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บทคดัยอ่ 

 
 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อ
ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ สมุทรสาคร ที่มีต่อกลยุทธ์การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขาย (Seller oriented) ทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ การสร้างความตั้งใจ (Attention) การ
สร้างความสนใจ (Interest) การสร้างความต้องการ(Desire) การสร้างการตัดสินใจซื้อ(Action) และ
การสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) 2) เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
ผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ สมุทรสาคร ทั้ง 5 ด้าน 
ได้แก่ การรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) การค้นหาข้อมูล (Information  Search) การ
ประเมินผลทางเลือก( Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การขายที่
เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller oriented) ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

กลุ่มตัวอย่างที่ผู้วิจัยเลือกในครั้งนี้คือ ผู้ที่ท าการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ1-3 ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร เพศชายและหญิง 
โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะผู้ที่มีอายุระหว่าง 20-40 ปี 
และก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่จะท าการแจกแบบสอบถามแบบโควต้า (Quota sampling) จ านวน 222 
คน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามที่กลุ่มตัวอย่างได้กรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง โดย
มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.807 และการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น เท่ากับ 0.759 ใช้สถิติวิเคราะห์
ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาปัจจัยของการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่ส่งผลให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร คือ สถิติ
เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์เรื่องปัจจัยที่มีผลระหว่าง
ตัวแปร คือ ใช้สมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear Regression) ในการทดสอบ
สมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญ 0.05  



ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุโดยเฉลี่ยยู่ที่  31.6 ปี 
สถานภาพสมรส มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 15,000-25,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
การศึกษาในระดับปริญญาตรี และมีจ านวนสมาชิก 4 คนต่อครอบครัว โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคเลือกซ้ือ
บ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ที่มี 4 ห้องนอน ราคาประมาณ 1-2.9 ล้านบาท มีอัตราการ
ผ่อนช าระต่อเดือนอยู่ที่ 10,001-20,000 บาท ขนาดพ้ืนที่อยู่อาศัยประมาณ 19-23 ตรารางวา บุคคล
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยมากท่ีสุด คือ ครอบครัว ช่องทางที่ผู้บริโภครับรู้ข้อมูล 
ข่าวสารมากที่สุด คือ สื่อสิ่งพิมพ์ ระยะเวลาที่ผู้บริโภคเข้าอยู่อาศัยในโครงการหมู่บ้านวราพรมากท่ีสุด 
คือ 7-9 ปี และสาเหตุที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหม่
บ้านวราพรมากที่สุด คือ แยกครอบครัวหรือแต่งงาน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ที่
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่ากลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอ
ดาสที่ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ใน
จังหวัดสมุทรสาคร แต่เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายทั้ง 5 
ด้าน มีแค่ 3 ด้านเท่านั้น ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวรา
พร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ได้แก่ ด้านการสร้างความต้องการมากที่สุด รองลงมา ด้าน
การสร้างการตัดสินใจซื้อ และด้านการสร้างความพึงพอใจ ในทางตรงกันข้าม กลยุทธ์การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความตั้งใจ และด้านการสร้างความสนใจ ไม่ส่งผลต่อผู้บริโภคท่ี
ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
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ABSTRACT 

 
 The purposes of this research are: 1) To study a buyer’s prospective in making 
decision to buy two stories town house of Waraporn Village, Ban Bor, Samut Sakon 
that affect toward sales strategy by seller oriented into 5 parts such as; attention, 
interest, desire, action, and satisfaction. 2) To study making decision’s level of buyer 
who decide to buy 2 stories of town house at Waraporn Village, Ban Bor, Samut 
Sakon divided into 5 stages: need recognition, information search, evaluation of 
alternative, purchase decision, post purchase behavior. 3) To study an influence of 
sales strategy based on seller oriented that affect toward buyer who making decision 
to buy 2 stories of town house at Waraporn Village, Ban Bor, Samut Sakon. The 
researcher selected samples from buyers who make a decision to buy residential 2 
stories of town house in 1st – 3rd Projects at Waraporn Village, Ban Bor, Samut 
Sakon. Both male and female were selected on purposive sampling from age 
between 20 – 40 years old, and set up the samples group to do a questionnaire by 
using quota sampling of 222 people. A self-responsive questionnaire was used as a 
study method, which has a confidence value equal to 0.807 and making decision to 
buy 2 stories of town house equal to 0.759. The statistical method used in data 
analysis of studying sales-oriented factors that affect towards buying decision 2 
stories of town house at Waraporn Village, Ban Bor, Samut Sakon. A descriptive 
statistic was used in this research such as; percentage, means, standard deviation, 
analysis of factors that affect variable  by using  Multiple Linear Regression in 
examine and has a significant hypothesis at 0.05  

 



 From the study has found that most respondents were male, average ages 
between 31.6 years old, married status, average income between 15,000 – 25,000 
baht., occupation a state enterprise employee, graduated in bachelor degree level, 
and got 4 membership in family. Mostly buyers selected to buy town house project 
with 2 stories, 4 bedrooms, average price in between 1 – 2.9 MB., and monthly 
installment 10,001 – 20,000 baht, with approximately usage areas 19 – 23 sq.wah. An 
influencer that had most authority in making decision to buy was family. A print-
media was the most useful information channel to access buyers, average duration 
rate was 7 – 9 years, and reason of the most buying decision was having new family 
or marriage. 
 From hypothesis result of multiple regressions analysis has a statistical 
significant level at 0.05. It found that sales strategy that used seller oriented of AIDAS 
theory of selling affect towards making decision to buy 2 stories of town house at 
Waraporn Village, Ban Bor, Samut Sakon. However, when considering each parts had 
found that sales strategy using seller oriented method into 5 parts, whereas it had 
only 3 parts that affect toward buyer who making decision to buy 2 stories of town 
house at Waraporn Village, Ban Bor, Samut Sakon, which were: create needed, create 
buying decision, and create satisfaction respectively. In opposite, sales strategy based 
on seller oriented on attention and interest had no affect to buyer who make buying 
decision 2 stories of town house at Waraporn Village, Ban Bor, Samut Sakon. 

 
Keywords: Sales Strategy Based on Seller Oriented, AIDAS Theory, Buying Decision, 
Town House with 2 Stories 
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การศึกษาเฉพาะบุคคลเรื่อง “กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขาย
ไอดาสที่ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ใน
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รวมทั้งให้ข้อเสนอแนะอันเป้นประโยชน์ในการปรับปรุงรายงายวิจัยฉบับนี้ให้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น 

ขอขอบพระคุณโครงการหมู่บ้านวราพร ที่ได้ให้ความอนุเคราะห์ในเรื่องสถิติข้อมูลและ
สถานที่ ที่ใช้ในการวิจัย ที่มีประโยชน์ต่อการวิจัยครั้งนี้เป็นอย่างมาก  

สุดท้ายผู้วิจัยขอขอบพระคุณ บิดา มารดา ที่เป็นขวัญก าลังใจให้แก่ผู้วิจัยในระหว่างที่
ท าการศึกษา รวมไปถึงเพ่ือนนักศึกษา เพ่ือนร่วมงาน และผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่ให้ค าปรึกษา
และความร่วมมือที่เป็นประโยชน์ต่อผู้วิจัย ในการศึกษาครั้งนี้ได้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความส าคัญและที่มาของปัญหาวจิยั 

ในปัจจุบันสถานการณ์ของตลาดธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่มีอัตราการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ใน
ทุกๆปี ตามจ านวนประชากร โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพฯท าให้ธุรกิจดังกล่าวมีแนวโน้มขยายตัวยังไป
บริเวณโดยรอบ กรุงเทพฯ มากข้ึน เนื่องจากพ้ืนที่ในเขตกรุงเทพฯ มีความแออัด, ราคาสูง, การหาซื้อ
พ้ืนที่ลงทุนท าได้ยาก และการขยายเขตในการให้บริการรถไฟสาธารณะมุ่งหน้าสู่พื้นที่โดยรอบของ
กรุงเทพฯ มากขึ้น เป็นต้น สังเกตได้จากภาพรวมมีหน่วยบ้านจัดสรรเปิดขายมากข้ึนอย่างมีนัยส าคัญ
ในสมุทรปราการ เพ่ิมขึ้นจาก 110 โครงการ เป็น 138 โครงการ และจ านวนหน่วยเพิ่มขึ้นจาก 
26,300 หน่วย เป็น 30,400 หน่วย และสมุทรสาครมีจ านวนโครงการเพิ่มข้ึนจาก 51 โครงการ เป็น 
66 โครงการ และจ านวนหน่วยเพิ่มขึ้นจาก 10,300 หน่วย เป็น 13,000 หน่วย โดยเฉพาะถนน
พระราม 2 ซึ่งมุ่งหน้าสู่จังหวัดสมุทรสาคร ถือเป็นท าเลทองที่สามารถสุ่งหน้าสู่ใจกลาง กรุงเทพ (สีลม-
สาทร) ได้อย่างรวดเร็ว ภายในเวลา 45 นาที และยังสามารถปรับเปลี่ยนเส้นทางได้หลายหลาย 
ประกอบกับการปรับเปลี่ยนการใช้ประโยชน์ที่ดินของหน่วยงานรัฐ ที่ประกาศสีผังเมืองใหม่ ท าให้
พ้ืนที่ ดังกล่าวสามารถสร้างอาคารขนาดใหญ่ได้ ซึ่งสามารถแบ่งได้เป็น 4 โซนหลักๆ ดังนี้ โซน A เริ่ม
ตั้งแต่ถนนสุขสวัสดิ์-วงแหวนรอบนอก โซน B ช่วงวงแหวน-วัดพันท้ายนรสิงห์ (ขอบ กทม.) โซน C วัด
พันท้ายนรสิงห์-สมุทรสาคร (พอร์โต้ ชิโน่) และโซน D ตั้งแต่สมุทรสาคร-เพชรบุรี  ทั้ง 4 โซน A กับ
โซน C มีศักยภาพมากสุด ซึ่งโซน C ก็เป็นโซนที่มีการตั้งโรงงาน หรือลงทุนในอุตสาหกรรม ที่มีนิคม
สินสาคร มีโรงงานแช่แข็งรายใหญ่ตั้งอยู่หลายราย และเป็นท าเลที่คนมีเงินอยู่อาศัยมากสุด สอดคล้อง
กับสถานการณ์ของตลาดทาวน์เฮ้าส์ ปี 2559 มีความต้องการเพิ่มขึ้น โดยภาพรวมตลาดในปี 58 มี
มูลค่าสูงถึง 80,000 ล้านบาท ถึงแม้ว่าราคาทาวน์เฮ้าส์ในเมืองจะมีการปรับตัวสูงขึ้น เพราะท่ีดินหา
ยากข้ึน เนื่องจากกฎหมายผังเมืองที่ระบุผังสีให้สามารถพัฒนาทาวน์เฮาส์ได้ไม่มาก แต่ตลาดทาวน์
เฮ้าส์หรือทาวน์โฮมยังเป็นที่ต้องการของตลาดและมีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อยๆ เพราะเป็นสินค้าเรียลดี
มานด์ มีฐานตลาดใหญ่ ตอบโจทย์ผู้อยู่อาศัยอย่างแท้จริง โดยพิจารณาจากยอดโอนกรรมสิทธิ์
ย้อนหลังที่มียอดโอนกรรมสิทธิ์ใกล้เคียงกับตลาดคอนโดมิเนียม เพราะเป็นสินค้าที่เหมาะกับการอยู่
อาศัยจริงๆ ซึ่งกลุ่มลูกค้าที่ซื้อทาวน์เฮ้าส์ ส่วนใหญ่จะเป็นผู้ที่มีรายได้ระดับปานกลางลงไปจนถึงระดับ
ล่าง โดยปี 58 ตลาดทาวน์เฮ้าส์มีมูลค่าประมาณ 80,000 ล้านบาท สูงขึ้นจากปี 57 อยู่ที่ 26 % ซึ่ง
สามารถสรุปปัจจัยที่ส่งผลให้ตลาดเติบโตอย่างต่อเนื่องได้ 4 ประการ คือ  1. ทาวน์เฮ้าส์เป็นสินค้าที่
ตลาดมีความต้องการอย่างแท้จริง ต่างจากคอนโดมิเนียมที่มีความต้องการเก็งก าไรรวมอยู่ด้วย 2. มี
ฐานตลาดใหญ่ โดยเฉพาะกลุ่มตลาดระดับกลาง-ล่าง หรือ ครัวเรือนที่มีรายได้ระหว่าง 30,000-
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70,000 บ./ด. ซึ่งเป็นตลาดหลักของสินค้าระดับราคาระหว่าง 2-5 ล้านบาท  3. ตลาดทาวน์เฮ้าส์ใน
ชุมชนเมืองที่มีราคา 10 ล้านบาทข้ึนไป สามารถแย่งลูกค้าจากตลาดคอนโดมิเนียมหรูราคาแพง (ราคา 
200,000-300,000 บ./ตร.ม.) โดยให้ผู้ซื้อได้เปรียบเทียบความคุ้มค่าระหว่างกัน  4. ทาวน์เฮ้าส์ให้
ความรู้สึกเป็น “บ้าน” มากกว่าคอนโดมิเนียม ในราคาไม่สูงเหมือนบ้านเดี่ยว อีกทั้งได้อยู่ท าเลที่
เดินทางสะดวกอีกด้วย (Realist solution, 2016) จากสถานการณ์ดังกล่าวชี้ให้เห็นว่าระบบ
เศรษฐกิจมีอัตราการขยายตัว และการเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้เกิดภาวะการแข่งขันและการอยู่
รอด ในระบบเศรษฐกิจอย่างดุเดือด ดังนั้นการพัฒนาของบริษัท หรือธุรกิจให้สามารถด ารง อยู่ได้นั้น 
จ าเป็นต้องอาศัยเเนวคิด รายละเอียดทางการตลาดใหม่ๆ เพ่ือสร้างโอกาสในการขายให้ได้มากที่สุด 
ซึ่งจะต้องสร้างแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดแรงจูงใจ จนกระทั่งเกิดการตัดสินใจซื้อ โดยต้องตอบสนอง
ความต้องการและความเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายที่มีลักษณะเฉพาะ ความต้องการแตกต่างกัน 
หลักการดังกล่าว ถือเป็นการวางกลยุทธ์ทางตลาด ซึ่งถือเป็นกุญแจส าคัญที่ท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จได้ จึงท าให้กลยุทธ์ ทางการตลาดมีบทบาทส าคัญในการท าให้ธุรกิจ                        

หนึ่งในกลยุทธ์ที่มีความส าคัญมากในการท าธุรกิจ คือ กลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งถือเป็นกล
ยุทธ์หนึ่ง ในการส่งเสริมการขายที่จะช่วยสร้างแรงกระตุ้น (Acceleration Tool) และจูงใจผู้บริโภค
ได้เป็นอย่างดี ซึ่งกลยุทธ์ทางการตลาดล้วนมีมากมาย ขึ้นอยู่กับธุรกิจแต่ละประเภทจะเลือกใช้ให้
เหมาะสมกับธุรกิจของ ตนเอง หนึ่งในกลยุทธ์ทางการตลาดที่ธุรกิจที่ประเภทล้วนเลือกใช้เเละขาด
ไม่ได้ คือ กลยุทธ์การใช้ พนักงานขาย (Personal Strategy) ซึ่งเป็นหนึ่งในกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ถือเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจที่มีต่อตราสินค้า, บริการ, ความคิดหรือ
บุคคลโดยสร้างจูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์หรือ
บริการนั้นๆ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อโดยมุ่งเน้นการใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับบุคคล ในการสื่อสาร เจรจา 
ต่อรอง ระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ เพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ด้วยการขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศัพท์เพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า พนักงานขาย
จึงเป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ หากการท าธุรกิจไม่มี
พนักงานขายเเล้วนั้น การขายจะไม่สามารถเกิดข้ึนได้เลย นั้นสะท้อนให้เห็นว่าพนักงายขายมี
ความส าคัญต่อธุรกิจมากน้อยเพียงใด (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2542; สุวิช แย้มเผื่อน, 
2545; Armstrongand & Kotler, 2009 และ Etzel,Walker & Stanton, 2007) อาจกล่าวได้ว่า
พนักงานขายเสมือนกุญเเจส าคัญของธุรกิจ ซึ่งอาจส่งผลกระทบโดยตรงต่อยอดขายเลยก็ว่าได้การมี
พนักงานขายที่มีประสิทธิภาพถือเป็นข้อได้เปรียบเหนือคู่เเข่ง ดังนั้นการพนักงานขายที่มี ทักษะหรือ
ความสามารถในการจูงใจผู้บริโภคแต่ละคนที่ล้วนเเต่มีบุคลิก ความต้องการ ที่แตกต่างกันได้ ซึ่งจาก
การที่พนักงานขายต้องสร้างเเรงกระตุ้น หรือจูงใจผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อนั้น ถือเป็นหลักการ
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หนึ่งทางจิตวิทยาเบื้องต้น ที่ใช้ใน สังเกตพฤติกรรม ลักษณะท่าทาง อุปนิสัย เพ่ือใช้เป็นเหตุผลในการ 
คาดคะเนถึงความต้องการเพ่ือน าเสนอสินค้า หรือบริการได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า รวมถึง
การรู้จัก การใช้วาทะศิลป์ในการพูด สื่อสาร เพ่ือชักจูงผู้บริโภคให้เกิดการตัดสินใจซื้อจิตวิทยาคือ
ศาสตร์หนึ่งที่พนักงานขายสามารถกระตุ้นให้ผู้ซื้อเกิดการตัดสินใจซื้อได้โดยกระบวน การตัดสินใจซื้อ
ของผู้ซื้อโดยพนักงานขายจะต้องพิจารณาและเลือกปฏิบัติแก่ผู้ซื้อแต่ละรายที่มีความแตกต่าง เพื่อให้
ประสบความส าเร็จในการขายที่น่าพอใจ โดยมีล าดับขั้นตอนตามหลักทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) 
ดังนี้ ความเอาใจใส่ (Attention), ความสนใจ (Interest), ความปรารถนา (Desire), ตกลงซื้อ 
(Action) และ ความพึงพอใจ (Satisfaction) ดังนั้นหากพนักงานขายมีทักษะ ความสามารถที่จะรับรู้
ถึงความ ต้องการของผู้ซื้อโดยอาศัยหลักของทฤษฎีการขายที่เน้นพนักงานขายเพ่ือให้ความส าเร็จใน
การเสนอขายสินค้า จากการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Sheldon, 1911) 

นอกจากนั้นจากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อพบว่า อิทธิพลของพนักงายขายส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทบริการ เช่น บริการท าประกันชีวิต ซึ่งพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจท า
ประกันชีวิตระหว่างพนักงานขายประกันชีวิต และการโฆษณา ชี้ว่าพนักงานขายประกันชีวิตสามารถ
ท าให้ซื้อตัดสินใจซื้อได้ในระดับมากกว่าการโฆษณา ซึ่งจากกระบวนการขายของพนักงานขายและผล
ตอบรับที่ได้จากผู้ซื้อพบว่าแรงจูงใจภายนอกที่ส าคัญที่สุดที่ ท าให้เกิดการตัดสินใจท าประกันชีวิต คือ 
ความสามารถของพนักงานขายที่จะชี้ให้ผู้ซื้อเห็นความประโยชน์ หรือความส าคัญของผลิตภัณฑ์หรือ
บริการนั้นๆ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าความสัมพันธ์ระหว่างกระบวนการขาย และการสื่อสาร (รสัม์ชญา  
คันธมธุรพจน์, 2540) ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการ ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร 
ในจังหวัดอุดรธานี พบว่า พนักงานขายเป็นแหล่งข้อมูลที่มีผลต่อการตัดสินใจ ซื้อบ้านจัดสรร ขั้นตอน
ในการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร ต้องหาข้อมูลเพ่ือในการตัดสินใจ เพราะบ้าน จัดสรรเป็นทรัพย์สินที่มี
ราคาสูง เช่น ป้าย หรือค าแนะน าต่างๆ จากพนักงานขาย (ณัฐพนธ์ อ้ึงอารี, 2547) อีกทั้งยัง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ (พิชัย สันติวงศ์, 2541) แหล่งข้อมูลที่มีผลมากที่สุดในการซื้อ คือ พนักงาน
ขาย เนื่องจากพนักงานขายเป็นผู้ที่สามารถให้ข้อมูล รายละเอียดเกี่ยวกับบ้านจัดสรรแก่ลูกค้า ได้มาก
ที่สุด และจากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion) นั้น มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร จังหวัดเชียงราย ในระดับปานกลาง โดยหนึ่งในปัจจัยส าคัญที่ท าให้เกิด
การ ตัดสินใจซื้อ คือ พนักงานขาย ซึ่งเป็นเหตุผลอันดับต้นที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ (วันวิสาข์ กาวิชา, 
2550) ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ (พิสิทธิ์ สุนทรามงคล, 2540) ที่กล่าวว่า ทุกกลุ่มอาชีพและ
รายได้ เห็นว่า วิธีการส่งเสริมการขาย โดยการให้ส่วนลด และความประทับใจในการให้บริการของ
พนักงานขาย มีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 

 จากการวิจัยข้างต้นจึงสามารถสรุปได้ว่า พนักงานขายถือว่าเป็นปัจจัยที่ส าคัญและมีความ
จ าเป็นอย่างมากในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า เนื่องจากลูกค้าจะได้รับข้อมูลต่างๆ ผ่านพนักงานขาย 
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พนักงานจึงต้องมีทักษะ ความสามารถในการสื่อสาร หลักจิตวิทยาเบื้องต้นในการวิเคราะห์ลูกค้า เพ่ือ
จูงใจลูกค้าให้ตัดสินใจซื้อสินค้าของตนให้ได้ ซึ่งครั้งนี้ผู้วิจัยต้องการหาค าตอบว่า ตัวแปรอะไรที่ท าให้
พนักงานขายประสบความส าเร็จ ในการจูงใจผู้ซื้อจนเกิดการตัดสินใจซื้อ และ ขั้นตอนไหนของทฤษฎี
การขาย AIDAS ที่พนักงานขายใช้แล้ว มีผลต่อการตัดสินใจซื้อได้มากที่สุด เพ่ือยืนยันว่าพนักงานขาย
เป็นตัวแปรที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของ ลูกค้าจริงหรือไม่ดังนั้นผู้ท าวิจัยจึงท าการศึกษาถึงกลยุทธ์
การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller Oriented) ของทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ที่ส่งผล
ให้เกิดการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาครเพ่ือเป็นเเนวทางให้ธุรกิจเก่ียวกับอสังหาริมทรัพย์ หรือธุรกิจใดๆที่ใช้พนักงานขายเป็น 
หนึ่งในกลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงฝ่ายการบริหารทรัพยากรบุคคล และฝ่ายอ่ืนๆที่เก่ียวข้อง ได้น า 
ประโยชน์จากการวิจัยศึกษาครั้งนี้น าผลที่ได้ ไปใช้ในการพัฒนา ปรับปรุง เเละเพ่ิมประสิทธิภาพของ 
พนักงานขายให้เหมาะกับธุรกิจนั้นๆ จนน ามาซึ่งความก้าวหน้าของธุรกิจและบุคลากรภายในองค์กร 

 
1.2 วตัถปุระสงค์ของการศกึษา 
 การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้คือ 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ในเขตพ้ืนที่ 
จังหวัดสมุทรสาคร ที่มีต่อกลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller oriented) 

1.2.2 เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์ เฮ้าส์ 
2 ชั้น ในเขตพ้ืนที่จังหวัดสมุทรสาคร ในเขตพ้ืนที่จังหวัดสมุทรสาคร 

1.2.3 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller Oriented) 
ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ใน
จังหวัดสมุทรสาคร 

 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใช้วิธีการส ารวจด้วย
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นและได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้คือ 

1.3.1 ประชากรที่ใช้ศึกษาเป็นประชากรที่ท าการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรเพศชายและเพศ 
หญิงของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร ทั้ง 3 โครงการ โดยมีจ านวน 
976.44 คน อ้างอิงจากจ านวนบ้านจัดสรรของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 มีรายละเอียด
ดังนี้ 
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ตารางที่ 1.1: จ านวนบ้านจัดสรรของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด 
 สมุทรสาคร 
 

หมูบ่า้นวราพร ทาวนเ์ฮา้ 1 ชัน้ ทาวนเ์ฮา้ 2 ชัน้ บา้นเดีย่วชัน้เดียว รวม 

โครงการที่ 1 38 หลัง 76 หลัง - 114 หลัง 

โครงการที่ 2 10 หลัง 69 หลัง - 88 หลัง 

โครงการที่ 3 25 หลัง 56 หลัง 13 หลัง 114 หลัง 

 73 หลัง 201 หลัง 13 หลัง 316 หลัง 

 
 น าจ านวนบ้านจัดสรรของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 มาอ้างอิงกับทะเบียนบ้านใน
ระบบจัดเก็บข้อมูลของโครงการหมู่บ้านวราพรโครงการที่ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร ทีมี่
ขนาดของครอบครัวเฉลี่ย 3.4 คน ต่อ 1 ครอบครัว ท าให้ทราบถึงจ านวนประชากรในแต่ละโครงการ
พอสังเขป ดังนี้ 
 
ตารางที่ 1.2: จ านวนประชากรที่อาศัยอยู่ใน โครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ            
 จังหวัดสมุทรสาคร 
 

หมูบ่า้นวราพร ทาวนเ์ฮา้ 1 ชัน้ ทาวนเ์ฮา้ 2 ชัน้ บา้นเดีย่วชัน้เดียว รวม 

โครงการที่ 1 129.2 คน 258.4 คน - 387.6 คน 

โครงการที่ 2 34 คน 234.6 คน - 268.6 คน 
โครงการที่ 3 85 คน 190.4 คน 44.2 คน 319.6 คน 

 248.2 คน 683.4 คน 44.2 คน 976.44 คน 
 

 1.3.2 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาโดยผู้วิจัยได้ท าการสุ่มตัวอย่างดังนี้ 
  1.3.2.1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากผู้ที่ท าการ 
ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพรโครงการ 1-3 ต าบล
บ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร โดยเป็นกลุ่มคนวัยท างาน ที่มีอายุระหว่าง 20-40 ปี สาเหตุที่ผู้วิจัยเน้น
เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มช่วงวัยนี้ หรือเรียกว่า กลุ่ม Generation Y (Gen Y) เนื่องจากผู้บริโภค
กลุ่มนี้ก าลังมีอิทธิพลสูงต่อตลาดอุปโภคบริโภคในประเทศ เป็นเจเนอเรชั่นที่มีขนาดใหญ่ที่สุดในไทย 
โดยมีจ านวนประมาณ 19 ล้านคน หรือเกือบ 1 ใน 3 ของประเทศ นอกจากเป็นขนาดตลาดที่ใหญ่
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แล้ว และมีอัตราการใช้จ่ายต่อรายได้ที่สูงที่สุดเมื่อเทียบกับคนเจเนอเรชั่นก่อนหน้าในช่วงอายุเดียวกัน
อีกด้วย ธุรกิจเกือบทุกประเภทจึงพยายามเจาะตลาดกลุ่ม Gen-Y นี้ (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ 
ธนาคารไทยพาณิชย์, 2559) ด้วยความที่เป็นกลุ่มคนขนาดใหญ่ ตอนนี้ Gen Y ไทยมีส่วนแบ่งรายได้
สูงถึง 5 ล้านล้านบาทต่อปี หรือคิดเป็น 25% ของรายได้รวมของประเทศ Gen Y ยังมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนอยู่ที่ 30,000 บาท (Economic Intelligence Center (EIC) ไทยพานิชย์, 2559) ประกอบกับ
กลุ่ม Generation Y เป็นกลุ่มคนที่มีช่วงอายุในการสร้างครอบครัวใหม่ ซึ่งสอดคล้องกับธุรกิจ
ประเภทอสังหาริมทรัพย์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์นั้นสามารถจับ
กลุ่มเป้าหมายได้เป็นวงกว้าง ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้ต่ าจนถึงรายได้สูง ซึ่งปัจจุบันนั้น
ตลาดทาวน์เฮา้ส์มีระดับราคาขายที่หลากหลายตั้งแต่ทาวน์เฮ้าส์ราคาต่ าว่า 1 ล้านบาท จนถึงทาวน์
เฮ้าส์ที่มีระดับราคาสูงเกินกว่า 4 ล้านบาท (ประทีป ตั้งมติธรรม, 2553) หรือกลุ่มเป้าหมายที่มีขนาด
ครอบครัวเล็กถึงใหญ่ จากการส ารวจพบว่าโครงการทาวน์เฮ้าส์ นั้นจะมีการพัฒนาบ้านให้มีจ านวน
ตั้งแต่ 2 – 3 ห้องนอน โดยสามารถปรับเปลี่ยนพื้นที่ใช้สอยและ สามารถ เพ่ิมจ้านวนห้องนอนเป็น  4  
ห้องนอนได้ ซึ่งจะมีความเหมาะสมต่อครอบครัวที่มีขนาดตั้งแต่ 2 - 5 คน ซึ่งทั้งบ้านเดี่ยวและคอนโด
มิ เนียมไม่สามารถ ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ได้กว้างเท่าทาวน์เฮาส์รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนต่อครัวเรือน ในจังหวัดสมุทรสาคร พ.ศ. 2558 อยู่ที่ 29347.4 บาท (ส านักงานสถิติแห่งชาติ
(สสช), 2558) 
   1.3.2.2 ใช้การก าหนดกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota sampling) ในการเก็บ
แบบสอบถามแก่ผู้ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ทั้ง 3 โครงการ ตามท่ี
ผู้วิจัยก าหนดดังนี้  
 
ตารางที่ 1.3: จ านวนการแจกแบบสอบถามและผู้ที่อยู่อาศัยบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น  
 ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร  
 

หมูบ่า้นวราพร จ านวนผู้ที่อยูอ่าศยับา้นจดัสรรประเภท
ทาวนเ์ฮา้ส ์2 ชัน้ 

จ านวนแบบสอบถาม        
ต่อโครงการ 

โครงการ 1 258.4 คน 90 ชุด 

โครงการ 2 234.6 คน 72 ชุด 
โครงการ 3 190.4 คน 60 ชุด 

รวม 683.4 คน 222 ชุด 
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 โดยท าการสุ่มตัวอย่างทั้งสิ้นจ านวน 222 คนซึ่งจ านวนดังกล่าวได้จากการใช้ตารางส าเร็จรูป
ของ Yamane (1967) 
 1.3.3 ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 
  1.3.3.1 ตัวแปรอิสระ คือ 
   1) การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller Oriented) ของทฤษฎีการ 
ขาย ไอดาส (AIDAS) ประกอบด้วย (ณภัทคอร ปุณยาภาภัสสร, 2551)  
   - A   = Attention ความเอาใจใส่/ความตั้งใจ 
   - I    = Interest      ความสนใจ  
   - D   = Desire ความปรารถนา / ความต้องการ  
   - A   = Action การกระท า / การตกลงใจที่จะซื้อ  
   - S   = Satisfaction  ความพึงพอใจ 
  1.3.3.2 ตัวแปรตาม คือ  
   1) การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น โดยกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
ประกอบด้วย (Buyer Decision Process) (จิระภา พวงพลา, 2546) 
   - การรับรู้ถึงความต้องการ/การรับรู้ปัญหา (Need Recognition / Problem) 
   - การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
   - การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
   - การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
   - พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
 1.3.4 สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ โครงการหมู่บ้านวราพรโครงการที่   
1-3 ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดจังหวัดสมุทรสาคร 
 1.3.5 ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มตั้งแต่ วันที่ 1 พฤศจิกายน พ.ศ. 2559 ถึงวันที่ 31  
ธันวาคม พ.ศ. 2559 
 
1.4 ประโยชน์ทีใ่ชใ้นการศึกษา  
      ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายที่เกี่ยวข้องดังนี้ คือ 
 1.4.1 เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่โครงการหมู่บ้านจัดสรรวราพร จังหวัดสมุทรสาครสามารถน า 
ผลการวิจัย ไปเป็นแนวทางเพ่ือปรับปรุงและพัฒนาทักษะ บุคลากรภายในองค์กร ให้มี ประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้น อันน าไปสู่ความส าเร็จตามวัตถุประสงค์ขององค์กร  
 1.4.2 เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการอ่ืนๆ ที่ด าเนินธุรกิจโดยมีพนักงานขายเป็นหนึ่งใน 
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กลยุทธ์ส าคัญเพ่ือมุ่งเน้นในการสร้างยอดขาย น าไปพัฒนาและปรับปรุง ให้เหมาะสมกับธุรกิจ อัน
น าไปสู่กระบวนการขายที่ประสบความส าเร็จ 
 1.4.3 เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการของโครงการหมู่บ้านจัดสรรวราพร จังหวัด 
สมุทรสาครในการวางแผนและสรรสร้างพนักงานขายที่มีทักษะ ความสามารถ ในการสร้างแรงจูงใจ 
จนสามารถด าเนินการขายจนประสบความส าเร็จ  และสามารถกระตุ้นยอดขายให้กับองค์กรได้มาก
ขึ้น 
 1.4.4 เพ่ือเป็นแนวทางหรือประโยชน์ต่อผู้ที่ก าลังศึกษาค้นคว้า วิจัยเกี่ยวกับเรื่องการวางกล 
ยุทธ์ทาง การตลาด ที่มีพนักงานขายเป็นกุญแจส าคัญ ซึ่งน าไปสู่กระบวนการขายที่ประสบ
ความส าเร็จ 
 
1.5 นยิามศัพทเ์ฉพาะ 
 1.5.1 การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller oriented) ของทฤษฎีการขาย ไอดาส  
(AIDAS) หมายถึง ทฤษฎีการขายทางจิตวิทยา ที่อธิบายถึงกระบวนการทั้ง 5 ขั้นตอนของผู้บริโภค 
ก่อนเกิดการ ตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะน าไปสู่ความส าเร็จในการขายผลิตภัณฑ์ หรือบริการ โดยใช้พนักงาน
ขาย (Personal Selling) ในการผลักดัน หรือกระตุ้นให้ผู้บริโภค ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้นๆ ได้ส าเร็จ 
โดยกระบวนการทั้ง 5 ขั้นก่อนเกิดการตัดสินซื้อของทฤษฎีไอดาสมีดังนี้ 
  1) ความตั้งใจ หมายถึง ความสนใจหรือจดจ่อต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งในชั่วขณะหนึ่งของผู้ซ้ือ 
  2) ความสนใจ หมายถึง ความรู้สึกหนึ่งของผู้ซื้อ ที่ถูกพัฒนามาจากความตั้งใจ ซึ่งเป็น
ความรู้สึกท่ีต้องการรายละเอียดหรือข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งนั้นๆ มากข้ึน 
  3) ความต้องการ หมายถึง ความรู้สึกหนึ่งของผู้ซื้อ ที่ถูกพัฒนามาจากความสนใจซ่ึง
ความรู้สึกต้องการนี้ จะท าให้ผู้ซื้อรู้สึกอยากได้สิ่งนั้นๆมาเป็นของตน 
  4) การตัดสินใจซื้อ หมายถึง ความรู้สึกหนึ่งของผู้ซื้อที่ถูกพัฒนามาจากความต้องการ 
ซึ่งการตัดสินใจซื้อนี้คือการที่ผู้บริโภคตกลงปลงใจที่จะยินยอมจ่ายเงินเพ่ือแลกเปลี่ยนกับการได้สิ่ง
นั้นๆ มาไว้ในครอบครอง 
  5) ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกหนึ่งของผู้ซื้อที่เป็นผลกระทบจากการตัดสินใจ
ซื้อ ของผู้บริโภคท่ีประสบความส าเร็จหรือตรงกับความต้องการหรือความคาดหวังของ ผู้บริโภค 
 1.5.2 การตัดสินใจซื้อหมายถึง  กระบวนการทางความคิดของมนุษย์ ที่วิเคราะห์โดยใช้ 
เหตุผลในการ ตัดสินใจเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่ง อย่างใดอย่างหนึ่งจากหลายๆทางเลือก โดยการเลือกนั้น 
ต้องผ่าน กระบวนการคิด วิเคราะห์ อย่างถี่ถ้วน และรอบคอบแล้วว่า เป็นทางเลือกท่ีดีที่สุด เหมาะสม 
และสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้มากที่สุด  
  1) การรับรู้ถึงความต้องการ/การรับรู้ปัญหา หมายถึง การที่ผู้บริโภคเกิดกับรับรู้ 
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หรือความต้องการที่มีต่อสินค้าหรือบริการนั้นๆ ซึ่งเกิดจากความจ าเป็น เพ่ือมาตอบสนองความ
ต้องการใน ขณะนั้นๆ 
  2) การค้นหาข้อมูล หมายถึง เป็นกระบวนการที่พัฒนามาจากการรับรู้ถึงความ 
ต้องการซึ่งการค้นห้าข้อมูลนี้ เป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคสืบค้นข้อมูล รายละเอียด เกี่ยวกับสินค้าหรือ
บริการนั้นๆ ที่ก าลังสนใจอยู่ จากหลากหลายแหล่ง เพื่อน ามาใช้ประกอบการตัดสินใจ 
  3) การประเมินผลทางเลือก หมายถึง เป็นกระบวนที่ผู้บริโภคน าข้อมูลที่ผ่านการ 
สืบค้น มาไตร่ตรอง วิเคราะห์ เพื่อเปรียบเทียบกัน เช่น คุณสมบัติ, ราคา, ความคุ้มค่า และประโยชน์ 
ใช้สอยต่างๆ เป็นต้น ที่มีความเหมาะสมและตรงตามตามความต้องการของผู้บริโภค 
  4) การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการที่ผู้ซื้อผ่านการคัดสรร เปรียบเทียบ เเละ 
ตัดสินใจเเล้วว่าจะเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งเพียงอย่างเดียว โดยการตัดสินใจดังกล่าว จะมีเหตุผลมา 
สนับสนุนที่ตรงกับความต้องการความผู้บริโภคมากท่ีสุด เช่น ตราสินค้า หรือวิธีช าระเงิน เป็นต้น 
  5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หมายถึง ผลตอบรับของผู้บริโภคหลังจากซื้อสินค้า 
หรือ บริการนั้นไปแล้ว เพื่อน าผลตอบรับจากผู้บริโภค ทั้งดานบวกและลบ มาปรับปรุงและพัฒนา
สินค้า และบริการนั้นๆ ให้ดียิ่งขึ้น 
 1.5.3 ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น หมายถึง หมายถึง สิ่งก่อสร้างชนิดหนึ่ง ที่สร้างขึ้นเพ่ือใช้เป็นที่อยู่ 
อาศัย มีรูปแบบ การก่อสร้างก าแพงติดกันเป็นแถวหรือแนวยาว เรียงต่อกันไป ไม่เกิน 10 หลัง 
โดยทั่วไปจะก่อสร้าง ต้องไม่เกิน 3 ชั้น  
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข๎อง 

 
บทนี้เป็นการน าเสนอแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องกับตัวแปรของการศึกษาซึ่ง

ผู๎วิจัยได๎ท า การสืบค๎น จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหลํงตํางๆโดยแบํงเนื้อหาของบทนี้
เป็น 6 สํวนคือ 

2.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาส 
2.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
2.3 ความรู๎ทั่วไปเกี่ยวกับสิ่งปลูกสร๎างประเภททาวน์เฮ๎าส์ 2 ชั้น 
2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
2.5 สมมติฐานการวิจัย 
2.6 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 

2.1 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกับการขายที่เนน๎ทางด๎านพนกังานขายของทฤษฎีการขายไอดาส 
ทฤษฎีไอดาสเป็นทฤษฎีการขายที่ถูกพัฒนาโดย Sheldon (1911) ซึ่งพัฒนามาจากทฤษฎี 

ต๎นแบบอยําง ทฤษฎีไอด๎า (AIDA) ของ E. St. Elmo Lewis.โดย E. St. Elmo Lewis เป็นทฤษฎีที่บํง
บอกถึงขั้นตอนตํางๆ เพื่อเป็นแนวทางหรือโอกาสให๎กับผู๎ขายที่จากก๎าวผํานขั้นตอนทั้ง 4ไปได๎อยํางไร 
กํอนที่ความพึงพอใจของผู๎บริโภคจะเกิดข้ึน ซึ่งถือเป็นการตอบสนองขั้นสุดท๎ายของผู๎บริโภค ซึ่งแตํละ 
ขั้นตอนตามทฤษฎี AIDA มีดังนี้ (ธีรพล สิริวันต,์ 2557) 

A   = Attention (Awareness) การดึงดูดความสนใจของลูกค๎า 
I    = Interest ความสนใจของลูกค๎า 
D   = Desire การโน๎มน๎าวใจลูกค๎าวําพวกเขาต๎องการและความปรารถนาผลิตภัณฑ์ หรือ 

บริการ แบบไหน และผลิตภัณฑ์หรือบริการเหลํานั้น ต๎องสามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า
ได๎ 

A   = Action ลูกค๎าเกิดการตัดสินใจซื้อ 
สํวนทฤษฎีไอดาส (AIDAS) คือ ซึ่งถูกพัฒนาขึ้นโดย Sheldon (1911) โดยการเพ่ิมข้ันตอนที่ 5  

S  =  Satisfaction ความพึงพอใจของลูกค๎า ซึ่งจะสํงผลให๎ลูกค๎ามีความจงรักภักดีตํอ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซื้อซ้ า และการบอกตํอ นอกจากนั้นเขายัง กลําววํา ความพึงพอใจ ถือเป็น
ขั้นตอนสุดท๎ายที่มีความส าคัญ ในการสังเกตพฤติกรรมหลังจากท่ีผู๎ซื้อได๎ใช๎ บริการแล๎วเพ่ือเป็น 
เเนวทางในการคงความสัมพันธ์ในระยะยาวระหวํางผู๎ซื้อ เเละผู๎ขาย  
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ภาพที่ 2.1: AIDAS Theory 
 

 
 
ที่มา:  ปิยาภัสร์ ศรีเมฆ.  (2558).  กระบวนการตัดสินใจซื้อรถมอเตอร์ไซค์บิ๊กไบค์ในเพศหญิง : AIDA  

MODEL,  วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต,  มหาวิทยาลัยศิลปากร. 
 
การขายโดยใช๎พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดตํอสื่อสารข๎อมูลโดยใช๎บุคคลเพื่อจูงใจให๎
ซื้อบางสิ่ง เป็นการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหน๎า หรือทางโทรศัพท์กับลูกค๎าผู๎มุํงหวัง  โดยตัวแทน
ขายของบริษัท การขายโดยใช๎พนักงานขายถือเป็นการติดตํอสื่อสารแบบ 2 ทาง (Two  Way 
Communication) เพ่ือตอบค าถามตํางๆ ที่เกิดข้ึนเป็นการกระตุ๎นให๎ลูกค๎าเกิดความต๎องการซื้อสินค๎า
ที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด การสํงเสริมการตลาดวิธีนี้ใช๎ได๎ดีกับระยะน าผลิตภัณฑ์เข๎าสูํตลาด  โดยใช๎
รํวมกับการสํงเสริมการตลาดอ่ืนๆ นอกจากนี้ยังใช๎ได๎ดีกับสินค๎าที่จ าเป็นต๎องมีเทคนิคการขายพิเศษ  
สินค๎าประเภทไมํแสวงการซื้อสินค๎า ที่ผู๎ผลิตต๎องการลดการโฆษณาและหวังผลการขายในระยะยาว 
โดยอาศัยความสัมพันธ์ระหวํางผู๎ขายและผู๎บริโภค ตลอดจนใช๎เพื่อรักษาระดับปริมาณขายผลิตภัณฑ์
ให๎อยูํในระดับเดิม หน๎าที่ของพนักงานขายงานของพนักงานขายที่ท างานภายในองค์การธุรกิจจะมี
ลักษณะของงานที่แตกตํางกัน ลักษณะของงานขายจะเปลี่ยนแปลงตามวัตถุประสงค์ขององค์กรนั้นๆ 
ซึ่งงานข้ันพ้ืนฐานทางการขายแบํงเป็น 3 ประเภท คือ 1) การรับค าสั่งซื้อ (Order Taking) เป็นงาน
การขายประจ ากับกลุํมลูกค๎าปกติเพ่ือรับค าสั่งซื้อและ จัดการตามที่ลูกค๎าต๎องการ 2) ผู๎ที่ท างานนี้
เรียกวําพนักงานรับค าสั่งซื้อ (Order Taker Salesperson) ซึ่งหมายถึง พนักงานขายที่ประจ าอยูํตาม
ร๎านค๎าทั่วไปหรือพนักงานประจ าหนํวยรถบริการเคลื่อนที่ เนื่องจากผู๎บริโภคสํวนใหญํจะมีความสนใจ
ผลิตภัณฑ์เนื่องจากการโฆษณาหรือการสํงเสริมตลาดอยูํแล๎ว พนักงานขายกลุํมนี้ก็จะท าหน๎าที่เพียง
ให๎ความชํวยเหลือตอบค าถาม  เสนอขายและปิดการขายเป็นสํวนใหญํ  ดังนั้นพนักงานกลุํมนี้จะใช๎
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ความพยายามความช านาญและความสามารถน๎อยกวําพวกแรก 3) การให๎การสนับสนุน 
(Supporting) เป็นหน๎าที่ที่ให๎ความชํวยเหลือแกํลูกค๎าผู๎ท างานนี้ เรียกวํา พนักงานสนับสนุนการขาย 
(Supporting Salesperson) ซึ่งหมายถึงพนักงานที่ท างานขายที่ท าหน๎าที่ชํวยพนักงานขาย 2 แบบ
ข๎างต๎น ประกอบด๎วยพนักงานขายที่ใช๎ค าแนะน า (Missionary Salesperson) ให๎ความชํวยเหลือด๎าน
การจัดแสดงสินค๎า ให๎ความรู๎เกี่ยวกับสินค๎า ชํวยฝึกอบรมพนักงานของร๎านค๎าตํางๆ สํงสินค๎าและอ่ืนๆ 
พนักงานขายประเภทนี้อีกกลุํมหนึ่ง คือ ผู๎เชี่ยวชาญด๎านเทคนิค (Technical Specialists) โดยทั่วไป
ประกอบด๎วยวิศวกรหรือนักวิทยาศาสตร์ ซึ่งมีความรู๎ในวิธีการใช๎อยํางมีประสิทธิภาพและปลอดภัย 
โดยทั่วไปเป็นสินค๎าประเภทเครื่องจักรกล สารเคมีหรือยา ข๎อดีและข๎อเสียของการขายโดยใช๎พนักงาน
ขายในท่ีนี้จะพิจารณาถึงข๎อดีและข๎อเสียของการขายโดยใช๎พนักงานขาย  
 ข๎อดีของการขายโดยใช๎พนักงานขาย  มีดังนี้  
 1) การติดตํอสื่อสารแบบ 2 ทาง (Two  – way Communication) ท าให๎ผู๎ขาย 
สามารถทราบผลกระทบของขําวสารจากผู๎รับ เชํน ปัญหาเกี่ยวกับความเข๎าใจ ข๎อโต๎แย๎งจากลูกค๎า
สามารถหยั่งลึกถึงความต๎องการของลูกค๎าและสามารถค๎นหาวิธีการที่จะสามารถสนองตํอความ
ต๎องการของลูกค๎าแตํละรายเพ่ือให๎เกิดความต๎องการซื้อได๎  
 2) สามารถปรับปรุงขําวสารให๎เหมาะสมกับลูกค๎า (Tailoring of the Message)     
เนื่องจากเป็นการติดตํอสื่อสารทางตรงพนักงานขายจึงสามารถที่จะปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงขําวสาร
ให๎เหมาะสมกับสถานการณ์ ปัญหา และความต๎องการของลูกค๎า ยกตัวอยํางเชํน การใช๎จุดขาย 
(Selling Point) เพ่ือการเสนอขายการกระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการ การขจัดข๎อโต๎แย๎งหรือการปิดการ
ขาย  
 3) ดึงให๎เกิดความตั้งใจ (To Get Attention) การขายโดยใช๎พนักงานขายเป็นการ 
น าเสนอขายแบบตัวตํอตัว ซึ่งสถานการณ์นั้นผู๎ซื้อจะต๎องมีความตั้งใจฟังตํอการสํงเสริมการขายอันจะ
น าไปสูํการเสนอขายหรือการตัดสินใจซื้อได๎ดีกวําการใช๎สื่อ  
 4) สร๎างให๎เกิดความต๎องการและการตัดสินใจซื้อ (To Arouse Desire and Action) ใน
กระบวนการการขาย  ผู๎ขายจะเป็นผู๎สร๎างให๎เกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ กลําวคือ มีอิทธิพลตํอการ
กระตุ๎นให๎ลุกค๎าเกิดความต๎องการและตัดสินใจซื้อในที่สุด (Etzel, Walker & Stanton, 2007 และ  
วิริยา บุญมาเลิศ และ บุญยาพร ภูํทอง, 2556) 
 Vashisht (2006) ให๎ความหมายของทฤษฎี AIDAS ไว๎วํา ทฤษฎี AIDAS คือ ทฤษฎีที่ อธิบาย
ถึงกระบวนการขั้นพ้ืนฐาน วําแรงกระตุ๎นของ มนุษย์เกิดจากสิ่งเร๎าภายนอก หากผู๎ขายเรียนรู๎สิ่งเร๎า 
ภายนอกที่สามารถกระตุ๎นให๎ผู๎ซื้อเกิดความต๎องการ ก็จะท าให๎ผู๎ขายประสบความส าเร็จในการขายได๎ 
Strong (1925) ให๎ความหมายของทฤษฎี AIDAS ไว๎วํา ทฤษฎี AIDAS คือ ทฤษฎีที่ใช๎การ กระตุ๎นการ
ตอบสนองเพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ หรือการสร๎างแรงจูงใจเพ่ือให๎เกิดการตอบสนองจาก
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การโฆษณาแตํกระบวนทั้ง 5 ขั้นตอนไมํใชํเปูาส าคัญท่ีผู๎ขายต๎องยึดตามทั้งหมด โดยเขาเชื่อวํา
กระบวนการทั้ง 5 ขั้นตอนสามารถก าหนด และปรับเปลี่ยนได๎ตามความนําจะเป็นหรือแนวโน๎มที่
เกิดข้ึน เพ่ือน าไปเป็น เเนวทางในการโฆษณาและการน าเสนอการขายที่เหมาะสม 
 Rathod (2013) ให๎ความหมายของทฤษฎี AIDAS ไว๎วํา ทฤษฎี AIDAS คือ ทฤษฎีทาง
จิตวิทยา ในการขาย ซึ่งสามารถบํงบอกผู๎ขายเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค มีทั้งหมด 
5 ขั้นตอน ซึ่งทฤษฎีนี้บอกวําหากพนักงานขายสามารถสร๎างความสัมพันธ์ระหวํางผู๎ซื้อและผู๎ขายครบ
ทั้ง 5 ขั้นตอน จะสามารถท าให๎เกิดการตัดสินใจซื้อได๎  
 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2536) ให๎ความหมายของทฤษฎี AIDAS ไว๎วํา ทฤษฎี 
AIDAS คือ ทฤษฎีที่เน๎น ในด๎านผู๎ขาย ที่จะต๎องปฏิบัติการตํางๆ ตามล าดับขั้นตอน เพ่ือความส าเร็จใน
การขายผลิตภัณฑ์ โดยเริ่มจากพนักงานขายต๎องกระตุ๎น การรับฟังของลูกค๎าเกิดความสนใจในสินค๎าท่ี
จะขายและเพ่ิมพูนให๎เกิดความต๎องการและกระตุ๎นเรํงเร๎าให๎ลูกค๎าตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎วยความพึง
พอใจ 
 จากที่กลําวมาข๎างต๎นจึงสรุปได๎วําทฤษฎีไอดาสเป็นทฤษฎีที่บอกถึงขั้นตอนทั้ง 5 ขั้น ที่จะน า
ผู๎บริโภคไปสูํการตัดสินใจซื้อโดยใช๎พนักงานขายเป็นกุญแจส าคัญในการชักจูง จูงใจผู๎บริโภคเพ่ือ
น าไปสูํความส าเร็จในการขาย โดยขั้นตอนทั้ง 5 เป็นแนวทางที่จะท าให๎พนักงานขายได๎เรียนรู๎และ
เตรียมการ ในการเข๎าหาผู๎บริโภคเพ่ือจูงใจ หรือกระตุ๎นผู๎บริโภค ให๎งํายตํอการน าไปสูํการตัดสินใจซื้อ 
โดยมีแนวทางการปฏิบัติซึ่งพนักงานขายจ าเป็นต๎องใช๎วิธีในชักจูงจิตใจลูกค๎าให๎เข๎าสูํกระบวนการตาม
ทฤษฏีไอดาสตามข้ันตอนตํางๆ เพื่อผลส าเร็จในการปิดการขาย ดังนี้ 

2.1.1 การสรา๎งความตัง้ใจ (Attention)  
จุดมุํงหมายแรกท่ีพนักงานขายจะต๎องท าให๎ลูกค๎าหรือผู๎ที่คาดหวัง (Prospect) พร๎อมที่จะอยูํ

ในสภาพที่จะรับฟังการเสนอขาย  ซึ่งเป็นวิธีการที่พนักงานขายต๎องพยายามเรียกร๎องความสนใจจาก
ลูกค๎า เพ่ือท าให๎ลูกค๎าเกิดความตั้งใจจะรับฟังการอธิบาย รายละเอียดตํางๆ และเริ่มรู๎สึกหรือตระหนัก
ถึงความต๎องการหรืออยากของตนที่มีตํอสินค๎าหรือบริการนั้นๆโดยพนักงานขายต๎องดึงสํวนส าคัญหรือ
จุดที่นําสนใจของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น มาน าเสนอและดึงดูดให๎ลูกค๎าดังนั้นพนักงานขายควรจะ
เริ่มต๎นพูดคุยกับลูกค๎าด๎วยเรื่องทั่วๆไปกํอน เพ่ือเป็นการสร๎างความสัมพันธ์ สร๎างบรรยากาศความเป็น
กันเอง และให๎ลูกค๎ามีความสบายใจตํอจากนั้นพนักงานขายจึงน าผลิตภัณฑ์มาเสนอขายได๎ ซึ่งขั้น
ตอนนี้ถือวําเป็นการตัดสินใจล าดับแรกของการขาย(ศศิธร ง๎วนพันธ์ ,2544) 

จากการศึกษาการสร๎างความตั้งใจพบวํา Kothandapani (1971); Fishbein & Ajzen 
(1975) และ Jaccard (1975) ได๎มีการอธิบายไว๎วํา ความตั้งใจเป็นกระบวนการหนึ่งที่เกี่ยวข๎องกับ
จิตใจที่บํงบอกถึงแผนการของผู๎บริโภคท่ีจะซื้อ ตราสินค๎าใดสินค๎าหนึ่ง ในชํวงเวลาใดเวลาหนึ่ง ทั้งนี้
ความตั้งใจซื้อเกิดขึ้นมาจากทัศนคติที่มีตํอตราสินค๎าของผู๎บริโภคและความม่ันใจของผู๎บริโภคในการ



14 

ประเมินตราสินค๎าที่ผํานมาโดยองค์ประกอบที่ส าคัญในตัวบุคคล คือ พ้ืนฐานของความรู๎ ความจ า 
และเจตนคติ ซึ่งมีสํวนกํอให๎เกิดความตั้งใจและผลักดันให๎มีพฤติกรรมนั้นๆความตั้งใจที่จะกระท าจึง
ถือเป็นสํวนหนึ่งของทฤษฎีการกระท าด๎วยเหตุผล (A theory of Reason Action) โดยความตั้งใจ
กระท า โดยพฤติกรรมนี้ขึ้นอยูํกับองค์ประกอบ 2 ประการ คือ  

1) ทัศนคติหรือความรู๎สึกท่ีมีตํอการกระท าหรือไมํกระท าพฤติกรรมและบรรทัด 
ฐานทางสังคมหรือการรับรู๎บรรทัดฐานทางสังคมที่เกี่ยวข๎องกับการกระท าหรือไมํกระท านั้นๆ 
องค์ประกอบแรกนั้นเป็นการรับรู๎และการตัดสินใจของบุคคลที่เก่ียวข๎องกับการกระท า พฤติกรรมของ
ตนเอง  

2) สถานการณ์เชิงสังคมจะขึ้นอยูํกับความคิดของคนทั้งหลายที่เขาใกล๎ชิดและ 
เกี่ยวข๎องด๎วย เชํน พํอแมํ พ่ีน๎อง ญาติๆ เพ่ือนๆ เป็นต๎น บุคคลเหลํานี้เห็นวําเขาควรกระท าพฤติกรรม
นั้นหรือไมํและแรงจูงใจที่จะคล๎อยตาม คนที่เขาใกล๎ชิดเกี่ยวข๎องด๎วยแตํละคนมีมากน๎อยเพียงใด  

ดังนั้นทั้ง 2 องค์ประกอบนี้ท าให๎การคาดเดาพฤติกรรมจากความตั้งใจมีความแมํนย ามาก
ยิ่งขึ้น ซึ่งจะน าไปสูํการกระท าพฤติกรรมอยํางใดอยํางหนึ่งในที่สุด ดังนั้นทฤษฎีกระท าด๎วยเหตุผล 
ทัศนคติตํอพฤติกรรมและบรรทัดฐานจะเป็นตัวก าหนดความตั้งใจที่จะแสดงพฤติกรรม โดยพฤติกรรม
บางพฤติกรรมอาจจะได๎รับปัจจัยทั้ง2 อยํางเทําๆ กัน แตํบางพฤติกรรมองค์ประกอบทางด๎านทัศนคติ
อาจเป็นตัวก าหนดมากกวําบรรทัดฐานและในบางพฤติกรรมบรรทัดฐานก็มีอิทธิพลมากกวําทัศนคติ
ตํอพฤติกรรม ซึ่ง ความส าคัญของปัจจัยทั้ง2 นี้อาจแตกตํางกันของแตํละบุคคลปัจจัยที่เป็นตัวแปร
อ่ืนๆ ที่เรียกวํา “ตัวแปรภายนอก” (External Variables) ปัจจัยตํางๆ ที่ถือเป็นตัวแทนภายนอกตาม
ทฤษฎีได๎แกํ1)บุคลิกภาพ เชํน เป็นคนประเภทอัตตนิยม เป็นพวกชอบเก็บตัว หรือแสดงตัว 2)ตัวแปร
ด๎านประชากร เชํน เพศ อายุ เชื้อชาติ ชนชั้นในสังคม ความตั้งใจซื้อเป็นกระบวนการที่เกี่ยวข๎องกับ
จิตใจที่บํงบอกถึงแผนการของผู๎บริโภคท่ีจะซื้อ ตราสินค๎าใดสินค๎าหนึ่ง ชํวงเวลาใดเวลาหนึ่ง ทั้งนี้
ความตั้งใจซื้อเกิดขึ้นมาจากทัศนคติที่มีตํอตรา สินค๎าของผู๎บริโภคและความม่ันใจของผู๎บริโภคในการ
ประเมินตราสินค๎าที่ผํานมา ความตั้งใจ มีพ้ืนฐานมาจากข๎อมูล ความรู๎ ทัศนคติและความเชื่อ3)
องค์ประกอบอ่ืนๆ เชํน บทบาทในสังคม สถานะทางสังคม การเรียนรู๎ทางสังคม เชาว์ปัญญา รูปแบบ
ความเกี่ยวข๎องหรือรูปแบบความสัมพันธ์ในหมูํเครือญาติ 

แตํในบางกรณีอาจจะมีองค์ประกอบอ่ืนๆ ที่จะมีผลให๎บุคคลมีความตั้งใจเปลี่ยนไปได๎  
1) ชํวงระยะเวลาระหวํางการจัดความตั้งใจที่จะกระท าพฤติกรรมและการสังเกต 

พฤติกรรม ถ๎าเว๎นชํวงระยะเวลาหนึ่งนานขึ้นอาจจะมีผลให๎ความตั้งใจที่จะปฏิบัติเปลี่ยนแปลงไป
พฤติกรรม เปลี่ยนแปลงไป หรืออาจถูกคาดหวังวําต่ าลงได๎  

2) การได๎รับข๎อมูลขําวสารใหมํ ตัวบุคคลได๎รับทราบรายละเอียดหรือข๎อมูลใหมํที่ 
ผิดไปจากความรู๎เดิมท่ีมีอยูํ ท าให๎ความเชื่อเปลี่ยนแปลงไป ความตั้งใจที่จะปฏิบัติก็เปลี่ยนไปเชํนกัน 
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3) จ านวนหรือล าดับขั้นของพฤติกรรม แตํหากการแสดงพฤติกรรมหรือการปฏิบัติ 
นั้น ต๎องผํานขั้นตอนมากมาย หรือต๎องอาศัยบุคคลอ่ืนหรือสิ่งอ่ืนชํวย จะท าให๎ความสัมพันธ์ระหวําง 
ความตั้งใจ ที่จะกระท าพฤติกรรมและพฤติกรรมจะถูกคาดหวังลดลงอีก ท าให๎บุคคลนั้นเปลี่ยนความ
ตั้งใจ และล๎มเลิกไมํปฏิบัติได๎ 

4) ความสามารถของบุคคล เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญท่ีจะเป็นอุปสรรค ความตั้งใจ 
ของบุคคล เป็นเพียงการตัดสินที่จะกระท าพฤติกรรมแตํถ๎าบุคคลไมํมีความสามารถที่จะปฏิบัติได๎ ก็ไมํ
มีทางที่พฤติกรรมนั้นๆ จะออกมาได๎ 

5) ความจ า แม๎วําบุคคลจะมีความตั้งใจที่จะกระท าพฤติกรรม แตํเมื่อถึงเวลาจริงๆ  
กลับจ าไมํได๎วําจะต๎องท าหรือลืม พฤติกรรมก็จะไมํเกิดขึ้น                

6) อุปนิสัย ความตั้งใจของบุคคลที่จะแสดงพฤติกรรมหนึ่งพฤติกรรมใด บางครั้ง 
ขึ้นอยูํกับ นิสัย บางคนชอบละเลยในสิ่งที่ควรจะกระท า หรือผลัดวันประกันพรุํงถึงแม๎ตั้งใจจะท าแตํก็
ไมํได๎ท าเสียที ท าให๎ไมํตรงกับพฤติกรรมที่เกิดข้ึนจริง 

จากที่กลําวมาข๎างต๎นสรุปได๎วํา การสร๎างความตั้งใจให๎เกิดขึ้นแกํผู๎บริโภค พนักงานขายควร
หาจุดเดํน หรือสร๎างกลเม็ด เพื่อดึงดูดความสนใจผู๎บริโภค ให๎พร๎อมที่จะตั้งใจรับฟังรายละเอียด ข๎อมูล
ตํางๆ ที่พนักงานขายจะน าเสนอ ซึ่งพนักงานขายต๎องเรียนรู๎องค์ประกอบภายนอกของผู๎บริโภค เชํน 
ความชอบ ทัศนคติ เพศ การศึกษา อุปนิสัย ฯลฯ เป็นต๎น ซึ่งสิ่งเหลํานี้จะสะท๎อนให๎เห็นถึงความชอบ
สํวนบุคคล ที่ชํวยเป็นแนวทางให๎แกํพนักงานขายสามารถสร๎างความตั้งใจให๎เกิดขึ้นได๎ โดยความตั้งใจ
นี้อาจจะมีทั้งเชิงบวกและลบ ขึ้นอยูํกับการรับรู๎ข๎อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จากอดีต ค าบอกเลํา หรือ
ประสบการณ์อ่ืนๆด๎วย ซึ่งถ๎าผู๎บริโภคได๎รับข๎อมูลในเชิงลบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ อาจจะท าให๎
พนักงานขายสร๎างความตั้งใจให๎เกิดแกํผู๎บริโภคได๎ยาก ในทางกลับกัน หากผู๎บริโภคได๎รับข๎อมูลในเชิง
บวกเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ อาจจะท าให๎พนักงานขายสร๎างความตั้งใจให๎เกิดแกํผู๎บริโภคได๎งําย
ขึ้น 

2.1.2 การสร๎างความสนใจ (Interest) 
เมื่อพนักงานขายเห็นวําลูกค๎าได๎อยูํในสภาวะที่พร๎อมจะรับฟังการเสนอขายแล๎ว ขั้นตอน

ตํอไปซึ่งเป็นขั้นตอนที่พนักงานขายจ าเป็นต๎องสร๎างความสนใจในผลิตภัณฑ์จนถึงจุดที่ลูกค๎าต๎องการ
ฟังรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งถือเป็นโอกาสดีในการเสนอขายผลิตภัณฑ์ โดยพนักงานขาย
อาจจะอธิบายถึงรายละเอียดของสินค๎า ด๎วยการสาธิต การเสนอภาพประกอบค าอธิบาย หรือหยิบ
อุปกรณ์ที่ชํวยในการขายหรือสิ่งหนึ่งสิ่งใดที่จะชํวยชักจูงในการขายให๎มีความสนใจเกิดข้ึน ขณะเดียวก็
ต๎องมีความสุภาพยิ้มแย๎มแจํมใสํ เป็นกันเองในตัวพนักงานขายด๎วย เมื่อลูกค๎าเกิดความสนใจ แล๎วรู๎วํา
สินค๎านั้น จ าสามารถตอบสนองความต๎องการได๎ ลูกค๎าอาจมีการสนทนากับเพ่ือน ญาติพ่ีน๎อง ฯลฯ 
เป็นต๎นหรือสอบถามข๎อมูลจากพนักงานขายเพ่ิมเติมหรือเดินส ารวจตามร๎านตํางๆ เพื่อให๎ได๎ข๎อมูล
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เพ่ิมข้ึน ซึ่งจุดประสงค์หลักที่ส าคัญที่สุดของขั้นตอนนี้คือพนักงานขายจะต๎องพยายามที่จะค๎นหา
ทัศนคติความรู๎สึกของลูกค๎า วํามีความสนใจ ความชอบแบบไหน ซึ่งจะได๎จากการที่พนักงานขายจะ
ถามค าถามตํางๆ เพื่อทดสอบความสนใจหรือ ได๎รับการบอกเลําจากปากของลูกค๎า(ศศิธร ง๎วนพันธ์, 
2544) 
 จากการศึกษาการสร๎างความสนใจพบวํา Steer & Porter (1991) ได๎มีการอธิบายไว๎วํา 
ความสนใจ คือ แรงจูงใจอยํางหนึ่งที่ถูกกระตุ๎นโดยสิ่งเร๎าใดๆ ด๎วยความจงใจ เพ่ือให๎เกิดพฤติกรรมที่
น าไปสูํเปูาหมายนั้นๆ ซึ่งเกิดขึ้นได๎ด๎วยปัจจัยหลักๆ 2 ประการ คือ  
  1) การถูกสิ่งเร๎าใดๆ เข๎าไปกระตุ๎นให๎รํางกายเกิดการตอบสนองจนเกิดการกระท า  
 2)  แรงบังคับให๎กับพลังของรํางกายที่จะกระท าอยํางมีทิศทาง โดยต๎องเป็น 
พฤติกรรมที่มีความเข๎มข๎น มีทิศทางมีเปูาหมาย ชัดเจนวําต๎องการไปสูํจุดใดและพฤติกรรมที่เกิดขึ้น
เป็นผลมาจากแรงผลักดันหรือแรงกระตุ๎นที่เรียกวําแรงจูงใจ จึงมีนักจิตวิทยาได๎แบํงแรงจูงใจออกเป็น 
2 ลักษณะ  

1) แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motives)หมายถึงสภาวะของบุคคลที่มีความ 
ต๎องการในการท าการเรียนรู๎ หรือแสวงหาบางอยํางด๎วยตนเอง โดยไมํต๎องมีบุคคลอ่ืนมาเกี่ยวข๎อง 
อาจกลําวได๎วํา แรงจูงใจภายในเป็นสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคลซึ่งสิ่งตํางๆเหลํานี้มีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมคํอนข๎างถาวรแรงจูงใจประเภทนี้ เกิดได๎จาก 3 ปัจจัย คือ 

1.1) ความต๎องการ (Needs) เป็นสภาพที่บุคคลขาดความสมดุล  
กํอให๎เกิดแรงผลักดันให๎แสดงพฤติกรรมตํางๆขึ้นเพ่ือสร๎างสมดุลให๎ตัวเองเพ่ือบรรลุจุดหมายที่ต๎องการ
และความพอใจ  

1.2) เจตคต ิ(Attitude) หมายถึงความรู๎สึกนึกคิดที่ดี ที่บุคคลมีตํอสิ่งใด 
สิ่งหนึ่งซึ่งจะชํวยเป็นตัวกระตุ๎นให๎บุคคลท าในพฤติกรรมที่เหมาะสม  

1.3) ความสนใจพิเศษ (Special Interest) การสนใจเรื่องหนึ่งเรื่องใด 
เป็นพิเศษ จัดวําเป็นแรงจูงใจให๎เอาใจใสํสิ่งนั้นมากกวําปกติ  

2) แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motives) หมายถึง สภาวะของบุคคลที่ได๎รับแรง 
กระตุ๎นมาจากภายนอกท าให๎เห็นจุดหมายปลายทางและน าไปสูํการเปลี่ยนแปลงหรือการแสดง
พฤติกรรม อาจกลําวได๎วํา แรงจูงใจภายนอกเป็นสิ่งผลักดันภายนอกตัวบุคคลที่มากระตุ๎นให๎เกิด
พฤติกรรมของบุคคลแรงจูงใจนี้ไมํคงทนถาวร บุคคลแสดงพฤติกรรมเพ่ือตอบสนองสิ่งจูงใจดังกลําว
เฉพาะกรณีที่ต๎องการสิ่งตอบแทนเทํานั้น การแสดงพฤติกรรมของบุคคลมี 4 ประการ ได๎แกํ 

2.2) เปูาหมายหรือความคาดหวังของบุคคลคือ การที่บุคคลมีเปูาหมาย 
ตํอการกระท าใดๆ ก็จะท าให๎เกิดแรงกระตุ๎นที่จะจูงใจให๎มีพฤติกรรมที่ดีและเหมาะสม  

2.2) ความรู๎เกี่ยวกับความก๎าวหน๎าคือ บุคคลที่มีโอกาสทราบวําจะมี 
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โอกาสก๎าวหน๎าได๎อยํางไร จากการกระท านั้นๆ ก็จะเป็นแรงจูงใจให๎บุคคลตั้งใจจะกระท านั้นๆ  
2.3) บุคลิกภาพและความประทับใจ คือ สิ่งที่เกิดจากบุคลิกภาพ จน 

กํอให๎เกิดแรงจูงใจจนกลายเป็นพฤติกรรมข้ึนได๎  
2.4) เครื่องลํอใจอ่ืนๆ คือ สิ่งกระตุ๎นที่ท าให๎บุคคลอยากกระท าหรือ 

ลงโทษ เชํนการชมเชย การให๎รางวัลการประกวด เป็นต๎น 
จากที่กลําวมาข๎างต๎นสรุปได๎วํา การสร๎างความสนใจให๎เกิดขึ้นแกํผู๎บริโภค พนักงานขายต๎อง

สร๎างแรงกระตุ๎นให๎เกิดแกํผู๎บริโภค โดยใช๎สิ่งเร๎าใดๆก็ตาม ที่มีอิทธิพลตํอผู๎บริโภคคนดังกลําว เพื่อที่วํา
ผู๎บริโภคจะไมํสามารถปฎิเสธการตอบสนองตํอสิ่งดังกลําวได๎ โดยพนักงานขายต๎องเรียนรู๎ถึงความ
สนใจ ความชอบสํวนบุคคลของผู๎บริโภคคนนั้นเพ่ือที่สามารถสร๎างสิ่งเร๎าที่สามารถกระตุ๎นความ
ต๎องการของผู๎บริโภคคนดังกลําวได๎ 

2.1.3 การสรา๎งความตอ๎งการ (Desire) 
เป็นขั้นตอนที่พนักงานขายจะต๎องพยายามชักชวนให๎ลูกค๎าเกิดความรู๎สึกที่ต๎องการ หรือ

ปรารถนาจะเป็นเจ๎าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ  โดยน าเสนอให๎ลูกค๎าเห็นถึงประโยชน์ที่ได๎รับจากการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ และสามารถสนองความต๎องการลูกค๎าได๎ ถ๎าพนักงานขายสามารถท าได๎ก็เทํากับวํา ได๎
กระตุ๎นและจูงใจให๎ลูกค๎าเกิดความต๎องการในผลิตภัณฑ์นั้นแล๎ว แตํในขณะเดียวกันพนักงานขาย
อาจจะต๎องเจอกับข๎อโต๎แย๎งทางการขาย (Sales Objection) และอุปสรรคในการขาย (Obstacles) 
จากลูกค๎า ดังนั้นพนักงานขายจะต๎องพยายามควบคุมสติอารมณ์ของตนและแก๎ไขข๎อสงสัย ข๎อโต๎แย๎ง
ตํางๆ อยํางสุขุมรอบคอบ และจะต๎องรู๎จักปรับตัวเองให๎เข๎ากับสภาพและลักษณะของลูกค๎าแตํละคน
โดยอาศัยแนวทางการทดสอบความสนใจจากขั้นตอนที่ 2 มาใช๎ประกอบการเสนอขายต๎องสร๎าง
ความรู๎สึกให๎ลูกค๎าเข๎าใจวําสินค๎านั้นๆ จะสามารถสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎อยํางเหมาะสม
(ศศิธร ง๎วนพันธ์, 2544) 

จากการศึกษาการสร๎างความต๎องการพบวํา Maslow (2004) ได๎มีการอธิบายไว๎วํา ความ
ต๎องการของมนุษย์มีการเรียงล าดับจากระดับพ้ืนฐานที่สุดไปยังระดับสูงสุด หรือเรียกวํา ทฤษฎีล าดับ
ความต๎องการ (Hierachy of Needs Theory)โดยกรอบความคิดที่ส าคัญของทฤษฎีนี้มี 3 ประการ 
คือ   

1) บุคคลเป็นสิ่งมีชีวิตที่มีความต๎องการ ความต๎องการมีอิทธิพลหรือเป็นเหตุจูงใจ 
ตํอพฤติกรรมความต๎องการที่ยังไมํได๎รับ การสนองตอบเทํานั้นที่เป็นเหตุจูงใจ สํวนความต๎องการที่
ได๎รับการสนองตอบแล๎วจะไมํเป็นเหตุจูงใจอีกตํอไป     

2) ความต๎องการของบุคคลเป็นล าดับชั้นเรียงตามความส าคัญจาก ความต๎องการ 
พ้ืนฐาน ไปจนถึงความต๎องการที่ซับซ๎อน      

3) เมือ่ความต๎องการล าดับต่ าได๎รับการสนอบตอบอยํางดีแล๎ว บุคคลจะก๎าวไปสูํ 
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ความต๎องการล าดับที่สูงขึ้นตํอไป  มาสโลว์ เห็นวําความต๎องการของบุคคลมีห๎ากลุํมจัดแบํงได๎เป็นห๎า
ระดับจากระดับต่ าไปสูง เพื่อความเข๎าใจ มักจะแสดงล าดับของความต๎องการเหลํานี้ โดยภาพ ดังนี้ 
(อนิชวัง แก๎วจ านงค์, 2552และ Maslow, 2004) 

ล าดับความต๎องการของมนุษย์ตามแนวคิดของมาสโลว์ 
1) ความต๎องการทางรํางกาย (Physiological Needs) เป็นความต๎องการล าดับ 

ต่ าสุดและเป็นพ้ืนฐานของชีวิต เป็นแรงผลักดันทางชีวภาพ เชํน ความต๎องการอาหาร น้ า อากาศ ที่
อยูํอาศัย หากพนักงานมีรายได๎จากการปฏิบัติงานเพียงพอ ก็จะสามารถด ารงชีวิตอยูํได๎โดยมีอาหาร
และท่ีพักอาศัย เขาจะมีก าลังที่จะท างาน ตํอไป และการมีสภาพแวดล๎อมการท างานที่เหมาะสม เชํน 
ความสะอาด ความสวําง การระบายอากาศที่ดี การบริการสุขภาพ เป็นการสนองความต๎องการใน
ล าดับนี้ได๎   

2) ความต๎องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต๎องการที่จะเกิดข้ึน 
หลังจากท่ีความต๎องการทางรํางกายได๎รับการตอบสนองอยํางไมํขาดแคลนแล๎ว หมายถึง ความ
ต๎องการสภาพแวดล๎อมที่ปลอดจากอันตรายทั้งทางกายและจิตใจ ความมั่นคงในงาน ในชีวิตและ
สุขภาพการสนองความต๎องการนี้ตํอพนักงานท าได๎หลายอยําง เชํน การประกันชีวิตและสุขภาพ 
กฎระเบียบข๎อบังคับที่ยุติธรรม การให๎มีสหภาพแรงงาน ความปลอดภัยใน การปฏิบัติงาน เป็นต๎น   

3) ความต๎องการทางสังคม (Social Needs) เมื่อมีความปลอดภัยในชีวิตและ 
มั่นคงในการงานแล๎ว คนเราจะต๎องการความรัก มิตรภาพ ความใกล๎ชิดผูกพัน ต๎องการเพ่ือน การมี
โอกาสเข๎าสมาคมสังสรรค์กับผู๎อื่น ได๎รับการยอมรับเป็นสมาชิกในกลุํมใดกลุํมหนึ่งหรือหลายกลุํม  

4) ความต๎องการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs) เมื่อความต๎องการทาง 
สังคมได๎รับการตอบสนองแล๎ว คนเราจะต๎องการสร๎างสถานภาพของตัวเองให๎สูงเดํน มีความภูมิใจ
และสร๎าง การนับถือตนเอง ชื่นชมในความส าเร็จของงานที่ท า ความรู๎สึกม่ันใจในตัวเองแลเกียรติยศ 
ความต๎องการเหลํานี้ได๎แกํ ยศ ต าแหนํง ระดับเงินเดือนที่สูง งานที่ท๎าทาย ได๎รับการยกยํองจากผู๎อ่ืน 
มีสํวนรํวมในการตัดสินใจในงาน โอกาสแหํงความก๎าวหน๎าในงานอาชีพ เป็นต๎น   

5) ความต๎องการเติมความสมบูรณ์ให๎ชีวิต (Self-actualization Needs)  เป็น 
ความต๎องการระดับสูงสุด คือต๎องการจะเติมเต็มศักยภาพของตนเอง ต๎องการความส าเร็จในสิ่งที่
ปรารถนาสูงสุดของตัวเอง ความเจริญก๎าวหน๎า การพัฒนาทักษะความสามารถให๎ถึงขีดสุดยอด มี
ความเป็นอิสระในการตัดสินใจและการคิดสร๎างสรรค์สิ่งตํางๆ การก๎าวสูํต าแหนํงที่สูงขึ้นในอาชีพและ
การงาน เป็นต๎น  มาสโลว์แบํงความต๎องการเหลํานี้ออกเป็นสองกลุํม คือ ความต๎องการที่เกิดจาก
ความขาดแคลน (Deficiency Needs) เป็นความต๎องการระดับต่ า ได๎แกํ ความต๎องการทางกายและ
ความต๎องการความปลอดภัย อีกกลุํมหนึ่งเป็นความต๎องการก๎าวหน๎าและพัฒนาตนเอง (Growth 
Needs) ได๎แกํ ความต๎องการทางสังคม เกียรติยศชื่อเสียง และความต๎องการเติมความสมบูรณ์ให๎ชีวิต 
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จัดเป็นความต๎องการระดับสูง และอธิบายวํา ความต๎องการระดับต่ าจะได๎รับการสนองตอบจากปัจจัย
ภายนอกตัวบุคคล สํวนความต๎องการระดับสูงจะได๎รับการสนองตอบจากปัจจัยภายในตัวบุคคลเอง  
ตามทฤษฎีของมาสโลว์ ความต๎องการที่รับการตอบสนองอยํางดีแล๎ว จะไมํสามารถเป็นเงื่อนไขจูงใจ
บุคคลได๎อีกตํอไป แม๎ผลวิจัยในเวลาตํอมาไมํสนับสนุนแนวคิดท้ังหมดของมาสโลว์ แตํทฤษฎีล าดับ
ความต๎องการของเขา ก็เป็นทฤษฎีที่เป็นพ้ืนฐานในการอธิบายองค์ประกอบของแรงจูงใจ ซึ่งมีการ
พัฒนาในระยะหลังๆ 

จากที่กลําวมาข๎างต๎นจึงสรุปได๎วํา การสร๎างความต๎องการให๎เกิดแกํผู๎บริโภค พนักงานขาย
ต๎องเรียนรู๎ถึงความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีแตกตํางกันในแตํละบุคคล หากพนักงานรับรู๎ถึงความ
ต๎องการนั้นๆที่ผู๎บริโภคยังไมํมี การสร๎างแรงจูงใจเพ่ือให๎ผู๎บริโภคตอบสนองจะงํายขึ้น ยิ่งถ๎าความ
ต๎องการนั้น เป็นความต๎องการขั้นพ้ืนฐานของมนุษย์แล๎วด๎วย เชํน ปัจจัย 4  ได๎แกํ ยา เครื่องนุํมหํม 
อาหาร ที่อยูํอาศัย เป็นต๎น จะเป็นสิ่งที่กระตุ๎นความต๎องการของผู๎บริโภคได๎งํายที่สุด เพราะเป็นสิ่งที่
มนุษย์ทุกคนจ าเป็นต๎องมี ไมํสามารถหลีกเลี่ยงได๎ 

2.1.4 การสร๎างการตัดสนิใจซือ้ (Action) 
เป็นขั้นตอนที่วัดวําพนักงานขายจะบรรลุวัตถุประสงค์ได๎หรือไมํซึ่งเป็นขั้นตอนที่อาจเกิดข้ึน

หรือไมํเกิดข้ึนก็ได๎ ไมํมีความแนํนอนโดยหลังจากท่ีลูกค๎าได๎ทราบวําผลิตภัณฑ์นั้นสามารถสนองความ
ต๎องการได๎จากข้ันตอนที่ 3 และพนักงานขายมีการเสริมรายละเอียดหรือข๎อมูลที่ชี้ให๎เห็นวําลูกค๎าจะ
ได๎ประโยชน์อะไรจากของผลิตภัณฑ์นั้นแล๎ว ซึ่งความส าคัญของขั้นตอนนี้ คือ พนักงานขายจะต๎องท า
ให๎ลูกค๎ารู๎สึกวําตนเป็นผู๎ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ไมํใชํการถูกยัดเยียดให๎ซื้อสินค๎า  โดยถ๎าหากลูกค๎า
ตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ ก็ถือเป็นการปิดการขาย (ตกลงซื้อสินค๎า) และประสบความส าเร็จในการ
ขายของพนักงานขาย (ศศิธร ง๎วนพันธ์, 2544) 

จากการศึกษาการสร๎างการตัดสินใจซื้อพบวํา Assael (1998) ได๎มีการอธิบายไว๎วํา การ
ตัดสินใจซื้อ (Purchase) เป็นขั้นที่ผู๎บริโภคได๎ลงความเห็นวําจะจํายเงินเพ่ือให๎ได๎ผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ที่คิดวําดีที่สุดส าหรับเขา บางครั้งแม๎วําผู๎บริโภคได๎ตัดสินใจซื้อแล๎วก็ตาม แตํอาจมีปัจจัยบางอยํางเข๎า
มากระทบท าให๎เกิดการลําช๎า ลังเล เชํน กลัววําจํายเงินไปแล๎วจะมีเงินเหลือใช๎ไมํพอถึงสิ้นเดือน ไมํ
แนํใจวําผลิตภัณฑ์จะดีจริงเหมือนที่ได๎โฆษณาไว๎หรือไมํ เพ่ือนหรือคนใกล๎ชิด แนะน าให๎ลองทบทวน
อีกทีกํอน ดังนั้นจึงมีอธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคเพ่ือเรํงให๎เกิดการตัดสินใจซื้อเร็ว
ขึ้น 
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ภาพที่ 2.2: กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค   
 
 
          การตอบสนองกลับ(Feedback) 
 
 
สิ่งเร๎า/แรงกระตุ๎น      กระบวนการค๎นหาข๎อมูล         ผู๎บริโภค         การตัดสินใจ       ผลตอบรับ 
(Stimuli)   (Information processing)    (The consumer)   (Decision Making)    (Response) 
 
ที่มา:  Assael, H.  (2001).  Consumer behavior and marketing action.  USA.: Asian Books 
 Pvt. Ltd. 
 

กลําววําการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคเริ่มต๎นจากได๎รับแรงกระตุ๎นจากข๎อมูลขําวสารที่ได๎รับรู๎
มา  เมื่อรับรู๎แล๎วเกิดความสนใจจึงเข๎าสูํกระบวนการค๎นหาข๎อมูล ซึ่งจะได๎มาจากโฆษณา  
ประชาสัมพันธ์ เพื่อน ผู๎ที่เคยมีประสบการณ์มากํอนและน ามาวิเคราะห์ตีความหมาย ผํานเข๎าสูํ
กระบวนการความคิดของผู๎บริโภคซึ่งเกิดจากตัวแปรตํางๆ เชํน การรับรู๎ การเรียนรู๎ ทัศนคติ และ
ผลประโยชน์ที่จะได๎รับ รํวมด๎วยกับลักษณะสํวนบุคคลของผู๎บริโภค อายุ อาชีพ รายได๎ การศึกษา  
การด าเนินชีวิตและบุคลิกภาพ หลังจากนั้นผู๎บริโภคก็จะท าการตัดสินใจที่จะตอบสนองตํอสิ่งเร๎าวําจะ
ท าอยํางไร เชํน จะเลือกซ้ือสินค๎าตราไหน ซื้อที่ไหน จ านวนเทําไร เมื่อได๎ตัดสินใจซื้อมาใช๎แล๎วก็จะ
เกิดผลตอบรับวําสินค๎านั้นดีหรือไมํดีตรงตามที่ได๎คาดหวังหรือไมํ ซึ่งผลตอบรับนี้จะเป็นปฏิกิริยาตอบ
กลับมายังผู๎บริโภคท าให๎เกิดเป็นทัศนคติหลังการซื้อใช๎ 

วิธีการเรํงรัดการตัดสินใจ   
 1)  สร๎างความแตกตําง (Differentiation)   
  1.1)  ด๎านผลิตภัณฑ์  (Product)  นักการตลาดจะต๎องพยายามสร๎างความเดํน 
ความแปลก  ให๎กับผลิตภัณฑ์  เพ่ือจะเรํงการตัดสินใจ เชํน  ออกแบบเฟอร์นิเจอร์เป็นที่นั่งส าหรับ
เด็กๆ ทั่วๆ ไป อาจเป็นเก๎าอ้ีนั่งธรรมดา  มีลวดลายการ์ตูน  แตํเราฉีกแนวออกแบบเป็นรูปสัตว์ หรือ 
ผลไม๎  ซึ่งชํวยเพิ่มความนําสนใจนําลองนั่งส าหรับเด็ก ๆ ในขณะที่นักโฆษณาต๎องพยายามชี้ หรือ ดึง
ให๎เห็นจุดเดํนที่แตกตํางของผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน  เชํนจากตัวอยํางที่กลําวมา  ในการโฆษณาในสื่อ
สิ่งพิมพ์ควรให๎เห็นผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน  ใสํข๎อความให๎เห็นวําถ๎าซ้ือไปแล๎วจะจูงใจให๎เด็กอยากนั่ง  เวลา
ให๎นั่งรับประทานอาหารหรือนั่งท าการบ๎านเด็กก็จะไมํซุกซนวิ่งไปมา เพราะอยากจะนั่งอยูํบนเก๎าอ้ี
สวยๆ ที่ชอบ 
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  1.2)  ด๎านราคา (Pricing) โดยปกติผู๎บริโภคมีแนวโน๎มจะประเมินผลิตภัณฑ์ราคาต่ า
ในเรื่องความค๎ุมคํา (อดุลย์ จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล, 2549) ดังนั้นหากมีการเสนอราคาที่
ไมํแพงจะท าให๎การตัดสินใจท าได๎งํายขึ้น 
  ส าหรับสินค๎าฟุุมเฟือย  ราคากลายเป็นเครื่องประเมินคุณคําของผลิตภัณฑ์  บางครั้ง
ราคาสูงก็อาจเป็นตัวเรํงการตัดสินใจซื้อได๎  เชํน เพชรบลูไดมอนด์  หากตั้งราคาไว๎แพงตํางจากราคา
เพชรธรรมดามาก  จะท าให๎เกิดการตัดสินใจซื้อได๎เร็ว เพราะวํา  ดูเป็นสินค๎าที่มีคุณคํา หายาก  ต๎อง
รีบซื้อเพราะของมีจ านวนน๎อยมากในโลก   
  ส าหรับนักโฆษณา  สามารถดึงเอาจุดเดํนทางด๎านราคามาเป็นจุดเร๎าใจได๎  หากเห็น
วําราคาเป็นจุดสนใจที่ผู๎บริโภคจะพิจารณาเป็นอันดับต๎น ๆ  
  1.3)  สถานที่จ าหนําย (Place)  หากสถานที่จัดจ าหนํายมีทั่วถึง  ท าให๎การไปหาซื้อ
ได๎งํายก็จะเรํงให๎เกิดการตัดสินใจได๎เร็วขึ้น  หรือสถานที่จัดจ าหนํายสํงเสริมภาพลักษณ์ให๎กับสินค๎า  
เชํนกระเป๋าแบรนด์เนม  หากวางขายในตลาดนัดเปิดท๎าย  อาจไมํได๎รับความสนใจ  หรือผู๎บริโภคไมํ
ตัดสินใจซื้อ เพราะลังเลวําจะเป็นของแท๎หรือไมํ  ในการโฆษณาหากได๎ใสํสถานที่จัดจ าหนํายไว๎ชัดเจน  
ท าให๎ผู๎บริโภคไมํเสียเวลาในการไปตระเวนหา  ก็ชํวยให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจได๎งําย 
  1.4)  การสํงเสริมการขาย  (Promotion) เชํน  การลด  แลก  แจก  แถม  ซึ่ง
สามารถกระตุ๎นการตัดสินใจซื้อได๎  โดยเฉพาะของที่มีจ านวนจ ากัด หรือ ชํวงเวลาในการแถมจ ากัด  
หากไมํรีบซื้อจะไมํได๎รับของแถม   
 2)  ลดความเสี่ยง  (Reduced Perceived Risk)  ผู๎บริโภคมักต๎องการความเชื่อมั่นในการซื้อ
สินค๎า  เพราะบํอยครั้งที่การซื้อสินค๎าตั้งอยูํบนความเสี่ยง  เชํน เสี่ยงวําจะได๎รับสินค๎าที่ไมํมีคุณภาพ  
เสี่ยงวําจะเสียเงินแพง  นักโฆษณาต๎องพยายามสร๎างโฆษณาที่ชํวยสํงเสริมภาพลักษณ์    เพ่ิมความ
มั่นใจวําสินค๎าดี  มีคุณภาพ  เพ่ือที่ผู๎บริโภคจะได๎ลดความลังเลใจ  เรํงการตัดสินใจให๎เร็วขึ้น   
  วิธีการลดความเสี่ยง  
  2.1)  การรับประกัน สินค๎าที่มีการรับประกัน จะชํวยสร๎างความอํุนใจให๎กับผู๎บริโภค  
วําหากซื้อไปแล๎วสินค๎าเสียหรือไมํได๎คุณภาพก็สามารถเปลี่ยนคืนได๎ 
  2.2)  ภาพลักษณ์ของบริษัท บริษัทที่มีภาพลักษณ์ที่ดี เป็นที่ยอมรับในสังคม ท าให๎
เกิดความเชื่อมั่นได๎วําจะขายสินค๎าที่มีคุณภาพดีด๎วย เพราะจะไมํกล๎าเสี่ยงตํอการขายสินค๎าคุณภาพ
ต่ า เนื่องจากภาพลักษณ์หากเสียไปจะสร๎างกลับมาใหมํต๎องใช๎เวลานาน 
  2.3)  ภาพลักษณ์ของตราสินค๎า ถ๎าสินค๎าได๎มีการสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีมาอยําง
ตํอเนื่อง และมีการสื่อสารให๎ผู๎บริโภคได๎รู๎ เชํนการโฆษณา จะชํวยท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความสบายใจ  
กล๎าตัดสินใจมากข้ึน 



22 

  2.4)  ภาพลักษณ์ของตัวบุคคลที่เกี่ยวข๎องกับผลิตภัณฑ์ หากมีภาพลักษณ์ที่ดีแล๎ว ก็
จะชํวยเสริมความมั่นใจลดความรู๎สึกเสี่ยงที่จะตัดสินใจ เชํน ภาพลักษณ์ของพนักงานขาย การแตํงตัว
สะอาด กริยาเรียบร๎อย พูดแนะน าสินค๎าด๎วยความมั่นใจ ไมํลังเล ดูมีความจริงใจ หรือภาพลักษณ์ของ
ผู๎บริโภคคนอื่นๆ ที่เคยซื้อสินค๎าไปกํอนหน๎านั้น ถ๎าเป็นคนมีชื่อเสียง มีความนําเชื่อถือ แล๎วได๎เคยใช๎
สินค๎ามากํอนจะชํวยเพิ่มความสบายใจมากขึ้น 

จากที่กลําวมาข๎างต๎นจึงสรุปได๎วําหลังจากท่ีพนักงานขายสร๎างความต๎องการให๎เกิดแกํ
ผู๎บริโภคส าเร็จ จะน าเข๎าสูํขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งหลังจากท่ีผํานขั้นตอนการสร๎างความต๎องการ
มาแล๎ว ก็ไมํสามารถยืนยันได๎วํา ผู๎บริโภคจะตัดสินใจซื้อหรือไมํ เนื่องด๎วยปัจจัยตํางๆที่อาจท าให๎
ผู๎บริโภคเกิดความลังเล เชํน ค าบอกเลํา เป็นต๎น ทั้งนี้พนักงานขายจึงต๎องหาวิธีเพ่ือเรํงให๎ผู๎บริโภคเกิด
การตัดสินใจซื้อ เพื่อจบงานขายให๎เร็วที่สุด โดยการน าเสนอจุดแข็งที่เป็นข๎อได๎เปรียบของผลิตภัณฑ์ 
อทิเชํน ความแตกตํางด๎านคุณภาพ ราคา บริการหลังการขายตํางๆ ฯลฯ เป็นต๎น พร๎อมทั้งสร๎างความ
เชื่อมั่นให๎แกํผู๎บริโภค เชํน การรับประกันสินค๎า การน าเสนอภาพลักษณ์ในขององค์กร หรือการ
น าเสนอภาพลักษณ์ของบุคลากรที่มีประสิทธิภาพ ฯลฯ เป็นต๎น 

2.1.5 การสร๎างความพอใจ (Satisfaction) 
เป็นขั้นสุดท๎ายของการดูแลลูกค๎าหลังการปฏิบัติการขาย ที่เสริมสร๎างความพึงพอใจให๎กับ

ลูกค๎า เมื่อพนักงานขายสามารถขายผลิตภัณฑ์ได๎ ยังถือวํายังไมํจบกระบวนการขาย แตํพนักงานขาย
ควรสร๎างความพึงพอใจให๎ลูกค๎า โดยการกลําวค าวําขอบคุณและต๎องให๎ความมั่นใจกับลูกค๎าอีกครั้ง
หนึ่ง กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อยํางถูกต๎องเพ่ือให๎ลูกค๎าได๎กลับมาซื้อผลิตภัณฑ์ในโอกาสถัดไป 
และรวมถึงการให๎บริการหลังการขายกับลูกค๎าอยํางสม่ าเสมอ ตํอเนื่อง ซึ่งถือเป็นสิ่งส าคัญในการ
ผูกมัดใจลูกค๎า และสร๎างความสัมพันธ์ที่ดีระหวํางผู๎ซื้อและผู๎ขาย เพ่ือกระตุ๎นให๎เกิดการบอกตํอเชิง
บวก และเพ่ิมโอกาสความส าเร็จในการขายครั้งตํอไปได๎งํายขึ้น (ศศิธร ง๎วนพันธ์, 2544) 

จากการศึกษาการสร๎างความสนใจพบวํา Maslow (1943) ได๎มีการอธิบายไว๎วําความพึง
พอใจในบริการวํา เป็นความรู๎สึกหรือความคิดเห็นที่เกี่ยวข๎องกับทัศนคติของคนที่เกิดจาก
ประสบการณ์ที่ผู๎รับบริการเข๎าไปใช๎บริการ ในสถานที่ให๎บริการนั้นๆ และประสบการณ์นั้นได๎เป็นไป
ตามความคาดหวังของผู๎รับบริการมากหรือน๎อยแคํไหน ขึ้นอยูํกับปัจจัยที่แตกตํางกัน ซึ่งสอดคล๎องกับ
ทฤษฎีความต๎องของ Maslow ในขั้นการสร๎างความต๎องการ 

ขณะเดียวกันทฤษฎีความพึงพอใจของ Shelley (1975) อธิบายวํา ความพึงพอใจเป็น
ความรู๎สึก แบํงได๎เป็น 2 ประเภท คือ ความรู๎สึกในทางบวกและความรู๎สึกในทางลบ ความรู๎สึกใน
ทางบวกเป็นความรู๎สึกท่ีเมื่อเกิดข้ึนแล๎วท าให๎เกิดความสุข ความสุขนี้เป็นความสุขท่ีแตกตํางจาก
ความรู๎สึกทางบวกอ่ืนๆ คือเป็นความรู๎สึกท่ีมีระบบย๎อนกลับ ความสุขสามารถท าให๎เกิดความสุขหรือ
ความรู๎สึกทางบวกอ่ืนๆ สํวนความรู๎สึกทางบวก ความรู๎สึกทางลบ และความสุข ที่มีความสัมพันธ์กัน
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อยํางสลับซับซ๎อนและระบบความสัมพันธ์ของความรู๎สึกท้ังสามนี้ เรียกวํา ระบบความพึงพอใจ 
โดยความพอใจจะเกิดข้ึนเมื่อระบบความพึงพอใจมีความรู๎สึกทางบวกมากกวําทางลบ ความ

พึงพอใจจึงสามารถแสดงออกมาในรูปของความรู๎สึกทางบวกแบบตํางๆ ได๎ และความรู๎สึกทางบวกนี้
ยังเป็นตัวชํวยให๎เกิดความพอใจแกํมนุษย์ สิ่งที่ท าให๎เกิดความรู๎สึกหรือสร๎างให๎เกิดความพอใจมนุษย์ 
ได๎แกํ ทรัพยากร (Resource) หรือสิ่งเร๎า (Stimuli) การวิเคราะห์ระบบความพึงพอใจจะเป็น
การศึกษาวํา ทรัพยากรหรือสิ่งเร๎าแบบใดเป็นที่ต๎องการที่จะท าให๎เกิดความพอใจและความสุขแกํ
มนุษย์ ความพอใจจะเกิดได๎สภาพแวดล๎อมทางกายภาพก็เป็นทรัพยากรของระบบความพึงพอใจอยําง
หนึ่ง ดังนั้นการออกแบบสภาพแวดล๎อม คือ การตัดสินใจวําควร จัดการทรัพยากรที่เกี่ยวกับ
สภาพแวดล๎อมทางกายภาพที่มีอยูํอยํางไรให๎เกิดความพึงพอใจได๎ ความพึงพอใจในเชิงปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคม โดยเฉพาะในลักษณะงานที่เก่ียวข๎องกับการให๎บริการที่ประกอบไปด๎วยบุคคล 2 ฝุาย คือ ฝุาย
แรก ได๎แกํ ผู๎มีอ านาจหน๎าที่ในการบริการ ฝุายที่สอง ได๎แกํ ผู๎รับบริการ (นภารัตน์, 2544) 

มีการก าหนดแนวทางการเสริมสร๎างความพึงพอใจในการบริการไว๎วํา ความพึงพอใจของ
ผู๎รับบริการและผู๎ให๎บริการตํางมีความส าคัญตํอความส าเร็จของการด าเนินงานบริการ ดังนั้นการสร๎าง
ความพึงพอใจในการบริการจึงถือเป็นสิ่งจ าเป็นจะต๎องด าเนินการควบคูํกันไปทั้งตํอผู๎รับบริการและผู๎
ให๎บริการ ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552 และ จีราพร วีระหงส์, 2548) 

1) การตรวจสอบความคาดหวังและความพึงพอใจของผู๎รับบริการและผู๎ให๎บริการ 
อยํางสม่ าเสมอ 

2) การก าหนดเปูาหมายและทิศทางขององค์กรให๎ชัดเจน 
3) การก าหนดกลยุทธ์การบริการที่มีประสิทธิภาพ  
4) การพัฒนาคุณภาพและความสัมพันธ์ในกลุํมพนักงาน 
5) การน ากลยุทธ์การสร๎างความพึงพอใจตํอผู๎รับบริการไปปฏิบัติและประเมินผล  

เมื่อความพึงพอใจมีความส าคัญมากตํอการบริการ ดังนั้นผู๎ประกอบการบริการจะต๎องท าความเข๎าใจ
ตํอลักษณะ และองค์ประกอบความพึงพอใจอยํางละเอียด ดังนี้ 

5.1) ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์และความรู๎สึกในทางบวก 
ของบุคคลตํอสิ่งหนึ่งสิ่งใดในการรับบริการ ซึ่งบุคคลจะรับรู๎รูปแบบของการบริการและคุณภาพของ
การบริการโดย ใช๎ประสบการณ์ท่ีได๎รับด๎วยตนเอง หรือจากการอ๎างอิงใดๆ ตั้งแตํอดีตจนถึงปัจจุบัน 
เชํน ค าบอกเลําของกลุํมเพ่ือน โฆษณา เป็นต๎น ในการประเมินสิ่งที่ได๎รับจากการบริการ หากการ
บริการเป็นไปตามความต๎องการของ ผู๎รับบริการก็จะกํอให๎เกิดความพึงพอใจในบริการนั้น  

5.2) ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกตํางระหวํางสิ่งที่คาดหวัง 
กับสิ่งที่ได๎รับจริง ในการใช๎บริการนั้นบุคคลยํอมมีข๎อมูลจากแหลํงอ๎างอิงตํางๆ (Reference) เชํน 
ประสบการณ์สํวนตัว ความรู๎จากการเรียนรู๎ ค าบอกเลําของกลุํมเพื่อน ข๎อมูลจากธุรกิจบริการแบบ
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เดียวกัน เป็นต๎น จึงเกิดความคาดหวังตํอสิ่งที่ควรจะได๎รับจากการบริการ (Expectation) ซึ่งจะมี
อิทธิพลแกํผู๎รับบริการ ในการที่จะใช๎เป็นเกณฑ์ในการประเมินสิ่งที่ได๎รับจริง ในกระบวนการบริการ 
(Performance) หากการบริการ เป็นไปตามที่คาดหวังยํอมเกิดการยืนยันความถูกต๎อง 
(Confirmation) ตํอการบริการและเกิดความพึงพอใจในบริการ แตํถ๎าบริการที่ได๎รับไมํเป็นไปตาม
ความคาดหวัง ก็จะเกิดการยืนยันความไมํถูกต๎อง (Disconfirmation) ท าให๎เกิดความไมํพึงพอใจใน
บริการ  

5.3) ความพึงพอใจสามารถเปลี่ยนแปลงได๎ตลอดเวลาตามปัจจัยแวดล๎อม 
และสถานการณ์ที่ เกิดข้ึนเนื่องจากในแตํละชํวงเวลาบุคคลยํอมมีความคาดหวังตํอการบริการแตกตําง
กัน ขึ้นอยูํกับอารมณ์ ความรู๎สึก ประสบการณ์ท่ีได๎มาระหวํางเวลานั้น จึงท าให๎เกณฑ์ประเมินความพึง
พอใจมีการเปลี่ยนแปลง ขึ้น – ลง ตลอดเวลา สํงผลให๎การเปรียบเทียบสิ่งที่ได๎รับกับสิ่งที่คาดหวัง
เปลี่ยนแปลงตามไปด๎วย ความพึงพอใจนั้นเป็นกระบวนการที่เกิดข้ึนจากการรับรู๎ การประเมิน
คุณภาพของการบริการ ถือเป็นสิ่งที่ผู๎รับบริการคาดหวังวําจะได๎รับจากการให๎บริการ โดยที่ความพึง
พอใจในการบริการของผู๎รับบริการ จะขึ้นอยูํกับองค์ประกอบ 2 ด๎าน ได๎แกํ  

5.3.1) การรับรู๎คุณภาพของผลิตภัณฑ์บริการ เป็นสิ่งที่ผู๎ให๎บริการ 
ได๎สัญญาวําจะให๎ โดยผู๎รับบริการมีความคาดหวังตํอคุณภาพของผลิตภัณฑ์บริการวําจะได๎รับอยําง
น๎อย ตามที่ผู๎ให๎บริการได๎สัญญาไว๎ ความมากน๎อยของคุณภาพของสิ่งที่ได๎รับ จะเป็นตัวก าหนดถึง
ระดับความพึงพอใจของผู๎รับบริการ 

5.3.2) การรับรู๎คุณภาพของการน าเสนอบริการ ซึ่งผู๎ให๎บริการจะ 
น าเสนอผํานการแสดงออกตํางๆ ในกระบวนการบริการ โดยผู๎รับบริการจะประเมินวําผู๎ให๎บริการนั้น
ได๎บริการอยํางเหมาะสม มากน๎อยเพียงใดรวมทั้งความสะดวกในการเข๎าถึงบริการ พฤติกรรมการ
แสดงออกของผู๎ให๎บริการตามบทบาท หน๎าที่ ความรับผิดชอบตํองาน การใช๎ภาษาในการสื่อสาร และ
การปฏิบัติตนในการให๎บริการวําผู๎ให๎บริการมี ความเต็มใจและจริงใจเพียงใด ในการให๎บริการรับรู๎
เหลํานี้จะชํวยให๎ผู๎รับบริการประเมินคุณภาพการบริการได๎ อยํางมีเหตุและผล ซึ่งนาไปสูํความพึง
พอใจในการรับบริการ (อเนก สุวรรณบัณฑิต และภาสกร อดุลพัฒนกิจ, 2548) 

จากที่กลําวมาข๎างต๎นจึงสรุปได๎วํา การสร๎างความพึงพอใจในเกิดข้ึนแกํผู๎บริโภค ถือเป็นขั้นที่
มีความส าคัญหลังจากการตัดสินใจซื้อ เพราะเป็นขั้นตอนที่ชํวยวัดประสิทธิภาพการท างานของ
พนักงานขายนั้นๆ วําท าได๎มากน๎อยแคํไหน ความพึงพอใจของผู๎บริโภคเกิดได๎ทั้งทางบวกและทางลบ 
ทั้งนี้อาจจะขึ้นอยูํกับความคาดหวังของผู๎บริโภคท่ีมีตํอตัวผลิตภัณฑ์ ซึ่งพนักงานขายต๎องท าการ
วิเคราะห์ความพึงพอใจของผู๎บริโภค เพ่ือสร๎างสิ่งเร๎าที่แตกตํางกันในแตํละบุคคล แล๎วน าเสนอ
คุณภาพ จุดเดํนของผลิตภัณฑ์นั้นๆ และพฤติกรรมที่แสดงออกถึงความจริงใจ รวมถึงการหมั่นพัฒนา 
ศึกษา และประเมินผล เพื่อเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์การขายที่เหมาะกับความพึงพอใจของผู๎บริโภคท่ี
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เปลี่ยนแปลงอยูํเสมอ ที่จะสามารถสร๎างความพึงพอใจให๎แกํบุคคลนั้นๆได๎ ทั้งนี้ความพึงพอใจยัง
น าไปสูํทัศนคติเชิงบวก ประสบการณ์ท่ีดี การบอกตํอ (Word of Mouth) และการซื้อซ้ า (Re-
purchase) ซึ่งทั้งหมดนี้จะสํงผลดีตํอการขายครั้งตํอไป 
 
2.2 แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสนิใจซื้อ (Purchase) 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค (Buyer Decision Process) หมายถึง ขั้นตอนในการ
เลือกซื้อ ผลิตภัณฑ์ โดยมีทางเลือกมากกวํา 2 ทางเลือกข้ึนไป โดยพฤติกรรมของผู๎บริโภคจะพิจารณา
จากพฤติกรรม ทางกายภาพและกระบวนการตัดสินใจ(ความรู๎สึกนึกคิด) ซึ่งกลําวได๎วําการตัดสินใจซื้อ
เป็นพฤติกรรมทาง ด๎านจิตใจและทางกายภาพซึ่งจะเกิดข้ึน ณ ชํวงเวลาใดเวลาหนึ่ง ซึ่งกระบวนการ
ดังกลําวจะท าให๎ผู๎บริโภค เกิดการซื้อและการซื้อตามบุคคลอ่ืนๆ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค
แสดงถึงล าดับขั้นตอนตํางๆ ในการตัดสินใจซื้อ ประกอบด๎วยขั้นตอนตํางๆ 5 ขั้นตอน ดังนี้ (มัณฑนา 
ทิพยชาติ, 2554 และ Kotler & Armstrong, 2013) 

 
ภาพที่ 2.3: Buyer Decision Process 

 
 

 
 
ที่มา:  Broderick, L.  (n.d.).  Consumer Buyer Decision Process, Marketing Principles 
 Learning Portfolio.  Retrieved from https://lbroderick.wordpress.com/marketing-
 concepts/consumer-buyer-decision-process/. 
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2.2.1 การรบัรูถ๎ึงความต๎องการ (Need Recognition) หรือการรบัรูป๎ัญหา (Problem 
Recognition) 

การที่บุคคลรับรู๎ถึงความต๎องการภายในของตน ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ๎น
ภายในและ ภายนอก เชํนความหิว ความกระหาย ความต๎องการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่ง
รวมถึงความ ต๎องการทางรํางกาย (Physiological Needs) ความต๎องการที่เป็นความปรารถนา อัน
เป็นความ ต๎องการทางด๎านจิตวิทยา (Psychological Needs) สิ่งเหลํานี้เกิดข้ึนเมื่อถึงระดับหนึ่งจะ
กลายเป็นสิ่ง กระตุ๎น บุคคลจะเรียนรู๎ถึงวิธีที่จะ จัดการกับสิ่งกระตุ๎นจากประสบการณ์ในอดีต ท าให๎
เขารู๎วําจะตอบสนองสิ่งกระตุ๎นอยํางไร นักการตลาด อธิบายถึงข้ันตอนในการกระตุ๎นความต๎องการมี 
2 ประการ ดังนี้  

1) เข๎าใจสิ่งกระตุ๎นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลตํอผู๎บริโภค  
2) แนวความคิดการกระตุ๎นความต๎องการ ชํวยให๎นักการตลาดร าลึกได๎เสมอวํา 

ระดับ ความต๎องการส าหรับผลิตภัณฑ์จะเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา   
ขณะเดียวกันในอีกนัยหนึ่งกลําววํา การรับรู๎ยังแสดงถึงการรับรู๎ถึงความแตกตํางระหวําง

สภาพ ปัจจุบัน และสภาพที่ต๎องการ ซึ่งมากพอจะกํอให๎เกิดเเรงกระตุ๎น หรือสิ่งเร๎าที่ท าให๎เกิด
กระบวนการตัดสินใจ หรืออาจหมายถึงความเป็นจริงที่ผู๎บริโภครับรู๎ถึงข๎อแตกตํางระหวํางสิ่งที่มีอยูํ
กับสิ่งที่ควรจะเป็น ซึ่งถือเป็น ขั้นตอนแรกของผู๎บริโภคในกระบวนการตัดสินใจ โดยมีปัจจัยที่ต๎อง
พิจารณาทั้งหมด 3 ข๎อในการรับรู๎ถึง ความต๎องการ ได๎แกํ  

1) ข๎อมูลที่เก็บไว๎ในความทรงจ า  
2) มีความแตกตํางขึ้นภายในบุคคลหรือขอบเขตปัจจัยด๎านจิตวิทยา  

(Psychological Field)  
3) มีอิทธิพลจากสิ่งแวดล๎อม หรือปัจจัยสิ่งเเวดล๎อมด๎านวัฒนธรรม (Sociocultural 

Environment) การท างานเหลํานี้จะท างานภายในจิตใจของแตํละบุคคลและรํวมกันก าหนดความ
ต๎องการ 

2.2.2 การคน๎หาข๎อมลู (Information Search) หรอืการคน๎หาข๎อมลูกอํนการซื้อ  
(Purchase Search)  

ขั้นตอนนี้เป็นผลมาจากข้ันตอนแรก เมื่อผู๎บริโภครับรู๎ถึงความจ าเป็น ความต๎องการถูก
กระตุ๎นมากพอ และสิ่งที่สามารถตอบสนองความต๎องการอยูํใกล๎กับผู๎บริโภค ผู๎บริโภคจะด าเนินการ
ค๎นหาข๎อมูลที่เก่ียวข๎อง มากขึ้น โดยค๎นหาข๎อมูลด๎วยวิธีการตํางๆ จากแหลํงข๎อมูลที่ส าคัญ 2 แหลํง 
คือ  

1) แหลํงข๎อมูลภายใน (Internal Search) หรือแหลํงข๎อมูลโดยอาศัยขอบเขตด๎าน
จิตวิทยา (Psychological Field)  
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2) แหลํงข๎อมูลภายนอก (External Search) เป็นข๎อมูลจากสื่อมวลชน พนักงานขาย 
การโฆษณา ฯลฯ 

อีกนัยหนึ่งแหลํงข๎อมูลที่ผู๎บริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลที่เกี่ยวข๎องกับพฤติกรรมการเลือก 
แหลํงข๎อมูลประกอบด๎วย  

1) แหลํงบุคคล (Personal Sources) ได๎แกํ สมาชิกในครอบครัว ญาติ คนรู๎จัก  
2) แหลํงการค๎า (Commercial Sources) ได๎แกํ สื่อการโฆษณา พนักงานขาย 

ตัวแทน การค๎า การบรรจุภัณฑ์ 
 3) แหลํงประสบการณ์ (Experiential Sources) ได๎แกํ การควบคุม การตรวจสอบ 

การ ใช๎สินค๎า  
4) แหลํงชุมชน (Public Sources) ได๎แกํ สื่อมวลชน องค์การคุ๎มครองผู๎บริโภค  
5) แหลํงทดลอง (Experimental Sources) ได๎แกํหนํวยงานที่ส ารวจคุณภาพ

ผลิตภัณฑ์ หรือหนํวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผู๎บริโภคในการทดลองใช๎
ผลิตภัณฑ์ อิทธิพล ของแหลํงข๎อมูลจะแตกตํางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ์ และลักษณะสํวนบุคคล 
ของผู๎บริโภค โดยทั่วไป ผู๎บริโภคได๎รับข๎อมูลตํางๆ จากแหลํงการค๎า ซึ่งเป็นแหลํงข๎อมูลที่นักการตลาด
สามารถควบคุมการให๎ข๎อมูล ได๎ โดยปกติข๎อมูลจากแหลํงการค๎าให๎ข๎อมูลทั่วๆ ไป แกํผู๎ซื้อ แตํข๎อมูล
จากแหลํงบุคคลจะชํวยประเมินผล ผลิตภัณฑ์ให๎แกํผู๎ซื้อ นักการตลาดสามารถพิจารณา ความส าคัญ
ของแหลํงข๎อมูลโดยสัมภาษณ์ผู๎บริโภควํา รู๎จักผลิตภัณฑ์ได๎อยํางไร และแหลํงข๎อมูลใด ที่มีอิทธิพล
มากตํอผู๎บริโภค   

2.2.3 การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 
เป็นขั้นตอนที่ 3 ของกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ไมํเป็นกิจวัตร ทางเลือกตํางๆจะมีการ

ประเมินและเลือกเพ่ือตอบสนองความต๎องการของ ผู๎บริโภค ซึ่งในข้ันตอนนี้จ าเป็นต๎องอาศัยเกณฑ์ใน
การประเมิน ซึ่งประกอบด๎วยมาตรฐานและคุณสมบัติของ ผลิตภัณฑ์ที่ผู๎บริโภคจะใช๎ในการ
เปรียบเทียบระหวํางตราสินค๎าหรือผลลัพธ์ จากการซื้อและการบริโภค โดยจะแสดงออกมาในรูปแบบ
ของคุณสมบัติที่พึงพอใจ  กระบวนการประเมินทางเลือก ของผู๎บริโภคมีดังนี้  

1) คุณสมบัติผลิตภัณฑ์  
2) ผู๎บริโภคจะให๎น้ าหนักความส าคัญส าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์แตกตํางกัน นักการ 

ตลาดต๎องพยายามค๎นหาและจัดล าดับส าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์  
3) ผู๎บริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับสินค๎า เนื่องจากความเชื่อถือของ

ผู๎บริโภคข้ึน อยูํกับประสบการณ์ของผู๎บริโภคและความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์จะเปลี่ยนแปลง
ได๎เสมอ 
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 4) ผู๎บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินค๎า โดยผํานกระบวนการประเมินผลเริ่มต๎น 
ด๎วยการก าหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ตรา 
ตํางๆ  

2.2.4 การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) 
ผู๎บริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมากท่ีสุด และปัจจัยตํางๆ ที่เกิดขึ้นระหวําง

ประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ 3 ประการ คือ หลังจาก ประเมินทางเลือก กํอนที่จะเกิด
ความตั้งใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจซื้อในการตัดสินใจซื้อแตํละครั้งผู๎บริโภค จะต๎องตัดสินใจในเรื่อง
ตํางๆ ดังนี้  

1) เลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑ์นั้นหรือไมํ มี 3 ทางเลือก คือ ซื้อสินค๎านั้น ซื้อ สินค๎าอ่ืน
ทดแทน หรือไมํซื้อเลย  

2) ถ๎าซื้อจะซื้อยี่ห๎ออะไร  
3) จะซื้อที่ไหน  
4) จะซื้อจ านวนเทําใด  
5) จะซื้ออยํางไร 

ทั้งนี้ผู๎บริโภคแตํละคน ต๎องการข๎อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แตํละ
ชนิดแตกตํางกัน เชํน  ผลิตภณัฑ์ บางอยํางต๎องการข๎อมูลมาก อาจต๎องใช๎ระยะเวลาในการ
เปรียบเทียบนาน แตํบางผลิตภัณฑ์ ผู๎บริโภคก็ไมํ ต๎องการข๎อมูลหรือระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก 
ได๎อธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ซึ่งสามารถแบํงออกได๎ตามระดับของ
ความพยายามในการแก๎ปัญหา คือ  (เฮาวาร์ด - เชท์ ) และ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

1) พฤติกรรมการแก๎ปัญหาอยํางเต็มรูปแบบ  (Extended Problem Solving :   
ESP) เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึ้นในการตัดสินในการซื้อครั้งแรก สํวนใหญํเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูง และ
การซื้อเกิดข้ึน ไมํบํอย นานๆถึงจะซื้อสักครั้งหนึ่ง มักเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู๎บริโภคยังไมํมีความค๎ุนเคย จึง
ต๎องการศึกษา รายละเอียดของข๎อมูลมากและใช๎เวลาในการตัดสินใจนานกวํา ผลิตภัณฑ์ที่ค๎ุนเคยแล๎ว  

2) พฤติกรรมการแก๎ปัญหาแบบจ ากัด  (Limited Problem Solving : LPS)   
เป็นลักษณะของการตัดสินใจที่ทางเลือกท่ีมีไมํได๎แตกตํางกันมากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไมํมาก 
หรืออาจไมํคิดวํามี ความส าคัญมาก จึงไมํใสํความพยายามในการหาข๎อมูลและตัดสินใจ อยํางจริงจัง   

3) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน เป็นลักษณะของการซื้อซ้ าที่ เกิดมา 
จากความเชื่อมั่น ในการตัดสินใจจากการแก๎ไขในครั้งกํอนๆ จึงท าการแก๎ปัญหา เหมือนเดิมที่สามารถ
สร๎างความพึงพอใจได๎ จนท าให๎เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์เดิมๆเกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็นพฤติกรรม
ของความภักดีในตราผลิตภัณฑ์ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิดความเฉื่อย  
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(Inertia) ของผู๎บริโภคท่ีจะต๎องเริ่มศึกษาหรือแก๎ปัญหาใหมํทุกครั้ง จึงใช๎วิธีการใช๎ความเคยชินแตํถึง
อยํางไร หากผู๎บริโภคถูกกระตุ๎นก็สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมให๎ท าการตัดสินใจใหมํได๎  

4) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที เป็นลักษณะของการตัดสินใจที่เกิดขึ้นจาก 
เหตุการณ์ที่เกิด กะทันหันหรือจากการถูกกระตุ๎นจากสิ่งเร๎าทางการตลาดให๎ตัดสินใจในทันที  รวมถึง
ถ๎าผลลัพธ์ที่ตามมามี ความเสี่ยงต่ าหรือมีประสบการณ์จากการใช๎สินค๎านั้นอยูํแล๎ว ท าให๎เกิด
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบ ทันทีได๎  

5) พฤติกรรมที่ไมํยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลักษณะของการ 
ตัดสินใจที่ผู๎บริโภคจะ ทดลองใช๎ผลิตภัณฑ์ใหมํๆอยูํเสมอ ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผู๎บริโภค 
ต๎องการแสวงหาสิ่งที่ดีท่ีสุดจึง ทดลองหาสิ่งใหมํๆอยูํเรื่อยๆ 

2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
ภายหลังจากท่ีผู๎บริโภคได๎ซื้อ สินค๎าหรือ บริการแล๎ว พฤติกรรมหลังการซื้อบางอยํางก็จะ

ตามมา เชํนหากผู๎บริโภคได๎รับความพอใจจากผลิตภัณฑ์ดังกลําว ก็จะท าให๎เกิดการซื้อซ้ า หรืออาจ
ประเมินทางเลือกแล๎วซื้อผลิตภัณฑ์ทดแทนก็ได๎ อยํางไรก็ตามในบางครั้งผู๎บริโภคยังอาจประเมินการ
ซื้อ สินค๎าหรือบริการที่ซื้อไปนั้นอีก และอาจจะบอกกลําวไปยังผู๎บริโภครายอ่ืนๆ ที่มี ความสนใจใน
ผลิตภัณฑ์เดียวกันตํอๆในทางบวก และในทางตรงกันข๎ามหากไมํได๎รับความพอใจ ก็อาจจะหันไปซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของตราสินค๎าอ่ืน และจะบอกกลําวไปยังผู๎บริโภครายอ่ืนๆ ในทางลบ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , 
2541 และ Schiffman & Kanuk, 1994) 

จะเห็นได๎วําพฤติกรรมผู๎บริโภคเป็นเรื่องที่เก่ียวข๎องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค 
(Stage of the Buying Decision Process) ทั้ง 5 ขั้นตอนมีความสัมพันธ์กับความนึกคิด (Thought) 
ความรู๎สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการด ารงชีวิตของมนุษย์แตํละคนซึ่งไมํจ าเป็นต๎อง
เหมือนกัน ทั้งนี้เพราะแตํละคนมีทัศนคติ (Attitude) สิ่งจูงใจ ( Motive) ประสบการณ์ การรับรู๎หรือ
สิ่งกระตุ๎น (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกตํางกัน ปัจจัยดังกลําวจะมีผลตํอความรู๎สึกนึกคิดที่
น าไปสูํกระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

จากที่กลําวมาข๎างต๎นจึงสรุปได๎วําการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคตามกระบวนการตัดสินใจซื้อ     
(Buyer Decision Process) นั้นจะเกิดขึ้นก็ตํอเมื่อผู๎บริโภคมีตัวเลือกของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ 
มากกวํา 2 ตัวเลือกขึ้นไป โดยมีเหตุผลหรือปัจจัยที่ใช๎ในการวิเคราะห์ พิจารณาท่ีจะเลือกผลิตภัณฑ์
หรือบริการนั้นๆ แตกตํางกันไปตามแตํละบุคคล โดยขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู๎บริโภคนั้น แรกเริ่มจากการรับรู๎ถึงความต๎องการของตน ซึ่งอาจะเรียกได๎วําเป็นความตาม
สัญชาตญาณของมนุษย์ เชํน ความหิว ท าให๎ต๎องอาหาร, ความเจ็บ ต๎องรักษา เป็นต๎น ซึ่งสิ่งเหลํานี้
เมื่อเกิดข้ึนถึงระดับหนึ่งจะเปลี่ยนเป็นแรงกระตุ๎น ซึ่งในทางการตลาด เมื่อเกิดสถานการณ์นี้ จะถือ
เป็นโอกาสดีที่จะกระตุ๎นความต๎องการเพื่อกํอให๎เกิดการตัดสินใจซื้อได๎ เมื่อผู๎บริโภคได๎รับรู๎ถึงความ
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จ าเป็น หรือถูกแรงกระตุ๎นมากพอ ก็จะท าให๎เกิดข้ันตอนการแสวงหาข๎อมูล ซึ่งผู๎บริโภคอาจะข๎อมูล
ตํางๆ ที่ใกล๎ตัวมากที่สุด อทิเชํน สื่อโฆษณา, เพ่ือน, พ่ีน๎อง, พนักงานขาย ฯลฯ เป็นต๎น เมื่อได๎ข๎อมูล
มาแล๎ว ผู๎บริโภคจะวิเคราะห์ข๎อมูลจากหลายชํองทางที่ได๎รับ เพื่อประเมินทางเลือก ซึ่งต๎องใช๎เหตุผล
ในการวิเคราะห์ เชํน ความนําเชื่อถือ คุณสมบัติ ราคา ตราสินค๎า ฯลฯ เป็นต๎น เพ่ือเปรียบเทียบ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ แล๎วเลือกสิ่งที่ตรงกับความต๎องการของตนเองมากท่ีสุด เมื่อตัดสินใจได๎
แล๎ว ผู๎บริโภคก็จะท าการตกลงซื้อสินค๎าหรือบริการนั้นๆ แตํการตัดสินใจซื้อสินค๎าหรือบริการแตํละ
ประเภทอาจต๎องอาศัยระยะเวลาที่แตกตํางกันไปตามสินค๎านั้นๆ ยกตัวอยํางเชํน ที่อยูํอาศัย หรือ 
รถยนต์ อาจต๎องใช๎เวลาในขั้นตอนค๎นหาข๎อมูล และประเมินทางเลือกนานกวํา สินค๎าประเภทอุปโภค
บริโภค เพราะมีราคาสูง ไมํได๎ซื้อบํอยๆ เป็นต๎น โดยจะเรียกการตัดสินใจแบบนี้วํา “พฤติกรรมการ
แก๎ปัญหาอยํางเต็มรูปแบบ (ESP)”เมื่อผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อสินค๎าไปแล๎ว จะถึงขั้นตอนการวัดผลตอบ
รับที่ได๎จากผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ วํามีมากน๎อยแคํไหน หากเป็นไปในทิศทางเชิงบวก ผู๎บริโภคก็มี
โอกาสจะซ้ือซ้ า จนเกิดเป็นความจงรักภักดีตํอแบรนด์ แตํหากเป็นไปในทิศทางเชิงลบ ผุ๎บริโภคก็จะ
เปลี่ยนไปใช๎ผลิตภัณฑ์อ่ืนทดแทน จะเห็นได๎วําขั้นตอนการตัดสินใจซื้อข๎างผู๎บริโภคนั้นมีความสัมพันธ์
กันทั้งหมด และยังสัมพันธ์กับความรู๎สึกนึกคิดด๎านตํางๆ ของมนุษย์ ที่มีความแตกตํางกันตามทัศนคติ 
สิ่งจูงใจ ประสบการณ์ สิ่งกระตุ๎น ฯลฯ เป็นต๎น 
 
2.3 ความรู๎ทัว่ไปเกี่ยวกบัสิง่ปลูกสรา๎งประเภททาวน์เฮ๎าส ์2 ชัน้ 
 ทาวน์เฮ๎าส์เป็นสิ่งปลูกสร๎างชนิดหนึ่ง ที่จัดอยูํในประเภทสิ่งปลูกสร๎างเพ่ืออยูํอาศัย มีขนาด
เล็ก ราคาถูก มีท้ังชั้นเดียว และ 2 ชั้น เเตํสํวนมากนิยมสร๎างเป็น 2 ชั้นมากกวํา ลักษณะการกํอสร๎าง
เรียงกันเป็น แถวๆ แนวยาว โดยมีก าแพงติดกัน 

ทาวน์เฮ๎าส์หรือที่เรียกในภาษาทั่วไปวํา บ๎านแถว ตึกแถว หรือ ห๎องแถว อยํางใดอยํางหนึ่งก็
ได๎ สร๎างด๎วยวัสดุทนไฟหรือไมํทนไฟก็ได๎ แตํวัตถุประสงค์หลักของสิ่งปลูกสร๎างดังกลําว เพื่อใช๎เป็นที่
อยูํอาศัย ของมนุษย์ และห๎ามสูงเกินกวํา 3 ชั้น ซึ่งชั้นลอยไมํถูกนับรวมวําเป็นชั้น ดังนั้นการมีชั้นลอย
กี่ชั้น จึงไมํถูก ห๎ามไว๎ตามกฎหมาย  

จากกฎกระทรวง(มหาดไทย) ฉบับที่ 55 พ.ศ.2543 ออกตามความ ในพระราชบัญญัติควบคุม
อาคาร พ.ศ. 2522 ประกาศในหนังสือราชกิจจานุเบกษาฉบับฎีกาเลํม 117 ตอนที่ 75 ก วันที่ 7 
สิงหาคม พ.ศ. 2543 และปัจจุบันมีผลใช๎บังคับแล๎ว โดยทั่วไปทั้งตึกแถว ทาวน์เฮ๎าส์ และบ๎านแฝด 
จะต๎องเว๎นด๎านหน๎า 3 เมตร ด๎านหลัง 2 เมตร และด๎านข๎าง 2 เมตร เทํากันหมด กรณีที่เป็นอาคารที่
ไมํติดถนนสาธารณะ ให๎เพ่ิมระยะ ถอยรํนด๎านหน๎าเป็น 6 เมตร และมีเพ่ิมเติมส าหรับตึกแถวและ
ทาวน์เฮาส์ในเรื่องการสร๎างเป็นแถว ทุกความยาวรวม 40 เมตร ต๎องเว๎นระยะระหวํางแถว 4 เมตร วํา
กันสั้นๆ ก็คือ หน๎า 3 หลัง 2 ข๎าง 2 ถ๎าไมํติด ถนนเพิ่มหน๎าเป็น 6 เมตร จากข๎างบังคับดังกลําวอาจ
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สํงผลให๎ต๎นทุนในการกํอสร๎างเพ่ิมข้ึน เพราะใช๎ประโยชน์ จากพ้ืนที่ได๎น๎อยลง แตํในระยะยาวแล๎ว 
ระยะถอยรํนตามข๎อบังคับเหลํานี้ จะอ านวยประโยชน์มากมายแกํ ผู๎อยูํอาศัยในละแวกนั้น ตั้งแตํ
ประโยชน์และความสะดวกในการบรรเทาอุบัติภัย สาธารณภัยตํางๆ การลดความแออัดของสภาพ
ชุมชน รวมทั้งการพัฒนาระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานในอนาคตท่ีอาจมีความ จ าเป็นต๎องใช๎พื้นที่ผิวดิน
และ/หรือใต๎ดินในบริเวณนั้น ซึ่งยํอมท าได๎สะดวกยิ่งขึ้น (กฎหมายควบคุมอาคาร กฎ 55 ข๎อ 1 ,ข๎อ3, 
ข๎อ33 (1) และ (2) ,ข๎อ34 ,ข๎อ36 และข๎อ50) 

ในชํวงต๎นปี 2559 เป็นต๎นมา มีผู๎ประกอบการหลายๆ ราย หันมาจับตลาดที่อยูํอาศัย
แนวราบมากข้ึน เนื่องจากการตอบรับที่ดีจากลูกค๎าที่มีก าลังซื้อ โดยเฉพาะกลุํมตลาดกลาง-บน ซ่ึง
ต๎องการ ฟังก์ชั่นการอยูํอาศัยที่มากกวําคอนโดมิเนียม หรือเทียบเคียงได๎กับฟังชั่นการอยูํอาศัยในบ๎าน
เดี่ยว ในระดับราคา 1-5 ล๎านบาท จากพฤติกรรม และความต๎องการของลูกค๎าดังกลําว ท าให๎ตลาด
ทาวน์เฮา๎ส์ และทาวน์โฮมในปี 2559 ขยายตัวอยํางสูง และสํงผลให๎เจ๎าตลาดทาวนเฮาส์อยําง บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ซึ่งมีแชร์ในตลาดทาวน์เฮาส์ปัจจุบันกวํา 24-25% และบริษัท 
แผํนดินทอง พร๎อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม๎นท์ จ ากัด (มหาชน) หรือ โกลเด๎นแลนด์ ที่หันมารุกตลาด
ทาวน์โฮมอยํางหนัก จนมีแชร์ตลาดอยูํกวํา 7% และมีแผนจะเพ่ิมแชร์เป็น 9% ในปี 2560  

จากตัวเลขขออนุญาตการจัดสรรที่ดิน 3 เดือนแรกปี 2560 โดยบ๎านแถวหรือทาวน์เฮาส์
ได๎รับความนิยมมากสุด สะท๎อนให๎เห็นวํา การปรับตัวของ ผู๎ประกอบการที่หันมาท าตลาดบ๎านแถว
หรือทาวน์เฮาส์มากขึ้นเพ่ือรับก าลังซื้อในตลาด ซึ่งเป็นไปตามทิศทางก าลังซื้อที่เป็นกลุํมระดับกลาง
และลํางเป็นกลุํมใหญํในตลาด เนื่องจากที่ดินแพงการพัฒนาบ๎านเดี่ยวจึงท าได๎ยากในบางพ้ืนที่  

ในปี 2560 จากข๎อมูลของฝุายวิจัยและฐานข๎อมูล Agency for Real Estate Affairs (AREA) 
ที่ลงส ารวจเก็บข๎อมูล จากจ านวนที่อยูํอาศัยที่ขายอยูํในปี 2559 ทั้งหมด 522,879 หนํวยนั้น มีบ๎าน
จัดสรรประเภททาวน์เฮาส์ 128,149 หนํวย คิดเป็น 24.5% เมื่อพิจารณาจากภาพที่ 2.4 จะเห็นได๎วํา 
ทีอ่ยูํอาศัยที่มีราคาปานกลางทั้งหลาย (ราคาไมํเกิน 3 ล๎านบาทตํอหนํวย) จะพบวํามีสัดสํวนรวมกันสูง
ถึง 60% ของทั้งหมด สํวนที่อยูํอาศัยที่มีราคาแพงคือตั้งแตํ 10 ล๎านบาทข้ึนไปนั้น มีเพียง 3% ของทั้ง
ตลาดภาพรวมที่อยูํอาศัย 
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ภาพที่ 2.4: จ านวนหนํวยที่อยูํอาศัยที่ขายอยูํทั้งหมดแยกตามประเภท ปี 2559 
 

 
 
ที่มา:  ฝุายวิจัยและฐานข๎อมูล Agency for real estate affairs (AREA).  (2560).  สืบค๎นจาก 
 http://thinkofliving.com/. 

 
เดือนกุมภาพันธ์ 2560 เปิดขายใหมํมากท่ีสุดในเดือนนี้เป็นทาวน์เฮ๎าส์ โดยมีจ านวนหนํวย

เปิดขาย 5,088 หนํวย (60.2%) มีมูลคํารวมทั้งสิ้น 23,401 ล๎านบาท ที่อยูํอาศัยประเภทที่มีมูลคําการ
พัฒนาสูงสุด คือ ทาวน์เฮ๎าส์ 11,220 ล๎านบาท (47.9%) ทาวน์เฮ๎าส์จะเน๎นราคา 1-2 ล๎านบาท (ศูนย์
ข๎อมูลวิจัยและประเมินคําอสังหาริมทรัพย์ไทย บจก. เอเจนซี่ ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส หรือ 
AREA, 2559) เมื่อนับจ านวนหนํวยที่สามารถขายได๎แยกเป็นรายประเภท จะพบวําที่อยูํอาศัยประเภท
ทาวน์เฮาส์ สามารถขายได๎เป็นอันดับที่ 2 ของประเภทที่อยูํอาศัยทั้ง โดยถือเป็นร๎อยละ 21.7% 
โดยเฉพาะอยํางยิ่งในชํวงราคา 1-2 ล๎านบาท และ 2-3 ล๎านบาท โดยขายได๎ 92,782 หนํวย และ 
79,102 หนํวยตามล าดับ  
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ภาพที่ 2.5: จ านวนหนํวยที่อยูํอาศัยที่ขายได๎ทั้งหมด แยกตามประเภท ปี 2559 
 

 
 
ที่มา:  ฝุายวิจัยและฐานข๎อมูล Agency for real estate affairs (AREA).  (2560).  สืบค๎นจาก 
 http://thinkofliving.com/. 
 

ปัจจัยที่ผู๎ประกอบการ หันมาให๎น ้าหนักตลาดแนวราบโดยเฉพาะทาวน์เฮ๎าส์ เนื่องจากตลาด
คอนโดฯ อยูํในภาวะอ่ิมตัวจากสต๏อกที่ค๎างในตลาด และก าลังซื้อนักเก็งก าไรที่หายไปขณะเดียวกัน
ในชํวงปีที่ผํานมา ตลาดทาวน์เฮาส์เติบโตตํอเนื่อง โดยปี 2558 มูลคําตลาดทาวน์เฮ๎าส์ ขยายเป็น 8
หมื่นล๎านบาทจากเดิมที่คาดไว๎ 7 หมื่นล๎านบาท จากการเติบโตของตลาดทาวน์เฮาส์ ราคา 2-3 ล๎าน
บาท และทาวน์โฮมพรีเมียมราคา มากกวํา 10 ล๎านบาท เหตุผลส าคัญท่ีท าให๎ตลาดทาวน์เฮาส์
ขยายตัวคือ ลักษณะสินค๎าที่ตอบโจทย์คนที่ต๎องการที่อยูํอาศัยที่ ให๎ความรู๎สึกเหมือนอยูํบ๎าน ซึ่ง
คอนโดมิเนียมตอบสนองจุดนี้ไมํได๎อยูํในท าเลไมํไกลจากแหลํงงานเกินไป และราคาไมํสูงเหมือนบ๎าน
เดี่ยว  
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2.4 งานวจิยัทีเ่กี่ยวข๎อง 
 รัสม์ชญา คันธมธุรกพจน์ (2540) ท าการศึกษาเรื่องการขายโดยใช๎พนักงานขายและสื่อการ
โฆษณาใน ธุรกิจประกันชีวิต มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู๎เอา
ประกันภัยเพื่อศึกษาการขาย โดยใช๎พนักงานขายที่คาดวํามีผลกระทบตํอการตัดสินใจท าประกันชีวิต
และเพ่ือศึกษาสื่อการโฆษณาที่มีผลตํอการรับรู๎ของผู๎ท าประกันภัย การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิง
ส ารวจ โดยศึกษาตัวแทนประกันชีวิตและ ผู๎ท าประกันชีวิตประเภทสามัญ เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บ
รวบรวมข๎อมูล คือ แบบสัมภาษณ์ การวิเคราะห์ข๎อมูล ใช๎การหาคําร๎อยละ คําไคสแควร์ (ประมวลผล
โดยใช๎โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS) ผลการวิจัยพบวํา คุณลักษณะ ของผู๎ท าประกันภัยเป็น ชายร๎อยละ 
50.3 และหญิงร๎อยละ 49.7 สํวนใหญํมีอายุ 31-40 ปี ประกอบอาชีพเป็น พนักงานบริษัท มีรายได๎ 
10,001-20,000 บาทตํอเดือน สมรสแล๎วมีบุตร 2 คน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และท าประกัน
มาแล๎ว 1-3 ปี ตัวแทนประกันชีวิตสํวนใหญํมีวิธีการขายโดยการขอข๎อมูลเบื้องต๎นจากคนรู๎จัก และจะ
เสนอขายในภายหลัง มีการเตรียมการขายและมีการเข๎าพบลูกค๎าศิลปะการขายอยํางมีประสิทธิภาพ 
ซึ่งมีผลตํอการตัดสินใจท าประกันชีวิตของผู๎ท าประกันภัยสํวนใหญํ ผู๎ท าประกันสํวนใหญํยังมี
ความเห็นวํา ตัวแทนเป็นคนที่มีความสามารถสูง และจะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตจากตัวแทนมากกวํา
ซื้อจากบริษัท โดยตรง เนื่องจากรู๎จักตัวแทนเป็นการสํวนตัว บุคคลที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจท า
ประกันชีวิตมากที่สุด คือตัวเอง และจากการหาความสัมพันธ์ของวิธีการขายกับคุณลักษณะของ
ตัวแทน จากการทดลองสมมติฐาน พบวํา อายุและระดับการศึกษาของตัวแทนประกันชีวิตมี
ความสัมพันธ์กับวิธีการขาย (ณ ระดับนัยส าคัญ .05) 
 ณัฐพนธ์ อ้ึงอารี (2547) ท าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยที่มีความส าคัญตํอการ
ตัดสินใจซื้อ บ๎านจัดสรรของลูกค๎าในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยที่มีความส าคัญตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรของลูกค๎าในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดอุดรธานี และ เปรียบเทียบกับปัจจัยที่มีความส าคัญตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรของ
ลูกค๎าท่ีมีความแตกตํางกันในด๎านราย ได๎การศึกษา และอาชีพ จากกลุํมตัวอยําง 300 คน การเก็บ
ข๎อมูลโดยใช๎เเบบสอบถามสถิติที่ใช๎ในการวิเคราะห์ ข๎อมูล คือ ร๎อยละ คําเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน ใช๎ F-test (One way ANOVA) ผลจากการวิจัยพบวํา ลูกค๎า
สํวนใหญํเปูนเพศหญิง อายุ 30-49 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ รับราชการ และรัฐวิสาหกิจ 
รานได๎เฉลี่ยตํอเดือนของครอบครัว 20,001-30,000 บาท จ านวนสมาชิกในบ๎าน 3-5 คน ประเภท
บ๎านจัดสรรที่ซื้อ สํวนใหญํเป็นบ๎านเดี่ยว มีพื้นท่ี 51-75 ตร.ว. ราคา 700,000-1,000,000 บาท ซื้อ
เพ่ือสร๎างครอบครัวใหมํ รับรู๎ข๎อมูลเกี่ยวกับโครงการบ๎านจัดสรรจากแผํนปูายโฆษณา และพนักงาน
ขาย มีผลตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรร ลูกค๎าสํวนใหญํเห็นวําปัจจัยโดยรวม และรายด๎าน 3ด๎าน คือ 
ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านสถานที่ (ชํองทางการจัดจ าหนําย) และด๎านการสํงเสริมการตลาดมีความส าคัญตํอ
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การตัดสินใจซื้อ บ๎านจัดสรรในระดับปานกลาง และเห็นวําปัจจัยด๎านราคา ด๎านอ่ืนๆ และด๎าน
จิตวิทยา มีความส าคัญอยูํใน ระดับมาก 

พิชัย สันติวงศ์ (2541) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจซื้อท่ีอยูํอาศัยระดับราคาปาน
กลาง ในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ า (กรณีศึกษาผู๎กู๎สินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะห์) การศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูํอาศัยระดับราคาปานกลาง ในสภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ าโดยศึกษาลักษณะสถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ ผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจตกต่ าตํอผู๎
ซื้อ จะมีผลตํอการตัดสินใจซื้อที่อยูํอาศัยแตกตํางจากภาวะปกติหรือไมํและศึกษาปัจจัยการตัดสินใจ
และพฤติกรรมในการเลือกตัดสินใจซื้อที่อยูํอาศัยระดับราคาปานกลางในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ า
เปรียบเทียบกับสภาวะปกติ ผลการศึกษาพบวํา กลุํมผู๎ซื้อบ๎านในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ าเป็นกลุํมที่มี
ความต๎องการที่อยูํอาศัยอยํางแท๎จริง เป็นกลุํมผู๎ซื้อบ๎านหลังแรกเพ่ืออยูํอาศัยเองโดยเป็นความจ าเป็น
ทางลบ จากความต๎องการที่อยูํอาศัยใหมํเป็นของตนเองและการแตํงงานแยกครอบครัว โดยเลือกซ้ือ
ทาวน์เฮาส์ระดับราคา 1.2-1.4 ล๎านบาทมากที่สุด กระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นผู๎ซื้อจะเลือกปรึกษาคูํ
สมรสเป็นอันดับแรก เพราะเป็นผู๎สนับสนุนการเงินและต๎องอาศัยอยูํรํวมกัน โดยรู๎จักโครงการจากการ
มีผู๎แนะน าและไปส ารวจพบเองตามล าดับ มีการเปรียบเทียบโครงการกับที่อ่ืนมากกวํา 5 โครงการโดย
เข๎าชมโครงการ 2 ครั้งกํอนตัดสินใจซื้อ และใช๎เวลาในการตัดสินใจประมาณ 1 เดือนโดยผู๎ตัดสินใจซื้อ
ส าคัญเป็นผู๎ชาย เมื่อเปรียบเทียบกับสภาวะปกติพบวําปัจจัยการตัดสินใจซื้อนั้นแตกตํางกันจาก
สภาวะปกติ จากงานวิจัยที่ผํานมานั้นจะให๎ความส าคัญพิจารณาด๎านท าเลที่ตั้ง รูปแบบบ๎านและการ
กํอสร๎าง ราคาและเงื่อนไขการช าระเงิน ความสามารถในการจําย แตํจากการศึกษาพบวําปัจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อที่ส าคัญอันดับแรกได๎แกํความต๎องการออมเงินในรูปของอสังหาริมทรัพย์ รองลงมาเป็น
ราคาและเงื่อนไขการจํายเงิน และท่ีตั้งโครงการรวมทั้งตั้งอยูํในสภาพแวดล๎อมที่ดีเป็นอันดับสาม 

วันวิสาข์ กาวิชา (2550) ท าการศึกษาเรื่อง สํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ
ซื้อบ๎านจัดสรร : กรณีศึกษาโครงการบ๎านฟูาใส อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย การศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยพ้ืนฐานสํวนบุคคลและสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ
ซื้อบ๎านจัดสรรในโครงการบ๎านฟูาใส เปรียบเทียบสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อ
บ๎านจัดสรรในโครงการบ๎านฟูาใส จ าแนกตามปัจจัยพื้นฐานสํวนบุคคล และศึกษาความสัมพันธ์
ระหวํางสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรในโครงการบ๎านฟูาใสกับ
ปัจจัยพื้นฐานสํวนบุคคล ประชากรที่ใช๎ในการศึกษาครั้งนี้ ได๎แกํ ผู๎ที่ซื้อและอยูํอาศัยในโครงการบ๎าน
ฟูาใส อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงรายเทํานั้น จ านวน 173 หลัง การก าหนดขนาดตัวอยําง ได๎จากการ
ค านวณด๎วยวิธีของ Yamane (1973) โดยก าหนดความเชื่อมั่น 95% และท าการสุํมตัวอยํางด๎วย
วิธีการสุํมเชิงเดียว (Simple Random Sampling) ได๎จ านวน 120 หลัง โดยใช๎แบบสอบถามในการ
เก็บข๎อมลูจ านวน 120 ชุด การวิเคราะห์ข๎อมูลใช๎คอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูปโดยการหาคําอัตรา
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ร๎อยละ (Percentage) คําเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) คําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) การเปรียบเทียบคําเฉลี่ย t-test การเปรียบเทียบคําเฉลี่ยโดยใช๎การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เมื่อพบความแตกตํางระหวํางกลุํมจึงเปรียบเทียบรายคูํโดย
วิธีการของ Scheffe' และการวัดความสัมพันธ์ระหวํางตัวแปรด๎วยคําสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
(Correlation Coefficient) ของ Pearson ผลการศึกษาสรุปได๎วํา สํวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรในโครงการบ๎านฟูาใส อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยรวมอยูํในระดับ
ปานกลาง เมื่อแยกพิจารณาองค์ประกอบรายด๎าน พบวํา ด๎านราคา (Price) และด๎านผลิตภัณฑ์ 
(Product) มีผลตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรในระดับมาก ส าหรับด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย 
(Place) และด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) มีผลตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรในระดับ
ปานกลาง การเปรียบเทียบสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรในโครงการ
บ๎านฟูาใส อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยจ าแนกตามปัจจัยพื้นฐานสํวนบุคคล พบวํา ผู๎ตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุ 36-45 ปี ตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรโดยให๎ความส าคัญกับสํวนประสมทาง
การตลาดด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) มากกวําผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 25-35 ปี 
ผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานเอกชนตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรโดยให๎ความส าคัญกับสํวน
ประสมทางการตลาด ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) มากกวําผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแมํบ๎าน ผู๎ตอบ
แบบสอบถามที่มีรายได๎ต่ ากวํา 10,000 บาท ตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรโดยให๎ความส าคัญกับสํวน
ประสมทางการตลาด ด๎านราคา (Price) มากกวําผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีรายได๎มากกวํา 20,000 บาท 
และผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรโดยให๎ความส าคัญกับ
สํวนประสมทางการตลาด ด๎านราคา (Price) มากกวําผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูงกวํา
ปริญญาโท สํวนความสัมพันธ์ระหวํางปัจจัยพื้นฐานสํวนบุคคลกับสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอ
การตัดสินใจซื้อบ๎านจัดสรรในโครงการบ๎านฟูาใส อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย พบวํา รายได๎ตํอเดือน
และระดับการศึกษาสูงสุดมีความสัมพันธ์กับประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อบ๎าน
จัดสรรในโครงการบ๎านฟูาใส อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงรายอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

สงวนศักดิ์ มัททวกุล (2551) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจซื้อหมูํบ๎านจัดสรรในเขต
พุทธมณฑลสาย 3 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจซื้อ
หมูํบ๎านจัดสรรในเขตพุทธมณฑลสาย 3 จ าแนกตามคุณลักษณะสํวนบุคคลของผู๎บริโภค โดยวิธีการ
วิจัยเชิงส ารวจ จากกลุํมตัวอยํางที่เป็นผู๎บริโภคท่ีซื้อหมูํบ๎านจัดสรรในเขตพุทธมณฑลสาย 3 ในชํวง
เดือนพฤษภาคม - มิถุนายน 2549 จ านวน 222 คน เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บรวบรวมข๎อมูลคือ
แบบสอบถามซึ่งมีคําความเชื่อม่ันเทํากับ 0.9118 สถิติที่ใช๎ในการวิเคราะห์ข๎อมูล คือ ร๎อยละ คําเฉลี่ย 
คําเบี่ยงเบนมาตรฐาน, t-test, F-test และเปรียบเทียบรายคูํด๎วยวิธีเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ผล
การศึกษาพบวํา 1 ) ลูกค๎าสํวนใหญํ เป็นเพศหญิงจ านวน 121 คน มีอายุระหวําง 30 - 40 ปี ระดับ
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การศึกษาปริญญาตรี สํวนใหญํสถานภาพ โสด มีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รายได๎
ครอบครัวตํอเดือน 20,000 - 40,000 บาท และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 5 คน 2 ) น้ าหนัก
การตัดสินใจของลูกค๎าในการตัดสินใจซื้อหมูํบ๎านจัดสรรในเขตพุทธมณฑล สาย 3 จากปัจจัยด๎าน
ตํางๆ ภาพรวมอยูํในระดับมาก โดยด๎านผลิตภัณฑ์ มีคําเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด๎านราคา ด๎านการ
สํงเสริมการขาย สํวนด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย มีคําเฉลี่ยต่ าที่สุด 3) ลูกค๎าท่ีมีเพศ สถานภาพ และ
จ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกตํางกัน มีปัจจัยการตัดสินใจซื้อหมูํบ๎านจัดสรรในเขตพุทธมณฑลสาย 
3 ไมํแตกตํางกัน สํวนลูกค๎าที่มี อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได๎ครอบครัวตํอเดือนตํางกัน มี
ปัจจัยการตัดสินใจหมูํบ๎านจัดสรรในเขตพุทธมณฑลสาย 3 แตกตํางกัน อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 

ณัฐพัชร์ แปูนดวง (2557) ท าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมความไว๎วางใจของลูกค๎าในการซื้อ
สินค๎าของผู๎บริโภค ระหวํางการซื้อสินค๎าผํานชํองทางโซเชียลมีเดียและพนักงานขาย การศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา พฤติกรรมความไว๎วางใจของลูกค๎าในการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค ระหวํางการ
ซื้อสินค๎าผํานชํองทางโซเชียลมีเดียและพนักงานขาย โดยใช๎วิธีการวิจัยเชิงทดลองเพ่ือเปรียบเทียบ 
(Experimental) พบวํากํอนการรับรู๎ข๎อมูลผํานทางชํองทางซื้อสินค๎าท้ัง 2 ชํองทาง โดยผู๎เข๎ารํวมการ
ทดลองมีการตัดสินใจเลือกชํองทางโซเชียลมีเดียมากกวําชํองทางผํานพนักงานขาย แตํเมื่อมีการ
น าเสนอข๎อมูลสินค๎าผํานทาง 2 ชํองทาง พบวําผู๎เข๎าทดลองมีความเชื่อถือผํานทางชํองทางพนักงาน
ขายมากกวํา ซึ่งสะท๎อนให๎เห็นวําพนักงานขายสามารถให๎ข๎อมูลที่นําเชื่อถือได๎ดี เชํน ค าบอกเลําจาก
ผู๎ใช๎งาน พนักงานขายมีการยืนยันวําได๎ทดลองใช๎ผลิตภัณฑ์นั้นจริง รวมทั้งให๎ผู๎บริโภคได๎สัมผัสกับ
ผลิตภัณฑ์จริง สํวนคําความสัมพันธ์ของตัวแปร Chi Square พบวําการท่ีลูกค๎าได๎รับรู๎ข๎อมูลสินค๎าที่ดี
จะสํงผลตํอการตัดสินใจซื้อ 

 
2.5 สมมตฐิานการวจิยั 
 สมมตฐิานหลัก 

สมมตฐิานที ่1 กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสสํงผลตํอ
การตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ๎าส์ 2 ชั้นของโครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

การก าหนดสมมติฐานหลัก แสดงให๎เห็นถึงความสัมพันธ์ระหวําง กลยุทธ์การขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขายและการตัดสินใจซื้อ ได๎วํา กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย เป็น
ปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 2 ชั้นของโครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัด
สมุทรสาคร โดยน ามาจากแนวความคิด Sheldon (1911) ที่อธิบายวํา กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎าน
พนักงานขายตามทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ประกอบด๎วย 1) การสร๎างความตั้งใจ2)การสร๎าง
ความสนใจ 3) การสร๎างความต๎องการ 4) การสร๎างการตัดสินใจซื้อ 5) การสร๎างความพึงพอใจ และ



38 

การตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคของ Kotler & Armstrong (2013) ที่อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผู๎บริโภค (Buyer Decision Process) ไว๎ 5 ขั้นตอน ได๎แกํ 1) การรับรู๎ถึงความต๎องการ 2)การ
ค๎นหาข๎อมูล 3)การประเมินผลทางเลือก 4)การตัดสินใจซื้อ 5)พฤติกรรมภายหลังการซื้อและจากผล
การศึกษาของ รัสม์ชญา คันธมธุรกพจน์ (2540) ที่ชี้ให๎เห็นวํา การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย
สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อ ในระดับความสัมพันธ์ทางบวกสูง และจากผลการศึกษาของณัฐพนธ์ อึ้งอารี 
(2547) ชี้ให๎เห็นวํา การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขายมีความสัมพันธ์ตํอการตัดสินใจซื้อ 

สมมตฐิานยอํย 
สมมตฐิานที ่2 การสร๎างความตั้งใจของพนักงานขายสํงผลตํอการตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 2 ชั้น

ของโครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
การก าหนดสมมติฐานข๎างต๎น แสดงให๎เห็นถึง ความสัมพันธ์ระหวํางกลยุทธ์การขายที่เน๎น

ทางด๎านพนักงานขายและการตัดสินใจซื้อ ภายใต๎แนวคิด กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย
ตามทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ของ Sheldon (1911) ที่อธิบายถึงปัจจัยของการขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขาย คือ การสร๎างความตั้งใจ (Attention) และการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ของ 
Kotler & Armstrong (2013) ที่อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค (Buyer Decision 
Process) ทั้ง 5 ขั้นตอน จากผลการศึกษาจากงานวิจัยของรสสุคนธ์ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ 
เปรมศรีรัตน์ (2558) พบวํา เมื่อผู๎สํงสารสามารถท าให๎ผู๎รับสารหรือผู๎บริโภคมีการตอบสนองตํอความ
ตั้งใจในระดับมาก จะสํงผลให๎ผู๎บริโภคเกิดความตั้งใจที่จะติดตามสินค๎านั้นมากข้ึนตามไปด๎วย ซึ่งเพิ่ม
โอกาสในน าไปสูํขั้นการตัดสินใจซื้อซึ่งสอดคล๎องกับผลการศึกษาของ  Belch & Belch (2003) กลําว
วําเพ่ือให๎มีการตอบสนองจากผู๎ฟังผู๎สื่อสารต๎องน าเสนอข๎อมูลหรือขําวสารที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งจะ
น าไปสูํข๎อมูลที่ท าให๎เกิดการรับรู๎ (Attention) ได๎ดีที่สุด และสอดคล๎องกับแนวความคิดของ Strong 
(1925) กลําววํา ความตั้งใจ เป็นการเริ่มต๎นกระตุ๎นความรู๎สึกนึกคิดของผู๎บริโภค ให๎รู๎จักสินค๎าและ
บริการนั้นกํอน การตอบสนองด๎านความตั้งใจ ถือวําเป็นขั้นตอนการตอบสนองขั้นแรกท่ีควรให๎
ความส าคัญ และต๎องใช๎ความพยายามเป็นอยํางมากในการสร๎างสรรค์เนื้อหา รูปแบบของข๎อมูล
ขําวสารให๎มีความนําสนใจ ที่จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความตั้งใจเปิดรับข๎อมูลขําวสารและจะต๎องมีสิ่งเร๎า
มากระตุ๎นความรู๎สึกนึกคิดของผู๎บริโภคให๎เกิดการยอมรับด๎วย 

สมมตฐิานที ่3 การสร๎างความสนใจของพนักงานขายสํงผลตํอการตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 2 ชั้น
ของโครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

การก าหนดสมมติฐานข๎างต๎น แสดงให๎เห็นถึง ความสัมพันธ์ระหวําง กลยุทธ์การขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขายและการตัดสินใจซื้อ ภายใต๎แนวคิด กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย
ตามทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ของ Sheldon (1911) ที่อธิบายถึงปัจจัยของการขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขาย คือ การสร๎างความสนใจ (Interest) และการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ของ 
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Kotler & Armstrong (2013) ที่อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ( Buyer Decision 
Process) ทั้ง 5 ขั้นตอน จากผลการศึกษาจากงานวิจัยของ รสสุคนธ์ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ 
เปรมศรีรัตน์ (2558) พบวําหลังจากผู๎บริโภคเกิดความตั้งใจในการติดตามข๎อมูล ขําวสารแล๎วการ
เรียกร๎องให๎เกิดความสนใจโดยการน าเสนอจุดเดํน เอกลักษณ์ จะชํวยเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อ
ของผ๎บริโภคซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดของ Kotler (2003) ที่ได๎อธิบายถึงกระบวนการตอบสนอง 
(Response Process) ของผู๎บริโภค ซึ่งเป็นปฏิกิริยาที่ผู๎รับขําวสารแสดงออกมาหลังจากได๎รับขําวสาร
แล๎ว เชํน การตัดสินใจซื้อ เนื่องจากการซื้อของผู๎บริโภคไมํได๎เกิดขึ้นในทันที ดังนั้นนักการตลาดจึงต๎อง
ใช๎วางกลยุมธ์ทางการตลาด โดยการท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค๎านั้นๆ ด๎วยวิธีการที่
หลากหลายรูปแบบ เชํน การสร๎างให๎เกิดทัศนคติที่ดีตํอตัวสินค๎า ซึ่งจะชํวยกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิด
พฤติกรรมในการซื้อ และยังสอดคล๎องกับผลการศึกษาของ Belch & Belch (2003) กลําววําเพ่ือให๎มี
การตอบสนองจากผู๎ฟัง ผู๎สํงสารต๎องน าเสนอหรือข๎อมูลที่มีทันสมัย เพ่ือท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจ 
(Interest) 

สมมตฐิานที ่4 การสร๎างความต๎องการของพนักงานขายสํงผลตํอการตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 2 
ชั้นของโครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

การก าหนดสมมติฐานข๎างต๎น แสดงให๎เห็นถึง ความสัมพันธ์ระหวําง กลยุทธ์การขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขายและการตัดสินใจซื้อ ภายใต๎แนวคิด กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย
ตามทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ของ Sheldon (1911) ทีอ่ธิบายถึงปัจจัยของการขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขาย คือ การสร๎างความต๎องการ (Desire) และการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ของ 
Kotler & Armstrong (2013) ที่อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ( Buyer Decision 
Process) ทั้ง 5 ขั้นตอน จากผลการศึกษาจากงานวิจัยของ รสสุคนธ์ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ 
เปรมศรีรัตน์ (2558) พบวําการให๎ข๎อมูลหรือรายเอียดตํางๆ ที่ทันสมัย และนําเชื่อถือ จะท าให๎
ผู๎บริโภคมีการตอบสนองด๎านความต๎องการอยูํในระดับมากซึ่งเกิดความอยากได๎ในตัวสินค๎านั้น รวมไป
ถึง ซึ่งข๎อมูลขําวสารที่เป็นประโยชน์จะเป็นข๎อมูลที่สามารถชํวยให๎ผู๎บริโภคท าการตัดสินใจได๎วําสินค๎า
นั้นมีคุณสมบัติที่ตรงกับความต๎องการมากน๎อยแคํไหน เมื่อรายละเอียดและเนื้อหาของข๎อมูลขําวสาร
ที่ได๎นั้น ตรงกับความต๎องการ ผู๎บริโภคจะเกิดการตัดสินใจซื้อสินค๎านั้น เพ่ือตอบสนองความจ าเป็น 
และความต๎องการของตนเองให๎ได๎รับความพึงพอใจ ซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา 
(2540) กลําววํา พฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเรื่องการตอบสนองความ
ต๎องการและความ จ าเป็น (Needs) ของผู๎บริโภคให๎เกิดความพอใจ (Satisfaction) ดังนั้นการ
ตอบสนองผู๎บริโภคให๎เกิดความพอใจ จึงจ าเป็นต๎องท าความเข๎าใจผู๎บริโภค เพราะถ๎าไมํเข๎าใจวํา
ผู๎บริโภคคือใคร ไมํเข๎าใจวําเขา ต๎องการอะไรชอบสิ่งใด ก็ไมํสามารถตอบสนองความต๎องการของเขา
ได๎ และยังสอดคล๎องกับแนวคิดขอ งศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2537) ได๎กลําวไว๎วํา นักการตลาดจะต๎อง
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สื่อสารได๎สอดคล๎องกับความต๎องการของผู๎บริโภค โดยอาจใช๎วิธีการโน๎มน๎าวใจ กระตุ๎นความ ต๎องการ
เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎รับข๎อมูลที่เป็นประโยชน์และน าไปสูํการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ซึ่งจะมีผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อ 

ซึ่งสอดคล๎องกับทฤษฏีของ Ebel (อ๎างใน ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2548, หน๎า 152-153) 
กลําววําเพ่ือให๎มีการตอบสนองจากผู๎ฟังอยํางที่ปรารถนาผู๎สื่อสารต๎องสร๎างขําวสารที่มีประสิทธิผล 
เป็นขําวสารที่ทาให๎เกิดความต๎องการ (Desire) ผู๎สํงขําวสารต๎องจูงใจให๎เกิดความต๎องการใน 
ผลิตภัณฑ์พนักงานต๎องได๎รับความใสํใจจากลูกค๎าเป็นอันดับแรกหลังจากนั้นจึงกระตุ๎นความสนใจใน 
สินค๎าหรือบริการของบริษัทระดับความสนใจที่มากจะกํอให๎เกิดความปรารถนาที่จะเป็นเจ๎าของ 
เนื่องมาจากการกระตุ๎นความสนใจในด๎านตํางๆโดยการพยายามสร๎างความต๎องการทางด๎านสินค๎าและ 
บริการ 

สมมตฐิานที ่5 การสร๎างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายสํงผลตํอการตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 
2 ชั้นของโครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

การก าหนดสมมติฐานข๎างต๎น แสดงให๎เห็นถึง ความสัมพันธ์ระหวําง กลยุทธ์การขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขายและการตัดสินใจซื้อ ภายใต๎แนวคิด กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย
ตามทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ของ Sheldon (1911) ที่อธิบายถึงปัจจัยของการขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขาย คือ การสร๎างการตัดสินใจซื้อ (Action) และการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ของ 
Kotler & Armstrong (2013) ที่อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค (Buyer Decision 
Process) ทั้ง 5 ขั้นตอน จากผลการศึกษาจากงานวิจัยของ รสสุคนธ์ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ 
เปรมศรีรัตน์ (2558) พบวําเมื่อผู๎บริโภคได๎ทราบรายละเอียดข๎อมูลขําวสารที่ตรงกับความต๎องการ ก็
จะเกิดการตัดสินใจซื้อสินค๎านั้น เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นซึ่งสอดคล๎องกับ ภรณ์ อรัญเหม (2549) ที่
พบวํา ผู๎ซื้อตัดสินใจซื้อสินค๎าโดยดูจากความคุ๎มคํา และประโยชน์ใช๎สอย รองลงมาคือการสํงเสริมการ
ขายมีสํวนท าให๎ผู๎ซื้อตัดสินใจซื้อได๎เร็วขึ้น จากผล การศึกษาจะเห็นได๎วํา การให๎รายละเอียดและ
เนื้อหาของข๎อมูลขําวสาร ที่เป็นข๎อมูลที่นําสนใจ ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภคก็จะตัวชํวย
กระตุ๎นให๎เกิดพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อได๎มากยิ่งข้ึน 

สมมตฐิานที ่6 การสร๎างความพึงพอใจของพนักงานขายสํงผลตํอการตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 2 
ชั้นของโครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

การก าหนดสมมติฐานข๎างต๎น แสดงให๎เห็นถึง ความสัมพันธ์ระหวําง กลยุทธ์การขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขายและการตัดสินใจซื้อ ภายใต๎แนวคิด กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย
ตามทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ของ Sheldon (1911) ที่อธิบายถึงปัจจัยของการขายที่เน๎น
ทางด๎านพนักงานขาย คือ การสร๎างการความพึงพอใจ (Satisfaction) และการตัดสินใจซื้อของ
ผู๎บริโภค ของ Kotler & Armstrong (2013) ที่อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ( 
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Buyer Decision Process) ทั้ง 5 ขั้นตอน จากผลการศึกษาจากงานวิจัยของ วิไลลักษณ์ ทองปั้น 
(2546) พบวําผู๎บริโภคท่ีเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการมีแนวโน๎มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
บริการซ้ าอีกครั้ง และยังพบวําผู๎บริโภคมีแนวโน๎มที่จะแนะน าให๎แกํคนทั่วไปและเพ่ือนสนิทให๎ซื้อตาม
รวมถึงยังมีแนวโน๎มที่ผู๎บริโภคคนดังกลําวจะมีความจงรักภักดีตํอผลิตภัณฑ์นั้นๆ และจะไมํเปลี่ยนไป
ใช๎ผลิตภัณฑ์อ่ืนซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของ Kotler (2003) กลําววํา เมื่อผู๎บริโภคเกิดความพึง
พอใจในสินค๎าหรือบริการที่ได๎รับ จะท าให๎เกิดการซื้อซ้ า 
 
2.6 กรอบแนวคดิของการวจิยั 
 กรอบความคิดในการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขาย (Seller 
Oriented) ของทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) ที่สํงผลให๎เกิดการตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมูํบ๎านวราพร ต าบลบ๎านบํอ ในจังหวัดสมุทรสาคร” โดยมีรายละเอียดแสดงเป็น
ภาพประกอบดังนี้ 
 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อทาวเฮ๎าส์ 2 ชั้น 
 ตัวแปรอิสระ คือ กลยุทธ์การขายที่เน๎นทางด๎านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาส 
 
ภาพที่ 2.6: กรอบแนวความคิดการวิจัย 

 

กลยทุธ์การขายที่เนน๎ทางดา๎นพนกังาน
ขายของทฤษฎีการขายไอดาส 

1. การสร๎างความตั้งใจ 
2. การสร๎างความสนใจ 

3. การสร๎างความต๎องการ 
4. การสร๎างการตัดสินใจซื้อ 
5. การสร๎างความพึงพอใจ 
6. การสร๎างความพึงพอใจ 

การตดัสินใจซื้อทาวนเ์ฮา๎ส ์2 ชัน้ 
1. การรับรู๎ถึงความต๎องการ 

2. การค๎นหาข๎อมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 



บทที ่3 
ระเบยีบวธิวีจิยั 

 
เนื้อหาของบทเป็นการอธิบายถึงวิธีการวิจัยส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ ซึ่งใช้การวิจัยเชิง

ปริมาณ ประกอบด้วย ประชากรและตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา การเก็บรวบรวมข้อมูล การ
แปรผลข้อมูล และวิธีการทางสถิติส าหรับใช้ในการวิเคราะห์และการทดสอบสมมุติฐานเรื่อง
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่ก าหนดขึ้น 

 
3.1 ประชากร 
 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือประชากรที่ท าการตัดสินใจซื้อและอาศัยอยู่ในบ้านจัดสรร ทั้งเพศ
ชายและเพศหญิงของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร ทั้ง 3 โครงการ น ามา
อ้างอิงกับทะเบียนบ้านในระบบจัดเก็บข้อมูลของโครงการหมู่บ้านวราพรโครงการที่ 1-3 ต าบลบ้าน
บ่อ จังหวัดสมุทรสาคร พบว่ามีขนาดของครอบครัวเฉลี่ย 3.4 คน ต่อ 1 ครอบครัว ซ่ึงท าให้สามารถ
คาดคะเนได้ว่ามีประชากรที่อาศัยอยู่ในโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการที่1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาคร อยู่ประมาณ 976.44 คน โดยมีจ านวนประชากรที่อาศัยอยู่ในบ้านจัดสรรแต่ละประเภท 
ในแต่ละโครงการของหมู่บ้านวราพร ดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.1: จ านวนประชากรที่อาศัยอยู่ในบ้านจัดสรรแต่ละประเภทของโครงการหมู่บ้านวราพร   
  โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร 
 

หมูบ่า้นวราพร ทาวนเ์ฮา้ 1 ชัน้ ทาวนเ์ฮา้ 2 ชัน้ บา้นเดีย่วชัน้เดียว รวม 

โครงการที่ 1 129.2 คน 258.4 คน - 387.6 คน 

โครงการที่ 2 34 คน 234.6 คน - 268.6 คน 

โครงการที่ 3 85 คน 190.4 คน 44.2 คน 319.6 คน 

 248.2 คน 683.4 คน 44.2 คน 976.44 คน 
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3.2 กลุม่ตวัอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ  เป็นผู้ที่ตัดสินใจซื้อและอาศัยอยู่ในบ้านจัดสรรประเภท

ทาวน์เฮ้าส์ 2  ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ทั้งเพศชายและหญิงตั้งแต่โครงที่ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ 
จังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งโครงการหมู่บ้านวราพรมีจ านวนบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์  2 ชั้น ตั้งแต่
โครงการที่ 1-3 ทั้งสิ้น 201 หลัง เมื่อน ามาอ้างอิงกับทะเบียนบ้านในระบบจัดเก็บข้อมูลของโครงการ
หมู่บ้านวราพรโครงการที่ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร พบว่ามีขนาดของครอบครัวเฉลี่ย 
3.4 คน ต่อ 1 ครอบครัว ซ่ึงท าให้สามารถคาดคะเนได้ว่ามีประชากรที่อาศัยอยู่ในบ้านจัดสรรประเภท
ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร โครงการที่1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร จ านวน 
683.4 คน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 3.2: จ านวนและร้อยละของประชากรที่อาศัยอยู่ในบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
  ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร  

 
หมูบ่า้นวราพร จ านวนประชากร

ที่อาศยัอยูใ่น
โครงการ 

จ านวนประชากรทีอ่าศยั
อยูใ่นบา้นจดัสรรประเภท

ทาวนเ์ฮา้ส ์2 ชัน้ 

จ านวนร้อยละทาวนเ์ฮา้ส์ 
2 ชัน้ ในแตล่ะโครงการ 

โครงการที่ 1 387.6 คน 258.4 คน 37% 
โครงการที่ 2 268.6 คน 234.6 คน 34% 

โครงการที่ 3 319.6 คน 190.4 คน 29% 

รวม 976.44 คน 683.4 คน 100% 
 
การใช้ตารางส าเร็จรูปของYamane (1967) หาขนาดของกลุ่มตัวอย่างเพ่ือประมาณค่า

สัดส่วนของประชากร ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ก าหนด
ไว้ที่ร้อยละ 0.05 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ภาพที่ 3.1: ขนาดของกลุ่มตัวอย่างของทาโร ยามาเน่ ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 % และความคลาด           
              เคลื่อนต่างๆ  
 

 
 
ที่มา:  Yamane, T.  (1967).  Taro statistic: An introductory analysis.  New York: Harper & 
 Row. 
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 เมื่อน ามาเปรียบเทียบกับตารางขนาดของกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) ทีข่นาด
ประชากร 500 ระดับความเชื่อม่ัน 95 และค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ก าหนดไว้ที่ร้อยละ 0.05
จะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษารวมจ านวน 222 คน 
 
3.3 ผูท้ าวจิยัไดด้ าเนนิการเกี่ยวกบัการเลือกตวัอยา่ง 
  3.3.1 จ านวนของกลุ่มประชากรทั้งหมด ซึ่งเป็นลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร ทั้งเพศ 
ชายและหญิง  ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการที่ 1-3  ต าบลบ้านบ่อจังหวัดสมุทรสาคร ก าหนด 

3.3.2 ขนาดตัวอย่างทีได้จากตารางส าเร็จรูปของ Yamane (1973) ได้จ านวน 222 
คน 

3.3.3 เลือกตัวอย่างโดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นผู้ 
ที่ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรของโครงการหมู่บ้านวราพร เพศชายและหญิงที่อยู่ในช่วงอายุ 20-40ปี ซ่ึง
เป็นกลุ่มคนวัยท างานโดยสาเหตุที่เน้นเก็บแบบสอบถามจากผู้ที่มีช่วงอายุระหว่าง 20-40 ปี 
เนื่องมาจากผลส ารวจพฤติกรรมการซื้อที่อยู่อาศัยพบว่าประชากรที่มองหาที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่ มีช่วง
อายุระหว่าง 26-45 ปี ถือเป็นร้อยละ 72.4 ซึ่ง เป็นวัยที่เริ่มท างานมีความมั่นคงทางการงาน เป็น
มนุษย์เงินเดือน วัยแห่งการสร้างครอบครัว และมีรายได้ต่อครัวเรือนระหว่าง 20,001 - 60,000 บาท 
(ร้อยละ 44.5) หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นผู้มีรายได้ระดับปานกลางถึงล่างที่ซึ่งถือเป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่
ที่สุด (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2557) ซึ่งกลุ่มช่วงอายุนี้ เรียกว่าอีกอย่างว่ากลุ่ม Generation Y จะเป็น
กลุ่มคนรุ่นใหม่ เพ่ิงเริ่มท างานไปจนถึงกลุ่มคนที่ท างานมาระยะหนึ่งและเริ่มมีเงินเก็บสักก้อน โดยมี
การคาดการณ์กลุ่ม Generation Y น่าจะกลายเป็นพลังขับเคลื่อนส าคัญในอนาคต  ท าให้ธุรกิจต่างๆ 
ทั้งรายใหญ่และเล็ก ให้ความส าคัญกับกลุ่ม Generation Y มากขึ้น ซึ่งถือว่าเป็นขนาดตลาดที่ใหญ่
ที่สุดในไทย โดยมีจ านวนประมาณ 19 ล้านคน หรือเกือบ 1 ใน 3 ของประเทศ ส าหรับคนกลุ่มนี้
ระดับราคาของบ้านจัดสรรที่เหมาะสมจะต้องราคาไม่สูง ท าเลที่ตั้งสะดวกสบาย และมีอัตราการผ่อน
ช าระรายเดือนไม่สูง (Nielsen, 2016) ท าให้บ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์สามารถตอบโจทย์
ผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ได้เป็นอย่างดีด้วยราคา 1 ล้านปลายๆไปถึง 2 ล้านต้นๆ และยังให้มี
พ้ืนที่ใช้สอยเสมือนบ้านเดี่ยว ซึ่งมากกว่าที่อยู่อาศัยประเภทคอนโดมิเนียม มีความเป็นบ้านมากกว่า 
ซึ่งเหมาะกับช่วงอายุของคนกลุ่มนี้ เพราะส่วนใหญ่เป็นช่วงวัยในการสร้างครอบครัว (“ขั้นเทพ  
อสังหาฯ”, 2560) และเนื่องด้วยความต้องการของประชากรในปัจจุบัน ที่เปลี่ยนแปลงไปในทิศทาง
เดียวกับอัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งหมายถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตของมนุษย์ใน
ปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไปและจ านวนประชากรที่เพ่ิมข้ึนส่งผลให้ค่านิยมในการด าเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง
ตามไปด้วย จากครอบครัวใหญ่เป็นครอบครัวเดี่ยว เมื่อจ านวนครอบครัวเพ่ิมมากข้ึนความต้องการที่
อยู่อาศัยก็จะเพ่ิมข้ึนตามล าดับรูปแบบการใช้ชีวิตของคน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2553) โดยที่อยู่อาศัย
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ประเภททาวน์เฮาส์ยังเป็นที่อยู่อาศัยที่ได้รับความนิยมจากตลาด และมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง
โดยปีนี้ (2558) ผู้ประกอบการ คาดว่าตลาดทาวน์เฮ้าส์ จะมีมูลค่าไม่น้อยกว่า 6.7 หมื่นล้านบาท ซึ่ง
ปัจจัยที่ท าให้ที่ทาวน์เฮ้าส์ได้รับความนิยม ได้แก่ สินค้ามีฐานตลาดใหญ่ โดยเฉพาะกลุ่มตลาด
ระดับกลาง-ล่าง หรือ ครัวเรือนที่มีรายได้ ระหว่าง 30,000-70,000 บาทต่อเดือน ซึ่งเป็นตลาดหลัก
ของสินค้า 

3.3.4 ก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่จะท าการแจกแบบสอบถามแบบโควต้า (Quota Sampling)  
โดยเป็นผู้ที่ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร เพศหญิงและเพศชายประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร โครงการที่ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร เนื่องจากประเภทที่อยู่อาศัย
ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพรจะขายหมดก่อนประเภทอ่ืนและสามารถขายได้หมด
โครงการ ภายในระยะเพียง 3-4 ปีต่อโครงการ โดยผู้วิจัยได้ก าหนดสัดส่วนในการแจกแบบสอบถาม
จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 222 คน แต่ละโครงการดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.3: จ านวนการแจกแบบสอบถามและผู้ที่อยู่อาศัยบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น  
   ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร  
 

หมูบ่า้นวราพร จ านวนผู้ที่อยูอ่าศยับา้นจดัสรร
ประเภททาวนเ์ฮา้ส ์2 ชัน้ 

จ านวนแบบสอบถาม        
ต่อโครงการ 

โครงการ 1 258.4 คน 90 ชุด 

โครงการ 2 234.6 คน 72 ชุด 

โครงการ 3 190.4 คน 60 ชุด 
รวม 683.4 คน 222 ชุด 

 
3.4 เครื่องมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมีรายละเอียด
เกี่ยวกับการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดังนี้ 

3.4.1 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
3.4.2 สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นต่างๆ 5 ประเด็นคือ   

   3.4.2.1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม  
   3.4.2.2 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
   3.4.2.3 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ดังนี้ 
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    3.4.2.3.1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ
สร้างความตั้งใจ 
    3.4.2.3.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ
สร้างความสนใจ 
    3.4.2.3.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ
สร้างความต้องการ 
    3.4.2.3.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ
สร้างการตัดสินใจซื้อ 
    3.4.2.3.5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ
สร้างความพึงพอใจ 
  โดยใช้การวัดระดับความสาคัญดังต่อไปนี้ 
   ระดับ 1  หมายถึง  ความส าคัญน้อยที่สุด 
   ระดับ 2  หมายถึง  ความส าคัญน้อย 
   ระดับ 3  หมายถึง  ความส าคัญปานกลาง 
   ระดับ 4  หมายถึง  ความส าคัญมาก 
   ระดับ 5  หมายถึง  ความส าคัญมากท่ีสุด 
   3.4.2.4 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ดังนี้ 
    3.4.2.4.1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นด้านการรับรู้
ถึงความต้องการ 
    3.4.2.4.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นด้านการค้นหา 
ข้อมูล 
    3.4.2.4.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นด้านการ 
ประเมินผลทางเลือก 
    3.4.2.4.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นด้านการ
ตัดสินใจซ้ือ 
    3.4.2.4.5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นด้านพฤติกรรม
หลังการซื้อ 
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  โดยใช้การวัดระดับความส าคัญดังต่อไปนี้ 
   ระดับ 1  หมายถึง  ความส าคัญน้อยที่สุด 
   ระดับ 2  หมายถึง  ความส าคัญน้อย 
   ระดับ 3  หมายถึง  ความส าคัญปานกลาง 
   ระดับ 4  หมายถึง  ความส าคัญมาก 
   ระดับ 5  หมายถึง  ความส าคัญมากท่ีสุด 
  3.4.2.5 ปัญหาและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
 3.4.3 น าแบบสอบถามที่ได้สร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อปรับปรุงแก้ไข 
 3.4.4 ท าการปรับปรุงแก้ไขและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้ง 
หนึ่ง เพ่ือให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
 3.4.5 น าแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอย่างจ านวน 30 รายเพื่อหาค่าความเชื่อมั่น 
 3.4.6 ท าการปรับปรุงและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
 3.4.7 แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง 
 
3.5 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 การตรวจสอบเนื้อหา ผู้วิจัยได้น าเสนอแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือ
ตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องที่จะศึกษา 
 การตรวจสอบความเชื่อมั่น ผู้วิจัยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งมีรายละเอียดดังตาราง 3.4 และตาราง 3.5  
 
ตารางที่ 3.4: แสดงค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟ่า รายค าถามรายด้านการขายที่เน้นพนักงานขาย 
 

ค าถามรายดา้นการขายทีเ่นน้พนกังานขาย ค่าอลัฟา่แสดงความ
เชื่อมัน่ (30ชดุ) 

ค่าอลัฟา่แสดงความ
เชื่อมัน่ (222ชดุ) 

การขายที่เนน้พนกังานขาย 0.709 0.807 
1.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความตั้งใจ 0.675 0.813 

2.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความสนใจ 0.694 0.802 

3.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความต้องการ 0.734 0.776 

4.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ 0.661 0.796 

5.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความพึงพอใจ 0.781 0.848 
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ตารางที่ 3.5: แสดงค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็คอัลฟ่า รายค าถามรายด้านการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2  
      ชั้น 
 

ค าถามรายดา้นการตัดสนิใจซือ้ทาวน์เฮ้าส ์2 ชัน้ ค่าอลัฟา่แสดง
ความเชื่อมัน่ 

(30ชดุ) 

ค่าอลัฟา่แสดง
ความเชื่อมัน่ 

(222ชดุ) 

การตดัสินใจซื้อทาวนเ์ฮา้ส ์2 ชัน้โครงการหมูบ่้าน  วราพร 0.685 0.759 

1.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 0.704 0.723 
2.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการค้นหาข้อมูล 0.627 0.711 

3.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการประเมินผลทางเลือก 0.651 0.742 

4.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการตัดสินใจซื้อ 0.785 0.828 
5.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 0.660 0.793 

 
ผลจากการตรวจสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) แต่ละด้าน ได้ความ

เชื่อมั่นในทุกตัวแปรไม่ต่ ากว่า 0.70 / อยู่ในระหว่างค่า 0.5 – 1.0 ตามเกณฑ์ที่ยอมรับได้ นอกจากนี้
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นได้ผ่านการตรวจสอบเนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยแล้ว จึงสามารถ
น าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ (กัลยา วาณิชย์บัญชา ,2546) 

 
3.6 องคป์ระกอบของแบบสอบถาม 
 ผู้ท าวิจัยได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 5 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบค าถามดังต่อไปนี้ 
คือ 
 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีลักษณะค าถามเป็น
ค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ และการค าถามปลายเปิดแบบให้ระบุตัวเลข มีจ านวน 7 ข้อดังนี้ 

ข้อ 1 เพศ ใช้หาข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ข้อ 2 อายุ ใช้หาข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
ข้อ 3 สถานภาพ ใช้หาข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ข้อ 4 รายได้ ใช้หาข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
ข้อ 5 อาชีพใช้หาข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
ข้อ 6 ระดับการศึกษา ใช้หาข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
ข้อ 7 จ านวนสมาชิกในครอบครัวใช้หาข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
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ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค ได้แก่ค าถามที่ถามเก่ียวกับ
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ตอบแบบสอบถามและบ้านจัดสรรของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
จังหวัดสมุทรสาครโดยใช้หาข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) และการวัดข้อมูลประเภท
เรียงล าดับ (Ordinal Scale) ซ่ึงเป็นค าลักษณะเป็นค าถามปลายปิด แบบให้เลือกตอบ 

ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยการขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขาย ใช้หาข้อมูลระดับ
อัตราส่วน (Ratio Scale) ลักษณะของค าถามจะแสดงระดับความคิดเห็น โดยใช้ระดับการวัดแบบ
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการการค้นหาข้อมูลการประเมินผล
ทางเลือกการตัดสินใจซื้อ และความพึงพอใจ เป็นต้น โดยแต่ละค าถามจะมีค าตอบให้เลือกตามล าดับ 
แบ่งเป็น 5 ระดับ ตั้งแต่มีผลน้อยที่สุดถึงมีผลมากที่สุดโดยใช้ระดับการประเมินค่าดังนี้ 
  คะแนน 5 หมายถึง มีผลมากที่สุด 
  คะแนน 4 หมายถึง มีผลมาก 
  คะแนน 3 หมายถึง มีผลปานกลาง 
  คะแนน 2 หมายถึง มีผลน้อย  
  คะแนน 1 หมายถึง มีผลน้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ใช้หาข้อมูลระดับ
อัตราส่วน (Ratio Scale) ลักษณะของค าถามจะแสดงระดับความคิดเห็น โดยใช้ระดับการวัดแบบ
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) ได้แก่ ความตั้งใจ ความสนใจ ความต้องการ การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมหลังการซื้อเป็นต้น โดยแต่ละค าถามจะมีค าตอบให้เลือกตามล าดับ แบ่งเป็น 5 ระดับ ตั้งแต่
มีผลน้อยที่สุดถึงมีผลมากที่สุด โดยใช้ระดับการประเมินค่าดังนี้ 
  คะแนน 5 หมายถึง มีผลมากที่สุด 
  คะแนน 4 หมายถึง มีผลมาก 
  คะแนน 3 หมายถึง มีผลปานกลาง 
  คะแนน 2 หมายถึง มีผลน้อย  
  คะแนน 1 หมายถึง มีผลน้อยที่สุด 

ส่วนที่ 5 ปัญหาและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ มีลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายเปิด โดยให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะอ่ืนๆ นอกเหนือจากข้อถามในแบบสอบถาม 
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3.7 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 ประเภทดังนี้ 
 ประเภทที่ 1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถาม 
โดยมีขั้นตอนในการเก็บรวบรวมดังนี้ 

3.7.1 ผู้วิจัยท าการศึกษา แนวความคิด ทฤษฎี เอกสารต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นกรอบใน 
การศึกษาและน ามาสร้างแบบสอบถามเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งได้แก่ ผู้บริโภคท่ี
ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการที่ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ ในเขต
จังหวัดสมุทรสาคร จ านวน 400 ชุด โดยท าการเก็บรวบรวมตั้งแต่เดือนธันวาคม 2559 ถึงเดือน
กุมภาพันธ์ 2560 ผู้วิจัยและทีมงานได้เข้าไปในโครงการหมู่บ้านวราพร ทั้ง 3 โครงการ เพ่ือท าการ
แจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทั่งผู้ตอบแบบสอบถามเสร็จครบถ้วน ซึ่งใน
ระหว่างนั้น หากผู้ตอบแบบสอบถามเกิดข้อสงสัยเกี่ยวกับค าถาม ผู้วิจัยจะท าการอธิบายข้อสงสัย
ดังกล่าวนั้น 

3.7.2 ตรวจสอบข้อมูลความถูกต้องของแบบสอบถามท่ีได้รับจากผู้ตอบแบบสอบถาม  
ก่อนที่จะน าแบบสอบถามมาประมวลผลในระบบ 
 3.7.3 น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบความถูกต้องแล้ว มาลงรหัสตัวเลขในแบบลง 
รหัสส าหรับประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ตามเกณฑ์ของเครื่องมือแต่ละส่วน แล้วจึงน ามาประมวลผล
และวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นต่อไป 

    ประเภทที่ 2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากหนังสือ 
บทความวิชาการวารสารวิชาการ ผลงานวิจัยที่ท าการศึกษามาก่อนหน้านี้แล้ว รวมถึงแหล่งข้อมูล 
ทางอินเทอร์เน็ตที่สามารถสืบค้นได้ โดยเกี่ยวข้องกับ กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของ
ทฤษฎีไอดาส และกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เพ่ือใช้ในการก าหนดกรอบแนวความคิดใน
การวิจัย และสามารถใช้อ้างอิงในการเขียนรายงานผลการวิจัยได้ 
 
3.8 การแปรผลข้อมลู 

ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น 
เพ่ือก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้(วิชิต อู่อ้น, 2550) 
  อันตรภาคชั้น =    ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
              จ านวนชั้น 
     = 5 – 1 = 0.80 
        5 
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  ช่วงชั้น     ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80     ระดับน้อยที่สุด 
  1.81 – 2.61     ระดับน้อย 
  2.62 – 3.42     ระดับปานกลาง 
  3.43 – 4.23     ระดับมาก 
  4.24 – 5.00     ระดับมากท่ีสุด 
 
3.9 สถติิทีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้ คือ 
 3.9.1 วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
   3.9.1.1 ใช้วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปและคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่เพศ อายุ 
สถานภาพ รายได้ต่อเดือนอาชีพ ระดับการศึกษา และจ านวนสมาชิกในครอบครัว เป็นต้นเพ่ือใช้หา
ค่าทางสถิติที่ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) 
   3.9.1.2 ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค ได้แก่ 
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ตอบแบบสอบถามและบ้านจัดสรรของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
จังหวัดสมุทรสาคร เพ่ือใช้หาค่าทางสถิติที่ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
และค่าเฉลี่ย (Mean) 
   3.9.1.3 ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ที่มี
อิทธิพลต่อปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร จังหวัดสมุทรสาคร เพ่ือใช้
หาค่าทางสถิติที่ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) 
 3.9.2 วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์การเปรียบเทียบและวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คือ 
   3.9.2.1 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย
กับปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร จังหวัดสมุทรสาคร ใช้การ
วิเคราะห์สมการถดถอยอย่างง่าย (Simple regression) 
   3.9.2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงเหตุผลและปัจจัยที่มีผลระหว่างตัวแปรหลายตัวกับ
แปรเดียวซึ่งในท่ีนี้คือปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 
ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) ซึ่งมีการวิเคราะห์ปัจจัยย่อยของตัวแปรต้น ดังนี้ 
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   3.9.2.2.1 ความสัมพันธ์ระหว่างการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ
สร้างความตั้งใจกับการตัดสินใจซื้อ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
   3.9.2.2.2 ความสัมพันธ์ระหว่างการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ
สร้างความสนใจกับการตัดสินใจซื้อ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
   3.9.2.2.3 ความสัมพันธ์ระหว่างการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ 
สร้างความต้องการกับการตัดสินใจซื้อ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) 
   3.9.2.2.4 ความสัมพันธ์ระหว่างการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ 
สร้างการตัดสินใจซื้อกับการตัดสินใจซื้อ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) 
   3.9.2.2.5 ความสัมพันธ์ระหว่างการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการ 
สร้างความพึงพอใจกับการตัดสินใจซื้อ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) 



บทที ่4 
การวเิคราะหข์้อมลู 

 
บทนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปร

แต่ละตัว ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จ านวน
ทั้งสิ้น 222 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนแบบสอบถามท้ังหมด 222 ชุด ผลการวิเคราะห์แบ่ง
ออกเป็น 6 ส่วนส่วนประกอบด้วย 

4.1 ส่วนที่ 1  ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.2 ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
4.3 ส่วนที่ 3  ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย 
4.4 ส่วนที่ 4 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
4.5 ส่วนที่ 5 ปัญหาและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
4.6 ส่วนที่ 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
4.1 สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นตวัของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การน าเสนอในส่วนนี้เป็นผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ อาชีพระดับการศึกษา และจ านวนสมาชิกในครอบครัว สรุปได้ตามตาราง
และอธิบายได้ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามเพศ  
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 123 55.41 
หญิง 98 44.14 

รวม 222 100 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายซึ่งมี 
จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 55.41 และเพศหญิง จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 44.14 
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ตารางที่ 4.2: ค่าเฉลี่ย ( ̅) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามอายุ ใน 
      ขอบเขต 20-40 ปี 

 
จ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

อายตุ่ าสดุของ
ผูต้อบ

แบบสอบถาม 

อายสุงูสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

ค่าเฉลีย่อายขุอง
ผูต้อบแบบสอบถาม 

( ̅) 

ค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

222 22 40 31.60 4.741 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 จากกลุ่มตัวอย่างที่ผู้วิจัยได้ท าการก าหนดผู้ตอบแบบสอบถาม 

ช่วงอายุระหว่าง 20-40 ปี พบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามจริง มอีายุระหว่าง 22-40 ปี ค่าเฉลี่ย
อายุอยู่ที่ 31.60 ปี จากจ านวนทั้งสิ้น 222 คน  
 
ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 41 18.46 

สมรส 162 72.97 

หย่าร้าง 14 6.3 
ม่าย 4 1.8 

รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในสถานภาพสมรส 

จ านวน162คน คิดเป็นร้อยละ 72.97รองลงมาเป็นสถานภาพโสด จ านวน 41คน คิดเป็นร้อยละ 
18.46สถานภาพหย่าร้างจ านวน 14คน คิดเป็นร้อยละ 6.3และสถานภาพม่าย จ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.8 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 51 22.97 

15,001-25,000 บาท 119 53.60 

25,001-35,000 บาท 28 12.61 
35,001-45,000 บาท 12 5.40 

มากกว่า 45,001 บาท 11 4.95 

รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 15,001-

25,000 บาท จ านวน 119คน คิดเป็นร้อยละ 53.60รองลงมารายได้ต่อเดือนต่ ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาทจ านวน 51คน คิดเป็นร้อยละ 22.97รายได้ต่อเดือน 25,001-35,000 บาทจ านวน 28คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.61รายได้ต่อเดือน 35,001-45,000 บาทจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.40 และ
รายได้ต่อเดือนมากกว่า 45,001 บาทจ านวน 11คน คิดเป็นร้อยละ 4.95ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักศึกษา 0 0 

รับราชการ 41 18.46 

พนักงานบริษัท 20 9 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 89 40.09 
ธุรกิจส่วนตัว 26 11.71 

องค์กรเอกชน 45 20.27 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ จ านวน 89คน คิดเป็นร้อยละ 40.9รองลงมาเป็นองค์กรเอกชนจ านวน 45คน คิดเป็นร้อย
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ละ 20.27รับราชการจ านวน 41คน คิดเป็นร้อยละ 18.46ธุรกิจส่วนตัวจ านวน 26คน คิดเป็นร้อยละ 
11.71และพนักงานบริษัทจ านวน 20คน คิดเป็นร้อยละ 9ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 9 4.05 

ปวส./ปวช. 35 15.76 

ปริญญาตรี 153 68.91 

ปริญญาโท 24 10.81 
ปริญญาเอก 0 0 

รวม 222  100 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 153คน คิดเป็นร้อยละ 68.91รองลงมาเป็นระดับการศึกษาปวส./ปวช. จ านวน 
35คน คิดเป็นร้อยละ 15.76ระดับการศึกษาปริญญาโทจ านวน 24คน คิดเป็นร้อยละ 10.81และ
ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรีจ านวน 9คน คิดเป็นร้อยละ 4.05 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.7: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกจ านวนสมาชิกในครอบครัว 

 
จ านวนสมาชกิในครอบครวั จ านวน ร้อยละ 

ตั้งแต่ 1-3 คน 54 24.32 

4 คน 130 58.55 

5 คน 26 11.71 
6 คนขึ้นไป 11 4.95 

รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกใน

ครอบครัว 4 คน จ านวน 130คน คิดเป็นร้อยละ 58.55รองลงมาเป็นจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-3 
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คนจ านวน 54คน คิดเป็นร้อยละ 24.32จ านวนสมาชิกในครอบครัว 5 คนจ านวน 26คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.71และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 6 คนข้ึนไปจ านวน 11คน คิดเป็นร้อยละ 4.95 ตามล าดับ 
 
4.2 สว่นที ่2 พฤตกิรรมการใชบ้ริการของผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อทาวนเ์ฮา้ส ์2 ชัน้ 

การน าเสนอในส่วนนี้เป็นผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อ
ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ตั้งแต่โครงการ 1- 3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร 
สรุปได้ตามตารางและอธิบายได้ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.8: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับจ านวนห้องนอนของที่อยู่อาศัย ณ  

      ปัจจุบัน 
 

ห้องนอนของที่อยู่อาศยั จ านวน ร้อยละ 
3 ห้องนอน 145 65.31 

4 ห้องนอน 62 27.92 

5 ห้องนอน 14 6.30 
6 ห้องนอน 0 0 

รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนห้องนอน 3 ห้อง 

ของที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน จ านวน 145คน คิดเป็นร้อยละ 65.31รองลงมามีจ านวนห้องนอน 4 ห้อง 
ของที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน จ านวน 62คน คิดเป็นร้อยละ 27.92และมีจ านวนห้องนอน 5 ห้อง ของที่
อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน จ านวน 14คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับราคาที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน 
 

ระดบัราคาที่อยูอ่าศยั จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 1 ล้านบาท 61 27.47 

1-2.9ล้านบาท 159 71.62 
3-3.9ล้านบาท 0 0 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับระดับราคาที่อยู่อาศัย ณ 
 ปัจจุบัน 
 

ระดบัราคาที่อยูอ่าศยั จ านวน ร้อยละ 

4 ล้านบาทข้ึนไป 0 0 
รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับราคาท่ีอยู่อาศัย ณ 

ปัจจุบัน 1-2.9 ล้านบาทจ านวน 159คน คิดเป็นร้อยละ 71.62 รองลงมามีระดับราคาที่อยู่อาศัย ณ 
ปัจจุบัน ต่ ากว่า 1 ล้านบาท จ านวน 61คน คิดเป็นร้อยละ 27.47 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.10: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับอัตราการผ่อนที่อยู่อาศัยต่อ 

        เดือน ณ ปัจจุบัน 
 

อัตราการผ่อนทีอ่ยู่อาศยัต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน 46 20.72 

10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน 138 62.16 

20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 31 13.96 

30,001 บาทต่อเดือนขึ้นไป 6 2.7 
รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอัตราการผ่อนที่อยู่

อาศัยต่อเดือนณ ปัจจุบัน10,001 – 20,000 บาทต่อเดือนจ านวน 138คน คิดเป็นร้อยละ 62.16 
รองลงมามีอัตราการผ่อนที่อยู่อาศัยต่อเดือนณ ปัจจุบัน ต่ ากว่า 10,000 บาทต่อเดือนจ านวน 46คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.72มีอัตราการผ่อนที่อยู่อาศัยต่อเดือนณ ปัจจุบัน 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 
จ านวน 31คน คิดเป็นร้อยละ 13.96และมีอัตราการผ่อนที่อยู่อาศัยต่อเดือนณ ปัจจุบัน 30,001 บาท
ต่อเดือนขึ้นไป จ านวน 6คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.11: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับขนาดพ้ืนที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน 
 

ขนาดพืน้ทีอ่ยู่อาศยั ณ ปจัจบุนั จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 18 ตรว. 0 0 

19 – 23 ตรว. 154 69.36 

24 – 27 ตรว. 60 27.02 

28 ตรว. ขึ้นไป 7 3.15 
รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีขนาดพ้ืนที่อยู่อาศัย ณ 

ปัจจุบัน 19 – 23 ตรว.จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 69.36 รองลงมามีขนาดพ้ืนที่อยู่อาศัย ณ 
ปัจจุบัน24 – 27 ตรว.จ านวน 60คน คิดเป็นร้อยละ 27.02 และมีขนาดพ้ืนที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน 28 
ตรว. ขึ้นไปจ านวน 7คน คิดเป็นร้อยละ 3.15 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.12: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
                  ซื้อที่อยู่อาศัย 
 

อิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 39 17.56 

ครอบครัว 170 76.57 
แฟน/เพ่ือน 12 5.4 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 222  100 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย คือ ครอบครัวจ านวน 170คน คิดเป็นร้อยละ 76.57 รองลงมามีบุคคลที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย คือ ตนเอง จ านวน 39คน คิดเป็นร้อยละ 17.56 และบุคคลที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย คือ แฟน/เพื่อนจ านวน 12คน คิดเป็นร้อยละ 5.4 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.13: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับช่องทางการรับรู้ข้อมูล ข่าวสาร 
                  ของโครงการหมู่บ้านวราพร 
 

ช่องทางการรบัรู้ข้อมลู ข่าวสารของโครงการหมูบ่้านวราพร จ านวน ล าดับการรบัรู ้

สื่อสิ่งพิมพ์ 104 มากที่สุด 
สื่ออินเทอร์เน็ต 43 น้อย 

ครอบครัว 73 มาก 

เพ่ือน/แฟน 58 ปานกลาง 
รถโฆษณา 27 น้อยที่สุด 

อ่ืนๆ 0 0 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับรู้ข้อมูล ข่าวสารของ

โครงการหมู่บ้านวราพรผ่านทางสื่อสิ่งพิมพ์จ านวน 104คน ถือว่ามีล าดับการรับรู้มากท่ีสุดรองลงมา
รับรู้ข้อมูล ข่าวสารของโครงการหมู่บ้านวราพรผ่านครอบครัวจ านวน 73คน มีล าดับการรับรู้มากรับรู้
ข้อมูล ข่าวสารของโครงการหมู่บ้านวราพรผ่านทางเพ่ือน/แฟน จ านวน 58คน มีล าดับการรับรู้ปาน
กลางรับรู้ข้อมูล ข่าวสารของโครงการหมู่บ้านวราพรผ่านทางสื่ออินเทอร์เน็ต จ านวน 43คน มีล าดับ
การรับรู้น้อย และรับรู้ข้อมูล ข่าวสารของโครงการหมู่บ้านวราพรผ่านทางรถโฆษณา จ านวน 27คน มี
ล าดับการรับรู้น้อยที่สุดตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.14: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับระยะเวลาการเข้าอยู่อาศัยใน 

        โครงการหมู่บ้านวราพร 
 

ระยะเวลาการเขา้อยูอ่าศยัในโครงการหมูบ่้านวราพร จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 ปี 9 4.05 
1 – 3 ปี 78 35.13 

4 – 6 ปี 50 22.52 
7 – 9 ปี 80 36.03 

10 – 13 ปี 3 1.35 

มากกว่า 13 ปี 0 0 

รวม 222  100 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาการเข้าอยู่
อาศัยในโครงการหมู่บ้านวราพร 7-9 ปี จ านวน 80คน คิดเป็นร้อยละ 36.03 รองลงมามีระยะเวลา
การเข้าอยู่อาศัยในโครงการหมู่บ้านวราพร 1-3 ปีจ านวน 78คน คิดเป็นร้อยละ 35.13 มีระยะเวลา
การเข้าอยู่อาศัยในโครงการหมู่บ้านวราพร 4-6 ปี จ านวน 50คน คิดเป็นร้อยละ 22.52 และมี
ระยะเวลาการเข้าอยู่อาศัยในโครงการหมู่บ้านวราพร10-13 ปี จ านวน 3คน คิดเป็นร้อยละ 1.35 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.15: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับสาเหตุที่ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2  

       ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร 
 

สาเหตทุีต่ัดสนิใจซือ้ จ านวน ร้อยละ 

แยกครอบครัว/แต่งงาน 149 67.11 

ที่อยู่อาศัยเดิมทรุดโทรม 29 13.06 
ย้าย/เปลี่ยนที่ท างาน 37 16.66 

เปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อม 5 2.25 

อ่ืนๆ 0 0 
รวม 222  100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสาเหตุที่ตัดสินใจซื้อ

ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพรเพ่ือแยกครอบครัว/แต่งงานจ านวน 149 คน คิดเป็น
ร้อยละ 67.11 รองลงมาย้าย/เปลี่ยนที่ท างาน จ านวน 37คน คิดเป็นร้อยละ 16.66 ที่อยู่อาศัยเดิม
ทรุดโทรมจ านวน 29คน คิดเป็นร้อยละ 13.06และเพ่ือเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อม จ านวน 5คน คิด
เป็นร้อยละ 2.25 ตามล าดับ 
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4.3 สว่นที ่3 ขอ้มลูความคิดเหน็เกีย่วกบัปจัจยัการขายทีเ่นน้ทางด้านพนกังานขาย 
 

ตารางที่ 4.16: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
                  ปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความตั้งใจ (Attention) 
 

ด้านการสรา้งความตัง้ใจ 
(Attention) 

 ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อปจัจยั
การขายที่เนน้ทางดา้นพนักงาน

ขาย 

พนักงานขายสามารถน าเสนอ
ข้อมูลได้อย่างครบถ้วน 

4.00 0.709 ระดับมาก 

การน าเสนอการขายของพนักงาน
ขายตั้งแต่ต้นจนจบท าให้ท่าน
เข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์มากขึ้น 

3.98 0.764 ระดับปานกลาง 

ข้อมูลที่ท่านได้รับจากพนักงานขาย
ท าให้ท่านเกิดความต้องการซื้อมาก
ขึ้น 

3.77 0.718 
 

ระดับปานกลาง 

ข้อมูลที่พนักงานขายน าเสนอ ท า
ให้ท่านเลิกสนใจโครงการที่อ่ืน 

3.49 0.747 ระดับปานกลาง 

ท่านรู้สึกสบายใจและเป็นกันเองใน
ระหว่างที่พนักงานขายน าเสนอ
รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ 

4.00 0.827 ระดับมาก 

รวม 3.84 0.753 ระดับปานกลาง 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.16 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความตั้งใจ (Attention) อยู่ในระดับปานกลาง(x = 
3.84) แต่เมื่อพิจารณาด้านการสร้างความตั้งใจ (Attention) ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากได้แก่ พนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูลได้อย่างครบถ้วน
(X = 4.00) และผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกสบายใจและเป็นกันเองในระหว่างที่พนักงานขายน าเสนอ
รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ (X=4.00) รองลงมาอยู่ในระดับปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ การ
น าเสนอการขายของพนักงานขายตั้งแต่ต้นจนจบท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์มาก
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ขึ้น (x = 3.98) ข้อมูลที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับจากพนักงานขาย ท าให้เกิดความต้องการซื้อมากข้ึน 
(X = 3.77) และข้อมูลที่พนักงานขายน าเสนอ ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลิกสนใจโครงการที่อ่ืน (X = 
3.49)  

 

ตารางที่ 4.17: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
                  ปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความสนใจ (Interest) 
 

ด้านการสรา้งความสนใจ(Interest)  ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อปจัจยั
การขายที่เนน้ทางดา้น

พนกังานขาย 

พนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูล 
และรายละเอียดเกี่ยวกับทาวน์เฮ้าส์2 
ชั้นได้เป็นอย่างดี 

4.05 0.765 ระดับมาก 

พนักงานขายสามารถตอบข้อสงสัย
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้เป็นอย่างดี 

4.03 0.784 ระดับมาก 

ท่านรู้สึกว่าข้อมูลบางอย่างที่พนักงาน
ขายน าเสนอ มีความน่าสนใจและ
สามารถจูงใจท่านได้เป็นพิเศษ 

3.84 0.747 ระดับปานกลาง 

ท่านรู้สึกว่าพนักงานขายสามารถ
น าเสนอข้อมูลบางอย่างได้ตรงตาม
ความต้องการของท่าน 

3.87 0.728 ระดับปานกลาง 

รวม 3.94 0.756 ระดับปานกลาง 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.17 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความสนใจ(Interest)อยู่ในระดับปานกลาง(x = 
3.94) แต่เมื่อพิจารณาด้านการสร้างความสนใจ(Interest)ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ พนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูล และรายละเอียดเกี่ยวกับทาวน์
เฮ้าส์ 2 ชั้นได้เป็นอย่างดี (x = 4.05) และพนักงานขายสามารถตอบข้อสงสัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้เป็น
อย่างดี (x = 4.03) รองลงมาอยู่ในระดับปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึก
ว่าพนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูลบางอย่างได้ตรงตามความต้องการ (x = 3.87) และผู้ตอบ
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แบบสอบถามรู้สึกว่าข้อมูลบางอย่างที่พนักงานขายน าเสนอ มีความน่าสนใจและสามารถจูงใจได้เป็น
พิเศษ (X = 3.84) 
 

ตารางที่ 4.18: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
        ปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความต้องการ (Desire) 

 

ด้านการสรา้งความตอ้งการ (Desire)  ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการขายทีเ่นน้ทางดา้น

พนกังานขาย 
ข้อมูลที่พนักงานน าเสนอส่งผลให้ท่าน
เกิดความต้องการเป็นเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์นั้น 

3.75 0.741 ระดับปานกลาง 

ข้อมูลที่ได้รับจากพนักงานขาย ท าให้
ท่านรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ของที่นี่
เหนือกว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง 

3.85 0.761 ระดับปานกลาง 

หลังจากท่ีท่านตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้า 
2 ชั้นแล้วท่านรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์นี้
สามารถตอบสนองความต้องการของ
ท่านได้ 

4.02 0.801 ระดับมาก 

ท่านคิดว่าพนักงานขายสามารถสร้าง
ความต้องการในผลิตภัณฑ์แก่ท่านได้ 
ถึงแม้จะมีข้อโต้แย้ง หรืออุปสรรคใน
การขายใดๆก็ตาม 

3.75 0.718 ระดับปานกลาง 

รวม 3.84 0.755 ระดับปานกลาง 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.18 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความต้องการ(Desire)อยู่ในระดับปานกลาง(x = 
3.84) แต่เมื่อพิจารณาด้านการสร้างความต้องการ(Desire)ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นในระดับมากได้แก่ หลังจากท่ีผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นแล้ว 
รู้สึกว่าผลิตภัณฑ์นี้สามารถตอบสนองความต้องการได้เป็นอย่างดี (x = 4.02) รองลงมาอยู่ในระดับ
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ปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ ข้อมูลที่ได้รับจากพนักงานขาย ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกว่า
ผลิตภัณฑ์ของที่นี่เหนือกว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง(x = 3.85) ข้อมูลที่พนักงานน าเสนอส่งผลให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามเกิดความต้องการเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์นั้น (x = 3.75)  และผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่า
พนักงานขายยังสามารถสร้างความต้องการในผลิตภัณฑ์ได้ ถึงแม้จะมีข้อโต้แย้งหรืออุปสรรคในการ
ขายใดๆก็ตาม(X = 3.75) 
 

ตารางที่ 4.19: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
        ปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ (Action) 
 

ด้านการสรา้งการตัดสนิใจซือ้ 
(Action) 

 ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการขายทีเ่นน้ทางดา้น

พนกังานขาย 

ท่านคิดว่าพนักงานขายสามารถ
น าเสนอข้อมูลเกี่ยวผลิตภัณฑ์จนท า
ให้เกิดความต้องการและตกลงใจที่จะ
ซ้ือ 

3.87 0.820 ระดับปานกลาง 

ท่านตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้า 2 ชั้นด้วย
ความเต็มใจ จากการเห็นถึง
คุณประโยชน์ที่จะได้รับจาก
ผลิตภัณฑ์ 

4.02 0.778 ระดับมาก 

ท่านคิดว่าการน าเสนอรายละเอียด 
หรือค าแนะน าต่างๆของพนักงาน
ขายช่วยให้ท่านตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ได้โดยไม่ลังเล 

3.72 0.728 ระดับปานกลาง 

ท่านจะยังตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 
ชั้นนี้หากท่านเคยได้ยินค าบอกเล่าใน
แง่ลบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

3.41 1.006 ระดับปานกลาง 

รวม 3.75 0.833 ระดับปานกลาง 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.19 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ(Action)อยู่ในระดับปานกลาง(x = 
3.75) แต่เมื่อพิจารณาด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ (Action)ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นใน ระดับมาก ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น
ด้วยความเต็มใจ จากการเห็นถึงคุณประโยชน์ที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์(x = 4.02) รองลงมาอยู่ใน
ระดับปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าพนักงานขายสามารถน าเสนอ
ข้อมูลเกี่ยวผลิตภัณฑ์จนท าให้เกิดความต้องการและตกลงใจที่จะซื้อ (x = 3.87) ผู้ตอบแบบสอบถาม
คิดว่าการน าเสนอรายละเอียด หรือค าแนะน าต่างๆ ของพนักงานขายช่วยให้ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ได้
โดยไม่ลังเล (x = 3.72)  และผู้ตอบแบบสอบถามจะยังตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นนี้ หากเคยได้ยิน
ค าบอกเล่าในแง่ลบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (X = 3.41) 
 

ตารางที่ 4.20: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
        ปัจจัยการขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความพึงพอใจ(Satisfaction) 

 
ด้านการสรา้งความพงึพอใจ

(Satisfaction) 
 ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการขายทีเ่นน้
ทางด้านพนกังานขาย 

หลังการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แล้ว
พนักงานขายยังคงดูแลและให้บริการ
ท่านอย่างสม่ าเสมอ 

3.73 0.759 ระดับปานกลาง 

พนักงานขายยังคงให้บริการหลังการ
ขายแก่ท่านได้ดีเสมือนที่ตกลงกันไว้ 

3.68 0.866 ระดับปานกลาง 

การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้า 2 ชั้นนี้
สร้างความพึงพอใจแก่ท่าน จนท่าน
น าไปบอกต่อ หรือมีโอกาสซื้อซ้ า 

3.65 0.769 ระดับปานกลาง 

หลังจากท่ีท่านตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 
2 ชั้นท่านรู้สึกพึงพอใจตรงตามความ
ที่คาดหวังไว้ 

3.67 0.734 ระดับปานกลาง 

รวม 3.68 0.782 ระดับปานกลาง 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.20 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) อยู่ในระดับปานกลาง 
(x = 3.59) แต่เมื่อพิจารณาด้านการสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ หลังการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์แล้วพนักงานขายยังคงดูแลและให้บริการผู้ตอบแบบสอบถามอย่างสม่ าเสมอ(x = 3.73) 
พนักงานขายยังคงให้บริการหลังการขายแก่ผู้ตอบแบบสอบถามได้ดีเสมือนที่ตกลงกันไว้ (x = 3.68) 
หลังจากท่ีผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นแล้วรู้สึกพึงพอใจตรงตามความท่ีคาดหวัง
ไว้ (x = 3.67)  และการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้า 2 ชั้นนี้สร้างความพึงพอใจแก่ผู้ตอบแบบสอบถาม จน
น าไปบอกต่อหรือมีโอกาสซื้อซ้ า (X = 3.65) 
 
4.4 สว่นที ่4 ข้อมลูความคิดเหน็เกีย่วกบัปจัจยัการตัดสนิใจซื้อทาวนเ์ฮา้ส ์2 ชัน้ ดังนี ้
 

ตารางที่ 4.21: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
        ปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3      

                  ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition/ Problem) 
 

ด้านการรบัรูถ้ึงความต้องการ  ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการตดัสนิใจซื้อทาวน์
เฮา้ส ์2 ชัน้ของโครงการ

หมูบ่า้นวราพร 
ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือสร้าง
ความมั่นคงในชีวิตให้มากขึ้น 

4.23 0.871 ระดับมาก 

ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือให้
เหมาะสมกับจ านวนสมาชิกในบ้าน 

4.10 0.826 ระดับมาก 

ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เนื่องจาก
ถูกกระตุ้นจากกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดต่างๆ 

3.40 0.864 ระดับปานกลาง 

ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เพื่อสร้าง
ครอบครัวใหม่ 

4.10 0.842 ระดับมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการ
 เลือกปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร 
 โครงการ 1-3 ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition/ Problem) 
 

ด้านการรบัรูถ้ึงความต้องการ  ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการตดัสนิใจซื้อทาวน์
เฮา้ส ์2 ชัน้ของโครงการ

หมูบ่า้นวราพร 

ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือให้
สอดคล้องกับการด าเนินชีวิตมีความ
สะดวกสบายมากข้ึน 

4.22 0.783 ระดับมาก 

รวม 4.01 0.752 ระดับมาก 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.21 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาคร ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition/ Problem) อยู่ในระดับมาก(x = 
4.01) แต่เมื่อพิจารณาด้านการรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition/ Problem) ในแต่ละข้อ
แล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก โดยเรียงตามล าดับ ได้แก ่ผู้ตอบ
แบบสอบถามต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือสร้างความมั่นคงในชีวิตให้มากขึ้น(x = 4.23) ผู้ตอบ
แบบสอบถามต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือให้สอดคล้องกับการด าเนินชีวิตมีความสะดวกสบายมากขึ้น
(x = 4.22) ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือให้เหมาะสมกับจ านวนสมาชิกในบ้าน(x = 
4.10) และผู้ตอบแบบสอบถามต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เพ่ือสร้างครอบครัวใหม่(x = 4.10) รองลงมา
ในระดับความคิดเห็นปานกลาง ได้แก ่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เนื่องจากถูก
กระตุ้นจากกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ( x = 3.40) 
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ตารางที่ 4.22: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
                 ปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3           
                 ด้านการค้นหาข้อมูล (Information  Search) 
 

ด้านการคน้หาข้อมลู  ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการตดัสนิใจซื้อทาวน์
เฮา้ส ์2 ชัน้ของโครงการ

หมูบ่า้นวราพร 

ท่านค้นหาข้อมูล ก่อนเข้าชมโครงการ
บ้านจัดสรร ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ 

4.18 0.857 ระดับมาก 

ท่านเคยเข้าชมโครงการหมู่บ้านจัดสรร
ใดๆ จากการชักชวนหรือค าแนะน า
จากคนรู้จัก 

3.83 0.865 ระดับปานกลาง 

ท่านค้นหาข้อมูลหรือค าแนะน าใดๆ 
เพ่ือใช้ในการตัดสินใจซื้อ จากพนักงาน
ขายโดยตรง 

3.88 0.730 ระดับปานกลาง 

ท่านสอบถามข้อมูลเพ่ิมเติมหรือความ
คิดเห็นจากครอบครัว ญาติ หรือคน
รู้จัก 

4.12 0.730 ระดับมาก 

ท่านสอบถามข้อมูลหรือความคิดเห็น 
จากบุคคลที่เคยตัดสินใจซื้อบ้าน ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร 

3.81 0.872 ระดับปานกลาง 

รวม 3.96 0.810 ระดับปานกลาง 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.22 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาคร ด้านการค้นหาข้อมูล (Information  Search) อยู่ในระดับปานกลาง (x = 3.96) แต่เมื่อ
พิจารณาด้านการค้นหาข้อมูล (Information  Search) ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นในระดับมากโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามค้นหาข้อมูล ก่อนเข้าชม
โครงการบ้านจัดสรร ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ(x = 4.18) และผู้ตอบแบบสอบถาม สอบถามข้อมูล
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เพ่ิมเติมหรือความคิดเห็น จากครอบครัว ญาติ หรือคนรู้จัก(x = 4.12) รองลงมาในระดับความคิดเห็น
ปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามค้นหาข้อมูลหรือค าแนะน าใดๆ เพ่ือใช้ในการ
ตัดสินใจซื้อจากพนักงานขายโดยตรง(x = 3.88) ผู้ตอบแบบสอบถามเคยเข้าชมโครงการหมู่บ้าน
จัดสรรใดๆ จากการชักชวนหรือค าแนะน าจากคนรู้จัก( x = 3.83) และผู้ตอบแบบสอบถาม สอบถาม
ข้อมูลหรือความคิดเห็น จากบุคคลที่เคยตัดสินใจซื้อบ้าน ของโครงการหมู่บ้านวราพร( x = 3.81) 
 

ตารางที่ 4.23: แสดงค่าเฉลี่ย( ̅)และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
        ปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3  
        ด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
 

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก  ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อปจัจยั
การตดัสินใจซื้อทาวนเ์ฮา้ส ์2 

ชัน้ของโครงการหมูบ่า้นวราพร 

ท่านมีการเปรียบเทียบวัสดุที่ใช้ใน
การก่อสร้างทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพรกับโครงการ
อ่ืนๆ 

4.05 0.754 ระดับมาก 

โปรโมชั่นของโครงการหมู่บ้านวราพร
ดึงดูดให้ท่านเลือกที่จะเข้าชม
โครงการ 

3.66 0.711 ระดับปานกลาง 

ท่านพบว่าคุณภาพของบ้านของ
โครงการวราพร มีความเหมาะสมกับ
ราคา 

3.95 0.729 ระดับปานกลาง 

ท่านพบว่าราคาทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
ของโครงการหมู่บ้านวราพรถูกกว่า
โครงการอื่น 

3.79 0.782 ระดับปานกลาง 

ชื่อเสียงของโครงการหมู่บ้านวราพรมี
ความน่าเชื่อถือมากกว่าโครงการอ่ืน 

3.85 0.769 ระดับปานกลาง 

รวม 3.86 0.749 ระดับปานกลาง 

 



72 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.23 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาครด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) อยู่ในระดับปานกลาง       
(x = 3.86) แต่เมื่อพิจารณาด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) แต่ละข้อ
แล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นใน ระดับมาก ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีการ
เปรียบเทียบวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้างทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพรกับโครงการอื่นๆ  
(x = 4.05) รองลงมาในระดับความคิดเห็นปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถาม
พบว่าคุณภาพของบ้านของโครงการวราพร มีความเหมาะสมกับราคา(x = 3.95) ชื่อเสียงของ
โครงการหมู่บ้านวราพรมีความน่าเชื่อถือมากกว่าโครงการอ่ืน ( x = 3.85) ผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า
ราคาทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพรถูกกว่าโครงการอ่ืน( x = 3.79)  และโปรโมชั่นของ
โครงการหมู่บ้านวราพรดึงดูดให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกท่ีจะเข้าชมโครงการ( x = 3.66) 
 

ตารางที่ 4.24: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
        ปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3  
        ด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

 
ด้านการตดัสนิใจซื้อ  ̅ 

 
S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ

ปจัจยัการตดัสนิใจซื้อทาวน์
เฮา้ส ์2 ชัน้ของโครงการ

หมูบ่า้นวราพร 
หลังจากท่านได้รับทราบข้อมูล 
รายละเอียด ครบถ้วนแล้ว ท่านจึงไม่
ลังเลที่จะตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์2 ชั้น
ของโครงการหมู่บ้านวราพร 

3.93 0.773 ระดับปานกลาง 

ท่านเล็งเห็นแล้วว่า โครงการหมู่บ้านว
ราพรมีคุณสมบัติเหมาะสมต่อการใช้
ชีวิตของท่าน ท่านจึงตัดสินใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ของหมู่บ้านวราพร 

3.94 0.715 ระดับปานกลาง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ย( ̅)และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการ 
   เลือกปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร 
   โครงการ 1-3 ด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

 

ด้านการตดัสนิใจซื้อ   S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการตดัสนิใจซื้อทาวน์
เฮา้ส ์2 ชัน้ของโครงการ

หมูบ่า้นวราพร 

จากการรับรู้ข้อมูลของท่านท่านเชื่อว่า
โครงการหมู่บ้านวราพรมีความน่าเชื่อถือ
กว่าโครงการอ่ืนๆท่านจึงใช้เวลาไม่นาน
ในการตัดสินใจซื้อ 

3.80 0.737 ระดับปานกลาง 

เมื่อท่านได้ท าการเปรียบเทียบข้อมูล 
รายละเอียดเกี่ยวกับ ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น
ของโครงการหมู่บ้านวราพรแล้วพบว่า
คุ้มค่าพอที่ท าให้ท่านเกิดการตัดสินใจซื้อ 

4.05 0.741 ระดับมาก 

เมื่อท่านได้เปรียบเทียบข้อมูลต่างๆแล้ว 
พบว่าโครงการหมู่บ้านวราพรได้
ตอบสนองความต้องการของท่านครบ
ทุกด้าน 

3.89 0.731 ระดับปานกลาง 

รวม 3.92 0.739 ระดับปานกลาง 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.24 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาคร ด้านการตัดสินใจซื้อ(Purchase Decision)ในระดับปานกลาง (x = 3.92) แต่เมื่อ
พิจารณาด้านการตัดสินใจซื้อ(Purchase Decision)ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นใน ระดับมาก ได้แก่ เมื่อผู้ตอบแบบสอบถามได้ท าการเปรียบเทียบข้อมูล รายละเอียดเกี่ยวกับ 
ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพรแล้วพบว่าคุ้มค่าพอท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ           
(x = 4.05) รองลงมาในความคิดเห็นระดับปานกลางโดยเรียงตามล าดับ ได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถาม
เล็งเห็นแล้วว่าโครงการหมู่บ้านวราพรมีคุณสมบัติเหมาะสมต่อการใช้ชีวิตของท่าน จึงตัดสินใจซื้อ
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ทาวน์เฮ้าส์ของหมู่บ้านวราพร (x = 3.94) หลังจากผู้ตอบแบบสอบถามได้รับทราบข้อมูล รายละเอียด 
ครบถ้วนแล้ว ท่านจึงไม่ลังเลที่จะตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ( x = 3.93) 
เมื่อผู้ตอบแบบสอบถามได้เปรียบเทียบข้อมูลต่างๆแล้ว พบว่าโครงการหมู่บ้านวราพรได้ตอบสนอง
ความต้องการได้ครบทุกด้าน ( x = 3.89)  และจากการรับรู้ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม เชื่อว่า
โครงการหมู่บ้านวราพรมีความน่าเชื่อถือกว่าโครงการอ่ืนๆ จึงใช้เวลาไม่นานในการตัดสินใจซื้อ ( x = 
3.80) 
 

ตารางที่ 4.25: แสดงค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(S.D.)ระดับความคิดเห็นของการเลือก 
        ปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3  
        ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

 

ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ  ̅ 
 

S.D. ระดบัความคดิเห็นที่มตี่อ
ปจัจยัการตดัสนิใจซื้อทาวน์
เฮา้ส ์2 ชัน้ของโครงการ

หมูบ่า้นวราพร 

ท่านรู้สึกพึงพอใจในการอาศัยอยู่ใน
โครงการหมู่บ้านวราพร 

3.86 0.705 ระดับปานกลาง 

หากท่านต้องการจะซื้อที่อยู่อาศัยหลัง
ใหม่ ท่านจะซื้อที่อยู่อาศัยของโครงการ
หมู่บ้านวราพรอีก 

3.68 0.824 ระดับปานกลาง 

ท่านจะชักชวนให้คนรู้จักของท่านมาซื้อ
ที่อยู่อาศัยของโครงการหมู่บ้านวราพร 

3.91 0.756 ระดับปานกลาง 

ท่านต้องการจะซื้อบ้านประเภทอ่ืนๆ อีก
ในอนาคต ของโครงการหมู่บ้านวราพร 

3.64 0.781 ระดับปานกลาง 

ท่านมีความเชื่อมั่นต่อโครงการหมู่บ้านว
ราพรมากยิ่งข้ึน หลังจากที่ตัดสินใจซื้อ 

3.51 0.806 ระดับปานกลาง 

รวม 3.72 0.783 ระดับปานกลาง 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.25 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
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สมุทรสาคร ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ(Post purchase Behavior) อยู่ในระดับปานกลาง (x = 3.72) 
แต่เมื่อพิจารณาด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ(Post purchase Behavior) ในแต่ละข้อแล้วพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นใน ระดับปานกลาง โดยเรียงตามล าดับได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามจะ
ชักชวนให้คนรู้จัก มาซื้อที่อยู่อาศัยของโครงการหมู่บ้านวราพร (x = 3.91) ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึก
พึงพอใจในการอาศัยอยู่ในโครงการหมู่บ้านวราพร(x = 3.86) หากผู้ตอบแบบสอบถามต้องการจะซื้อ
ที่อยู่อาศัยหลังใหม่ จะยังคงซื้อที่อยู่อาศัยของโครงการหมู่บ้านวราพรอีก ( x = 3.68) ผู้ตอบ
แบบสอบถามต้องการจะซื้อบ้านประเภทอื่นๆ อีกในอนาคต ของโครงการหมู่บ้านวราพร ( x = 3.64) 
และผู้ตอบแบบสอบถามมีความเชื่อม่ันต่อโครงการหมู่บ้านวราพรมากยิ่งข้ึน หลังจากที่ตัดสินใจซื้อ    
( x = 3.51) 
 
4.5 สว่นที ่5 ปัญหาและขอ้เสนอแนะอืน่ๆ 

การน าเสนอในส่วนนี้เป็นสรุปผลของการแสดงความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่
ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1- 3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาคร เกี่ยวกับปัญหาหรือข้อเสนอแนะอ่ืนๆ สรุปได้ดังต่อไปนี้ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จ านวน 222 คน พบปัญหาและข้อเสนอแนะหลังจากท าการ
ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาคร เกี่ยวกับความล่าช้าในการแก้ไขปัญหาหลังการขายมากที่สุด ถือเป็นร้อยละ 8.10 
รองลงมาเป็นปัญหาเกี่ยวกับการก่อสร้าง 6.30 ปัญหาเพื่อนบ้าน ร้อยละ 5.40 ปัญหาเรื่องความ
สะอาดภายในหมู่บ้าน ร้อยละ 2.70 ต้องการพื้นที่ส่วนกลางเพ่ิม ร้อยละ 2.70 เพ่ิมกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด ร้อยละ 1.35 และต้องการลดค่าส่วนกลาง ร้อยละ 0.90 ตามล าดับ 
 
4.6 สว่นที ่6 สรปุผลการทดสอบสมมตุฐิาน 

ผู้วิจัยได้น าข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 222คน มาท าการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือ
ทดสอบสอบสมมติฐานการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.26: ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple Linear Regression) ปัจจัย 
                  การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น     
                  โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 
 

การขายที่เนน้ทางดา้น
พนกังานขาย 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t 
Sig. 
(p) 

(B)  
ค่าความ 

คลาดเคลือ่น 
(Std. Error) 

Beta  
 

ค่าคงที่ 1.703 0.167  10.184 .000 

1. การขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขาย 

0.574 0.043 0.666 13.230 .000 

หมายเหตุ : F = 175.024, R2 = 0.443, ค่า adjusted R2 = 0.441 *มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่าการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย มีค่าสัมประสิทธิ์แสดงการ
ตัดสินใจ (R-Squared) หรือค่าความผันแปรของตัวแปรตอบสนองที่สามารถอธิบายได้มีอยู่ในตัวแบบ
เชิงเส้นนี้ อยู่ที่ 0.443 หรือ 44.3 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ความผันแปรของค่าตัวแปรตอบสนอง
ต่างที่กระจายรอบค่าเฉลี่ยได้เป็นในระดับปานกลาง รวมถึงตัวแบบสามารถค านวณค่าได้ใกล้เคียงกับ
ค่าสังเกตอยู่ในระดับปานกลางเช่นกัน ในขณะเดียวกัน ค่า  Adjusted R Squared อยู่ที่ 0.441 หรือ 
44.1 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งเพ่ิมข้ึนจากค่า R-Squared แสดงให้เห็นว่า การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย
นั้นท าให้การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัด
สมุทรสาคร อธิบายความได้ดีขึ้นจากค่าความคลาดเคลื่อน 
 จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ ได้แก่  การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขายสามารถสรุปผลการทดสอบได้ดังต่อไปนี้ 
 สมมตฐิานที ่1 กลยทุธ์การขายทีเ่นน้ทางด้านพนกังานขายของทฤษฎีการขายไอดาสสง่ผล
ต่อการตดัสินใจซื้อ ทาวเฮา้ส ์2 ชัน้ ของโครงการหมูบ่า้นวราพร ต าบลบา้นบ่อ ในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 H0: กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
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 H1: กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ กลยุทธ์การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร และยอมรับสมมติฐานรอง H1 คือ กล
ยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 
2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 
 ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ  0.666 หมายความว่า ปัจจัยการขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสมีผลกระทบในทางบวกต่อ ต่อการตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น 
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครซึ่งอธิบายได้ว่า เมื่อปัจจัยการขายที่
เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสเพ่ิมขึ้น 1 หน่วย การตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น 
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครจะเพ่ิมข้ึน  0.666 หน่วย       
 
ตารางที่ 4.27: ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ปัจจัยการขายที่เน้น 
 ทางด้านพนักงานขายรายด้านที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการ
 หมู่บ้านวราพรโครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 
 

ปจัจยัดา้นการขายทีเ่นน้ 
ทางด้านพนกังานขายรายดา้นทีม่ผีล
ต่อการตดัสินใจซื้อทาวนเ์ฮา้ส ์2 ชัน้ 
โครงการหมูบ่้านวราพรโครงการ 1-3 

ต าบลบา้นบ่อ ในเขตจงัหวดั
สมุทรสาคร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t 
Sig. 
(p) 

(B)  
ค่าความ 

คลาดเคลือ่น 
(Std. Error) 

Beta  
 

ค่าคงที่ 1.777 0.168  10.578 0.000 

      
(ตารางมีต่อ) 

ตารางที่ 4.27 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ปัจจัยการขายท่ีเน้น 
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 ทางด้านพนักงานขายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการ
 หมู่บ้านวราพรโครงการ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 
 

ปจัจยัดา้นการขายทีเ่นน้ 
ทางด้านพนกังานขายรายดา้นทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวนเ์ฮา้ส ์
2 ชัน้ โครงการหมู่บา้นวราพร
โครงการ 1-3 ต าบลบา้นบอ่ ใน

เขตจงัหวัดสมทุรสาคร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 
t 

 
 

Sig. 
(p) 

(B) ค่าความ 
คลาดเคลือ่น 
(Std. Error) 

Beta 
 

1. การขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขาย ด้านการสร้างความ
ตั้งใจ(Attention) 
2. การขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขาย ด้านการสร้างความ
สนใจ(Interest) 
3. การขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขาย ด้านการสร้างความ
ต้องการ (Desire) 
4. การขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขาย ด้านการสร้างการ
ตัดสินใจซื้อ (Action) 
5. การขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขาย ด้านการสร้างความ
พึงพอใจ (Satisfaction) 

0.043 
 
 

0.011 
 
 

0.155 
 

 
0.203 
 

 
0.150 

 

0.065 
 
 

0.067 
 
 

0.076 
 

 
0.057 

 
 

0.048 

0.055 
 
 

0.014 
 
 

0.200 
 

 
0.297 

 
 

0.215 

0.669 
 
 

0.161 
 
 

2.037 
 

 
3.563 
 

 
3.090 

0.504 
 
 

0.872 
 
 

0.043 
 

 
0.000 

 
 

0.002 

หมายเหตุ : F = 37.458 , R2 = 0.464, ค่า adjusted R2 = 0.452  *มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 

จากตารางที่ 4.27 พบว่าการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายทั้ง 5 ด้าน อันได้แก ่ด้านการ
สร้างความตั้งใจ(Attention) ด้านการสร้างความสนใจ(Interest) ด้านการสร้างความต้องการ(Desire) 
ด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ(Action) และด้านการสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) มีค่า
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สัมประสิทธิ์แสดงการตัดสินใจ (R-Squared) หรือค่าความผันแปรของตัวแปรตอบสนองที่สามารถ
อธิบายได้ อยู่ที่ 0.464 หรือ 46.4 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ความผันแปรของค่าตัวแปร
ตอบสนองต่างที่กระจายรอบค่าเฉลี่ยได้ในระดับปานกลาง รวมถึงตัวแบบสามารถค านวณค่าได้
ใกล้เคียงกับค่าสังเกตอยู่ในระดับปานกลางเช่นกัน ในขณะเดียวกัน ค่า  Adjusted R2 อยู่ที่ 0.452 
หรือ 45.2 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งลดลงจากค่า R-Squared แสดงให้เห็นว่าเมื่อน าการขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขายมาวิเคราะห์รายด้านทั้ง 5 ด้าน ส่งผลให้การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายอธิบายความ
ได้น้อยกว่าค่าความคลาดเคลื่อน  
 จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ ได้แก่  การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความตั้งใจ (Attention) ด้านการสร้างความสนใจ (Interest) 
ด้านการสร้างความต้องการ (Desire) ด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ (Action) และด้านการสร้างความ
พึงพอใจ (Satisfaction) สามารถสรุปผลการทดสอบได้ดังต่อไปนี้ 

สมมตฐิานที ่2 การสรา้งความตัง้ใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อทาวเฮา้ส ์2 ชัน้ 
ของโครงการหมูบ่า้นวราพร ต าบลบา้นบ่อ ในจงัหวดัสมทุรสาคร 
 H0: การสร้างความตั้งใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 H1: การสร้างความตั้งใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance มีค่าเท่ากับ 0.504 ซึ่งมากกว่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ที่ก าหนด จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 คือ การสร้างความตั้งใจของ
พนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ใน
จังหวัดสมุทรสาครและปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 คือ การสร้างความตั้งใจของพนักงานขายส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

สมมตฐิานที ่3 การสรา้งความสนใจของพนักงานขายสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวเฮา้ส ์2 
ชัน้ ของโครงการหมูบ่า้นวราพร ต าบลบา้นบ่อ ในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 H0: การสร้างความสนใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 H1: การสร้างความสนใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance มีค่าเท่ากับ 0.872ซึ่งมากกว่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ที่ก าหนด จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 คือ การสร้างความสนใจของ
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พนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
ในจังหวัดสมุทรสาครและปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 คือ การสร้างความสนใจของพนักงานขายส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

สมมตฐิานที ่4 การสรา้งความตอ้งการของพนักงานขายสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อทาวเฮ้าส ์2 
ชัน้ ของโครงการหมูบ่า้นวราพร ต าบลบา้นบ่อ ในจงัหวดัสมุทรสาคร 

H0: การสร้างความต้องการของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 H1: การสร้างความต้องการของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance มีค่าเท่ากับ 0.043 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ การสร้างความต้องการของ
พนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
ในจังหวัดสมุทรสาคร และยอมรับสมมติฐานรอง H1 คือ การสร้างความต้องการของพนักงานขาย
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาคร ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
 ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ  0.200 หมายความว่า หมายความว่า การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความต้องการมีผลกระทบในทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งอธิบายได้ว่า เมื่อการ
ขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความต้องการเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย การตัดสินใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จะเพ่ิมข้ึน  0.200 หน่วย 

สมมตฐิานที ่5 การสรา้งการตดัสนิใจซื้อของพนักงานขายสง่ผลต่อการตัดสนิใจซือ้ทาวเฮา้ส ์
2 ชัน้ ของโครงการหมูบ่า้นวราพร ต าบลบา้นบ่อ ในจงัหวดัสมุทรสาคร 

H0: การสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 H1: การสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ การสร้างการตัดสินใจซื้อ
ของพนักงานขายไมส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้าน
บ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครและยอมรับสมมติฐานรอง H1 คือ การสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงาน
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ขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
 ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ  0.297 หมายความว่า หมายความว่า การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อมีผลกระทบในทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งอธิบายได้ว่า เมื่อการ
ขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย การตัดสินใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จะเพ่ิมข้ึน  0.297 หน่วย 

สมมตฐิานที ่6 การสรา้งความพึงพอใจของพนักงานขายสง่ผลต่อการตัดสนิใจซือ้ทาวเฮา้ส ์2 
ชัน้ ของโครงการหมูบ่า้นวราพร ต าบลบา้นบ่อ ในจงัหวดัสมุทรสาคร 

H0: การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 H1: การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance มีค่าเท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 คือ การสร้างความพึงพอใจของ
พนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
ในจังหวัดสมุทรสาครและยอมรับสมมติฐานรอง H1 คือ การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขาย
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
 ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ  0.215 หมายความว่า หมายความว่า การขายที่เน้น
ทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความพึงพอใจ มีผลกระทบในทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งอธิบายได้ว่า เมื่อการ
ขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความพึงพอใจ เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย การตัดสินใจซื้อทาวน์
เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จะเพ่ิมข้ึน  0.215 หน่วย 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 4.28: แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานที่ว่า กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย 
                 ของทฤษฎีการขายไอดาสส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ 
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                  หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 1 กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของ
ทฤษฎีการขายไอดาสส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร  

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 2 การสร้างความตั้งใจของพนักงานขาย ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้าน
บ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 3 การสร้างความสนใจของพนักงานขายส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้าน
บ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 4 การสร้างความต้องการของพนักงานขายส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 5 การสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 6 การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ยอมรับสมมติฐาน 

 
ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.28 สรุปได้ว่า ผลการศึกษาที่ยอมรับและปฎิเสธ 

สมมติฐาน ดังนี้  
สมมติฐานที่ 1 กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสส่งผลต่อ

การตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร  
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 การสร้างความตั้งใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
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สมมติฐานที่ 3 การสร้างความสนใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานที่ 4 การสร้างความต้องการของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานที่ 5 การสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 
2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 

สมมติฐานที่ 6 การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

โดยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร มากท่ีสุด คือ การขายที่เน้นทางด้านพนักงาน
ขาย ด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ (Action) การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความ
พึงพอใจ (Satisfaction) และ การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความต้องการ
(Desire) เมื่อพิจารณาจากค่า Beta ซึ่งมีค่าเท่ากับ 0.297 , 0.215 และ 0.200 ตามล าดับ 

 
 
 
 
 

 
 



 

บทที ่5 
สรปุและอภปิรายผล 

 
บทนี้เป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา

เปรียบเทียบแนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่ผู้วิจัยได้ท าการสืบค้นและน าเสนอไว้ในบท
ที ่2 การน าผลการศึกษาไปใช้ในทางปฎิบัติและข้อเสนอแนะส าหรับวิจัยครั้งต่อไป 

จากการศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสที่
ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาครโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวม” ซึ่งเป็นการวิจัยครั้งนี้เป็นวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่ส่งผลให้เกิด
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครโดย
ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาท าวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นเพศชายและหญิงอายุ 20-40 ปี ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการ 1-3 
ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร จ านวน 222 คน  
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที่ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพรต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร กลุ่มตัวอย่างที่ท าการส ารวจอยู่ ในช่วงอายุระหว่าง 20-40 ปี จ านวน 
222 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุโดยเฉลี่ยอยู่ที่ 31.60 ปี โดยส่วนมากมีสถานภาพสมรส รายได้
ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และมี
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน 

5.1.2 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที่ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพรต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร กลุ่มตัวอย่างที่ท าการส ารวจอยู่ จ านวน 222 คน โดยส่วนใหญ่มี
จ านวนห้องนอนของที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน คือ 3 ห้องนอน ระดับราคาที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน คือ 1-
2.9 ล้านบาท อัตราการผ่อนที่อยู่อาศัย 10,001-20,000 ต่อเดือนขนาดพ้ืนที่อยู่อาศัย 19-23 ตาราง
วา ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย คือ ครอบครัว ช่องทางการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร คือ สื่อ
สิ่งพิมพ์ ระยะเวลาการอยู่อาศัยในโครงการหมู่บ้านวราพร 7-9 ปี และสาเหตุที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย
เพ่ือแยกครอบครัวหรือแต่งงาน 
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5.1.3 ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 
จากกลุ่มตัวอย่างที่ท าการส ารวจจ านวน 222 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ
กับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายในแต่ละด้านว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร อยู่ในระดับปานกลาง และปัจจัย
การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์2 ชั้นของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครของผู้ตอบแบบสอบถามมีดังนี้ 

5.1.3.1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้าง 
ความตั้งใจ (Attention) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงาน
ขายด้านการสร้างความตั้งใจว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับปานกลาง แต่มีพิจารณาปัจจัยย่อย
ของการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความตั้งใจ พบว่า พนักงานขายที่สามารถ
น าเสนอข้อมูลได้อย่างครบถ้วนและการเป็นกันเองในระหว่างที่พนักงานขายน าเสนอรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้าน
บ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับมาก 

5.1.3.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้าง 
ความสนใจ (Interest) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงาน
ขายด้านการสร้างความสนใจ ว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับปานกลาง แต่มีพิจารณาปัจจัยย่อย
ของการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความสนใจ พบว่า พนักงานขายสามารถ
น าเสนอข้อมูลและรายละเอียดเกี่ยวกับทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ได้เป็นอย่างดี และพนักงานขายสามารถ
ตอบข้อสงสัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้เป็นอย่างดี มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับมาก 

5.1.3.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้าง 
ความต้องการ (Desire) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงาน
ขายด้านการสร้างความต้องการว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับปานกลาง แต่มีพิจารณาปัจจัยย่อย
ของการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างความต้องการ พบว่า หลังจากท่ีผู้บริโภค
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ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นแล้ว รู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ดังกล่าวสามารถตอบสนองความต้องการได้มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาครอยู่ในระดับมาก 

5.1.3.4 ความคิดเห็นเกีย่วกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างการ 
ตัดสินใจซื้อ (Action) ส่งผลตอ่การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงาน
ขายด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับปานกลาง แต่มีพิจารณาปัจจัยย่อย
ของการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อพบว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ
ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นด้วยความเต็มใจ จากการเห็นถึงคุณประโยชน์ที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาครอยู่ในระดับมาก 

5.1.3.5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายด้านการสร้าง 
ความพึงพอใจ (Satisfaction) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร 
ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการขายที่เน้นทางด้าน
พนักงานขายด้านการสร้างความพึงพอใจว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับปานกลางทั้งสิ้น 

5.1.4 ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร จากกลุ่มตัวอย่างที่ท าการส ารวจจ านวน 
222 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของ
โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอยู่ในระดับปานกลาง-มากและปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาครของผู้ตอบแบบสอบถามมีดังนี้ 
  5.1.4.1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้าน 
วราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition / 
Problem) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการรับรู้ถึงความต้องการ อยู่ในระดับมาก แต่
มีพิจารณาปัจจัยย่อยของการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ซื้อพบว่า ผู้บริโภคท่ีต้องการที่อยู่อาศัยใหม่
เนื่องจากถูกกระตุ้นจากกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ อยู่ในระดับปานกลางเท่านั้น 
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5.1.4.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้าน  
วราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการค้นหาข้อมูล (Information Search) ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการค้นหาข้อมูล อยู่ในระดับปานกลาง แต่มีพิจารณาปัจจัยย่อย
ของการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร
ด้านการค้นหาข้อมูล พบว่า ผู้บริโภคค้นหาข้อมูลก่อนเข้าชมโครงการบ้านจัดสรร ก่อนการตัดสินใจ
ซื้อ และ ผู้บริโภคสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมหรือความคิดเห็นจากครอบครัว ญาติ หรือคนรู้จัก อยู่ใน
ระดับมาก 

5.1.4.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้าน  
วราพรต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการประเมินผลทางเลือก อยู่ในระดับปาน
กลาง แต่มีพิจารณาปัจจัยย่อยของการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการประเมินผลทางเลือก พบว่า ผู้บริโภคมีการเปรียบเทียบวัสดุที่
ใช้ในการก่อสร้างทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพรกับโครงการอ่ืนๆ อยู่ในระดับมาก 

5.1.4.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้าน  
วราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบล
บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านการตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับปานกลาง แต่มีพิจารณาปัจจัยย่อยของ
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้าน
การตัดสินใจซื้อ พบว่า ผู้บริโภคมีการเปรียบเทียบข้อมูล รายละเอียดเกี่ยวกับทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพรแล้วพบว่าคุ้มค่าพอที่จะท าเกิดการตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับมาก 

5.1.4.5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้าน  
วราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านพฤตกิรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase 
Behavior)ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ อยู่ในระดับปาน
กลางทั้งสิ้น 

5.1.5 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที่ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพรต าบล

บ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครจากกลุ่มตัวอย่างที่ท าการส ารวจอยู่ จ านวน 222 คน โดยส่วนใหญ่พบ
ปัญหาความล่าช้าในการแก้ไขปัญหาหลังการขายมากที่สุด รองลงมาคือปัญหาด้านการก่อสร้าง 
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ปัญหาเพื่อนบ้าน ความสะอาดภายในหมู่บ้าน ตามล าดับ ขณะเดียวกันผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ข้อเสนอแนะคือต้องการเพ่ิมพ้ืนที่ส่วนกลางมากท่ีสุด รองลงมาคือเพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการตลาด และ
ต้องการลดค่าส่วนกลาง ตามล าดับ 

5.1.6 วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
จากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ได้ผลสรุปดังนี้ 
สมมตฐิานที ่1 กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสส่งผลต่อ

การตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร  
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการ

ขายไอดาสส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ใน
จังหวัดสมุทรสาคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมตฐิานที ่2 การสร้างความตั้งใจของพนักงานขาย ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างความตั้งใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมตฐิานที ่3 การสร้างความสนใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น 
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างความสนใจของพนักงานขายส่งไมผ่ลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมตฐิานที ่4 การสร้างความต้องการของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างความต้องการของพนักงานขายส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมตฐิานที ่5 การสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 
2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมตฐิานที ่6 การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
5.2 การอภปิรายผล 

จากผลการศึกษาที่สรุปว่าการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสอัน
ได้แก่ ด้านการสร้างความตั้งใจ(Attention)ด้านการสร้างความสนใจ (Interest)ด้านการสร้างความ
ต้องการ(Desire) ด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อ (Action)และด้านการสร้างความพึงพอใจ 
(Satisfaction)ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
ในจังหวัดสมุทรสาครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

สมมตฐิานที ่1 กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อ ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร  

จากผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple 
Linear Regression) พบว่ากลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาส
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาคร สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ทั้งนี้เนื่องจากว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการ
ขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างความต้องการ (Desire) ได้แก่ ข้อมูลที่พนักงานขาย
น าเสนอต่อผู้บริโภค ต้องแสดงให้เห็นถึงข้อดีของผลิตภัณฑ์ที่โดดเด่นกว่าคู่แข่งทางการค้า สามารถ
ชี้แจงข้อสงสัยหรือแก้ปัญหาเฉพาะในการขายได้อย่างดี จนตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
เหล่านั้นได้ และสามารถจูงใจให้เกิดความต้องการจนตัดสินใจซื้อ เป็นต้น ด้านการสร้างการตัดสินใจ
ซื้อ (Action) ได้แก่ พนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูล รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ชี้ให้เห็นถึง
คุณค่า คุณประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับจากผลิตภัณฑ์ ว่ามีความคุ้มค่าต่อการตัดสินใจซื้อเป็นอย่างยิ่ง 
ซึ่งสามารถท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อโดยไม่ลังเล และไม่รู้สึกถูกยัดเยียดในการซื้อ โดยมุ่งเน้นให้
ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นและไว้วางใจต่อผลิตภัณฑ์และโครงการหมู่บ้านวราพร ถึงแม้จะรับข้อมูล
ข่าวสารในแง่ลบใดๆ ของโครงการก็ตาม เป็นต้น และด้านการสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) 
ได้แก่ พนักงานขายและโครงการหมู่บ้านวราพรยังคงดูแลและให้บริการผู้บริโภคอย่างเสมอต้นเสมอ
ปลาย ทั้งก่อนและหลังการซื้อผลิตภัณฑ์ รวมถึงการก่อสร้างและใช้วัสดุที่มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน 
มั่นคง แข็งแรง ทนทานต่อใช้งาน ทั้งหมดท่ีกล่าวมาล้วนเป็นกุญแจส าคัญที่จะสร้างความพึงพอใจและ
ความเชื่อมั่นให้เกิดแก่ผู้บริโภค ซึ่งจะช่วยเพิ่มโอกาสให้ผู้บริโภคน าไปบอกต่อหรือการซื้อซ้ า ถือเป็น
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ข้อได้เปรียบที่โครงการจะสามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ของ อิราวัฒน์ ชมระกา (2546) พบว่า การขายที่เน้นพนักงานขายตามหลักของทฤษฎี 
ไอดาสซึ่งเน้นให้พนักงานขายเป็นผู้ปฎิบัติการให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ หากพนักงานขายมี
เทคนิคในการขายที่สมบูรณ์และมีประสิทธิภาพจะก่อให้เกิดการขายที่ประสบผลส าเร็จ โดยพนักงาน
ขายจะต้องพัฒนาหรือเปลี่ยนแปลงเทคนิคให้เป็นไปตามความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค 
ที่จะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อซ้ าหรือบอกต่อ 

สมมตฐิานที ่2 การสร้างความตั้งใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) พบว่าการสร้างความตั้งใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
ทั้งนี้อาจเนื่องจากว่า พนักงานอาจมีบทสนทนาที่ไม่น่าพึงพอใจ หรือตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภค ไม่สามารถชี้แจ้งรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ได้ไม่ครบถ้วนหรือไม่สามารถท าให้ผู้บริโภค
บางส่วนเข้าใจได้อย่างถ่องแท้ ไม่สามารถแสดงหรือน าเสนอจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ออกมา ท าให้ไม่
สามารถกระตุ้นหรือดึงความตั้งใจให้เกิดแก่บริโภคได้ เป็นต้น  ในขณะเดียวกันผู้บริโภคเองอาจจะ
ไม่ได้มีความตั้งใจหรือเจตนาในการซื้อผลิตภัณฑ์อยู่แล้ว เช่น ศึกษาข้อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจ
ซื้อ บังเอิญพบเห็นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่น่าดึงดูดใจ หรือพบเห็นโครงการด้วยความบังเอิญ เป็น
ต้น ซึ่งผู้บริโภคท่ีไม่ได้มีความตั้งใจหรือเจตนาในการซื้อ จึงยังต้องใช้กระบวนการในการตัดสินใจอีก
หลายขั้นตอนในการประมวลความคิด กว่าจะส่งผลไปถึงความตัดสินใจซื้อได้ โดยอ้างอิงจากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลในรูปแบบของแบบสอบถามในอดีต ตั้งแต่ปี 2548 – 2556 ของโครงการหมู่บ้านวรา
พร ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร พบว่าผู้บริโภคท่ีเข้าชมโครงการด้วยความบังเอิญหรือโดยไม่ได้
ตั้งใจ มีโอกาสการที่จะโน้มน้าวให้เกิดการตัดสินใจซื้อนั้นเป็นไปได้ยากกว่าผู้ที่มีความตั้งใจจะซื้อมา
ก่อนแล้ว แต่หากว่าความตั้งใจจะซื้อของผู้บริโภคนั้นจะพัฒนาไปสู่การตัดสินใจซื้อต้องอาศัยการชักจูง 
โน้มน้าวด้วยเทคนิคการน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคโดย
พนักงานขายด้วย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัชญ์ธนัน พรมมา (2556) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร  พบว่า ความตั้งใจ
ของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้าน
ทัศนคติ (Attitude) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด โดยทัศนคติดังกล่าวมาจากความเชื่อส่วน
บุคคลของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นั้นๆ ในแง่บวกหรือลบ น ามาซึ่งการเชื่อมโยงเกี่ยวกับพฤติกรรม
ของผู้บริโภคจนก่อให้เกิดความตั้งใจ และยังสอดคล้องกับแนวความคิดของ Engel, Blackwell & 
Miniard (1995) พบว่าการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมี 3 ประเภท คือการซื้อโดยไม่ได้ตั้งใจ การซื้อ



91 

โดยความตั้งใจเป็นบางส่วน และการซื้อโดยตั้งใจว่าจะซื้อ ซึ่งการซื้อโดยไม่ได้ตั้งใจ อาจเกิดจากการ
พบเห็นผลิตภัณฑ์โดยบังเอิญ โดยผู้บริโภคโดยแรงผลักดันต่างๆ ให้เกิดการตัดสินใจซื้อ หรือเรียกว่า
การซื้อที่ถูกผลักดัน (Impulse Buying Behavior) ส่วนการซื้อโดยความตั้งใจบางส่วน คือการที่
ผู้บริโภคมีความตั้งใจเลือกผลิตภัณฑ์มาแล้ว ส่วนประเภทหรือคุณสมบัติต่างๆค่อยมาตัดสินใจทีหลัง 
จากการอธิบายข้างต้นแสดงให้เห็นการที่ผู้บริโภคไม่มีความตั้งใจ หรือมีความตั้งใจซื้อเป็นบางส่วน 
ผู้บริโภคจ าเป็นต้องใช้เวลาในการตัดสินใจซื้อนานกว่าผู้บริโภคท่ีตั้งใจซื้อ เนื่องจากผู้บริโภคท่ีไม่มี
ความตั้งใจซื้อไม่มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้นๆมาก่อน ท าให้การตัดสินใจซื้อเป็นไปได้ยากกว่า
ผู้บริโภคท่ีมีความตั้งใจจะซื้ออยู่ก่อนหน้าแล้วและ Kotler (2003) เสนอว่าทัศนคติ ความต้องการ 
หรือการรับรู้ของแต่ละบุคคลนั้นแตกต่างกันและไม่สามารถคาดเดาได้ ซึ่งส่งผลให้การสร้างความตั้งใจ
ให้เกิดข้ึนแก่ผู้บริโภคทุกคน ล้วนท าได้ยาก และยังมีปัจจัยอื่นๆที่ส่งผลให้ผู้บริโภคเปลี่ยนความตั้งใจใน
การซื้อ เช่น ราคาสินค้าสูงกว่าที่คาดหวัง ไว้ 

สมมตฐิานที ่3 การสร้างความสนใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression) พบว่าการสร้างความสนใจของพนักงานขายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น 
ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
ทั้งนี้อาจเนื่องจากว่า พนักงานขายไม่สามารถอธิบายหรือชี้แจ้ง รายละเอียด ข้อสงสัยเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ต่อผู้บริโภคได้อย่างแจ่มแจ้งที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค หรือพนักงานขายไม่
สามารถน าเสนอรายละเอียดที่สร้างความจูงใจแก่ผู้บริโภคได้ เช่น โปรโมชั่น ราคา การออกแบบ
ตกแต่งผลิตภัณฑ์ คุณประโยชน์ที่อาจไม่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ครบถ้วน 
สภาพแวดล้อมของโครงการ ฯลฯ เป็นต้น ซึ่งการกระท าดังกล่าวไม่สามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิด
ความสนใจในผลิตภัณฑ์ดังกล่าวได้ ในขณะเดียวกันผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่เกิดความสนใจต่อผลิตภัณฑ์
ใดๆ มักจะค้นหาข้อมูลเพื่อศึกษารายละเอียดของตัวผลิตภัณฑ์นั้นๆมาก่อนหน้านี้แล้ว ว่าสามารถ
ตอบสนองความต้องการของตนเองได้มากน้อยแค่ไหน ซึ่งความสนใจดังกล่าวอาจไม่ได้ส่งผลให้
ผู้บริโภคเหล่านั้นตัดสินใจซื้อก็เป็นได้ โดยอ้างอิงจากการเก็บรวบรวมข้อมูลในรูปแบบของ
แบบสอบถามในอดีต ตั้งแต่ปี 2548 – 2556 ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ จังหวัด
สมุทรสาคร พบว่า ความสนใจของผู้บริโภคเป็นปัจจัยหนึ่งที่สามารถเพ่ิมโอกาสในการท าให้ผู้บริโภค
เกดิการตัดสินใจซื้อได้ หากแต่ต้องอาศัยการน าเสนอข้อมูล รายละเอียด หรือกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดต่างๆ ที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคคนนั้นได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาณุวัฒน์ 
ชุ่มชื่น  (2555) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้ารุ่นพรีอุส ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคท่ีส่วนใหญ่มีความสนใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้ารุ่นพรีอุส (Prius) 
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มักจะเข้าชมงานแสดงรถยนต์ และเพ่ือศึกษารายละเอียดข้อมูลของผลิตภัณฑ์ก่อนการตัดสินใจซื้อ 
เช่น เทคโนโลยีหรือฟังชั่นส์ใหม่ๆ ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งใช้เป็นเหตุผลและประเมินว่าผลิตภัณฑ์ สามารถ
ตอบสนองความต้องการของตนเองได้หรือไม่ หากพบว่าผลิตภัณฑ์ไม่สามารถตอบสนองความต้องการ
ได้ มีโอกาสที่ผู้บริโภคจะปฏิเสธการซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ซึ่งแสดงให้เห็นว่าก่อนจะเกิดข้ันตอนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ใดๆ จ าเป็นต้องผ่านกระบวนการและขั้นตอนทางความคิดในการตัดสินใจซื้ออีก
มาก ซึ่งท้ายที่สุดแล้วผู้บริโภคอาจไม่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นี้ก็เป็นได้ และ ธนวรรณ แสงอรุณ (2547)  
พบว่าความสนใจที่จะส่งผลให้เกิดการซื้อของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ตามปัจจัยส่วนบุคคล 
(Personal Factor) เช่น อายุ (Age) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle)  อาชีพ 
(Occupation)  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances)  การศึกษา (Education) 
ค่านิยมหรือคุณค่าและรูปแบบการด ารงชีวิต (Life Style) เป็นต้น ซึ่งปัจจัยส่วนบุคคลจะท าให้ความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการแต่งกัน ยกตัวอย่าง คนที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไปหรือจัด
อยู่ในกลุ่มผู้สูงอายุจะสนใจสินค้าเก่ียวกับสุขภาพและความปลอดภัย  หรือกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ
โสด (Bachelor Stage) อยู่ในช่วงวัยรุ่น มักจะมีภาระทางการเงินน้อยนิยมซื้อสินค้าอุปโภคบริโภค
ส่วนตัว สนใจด้านกิจกรรมพักผ่อนหย่อนใจ และสินค้าแฟชั่น เช่น เสื้อผ้า เครื่องส าอางค์ 
เครื่องประดับ เป็นต้น 

สมมตฐิานที ่4 การสร้างความต้องการของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple 
Linear Regression)พบว่าการสร้างความต้องการของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 
2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้
ทั้งนี้เนื่องจากว่า เนื่องจากว่า พนักงานขายน าเสนอข้อมูลบางอย่างที่สามารถชักจูงให้ผู้บริโภคเกิด
ความต้องการได้และพนักงานขายสามารถแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้า หรือข้อโต้แย้งใดๆ ที่อาจ
เกิดข้ึนได้เป็นอย่างดี อทิเช่น ราคา โปรโมชั่น คุณภาพของวัสดุสิ่งปลูกสร้าง ขั้นตอนการปลูกสร้างที่มี
ความมั่นคงแข็งแรงทนทานได้มาตรฐาน การรับประกันคุณภาพและการซ่อมแซมสิ่งปลูกสร้าง
ภายหลังการขาย รวมถึงให้ผู้บริโภคได้ดูและสัมผัสบ้านจัดสรรตัวอย่างภายในโครงการ จนกระท่ัง
ผู้บริโภครับรู้ว่าผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการได้เป็นอย่างดี และตรงคาดหวังของ
ผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ของ ปิลนัธน์ ศิลาวิเศษฤทธิ์ (2554) ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) กับล าดับขั้นการตัดสินใจ ซื้อผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศ
เศรษฐกิจของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั้นวายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการสื่อสารทางการตลาด
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายและความต้องการ (Desire) ที่จะใช้ผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจ การ
สื่อสารทางการตลาดด้านการขายโดยใช้พนักงานขายในการให้รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และ
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มนุษย์สัมพันธ์ของพนักงานขายมีความสัมพันธ์ที่จะเป็นตัวกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดกับความอยาก หรือ
ความต้องการที่จะใช้ผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจได้เป็นอย่างดี และ จากงานวิจัยของ ชาญศักดิ์  
ตะโพวิญญู (2557) ศกึษาเรื่องความต้องการที่อยู่อาศัยของกลุ่มประชากรในเขตจังหวัดนครราชสีมา 
พบว่าการศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือน าไปสู่การสร้างผลิตภัณฑ์ตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภค จะสร้างโอกาสในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้มากข้ึน 

สมมตฐิานที ่5 สร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple 
Linear Regression) พบว่าการสร้างการตัดสินใจซื้อของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาว
เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร สอดคล้องกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ทั้งนี้เนื่องจากว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร ด้วยความเต็มใจจากการที่พนักงานขายชี้แจงให้ผู้บริโภคเห็นถึงข้อมูล รายละเอียด 
โปรโมชั่น คุณภาพและวัสดุของสิ่งก่อสร้าง ฯลฯ เป็นต้น ซึ่งการกระท าดังกล่าวส่งผลให้ผู้บริโภค
เล็งเห็นถึงคุณประโยชน์และความคุ้มค่าที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์นั้น จนเกิดความต้องการและไม่ลังเล
ที่จะตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้นผลิตภัณฑ์ยังต้องมีคุณภาพ ได้มาตรฐานสมค ากล่าวอ้างของพนักงาน
ขาย เพื่อให้ผู้บริโภคไว้วางใจและเชื่อม่ันต่อผลิตภัณฑ์และโครงการ และช่วยสร้างโอกาสในการ
กลับมาซื้อซ้ าหรือบอกต่อ หากผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์ในแง่บวกเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และโครงการ 
จะเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจซื้อครั้งถัดไปให้ง่ายขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ของ ปิยาภัสร์  
ศรีเมฆ (2558) ศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อรถมอเตอร์ไซค์บิ๊กไบค์ในเพศหญิง พบว่าผู้บริโภคท่ีเคย
ทดลองใช้หรือขับรถบิ๊กไบค์มาก่อนการตัดสินใจซื้อ ไม่ว่าจะเป็นรุ่นเดียวกันหรือใกล้เคียง แล้วได้รับ
ประสบการณ์ที่น่าพึงพอใจ จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่าย ส่วนผู้บริโภคท่ีไม่เคยทดลอง
ใช้มาก่อน พนักงานขายจะเป็นตัวช่วยส าคัญในการน าเสนอสินค้าเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ 
โดยการให้ข้อมูลรายละเอียด รวมถึงการให้บริการที่ดี สามารถชี้แจงหรือตอบข้อสงสัยของผู้บริโภคได้
ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงการเสนอโปรโมชั่นเพ่ือชักจูงให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ
ให้เร็วที่สุด 

สมมตฐิานที ่6 การสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 
ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple 
Linear Regression) พบว่าการสร้างความพึงพอใจของพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อทาว
เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครสอดคล้องกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ทั้งนี้เนื่องจากว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการที่พนักงานขายยังคงดูแลและให้บริการหลังการ
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ขายอย่างสม่ าเสมอ ทั้งก่อนและหลังการตัดสินใจซื้อ รวมถึงผลิตภัณฑ์ต้องสร้างความพอใจตรงตามที่
ผู้บริโภคคาดหวังไว้ก่อนหน้านี้ด้วย อทิเช่น สิ่งก่อสร้างต้องมีคุณภาพ ได้มาตรฐาน เหมาะสมกับราคา 
มีความคงทน แข็งแรง รวมถึงโครงการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าโดยการด าเนินขั้นตอนในการ
ท าเรื่องเกี่ยวกับกรรมสิทธิ์ที่อยู่อาศัย ระบบไฟฟ้าประปา การต่อเติมสิ่งปลูกสร้างตามส่วนต่างๆ ตาม
ความต้องการของผู้บริโภค ชี้แจงระเบียบการเข้าอยู่อาศัยต่างๆ ด าเนินการซ่อมบ ารุงสิ่งก่อสร้างต่างๆ
ที่ช ารุดเสียหายภายในเวลาอันรวดเร็ว ดูแลซ่อมแซมพ้ืนที่ส่วนกลางต่างๆภายในหมู่บ้านให้สะอาดและ
พร้อมใช้งานอยู่เสมอ สร้างกฎระเบียบข้อบังคับภายในโครงการเพื่อการอยู่ร่วมกันอย่างราบรื่นภายใน
โครงการ ปรับปรุงระบบสาธารณูปโภคและระบบความปลอดภัย และการรับฟังข้อร้องเรียนหรือ
ข้อเสนอแนะของลูกบ้านภายในโครงพร้อมทั้งพยายามแก้ปัญหาให้ได้ดีที่สุด จนน ามาซึ่งความพึง
พอใจทั้งก่อนและหลังการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร และเกิดการบอก
ต่อหรือกลับมาซื้อซ้ า ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ของ สุนันทา ฉันทโรจนา และอิทธิกร 
ข าเดช (2556) ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

สินค้า ของ Tesco Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความพึงพอใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของ Tesco Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาดชี้ให้เห็นว่าโดยภาพรวม 
ผู้บริโภคมีความพึงพอใจมาก เมื่อมีบุคลากรหรือพนักงานขายแนะน าให้ข้อมูลหรือละเอียดต่างๆของ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น รวมถึงสื่อสิ่งพิมพ์หรือโฆษณาต่างๆ  

 
5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับน าผลไปใช้ 

องค์กรที่ด าเนินการเก่ียวกับการมุ่งเน้นกลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายที่ส่งผลให้
เกิดการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ 
จังหวัดสมุทรสาคร สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ได้ดังนี้  

5.3.1 ผลการศึกษาข้อมูลส่วนตัวของผู้ที่ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวรา
พร ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร ท าให้ทราบว่าควรวางกลุ่มเป้าหมายเป็นเพศชาย อายุเฉลี่ยอยู่ที่ 
31.60 ปี สถานภาพสมรส รายได้ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน จากผลการศึกษาดังกล่าว จะ
เป็นแนวทางให้การเลือกกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือง่ายต่อการวางแผนกลยุทธ์และกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
ให้มีความเหมาะสม เพ่ือกระตุ้นผลประกอบการให้กับธุรกิจ 

5.3.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมการของผู้ที่ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น โครงการหมู่บ้านวรา
พร ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร ท าให้ทราบว่าโครงการหมู่บ้านวราพร ควรมุ่งเน้นในการสร้าง
บ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ที่มีจ านวนห้องนอน คือ 3 ห้องนอน ราคาประมาณ 1-2.9 ล้าน
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บาท มีอัตราการผ่อนราว 10,001-20,000 ต่อเดือน ขนาดพ้ืนที่ราว 19-23 ตารางวา กระจายข้อมูล
ข่าวสารของโครงการผ่าน ทางสื่อสิ่งพิมพ์เป็นหลัก และสร้างบ้านจัดสรรให้เหมาะแก่การสร้าง
ครอบครัว จากผลการศึกษาดังกล่าว จะเป็นแนวทางให้โครงการหมู่บ้านวราพร วางแผนและ
ด าเนินการธุรกิจในปัจจุบันและอนาคตเพ่ือสร้างบ้านจัดสรรให้สามารถตอบสนองความต้องการต่อ
กลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด  

5.3.3 การวางกลยุทธ์โดยมุ่งเน้นการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาคร คือ การมุ่งเน้นให้
พนักงานขายเป็นเครื่องมือส าคัญในการผลักดันหรือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ เช่น การ
มุ่งเน้นให้พนักงานขายสร้างความต้องการแก่ผู้บริโภค การมุ่งเน้นให้พนักงานขายสร้างการตัดสินใจซื้อ
แก่ผู้บริโภค และการมุ่งเน้นให้พนักงานขายสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค เป็นต้น เพ่ือให้ผู้บริโภคมี
แรงจูงใจหรือแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อมากยิ่งข้ึน 

 5.3.3.1 การมุ่งเน้นให้พนักงานขายสร้างความต้องการแก่ผู้บริโภค ผู้ประกอบการควร
ให้ความส าคัญกับการสร้างผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี
เสมือนที่ผู้บริโภคคาดหวังไว้ และพนักงานขายจะต้องน าเสนอข้อมูล รายละเอียดที่แสดงให้ผู้บริโภค
เห็นว่าผลิตภัณฑ์นี้มีข้อดี หรือจุดเด่นที่เหนือกว่าคู่แข่งทางการค้ารายอื่นๆ อทิเช่น ราคาถูก วัสดุหรือ
ขั้นตอนในการก่อสร้าง ท าเลที่ตั้ง สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ และบริการหลังการขาย เป็นต้น ซึ่ง
ข้อมูลที่พนักงายขายถ่ายทอดให้แก่ผู้บริโภคยังต้องสามารถจูงใจผู้บริโภคให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ 
ถึงแม้ว่าจะมีอุปสรรคในการขายใดๆก็ตาม อทิเช่น ค าบอกเล่าหรือประสบการณ์ในแง่ลบ ระดับการ
รับรู้ของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน และข้อสงสัยของผู้บริโภค เป็นต้น พนักงานขายจ าเป็นต้องแก้ไข
สถานการณ์เฉพาะหน้าเหล่านั้นให้ผ่านไปได้ด้วยดี 

 5.3.3.2 การมุ่งเน้นให้พนักงานขายสร้างการตัดสินใจซื้อแก่ผู้บริโภค พนักงานขายควร
ให้ความส าคัญกับการชักจูงให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อด้วยความเต็มใจ โดยไม่ใช้วิธีการผลักดันหรือยัด
เยียดความต้องการขายผลิตภัณฑ์มากเกินไป และพนักงานขายจ าเป็นต้องน าเสนอข้อมูล รายละเอียด
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ที่มาสามารถจูงใจผู้บริโภคให้เกิดความต้องการและตัดสินใจซื้อ อทิเช่น โปรโมชั่น 
ของแถม ส่วนลด บริการก่อน-หลังการซื้อ เช่น การอ านวยความสะดวกในการโอนกรรสิทธิ์ ประปา-
ไฟฟ้า ความน่าเชื่อถือของโครงการด้วยการบอกเล่าถึงการธุรกิจมาอย่างยาวนานถึง 3 โครงการ และ
เยี่ยมชมโครงการหรือบ้านตัวอย่าง เป็นต้น ซึ่งข้อมูลหรือรายละเอียดดังกล่าวที่พนักงานขายถ่ายทอด
ไปยังผู้บริโภคจะต้องจูงใจผู้บริโภคได้มากพอที่จะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้โดยไม่ลังเล และยังสร้าง
ความเชื่อมั่นในแก่ผู้บริโภค 

 5.3.3.3 การมุ่งเน้นให้พนักงานขายสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค ผู้ประกอบการและ
พนักงานขายควรให้ความส าคัญกับการดูแลผู้บริโภคท้ังก่อนและหลังการขายด้วยความสม่ าเสมอ อทิ
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เช่น การแก้ไขปัญหาการก่อสร้างที่อาจเกิดข้ึนหลังการขายด้วยความรวดเร็ว ปัญหาส่วนกลาง เช่น 
การรักษาความปลอดภัย ความสะอาด ระบบสาธารณสุข บ าบัดน้ าเสีย รวมถึงปัญหาความขัดแย้ง
ของผู้อาศัยภายในโครงการ เป็นต้น รวมถึงการสร้างผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความพึงพอใจของผู้บริโภค 
อทิเช่น การก่อสร้างที่มีความมั่นคง คงทน มีการวางระบบต่างๆ ภายในบ้านที่มีมาตรฐาน ปลอดภัย 
ใช้วัสดุก่อสร้างที่มีมาตรฐาน คงทน แข็งแรงต่อการใช้งาน เป็นต้น ซึ่งทั้งหมดที่กล่าวมานี้จะเป็น
กุญแจส าคัญที่จะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ จนเกิดการบอกต่อไปยังคนรู้จัก และช่วยสร้างโอกาสในการ
ซื้อซ้ า ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบสามารถสร้างฐานลูกค้าเพ่ิมข้ึนและยังคงรักษาลูกค้าเก่าไว้ พร้อมทั้ง
สร้างความเชื่อม่ันให้แก่โครงการด้วย 
 
5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัครัง้ไป  

เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายต่อไปในทัศนะที่กว้างมากขึ้นอันจะเป็นประโยชน์
ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางด้านการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย หรือปัญหาอ่ืนที่มี
ความเกี่ยวข้องกัน ผู้ท าวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 
 5.4.1 งานวิจัยในครั้งนี้ ผู้ท าการวิจัยได้ท าการศึกษาถึงความสัมพันธ์ของกลุ่มผู้ที่ตัดสินใจซื้อ
บ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพรเท่านั้น ดังนั้นควรท าการศึกษากลุ่ม
ผู้ที่ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรประเภทอ่ืนๆของโครงการ เช่น บ้านเดี่ยว หรือทาวน์เฮ้าชั้นเดียว เป็นต้น 
เพ่ือน าผลวิจัยที่ได้ของบ้านจัดสรรแต่ละประเภท มาปรับใช้เพ่ือพัฒนาและปรับปรุงการขายของ
พนักงานขายให้มีความเหมาะสมและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น  
 5.4.2 งานวิจัยครั้งนี้ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยด้านการขายที่เน้นทางด้านพนักงานขายทั้ง 5 
ด้าน ที่ส่งผลการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาคร ดังนั้นควรท าการศึกษาในโครงการหมู่บ้านจัดสรรอื่นๆ ในจังหวัดสมุทรสาครด้วย 
 5.4.3 งานวิจัยครั้งนี้ท าการเก็บแบบสอบถามเฉพาะผู้ที่ตัดสินใจซื้อ อายุระหว่าง 20-40 ปี
เท่านั้น ดังนั้นควรท าการศึกษาโดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างในช่วงอายุอ่ืนๆด้วย เพื่อ
ศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน เพ่ือน าไปพัฒนา ปรับปรุงบริการและ
ผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองความต้องการแก่กลุ่มผู้บริโภคได้กว้างขวางมากข้ึน 

5.4.4 งานวิจัยครั้งนี้ท าการเก็บแบบสอบถามเฉพาะผู้ที่ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรของโครงการ
หมู่บ้านวราพรเท่านั้น ดังนั้นควรท าการศึกษาโดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ได้
ตัดสินใจซื้อด้วย เพื่อศึกษาถึงเหตุผล ปัญหา หรือข้อเสนอแนะ ว่าเพราะเหตุใดจึงไม่ได้ตัดสินใจซื้อ
บ้านจัดสรรของโครงการหมู่บ้านวราพร เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาพัฒนา ปรับปรุงบริการและผลิตภัณฑ์ให้
สามารถจูงใจผู้บริโภคเหล่านี้ได้ได้ยิ่งขึ้น 
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5.4.5 งานวิจัยครั้งนี้ศึกษาเฉพาะการขายของพนักงานขายที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อเท่านั้น 
ซึ่งยังมีปัจจัยอื่นๆอีกท่ีเป็นส่วนส าคัญท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได้ ดังนั้นควรท าการศึกษา
โดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างในด้านปัจจัยอื่นๆส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ เช่น ราคา 
หรือ สถานที่ตั้ง เป็นต้น เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยๆอ่ืนที่เสริมแรงจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 

5.4.6 งานวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเพียงช่วงเวลาขณะใดขณะหนึ่งเท่านั้น ดังนั้นควรท าการ
วิจัยอย่างต่อเนื่อง เพ่ือปรับปรุงคุณภาพการให้บริการ และผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองต่อความต้องการ
ของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ และบอกต่อ 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง: กลยุทธ์การขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller oriented) ของทฤษฎีการขายไอดาส 
(AIDAS)ที่ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ใน

จังหวัดสมุทรสาคร 
 

 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการประกอบการวิจัย เรื่องกลยุทธ์การ
ขายที่เน้นทางด้านพนักงานขาย (Seller oriented) ของทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS)ที่ส่งผลให้เกิด
การตัดสินใจซื้อทาวเฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัดสมุทรสาครซึ่ง
ข้อมูลที่ได้จะน าไปใช้เพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษาวิจัยเท่านั้น จะไม่มีผลกระทบใดๆต่อผู้ตอบ
แบบสอบถามแต่ประการใด ฉะนั้นขอให้ผู้ตอบแบบสอบถาม ตอบให้ตรงกับสภาพความเป็นจริงมาก
ที่สุด 

 
ค าชีแ้จง 

1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น5 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงาน 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
ส่วนที่ 5 ปัญหาและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 

2. ผู้ตอบแบบสอบถามต้องเป็นผู้ที่ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น เพศชายและหญิง 
อายุ 20-40 ปี ของโครงการหมู่บ้านวราพร โครงการที่ 1-3 ต าบลบ้านบ่อ จังหวัดสมุทรสาคร  
3. กรุณาตอบแบบสอบถามเฉพาะในส่วนที่เกี่ยวกับตัวท่านให้ครบทุกข้อ 
 
 
 
 

ขอขอบพระคุณที่ได้สละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้มา ณ โอกาสนี้ 
นางสาวกรรณิการ์   เนาวแสงศรี 

นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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สว่นที ่1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กรุณาใส่เครื่องหมาย ถูก [/] ลงในช่อง  หน้าข้อความที่ตรงกับท่านมากท่ีสุดเพียงข้อเดียวและกรอก
ข้อความในช่องว่างที่เว้นว่างไว้ตามความเป็นจริง 
 
1.  เพศ 

  ชาย           หญิง 
2. อายุ 

โปรดระบุ……………(นับถึงปัจจุบัน) 
3. สถานภาพ 

 โสด      สมรส 

 หย่าร้าง     ม่าย 
4. รายได้ต่อเดือน  

 ต่ ากว่าหรือเท่ากับ15,000 บาท   15,001 – 25,000 บาท 

 25,001 – 35,000 บาท    35,001 – 45,000 บาท 

 มากกว่า 45,000 บาท 
5. อาชีพ 

 นักศึกษา      รับราชการ 

 พนักงานบริษัท     พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 ธุรกิจส่วนตัว     องค์กรเอกชน 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……… 
6. ระดับการศึกษา 

 ต่ ากว่าปริญญาตรี    ปวส./ปวช. 

 ปริญญาตรี     ปริญญาโท 

 ปริญญาเอก     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……….. 
7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

 ตั้งแต่ 1-3 คน     4 คน 

 5 คน      6 คน ขึ้นไป 
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สว่นที ่2 พฤติกรรมการใช้เลือกซ้ือของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 

กรุณาใส่เครื่องหมาย ถูก [/] ลงในช่อง   หน้าข้อความที่ตรงกับท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียวและ
กรอกข้อความในช่องว่างที่เว้นว่างไว้ตามความเป็นจริง 
 
1.  จ านวนห้องนอนของที่อยู่อาศัยท่าน ณ ปัจจุบัน  

 3 ห้องนอน     4 ห้องนอน 

 5 ห้องนอน     6 ห้องนอนขึ้นไป 
2.  ระดับราคาท่ีอยู่อาศัยของท่าน ณ ปัจจุบัน 

  ต่ ากว่า 1 ล้านบาท    1-2.9 ล้านบาท 

  3-3.9 ล้านบาท    4 ล้านบาทข้ึนไป 
2. อัตราการผ่อนที่อยู่อาศัยต่อเดือนของท่าน ณ ปัจจุบัน 

 ต่ ากว่า 10,000 ต่อเดือน   10,001 – 20,000 ต่อเดือน 

 20,001 – 30,000 ต่อเดือน   30,001 ต่อเดือนขึ้นไป 
3. ขนาดพ้ืนที่อยู่อาศัยของท่าน ณ ปัจจุบัน 

  น้อยกว่า 18 ตรว.    19-23 ตรว. 

 24 - 27 ตรว.     28 ตรว.ขึ้นไป  
4. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยของท่านมากท่ีสุด (เลือกเพียงค าตอบเดียว) 

  ตนเอง     ครอบครัว 

 แฟน/เพื่อน     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……….. 
5. ท่านรับรู้ข้อมูล ข่าวสาร ของโครงการหมู่บ้านวราพรจากช่องทางใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 สื่อสิ่งพิมพ์     สื่อทางอินเตอร์เน็ต 

 ครอบครัว     เพ่ือน/แฟน 

 รถโฆษณา     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……….. 
6. ณ ปัจจุบัน ท่านอาศัยอยู่ในโครงการหมู่บ้านวราพรเป็นระยะเวลาเท่าไหร่ 

  น้อยกว่า 1 ปี     1– 3 ปี 

  4 – 6 ปี      7 – 9 ปี 

  10 – 13 ปี     มากกว่า 13 ปี 
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7. สาเหตุที่ท่านตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของ โครงการหมู่บ้านวราพร จังหวัดสมุทรสาคร 

  แยกครอบครัว/แต่งงาน   ที่อยู่อาศัยเดิมทรุดโทรม 

  ย้าย/เปลี่ยนที่ท างาน    เปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อม  

อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……….. 
 
สว่นที ่3 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการขายที่เน้นทางด้านพนักงาน 
กรุณาใส่เครื่องหมาย ถูก [/] ลงในช่องที่ท่านมีความเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียง
ค าตอบเดียว โดยมีความหมายหรือข้อบ่งชี้ในการเลือกดังนี้ 
 5 หมายความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด  

4 หมายความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับมาก  
 3 หมายคความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับปานกลาง   

2 หมายความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับน้อย  
 1 หมายความว่า  มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับน้อยที่สุด  
 

 
ปัจจัยการขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขายของ

ทฤษฎีการขายไอดาส 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มากที่สุด  
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความตั้งใจของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

1.1 พนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูลได้
อย่างครบถ้วน 

         

1.2 การน าเสนอการขายของพนักงานขาย
ตั้งแต่ต้นจนจบท าให้ท่านเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์
มากขึ้น 

         

1.3 ข้อมูลที่ท่านได้รับจากพนักงานขายท าให้
ท่านเกิดความต้องการซื้อมากขึ้น 

         

         

1.4 ข้อมูลที่พนักงานขายน าเสนอ ท าให้ท่าน
เลิกสนใจโครงการที่อ่ืน 
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ปัจจัยการขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขายของ

ทฤษฎีการขายไอดาส 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด  
(1) 

1.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความตั้งใจของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

1.5 ท่านรู้สึกสบายใจและเป็นกันเองใน
ระหว่างที่พนักงานขายน าเสนอรายละเอียด
ของผลิตภัณฑ์ 

         

         

2.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความสนใจของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

2.1 พนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูล และ
รายละเอียดเกี่ยวกับทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นได้เป็น
อย่างดี 

          

          

2.2 พนักงานขายสามารถตอบข้อสงสัย
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้เป็นอย่างดี 

          

2.3 ท่านรู้สึกว่าข้อมูลบางอย่างที่พนักงาน
ขายน าเสนอ มีความน่าสนใจและสามารถจูง
ใจท่านได้เป็นพิเศษ 

          

          

2.4 ท่านรู้สึกว่าพนักงานขายสามารถน าเสนอ
ข้อมูลบางอย่างได้ตรงตามความต้องการของ
ท่าน 

          

          

3.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความต้องการของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

3.1 ข้อมูลที่พนักงานน าเสนอส่งผลให้ท่าน
เกิดความต้องการเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์นั้น 

          

          

3.2 ข้อมูลที่ได้รับจากพนักงานขาย ท าให้ท่าน
รู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ของที่นี่เหนือกว่าผลิตภัณฑ์
ของคู่แข่ง 

          

          

3.3 หลังจากท่ีท่านตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้า 2 
ชั้นแล้วท่านรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์นี้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของท่านได้ 
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ปัจจัยการขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการ

ขายไอดาส 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

3.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความต้องการของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

3.4 ท่านคิดว่าพนักงานขายสามารถสร้างความต้องการ
ในผลิตภัณฑ์แก่ท่านได้ถึงแม้จะมีข้อโต้แย้ง หรือ
อุปสรรคในการขายใดๆก็ตาม 

          

          

4.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างการตัดสินใจซื้อของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

4.1 ท่านคิดว่าพนักงานขายสามารถน าเสนอข้อมูลเกี่ยว
ผลิตภัณฑ์จนท าให้เกิดความต้องการและตกลงใจที่จะ
ซ้ือ 

          

         

4.2 ท่านตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้า 2 ชั้นด้วยความเต็มใจ 
จากการเห็นถึงคุณประโยชน์ที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์ 

          

          

4.3 ท่านคิดว่าการน าเสนอรายละเอียด หรือค าแนะน า
ต่างๆของพนักงานขายช่วยให้ท่านตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ได้โดยไม่ลังเล 

         

         

4.4 ท่านจะยังตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นนี้หากท่าน
เคยได้ยินค าบอกเล่าในแง่ลบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

          

          

5.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความพึงพอใจของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

5.1 หลังการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แล้วพนักงานขาย
ยังคงดูแลและให้บริการท่านอย่างสม่ าเสมอ 

          

          

5.2 พนักงานขายยังคงให้บริการหลังการขายแก่ท่านได้
ดีเสมือนที่ตกลงกันไว้ 

        

5.3 การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้า 2 ชั้นนี้สร้างความพึง
พอใจแก่ท่าน จนท่านน าไปบอกต่อ หรือมีโอกาสซื้อซ้ า 
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ปัจจัยการขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขายของ

ทฤษฎีการขายไอดาส 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

5.ความคิดเห็นเกี่ยวกับด้านการสร้างความพึงพอใจของการขายที่เน้นพนักงานขาย 

5.4 หลังจากท่ีท่านตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 
ชั้นท่านรู้สึกพึงพอใจตรงตามความที่คาดหวังไว้ 

          

 
สว่นที ่4 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น 
กรุณาใส่เครื่องหมาย ถูก [/] ลงในช่องที่ท่านมีความเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียง
ค าตอบเดียว โดยมีความหมายหรือข้อบ่งชี้ในการเลือกดังนี้ 
 5 หมายความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด  

4 หมายความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับมาก  
 3 หมายความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับปานกลาง   

2 หมายความว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับน้อย  
 1 หมายความว่า  มีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับน้อยที่สุด  
 

 
การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อในเขตพ้ืนที่จังหวัด

สมุทรสาคร 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด  
(1) 

1.การรับรู้ถึงความต้องการ 

1.1 ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือสร้างความ
มั่นคงในชีวิตให้มากข้ึน 

        

1.2 ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือให้เหมาะสม
กับจ านวนสมาชิกในบ้าน 

          

1.3 ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เนื่องจากถูก
กระตุ้นจากกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ 

        

        

1.4 ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เพื่อสร้าง
ครอบครัวใหม่ 
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การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อในเขตพ้ืนที่จังหวัด

สมุทรสาคร 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด  
(1) 

1.การรับรู้ถึงความต้องการ 

1.5 ท่านต้องการที่อยู่อาศัยใหม่เพ่ือให้สอดคล้อง
กับการด าเนินชีวิตมีความสะดวกสบายมากขึ้น 

          

          

2.การค้นหาข้อมูล 

 2.1 ท่านค้นหาข้อมูล ก่อนเข้าชมโครงการบ้าน
จัดสรร ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ 

          

2.2 ท่านเคยเข้าชมโครงการหมู่บ้านจัดสรรใดๆ
จากการชักชวนหรือค าแนะน าจากคนรู้จัก 

        

2.3 ท่านค้นหาข้อมูลหรือค าแนะน าใดๆเพ่ือใช้ใน
การตัดสินใจซื้อ จากพนักงานขายโดยตรง 

          

2.4 ท่านสอบถามข้อมูลเพ่ิมเติมหรือความ
คิดเห็นจากครอบครัว ญาติ หรือคนรู้จัก 

          

2.5 ท่านสอบถามข้อมูลหรือความคิดเห็นจาก
บุคคลที่เคยตัดสินใจซื้อบ้าน ของโครงการ
หมู่บ้านวราพร 

          

3.การประเมินผลทางเลือก 

3.1 ท่านมีการเปรียบเทียบวัสดุที่ใช้ในการ
ก่อสร้างทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการหมู่บ้านว
ราพรกับโครงการอ่ืนๆ 

        

        

3.2 โปรโมชั่นของโครงการหมู่บ้านวราพรดึงดูด
ให้ท่านเลือกท่ีจะเข้าชมโครงการ 

          

          

3.3 ท่านพบว่าคุณภาพของบ้านของโครงการวรา
พร มีความเหมาะสมกับราคา 
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การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อในเขตพ้ืนที่จังหวัด

สมุทรสาคร 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง (3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด (1) 

3.การประเมินผลทางเลือก 

3.4 ท่านพบว่าราคาทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้นของ
โครงการหมู่บ้านวราพรถูกกว่าโครงการอื่น 

          

3.5 ชื่อเสียงของโครงการหมู่บ้านวราพรมีความ
น่าเชื่อถือมากกว่าโครงการอ่ืน 

          

4.การตัดสินใจซื้อ 

4.1 หลังจากท่านได้รับทราบข้อมูล รายละเอียด
ครบถ้วนแล้ว ท่านจึงไม่ลังเลที่จะตัดสินใจซื้อ
ทาวน์เฮ้าส์2 ชั้นของโครงการหมู่บ้านวราพร 

        

4.2 ท่านเล็งเห็นแล้วว่าโครงการหมู่บ้านวราพรมี
คุณสมบัติเหมาะสมต่อการใช้ชีวิตของท่านท่าน
จึงตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ของหมู่บ้านวราพร 

          
          

4.3 จากการรับรู้ข้อมูลของท่านท่านเชื่อว่า
โครงการหมู่บ้านวราพรมีความน่าเชื่อถือกว่า
โครงการอื่น ๆท่านจึงใช้เวลาไม่นานในการ
ตัดสินใจซื้อ 

        

4.4 เมื่อท่านได้ท าการเปรียบเทียบข้อมูล 
รายละเอียดเกี่ยวกับ ทาวน์เฮ้าส์2 ชั้น ของ
โครงการหมู่บ้านวราพรแล้ว พบว่าคุ้มค่าพอท่ีท า
ให้ท่านเกิดการตัดสินใจซื้อ 

          

4.5 เมื่อท่านได้เปรียบเทียบข้อมูลต่างๆแล้ว 
พบว่าโครงการหมู่บ้านวราพรได้ตอบสนองความ
ต้องการของท่านครบทุกด้าน 
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การตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น ของโครงการ
หมู่บ้านวราพรต าบลบ้านบ่อในเขตพ้ืนที่จังหวัด

สมุทรสาคร 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

5.พฤติกรรมหลังการซื้อ 

5.1 ท่านรู้สึกพึงพอใจในการอาศัยอยู่ในโครงการ
หมู่บ้านวราพร 

        

        
5.2 หากท่านต้องการจะซื้อที่อยู่อาศัยหลังใหม่
ท่านจะซ้ือที่อยู่อาศัยของโครงการหมู่บ้านวราพร
อีก 

          

          

5.3 ท่านจะชักชวนให้คนรู้จักของท่านมาซื้อที่อยู่
อาศัยของโครงการหมู่บ้านวราพร 

        

5.4 ท่านต้องการจะซื้อบ้านประเภทอ่ืนๆอีกใน
อนาคตของโครงการหมู่บ้านวราพร 

          

5.5 ท่านมีความเชื่อมั่นต่อโครงการหมู่บ้านวราพร
มากยิ่งขึ้น หลังจากท่ีตัดสินใจซื้อ 

          

 
สว่นที ่5 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

1. ปัญหาที่ประสบหลังจากท่ีท่านท าการตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น คือ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………..…………… 

2. ข้อเสนอแนะที่ท่านอยากจะแนะน าเก่ียวกับการขายโดยพนักงานขายเพ่ือท าให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น คือ  

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

 
***ขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ *** 
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