุด 
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(2) รูปแบบบานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปเปนรายดานไดดังนี้ 

1. ดานบรรยากาศในบานตัวอยาง ไดแก ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงบาน

ตัวอยาง การใชแสงสวางภายในบานตัวอยาง และเสียงเพลงภายในบานตัวอยาง อยูในระดับมากท่ีสุด 

2. ดานพื้นท่ีไดแก ลักษณะของบานตัวอยาง เชน บานตัวอยางท่ีทําไวเพื่อเปน

ตัวอยางโดยเฉพาะ/บานตัวอยางท่ีเปนบานท่ีสงมอบใหลูกคาจริงตําแหนงท่ีต้ังของบานตัวอยาง และ

บานตัวอยางท่ีแสดงลักษณะบานท่ีลูกคาจะไดรับจริง อยูในระดับมากท่ีสุด 

3. ดานพื้นท่ีดานปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆไดแก บานตัวอยาง

ท่ีมีการตกแตงภายในปายแสดงรายละเอียดของผลิตภัณฑภายในบานตัวอยางและปายโลโกบริษัท

ภายในบานตัวอยาง อยูในระดับมากท่ีสุด 

5.1.3 แนวทางความตองการตอรูปแบบการตกแตงสํานักงานขายและหองตัวอยาง

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวาผูตอบแบบสอบถามมีมาตรฐาน

ความตองการหองตัวอยาง/บานตัวอยางสวนใหญ คือ ตองการพนักงานขายนําเสนอรายละเอียดอยาง

ครบถวน ชัดเจน ตรงประเด็น และเขาใจงาย มีความตองการการจัดวางอุปกรณประกอบการตกแตง

ของบานตัวอยาง/หองตัวอยาง สวนใหญ คือ มีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย จํานวน 201 คน 

คิดเปนรอยละ 50.3 มีความตองการรูปแบบการจัดวางสํานักงานขายและหองตัวอยาง สวนใหญ และ

มีความตองการใหตกแตงความรูสึกโดยรวมของบานตัวอยาง/หองตัวอยาง สวนใหญ คือ ใชโทนสีท่ี

สงบ ผอนคลาย และสบายตา จํานวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8  

 5.1.4 การทดสอบสมมติฐาน 

 การทดสอบสมมุติฐานสามารถสรุปไดดังนี้  

(1) สมมติฐานท่ี 1 เพศ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไมแตกตางกัน 

(2) สมมติฐานท่ี 2 อายุ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05ไดแก อายุ 51 – 60 ปมีการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบ มากกวาลูกคาท่ีมีอายุ ไมเกิน 30 ป 

(3) สมมติฐานท่ี 3 ระดับการศึกษา ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขาย

และหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
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(4) สมมติฐานท่ี 4 อาชีพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไดแก เกษียณอายุ เจาของกิจการ/ผูประกอบการ 

และพอบาน/แมบาน มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบมากกวาลูกคาท่ีมีอาชีพอื่น ๆ 

(5) สมมติฐานท่ี 5 สถานภาพ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไดแก สถานภาพหยาจะมีการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบมากกวาลูกคาท่ีมีสถานภาพอื่น ๆ 

(6) สมมติฐานท่ี 6 รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไดแก ลูกคาท่ีมีรายได

ครอบครัวเฉล่ียตอเดือน มากกวา 70,001 บาทข้ึนไป มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ  

มากกวา ลูกคาท่ีมีรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีคาเฉล่ีย .119 รองลงมา 

40,001 - 50,000 บาท มีคาเฉล่ีย .084 และ 60,001 - 70,000 บาท มีคาเฉล่ีย .112  

(7) สมมติฐานท่ี 7 ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

(8) สมมติฐานท่ี 8 ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

(9) สมมติฐานท่ี 9 การมีสวนในการตัดสินใจซื้อ ของลูกคาท่ีตางกัน มีรูปแบบ

สํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน  

 

5.2 อภิปรายผล 

 

 จากการศึกษาผลศึกษาดังนั้นผูวิจัยจึงสามารถอภิปรายผลรูปแบบสํานักงานขายและ

หอง ตัวอย าง ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ ผูบริ โภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดดังนี้ 

 (1) รูปแบบสํานักงานขายพบวาลูกคาจะตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบจากดาน

บรรยากาศในสํานักงานขาย ไดแก สไตลการตกแตงสํานักงานขายความรูสึกโดยรวมของการตกแตง
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สํานักงานขายและกล่ินหอมภายในสํานักงานขายอยูในระดับมาก นอกจากนี้ ดานพื้นท่ีท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ คือ ตําแหนงท่ีต้ังของสํานักงานขาย และปาย สัญลักษณ และ

ส่ิงของประดับตาง ๆ ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ ไดแก ปายโลโกบริษัทภายใน

สํานักงานขาย และปายแสดงรายละเอียดของการใหบริการภายในสํานักงานขายโดยลูกคามีความ

ตองการใหโครงการนั้นมีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย  ใชโทนสีท่ีสงบ ผอนคลาย และสบายตา

เปนหลัก สอดคลองกับหลักการของ Kotler (1973 อางใน Lin, 2004, p. 164) ท่ีไดกลาวไวเกี่ยวกับ

Servicescapes วาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของการมีตัวตนของผลิตภัณฑบริการท่ีส่ือความหมาย

ใหกับผูบริโภคไดวาการบริการนั้นเปนลักษณะแบบไหน และชวยสรางการรับรูถึงภาพลักษณใหชัดเจน

ในสายตาของผูบริโภคอนึ่งสภาพแวดลอมทางกายภาพหรือภูมิทัศนการบริการนั้นมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมของลูกคา อีกท้ังยังสอดคลองกับหลักการของ Zeithaml, et al. (2009, p. 333-334) ท่ี

ไดกลาวไวเชนกันวา บรรยากาศแสงไฟสลัวส่ือไดถึงคุณภาพและการออกแบบท่ีพิถิพิถันจะชวยส่ือถึง

ภาพลักษณขององคกรบริการนั้น ๆ ได 

 (2) รูปแบบบานตัวอยางพบวาลูกคาจะตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบจาก

บรรยากาศในบานตัวอยาง ไดแก ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงบานตัวอยาง อุณหภูมิภายในบาน

ตัวอยาง การใชแสงสวางภายในบานตัวอยางเสียงเพลงภายในบานตัวอยาง กล่ินหอมภายในบาน

ตัวอยาง และการจัดอุปกรณประกอบการตกแตง ภายในบานตัวอยาง อีกท้ังทางดานพื้นท่ีเอง ก็เปน

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบ ไดแก ตําแหนงท่ีต้ังของบานตัวอยาง

ลักษณะของบานตัวอยาง อาทิเชน บานตัวอยางท่ีทําไวเพื่อเปนตัวอยางโดยเฉพาะ/บานตัวอยางท่ีเปน

บานท่ีสงมอบใหลูกคาจริง และบานตัวอยางท่ีแสดงลักษณะบานท่ีลูกคาจะไดรับจริง และปาย 

สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ ก็เปนส่ิงสําคัญท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบเชนกัน โดยลูกคาจะพิจารณาจากปายโลโกบริษัทภายในบานตัวอยาง ปายแสดงรายละเอียด

ของผลิตภัณฑภายในบานตัวอยาง และบานตัวอยางท่ีมีการตกแตงภายในโดยลูกคามีความตองการให

โครงการนั้นมีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย  ใชโทนสีท่ีสงบ ผอนคลาย และสบายตาเปนหลัก 

สอดคลองกับหลักการของ Bitner (1992, p. 64) และ Zeithaml, et al. (2009, p. 331-332) ท่ีได

สรุปไววา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสรางบรรยากาศและพฤติกรรมของผูใชบริการนั้น ประกอบไปดวย 

การปรับอากาศ (Air Conditioning) การจัดแสง (Lighting) สี (Color) เสียงรบกวน (Noise) 

เสียงดนตรี (Music) กล่ิน (Scent) รสชาติ (Taste) อีกท้ังยังสอดคลองกับแนวคิดของพื้นท่ีการ

ใหบริการของ Lovelock, et al. (2005, p. 332) ท่ีสรุปไววา พื้นท่ีการใหบริการ (Space/ 

Function) นั้น ควรควรใหความสําคัญในการจัดรูปแบบของพื้นท่ีการใหบริการ ซึ่งจะคํานึงถึงลูกคา

เปนหลัก เพื่อใหลูกคาไดรับความพึงพอใจ และสามารถใชพื้นท่ีใหบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมี

สวนสําคัญท่ีควรนํามาพิจารณา ไดแก  ตําแหนงการจัดวาง (Spatial Layout) ประสิทธิภาพในการใช
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พื้นท่ี (Functionality) และปาย สัญลักษณ และส่ิงของประดับตาง ๆ (Signs, Symbols and 

Artifacts) 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 

  

5.3.1  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

จากการศึกษาพบวาลูกคาท่ีกําลังจะตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบนั้น

ตัดสินใจจากการเสนอขายของสํานักงานขายกอน ดังนั้นพนักงานขายจึงควรนําเสนอรายละเอียด

โครงการอยางครบถวน ชัดเจน ตรงประเด็น และเขาใจงาย อีกท้ังยังควรพาลูกคาชมหองตัวอยาง

เพื่อใหลูกคาตัดสินใจซื้อเอง 

ลูกคาบางทานมีความตองการจะตัดสินใจซื้อบานอยูแลวแตเนื่องจากเวลาขายกับ

เวลาทํางานของลูกคาไมตรงกัน ดังนั้นทางโครงการจึงควรขยายเวลาการเยี่ยมชมบานตัวอยางและ

การเขาพบสํานักงานขายเพิ่มข้ึนเพื่อขยายฐานลูกคาท่ีมาดูบานชวงคํ่าได 

5.3.2  ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

(1) ควรทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดการบริการเพื่อปรับปรุงการ

บริการในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบมากข้ึน+ 

(2) ควรทําการศึกษาการขายอสังหาริมทรัพยแนวราบจากโครงการท่ีประสบ

ความสําเร็จและนํามาปรับปรุงการขายใหดีข้ึน 
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แบบสอบถาม 

การคนควาอิสระเร่ือง รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คําช้ีแจง: แบบสัมภาษณนี้เปนสวนหนึ่งของการวิจัย เรื่อง รูปแบบสํานักงานขายและหอง

ตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี

วัตถุประสงค เพื่อศึกษารูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียดของคําถาม ดังตอไปนี้ 

(1) สวนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

(2) สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  2.1 รูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  2.2 บานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

(3) แนวทางความตองการตอรูปแบบการตกแตงสํานักงานขายและหองตัวอยาง

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

โปรดตอบคําถามทุกขอ ตามความเปนจริง การตอบแบบสอบถามฉบับนี้ ผูวิจัยจะเก็บรักษา

ขอมูลเปนความลับ จะไมสงผลกระทบใด ๆ โดยจะประมวลผลเปนรายงานในภาพรวมเทานั้น และขอขอบคุณ

ทุกทาน ท่ีเสียสละเวลาอันมีคา เพื่อตอบแบบสอบถามฉบับนี้ 

 

นางสาวอังวรินทร พาณิช 085-156-5350 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชานวัตกรรมการพัฒนาอสังหาริมทรัพย 

คณะสถาปตยกรรมศาสตรและการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
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สวนท่ี 1: ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

กรุณาทําเครื่องหมายลงในชองวางหรือเติมขอความลงในชองวาง ตามความเปนจริง 

 

1. เพศ 

(     ) 1.1 ชาย    (     ) 1.2 หญิง 

 

2. อายุ 

(     ) ไมเกิน 30 ป   (     ) 31 - 40 ป   

(     ) 41- 50 ป    (     ) 51 - 60 ป   

(     ) 61 ปข้ึนไป 

 

3. ระดับการศึกษา 

(     ) ตํ่ากวาปริญญาตรี   (     ) ปริญญาตรี    

(     ) สูงกวาปริญญาตร ี

 

4. อาชีพ 

(     ) นักศึกษา    (     ) พนักงานเอกชน 

(     ) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ (     ) เจาของกิจการ/ผูประกอบการ 

(     ) วางงาน     (     ) พอบาน/แมบาน 

(     ) เกษียณอายุ    (     ) เกษตรกร 

(     ) อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………....... 

 

5. สถานภาพ 

(     ) โสด    (     ) สมรส   

(     ) หยา 

 

6. รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 

(     ) ตํ่ากวาหรือ 20,000 บาท  (     ) 20,001 -30,000 บาท 

(     ) 40,001 - 50,000 บาท  (     ) 60,001 - 70,000 บาท 

(     ) มากกวา 70,001 บาทข้ึนไป 
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7. ประเภทท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

(     ) บานเด่ียว     (     ) บานแฝด  

(     ) ทาวนเฮาส    (     ) อาคารชุด  

(     ) อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………....... 

 

8. ราคาของท่ีอยูอาศัยปจจุบัน 

(     ) ตํ่ากวา 2,000,000 บาท   (     ) 2,000,001 – 3,000,000 บาท 

(     ) 3,000,001 – 5,000,000 บาท  (     ) 5,000,001 – 10,000,000 บาท 

(     ) มากกวา 10,000,001 บาท ข้ึนไป 

 

9. ทานเปนผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัยหลังปจจุบันหรือไม 

(     ) มีสวนในการตัดสินใจ   (     ) ไมมีสวนในการตัดสินใจ 
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สวนท่ี 2 รูปแบบสํานักงานขายและหองตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

แนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 2.1 รูปแบบสํานักงานขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชองวางหรือเติมขอความลงในชองวางท่ีตรงกับความเปนจริง

มากท่ีสุด 

 

รูปแบบสํานักงานขายที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ระดับอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานบรรยากาศในสํานักงานขาย      

1. สไตลการตกแตงสํานักงานขาย      

2. ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงสํานักงานขาย      

3. อุณหภูมิภายในสํานักงานขาย      

4. การใชแสงสวางภายในสํานักงานขาย      

5. เสียงเพลงภายในสํานักงานขาย      

6. กลิ่นหอมภายในสํานักงานขาย      

7. การจัดอุปกรณประกอบการตกแตง ภายในสํานักงาน

ขาย 

     

ดานพื้นที ่      

1. ตําแหนงท่ีต้ังของสํานักงานขาย      

2. ลักษณะของสํานักงานขาย เชน การขายโดยสํานักงาน

ขายช่ัวคราว/บาน/สโมสร 

     

ดานปาย สัญลักษณ และสิ่งของประดับตาง ๆ      

1. ปายโลโกบริษัทภายในสํานักงานขาย      

2. ปายแสดงรายละเอียดของการใหบริการภายใน

สํานักงานขาย 

     

 

 

 



94 

 

  

 2.2 รูปแบบบานตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยแนวราบของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชองวางหรือเติมขอความลงในชองวางท่ีตรงกับความเปนจริง

มากท่ีสุด 

รูปแบบบานตัวอยางที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ระดับอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานบรรยากาศในบานตัวอยาง      

1. สไตลการตกแตงบานตัวอยาง      

2. ความรูสึกโดยรวมของการตกแตงบานตัวอยาง      

3. อุณหภูมิภายในบานตัวอยาง      

4. การใชแสงสวางภายในบานตัวอยาง      

5. เสียงเพลงภายในบานตัวอยาง      

6. กลิ่นหอมภายในบานตัวอยาง      

7. การจัดอุปกรณประกอบการตกแตง ภายในบานตัวอยาง      

ดานพื้นที ่      

1. ตําแหนงท่ีต้ังของบานตัวอยาง      

2. ลักษณะของบานตัวอยาง (เชน บานตัวอยางท่ีทําไวเพ่ือ

เปนตัวอยางโดยเฉพาะ/บานตัวอยางท่ีเปนบานท่ีสงมอบให

ลูกคาจริง) 

     

3. บานตัวอยางท่ีแสดงลักษณะบานท่ีลูกคาจะไดรับจริง      

ดานปาย สัญลักษณ และสิ่งของประดับตาง ๆ      

1. ปายโลโกบริษัทภายในบานตัวอยาง      

2. ปายแสดงรายละเอียดของผลิตภัณฑภายในบานตัวอยาง      

3. บานตัวอยางท่ีมีการตกแตงภายใน      
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สวนท่ี 3 แนวทางความตองการตอรูปแบบการตกแตงสํานักงานขายและหองตัวอยาง

อสังหาริมทรัพยแนวราบของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1. ทานตองการใหมีหองตัวอยาง/บานตัวอยางท้ังแบบตกแตงและแบบมาตรฐานอยางไร 

(     ) มีการลงรายละเอียดของเฟอรนิเจอรท่ีแถมและไมแถม ภายในหองตัวอยาง/บาน

ตัวอยาง อยางชัดเจน 

(     ) มีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย   

(     ) บรรยากาศภายในหองตัวอยาง/บานตัวอยางมีแอรเย็นสบายเวลาอยูเขาเยี่ยมชม 

(     ) พนักงานขายนําเสนอรายละเอียดอยางครบถวน ชัดเจน ตรงประเด็น และเขาใจงาย 

(     ) มีเสียงเพลงเพราะเปดคลอ สรางบรรยากาศท่ัวท้ังสํานักงานขายและหองตัวอยาง 

(     ) สามารถเยี่ยมชมไดท้ังชวงกลางวันจนถึงชวงคํ่า 

(     ) อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………....... 

 

2. ทานตองการใหสํานักงานขายของโครงการมีลักษณะการตกแตงอยางไร  

(     ) มีอุปกรณสํานักงานอยางครบครัน สามารถใชงานเพื่อตอบสนองความตองการไดอยาง

ดี 

(     ) มีสไตลการตกแตงท่ีทันสมัย เหมาะสมกับภาพลักษณของโครงการ 

(     ) มีเครื่องด่ืม และภาชนะใสเครื่องด่ืมสําหรับการบริการผูเขาเยี่ยมชม 

(     ) พนักงานมีความเปนมืออาชีพ 

(     ) มีเสียงเพลงเพราะเปดคลอ สรางบรรยากาศท่ัวท้ังสํานักงานขายและหองตัวอยาง 

(     ) บรรยากาศภายในสํานักงานขายมีแอรเย็นสบายเวลาอยูภายใน 

(     ) สามารถเยี่ยมชมไดท้ังชวงกลางวันจนถึงชวงคํ่า 

(     ) อื่นๆโปรดระบุ………………………………....... 

 

3. ทานตองการใหทางโครงการนําเสนอการขายภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยางหรือใน

สโมสร 

(     ) นําเสนอการขายภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยาง 

(     ) นําเสนอการขายภายในสโมสร 

(     ) นําเสนอการขายท้ังภายในบานตัวอยาง/หองตัวอยางหรือในสโมสร 

(     ) อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………....... 
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4. ทานตองการใหบานตัวอยาง/หองตัวอยาง มีการจัดวางอุปกรณประกอบการตกแตง 

(Prop) อยางไร 

(     ) มีการลงรายละเอียดของเฟอรนิเจอรท่ีแถมและไมแถมอยางชัดเจน 

(     ) มีการตกแตงท่ีสวยงาม และทันสมัย   

(     ) ใชเฟอรนิเจอรท่ีเปนแบรนดช้ันนํา  

(     ) อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………....... 

 

5. ทานตองการใหสํานักงานขายและหองตัวอยางมีรูปแบบการจัดวางอยางไร 

(     ) มีรูปแบบหองทํางานเปดโลง ไมมีผนังกั้นเปนหองเล็กหองนอย 

(     ) เคานเตอรตอนรับ โตะทํางานสําหรับการติดตอมีรองรับอยางเพียงพอ 

(     ) มีอุปกรณสํานักงานสําหรับการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ เชน โปรเจ็คเตอร วีดีโอ 

คอมพิวเตอร โมเดล และอื่น ๆ  

(     ) ภายในบริเวณของสํานักงานจะมีตนไมกระถางประดับตามมุมหอง ทางเดิน หรือ

อาจจะวางเรียงกั้นเปนสวนของหองพบปะกับผูเยี่ยมชมโครงการ 

(     ) อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………....... 

 

6.ทานตองการใหตกแตงความรูสึกโดยรวมของบานตัวอยาง/หองตัวอยาง (Mood & Tone) 

อยางไร 

(     ) สวยหวาน ดวยลวดลายและการตกแตงอยางมีศิลปะ 

(     ) ทันสมัย ใชโทนสีท่ีดูโรแมนติก  

(     ) ใชโทนสีท่ีสงบ ผอนคลาย และสบายตา 

(     ) อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………....... 

 

 

 

 

ขอขอบคุณทานท่ีเสียสละเวลาในการใหสัมภาษณในครั้งนี ้
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ นางสาวอังวรินทร พานิช 

วันเดือนปเกิด 13 มกราคม 2531 

ตําแหนง กรรมการผูจัดการ บริษัท ทรีบ้ิวสตูดิโอ จํากัด 

 

 

ผลงานทางวิชาการ 

 

 

บทความวิชาการเรื่อง รูปแบบบานตัวอยางและสํานักงานขายท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบาน

จัดสรร นําเสนอในงานประชุมวิชาการ “BERAC 7, 2016” วันท่ี 15 กรกฎาคม พ.ศ. 2559 

จัดโดยคณะสถาปตยกรรมศาสตรและการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

 

 

ประสบการณทํางาน ป 2553 - ปจจุบัน  กรรมการผูจัดการ 

บริษัท ทรีบ้ิวสตูดิโอ จํากัด 
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