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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือประชาชนท่ีสนใจซ้ือคอนโดมิเนียมจาํนวน 391 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือสถิติเชิง
พรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน
ประกอบดว้ย Independent Samples t-test, One-Way ANOVA, LSD และ Multiple Linear Regression 
ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
 ผลการศึกษาพบว่าระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพ 
มหานครและปริมณฑล ดา้นการคน้หาขอ้มูล พฤติกรรมหลงัการซ้ือ และดา้นภาพรวม รายไดต่้อ
ครัวเรือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมดา้นการคน้หาขอ้มูล และพฤติกรรม
หลงัการซ้ือแตกต่างกนั จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือและดา้นภาพรวมแตกต่างกนั ปัจจยัดา้นจิตวิทยาพบว่าดา้นการเรียนรู้ ดา้น
บุคลิกภาพ และแนวคิดเก่ียวกบัตนเองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติ ส่วนสมการพยากรณ์ในภาพรวมของปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม คือ Yt = 1.363 + 0.158X1 + 0.091X2 + 0.174X3 + 
0.214X5 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั 0.649 สามารถทาํนายสมการของการ
พยากรณ์ได ้41.5% 
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ABSTRACT 

 
 The purpose of this independent study were to study personal factors and psychological 
factors that affected decision making procedures on purchasing condominium in Bangkok and 
suburb areas. Sample group in this research were 391 people who were interested to purchase 
condominium. Questionnaires were used to collect data. Statistics used to analyze data were 
descriptive statistics including Frequency, Percentage, Mean, and Standard Deviation; and 
inferential statistics including Independent Samples t-test, One-Way ANOVA, and Multiple Linear 
Regression at the statistically significant level 0.05. 

The result found that educational level affected decision making procedures on purchasing 
condominium in Bangkok and suburb areas in the aspect of information searching, after purchasing 
behavior, and total/overall aspect. The household income affected decision making procedures on 
purchasing condominium in the aspect of information searching, and after purchasing behavior. 
Number of family members affected decision making procedures on purchasing condominium in 
the aspect of after purchasing behavior and total/overall aspects. On psychological factors, the result 
found that the aspect of learning ability, personality, and self-belief affected decision making 
procedures on purchasing condominium in Bangkok and suburb areas at significant level with 
statistically significant level. Forecasting equation in total/overall aspect of psychological factors 
that influenced decision making procedure on purchasing condominium  was Yt = 1.363 + 0.158X1+ 
0.091X2 + 0.174X3 + 0.214X5 with 0.649 multiple correlation coefficient (R)  and 41.5% ability to 
predict. 
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 4.23  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
  คอนโดมิเนียม ดานพฤติกรรมหลังการซ้ือ จําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว LSD   51 
 4.24  แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณ (R)  ระหวาง ปจจยัทางดานจิตวิทยากับระดับ 
  ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม   54 
 4.25  แสดงกราทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหคูุณเชิงเสนตรงของปจจัย 
  ทางดานจิตวิทยากับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนยีม   55 
 4.26  แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยากับระดับ 
  ความสําคัญของกระบวนการตระหนักถึงปญหา   56 
 4.27  แสดงกราทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหคูุณเชิงเสนตรงของ ปจจัย 
  ทางดานจิตวิทยากับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนยีม 
  ดานการตระหนักถึงปญหา   57 
 4.28  แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยากับระดับ 
  ความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล   58 
 4.29  แสดงกราทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหคูุณเชิงเสนตรงของปจจัย 
  ทางดานจิตวิทยากับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล   59 
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  ทางดานจิตวิทยากับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ   63 
 4.34  แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยากับระดับ 
  ความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซ้ือ   65 
 4.35  แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหคูุณเชิงเสนตรงของ ปจจัย 
  ทางดานจิตวิทยากับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซ้ือ   65 
 4.36  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานเกีย่วกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   67 
 4.37  แสดงผลสรุปคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณของปจจัยเกีย่วกับกระบวนการ 
  ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนยีมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   68 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 คอนโดมิเนียม ถือเปนโครงการยอดฮิตท่ีคนนิยมซ้ือเปนท่ีอยูอาศัยกันมาก โดยเฉพาะคน
ในเมืองหลวง เนื่องจากมีราคาไมแพงนัก และคอนโดมิเนียมสวนใหญ มักจะสรางในท่ีชุมชน การ
เดินทางคอนขางสะดวกสบาย ถาสังเกตจะเห็นวามีโครงการและคอนโดมิเนียมเกิดข้ึนมากมายหลาย
ระดับ ตั้งแตถูกสุดจนถึงแพงสุด คอนโดมิเนียมบางที่ ราคาแพงกวาบานเดี่ยวเสียอีก เพราะรูปแบบ
ของคอนโดมิเนียมท่ีมีใหเลือกมากมาย มีส่ิงอํานวยความสะดวกพรอมเหมือนกับบานและบางท่ีมีส่ิง
อํานวยมากกวา แตคอนโดมิเนียมบางโครงการใหเนนในเร่ืองของภูมิทัศนเพื่อสนองความตองการ
ของผูซ้ือในทุกกลุม 
 การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในปจจุบันมีโครงการเกิดข้ึนมาใหมมากมาย ไมวาเศรษฐกิจจะ
ดีหรือไม เพราะในแตละวันมีประชากรเกิดข้ึนมากมาย เม่ือมีโครงการเกิดข้ึน จึงเกิดปญหาวา จะเลือก
ซ้ืออยางไร จึงจะคุมคาท่ีสุด ปญหาใหญคือ การคมนาคม จะตองใกลแหลงชุมชน ใกลถนนใหญ หรือ
ใกลท่ีทํางาน เพ่ือหลีกหนีการจราจรที่ติดขัด ราคาถาอยูในทําเลท่ีดี ราคาก็จะสูงตามไปดวย รูปแบบ
ของสถาปตยกรรมและพ้ืนท่ีใชสอย ไมวาจะเปน ส่ิงอํานวยความสะดวก หรือสถาปตยกรรมท่ีหรูหรา 
หรือทันสมัย ลวนมีผลตอผูซ้ือท้ังส้ิน การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ยังคงอยูในอัตราเติบโตท่ีคอนขางสูง 
โดยเฉพาะในกลุมคนชนช้ันกลาง ท่ีตองการมีคอนโดมิเนียมไวพักอาศัยใกล บางโครงการดูเหมือน 
จะเปนโครงการท่ีตอบสนองคนกลุมนี้ไดดีท่ีสุด 
 การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมจึงมีปจจัย ท่ีตองนํามาพิจารณา ท่ีคอนขางจะตางจากการเลือก
ซ้ือบาน คือ เจาของโครงการ พื้นท่ีโดยรอบ การเลือกชั้น ส่ิงอํานวยความสะดวกในหองพัก ส่ิงอํานวย
ความสะดวกสวนกลาง ตําแหนงของหอง ภูมิทัศนของหอง สถาปตยกรรม ระบบรักษาความปลอดภัย 
ระบบปองกันภัย และท่ีจอดรถ 
 
1.2  วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
 2. เพื่อศึกษาปจจัยดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของ
ผูบริโภค 
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1.3  สมมติฐานการวิจัย 
 ในการวิจัยไดตั้งสมมติฐานการวิจัย  ดังนี้ 
 1. ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 2. ปจจัยสวนทางดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 1.  ขอบเขตของเนื้อหา : ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจคอนโดมิเนียมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2 .   ประชากรและกลุมตั วอย า ง ท่ี ใช ในการ ศึกษา คือประชากรในเขต จังหวัด
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 3.  กลุมตัวอยาง : ประชากรในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคและปริมณฑล จํานวน 400 
ตัวอยาง 
 4.  วิธีการสุมตัวอยาง (Sampling Method) ใชการสุมตัวอยางอยางงาย (Sample Random) 
 5.  ระยะเวลาท่ีดําเนินการวิจัย : ในการศึกษาวิจัยชวงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2554 ถึงเดือน 
มกราคม พ.ศ. 2555 
 
1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 

 นิยามนิยามศัพทเฉพาะท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้  มีดังตอไปนี้ 
 ผูบริโภค หมายถึง บุคคลท่ีเลือกซ้ือส้ินคา โดยมีความต้ังใจและตองการเลือกคอนโดมิเนียม
ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการ
ซ้ือและการใชส้ินคา บริการ โดยผานกระบวนการตัดสินใจท่ีมีปจจัยตาง ๆ  ท้ังปจจัยสวนบุคคล (เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน) 
 การตระหนักถึงปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Problem or Need Recognition) เปน
กระบวนการที่ผูบริโภคมักเห็นภาพพจนของความแตกตาง สภาพท่ีนาปรารถนา (The Desired State) 
กับสภาพที่เปนจริง (The Actual State) 
 การแสวงหาขอมูล (Search for Information) หมายถึง การที่ผูบริโภคเสาะหาขาวสารจาก
การเก็บไวในความทรงจํา (การเสาะหาภายในความคิด) หรือหาขาวสารที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจ
จากส่ิงแวดลอม (การเสาะกาจากแหลงภายนอก) เพื่อเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจ 



 

 

3

 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง การท่ีผูบริโภคทําการประเมินคา
ทางเลือกในแงคุณประโยชนท่ีคาดหมายไว และทําใหการเลือกแคบลงจนกระท่ังไดทางเลือกท่ีชอบ
ท่ีสุด 
 การประเมินหลังการซ้ือ หมายถึง การที่ผูบริโภคทําการประเมิน (อีกคร้ังหนึ่ง) วาการเลือก
ท่ีเราเลือกมาแลวตอบสนองความตองการและความคาดหมายหรือไม ทันทีมีการใชหรือบริโภค 
 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) หมายถึง ส่ิงกําหนดพฤติกรรมท่ัวไปของ
ผูบริโภคและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในฐานะผูบริโภคของเขา ปจจัยดานจิตวิทยาประกอบดวย การ
รับรู แรงจูงใจ การเรียนรู ทัศนคติ และบุคลิกภาพ และแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง 
 การรับรู (Perception) หมายถึง วิถีทางท่ีบุคคล รวบรวมและบันทึกขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคกําลังสนใจ ซ่ึงการรับรูของผูบริโภคจะเร่ิมจากการที่ผูบริโภคเกิดความสนใจ 
 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง พลังผลักดันภายในท่ีทําใหบุคคลมีพฤติกรรมตาง ๆ เพ่ือให
บรรลุถึงเปาหมายหรือความพอใจของแตละบุคคล 
 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือความรูความเขาใจ อันเปน
ผลจากประสบการณท่ีผูบริโภคมี ซ่ึงประสบการณจะเปนตัวบอกผูบริโภควาควรจะซ้ือสินคาชนิดนั้น
หรือไม 
 ทัศนคติ(Attitude) หมายถึง ผลรวมความเช่ือ และการประเมินส่ิงใดส่ิงหนึ่งของบุคคลซ่ึง
จะนําไปสูการตัดสิใจซ้ือของผูบริโภค 
 บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Personality and Self - Concept) บุคลิกภาพ 
หมายถึง ส่ิงท่ีมีอยูเปนพื้นฐานของบุคคลและรูปแบบท่ีมีความแตกตางของความคิด อารมณ และ
พฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเปนลักษณะการตอบสนองของบุคคลตอสถานการณนั้น ๆ  
 ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคาสามารถมองเห็นได และนํามาประกอบการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ือบานจัดสรร เชน คอนโดมิเนียมตัวอยางการจัดตกแตงหอง เปนตน 
 คอนโดมิเนียม (Condominium) หมายถึง อาคารท่ีบุคคลสามารถแบงถือกรรมสิทธ์ิออกเปน 
สวน ๆ โดยแตละสวนประกอบดวยกรรมสิทธ์ิในทรัพยสวนบุคคลและกรรมสิทธ์ิใน ทรัพยสิน
สวนกลาง ลักษณะสวนใหญตัวอาคารจะเปนตึกใชวัสดุทนไฟ หรืออาจเรียกงาย ๆ วา "บานลอยฟา" 
นั้นเอง 
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1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี ทําใหสามารถประมวลตัวแปรตาง ๆ  ท่ีจะการศึกษาได
ดังนี้ 

ตัวแปรอิสระ 
 
 
 
 
 
       ตัวแปรตาม 

      
 
 
 
 
 
 
 
 

      ท่ีมา: (Philip Kotler อางถึงใน ธนวรรณ  
      แสงสุวรรณ,2547:273-274) 

  
 

การรับรู (Etzel Walker & Stanton, 2001 p. G-9) 
  การเรียนรู (Etzel Walker & Stanton, 2001 p. G-6) 
  ความเช่ือ (Kotler,2003:198) 
  บุคลิกภาพ (Blackwell, Minicard & Engel, 2001:p. 547) 
 
ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

เพศ 
อายุ 
สถานภาพ 
ระดับการศึกษา 
อาชีพ 
รายไดตอครัวเรือน 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ปจจัยสวนบุคคล 

การตระหนักถึงปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจ 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

แรงจูงใจ 
การรับรู     
การเรียนรู 
ความเช่ือ 
บุคลิกภาพ 
แนวคิดเกีย่วกบัตนเอง 

ปจจัยดานจิตวทิยา 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1.  เพ่ือนําไปใหผูประกอบการท่ีทําธุรกิจเกี่ยวกับคอนโดมิเนียมนําไปใชการปรับปรุงและ
พัฒนาผลิตภัณฑใหมีมาตรฐานสากลตอไป 
 2.  เพื่อนําไปใหผูประกอบการที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับคอนโดมิเนียมสามารถนําขอมูลจากการ
วิจัยไปใชเพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของลุกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 3.  เพื่อใชเปนขอมูลในการสรางความไดเปรียบคูแขงขันในการทําการตลาดในธุรกิจ
คอนโดมิเนียม 
 4.  เพื่อใชเปนแนวทางในการสรางฐานการตลาดใหกับธุรกิจคอนโดมิเนียมในอนาคต 
 5.  เพ่ือใชเปนประโยชนแกผูท่ีสนใจท่ีจะศึกษา เพ่ือนําไปประยุกตใชในการวิจัย ในธุรกิจ
ประเภทอ่ืน ๆ ตอไป 
 



บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การวิจัยคร้ังนี้มุงการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมเขตจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ไดศึกษาทฤษฎี แนวความคิดและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือนํามาใชเปนแนวความคิด
ในการวิจัยและไดนํามาเสนอดังนี้ คือ 
 2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 2.3 งานวจิัยท่ีเกี่ยวของ 

2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภคมีผูใหความหมายไวดังนี้ 
 อดุลย   จาตุรงคกุล (2539 : 5 - 6) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนวาเปน
ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจรวมท้ัง
กระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้ 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา  ติดซ้ือใชและประเมินใน
สินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาสนองตอความตองการของเขา (Schiffman & Kanok, 2000 P.G -3) 
 โซโลมอน ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการ
ตาง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุมคนเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซ้ือ การใช หรือการบริโภคอัน
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความตองการ และความปรารถนา
ตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ (Solomon, 1996: 7) 
 ไมเวนและไมเนอร  ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผุบริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
หนวยการซ้ือ (buying units) และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเกี่ยวของกับการไดรับมา การบริโภค และ
การกําจัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ และความคิด (Mowen & Minor, 1998:5) 
 โฮเยอรและแม็คอินนิส ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมการบริโภค เปนผลสะทอนของ
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท้ังหมดท่ีเกี่ยวของสัมพันธกับการไดรับมา (acquisition) การบริโภค 
(consumption) และการกําจัด (disposition) อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลา และความคิด โดยหนวย
ตัดสินใจซ้ือ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง (Hoyer & Maclnnis, 1997:3) 
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 พฤติกรรมผูบริโภคอาจใหคําจํากัดความไดวาเปน “ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรง
กับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจ ซ่ึง
เกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาเหลานั้น” คําจํากัดความ แบงออกเปนสวนสําคัญได 3 สวนคือ 
 1.  ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ เชน การเดินทางไปและกลับจากรานคา 
การซ้ือ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคาและบริการท่ีมีจําหนายอยูในตลาด 
 2.  บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ ซ่ึง
หมายถึง  ผูบริโภคคนสุดทาย มุงท่ีตัวบุคคลผูซ้ือสินคาและบริการเพ่ือนําไปใชบริโภคเองและ/หรือ
เพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตาง ๆ ท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน 
 3.  รวมถึงกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยา
ตางๆ เหลานี้ ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซ้ือของผูบริโภคท่ีกระทบ
โดยตรงตอปฏิกิริยาทางการตลาดท่ีเราสังเกตได สรุปในท่ีนี้คือ พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับ
การศึกษาถึงวาบุคคลผูบริโภค บริโภคอะไร ท่ีไหน บอยแคไหน  และภายใตสถานการณอะไรบาง ท่ี
สินคาและบริการไดรับการบริโภค 
 

กระบวนการตาง ๆ ท่ีมักจะ
เกิดขึ้นกอนการซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือ กิจกรรมท่ีมักจะเกิดตามหลัง
การซ้ือ 

ความตองการเปดรับส่ือตาง ๆ 
 

จํานวนสินคาท่ีซ้ือแตละคร้ัง 
 

การใชสินคาการเก็บรักษาและ
บํารุงรักษาสินคา 

ตรวจสอบสินคาเพื่อเลือก จังหวะเวลาในการซ้ือ กําหนดสถานท่ีท่ีมีการใช
สินคา 

เสาะแสวงหาขาวสาร 
 

สถานท่ีท่ีมีการซื้อเกิดข้ึน 
 

การประเมินคาการปฏิบัติงาน
ของสินคา 

จับจายของ จายราคาคาสินคา เงินสด/ซ้ือเช่ือ 
พูดคุยกับผูอ่ืน 
 

วิธีการซ้ือ ประเมินสินคารานคาและหา
คํายืนยนั 

ภาพท่ี 2.1 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค (อดุลย  จาตุรงคกุล) 
 สรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการในการคนหาขอมูลของสินคา
รวมกับการประมวลผลจากความรูเดิม เพื่อตัดสินใจเลือกสินคามาตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคเอง 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 การศึกษาถึงปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม ซ่ึงถือเปนปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ
ผูบริโภค การทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานสังคมและวัฒนธรรม จะชวยในการ
จัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ
ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนไดดังนั้น
การคนหาและเขาใจผลลัพธท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุนจากภายนอกและการตัดสินใจ
ซ้ือของผูซ้ือวาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง 
 
           
                                                                                         
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.2 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ (Philip Kotler, 2003 อางถึงใน ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547: 250) 
 การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชน ทําใหทราบความตองการและ
ลักษณะของลุกคาเพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและตอบสนองความตองการ
ของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายท่ีตองการไดถูกตองโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนผลรวมท่ีเกิดจากการเรียนรูระหวางความเช่ือ 
คานิยม และประเพณี ซ่ึงจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมหนึ่ง (Schiffman & 
Kanuk, 2000 p.G-4) 
 2.  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ท้ังทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถาน
นะของผูซ้ือ 
  2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน (Etzel Welker & Stanton, 2001 p. G-10) 
  2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวเปนสถาบันท่ีสําคัญท่ีสุดในสังคมเพราะ ผูบริโภค
ทุกคนเติบโตจากครอบครัว ครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเปนอยางมาก อิทธิพลของ

สิ่งกระตุนทางการ
ตลาด 

สิ่งกระตุน 
อื่น ๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 

การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

 
 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม    

                
 

คุณลักษณะ
ของผูซื้อ 

กระบวนการ 
ตัดสินใจซ้ือ 

วัฒนธรรม 
สังคม 
บุคคล 
จิตวิทยา 

 
 

ตระหนักถึงปญหา 
คนหาขอมูล 

ประเมินทางเลือก 
ตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลังซื้อ 
                       

การตัดสินใจ 
ซื้อ 

ประเภทผลิภัณฑ 
ตรายี่หอ 
ผูขาย 
เวลา 

ปริมาณ 
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พอแมท่ีมีตอพฤติกรรมของผูซ้ือยังคงเปนส่ิงสําคัญในประเทศท่ีพอแมอาศัยอยูกับลูกหลานท่ีเติบโต
แลวเปนสวนใหญ อิทธิพลของพอแมตอลูกหลานจะมีคอนขางมากทีเดียว และเปนอิทธิพลโดยตรงท่ี
มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค 
  นักการตลาดจะสนใจในบทบาทและอิทธิพลดานความสัมพันธของสามีภรรยาและ
ลูกๆ ท่ีมีผลตอการซ้ือผลิตภัณฑและบริการท่ีมีอยูหลากหลาย ซ่ึงบทบาเหลานี้จะมีความแตกตางกัน
ไปอยางมากในแตละประเทศและชนช้ันทางสังคม ในสหรัฐอเมริกา นักการตลาดจึงตองกําหนดใหได
วาสมาชิกใดที่มีอิทธิพลในการเลือกผลิตภัณฑตาง ๆ มากกวากัน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับวาใครมีอํานาจและ
ความเช่ียวชาญในเร่ืองนั้น ๆ มากกวากัน ซ่ึงสามารถแบงประเภทผลิตภัณฑหลักๆ ไดดังตอไปนี้ 
  กลุมท่ีสามีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสูง เชน ประกันชีวิต รถยนต และโทรทัศน 
  กลุมท่ีภรรยามีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสูง เชน เคร่ืองซักผา พรม เฟอรนิเจอร และ
เคร่ืองครัว 
  กลุมท่ีสามีภรรยามีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเทากัน เชน การพักผอนหยอนใจ ท่ีอยู
อาศัย ความบันเทิงนอกบาน (Philip Kotler, 2003 อางอิงจาก ธนวรรณ แสงอรุณ, 2547) 
  2.3  บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลจะมีสวนรวมในกลุมตาง ๆ 
ตลอดช่ัวชีวิตของเขา เชน กลุมครอบครัว ชมรมหรือองคกร ซ่ึงตําแหนงของบุคคลนั้น ๆ ในแตละ
กลุมสามารถกําหนดบทบาทและสถานภาพของตัวเขาเอง บทบาทหนึ่ง ๆ ประกอบไปดวยกิจกรรม
ตาง  ๆ  ท่ีบุคคลไดถูกคาดหวังจะใหกระทําในแตละบทบาทจะมีสถานภาพติดอยูดวย  เชน  
คณะกรรมการการบริหารมีสถานภาพสูงกวาผูจัดการฝายขาย และผูจัดการฝายขายมีสถานภาพสูงกวา
เสมียนสํานักงาน คนเหลานี้จะเลือกผลิตภัณฑท่ีส่ือถึงบทบาทและสถานภาพของตนในสังคม ดังนั้น
ประธานบริษัทจึงขับรถยนตเมอรซีเดส เบนซ สวมใสเส้ือผาท่ีมีราคาแพง เปนตน ดวยเหตุนี้ นักการ
ตลาดจึงใหความสําคัญกับศักยภาพดานสัญลักษณแหงสถานภาพของผลิตภัณฑและตราสินคาของตน
เปนอยางมาก (Philip Kotler, 2003 อางอิงจาก ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547) 
 3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ
การศึกษา คานิยมหรือคุณคา และรูปแบบการดํารงชีวิต 
  3.1  อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุความแตกตางกันจะมีความตองการในสินคาและบริการ
ตางกัน การแบงกลุมผูบริโภคตามอายุประกอบดวย อายุต่ํากวา 6 ป 6-11 ป 12-19 ป 20-34 ป 35-49 ป 
50-64 ป และ 65 ข้ึนไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟช่ัน สวน
ผูสูงอายุจะสนใจสินคาเกี่ยวกับสุขภาพและความปลอดภัย 
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  3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เปนข้ันตอน การดํารงชีวิตของบุคคล 
ซ่ึงการดํารงชีวิตในแตละข้ันตอน เปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล 
ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมีความสัมพันธกับ
สถานภาพทางการเงินและความสนใจของแตละบุคคล การเลือกกลุมเปาหมายจากวงจรชีวิต
ครอบครัว ซ่ึงวงจรชีวิตครอบครัวมี 9 ข้ันตอน  
  ข้ันท่ี 1 เปนโสด (Bachelor Stage) อยูในวัยหนุมสาว กลุมนี้จะมีภาระทางการเงิน
นอย มักจะซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว สนใจดานการพักผอนหยอนใจและสินคาตามความนิยม 
เชน เส้ือผา เคร่ืองสําอาง เคร่ืองประดับ เปนตน 
  ข้ันท่ี 2 คูสมรสใหม (Newly Married Couples) อยูในวัยหนุมสาวและยังไมมีบุตร 
กลุมนี้จะมีอัตราการซ้ือและชวงระยะเวลาการซ้ือสินคาสูงท่ีสุดมักจะซ้ือสินคาถาวร เชน รถยนต 
เคร่ืองใชไฟฟา และเฟอรนิเจอร เปนตน 
  ข้ันท่ี 3 ครอบครัวท่ีมีบุตรข้ันท่ี 1 (Full Nest I) บุตรคนเล็กอายุต่ํากวา 6 ขวบ กลุมนี้
มักจะซ้ือสินคาถาวรที่ใชในบานมากท่ีสุด เชน เฟอรนิเจอร เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุนและผลิตภัณฑ
สําหรับเด็ก เชน อาหารเด็ก ยา เส้ือผา และของเด็กเลน 
  ข้ันท่ี 4 ครอบครัวท่ีมีบุตรข้ันท่ี 2 (Full Nest II) บุตรคนเล็กอายุต่ํากวา 6 ขวบ หรือ
มากกวา กลุมนี้จะมีฐานดีข้ึน ภรรยาอาจจะทํางานดวยเพราะบุตรเขาโรงเรียนแลว สินคาท่ีบริโภค เชน 
อาหาร เส้ือผา เคร่ืองเขียน แบบเรียน และการพักผอนหยอนใจ สําหรับบุตร 
  ข้ันท่ี 5 ครอบครัวท่ีมีบุตรข้ันท่ี 3 (Full Nest III) บิดามารดาอายุมากและมีบุตรใด
แลวแตยังไมแตงงาน กลุมนี้จะมีฐานะการเงินดี สามารถซ้ือสินคาถาวร และเฟอรนิเจอรมาทดแทน
ของเกา พักผอนและการทองเท่ียวท่ีหรูหรา 
  ข้ันท่ี 6 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวข้ันที่ 1 (Empty Nest I) บิดามารดาอายุมาก 
มีบุตรแยกครอบครัวและหัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู กลุมนี้จะมีฐานการเงินดี มีเงินเก็บชอบ
เดินทางเพื่อเปนการผักผอน บริจาคทรัพยสินในการชวยเหลือสังคม 
  ข้ันท่ี 7 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวข้ันท่ี 2 (Empty Nest II) บิดามารดาอายุมาก 
บุตรแยกครอบครัวและหัวหนาครอบครัวเกษียณแลว กลุมนี้จะมีรายไดลดลง อยูในบาน จะซ้ือยา
รักษาโรคและผลิตภัณฑสําหรับผูสูงอายุ 
  ข้ันท่ี 8 คนท่ีอยูคนเด่ียว เนื่องจากฝายหนึ่งตายหรือหยาขาดจากกัน และยังทํางานอยู 
(Solitary Survivors, In Labor Force) กลุมนี้ยังคงมี รายไดอยู พอใจในการทองเท่ียว 
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  ข้ันท่ี 9 คนท่ีอยูคนเดียว เนื่องจากฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดกัน และออกจากงานแลว 
(Solitary Survivors, In Labor Force) กลุมนี้จะมีรายไดนอยและคาใชจายสวนใหญเปนคา
รักษาพยาบาลตองการความเอาใจใส และการดูแลเปนพิเศษ 
  3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความ
ตองการสินคา และการบริการท่ีแตกตางกัน เชน ขาราชการประจําจะซ้ือสินคาท่ีจําเปน ประธาน
กรรมการจะซ้ือสินคาราคาสูง ฟุมเฟอย นักการตลาดจึงศึกษาผลิตภัณฑท่ีตอบสนองบุคคลในแตละ
อาชีพเพื่อจะไดจัดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสม 
  3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจของ
บุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่ตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานั้นประกอบดวยรายได อํานาจการ
ซ้ือ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวนบุคคล โดยใช
รายไดเปนเกณฑในการแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดกลุมเปาหมาย 
  3.5  การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาแนวโนมการบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ
ดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาตํ่า 
  3.6  รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษยโดย
แสดงออกในรูปของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็นของผูบริโภค 
 4.  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภค ในการเลือกซ้ือสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัย
ภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา 
  4.1  การจูงใจ (Motivation) เปนสภาพภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรม
เพื่อใหบรรลุเปาหมาย (Soloman, 2002:530) 
  การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม 
ช้ันทางสังคม เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ หรือความตองการท่ีไดรับการกระตุนจาก
ภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย ความตองการเหลานี้ทําให
เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาตอบสนองความตองการของตน 
  4.2  การรับรู (Perception) หมายถึง เปนข้ันตอนท่ีบุคคลมีการรับรู (Receive) จัด
ระเบียบ (Organize) หรือกําหนด (Assign) ความหมายของส่ิงกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสท้ังหา 
หรือเปนกระบวนการท่ีแตละบุคคลเลือกสรร (Select) จัดระเบียบ (Organize) และตีความ (Interpret) 
เกี่ยวกับส่ิงกระตุน (Stimulus) เพื่อใหเกิดความหมายท่ีสอดคลองกัน  หรือหมายถึงกระบวนการความ
เขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู จากความหมายดังกลาการรับรู เปน
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กระบวนการของแตละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ
และอารมณ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุน โดยจะมีเง่ือนไขเฉพาะในแตละบุคคลจึงทํา
ใหเกิดการรับรูตางกัน การรับรูเปนกระบวนการกล่ันกรองความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ังหา ไดแก 
การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน และการไดรูสึก ตัวอยางการโฆษณาของ Estee Lauder ท่ีสรางให
ผูบริโภคเกิดการรับรู (Perception) ถึงผลิตภัณฑของ Estee 2 ชนิด คือ Eyed Shadow & Skin 
Refinisher โดยการจัดภาพโฆษณาในนิตยสารใหผูบริโภคเปดทีละหนา ซ่ึงเปนภาพตอเนื่องของ
นางแบบท่ีใชผลิตภัณฑและตัวผลิตภัณฑ เปนตน (Etzel Walker & Stanton, 2001 p. G-9) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.3  แสดงข้ันตอนในการรับรู (Perceptiom Process) (Etzel, Michael J., Bruce J. Walker &  
                William J. Stanton. Marketing. 12th ed.ine, 2001) 
 1. การเปดรับขอมูลทีไดเลือกสรร (Selective Exposure) เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเปดโอกาสให
ขอมูลเขามาสูตนเอง 
 2. การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Attention) เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเลือกท่ีจะ
ตั้งใจรับส่ิงกระตุนอยางใดอยางหน่ึง เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความต้ังใจรับขอมูล จะตองใชความ
พยายามท่ีจะสรางงานทางการตลาดใหมีลักษณะเดนและนาสนใจ เพื่อทําใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจ
รับขาวสารอยางตอเนื่อง 

1.  การเปดรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Exposure) 

2.  การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Attention) 

3.  ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Comprehension) หรือการ
บิดเบือนขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Distortion) 

4.  การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Retention) 
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 3. ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Comprehension) แมผูบริโภคจะต้ังใจรับ
ขาวสารทางการตลาด แตไมไดหมายความวาขาวสารนั้นถูกตีความไปในความท่ีถูกตองในข้ันนี้จึง
เปนการตีความหมายของขอมูลท่ีไดรับวามีความเขาใจท่ีไดกําหนดไวหรือไม ถาเขาใจหรือไม ถา
เขาใจก็จะนําไปสูข้ันตอไปการตีความขึ้นอยูกับทัศนคติ ความเช่ือ และประสบการณ สวนการ
บิดเบือนขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Distortion) ถึงแมวาการสงขอมูลขาวสารจะไมสัมฤทธ์ิผล
ตามท่ีผูสงตั้งใจแตบุคคลมีแนวโนมท่ีจะตีความหมายของขาวสารโดยมีความสัมพันธกับความเช่ือท่ี
ตนมีอยูซ่ึงอาจทําใหขาวสารบิดเบือนไปจากความเปนจริง 
 4. การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Retention) การท่ีผูบริโภคจดจําขอมูล
บางสวนท่ีเขาไดเห็น ไดอาน ไดยิน หลังจากเกิดการเปดรับและเกิดความเขาใจแลวจะตองพยายาม
สรางขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑของตนใหอยูในความทรงจําของผูบริโภค โดยการสงขอมูลซํ้าๆ ไปยัง
กลุมเปาหมาย ทําใหผูบริโภคเกิดความทรงจําและตัดสินใจซ้ือ 
  4.1 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึง
เกิดจากการเรียนรูและประสบการณ (Etzel, Walker&Stanton, 2001:p. G-6) หรือ 
  การเรียนรู (Leaming) หมายถึง ข้ันตอนซ่ึงบุคคลไดนําความรูและประสบการณไป
ใชในการตัดสินใจซ้ือสินคา และพฤติกรรมการบริโภค หรือหมายถึง การเปล่ียนพฤติกรรม หรือการ
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิง
กระตุน (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน-การตอบสนอง 
(Stimulus-Response Theory=S – R Theory) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาเปนประจํา 
การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเช่ือ และประสบการณในอดีต ซ่ึงการให
บริโภค ไดทดลองใชสินคาจะดีวาใชการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาจะตองเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา ถา
ลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาท่ีแถม (Schiffman & Kanuk, 2000 : p.G -7) 
  4.2 ความเช่ือ (Beliefs) ความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงหนึ่ง (Kotler, 2003: 198) 
  4.3 บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสู
การตอบสนองตอสภาพแวดลอมท่ีมีแนวโนมคงท่ีและสอดคลองกัน (Blackwell, Minicard & Engel, 
2001:547) บุคลิกภาพสามารถใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกตราสินคา
ได ดังนั้นตองพยายามสรางบุคลิกของตราสินคา (Brand Personality)  ใหตรงกับบุคลิกของผูบริโภคท่ี
เปนกลุมเปาหมายดวย สวนบุคลิกภาพของตราสินคา (Brand Personality) เปนสวนผสมที่
เฉพาะเจาะจง ซ่ึงมีความสัมพันธกับลักษณะนิสัยของผูบริโภค ซ่ึงสงผลใหผูผลิตสินคาใหมี
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คุณลักษณะตามน้ัน บุคลิกภาพสามารถแบงไดเปน ความจริงใจ ความนาต่ืนเตน ความสามารถ ความ
ทันสมัยและความแข็งแรงทนทาน เปนตน (Blackwell, Minicard & Engel, 2001:p. 547) 
  4.4 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เปนความรูสึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเปน
ส่ิงประทับใจของบุคคล ซ่ึงจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือ
แนวความคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ (Blackwell, Minicard & Engel, 
2001:p. 548) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 การศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในตลาด เพื่อใหเกิดความเขาใจตอ
พฤติกรรมซ้ือของผูบริโภคไดอยางถูกตองมากท่ีสุด (ศรีสุภา, 2544 : 58-60) กลาคือ ผูบริการการตลาด
ตองศึกษาใหทราบวา ใครคือผูซ้ือสินคาหรือบริการท่ีแทจริง และใครมีอิทธิพลตอการซ้ือในแตละคร้ัง 
เชน การซ้ือของเลนตามการเรียกรองหรือการกระตุนจากผูเปนลูก หรือการซ้ือบานจากความเห็นของ
ทุกคนในครอบครัว เปนตน ดังนั้นผูบริหารการตลาดจึงตองศึกษาถึงบทบาทของผูท่ีเกี่ยวของกับการ
ซ้ือสินคาหรือบริการ ซ่ึงโดยท่ัวไปประกอบดวย 
 1. ผูริเร่ิม (Initiator) เปนผูแนะนําหรือเสนอความคิดเห็นในการซ้ือสินคาหรือบริการ 
 2. ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Influencer) เปนผูสนับสนุนหรือกระตุนใหเกิดการซ้ือ
ในข้ันสุดทาย 
 3. ผูทําการตัดสินใจ (Decider) เปนผูตัดสินใจในขั้นสุดทายท่ีจะซ้ือหรือไมซ้ือ หากจะซ้ือ
อะไร ซ้ืออยางไร ซ้ือท่ีไหน 
 4. ผูซ้ือ (Buyer) คือ ผูทําหนาท่ีซ้ือตามการตัดสินใจของผูตัดสินใจซ้ือ 
 5. ผูใช (User) เปนผูใชสินคาหรือบริการนั้น ๆ 
 ผูท่ีเกี่ยวของตาง ๆ ตามขางตน อาจหมายถึงบุคคลเพียงคนเดียงหรือหลายคนก็ได เชน ลูก
เปนผูริเร่ิมหรือมีความตองการท่ีจะรับประทานไสกรอก จึงทําใหพอแมหรือผูปกครองตองซ้ือไส
กรอกใหกับลูกรับประทาน จึงสงผลใหบุคคลในครอบครัวสนใจท่ีจะรับประทานไสกรอกตามไปดวย 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูปริโภค เปนประโยชนตอการวางแผนผลิตภัณฑ ราคา ชอง 
ทางการจัดจําหนาย และยุทธวิธีการขาย เชน ผูผลิตโทรทัศนสีพบวา ผูซ้ือไมสามารถประเมินผล
เกี่ยวกับเทคนิคของบริษัทคูแขงได แตผูซ้ือก็ยังตองการดานเทคนิค ดังนั้น ผูผลิตจึงไดใชเทคนิคใน
การสรางโฆษณาเพ่ือสรางความเช่ือม่ันใหกับผูซ้ือ (Blackwell, Minicard & Engel, 1993:p. 127อางใน 
เบญจวรรณ อรัญเรืองฤทธ์ิ, 2549: 22) 
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 เบญจวรรณ อรัญเรืองฤทธ์ิ (2549: 30) กลาวถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาของคนไทย 
โดยเฉพาะคนในเมืองหลวงแตเดิมมีความผูกพันกับรานชํา หรือรานคาปลีก ซ่ึงเปนแหลงรวมของกัน
ของใชจิปาถะใหกับผูบริโภคไดเลือกซ้ือกัน แตในปจจุบันพฤติกรรมการซ้ือสินคาจากรานคาดังกลาว
ไดเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมัย และวิถีการดํารงชีวิตของผูบริโภค เชน จากรานคาปลีก หรือรานชํา
กลายเปนการซ้ือสินคาตามรานสะดวกซ้ือ หรือหางสรรสินคา ซ่ึงแสดงใหเห็นวาพฤติกรรมการเดิน
จับจายหาซ้ือสินคาของผูบริโภค โดยเฉพาะในเมืองหลวงไดเปล่ียนจากการเดินซ้ือหาสินคาใน
ทองตลาด หรือตามรานชํา มาเปนการซ้ือจากหางสรรพสินคา ยอมแสดงใหเห็นสรรพสินคามี
ความสําคัญตอชีวิตประจําวันของคนเมืองหลวงมากข้ึน จึงทําใหหางสรรพสินคาและรานสะดวกซ้ือ
แตละแหงตองติดกลยุทธทางการตลาดใหมๆ เพื่อจะสามารถสรางแรงดึงดูดใจแกผูบริโภคใหเขามา
เลือกซ้ือสินคา 
 การท่ีผูบริโภคแตละคนจะเร่ิมตนกระบวนการซ้ือสินคา หรือบริการที่แตกตางกัน แตมี
จุดหมายเดียวกัน  คือ ตองการไดสินคาท่ีดีท่ีสุดท่ีสามารถตอบเสนอความตองการ และความพอใจจึง
ไดแบงประเภทของพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคออกเปนลักษณะตาง ๆ 4 ประเภท โดยใช
เกณฑดานรูปแบบการตัดสินใจ และระดับการเกี่ยวพันกับสินคาเปนหลักดังนี้ (Assael, 1995: 5-7) 
 ประการแรก การตัดสินใจแบบสลับซับซอน เปนรูปแบบการซื้อสินคาในผูบริโภคท่ีความ
เกี่ยวพันสูง มีการตัดสินใจสลับซับซอนตอการเลือกตราสินคา 
 ประการท่ีสอง บริโภคท่ีมีความภักดีตอตราสินคา การซ้ือซํ้าของผูบริโภคนั้น เปนผลมาจาก
ประสบการณการเรียนรูสินคา หรือบริการตาง ๆ ทําใหเวลาในการตัดสินใจคอนขางนอย 
 ประการท่ีสาม การตัดสินใจอยางจํากัด เปนการตัดสินใจของผูบริโภคที่มีความเกี่ยวพันใน
สินคาคอนขางตํ่า แตจําเปนตองใชกระบวนการตัดสินใจอยางรอบคอบ ซ่ึงมักพบวา ผูบริโภคจะทํา
การตัดสินใจในลักษณะนี้กับคราสินคาท่ีเพิ่งเขามาในตลาดใหมๆ นวัตกรรมใหม และอยากใชเพื่อ
ตองการทดลอง 
 ประการสุดทาย การตัดสินใจแบบเฉื่อยชา เปนการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคท่ีมี
ความเกี่ยวพันกับสินคาตํ่า ผูบริโภคจึงไมตองใชเวลาในการตัดสินใจมาก ซ่ึงพบวา ผูบริโภคจะซ้ือ
สินคาโดยไมเปนผลมาจากการภักดีตอตราสินคา 
 
 
 
 



 
 

16

 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages of the buying decision Process) 
 จากการวิจัยกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีเกี่ยวกับประเภทสินคาของตนพวกเขาจะสอบถาม
ผูบริโภควารูสึกคุนเคยกับหมวดสินคาดังกลาว เม่ือใดความเช่ือเกี่ยวกับตราสินคานั้นเปนอยางไร และ
พวกเขารูสึกพอใจกันมากนอยเพียงไรหลังจากการซื้อ ซ่ึงแตละวิธีในกระบวนการซ้ือของบริโภค
แสดงดังภาพท่ี 2,4 (Philip Kotler, 2003 อางอิงจาก ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547: 274-273) 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.4  แสดงข้ันตอนในกระบวนการซ้ือปกติ  
 ข้ันท่ี 1  การตระหนักถึงปญหา กระบวนการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึงปญหา
หรือความตองการ โดยผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางภาวะความตองการท่ีแทจริงและพึง
ปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนโดยส่ิงเราภายในหรือภายนอก กอนหนานี้เราไดศึกษาเร่ือง
ความตองการทางเพศ เกิดข้ึนในระดับตํ่าสุดจนกลายเปนแรงขับ ซ่ึงในกรณีท่ีผานมา ความตองการได
ถูกปลุกเราจากส่ิงกระตุนภายนอก 
 ดังนั้นนักการตลาดจึงจําเปนตองระบุสถานการณท่ีกระตุนความตองการอยางใดอยางหนึ่ง
ข้ึนมาใหได และการเก็บขอมูลจากผูบริโภคหลายๆคน ทําใหนักการตลาดสามารถระบุไดวาส่ิงเราท่ี
กระตุนใหเกิดความสนใจในหมวดสินคาหนึ่ง ๆ มากท่ีสุดนั้นมีอะไรบาง ซ่ึงจะทําใหสามารถพัฒนา
กลยุทธการตลาดท่ีสามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภคมากท่ีสุด 

การตระหนักถึงปญหา 

การคนหาขอมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจ 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
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 ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูลขาวสาร เม่ือผูบริโภคไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมท่ีจะคนหา
ขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคานั้น ๆ ซ่ึงสามารถจําแนกออกเปน 2 ระดับดวยกัน คือ ภาวะการคนหา
ขอมูลแบบธรรมดา เรียกวา การเพิ่มการพิจารณาใหมากข้ึน เชน การเปดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคามาก
ข้ึน และในระดับถัดมา บุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมูลขาวสารอยางกระตือรือรน โดยการอาน
หนังสือ โทรศัพทถามเพื่อน และยังเขารวมกิจกรรมอ่ืน ๆ เพื่อเรียนรูเกี่ยวกับสินคา 
 การตัดสินใจหลักของนักการตลาด คือ แหลงขอมูลขาวสารหลักท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือแบงออกเปน 4 กลุม ดังนี้ 
 1. แหลงบุคคล เชน ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน 
 2. แหลงการคา เชน กาโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจําหนาย บรรจุภัณฑ การสาธิต เปนตน 
 3.  แหลงชุชน เชน ส่ือมวลชน สถาบันคุมครองผูบริโภค ตลอดจนหนวยงานของรัฐท่ี
เกี่ยวของ 
 4. แหลงทดลอง เชน การจัดการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผลิตภัณฑ 
 จํานวนอิทธิพลของแหลงท่ีมาของขอมูลขาวสารเหลานี้จะแตกตางกันไปตามประเภทของ
ผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ โดยท่ัวไปผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑสวนใหญจากแหลงการคา ไดแก แหลงขอมูลท่ีนักการตลาดเปนผูควบคุมนั่นเอง แตละ
แหลงขอมูลขาวสารที่มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ไดแก แหลงบุคคล ซ่ึงแหลงขอมูลขาวสารแตละแหลง
จะมีหนาท่ีในการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือแตกตางกันไป 
 ข้ันท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูบริโภคประมวลขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาเชิงเปรียบเทียบ
และทําการตัดสินใจมูลคาของตราสินคานั้น ๆ ในข้ันตอนสุดทายอยางไร ความจริงก็คือ กระบวนการ
ประเมินผลขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจน้ันไมใชเร่ืองงายหรือเปนกระบวนการเพียงกระบวนการ
เดียว ผูบริโภคทุกคนหรือแมกระท่ังเพียงคนเดียวจะมีกระบวนการประเมินเพื่อการตัดสินใจหลาย
กระบวนการดวยกัน และแบบกระบวนการประเมินของผูบริโภคสวนใหญมีพื้นฐานอยูบนทฤษฎีการ
เรียนรู ซ่ึงมองวาผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยอาศัยจิตใตสํานึกและมีเหตุผลสนับสนุน 
 แนวคิดพื้นฐานบางอยางท่ีชวยใหเกิดความเขาใจกระบวนการประเมินผลของผูบริโภคได
อันดับแรก ผูบริโภคพยายามที่จะสรางความพึงพอใจตามความตองการอยางหนึ่งของตน อันดับสอง
ผูบริโภคกําลังมองหาผลประโยชนจากสินคา อันดับสาม ผูบริโภคมองเห็นวาสินคาแตละตัวนั้นเปน
เสมือนชุดของคุณสมบัติท่ีมีความสามารถอันหลากหลายในการสงมอบผลประโยชนท่ีตนไดมองหา
เพื่อความพึงพอใจตามความตองการ โดยท่ีคุณสมบัติความสนใจท่ีผูซ้ือมีนั้นจะมีความหลากหลายกัน
ไปในประเภทของสินคา 
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 จะเห็นไดวาผูบริโภคจะใหความสําคัญตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตกตางกันไปตาม
น้ําหนักในความสําคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑท่ีพวกเขามีอยูแตละอยางไป โดยท่ีจะใหความสนใจ
มากท่ีสุดกับคุณสมบัติท่ีสงมอบผลประโยชนท่ีตนแสวงหา ดังนั้นตลาดสินคาหนึ่ง ๆ มักสามารถ
ไดรับการแบงสวนไปตามคุณสมบัติตาง ๆ อันโดดเดนกันไปตามกลุมผูบริโภคท่ีแตกตางโดยท่ีตัว
ผูบริโภคนั้น จะพัฒนาชุดของผลประโยชนของตราสินคาอันเกี่ยวกับสถานท่ีตราสินคาตละตัวมีอยู
ตามคุณสมบัติแตะละอยาง ซ่ึงชุดผลประโยชนของตราสินคาหนึ่ง ๆ ท่ีวานั้นจะเปนตัวสงเสริมสราง
ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณตราสินคาของผูบริโภคจะแตกตางกันไปตามประสบการณท่ี
ไดรับการกล่ันกรองจากผลกระทบของการเลือกท่ีจะสนใจ การเลือกท่ีจะบิดเบือนและการเลือกท่ีจะ
จดจํา 
 ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ ในข้ันตอนการประเมินผลทางเลือกนี้ ผูบริโภคจะสรางรูปแบบ
ความชอบในระหวางตราสินคาตาง ๆ ท่ีมีอยูในทางเลือกเดียวกัน นอกจากนี้ผูบริโภคอาจสราง
รูปแบบความต้ังใจในการซ้ือไวท่ีตาสินคาท่ีชอบมากท่ีสุด แตอาจมี 2 ปจจัย ท่ีเขามาสอดแทรกความ
ตั้งใจและการตัดสินใจในการซ้ือ 
 ปจจัยแรก คือ ทัศนคติของผูอ่ืน ทัศนคติของผูอ่ืนจะผลตอทางเลือกท่ีชอบมากนอยเทาใด
ข้ึนอยูกับสิงปจจัยคือ 
 1. ความรุนแรงของทัศนคติในแงลบของผูอ่ืนท่ีมีตอทางเลือกท่ีพอใจของผูบริโภค 
 2. แรงจูงใจของผูบริโภคท่ีจะคลอยตามความตองการของผูอ่ืน ซ่ึงความรุนแรงของทัศนคติ
ในแงลบของผูอ่ืนจะยิ่งเพิ่มมากข้ึนในตัวผูบริโภค หากบุคคลนั้นมีความใกลชิดกับผูบริโภคมากยิ่งทํา
ใหผูบริโภคปรับเปล่ียนความต้ังใจซ้ือของตนมากข้ึนตามไปดวย 
 ปจจัยตัวท่ี 2 คือ ปจจัยดานสถานการณท่ีไมไดคาดการณไวลวงหนา อาจเปนตัวทําใหเกิด
ความเปล่ียนแปลงในการตั้งใจซ้ือได เชน สมชายกําลังจะถูกโยกยายจากงานสํานักงานเปนพนักงาน
ขาย ทําใหการซ้ือผลิตภัณฑอีกหลายอยางกลายเปนส่ิงเรงดวนกวา กลาวคือเขาต้ังใจจะซ้ือบานแตเม่ือ
ถูกยายไปเปนพนักงานขายตองใชรถยนตในการประกอบอาชีพจึงตัดสินใจซ้ือรถยนตแทนท่ีจะซ้ือ
บาน ตามตั้งใจ หรืออีกตัวอยางหนึ่งคือ พนักงานขายไมสนใจท่ีจะขาย ดังนั้นความพอใจและความ
ตั้งใจซ้ืออาจไมเปนตัวคาดการณพฤติกรรมการซ้ือไดอยางแนนอนสมบูรณ 
 การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลง เล่ือนกําหนด หรือหลีกเล่ียงการตัดสินใจซ้ือจะ
ไดรับอิทธิพลอยางมากจากความเส่ียงท่ีคาดการณไว ซ่ึงจํานวนความเส่ียงท่ีคาดการณไวจะมีความ
หลากหลายไปตามจํานวนเงินท่ีจายไป จํานวนความไมแนนอนของคุณสมบัติและปริมาณการซ้ือและ
ระดับความม่ันใจของผูบริโภค และความพึงพอใจในช่ือเสียงและการประกันของตราสินคาระดับชาติ
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นักการตลาดตองการทําความเขาใจในปจจัยท่ีกระตุนความรูสึกในความเส่ียงใหเกิดข้ึนกับผูบริโภค 
พรอมท้ังการจัดสรรขอมูลขาวสารและส่ิงสนับสนุนตาง ๆ เพื่อลดความเส่ียงท่ีคาดการณไว 
 ในการบริหารความตั้งใจซ้ือ ผูบริโภคอาจตองทําการตัดสินใจยอยในการซ้ือ 5 ประเภท 
ดวยกัน คือ การตัดสินใจเกี่ยวกับตราสินคา (ตราสินคา เอ) การตัดสินใจเกี่ยวกับผูขาย (ตัวแทน
จําหนาย) กาตัดสินใจเกี่ยวกับคุณภาพ (คอมพิวเตอรเคร่ืองหนึ่ง)การตัดสินใจเกี่ยวกับเวลา (สุด
สัปดาห) และการตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการชําระเงิน (บัตรเครดิต) หรือในอีกแงหนึ่ง การซ้ือสินคาใน
ชีวิตประจําวันหรือสินคาอุปโภคบริโภคประเภทสะดวกซื้อจะใชกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือท่ี
นอยและรวดเร็วกวา 
 ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือหลังจากซ้ือผลิตภัณฑมาแลวผูบริโภคจะมีประสบการณ
ตามระดับความพอใจหรือไมพอใจในระดับหนึ่งระดับใด งานของนักการตลาดไมใชจะจบลงหลังจาก
ที่ผลิตภัณฑไดถูกขายออกไปแลว แตนักการตลาดตองคอยตรวจสอบความพอใจหลังการซ้ือของ
ผูบริโภคอีกดวย ไดแก กิจกรรมหลังการซ้ือ การใช และการจัดการหลังการซ้ือ 
 ความพอใจหลังการซ้ือ ผูซ้ือมีความพอใจอยางมาก คอนขางพอใจหรือไมพอใจกับการซ้ือ
ในครั้งหนึ่ง ๆ ความพอใจของผูบริโภคเปนการทํางานของความใกลชิดระหวางการคาดหวังในตัว
ผลิตภัณฑของผูบริโภคและการทํางานของผลิตภัณฑท่ีคาดหวังไว ถาผลิตภัณฑไมตรงกับความ
คาดหวังของผูบริโภค วกเขาก็จะเกิดความรูสึกผิดหวัง แตถาตรงกับความคาดหวังพวกเขาก็จะเกิด
ความรูสึกเฉยๆ และถาเกินความหวังผูบริโภคจะเกิดความพอใจยิ่งข้ึน ความรูสึกเหลานี้จะสรางความ
แตกตางในแงท่ีวาผูบริโภคจะกลับมาซ้ือสินคาใหม 
 กิจกรรมหลังการซ้ือ ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑจะมีผลตอ
พฤติกรรมในลําดับตอมา กลาวคือหากพวกเขาพอใจ มีโอกาสท่ีพวกเขาจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑ
ดังกลาวอีกคร้ัง จากการศึกษาพบวา ความรูสึกพอใจอยางสูงในราคาสินคาท่ีซ้ือมาคร้ังลาสุดมี
ความสัมพันธกันอยางสูงกับความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาดังกลาวกับบุคคลอื่น ๆ จนนักการตลาดกลาว
เปนเสียงเดียวกันวา “การโฆษณาท่ีดีท่ีสุดคือการทําใหผูบริโภคพึงพอใจสูงสุดนั้นเอง” 
 การใชและการจัดการหลังการซ้ือ นอกจากน้ีนักการตลาดควรท่ีจะจับตามองวาผูซ้ือไดใช
หรือจัดการกับผลิตภัณฑ หากผูบริโภคเก็บผลิตภัณฑดังกลาวไวอยางมิดชิดในหองเก็บของผลิตภัณฑ
ดังกลาวนั้นอาจจะไมไดรับความพอใจอยางมากเลยก็เปนได แมคําบอกเลาจากปากตอปากจะไม
รุนแรงนัก หากพวกเขาไดขายผลิตภัณฑดังกลาวไป ก็ทําใหยอดขายผลิตภัณฑใหมลดตํ่าลงหาก
ผูบริโภคคนพบประโยชนการใชใหมของผลิตภัณฑดังกลาว นักการตลาดควรท่ีจะนําประโยชนการ
ใชใหมเหลานี้มาโฆษณา 
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 ในกรณีท่ีผูบริโภคโยนผลิตภัณฑดังกลาวท้ิงไป นักการตลาดจําเปนตองทราบใหไดวาพวก
เขาไดท้ิงหรือกําจัดผลิตภัณฑนั้นอยางไร โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปนอันตรายตอส่ิงแวดลอม (ในกรณี
ของกระปองเคร่ืองดื่ม และผาออมสําเร็จรูป) ท้ังนี้การรับรูเร่ืองการรีไซเคิลการสํานึกเกี่ยวกับระบบ
นิเวศวิทยาที่เพิ่มข้ึน 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ถนอม  วงศศิริ (2534) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยในการตัดสินใจเลือกท่ีอยูอาศัยแบบอาคารชุด
พักอาศัยของผูมีรายไดสูงในเขตช้ันกลางถึงช้ันในของกรุงเทพมหานคร สรุปผลการศึกษาดังนี้ 
การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลกระทบตอแนวโนม การเปล่ียนแปลงท่ีอยู
อาศัยของผูมีรายไดสูง ทัศคติท่ีมีตออาคารชุดพักอาศัย ตลอดจนปจจัยและเหตุผลของผูมีรายไดสูงใน
การเลือกอาคารชุดพักอาศัยในเขตช้ันกลางถึงช้ันในของกรังเทพมหานคร พบวาผูมีรายไดสูงใน
กรุงเทพมหานครตองการจะยายท่ีพักอาศัยไปอยูในบานเด่ียว ทาวนเฮาส หรือบานแฝดและในอาคาร
ชุด รอยละ 68.2, 14.3, 17.6 ตามลําดับ ปจจัยท่ีผูรายไดสูงในการตัดสินใจเลือกท่ีอยูอาศัยแบบอาคาร
ชุดพักอาศัยเรียงลําดับตามความสําคัญ 5 ลําดับ แรกคือ ทําเลท่ีตั้ง ราคาของหองชุด แหลงอุปโภค
บริโภคท่ีจําเปน ระยะเวลาในการเดินทาง ระยะทางท่ีไปยังท่ีทํางาน ผูมีรายไดสูงรอยละ 68.1  ตองการ
อยูอาศัยในบานแถว ผูมีรายไดสูงสวนใหญคือ รอยละ 43.6 ใหความสําคัญกับการอยูอาศัยในบริเวณท่ี
มีสภาพแวดลอมท่ีดีและถูกสุขลักษณะ อันจะเปนสวนเสริมใหมีคุณภาพชีวิตท่ีดีท้ังทางดานรางกาย 
จิตใจ และสังคม ผูมีรายไดสูงไมเห็นวาการเลือกท่ีอยูอาศัยในบริเวณศูนยกลางธุรกิจ หรือการอยูใจ
กลางเมืองเปนส่ิงจําเปน 
 พิริยะ เหลืองปฐมอราม (2543) ไดทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู
อาศัยในกรุงเทพมหานคร สรุปผลการวิจัยดังตอไปนี้ มูลเหตุสําคัญท่ีทําใหเกิดความตองการซ้ือท่ีอยู
อาศัยคือ ตองการแยกครอบครัวและตองการอยูเปนสัดสวน ประเภทท่ีอยูอาศัย บานเดี่ยวและทาวน
เฮาส เปนประเภทของที่อยูอาศัย ท่ีตองการซ้ือมากท่ีสุด ราคาท่ีอยูอาศัยท่ีสนใจอยูระดับ 1-2 ลานบท 
บิดา มารดา เปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ผูท่ีตองการซื้อท่ีอยู แตยังไมมีท่ีอยูอาศัยเปน
ของตนเอง โดยอาศัยอยูกับบิดา มารดา หรือญาติมากท่ีสุด จํานวนรอยละ 54.8 และเชาท่ีพักอาศัย
จํานวนรอยละ 31 โดยเชาพักอาศัยในอพารตเมนทใกลท่ีทํางาน จํานวนรอยละ 16.7 เม่ือมีความพรอม 
ทางดานครอบครัวและทางการเงิน จึงจะตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยเปนของตนเอง 
 อัศวิน  ยิ่งภิญโญ (2543) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยในการเลือกซ้ือท่ีพักอาศัยประเภทอพารต
เมนทของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา สรุปผลการศึกษาดังนี้ 
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การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาขอมูลท่ัวไปท่ีมีผลในการเลือกท่ีพักอาศัยประเภทอพารต
เมนท ของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จากการศึกษาพบวาปจจัย
ในการเลือกพักอาศัยโดยรวมใหความสําคัญในดานกายภาพท่ัวไปมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานบุคคล
และดานการบริการ ตามลําดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
ราไดรวมตอเดือน ภูมิลําเนาจํานวนคร้ังในการยายท่ีพักอาศัย จํานวนผูพักอาศัยรวมกันแตกตางกัน มี
ปจจัยในการเลือกท่ีพักอาศัยประเภทอพารตเมนทแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 สวนระยะเวลา
การพักอาศัยท่ีแตกตางกันมีปจจัยในการเลือกท่ีพักอาศัยประเภทอพารตเมนทไมแตกตางกัน 
 จรินทร พงษเย็น (2544) ศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยในเขต
ผังเมืองรวมจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 
 1. ศึกษาสถานการณปจจุบันของตลาดบานจัดสรรประเภทบานเด่ียวใจเขตผังเมืองรวม
จังหวัดเชียงใหม 
 2. ศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินเลือกซ้ือบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยวสองชั้น
ของประชากรในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงใหม 
 3. ศึกษาความตองการลักษณะประโยชนใชสอยเพ่ิมเติมในบานพักอาศัยผูใหขอมลในการ
วิจัยคือ ตัวแทนของโครงการบานจัดสรรท่ีอยูระหวางการเปดขายในชวงป 2544 จํานวน 34 โครงการ 
และผูท่ีอยูอาศัยบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยวสองช้ันท่ีมีระดับราคาขายตั้งแต 1,500,000 บาทขึ้นไป 
จํานวน 240 คน พบวาโครงการบานจัดสรรประเภทบานเด่ียวในเขตผังเมืองรวม สวนใหญบริหาร
แบบบุคคลธรรมดา มีขนาดโครงการตํ่ากวา 500 ไร มีรูปแบบบานท่ีผสมผสานหลายรูปแบบ ปจจัยท่ี
ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงใหม คือปจจัยดานสังคมและ
วัฒนธรรมมากท่ีสุดตองการสภาพแวดลอมของหมูบานและผูท่ีอาศัยท่ีดี มีความปลอดภัยสูง ปจจัย
ดานส่ิงกระตุนใหความสําคัญตอสาธารณูปโภค สวนประโยชนใชสอย เพิ่มเติมตองการฉนวนปองกัน
ความรอนใตหลังคาในระดับแรก  
 บัณฑูร ไชยอนงคศักดิ์ (2544) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
บานโครงการอสังหาริมทรัพย โดยมีวัตถุประสงคคือ เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือโครงการอสังหาริมทรัพยโดยมีวัตถุประสงคคือ เพ่ือตอบสนองความตองการและพฤติกรรมของ
ผูบริโภค โดยแยกออกเปน 4 ปจจัย ไดแก ปจจัยทางดานการตลาด ปจจัยทางดานสถาปตยกรรม ปจจัย
ภายในโครงการและปจจัยภายนอกโครงการ ซ่ึงจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท่ีเลือกซ้ือจะให
ความสําคัญกับปจจัยภายนอกโครงการเปนอันดับที่ 1 ใหความสําคัญกับปจจัยในโครงการเปนอันดับ
ท่ี 2 ใหความสําคัญกับสถาปตยกรรมเปนอันดับท่ี 3 ดังนั้น โครงการสังหาริมทรัพยจะประสบ
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ความสําเร็จไดจะตองเปนการออกแบบและจัดทําโครงการอสังหาริมทรัพยท่ีสามารถตอบสนองความ
ตองการพฤติกรรมของผูบริโภคได 
 วีระพันธ สายแกว (2544) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทามีผลตอการ
เลือกซ้ือบานจัดสรรของลูกคาอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของกลุมตัวอยางเปนอันดับแรก คือปจจัยดานบุคลากร ผูใหบริการ
รองลงมาไดแก ปจจัยดานการสรางลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานสถานท่ีตามลําดับเม่ือพิจารณา
ปจจัยยอยของสวนประสมทางการตลาด ในแตละดานท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบาน จัดสรรเปนอันดับ
แรกไดแก ดานผลิตภัณฑ การใชวัสดุการสรางท่ีไดมาตรฐาน มีผลตอการซ้ือบานเปนอันดับแรก 
 ดานราคา คือ ราคาบานพรอมท่ีดินเหมาะสม ดานสถานท่ี คือ โครงการมีระบบปองกันน้ํา
ทวมขังท่ีมีประสิทธิภาพ ดานสงเสริมการตลาดคือ การติดตอสถาบันการเงินเพื่อใหกูเงินมูลคาสูง 
ดานกระบวนการใหบริการ คือ กระบวนการใหบริการหลังการขาย ดานบุคลากรผูใหบริการคือ มี
เจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัยคอยดูแลตลอด 24 ช่ัวโมง และดานการสรางลักษณะทางกายภาพ คือ 
การจัดวางภูมิทัศนท่ีสวยงามมีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรเปนอันดับแรกมากคือ ขาดการดูแล 
หลักการโอนบาน รองลงมาคือคุณภาพงานกอสรางท่ีปญหาสงมอบบานใหลูกคาลาชา เกิดความคลาด
เคล่ือน ขนาดท่ีดินไมตรงตามสัญญา และสถาบันการเงินไมใหสินเช่ือตามวงเงินท่ีกําหนดตามลําดับ 
 สุรศักดิ์  แพรพาณิชกุล (2544) ไดศึกษาเร่ือง สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือบานเดี่ยวในโครงการจัดสรรในเขตกรุงเทมหานครและปริมณฑล พบวาในดานการตลาดดาน
ผลิตภัณฑและสวนประสมการตลาดราคาเทากันเปนอันดับแรก รองลงมาคือ สวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด และสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายตามลําดับ สวน
ประสมดายผลิภัณฑใหความสําคัญในเร่ืองสามารถยืดระยะเวลาการผอนชําระกับธนาคารใหนาน 
สวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดการจัดจําหนายใหความสําคัญในเร่ืองสํานักงานขายใหเวลา
เปดทําการทุกวัน และสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเร่ืองการ
บริการท่ีดีของพนักงานขาย 
 อิชยา หลอกิจกุล (2550) ไดศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซ้ืออาคารชุดพักอาศัยผูบริโภค
ในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร สรุปผลการศึกษาดังนี้ การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ืออาคารชุดพักอาศัยของ
ผูบริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และ
ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน สวนทางดานปจจัยสวนประสมทางตลาดน้ัน  ขนาดพื้นท่ี หองพัก ราคา 
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การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขายท่ีแตกตางกัน ทําใหมีระดับความคิดเห็นตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ืออาคารชุดพักอาศัยท่ีแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 ฐปนภ เด็ดแกว (2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรในเขต
จังหวัด ปทุมธานี ผลการวิจัยพบวาปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยในเขต
จังหวัดปทุมธานี อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอครัวเรือน และจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวท่ีแตกตางกันทําใหระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยแตกตางกัน 
นอกจากนี้ปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัย  ปจจัยดานทัศนคติมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัย ผลการวิเคราะห ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดานการรับรู และ
ปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลตอระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยโดยรวม 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและผูวิจัยไดใหขอเสนอแนะวาหนวยงานของรัฐควรสงเสริม
โครงขายคมนาคม ระบบสาธารณูปโภคไปสูเขตจังหวัดปทุมธานีใหมากข้ึน 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยท้ังนี้มีสาระสําคัญในการดําเนินการ ดังนี้ 
 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้  คือประชาชนที่สนใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชากรที่สนใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยกลุมตัวอยางไมสามารถหาขอมูลประชากรท่ีแนนอน จึงไดใช
วิธีการสุมตัวอยางคํานวณหาขนาดเอง กลุมตัวอยางไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability) โดย
คํานวณไดจากสูตร (กัลยา  วาณิชยบัญชา, 2546:26) 
 โดยกําหนดระดับความเช่ือม่ันของกลุมตัวอยางมีคาเทากับรอยละ 95 ซ่ึงหมายความวา 
ยอมรับใหมีความคลาดเคล่ือนของกลุมตัวอยางรอยละ 5 

สูตร   n = 2

2

4e
Z

  

 เม่ือ  n แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
   Z แทน คามาตรฐานของระดับความเช่ือม่ัน (95% เทากับ 1.96) 
   e แทน คาความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับใหเกิดข้ึน 

แทนคาในสูตร   n = 2

2

(0.05)4
(1.96)

 

   n = 384.16 
 ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ 384.16 หรือประมาณ 385 ตัวอยางและสํารองคา
ความคลาดเคล่ือนจึงสํารองไว 15 ตัวอยาง ดังน้ี 
 n  =  385 + 15 
 n  =  400          เพราะฉะน้ันขนาดของกลุมตัวอยางท่ีไดประมาณ 400 ตัวอยาง 
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 วิธีการสุมตัวอยาง 
 การวิจัยคร้ังนี้ใชการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) คือ
ไมไดกําหนดโอกาสหรือความนาจะเปนท่ีกลุมตัวอยางจะไดรับเลือกมาจากประชากรท้ังหมด โดยใช
วิธีการสุมแบบสะดวกสบาย (Convenience Sampling) เพื่อใหไดกลุมตัวอยางท่ีสนใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยวิธีการแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้จะใชแบบสอบถามเขามาเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยแบงรูปแบบของแบบสอบถามออกเปน 3 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1  ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง โดยเปนคําถามแบบใหผูตอบเลือกตอบ
เพียงขอเดียว ลักษณะเปนคําถามปลายปดจํานวน 7 ขอ 
 ตอนท่ี 2, 3 เปนแบบสอบถามท่ีเกี่ยวของกับปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจคอนโดมิเนียมท่ีมี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแก ดาน
ความรู ดานแรงจูงใจ ดานการเรียนรู ดานทัศนคติ และดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวของกับตนเอง 
 มีลักษณะเปนคําถามปลายปดแบบ Interval Scale มีจํานวน 51 ขอ โดยแบงเปน 5 ระดับซ่ึง
กําหนดระดับคะแนนดังนี้ 
 ระดับคะแนน 5 หมายถึง ความสําคัญมากท่ีสุด 
 ระดับคะแนน 4 หมายถึง ความสําคัญมาก 
 ระดับคะแนน 3 หมายถึง ความสําคัญปานกลาง 
 ระดับคะแนน 2 หมายถึง ความสําคัญนอย 
 ระดับคะแนน 1 หมายถึง ความสําคัญนอยท่ีสุด 
 คําถามแบบปลายปดจํานวน 13 ขอ ขอคําถามท่ีเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  

ระดับความคดิเห็น คาน้ําหนักของตัวเลือก 

เห็นดวยอยางยิ่ง กําหนดใหมีคาเทากับ  5 

เห็นดวย กําหนดใหมีคาเทากับ  4 

ไมแนใจ กําหนดใหมีคาเทากับ  3 

ไมเห็นดวย กําหนดใหมีคาเทากับ  2 

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง กําหนดใหมีคาเทากับ  1 
       (ธานินทร ศิลปจารุ  2553) 
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 การวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  ไดกําหนดเกณฑการแปลความหมายเพ่ือจัดระดับคาเฉล่ีย
ออกเปนชวงดังตอไปนี้ 
 คาเฉล่ีย 4.50 - 5.00  กําหนดใหอยูในเกณฑ  เห็นดวยอยางยิ่ง 
 คาเฉล่ีย 3.50 - 4.49 กําหนดใหอยูในเกณฑ  เห็นดวย 
 คาเฉล่ีย 2.50 - 3.49  กําหนดใหอยูในเกณฑ  ไมแนใจ 
 คาเฉล่ีย 1.50 - 2.49  กําหนดใหอยูในเกณฑ  ไมเห็นดวย 
 คาเฉล่ีย 1.00 - 1.49  กําหนดใหอยูในเกณฑ  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 (ธานินทร ศิลปจารุ: 2553) 
 
 การทดสอบเคร่ืองมือ 
 การวิจัยคร้ังนี้ไดกําหนดวิธีการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลดังนี้ 
 1. ทําแบบสอบถาม  เสนออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจทาน เพื่อนําไปปรับปรุงแกไขให
สมบูรณ 
 2. ทําแบบสอบถาม ท่ีปรับปรุงแกไขแลวไปหาความเช่ือม่ัน (Reliability) โดยนําไป
ทดสอบ (Try-Out) กับตัวอยางจํานวน 30 ชุด และหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) ท่ี 95% โดยใชวิธี
หาคาสัมประสิทธ์ิอัลฟา 
 3. ทําแบบสอบถามท่ีสมบูรณไปใชกับกลุมตัวอยางตามท่ีกําหนด 
 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช
ขอมูลและแหลงขอมูลในการศึกษาวิจัยแบงออกเปน 2ประเภทคือ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากแบบสอบถามโดยเก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยาง
ศึกษา ซ่ึงเปนผูท่ีเคยซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยดําเนินการเก็บ
ขอมูลท้ังหมดจํานวน 400 คน และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหโดยใชหลักการทางสถิติ 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจาการศึกษาคนควาและรวบรวมขอมูลจากเอกสาร
ตํารา บทความ นิตยสาร หนังสือพิมพ รวมถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อใหทราบถึงแนวคิดและทฤษฎีท่ี
เกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ และสภาพท่ัวไปของตลาดผูบริโภค 
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3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูศึกษานําไปวิเคราะหทางสถิติโดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณ 
โดยใชโปรแกรมวิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยแบงออกเปน 2 สวน 
 1. การวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
 2. การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบแบบอุปทาน 
  2.1  การวิเคราะหสมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีแตกตางกัน โดยทําการทดสอบ
สถิติเชิงพรรณนา ใชการแจกแจงความถ่ี และใชสถิติเชิงอนุมาน ทําการทดสอบดวย Independent 
Sample t-test ทดสอบความแตกตางท่ีมี 2 กลุม และทําการทดสอบ One-Way ANOVA ทดสอบความ
แตกตางท่ีมีมากกวา 2 กลุม 
  2.2  การทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยทางดานสวนประกอบทางการตลาดท่ี
แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกตางกัน
โดยใชทําการทดสอบแบบ ความแตกตางท่ีมีมากกวา 2 กลุม และทดสอบดวยสถิติ Multiple Linear 
Regression 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล การวิจัยในคร้ังนี้ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการประมวลผลแบบสอบถาม
จํานวน 400 ชุด จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูท่ีอยูอาศัยในกรุงเทพมหานคร และจํานวนแบบสอบถามท่ี
ไดรับกลับคืนมาจํานวน 391 ชุด 

4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอผลตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยแบง
การนําเสนอออกเปน 4 สวน ดังตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 
 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
4.2 ผลการวิเคราะห 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล 
 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามดานประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอครัวเรือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว โดยใชคารอยละ มี
รายละเอียดดังแสดงในตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1  สถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ท่ี ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

1 เพศ   
    1.1 ชาย 151 38.6 

    1.2 หญิง 240 61.4 

 รวม 391 100 
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ตารางท่ี 4.1  (ตอ) 

ท่ี ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

2 อายุ   
    2.1 21-30 ป 185 47.3 

    2.2 31-40 ป 154 39.4 

    2.3 41-50 ป 46 11.8 

    2.4 มากกวา 50 ป 6 1.5 

 รวม 391 100 

3 สถานภาพ   

    3.1 โสด 233 59.6 

    3.2 สมรส 150 38.4 

    3.3 หมาย หยา อ่ืนๆ 8 2 

 รวม 391 100 

4 ระดับการศึกษา   
    4.1 มัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา 13 3.3 

    4.2 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 84 21.5 

    4.3 อนุปริญญา หรือ ปวส. 87 22.3 

    4.4 ปริญญาตรี 164 41.9 

    4.5 สูงกวาปริญญาตรี 43 11.0 

 รวม 391 100 

5 อาชีพ   
    5.1 หนวยงานราชการ/รัฐวสิาหกิจ 56 14.3 

    5.2 เจาของธุรกิจสวนตัว 22 5.6 

    5.3 พนักงานบริษัทเอกชน 303 77.5 

    5.4 อ่ืนๆ 10 2.6 

 รวม 391 100 
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ตารางท่ี 4.1  (ตอ) 

ท่ี ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

6 รายไดตอครัวเรือน   
    6.1 ต่ํากวา 10,000 บาท 70 17.9 

    6.2 10,000-20,000 บาท 170 43.5 

    6.3 20,001-30,000 บาท 61 15.6 

    6.4 30,001-40,000 บาท 28 7.2 

    6.5 40,000-50,000 บาท 20 5.1 

    6.6 มากกวา 50,000 บาท 42 10.7 

 รวม 391 100 

7 จํานวนสมาชกิในครอบครัว   
    7.1 จํานวน 2 คน 89 22.8 

    7.2 จํานวน 3 คน 103 26.3 

    7.3 จํานวน 4 คน 91 23.3 

    7.4 มากกวา 4 คน 108 27.6 

 รวม 391 100 

 จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเห็นถึง ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร ของ
ผูตอบแบบสอบถามท่ีในกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้จํานวน 391 คน โดยจําแนกตามเพศ อายุ 
สถานะภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอครัวเรือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว ไดดังตอไปนี้ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  มีจํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 61.4 และเพศ
ชาย มีจํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 38.6 
 ดานอายุผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 21-30 ป มีจํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 47.3  
รองลงมาคืออายุ 31-40 ป มีจํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 39.4 และนอยท่ีสุดคืออายุมากกวา 50 ป มี
จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 
 ดานสถานภาพผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานะภาพโสด  มีจํานวน 233 คน คิดเปน
รอยละ 59.6 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส มีจํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 38.4 และสถานภาพของผู
ท่ีตอบแบบสอบถามนอยท่ีสุดคือ สถานะภาพหมาย หยาและอ่ืนๆ มีจํานวน 8 คิดเปนรอยละ 2.0  
 ดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี         
มีจํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.9 รองลงมา คือจบการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือ ปวส.              
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มีจํานวน87 คน คิดเปนรอยละ 22.3 และระดับการศึกษาท่ีตอบแบบสอบถามนอยท่ีสุดคือ มัธยมศึกษา
ตอนตนหรือตํ่ากวา มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3  
 ดานอาชีพผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 303 คน 
คิดเปนรอยละ 77.5 รองลงมา คือหนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 56 คน และอาชีพท่ีมีผูตอบ
แบบสอบถามนอยท่ีสุดคือ อาชีพอ่ืนๆ (นักศึกษา) มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.6   
 ดานรายไดตอครัวเรือนของ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูท่ี 10,000  -  20,000 บาท มี
จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 43.5 รองลงมามีรายไดอยูท่ี ต่ํากวา 10,000 บาท มีจํานวน 70 คน คิด
เปนรอยละ 17.9 และรายไดของผูตอบแบบสอบถามนอยท่ีสุดคือ 40,000-50,000 บาท มีจํานวน 20 
คน คิดเปนรอยละ 5.10  
 ดานจํานวนสมาชิกในครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีจํานวนสมาชิก
มากกวา 4 คน มีจํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.6 รองลงมาคือ มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน 
มีจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 26.3 และจํานวนสมาชิกในครอบครัวของผูตอบแบบสอบถามนอย
ท่ีสุดคือ มีจํานวนสมาชิก 2 คน มีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.8 
 สวนท่ี 2  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 
 
ตารางท่ี 4.2  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดานจิตวิทยา 
                     และระดับความคิดเห็นของธุรกิจคอนโดมิเนียม เกี่ยวกับปจจัยดานการรับรู 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

1. ปจจัยดานการรับรู (Perceptions)          

1.1) มีการออกแบบท่ีทันสมัยและใชวัสดุ
กอสรางท่ีมีคุณภาพ 

134 
(34.3) 

167 
(42.7) 

70 
(17.9) 

15 
(3.8) 

5 
(1.3) 

4.05 0.889 เห็นดวย (3) 

1.2) ทําเลท่ีตั้งของโครงการและการคมนาคม
สะดวกตอการเขาถึง 

190 
(48.6) 

136 
(34.8) 

47 
(12.0) 

13 
(3.3) 

5 
(1.3) 

4.26 0.888 เห็นดวย (2) 

1.3) สโมสร สถานท่ีออกกําลังกายและ
สถานท่ีพักผอนในโครงการ 

95 
(24.3) 

153 
(39.1) 

106 
(27.1) 

27 
6.9 

10 
(2.6) 

3.76 0.982 เห็นดวย (4) 

1.4) ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบกลอง
วงจรปด ระบบปองกันอัคคีภัย 

222 
(56.8) 

107 
(27.4) 

37 
(9.5) 

17 
(4.3) 

8 
(2.0) 

4.32 0.958 เห็นดวย (1) 

รวม 4.10 0.795 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 
เกี่ยวกับปจจัยดานการรับรู โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
4.10 (S.D. = 0.795) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบกลองวงจรปด 
ระบบปองกันอัคคีภัย มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 
4.32 (S.D. = 0.958) รองลงมา คือ ทําเลที่ตั้งของโครงการและการคมนาคมสะดวกตอการเขาถึง  
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ตารางท่ี 4.3  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดานจิตวิทยา 
                      และระดับความคิดเห็นของธุรกิจคอนโดมิเนียม เกี่ยวกับปจจัยดานแรงจูงใจ (Motive) 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

2. ปจจัยดานแรงจูงใจ (Motive)          

2.1) ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับโครงการท่ีมี
ลักษณะเดียวกัน 

141 
(36.1) 

143 
(36.6) 

79 
(20.2) 

19 
(4.9) 

9 
(2.3) 

3.99 0.983 เห็นดวย (1) 

2.2) มีการแจกแถมเคร่ืองใชไฟฟาหรือ
เฟอรนิเจอรเปนตน 

91 
(23.3) 

125 
(32.0) 

115 
(29.4) 

40 
(10.2) 

20 
(5.1) 

3.58 1.106 เห็นดวย (2) 

2.3) สิทธิพิเศษหลังการเขาอยูอาศัยเชน ข้ึน
รถไฟฟาฟรี, สวนลดเม่ือรับประทานอาหาร
จากรานอาหารชื่อดัง เปนตน 

86 
(22.0) 

116 
(29.7) 

106 
(27.1) 

47 
(12.0) 

36.0 
(9.2) 

3.43 1.217 ไมแนใจ (3) 

รวม 3.67 0.946 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.3 แสดงใหเหน็ถึงผลการวิเคราะหปจจยัทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 
เกี่ยวกับปจจัยดานแรงจูงใจ (Motive) โดยภาพรวมแปรผลความคิดเหน็ไดวาเหน็ดวย โดยมีคาเฉล่ีรวม
เทากับ 3.67 (S.D. = 0.946) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับโครงการที่มี
ลักษณะเดยีวกนั มีระดับความสําคัญอยูในระดับเหน็ดวย มากเปนอันดบัท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 3.99 
(S.D. = 0.983) รองลงมาคือมีการแจกแถมเคร่ืองใชไฟฟาหรือเฟอรนิเจอรเปนตน 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดานจิตวิทยา 
                    และระดับความคิดเห็นของธุรกิจคอนโดมิเนยีม เกีย่วกับปจจัยดานการเรียนรู (Learning) 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

3.ปจจัยดานการเรียนรู (Learning)          
3.1) มีการจัดหองตัวอยางเปนสัดสวน ใหลูกคา
ไดชม และสัมผัสได 

162 
(4.4) 

137 
(35.0) 

67 
(71.1) 

15 
(3.8) 

10 
(2.6) 

4.09 0.982 เห็นดวย (3) 

3.2) มีการติดตอสถาบันการเงินใหลูกคา เม่ือ
ลูกคาตองการกูเงินซ้ือคอนโดมิเนียม 

156 
(39.9) 

131 
(33.5) 

66 
(16.9) 

22 
(5.6) 

16 
(4.1) 

3.99 1.079 เห็นดวย (4) 

3.3) มีกระบวนการสงมอบหองพักอาศัย ท่ีได
มาตรฐานและมีการตรวจสอบกอนสงมอบ
ลูกคา 

178 
(45.5) 

124 
(31.7) 

62 
(15.9) 

16 
(4.1) 

11 
(2.8) 

4.13 1.008 เห็นดวย (1) 

3.4) มีบริการหลังการขาย เชน รับประกัน
ผลงานและซอมแซม 

193 
(49.4) 

108 
(27.6) 

47 
(12.0) 

24 
(6.1) 

19 
(4.9) 

4.10 1.135 เห็นดวย (2) 

3.5) มีเจาหนาท่ีใหคําปรึกษาเก่ียวกับการเงิน 
งานกอสรางและกฎหมายใหบริการ 

146 
(37.3) 

128 
(32.7) 

75 
(19.2) 

18 
(4.6) 

24 
(6.1) 

3.91 1.138 เห็นดวย (5) 

รวม 4.05 0.913 เห็นดวย  
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 จากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 
เกี่ยวกับปจจัยดานแรงจูงใจ (Motive) โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ีย
รวมเทากับ 3.67 (S.D. = 0.946) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับโครงการท่ีมี
ลักษณะเดียวกัน มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 3.99 
(S.D. = 0.983) รองลงมาคือมีการแจกแถมเครื่องใชไฟฟาหรือเฟอรนิเจอร เปนตน 
 
ตารางท่ี 4.5  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดานจิตวิทยา 
                     และระดับความคิดเห็นของธุรกิจคอนโดมิเนียม เกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติ (Attitude) 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ที่สุด 

1 

4. ปจจัยดานทัศนคติ(Attitude)          

4.1) ความมีชื่อเสียงของเจาของโครงการเปนท่ี
ยอมรับของผูบริโภค 

98 
(25.1) 

161 
(41.2) 

99 
(25.3) 

16 
(4.1) 

17 
(4.3) 

3.79 1.008 เห็นดวย (2) 

4.2) มีภูมิทัศนและสภาพแวดลอมท่ีพักอาศัย
สงบ รมร่ืน สามารถมองเห็นทิวทัศนไดท้ัง
ภายในและภายนอกของโครงการท่ีสวยงาม  

164 
(41.9) 

148 
(37.9) 

57 
(14.6) 

13 
(3.3) 

9 
(2.3) 

4.14 0.943 เห็นดวย (1) 

4.3) ปายทางเขาหรือปายชื่อโครงการชัดเจน 114 
(29.2) 

158 
(40.4) 

85 
(21.7) 

23 
(5.9) 

11 
(2.8) 

3.78 0.992 เห็นดวย (3) 

รวม 3.93 0.841 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.5 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 
เกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติ (Attitude) โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ีรวม
เทากับ 3.93 (S.D. = 0.841) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา มีภูมิทัศนและสภาพแวดลอมท่ีพักอาศัย
สงบ รมร่ืน สามารถมองเห็นทิวทัศนไดท้ังภายในและภายนอกของโครงการที่สวยงาม มีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.14 (S.D. = 0.943) รองลงมาคือ
ความมีช่ือเสียงของเจาของโครงการเปนท่ียอมรับของผูบริโภค 
 
 
 
 
 



 
 

34

ตารางท่ี 4.6  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดานจิตวิทยา 
                     และระดับความคิดเห็นของธุรกิจคอนโดมิเนียม เกี่ยวกับปจจัยดานบุคลิกภาพ 
                     และแนวคิดเกีย่วกับตนเอง (Personality and Self-Concept) 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

5. ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ
ตนเอง(Personality and Self-Concept) 

         

5.1) ทานเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะ
สภาพแวดลอมท่ีดีทางสังคม 

133 
(34.0) 

157 
(40.2) 

82 
(21.0) 

10 
(2.6) 

9 
(2.3) 

4.01 0.928 เห็นดวย (3) 

5.2) ทานเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะ
รูปลักษณการดีไซน,วัสดุตกแตงท่ีมาตรฐาน,
สวยงามและทันสมัย ตามความตองการของ
ทาน 

148 
(37.9) 

164 
(41.9) 

60 
(15.3) 

8 
(2.0) 

11 
(2.8) 

4.10 0.927 เห็นดวย (2) 

5.3) ทานเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะมีความ
สะดวกสบายในเร่ืองวิถีการดําเนินชีวิตใน
ปจจุบัน 

186 
(47.6) 

137 
(35.0) 

48 
(12.3) 

6 
(1.5) 

14 
(3.6) 

4.21 0.969 เห็นดวย (1) 

รวม 4.10 0.820 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.6 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 
เกี่ยวกับปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง(Personality and Self-Concept)โดยภาพรวม
แปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.10 (S.D. = 0.820) เม่ือพิจารณาในแตละ
ขอพบวา ทานเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะมีความสะดวกสบายในเร่ืองวิถีการดําเนินชีวิตในปจจุบัน 
มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.21 (S.D. = 0.969) 
รองลงมาคือทานเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะรูปลักษณการดีไซน วัสดุตกแตงท่ีมาตรฐาน สวยงาม
และทันสมัยตามความตองการของทาน 
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 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 
 
ตารางท่ี 4.7  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดาน 
                     กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

1.  กระบวนการที่ 1 การตระหนักถึงปญหา          

1.1) ทานตัดสินใจซ้ือเพราะมีรายไดเพิ่มข้ึน 116 
(29.7) 

164 
(41.9) 

77 
(9.7) 

21 
(5.4) 

13 
(3.3) 

3.89 0.999 เห็นดวย (2) 

1.2) ทานตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยเพราะอยูใกลท่ี
ทํางาน 

149 
(38.1) 

162 
(41.4) 

54 
(13.8) 

12 
(3.1) 

14 
(3.6) 

4.07 0.980 เห็นดวย (1) 

1.3) ทานตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยเพราะการ
คมนาคมสะดวกเขาถึงงาย 

91 
(23.3) 

143 
(36.6) 

106 
(27.1) 

30 
(7.7) 

21 
(5.4) 

3.65 1.083 เห็นดวย (3) 

รวม 3.87 0.824 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.7 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ี
อยูอาศัยเกี่ยวกับปจจัยการตระหนักถึงปญหาโดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมี
คาเฉล่ียรวมเทากับ 3.87 (S.D. = 0.824) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา ทานตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย
เพราะอยูใกลท่ีทํางาน มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.07 (S.D. = 0.980) รองลงมาคือทานตัดสินใจซ้ือเพราะมีรายไดเพิ่มข้ึน 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัย 
                   ทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

2. กระบวนการที่ 2 การคนหาขอมูล          

2.1) ทานศึกษาประวัติของเจาของโครงการ 
        กอนซ้ือ 

81 
(20.7) 

63 
(41.7) 

105 
(26.9) 

28 
(7.2) 

14 
(3.6) 

3.69 0.995 เห็นดวย (3) 

2.2) ทานไดรับขอมูลขาวสารของโครงการจาก 
        ส่ือโฆษณากอนตัดสินใจซ้ือ 

179 
(45.8) 

117 
(29.9) 

70 
(17.9) 

13 
(3.3) 

12 
(3.1) 

4.12 1.017 เห็นดวย (2) 

2.3) ทานไดเขาชมหองตัวอยางกอนตัดสินใจ 
        ซ้ือ 

202 
(51.7) 

122 
(31.2) 

49 
(12.5) 

10 
(2.6) 

8 
(2.0) 

4.28 0.924 เห็นดวย (1) 

รวม 4.03 0.827 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.8 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ี
อยูอาศัยเกี่ยวกับปจจัยการคนหาขอมูล โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ีย
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รวมเทากับ 4.03 (S.D. = 0.827) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา ทานไดเขาชมหองตัวอยางกอน
ตัดสินใจซ้ือ มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.28 (S.D. = 
.924) รองลงมาคือ) ทานไดรับขอมูลขาวสารของโครงการจากส่ือโฆษณากอนตัดสินใจซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.9  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยทางดาน 
                      กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

3. กระบวนการที่ 3 การประเมินทางเลือก          

3.1) ทานพิจารณาทําเลท่ีตั้งของท่ีอยูอาศัยกอน 
        ตัดสินใจซ้ือ 

187 
(47.8) 

133 
(34.0) 

50 
(12.8) 

12 
(3.1) 

9 
(2.3) 

4.22 0.943 เห็นดวย (1) 

3.2) ทานพิจารณาราคาท่ีอยูอาศัยวามี 
        งบประมาณเพียงพอท่ีจะซ้ือ 

182 
(46.5) 

126 
(32.2) 

61 
(15.6) 

13 
(3.3) 

9 
(2.3) 

4.17 0.966 เห็นดวย (2) 

3.3) กอนตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยทานเขาชมหอง 
        ตัวอยางท่ีเปนจริงกอน 

166 
(42.5) 

143 
(36.6) 

61 
(15.6) 

11 
(2.8) 

10 
(2.6) 

4.14 0.952 เห็นดวย (3) 

รวม 4.17 0.820 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.9 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ี
อยูอาศัยเกี่ยวกับการประเมินทางเลือก โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ีย
รวมเทากับ 4.17 (S.D. = 0.820) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา ทานไดเขาชมหองตัวอยางกอน
ตัดสินใจซ้ือ มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.22 (S.D. = 
0.943) รองลงมาคือ ทานพิจารณาราคาท่ีอยูอาศัยวามีงบประมาณเพียงพอท่ีจะซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.10  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดาน 
                       กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

4. กระบวนการที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ          

4.1) ทานตัดสินใจซ้ือโดยคํานึงถึงคุณภาพและ
รูปแบบสถาปตยกรรม 

84 
(21.5) 

128 
(32.7) 

130 
(33.2) 

30 
(7.7) 

19 
(4.9) 

3.58 1.059 เห็นดวย (2) 

4.2) ทานตัดสินใจซ้ือเพราะไดรับเงื่อนไขพิเศษ
ทางการคา 

63 
(16.1) 

86 
(22.0) 

150 
(38.4) 

56 
(14.3) 

36 
(9.2) 

3.21 1.155 ไมแนใจ (3) 

4.3)  ทานตัดสินใจซ้ือเพราะประทับใจใน
บุคคลากรหรือพนักงานขายของโครงการ 

167 
(42.7) 

133 
(34.0) 

66 
(16.9) 

10 
(2.6) 

15 
(3.8) 

4.09 1.019 เห็นดวย (1) 

รวม 3.63 0.876 เห็นดวย  
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 จากตารางท่ี 4.10 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ี
อยูอาศัยเกี่ยวกับปจจัยการตัดสินใจซ้ือโดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ย
รวมเทากับ 3.63 (S.D. = 0.876) เม่ือพิจารณาในแตละขอพบวา ทานตัดสินใจซ้ือเพราะประทับใจใน
บุคคลากรหรือพนักงานขายของโครงการ มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.09 (S.D. = 0.019) รองลงมาคือ ทานตัดสินใจซ้ือโดยคํานึงถึงคุณภาพและรูปแบบ
สถาปตยกรรม 
 
ตารางท่ี 4.11  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปจจัยทางดาน 
       กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือที่อยูอาศัย 

ระดับคะแนน 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

5. กระบวนการที่ 5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ          

5.1) ทานรูสึกพึงพอใจกับระบบรักษาความ 
        ปลอดภัยของท่ีพักอาศัย 

149 
(38.1) 

125 
(32.0) 

78 
(19.9) 

21 
(5.4) 

18 
(4.6) 

3.94 1.099 เห็นดวย (3) 

5.2) ทานรูสึกพึงพอใจกับบริการหลังการขาย 
        และรับประกัน 

140 
(35.8) 

141 
(36.1) 

75 
(19.2) 

19 
(4.9) 

16 
(4.1) 

3.95 1.055 เห็นดวย (2) 

5.3) ทานรูสึกพึงพอใจกับการดูแลโดย 
        สวนกลางของท่ีพักอาศัย 

152 
(38.9) 

126 
(32.2) 

78 
(19.9) 

22 
(5.6) 

13 
(3.3) 

3.98 1.056 เห็นดวย (1) 

รวม 3.95 0.844 เห็นดวย  

 จากตารางท่ี 4.11 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหปจจัยทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ี
อยูอาศัยเกี่ยวกับพฤติกรรมหลังการซ้ือ โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดวาเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ีย
รวมเทากับ 3.95 (S.D. = 0.844) เมื่อพิจารณาในแตละขอพบวา ทานรูสึกพึงพอใจกับการดูแลโดย
สวนกลางของท่ีพักอาศัย มีระดับความสําคัญอยูในระดับเห็นดวย มากเปนอันดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 
3.98 (S.D. = 1.056) รองลงมาคือ ทานรูสึกพึงพอใจกับบริการหลังการขายและรับประกัน 
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 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกนั มีผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
แตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 H0 : เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
 H1 : เพศที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแตกตางกนั  
 
ตารางท่ี  4.12  แสดงผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามเพศ 

 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา t-test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาคา 
Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามเพศในกระบวนการท่ี 1-5 มีคา 0.151, 
0.253, 0.167, 0.463 และ 0.20 ตามลําดับ และโดยภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจมีคา Sig. เทากับ 
0.138 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H1) และยอมรับ
สมมุติฐานรอง  (H0) โดยสรุปสมมุติฐานไดวาปจจัยสวนบุคคลในดานเพศท่ีตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 

ผลกระบวนการตัดสินใจคอนโดมิเนียม 
t-test for Equality of Means 

เพศ x ก S.D. t df Sig. 

 
กระบวนการท่ี 1 การตระหนักถึงปญหา 

ชาย 3.94 .692 
1.359 389 0.151 

หญิง 3.83 .895 

 
กระบวนการท่ี 2 การคนหาขอมูล 

ชาย 4.09 .697 
1.146 372 0.253 

หญิง 3.99 .899 

 
กระบวนการท่ี 3 การประเมินทางเลือก 

ชาย 4.24 .698 
1.384 369 0.167 

หญิง 4.13 .887 

กระบวนการท่ี 4 การตัดสินใจซื้อ 
ชาย 3.67 .828 

.734 389 0.463 
หญิง 3.60 .906 

กระบวนการท่ี 5 พฤติกรรมหลังการซื้อ 
ชาย 4.02 .789 1.282 389 0.200 

หญิง 3.90 .875    

การตัดสินใจซื้อในภาพรวม 
ชาย 3.93 .566 1.486 377 0.138 

หญิง 3.89 .759    
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 สมมติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 H0 : อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
 H1 : อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
  
ตารางท่ี  4.13  แสดงผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามอายุ  

ผลกระบวนการ
ตัดสินใจ

คอนโดมิเนียม 
แหลงความแปรปรวน SS df MS F-Ratio Sig. 

กระบวนการท่ี 1 การ
ตระหนักถึงปญหา 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3.24 
261.73 
264.97 

3 
387 
390 

1.08 
0.68 

1.60 0.19 

กระบวนการท่ี 2 การ
คนหาขอมูล 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2.50 
264.50 
267.00 

3 
387 
390 

0.83 
0.68 

1.22 0.30 

กระบวนการท่ี 3 การ
ประเมินทางเลือก 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.73 
260.87 
262.60 

3 
387 
390 

0.58 
0.67 

0.86 0.46 

กระบวนการท่ี 4 การ
ตัดสินใจซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.49 
298.31 
299.81 

3 
387 
390 

0.50 
0.77 

0.65 0.59 

กระบวนการท่ี 5 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.99 
275.93 
277.92 

3 
387 
390 

0.66 
0.71 

0.93 0.43 

การตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.31 
185.73 
187.04 

3 
387 
390 

0.44 
0.48 

0.91 0.43 

 จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา F-test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาคา 
Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามอายุในกระบวนการที่ 1-5 มีคา 0.19, 
0.30, 0.46, 0.59 และ 0.43 ตามลําดับ และโดยภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจมีคา Sig. เทากับ 
0.43 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) โดยสรุปสมมติฐานไดวาปจจัยสวนบุคคลในดานอายุท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 สถานะท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 H0 : สถานะท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
 H1 : สถานะท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี  4.14  แสดงผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามสถานะ 

ผลกระบวนการ
ตัดสินใจ

คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F-Ratio Sig. 

กระบวนการท่ี 1 การ
ตระหนักถึงปญหา 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.653 
264.312 
264.965 

2 
388 
390 

0.327 
0.681 

0.479 0.620 

กระบวนการท่ี 2 การ
คนหาขอมูล 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.795 
266.210 
267.005 

2 
388 
390 

0.397 
0.686 

0.579 0.561 

กระบวนการท่ี 3 การ
ประเมินทางเลือก 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.472 
262.129 
262.601 

2 
388 
390 

0.236 
0.676 

0.349 0.705 

กระบวนการท่ี 4 การ
ตัดสินใจซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.560 
299.248 
299.808 

2 
388 
390 

0.280 
0.771 

0.363 0.696 

กระบวนการท่ี 5 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.560 
277.358 
277.918 

2 
388 
390 

0.280 
0.715 

0.392 0.676 

การตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.190 
187.020 
187.039 

2 
388 
390 

0.09 
0.482 

0.20 0.981 

 จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา F-test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาคา 
Sig.ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามสถานะในกระบวนการที่ 1-5 มีคา 0.620, 
0.561, 0.705, 0.696 และ 0.676 ตามลําดับ และโดยภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจมีคา Sig. 
เทากับ 0.981 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H1) และ
ยอมรับสมมุติฐานรอง (H0) โดยสรุปสมมุติฐานไดวาปจจัยสวนบุคคลในดานสถานะท่ีตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 1.4 การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 H0 : การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
 H1 : การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี  4.15  แสดงผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามการศึกษา  

ผลกระบวนการ
ตัดสินใจ

คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F-Ratio Sig. 

กระบวนการท่ี 1 การ
ตระหนักถึงปญหา 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

4.692 
260.273 
264.965 

4 
386 
390 

1.173 
0.674 

1.740 0.140 

กระบวนการท่ี 2 การ
คนหาขอมูล 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.640 
265.365 
267.005 

4 
386 
390 

0.410 
0.678 

0.576 0.665 

กระบวนการท่ี 3 การ
ประเมินทางเลือก 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.552 
262.049 
262.601 

4 
386 
390 

0.138 
0.679 

0.203 0.936 

กระบวนการท่ี 4 การ
ตัดสินใจซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

17.218 
282.590 
299.808 

4 
386 
390 

4.340 
0.732 

5.880 0.000* 

กระบวนการท่ี 5 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

19.978 
257.940 
277.918 

4 
386 
390 

4.995 
0.668 

7.474 0.000* 

การตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.530 
181.510 
187.039 

 

4 
386 
390 

1.382 
0.470 

2.940 0.020* 

 จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา F-test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาคา 
Sig.ของกระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจําแนกตามการศึกษาในกระบวนการท่ี 1-5 โดย
ภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจมีคา Sig. เทากับ 0.020 ซ่ึงนอยระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H0) และยอมรับ สมมุติฐานหลัก (H1) โดยสรุปสมมุติฐานไดวาปจจัยสวน
บุคคลในดานการศึกษาท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 



 
 

42

 เม่ือวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมเปนรายดาน พบวาการการตัดสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H0) และยอมรับ สมมุติฐานหลัก (H1) โดยสรุปสมมุติฐานไดวาปจจัยสวน
บุคคลในดานการศึกษาท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ
คอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.16  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ 
                      ซ้ือคอนโดมิเนียม ดานการตัดสินใจซ้ือ จําแนกตามการศึกษา LSD 

 
 
 

การศึกษา  

ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

กลุม J 

มัธยม 
ศึกษา
ตอนตน 
หรือตํ่า
กวา 

มัธยม 
ศึกษาตอน
ปลาย/
ปวช. 

อนุ ปริญญา  
หรือ ปวส. 

 
ปริญญาตรี 

 

สูงกวา
ปริญญา
ตรี  

กลุม  I Mean 3.128 3.361 3.528 3.806 3.837  

มัธยมศึกษาตอนตน
หรือตํ่ากวา 

 
3.128 

- -0.233 -0.400 -0.679 -0.709  

 (0.362) (0.201) (0.000*) (0.003*)  

มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

 
3.361 

 
- -0.167 -0.445 -0.467  

 (0.201) (0.015*) (0.054)  

อนุ ปริญญา  หรือ 
ปวส. 

3.528  
 - -0.278 -0.3847  

 (0.015*) (0.054)  

 
ปริญญาตรี 3.806  

  - -0.030  

 (0.836)  

สูงกวาปริญญาตรี 3.837 
   

 
- 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบวาดานการตัดสินใจซื้อ กลุมท่ีมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมี
คาเฉลี่ยสูงกวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนหรือต่ํากวา มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
อนุปริญญาหรือ ปวส. มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.015 และ 0.015 ตามลําดับ โดยมีผลตางคาเฉล่ีย
เทากับ 0.679, 0.445 และ 0.278 สวนกลุมตัวอยางท่ีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ก็มีคาเฉล่ียสูง
กวากลุมระดับมัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญาหรือ ปวส. มี
คา Sig. เทากับ 0.003 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.709 
 
ตารางท่ี 4.17  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ 
                      ซ้ือคอนโดมิเนียม ดานพฤติกรรมหลังการซ้ือ จําแนกตามการศึกษา LSD 

การศึกษา  

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

 กลุม J 

มัธยมศึกษา
ตอนตน 

หรือตํ่ากวา 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุ ปริญญา  
หรือ ปวส. 

ปริญญาตรี 
 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

กลุม I Mean 3.487 3.698 3.793 4.113 4.302  

มัธยมศึกษา
ตอนตนหรือ

ตํ่ากวา 

 
3.487 

- -0.211 -0.305 -0.626 -0.815  

 (0.386) (0.209) (0.008*) (0.002*)  

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

 
3.698 

 

- -0.094 -0.415 -0.603  

 (0.449) (0.000*) (0.000*)  

อนุ ปริญญา  
หรือ ปวส. 

3.793  

 - -0.320 -0.509  

 (0.003*) (0.001*)  

 
ปริญญาตรี 

 
4.113  

  - -0.188  

 (0.179)  

สูงกวา
ปริญญาตรี 

4.302 
   

 
- 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบวาดานการพฤติกรรมหลังการซ้ือ กลุมท่ีมีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมีคาเฉล่ียสูงกวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา มัธยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. อนุปริญญาหรือ ปวส. มีคา Sig. เทากับ 0.008, 0.000 และ 0.003 ตามลําดับ โดยมีผลตางคาเฉล่ีย
เทากับ 0.626, 0.415 และ 0.320 สวนกลุมตัวอยางท่ีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ก็มีคาเฉล่ียสูง
กวากลุมระดับมัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญาหรือ ปวส. มี
คา Sig. เทากับ 0.002, 0.000 และ 0.001 ตามลําดับ โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.815, 0.603 และ 
0.509 สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 H0 : อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
 H1 : อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี  4.18  แสดงผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามอาชีพ 

ผลกระบวนการ
ตัดสินใจ

คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Sig. 

กระบวนการท่ี 1 การ
ตระหนักถึงปญหา 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.508 
263.458 
264.965 

3 
387 
390 

0.503 
0.681 

0.738 0.503 

กระบวนการท่ี 2 การ
คนหาขอมูล 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.242 
266.762 
267.005 

3 
387 
390 

0.081 
0.689 

0.117 0.950 

กระบวนการท่ี 3 การ
ประเมินทางเลือก 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2.835 
259.776 
262.601 

3 
387 
390 

0.945 
0.671 

1.408 0.240 

กระบวนการท่ี 4 การ
ตัดสินใจซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1.185 
298.623 
299.808 

3 
387 
390 

0.395 
0.772 

0.512 0.674 

กระบวนการท่ี 5 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2.408 
275.510 
277.918 

3 
387 
390 

0.803 
0.712 

1.127 0.338 
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ตารางท่ี 4.18  (ตอ) 
ผลกระบวนการ

ตัดสินใจ
คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Sig. 

การตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.044 
186.996 
187.039 
 

3 
387 
390 

0.015 
0.483 

0.030 0.993 
 

 จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา F-test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาคา 
Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามอาชีพในกระบวนการท่ี 1-5 มีคา 0.503, 
0.950, 0.240, 0.674 และ 0.338 ตามลําดับ และโดยภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจมีคา Sig. 
เทากับ 0.993 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) โดยสรุปสมมุติฐานไดวาปจจัยสวนบุคคลในดานอาชีพท่ีตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดตอครัวเรือนท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
แตกตางกัน 
 H0 : รายไดตอครัวเรือนท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน 
 H1 : รายไดตอครัวเรือนท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี  4.19 แสดงผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามรายไดตอครัวเรือน 

ผลกระบวนการ
ตัดสินใจ

คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Sig. 

กระบวนการท่ี 1 การ
ตระหนักถึงปญหา 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2.005 
262.960 
264.965 

5 
385 
390 

0.401 
0.683 

0.587 0.710 

กระบวนการท่ี 2 การ
คนหาขอมูล 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

5.362 
261.643 
267.005 

5 
385 
390 

1.072 
0.680 

1.578 0.165 
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ตารางท่ี 4.19  (ตอ) 
ผลกระบวนการ

ตัดสินใจ
คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio Sig. 

กระบวนการท่ี 3 การ
ประเมินทางเลือก 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3.347 
259.254 
262.601 

5 
385 
390 

0.669 
0.673 

0.994  
0.421 

 

กระบวนการท่ี 4 การ
ตัดสินใจซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

9.401 
290.407 
299.808 

5 
385 
390 

1.880 
0.754 

2.493 0.031* 
 

กระบวนการท่ี 5 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

12.263 
265.655 
277.918 

5 
385 
390 

2.453 
0.690 

3.555 0.004* 

การตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

4.499 
187.09 
187.039 

5 
385 
390 

0.900 
0.474 

1.898 0.940 

 จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา F-test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาคา 
Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามรายไดตอครัวเรือน ในกระบวนการท่ี 1-5 
โดยภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจมีคา Sig. เทากับ 0.940 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) โดยสรุปสมมติฐานไดวา
ปจจัยสวนบุคคลในดานรายไดตอครัวเรือนท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ไมแตกตางกัน 
 เม่ือวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามรายไดตอครัวเรือนเปนราย
ดาน พบวาการการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.031 และ 0.004 
ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) และยอมรับ 
สมมติฐานหลัก (H1) โดยสรุปสมมติฐานไดวาปจจัยสวนบุคคลในดานรายไดตอครัวเรือนท่ีตางกันมี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.20  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ 
                      ซ้ือคอนโดมิเนียม ดานการตัดสินใจซ้ือ จําแนกตามรายไดตอครัวเรือน LSD 

 จากตารางท่ี 4.20 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียม ดานการตัดสินใจซ้ือ จําแนกตามรายไดตอครัวเรือน พบวา กลุมท่ีมีรายไดต่ํากวา 
10,000 บาทมีคาเฉล่ียนอยกวากลุม 20,001-30,000 บาท และ 30,001-40,000 บาท โดยมีคาSig.เทากับ 
0.026 และ 0.036 และมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.039 และ 0.049  

 
 

รายไดตอครัวเรือน 
 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

 กลุม J 

ต่ํากวา 
10,000 บาท 

10,000-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,000-50,000 
บาท 

มากกวา 
50,000 
บาท 

กลุม I Mean 3.376 3.594 3.715 3.785 3.766 3.904 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 3.376 
- -0.217 -0.339 -0.409 -0.309 -0.528 

 (0.078) (0.026*) (0.036*) (0.077) (0.002*) 

10,000-20,000 บาท 3.594  

     

 

-0.121 
 

(0.348) 
 

-0.192 
 

(0.280) 

-0.172 
 

(0.401) 

-0.310 
 

(0.039*) 

20,001-30,000 บาท 3.715   
 -0.698 -0.050 -0.188 

 (0.725) (0.820) (0.279) 

 
30,001-40,000 บาท 

 
3.785    

 0.019 -0.119 

 (0.940) (0.575) 

40,000-50,000 บาท 
 

3.766 
    

 
 

-0.138 
 

(0.559) 

มากกวา 50,000 บาท 3.904       
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 สวนกลุมท่ีมีรายไดมากกวา 50,000 บาท มีคาเฉล่ีย มากกวากลุมท่ีมีรายไดต่ํากวา 10,000 
บาท และกลุมท่ีมีรายได 10,000-20,000 บาท โดยมีคา Sig. เทากับ 0.002 และ 0.039 และมีผลตาง
คาเฉล่ียเทากับ 0.528 และ 0.310 
 
ตารางท่ี 4.21  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ           

ซ้ือคอนโดมิเนียม ดานพฤติกรรมหลังการซ้ือ จําแนกตามรายไดตอครัวเรือน LSD 

 
 

รายไดตอ
ครัวเรือน 

 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

 กลุม J 

ต่ํากวา 
10,000 บาท 

10,000-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,000-50,000 
บาท 

มากกวา 
50,000 
บาท 

กลุม I Mean 3.376 3.594 3.715 3.785 3.766 3.904 

ตํ่ากวา 10,000 
บาท 

3.376 
- -0.217 -0.339 -0.409 -0.309 -0.528 

 (0.078) (0.026*) (0.036*) (0.077) (0.002*) 

10,000-20,000 
บาท 

3.594  
     
 -0.121 

 

(0.348) 

-0.192 
 

(0.280) 

-0.172 
 

(0.401) 

-0.310 
 

(0.039*) 

20,001-30,000 
บาท 

3.715  
  -0.698 -0.050 -0.188 

 (0.725) (0.820) (0.279) 

 
30,001-40,000 

บาท 

3.785  
   0.019 -0.119 

 (0.940) (0.575) 

40,000-50,000 
บาท 

 
3.766 

   
 

 
 

-0.138 
 

(0.559) 

มากกวา 
50,000 บาท 

3.904 
   

 
 
 

 
 

 จากตารางท่ี 4.21 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียม ดานการพฤติกรรมหลังการซ้ือ จําแนกตามรายไดตอครัวเรือน พบวา กลุมท่ีมีรายได
ต่ํากวา 10,000 บาทมีคาเฉล่ียนอยกวากลุม 20,001-30,000 บาท และ 30,001-40,000 บาท โดยมีคาSig.
เทากับ 0.026 และ 0.036 และมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.039 และ 0.049  
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 สวนกลุมท่ีมีรายไดมากกวา 50,000 บาท มีคาเฉล่ีย มากกวากลุมท่ีมีรายไดต่ํากวา 10,000 
บาท และกลุมท่ีมีรายได 10,000-20,000 บาท โดยมีคาSig.เทากับ 0.002 และ 0.039 และมีผลตาง
คาเฉล่ียเทากับ 0.528 และ 0.310 
 
 สมมติฐานท่ี 1.7 จํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
 H0 : จํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม
แตกตางกัน 
 H1 : จํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี  4.22  แสดงผลกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามจํานวนสมาชิก 
        ในครอบครัว 

ผลกระบวนการ
ตัดสินใจ

คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F-Ratio Sig. 

กระบวนการท่ี 1 การ
ตระหนักถึงปญหา 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3.939 
261.026 
264.965 

3 
387 
390 

1.313 
0.674 

1.947 0.122 

กระบวนการท่ี 2 การ
คนหาขอมูล 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

5.138 
261.867 
267.005 

3 
387 
390 

1.713 
0.677 

2.531 0.057 

กระบวนการท่ี 3 การ
ประเมินทางเลือก 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3.033 
259.569 
262.601 

3 
387 
390 

1.011 
0.671 

1.507 0.212 

กระบวนการท่ี 4 การ
ตัดสินใจซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

4.785 
295.023 
299.808 

3 
387 
390 

1.595 
0.762 

2.092 0.101 

กระบวนการท่ี 5 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

6.816 
271.102 
277.918 

3 
387 
390 

2.272 
0.701 

3.234 0.022* 
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ตารางท่ี  4.22 (ตอ) 
ผลกระบวนการ

ตัดสินใจ
คอนโดมิเนียม 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F-Ratio Sig. 

การตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

4.332 
182.707 
187.039 

3 
387 
390 

1.444 
0.472 

3.059 0.028* 

 จากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคา F-test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาคา 
Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
 ในกระบวนการท่ี 1-5 โดยภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจมีคา Sig. เทากับ 0.028 ซ่ึง
นอยวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) และยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H1) โดยสรุปสมมติฐานไดวาปจจัยสวนบุคคลในดานจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมท่ีแตกตางกัน 
 เม่ือวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจําแนกตามรายไดตอครัวเรือนเปนราย
ดาน พบวาการการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.022 ซ่ึงนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) โดย
สรุปสมมติฐานไดวาปจจัยสวนบุคคลในดานจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
                     คอนโดมิเนียม ดานพฤติกรรมหลังการซ้ือ จําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว LSD 

จํานวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean 
Difference (I-J) 

กลุม J 

2 คน 3 คน 4 คน มากกวา4 คน 

กลุม I Mean 4.119 4.055 3.842 3.811 

2 คน 4.119 - 
0.064 0.277 0.308 

 (0.593) (0.078) (0.035*) 

3 คน 4.055  
 0.212 0.243 
 (0.078) (0.035*) 

4 คน 3.842  
  0.030 
  (0.796) 

มากกวา4 คน 3.811  
   
   

 จากตารางท่ี 4.23 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียม ดานพฤติกรรมหลังการซ้ือ จําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว พบวาจํานวน
สมาชิกมากกวา 4 คน มีคาเฉล่ียนอยกวาจํานวนสมาชิก 2 คน และจํานวนสมาชิก 3 คนโดยมีคา Sig. 
เทากับ 0.035 และ 0.035 โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.308 และ 0.243 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  

 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจคอนโดมิเนียมมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม มาทดสอบความสัมพันธดวยวิธี Linear Multiple Regression 
 ข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติแบบ Linear Multiple Regression ในการหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรเพื่อการพยากรณ กําหนดให 
 รูปแบบท่ัวไปของสมการถดถอยเชิงพหุคูณเชิงเสนท่ัวไปคือ 
 (Y෡) = β0 + β 1 (X1) + β 2 (X2) + β 2 (X3) + ….+ β n (Xn) + e 
เม่ือ 
 (Y)   คือ สมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของตัวแปรตาม 
 (X1), (X2), (X3),... (Xn) คือ คาตัวแปรอิสระท่ี 1, 2, 3,… จนถึงตัวแปรอิสระท่ี n 
 β 0    คือ คาคงท่ีของสมการ 
 β1, β 2, β 3,…, β n คือ  คาสัมประสิทธ์ิถดถอยพหุคูณเชิงเสนของตัวแปรอิสระ 
     ท่ี 1, 2, 3, … จนถึงตัวแปรอิสระท่ี n 
 e   คือ คาความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
สมการในรูปของประชากร 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาของการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
 (YT) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y1) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y2) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y3) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y4) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y5) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
สมการประมาณคา 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาของการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
 (YT) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y1) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y2) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y3) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y4) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
 (Y5) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) + e 
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 ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 กําหนดให 
 ตัวแปรตาม 
 (YT) คือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในดานภาพรวม 
 (Y1) คือ กระบวนการตระหนักถึงปญหา 
 (Y2) คือ กระบวนการแสวงหาขอมูล 
 (Y3) คือ กระบวนการประเมินทางเลือก 
 (Y4) คือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 (Y5) คือ กระบวนการประเมินหลังการซ้ือ 
 ตัวแปรอิสระ 
 (X) คือ ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจคอนโดมิเนียม 
 (X1) คือ ปจจัยดานการรับรู 
 (X2) คือ ปจจัยดานแรงจูงใจ 
 (X3) คือ ปจจัยดานการเรียนรู 
 (X4) คือ ปจจัยดานทัศนคติ 
 (X5) คือ ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง 
 สมมุติฐานท่ี 2.1 ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัยประกอบดวย 1.ปจจัยดานการ
รับรู (X1) 2.ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) 3.ปจจัยดานการเรียนรู (X3) 4.ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และ5.
ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมโดยรวมของเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 H0 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) ไมมีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
โดยรวมของเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Yt) 
 H1 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
โดยรวมของเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Yt) 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Pearson Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธรายคูกอน เพื่อนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน 
(Linear Multiple Regression) ในการพยากรณระดับความคิดเห็น โดยใชระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% ซ่ึง
จะปฎิเสธ สมมติฐานหลัก (H0) เม่ือพบวามีคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
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ตารางท่ี 4.24 แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณ (R) ระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจ 
                     บานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจยัดานแรงจูงใจ (X2)  
                     ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิด 
                     เกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

                     คอนโดมิเนียมโดยรวม (Yt) 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square Std. Error of the Estimate 

1 0.649d 0.421 0.415 0.52961 

 Predictors: (Constant), X3, X5, X1, X2  

 จากตารางท่ี 4.24 สรุปไดวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัยมีความสัมพันธในเชิง
บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดาน
การเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.649 สามารถทํานายได 41.5 % 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ ปจจัย 
                     ทางดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1)  
                     ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิด 
                     เกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

                     คอนโดมิเนียมโดยรวม (Yt) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.363 0.162  8.403 0.000* 

X3 0.174 0.049 0.230 3.546 0.000* 

X5 0.214 0.038 0.254 5.611 0.000* 

X1 0.158 0.050 0.182 3.189 0.002* 

X2 0.091 0.043 0.125 2.136 0.033* 

 Dependent Variable: Yt     

 จากตารางท่ี 4.25 จากสมมุติฐานทําใหทราบวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย
ดานปจจัยปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดาน
บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมโดยรวม (Yt) มีคา Sig. เทากับ 0.002, 0.003, 0.000  และ 0.000 ตามลําดับ  จึงยอมรับ
สมมุติฐานรอง H1 และปฎิเสธสมมติฐานหลัก H0 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการ

พยากรณ ระดับความสําคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาโดยรวม (Y෡t) ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 โดยสามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

 (Y෡t) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) 
 แทนคาในสมการ 

 (Y෡t) = 1.363+0.158(X1)+0.091(X2)+0.174(X3)+0.214(X5) 
เม่ือ  

 (Y෡t) แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัย 
                   ในดานรวม 
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 β 0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 β 1  แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการรับรู 
 β 2 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานแรงจูงใจ 
 β 3 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการเรียนรู 
 β 5 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิด 
                   เกี่ยวกับตนเอง 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมุติฐานท่ี 2.2  ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัยประกอบดวย 1.ปจจัยดานการ
รับรู (X1) 2.ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) 3.ปจจัยดานการเรียนรู (X3) 4.ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และ 5.
ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการ
ตระหนักถึงปญหา (Y1) 
 H0 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) ไมมีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตระหนักถึงปญหา (Y1) 
 H1 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตระหนักถึงปญหา (Y1) 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Pearson Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธรายคูกอน เพื่อนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน 
(Linear Multiple Regression) ในการพยากรณระดับความคิดเห็น โดยใชระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% ซ่ึง
จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือพบวามีคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
 

ตารางท่ี 4.26 แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณ (R) ระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจ 
                     บานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดาน 
                     การเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ 

                     ตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตระหนักถึงปญหา (Y෡1) 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 0.463b 0.214 0.210 0.73255 

Predictors: (Constant), X5, X3  
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 จากตารางท่ี 4.26 สรุปไดวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัยมีความสัมพันธในเชิง
บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.463 
สามารถทํานายได 21 % 
 
 

ตารางท่ี 4.27  แสดงตารางทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ  
                      ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการเรียนรู (X3) 
      และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของ 
                     กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมดานการตระหนักถึงปญหา (Y෡1) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.779 0.208  8.564 0.000* 

X5 0.275 0.052 0.274 5.323 0.000* 

X3 0.238 0.046 0.264 5.134 0.000* 

     

  จากตารางท่ี 4.27 จากสมมุติฐานทําใหทราบวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย
ดานปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับ
ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมโดยรวม (Yt) มีคา Sig. เทากับ 0.000 จึง
ยอมรับสมมุติฐานรอง H1 และปฎิเสธสมมติฐานหลัก H0 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชใน

การพยากรณ ระดับความสําคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาดานการตระหนักถึงปญหา (Y෡1) ไดอยางมี
ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยสามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

 (Y෡t) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) 
 แทนคาในสมการ 

 (Y෡t) = 1.779+0.238(X3)+0.275(X5) 
 เม่ือ  

 (Y෡1) แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัย 
                   ในดานรวม 
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 β 0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 β 3 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการเรียนรู 
 β 5 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยว 
                   กับตนเอง 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมุติฐานท่ี 2.3 ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัยประกอบดวย 1.ปจจัยดานการ
รับรู (X1) 2.ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) 3.ปจจัยดานการเรียนรู (X3) 4.ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และ5.
ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการ

ตระหนักถึงปญหา (Y෡2) 
 H0 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) ไมมีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Y෡2) 
 H1 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Y෡2) 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Pearson Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธรายคูกอน เพื่อนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน 
(Linear Multiple Regression) ในการพยากรณระดับความคิดเห็น โดยใชระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% ซ่ึง
จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือพบวามีคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณ (R) ระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจ 
                     บานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัย 
                     ดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิด 

                     เกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Y෡2) 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.558c .311 0.306 0.68950 

 Predictors: (Constant), X3, X5, X1  
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 จากตารางท่ี 4.28 สรุปไดวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัยมีความสัมพันธในเชิง
บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ ปจจัยดานแรงจูงใจ (X1) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัย
ดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความ
เช่ือม่ันเทากับ 0.558 สามารถทํานายได 30.6 % 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงตารางทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ  
                     ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานแรงจูงใจ (X1) 
                     ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5)  

                     มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Y෡2) 
Coefficientsa 

    Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.342 0.211  6.351 0.000* 

X3 0.203 0.056 0.224 3.620 0.000* 

X5 0.242 0.049 0.240 4.905 0.000* 

X1 0.213 0.063 0.204 3.364 0.001* 

 Dependent Variable: Y2     

  จากตารางท่ี 4.29 จากสมมุติฐานทําใหทราบวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย
ดานปจจัยดานแรงจูงใจ (X1) ปจจัยดานการเรียนรู (X3)  และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ
ตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Y2) มีคา Sig. เทากับ 0.001, 
0.000 และ 0.000 ตามลําดับ จึงยอมรับสมมุติฐานรอง H1 และปฎิเสธสมมติฐานหลัก H0 สําหรับตัว

แปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญของกระบวนการคนหาขอมูล (Y෡2) 
ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยสามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

 (Y෡t) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) 
 แทนคาในสมการ 

 (Y෡t) = 1.342+0.213(X1)+0.203(X3)+0.242(X5) 
เม่ือ  
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 (Y෡2)  แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัย 
                    ในดานการคนหาขอมูล 
 β 0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอยX 
 β 1 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการรับรู 
 β 3 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการเรียนรู 
 β 5 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ 
                                   ตนเอง 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมุติฐานท่ี 2.4 ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัยประกอบดวย 1.ปจจัยดานการ
รับรู (X1) 2.ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) 3.ปจจัยดานการเรียนรู (X3) 4.ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และ         
5.ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการ

ประเมินทางเลือก (Y෡3) 
 H0: ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) ไมมีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Y෡3) 
 H1 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Y෡3) 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Pearson Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธรายคูกอน เพื่อนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน 
(Linear Multiple Regression) ในการพยากรณระดับความคิดเห็น โดยใชระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% ซ่ึง
จะปฎิเสธสมมุติฐานหลัก  (H0) เม่ือพบวามีคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางท่ี 4.30 แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณ (R) ระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจ 
                     บานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดาน 
                     การเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ 

                     ตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Y෡3) 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.500b 0.250 0.246 0.71237 

Predictors: (Constant), X3, X5  

 จากตารางท่ี 4.30 สรุปไดวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัยมีความสัมพันธในเชิง
บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.500 
สามารถทํานายได 24.6 % 
 
ตารางท่ี 4.31  แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ ปจจัย 
                      ทางดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการเรียนรู (X3)  
                      และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญ 
                      ของกระบวนการประเมินทางเลือก (Y෡3) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.941 0.202  9.609 0.000* 

X3 0.281 0.045 0.313 6.238 0.000* 

X5 0.267 0.050 0.267 5.320 0.000* 

a. Dependent Variable: Y3     

 จากตารางท่ี 4.31 จากสมมุติฐานทําใหทราบวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย
ดาน ปจจัยดานการเรียนรู (X3)  และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับ

ระดับความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Y෡3) มีคา Sig. เทากับ 0.000 จึงยอมรับ
สมมุติฐานรอง H1 และปฎิเสธสมมติฐานหลัก H0 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการ
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พยากรณ ระดับความสําคัญของกระบวนการประเมินทางเลือก (Y෡3)ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 โดยสามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

 (Y෡3) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) 
 แทนคาในสมการ 

 (Y෡3) = 1.941+0.281(X3)+0.267(X5) 
เม่ือ  

 (Y෡3)  แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยในดาน 
                                   การประเมินทางเลือก 
 β 0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 β 3 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการเรียนรู 
 β 5 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ 
           ตนเอง 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมุติฐานท่ี 2.5 ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัยประกอบดวย 1.ปจจัยดานการ
รับรู (X1) 2.ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) 3.ปจจัยดานการเรียนรู (X3) 4.ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และ          
5.ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการ

ตัดสินใจ (Y෡4) 
 H0 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) ไมมีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ (Y෡4) 
 H1 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ (Y෡4) 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Pearson Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธรายคูกอน เพื่อนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน 
(Linear Multiple Regression) ในการพยากรณระดับความคิดเห็น โดยใชระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% ซ่ึง
จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) เม่ือพบวามีคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณ (R)  ระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจ 
                     บานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดาน 
                     การเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ 

                     ตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ (Y෡4) 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.570c 0.325 0.320 0.72326 

Predictors: (Constant), X2, X4, X1  

 จากตารางท่ี 4.30 สรุปไดวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัยมีความสัมพันธในเชิง
บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) และปจจัย
ดานทัศนคติ (X4)  โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.570 สามารถ
ทํานายได 32 % 
 
ตารางท่ี 4.33 แสดงกราทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ  
                     ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1)  
                     ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) และปจจัยดานทัศนคติ (X4) มีผลกับระดับความสําคัญของ 

                     กระบวนการตัดสินใจ (Y෡4) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.042 0.209  4.990 0.000* 

X2 0.280 0.053 0.302 5.262 0.000* 

X4 0.195 0.056 0.187 3.512 0.000* 

X1 0.194 0.062 0.176 3.138 0.002* 

a. Dependent Variable: Y4     

 จากตารางท่ี 4.31 จากสมมุติฐานทําใหทราบวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย
ดาน ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) และปจจัยดานทัศนคติ (X4) มีผลกับระดับ
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ความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ (Y෡4) มีคา Sig. เทากับ 0.002, 0.000 และ 0.000 ตามลําดับ จึง
ยอมรับสมมุติฐานรอง H1 และปฎิเสธสมมติฐานหลัก H0 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชใน

การพยากรณ ระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจ (Y෡4)ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 โดยสามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

 (Y෡3) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) 
 แทนคาในสมการ 

 (Y෡3) = 1.042+0.194(x1)+0.280(x2) )+0.195(x4)    
เม่ือ  

 (Y෡4)  แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยในดาน 
                                   การตัดสินใจ 
 β 0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 β 1 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานแรงจูงใจ 
 β 2 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการรับรู 
 β 4 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานความเช่ือ 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมุติฐานท่ี 2.6 ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัยประกอบดวย 1.ปจจัยดานการ
รับรู (X1) 2.ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) 3.ปจจัยดานการเรียนรู (X3) 4.ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และ         
5.ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลัง

การซ้ือ (Y෡5) 
 H0 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) ไมมีผลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Y෡5) 
 H1 : ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัย
ดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและ

แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Y෡5) 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Pearson Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธรายคูกอน เพื่อนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน 
(Linear Multiple Regression) ในการพยากรณระดับความคิดเห็น โดยใชระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% ซ่ึง
จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) เม่ือพบวามีคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
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ตารางท่ี 4.34 แสดงการหาคาสัมประสิทธ์ิพหุคูณ (R) ระหวาง ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจ 
                     บานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดาน 
                     การเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ 

                     ตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Y෡5) 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.614d 0.377 0.371 0.66961 

Predictors: (Constant), X3, X1, X5, X4  

 จากตารางท่ี 4.32 สรุปไดวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัยมีความสัมพันธในเชิง
บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดาน
ทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.614 สามารถทํานายได 37.1 % 
 
ตารางท่ี 4.35 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ ปจจัย 
                     ทางดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานการรับรู (X1)  
                     ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิด 

                     เกี่ยวกับตนเอง (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Y෡5) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 0.970 0.207  4.678 0.000* 

X3 0.213 0.059 0.230 3.625 0.000* 

X1 0.260 0.062 0.245 4.219 0.000* 

X5 0.131 0.053 0.128 2.496 0.013* 

X4 0.132 0.059 0.131 2.240 0.026* 

Dependent Variable: Y5     
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 จากตารางท่ี 4.33 จากสมมุติฐานทําใหทราบวา ปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจบานพักอาศัย
ดาน ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดาน
บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5)   มีผลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

(Y෡5) มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.000, 0.013 และ 0.026 ตามลําดับ จึงยอมรับสมมุติฐานรอง H1 และปฎิ
เสธสมมติฐานหลัก H0 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญ

ของพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Y෡5)ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยสามารถเขียนเปน
สมการณพยากรณไดดังนี้ 

 (Y෡5) = β 0 + β 1(X1) + β 2(X2) + β 3(X3) + β 4(X4) + β 5(X5) 
แทนคาในสมการ 

 (Y෡5) = 0.970+0.260(X1)+0.213(X3) )+0.132(X4)+0.131(X5) 
  เม่ือ  

 (Y෡5)  แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยในดาน 
                                   พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 β 0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 β 1 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานแรงจูงใจ 
 β 3 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานการเรียนรู 
 β 4 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานความเช่ือ 
 β 5 แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยของปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ 
                                   ตัวเอง 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.36 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานเกีย่วกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใน 
                      เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปจจัยสวน
บุคคล 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

การ
ตระหนักถึง
ปญหา 

การ
ตัดสินใจซ้ือ 

การ
ประเมิน
ทางเลือก 

การคนหา
ขอมูล 

พฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

โดยรวม 

เพศ - - - - - - 

อายุ - - - - - - 

สถานภาพ - - - - - - 

ระดับ
การศึกษา 

- - -    

อาชีพ - - - - - - 

รายไดตอ
ครัวเรือน 
เพศ 

- - -   - 

จํานวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

- - - -   

เม่ือ * คือ ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

  คือ มีผลกับระดับความคิดเหน็ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 - คือ ไมมีผลกับระดับความคิดเหน็ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 ตารางท่ี 4.37  แสดงผลสรุปคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) ของปจจัยเกี่ยวกับกระบวนการ 
                        ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนยีมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 

ปจจัยสวน
บุคคล 

กระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

การตระหนัก
ถึงปญหา 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

การประเมิน
ทางเลือก 

การคนหา
ขอมูล 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

โดยรวม 

ปจจัยดาน
แรงจูงใจ 

-  -    

ปจจัยดาน
การรับรู 

- - -  -  

ปจจัยดาน
การเรียนรู 

   -   

ปจจัยดาน
ทัศนคติ 

- - -   - 

ปจจัยดาน
บุคลิกภาพ
และแนวคิด
เก่ียวกับ
ตนเอง 

   -   

เม่ือ * คือ ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

  คือ มีผลกับระดับความคิดเหน็ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 - คือ ไมมีผลกับระดับความคิดเหน็ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.38 สรุปสมการพยากรณปจจยัท่ีมีผลตอกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขต 
                     กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กระบวนการตดัสินใจ สมการณพยากรณ 
การตระหนักถึงปญหา (Y෡1) = 1.779+0.238(X3)+0.275(X5) 
การคนหาขอมูล (Y෡2) = 1.342+0.213(X1)+0.203(X3)+0.242(X5) 
การประเมินทางเลือก (Y෡3) = 1.941+0.281(X3)+0.267(X5) 
การตัดสินใจซ้ือ (Y෡4) = 1.042+0.194(X1)+0.280(X2) )+0.195(X4) 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Y෡5) = 0.970+0.260(X1)+0.213(X3) +0.132(X4)+0.131(X5) 
โดยรวม (Y෡t)  = 1.363+0.158(X1)+0.091(X2)+0.174(X3)+0.214(X5) 
  

เม่ือ (Y෡t) คือ  กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในภาพรวม 

 (Y෡1) คือ  กระบวนการตระหนักถึงปญหา 

 (Y෡2) คือ  กระบวนการคนหาขอมูล 

 (Y෡3) คือ  กระบวนการประเมินทางเลือก 

 (Y෡4) คือ  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 (Y෡5)  คือ  พฤติกรรมหลังการซ้ือ   



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 
 การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้ศึกษาประชากรคือ ประชาชนท่ี
อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจํานวน 391 ราย โดยใช
หลักเกณฑการสุมตัวอยางแบบสะดวกสบาย (Convenience Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคือ 
แบบสอบถาม มี 3 สวนคือ ขอมูลเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพัก
อาศัย และขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ การวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมทางสถิติ ในรูปการ
แจกแจงความถ่ี จํานวน รอยละ คะแนนเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที (T-test) และ
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance : ANOVA) และการทดสอบ 
Linear Multiple Regression 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

 การสรุปผลการวิจัยสามารถสรุปไดเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 391 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป 
สถานภาพโสด และการศึกษาในระดับปริญญาตรี  สวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
รายไดตอครัวเรือนอยูท่ี 10,000-20,000 บาท ตอเดือน และสวนมากมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว
จํานวนมากกวา 4 คน  
 สวนท่ี 2 เปนการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจคอนโดมิเนียมในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีศึกษาจํานวน 391 คน ใหระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัย
ทางดานจิตวิทยาของคอนโดมิเนียมอยูในระดับมาก เม่ือทําการพิจารณารายดานพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนมากใหระดับความสําคัญในปจจัยดานการรับรู และปจจัยดานบุคลิกภาพและ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง 
 สวนท่ี 3 เปนการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีศึกษาจํานวน 391 คน ใหระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัย
ทางดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมอยูในระดับมาก เม่ือทําการพิจารณารายดานพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากใหระดับความสําคัญในปจจัยดานการรับรู รองลงมาคือปจจัยดานการ
คนหาขอมูล 
 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานตามวัตถุประสงคการวิจัย 
 สรุปไดวา ปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล คือ ปจจัยดานเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีแตกตาง
กัน ทําใหระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไมแตกตางกัน  
 ปจจัยดานการศึกษา ท่ีแตกตางกัน ทําใหระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามท่ีจบการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมากท่ีสุด  
 ปจจัยดานรายไดตอครัวเรือน ท่ีแตกตางกัน ทําใหระดับความสําคัญของกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดมากกวา 50,000 บาท ให
ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมากท่ีสุด  
 ปจจัยดานจํานวนสมาชิกในครอบครัว  ท่ีแตกตางกัน ทําใหระดับความสําคัญของ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามท่ีจํานวนสมาชิกในครบ
ครัว 2 คน ใหความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมากท่ีสุด 

5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 ผลจากการ ศึกษาปจจั ยป จจั ย ท่ี มีผลตอการ ตัดสินใจ ซ้ือคอนโดมิ เนี ยมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  สามารถอภิปรายผลไดดังนี้กลุมตัวอยางประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ สถานภาพ และ อาชีพท่ีแตกตางกัน  
มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในภาพรวมไมแตกตางกัน สวนระดับการศึกษา  
รายไดตอครัวเรือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกตางกันทําใหมีผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมในภาพรวมแตกตางกัน ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของ  อัศวิน  ยิ่งภิญโญ (2543) 
ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยในการเลือกซ้ือท่ีพักอาศัยประเภทอพารตเมนทของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรม
โรจนะ จังหวัดพระนครศรีอยุธยาผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ อายุ  สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายไดรวมตอเดือน ภูมิลําเนาจํานวนคร้ังในการยายท่ีพักอาศัย จํานวนผูพักอาศัยรวมกัน
แตกตางกันมีปจจัยในการเลือกท่ีพักอาศัยประเภทอพารตเมนทแตกตางกันแตสอดคลองในดานระดับ
การศึกษา  รายไดตอครัวเรือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันทําใหมีผลตอกระบวนการ
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ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในภาพรวมแตกตางกันนอกจากนี้ยังไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ฐปนภ 
เด็ดแกว (2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรในเขตจังหวัด ปทุมธานี 
ผลการวิจัยพบวาปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยในเขตจังหวัดปทุมธานี อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอครัวเรือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกตางกัน
ทําใหระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยแตกตางกันแตสอดคลองในดาน
ระดับการศึกษา  รายไดตอครัวเรือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันทําใหมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในภาพรวมแตกตางกัน 
  ปจจัยดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัยโดยรวมพบวามีความสัมพันธในเชิงบวกกับ
กลุมตัวแปรอิสระคือ ปจจัยดานการรับรู (X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และ
ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คา
ความเช่ือม่ันเทากับ 0.649 สามารถทํานายได 41.5 % 
 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ดานกระบวนการที่ 1 พบวามีความสัมพันธ
ในเชิงบวกกับกลุมตัวแปรอิสระคือ ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิด
เกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.463 สามารถ
ทํานายได 21 % 
 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ดานกระบวนการที่ 2 ปจจัยดานแรงจูงใจ 
(X1) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคา
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.558 สามารถทํานายได 30.6 % 
 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ดานกระบวนการที่ 3 ปจจัยดานการเรียนรู 
(X3) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (X5) โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ 
(R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.500 สามารถทํานายได 24.6 % 
 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ดานกระบวนการที่ 4 ปจจัยดานการรับรู 
(X1) ปจจัยดานแรงจูงใจ (X2) และปจจัยดานทัศนคติ (X4)  โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) 
คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.570 สามารถทํานายได 32 % 
 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ดานกระบวนการที่ 5 ปจจัยดานการรับรู 
(X1) ปจจัยดานการเรียนรู (X3) ปจจัยดานทัศนคติ (X4) และปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับ
ตนเอง(X5)โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเช่ือม่ันเทากับ 0.614 สามารถทํานายได 
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37.1%ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ฐปนภ เด็ดแกว (2552) ในดานปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดานการ
รับรู และปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลตอระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือบานพักอาศัย
โดยรวม โดยมีความสัมพันธในเชิงบวกและทิศทางเดียวกัน สวนงานวิจัยอ่ืน ๆโดยท่ัวไปจะศึกษาใน
ลักษณะของปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือบานในรูปแบบตาง ๆกันมากกวา 

5.3 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
 1. ปจจัยดานจิตวิทยาท่ีผูบริโภคใหความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
มากท่ีสุด ปจจัยดานการรับรู (Perceptions) ในดานมีการออกแบบท่ีทันสมัยและใชวัสดุกอสรางท่ีมี
คุณภาพ ในดานทําเลที่ตั้งของโครงการและการคมนาคมสะดวกตอการเขาถึง ในดานสโมสร สถานท่ี
ออกกําลังกายและสถานท่ีพักผอนในโครงการ และในดานระบบรักษาความปลอดภัย ระบบกลอง
วงจรปด ระบบปองกันอัคคีภัย นั้น ผูประกอบการควรใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาวใหมากยิ่งข้ึน 
โดยการปรับปรุงการออกแบบและใชวัสดุกอสรางท่ีมีคุณภาพ และมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ี
เขมแข็ง 
 2. ปจจัยดานจิตวิทยาท่ีผูบริโภคใหความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
มากท่ีสุด ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง(Personality and Self-Concept) ในดานทาน
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะสภาพแวดลอมท่ีดีทางสังคม ในดานทานเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะ
รูปลักษณการดีไซนวัสดุตกแตงท่ีมาตรฐาน,สวยงามและทันสมัย ตามความตองการของทาน และใน
ดานทานเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะมีความสะดวกสบายในเร่ืองวิถีการดําเนินชีวิตในปจจุบัน นั้น 
ผูประกอบการควรใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาวใหมากยิ่งข้ึน โดยการเลือกสภาพแวดลอมท่ีดีใน
การกอสรางคอนโดมิเนียม อยูใกลรถไฟฟา และการออกแบบที่สวยงาม ทันสมัย 
 3. ปจจัยดานการศึกษา ปจจัยดานรายได และปจจัยดานจํานวนสมาชิกนั้น มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบริโภค ดังนั้น ผูประกอบการจึงควรคํานึงถึงปจจัย
ดังกลาวในการกอสรางคอนโดมิเนียมเพื่อขาย เชน ทําเลที่ตั้งอยูในเขตปริมณฑลก็อาจจะสราง
คอนโดมิเนียมราคาขนาดกลาง ไมตองหรูหรามากนัก แตตองอยูใกลปายจอดรถประจําทาง แตหาก
ทําเลที่ตั้งอยูใจกลางเมือง ก็ควรคํานึงถึงความสะดวกในเร่ืองใกลรถไฟฟาบีทีเอส หรือรถไฟใตดิน 
เนนความหรูหรา ดีไซนท่ีสวยงาม เปนตน 
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5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1. ควรทําการวิจัย เกี่ ยวกับปญหาและความพึงพอใจของผูบ ริโภคท่ีอาศัยอยู ใน
คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อจะไดทราบถึงปญหาและความพึงพอใจของ
ผูอยูอาศัย อันจะนํามาปรับปรุงบริการหลังการขายของผูประกอบการ 
 2 .  ควรทําการวิ จั ย เกี่ ยวกับปจจั ย ท่ี มีผลตอการตัด สินใจ ซ้ือบ านจัดสรรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อจะไดทราบปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรและ
เปรียบเทียบปจจัยดังกลาว 
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แบบสอบถาม 
เลขท่ีแบบสอบถาม…………….. 

 
 

การวิจัยเร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
คําชี้แจง แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อนําขอมูลท่ีไดไปใชประกอบการคนควาอิสระ หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ผูวิจัยขอความรวมมือทานในการ
ใหขอมูล และตอบแบบสอบถามซ่ึงขอมูลของทานผูวิจัยจะเก็บไวเปนความลับและจะนําเสนอใน
ภาพรวมเทานั้น ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณในการเสียสละเวลาของทานและใหความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถาม เพื่อประโยชนทางการศึกษามา ณ โอกาสนี้ดวย 
แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอนดังนี้ 
ตอนท่ี 1... ขอมูลเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร 
ตอนท่ี 2... ขอมูลที่เกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัย 
ตอนท่ี 3... ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 

 
ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ท่ีทานเสียสละเวลาในการใหขอมูล 

 
 
คําถามตรวจสอบ 
 
ทานมีความสนใจท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียมมากนอยเพียงใด 
 
(  ) มากท่ีสุด (  ) มาก  (  ) ปานกลาง (  ) นอย  (  ) นอยที่สุด (  ) ไมสนใจ 
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ตอนท่ี1 ขอมูลเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ( ) ในวงเล็บหนาขอความท่ีทานตองการเลือก ถาไมมีขอความท่ีทาน
ตองการเลือก โปรดเขียนขอความลงในชองวางท่ีระบุวาอ่ืนๆ 

1.1 เพศ   
(  )1.  ชาย     (  )2. หญิง 

1.2 อายุ   
(  )1.  21-30 ป    (  )2. 31-40 ป 
(  )3.  41-50 ป    (  )4. มากกวา 50 ป 

1.3 สถานภาพ    
(  )1. โสด   (  )2. สมรส 
 (  )3.  หมาย หยา อ่ืนๆ................. 

 1.4 ระดับการศึกษา 
  (  )1. มัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา (  )2. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
  (  )3. อนุปริญญา หรือ ปวส.  (  )4. ปริญญาตรี 
  (  )5. สูงกวาปริญญาตรี................... 

1.5 อาชีพ   
(  )1.หนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ (  )2.เจาของธุรกิจสวนตัว 

  (  )3.พนักงานบริษัทเอกชน  (  )4.อ่ืนๆ โปรดระบุ..................... 
 1.6 รายไดตอครัวเรือน(เงินเดือน+รายไดอ่ืนๆ เชน คากะ คาเวร คาโอที ฯลฯ) 
  (  )1. ต่ํากวา 10,000 บาท   (  )2. 10,000-20,000 บาท 
  (  )3. 20,001-30,000 บาท   (  )4. 30,001-40,000 บาท 
  (  )5. 40,000-50,000 บาท   (  )6. มากกวา 50,000 บาท 
 1.7 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
  (  )1. จํานวน2คน   (  )2. จํานวน3คน 
  (  )3. จํานวน4คน   (  )4. มากกวา4คน 
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ตอนท่ี2 ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพักอาศัย 
คําชี้แจง โปรดพิจารณาวาโครงการคอนโดมิเนียมของทานใชปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีพัก
อาศัยตอไปนี้มากนอยเพียงใด แลวทําเคร่ืองหมาย ในชองหลังขอความท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 

 
 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ท่ีสุด 

1 

1.ปจจัยดานการรับรู (Perceptions)      
1.1)มีการออกแบบที่ทันสมัยและใชวัสดุกอสรางที่มีคุณภาพ      
1.2)ทําเลที่ต้ังของโครงการและการคมนาคมสะดวกตอการเขาถึง      
1.3)สโมสร สถานท่ีออกกําลังกายและสถานที่พักผอนในโครงการ      
1.4)ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบกลองวงจรปด ระบบปองกัน
อัคคีภัย 

     

2.ปจจัยดานแรงจูงใจ (Motive)      
2.1)ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับโครงการที่มีลักษณะเดียวกัน      
2.2)มีการแจกแถมเคร่ืองใชไฟฟาหรือเฟอรนิเจอรเปนตน      
2.3)สิทธิพิเศษหลังการเขาอยูอาศัยเชน ขึ้นรถไฟฟาฟรี,สวนลดเม่ือ
รับประทานอาหารจากรานอาหารช่ือดัง เปนตน 

     

3.ปจจัยดานการเรียนรู (Learning)      

3.1)มีการจัดหองตัวอยางเปนสัดสวน ใหลูกคาไดชม และสัมผัสได      
3.2)มีการติดตอสถาบันการเงินใหลูกคา เมื่อลูกคาตองการกูเงินซื้อ
คอนโดมิเนียม 

     

3.3)มีกระบวนการสงมอบหองพักอาศัย ที่ไดมาตรฐานและมีการ
ตรวจสอบกอนสงมอบลูกคา 

     

3.4)มีบริการหลังการขาย เชน รับประกันผลงานและซอมแซม      
3.5)มีเจาหนาที่ใหคําปรึกษาเก่ียวกับการเงิน,งานกอสรางและ
กฎหมายใหบริการ 

     

4.ปจจัยดานทัศนคติ(Attitude)      
4.1)ความมีช่ือเสียงของเจาของโครงการเปนที่ยอมรับของผูบริโภค      
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ปจจัยทางดานจิตวิทยาของธุรกิจท่ีอยูอาศัย(ตอ) 

 

มาก
ท่ีสุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ท่ีสุด 

1 

4.2)มีภูมิทัศนและสภาพแวดลอมที่พักอาศัยสงบ รมรื่น สามารถ
มองเห็นทิวทัศนไดทั้งภายในและภายนอกของโครงการที่สวยงาม  

     

4.3)ปายทางเขาหรือปายช่ือโครงการชัดเจน      
5.ปจจัยดานบุคลิกภาพและแนวคิดเก่ียวกับตนเอง(Personality 
and Self-Concept) 

     

5.1)ทานเลือกซื้อคอนโดมิเนียมเพราะสภาพแวดลอมที่ดีทางสังคม      
5.2)ทานเลือกซื้อคอนโดมิเนียมเพราะรูปลักษณการดีไซน,วัสดุ
ตกแตงที่มาตรฐาน,สวยงามและทันสมัย ตามความตองการของทาน 

     

5.3)ทานเลือกซื้อคอนโดมิเนียมเพราะมีความสะดวกสบายในเร่ือง
วิถีการดําเนินชีวิตในปจจุบัน 
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ตอนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 

คําชี้แจง โปรดพิจารณาวาโครงการคอนโดมิเนียมของทานใชกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยตอไปน้ีมากนอย
เพียงใด แลวทําเครื่องหมาย ในชองหลังขอความท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 

 
กระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีอยูอาศัย 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ท่ีสุด 

1 

1.กระบวนการที่ 1 การตระหนักถึงปญหา      
1.1)ทานตัดสินใจซื้อเพราะมีรายไดเพ่ิมขึ้น      
1.2)ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะอยูใกลที่ทํางาน      
1.3)ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะการคมนาคมสะดวกเขาถึงงาย      
2.กระบวนการที่ 2 การคนหาขอมูล      
2.1)ทานศึกษาประวัติของเจาของโครงการกอนซื้อ      
2.2)ทานไดรับขอมูลขาวสารของโครงการจากสื่อโฆษณากอน
ตัดสินใจซื้อ 

     

2.3)ทานไดเขาชมหองตัวอยางกอนตัดสินใจซื้อ      
3.กระบวนการที่ 3การประเมินทางเลือก      
3.1)ทานพิจารณาทําเลที่ต้ังของที่อยูอาศัยกอนตัดสินใจซื้อ      
3.2)ทานพิจารณาราคาที่อยูอาศัยวามีงบประมาณเพียงพอที่จะซื้อ      
3.3)กอนตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยทานเขาชมหองตัวอยางที่เปนจริงกอน      
4.กระบวนการที่ 4 การตัดสินใจซื้อ      
4.1)ทานตัดสินใจซื้อโดยคํานึงถึงคุณภาพและรูปแบบสถาปตยกรรม      
4.2)ทานตัดสินใจซื้อเพราะไดรับเง่ือนไขพิเศษทางการคา      
4.3)ทานตัดสินใจซื้อเพราะประทับใจในบุคคลากรหรือพนักงานขาย
ของโครงการ 

     

5.กระบวนการที่ 5 พฤติกรรมหลังการซื้อ      
5.1)ทานรูสึกพึงพอใจกับระบบรักษาความปลอดภัยของที่พักอาศัย      
5.2)ทานรูสึกพึงพอใจกับบริการหลังการขายและรับประกัน      
5.3)ทานรูสึกพึงพอใจกับการดูแลโดยสวนกลางของที่พักอาศัย      
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

83  

ตอนท่ี 1 
 
ความถ่ี รอยละ ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

Statistics 
  interesting sex age status education career income family 

N Valid 391 391 391 391 391 391 391 391

Missing 0 0 0 0 0 0 0 0

Mean 2.79 1.61 1.69 1.43 3.36 2.68 2.70 2.56

 

Interesting 
  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 79 20.2 20.2 20.2 

2 64 16.4 16.4 36.6 

3 134 34.3 34.3 70.8 

4 87 22.3 22.3 93.1 

5 27 6.9 6.9 100.0 

Total 391  100.0  

 
Sex 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 151 38.6 38.6 38.6 

2 240 61.4 61.4 100.0 

Total 391 100.0 100.0  
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Age 
  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 185 47.3 47.3 47.3 

2 154 39.4 39.4 86.7 

3 46 11.8 11.8 98.5 

4 6 1.5 1.5 100.0 

Total 391 100.0 100.0  

 
Status 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 233 59.6 59.6 59.6 

2 150 38.4 38.4 98.0 

3 8 2.0 2.0 100.0 

Total 391 100.0 100.0  

 
Education 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 13 3.3 3.3 3.3 

2 84 21.5 21.5 24.8 

3 87 22.3 22.3 47.1 

4 164 41.9 41.9 89.0 

5 43 11.0 11.0 100.0 

Total 391 100.0 100.0  
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Career 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 56 14.3 14.3 14.3 

2 22 5.6 5.6 19.9 

3 303 77.5 77.5 97.4 

4 10 2.6 2.6 100.0 

Total 391 100.0 100.0  

 

Income 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 70 17.9 17.9 17.9 

2 170 43.5 43.5 61.4 

3 61 15.6 15.6 77.0 

4 28 7.2 7.2 84.1 

5 20 5.1 5.1 89.3 

6 42 10.7 10.7 100.0 

Total 391 100.0 100.0  

 

Family 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 89 22.8 22.8 22.8 

2 103 26.3 26.3 49.1 

3 91 23.3 23.3 72.4 

4 108 27.6 27.6 100.0 

Total 391 100.0 100.0  
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ตอนท่ี 2 เปรียบเทียบอายุท่ีแตกตางกันกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

 
T-Test  
 

Group Statistics 
 age N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

Y1 1 185 3.8486 .82819 .06089 

2 154 3.9524 .78422 .06319 

Y2 1 185 3.9856 .83321 .06126 

2 154 4.1104 .82275 .06630 

Y3 1 185 4.1550 .80007 .05882 

2 154 4.2403 .84060 .06774 

Y4 1 185 3.6126 .86363 .06350 

2 154 3.6818 .88753 .07152 

Y5 1 185 3.8883 .84671 .06225 

2 154 4.0195 .85239 .06869 
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F-test  
Descriptives 
Independent Samples Test 

 
  

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for 

Mean 

Minimum Maximum 
  

Lower Bound Upper Bound 

Y1 1 185 3.8486 .82819 .06089 3.7285 3.9688 1.00 5.00

2 154 3.9524 .78422 .06319 3.8275 4.0772 1.00 5.00

3 46 3.6667 .91625 .13509 3.3946 3.9388 1.00 5.00

4 6 4.0556 .85418 .34872 3.1591 4.9520 2.33 4.67

Total 391 3.8713 .82426 .04168 3.7893 3.9532 1.00 5.00

Y2 1 185 3.9856 .83321 .06126 3.8647 4.1064 1.00 5.00

2 154 4.1104 .82275 .06630 3.9794 4.2414 1.00 5.00

3 46 3.9855 .82239 .12126 3.7413 4.2297 1.00 5.00

4 6 3.6111 .74287 .30327 2.8315 4.3907 2.33 4.67

Total 391 4.0290 .82742 .04184 3.9467 4.1113 1.00 5.00

  
Levene's Test for 

Equality of 

Variances t-test for Equality of Means 

  

F Sig. t df 

Sig.  

(2-tailed)

Mean 

Difference 

Std. Error 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

  
Lower Upper 

Y1 Equal variances assumed .511 .475 -1.176 337 .240 -.10373 .08820 -.27722 .06975 

Equal variances not assumed 
  

-1.182 331.428 .238 -.10373 .08776 -.27636 .06890 

Y2 Equal variances assumed .156 .693 -1.381 337 .168 -.12480 .09037 -.30257 .05296 

Equal variances not assumed 
  

-1.383 327.358 .168 -.12480 .09027 -.30238 .05277 

Y3 Equal variances assumed .045 .832 -.955 337 .340 -.08530 .08931 -.26098 .09037 

Equal variances not assumed 
  

-.951 319.623 .342 -.08530 .08971 -.26181 .09120 

Y4 Equal variances assumed .001 .978 -.725 337 .469 -.06921 .09540 -.25686 .11845 

Equal variances not assumed 
  

-.724 322.593 .470 -.06921 .09564 -.25736 .11895 

Y5 Equal variances assumed .055 .814 -1.416 337 .158 -.13119 .09264 -.31342 .05104 

Equal variances not assumed 
  

-1.415 325.155 .158 -.13119 .09270 -.31356 .05117 
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Y3 1 185 4.1550 .80007 .05882 4.0389 4.2710 1.00 5.00

2 154 4.2403 .84060 .06774 4.1064 4.3741 1.00 5.00

3 46 4.0942 .81548 .12024 3.8520 4.3364 1.00 5.00

4 6 3.8333 1.00554 .41051 2.7781 4.8886 2.00 4.67

Total 

 

 

391 4.1765 .82057 .04150 4.0949 4.2581 1.00 5.00

Y4 1 185 3.6126 .86363 .06350 3.4873 3.7379 1.00 5.00

2 154 3.6818 .88753 .07152 3.5405 3.8231 1.00 5.00

3 46 3.5000 .89374 .13177 3.2346 3.7654 1.00 5.00

4 6 3.8333 .96032 .39205 2.8255 4.8411 2.33 5.00

Total 391 3.6300 .87678 .04434 3.5428 3.7172 1.00 5.00

Y5 1 185 3.8883 .84671 .06225 3.7655 4.0111 1.00 5.00

2 154 4.0195 .85239 .06869 3.8838 4.1552 1.67 5.00

3 46 4.0217 .80860 .11922 3.7816 4.2619 2.00 5.00

4 6 3.7222 .82776 .33793 2.8535 4.5909 2.33 4.67

Total 391 3.9531 .84416 .04269 3.8692 4.0370 1.00 5.00
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ANOVA 

  
Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y1 Between Groups 3.237 3 1.079 1.596 .190

Within Groups 261.728 387 .676
  

Total 264.965 390
   

Y2 Between Groups 2.504 3 .835 1.221 .302

Within Groups 264.501 387 .683
  

Total 267.005 390
   

Y3 Between Groups 1.730 3 .577 .856 .464

Within Groups 260.871 387 .674
  

Total 262.601 390
   

Y4 Between Groups 1.495 3 .498 .646 .586

Within Groups 298.313 387 .771
  

Total 299.808 390
   

Y5 Between Groups 1.992 3 .664 .931 .426

Within Groups 275.926 387 .713
  

Total 277.918 390
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ตอนท่ี 3 เปรียบเทียบสถานภาพท่ีแตกตางกันกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

 

F-test 
 

Descriptives 

 

 

  

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval 

for Mean 

Minimum Maximum 

  
Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

Y1 1 233 3.8927 .82434 .05400 3.7863 3.9991 1.00 5.00

2 150 3.8511 .83146 .06789 3.7170 3.9853 1.00 5.00

3 8 3.6250 .72237 .25540 3.0211 4.2289 2.33 4.67

Total 391 3.8713 .82426 .04168 3.7893 3.9532 1.00 5.00

Y2 1 233 3.9986 .80379 .05266 3.8948 4.1023 1.00 5.00

2 150 4.0644 .87359 .07133 3.9235 4.2054 1.00 5.00

3 8 4.2500 .61075 .21593 3.7394 4.7606 3.33 5.00

Total 391 4.0290 .82742 .04184 3.9467 4.1113 1.00 5.00

Y3 1 233 4.1702 .77565 .05081 4.0701 4.2704 1.00 5.00

2 150 4.1733 .89469 .07305 4.0290 4.3177 1.00 5.00

3 8 4.4167 .68429 .24193 3.8446 4.9887 3.33 5.00

Total 391 4.1765 .82057 .04150 4.0949 4.2581 1.00 5.00

Y4 1 233 3.6423 .84241 .05519 3.5336 3.7511 1.00 5.00

2 150 3.6244 .94304 .07700 3.4723 3.7766 1.00 5.00

3 8 3.3750 .54736 .19352 2.9174 3.8326 2.67 4.33

Total 391 3.6300 .87678 .04434 3.5428 3.7172 1.00 5.00

Y5 1 233 3.9843 .82190 .05384 3.8782 4.0903 1.00 5.00

2 150 3.9067 .88244 .07205 3.7643 4.0490 1.00 5.00

3 8 3.9167 .81162 .28695 3.2381 4.5952 2.33 5.00

Total 391 3.9531 .84416 .04269 3.8692 4.0370 1.00 5.00
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ANOVA 

 

  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y1 Between Groups .653 2 .327 .479 .620

Within Groups 264.312 388 .681   

Total 264.965 390    

Y2 Between Groups .795 2 .397 .579 .561

Within Groups 266.210 388 .686   

Total 267.005 390    

Y3 Between Groups .472 2 .236 .349 .705

Within Groups 262.129 388 .676   

Total 262.601 390    

Y4 Between Groups .560 2 .280 .363 .696

Within Groups 299.248 388 .771   

Total 299.808 390    

Y5 Between Groups .560 2 .280 .392 .676

Within Groups 277.358 388 .715   

Total 277.918 390    
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ตอนท่ี 4 เปรียบเทียบการศึกษาท่ีแตกตางกนักับกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

 

F-test  

 
 

Descriptives 

 

  

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval 

for Mean 

Minimum Maximum 

  
Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

Y1 1 13 3.5897 1.08997 .30230 2.9311 4.2484 1.00 4.33

2 84 3.8413 .97831 .10674 3.6290 4.0536 1.00 5.00

3 87 3.7356 .89520 .09598 3.5448 3.9264 1.00 5.00

4 164 3.9350 .69361 .05416 3.8280 4.0419 1.00 5.00

5 43 4.0465 .67683 .10322 3.8382 4.2548 2.00 5.00

Total 391 3.8713 .82426 .04168 3.7893 3.9532 1.00 5.00

Y2 1 13 3.8718 1.15099 .31923 3.1763 4.5673 1.00 5.00

2 84 3.9365 .99594 .10867 3.7204 4.1526 1.00 5.00

3 87 4.0192 .90699 .09724 3.8259 4.2125 1.00 5.00

4 164 4.0732 .69475 .05425 3.9660 4.1803 1.00 5.00

5 43 4.1085 .64946 .09904 3.9087 4.3084 2.00 5.00

Total 391 4.0290 .82742 .04184 3.9467 4.1113 1.00 5.00

Y3 1 13 4.0513 1.07019 .29682 3.4046 4.6980 1.00 5.00

2 84 4.1746 .95477 .10417 3.9674 4.3818 1.00 5.00

3 87 4.2184 .88751 .09515 4.0292 4.4075 1.00 5.00

4 164 4.1524 .72199 .05638 4.0411 4.2638 1.00 5.00

5 43 4.2248 .68899 .10507 4.0128 4.4368 2.00 5.00

Total 391 4.1765 .82057 .04150 4.0949 4.2581 1.00 5.00

Y4 1 13 3.1282 1.18273 .32803 2.4135 3.8429 1.00 4.67

2 84 3.3611 .97795 .10670 3.1489 3.5733 1.00 5.00

3 87 3.5287 .90584 .09712 3.3357 3.7218 1.00 5.00

4 164 3.8069 .77361 .06041 3.6876 3.9262 1.00 5.00



 
 
 

93  

5 43 3.8372 .66018 .10068 3.6340 4.0404 2.00 5.00

Total 391 3.6300 .87678 .04434 3.5428 3.7172 1.00 5.00

Y5 1 13 3.4872 .92911 .25769 2.9257 4.0486 2.00 4.33

2 84 3.6984 .99882 .10898 3.4817 3.9152 1.00 5.00

3 87 3.7931 .89967 .09645 3.6014 3.9848 1.33 5.00

4 164 4.1138 .69514 .05428 4.0066 4.2210 1.67 5.00

5 43 4.3023 .62494 .09530 4.1100 4.4947 2.33 5.00

Total 391 3.9531 .84416 .04269 3.8692 4.0370 1.00 5.00

 
ANOVA 

 

  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y1 Between Groups 4.692 4 1.173 1.740 .140

Within Groups 260.273 386 .674   

Total 264.965 390    

Y2 Between Groups 1.640 4 .410 .596 .665

Within Groups 265.365 386 .687   

Total 267.005 390    

Y3 Between Groups .552 4 .138 .203 .936

Within Groups 262.049 386 .679   

Total 262.601 390    

Y4 Between Groups 17.218 4 4.304 5.880 .000

Within Groups 282.590 386 .732   

Total 299.808 390    

Y5 Between Groups 19.978 4 4.995 7.474 .000

Within Groups 257.940 386 .668   

Total 277.918 390    
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ตอนท่ี 5 เปรียบเทียบอาชีพที่แตกตางกันกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

F-test   
 

Descriptives 

  

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval 

for Mean 

Minimum Maximum 

  
Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

Y1 1 56 3.7798 .80221 .10720 3.5649 3.9946 1.00 5.00

2 22 4.0758 .69717 .14864 3.7666 4.3849 2.33 5.00

3 303 3.8768 .83534 .04799 3.7824 3.9712 1.00 5.00

4 10 3.7667 .88958 .28131 3.1303 4.4030 2.00 5.00

Total 391 3.8713 .82426 .04168 3.7893 3.9532 1.00 5.00

Y2 1 56 4.0238 .69879 .09338 3.8367 4.2109 2.00 5.00

2 22 3.9545 .61114 .13030 3.6836 4.2255 2.33 4.67

3 303 4.0385 .86570 .04973 3.9406 4.1364 1.00 5.00

4 10 3.9333 .79815 .25240 3.3624 4.5043 2.67 5.00

Total 391 4.0290 .82742 .04184 3.9467 4.1113 1.00 5.00

Y3 1 56 4.2500 .72544 .09694 4.0557 4.4443 2.00 5.00

2 22 3.8636 .62284 .13279 3.5875 4.1398 2.00 4.67

3 303 4.1914 .85007 .04884 4.0953 4.2875 1.00 5.00

4 10 4.0000 .70273 .22222 3.4973 4.5027 2.67 5.00

Total 391 4.1765 .82057 .04150 4.0949 4.2581 1.00 5.00

Y4 1 56 3.6190 .78991 .10556 3.4075 3.8306 2.00 5.00

2 22 3.8485 .73985 .15774 3.5205 4.1765 2.33 5.00

3 303 3.6139 .90790 .05216 3.5112 3.7165 1.00 5.00

4 10 3.7000 .65640 .20757 3.2304 4.1696 2.67 5.00

Total 391 3.6300 .87678 .04434 3.5428 3.7172 1.00 5.00

Y5 1 56 4.0833 .70281 .09392 3.8951 4.2715 2.33 5.00

2 22 4.0455 .67687 .14431 3.7453 4.3456 2.33 5.00

3 303 3.9131 .88117 .05062 3.8135 4.0127 1.00 5.00

4 10 4.2333 .68584 .21688 3.7427 4.7240 2.67 5.00

Total 391 3.9531 .84416 .04269 3.8692 4.0370 1.00 5.00
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ANOVA 

  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y1 Between Groups 1.508 3 .503 .738 .530

Within Groups 263.458 387 .681   

Total 264.965 390    

Y2 Between Groups .242 3 .081 .117 .950

Within Groups 266.762 387 .689   

Total 267.005 390    

Y3 Between Groups 2.835 3 .945 1.408 .240

Within Groups 259.766 387 .671   

Total 262.601 390    

Y4 Between Groups 1.185 3 .395 .512 .674

Within Groups 298.623 387 .772   

Total 299.808 390    

Y5 Between Groups 2.408 3 .803 1.127 .338

Within Groups 275.510 387 .712   

Total 277.918 390    
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ตอนท่ี 6 เปรียบเทียบรายไดตอครัวเรือนแตกตางกันกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนยีม 
 
F-test  
 

Descriptives 

  

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval 

for Mean 

Minimum Maximum 

  
Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

Y1 1 70 3.8333 .92165 .11016 3.6136 4.0531 1.00 5.00

2 170 3.8176 .90296 .06925 3.6809 3.9544 1.00 5.00

3 61 3.9290 .67252 .08611 3.7567 4.1012 1.33 5.00

4 28 3.8571 .77209 .14591 3.5578 4.1565 2.00 5.00

5 20 4.0167 .59702 .13350 3.7373 4.2961 3.00 4.67

6 42 4.0079 .63540 .09804 3.8099 4.2059 2.33 5.00

Total 391 3.8713 .82426 .04168 3.7893 3.9532 1.00 5.00

Y2 1 70 3.9952 .92120 .11010 3.7756 4.2149 1.00 5.00

2 170 3.9431 .92024 .07058 3.8038 4.0825 1.00 5.00

3 61 4.2350 .69747 .08930 4.0563 4.4136 1.00 5.00

4 28 3.9643 .69885 .13207 3.6933 4.2353 2.00 5.00

5 20 4.2833 .47480 .10617 4.0611 4.5055 3.00 5.00

6 42 4.0556 .56987 .08793 3.8780 4.2331 2.33 5.00

Total 391 4.0290 .82742 .04184 3.9467 4.1113 1.00 5.00

Y3 1 70 4.1619 .91989 .10995 3.9426 4.3812 1.00 5.00

2 170 4.0980 .89240 .06844 3.9629 4.2332 1.00 5.00

3 61 4.3279 .70577 .09037 4.1471 4.5086 1.00 5.00

4 28 4.2500 .75700 .14306 3.9565 4.5435 2.00 5.00

5 20 4.3667 .55039 .12307 4.1091 4.6243 3.00 5.00

6 42 4.1587 .60816 .09384 3.9692 4.3482 2.00 5.00

Total 391 4.1765 .82057 .04150 4.0949 4.2581 1.00 5.00

Y4 1 70 3.3762 .99584 .11903 3.1387 3.6136 1.00 5.00

2 170 3.5941 .93474 .07169 3.4526 3.7356 1.00 5.00

3 61 3.7158 .71450 .09148 3.5329 3.8988 1.00 5.00
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4 28 3.7857 .76019 .14366 3.4909 4.0805 2.00 5.00

5 20 3.7667 .65872 .14730 3.4584 4.0750 2.33 5.00

6 42 3.9048 .69565 .10734 3.6880 4.1215 2.33 5.00

Total 391 3.6300 .87678 .04434 3.5428 3.7172 1.00 5.00

Y5 1 70 3.7429 .94139 .11252 3.5184 3.9673 1.00 5.00

2 170 3.8588 .89542 .06868 3.7233 3.9944 1.00 5.00

3 61 4.0656 .68535 .08775 3.8900 4.2411 2.00 5.00

4 28 4.1190 .79719 .15065 3.8099 4.4282 1.67 5.00

5 20 4.3333 .62126 .13892 4.0426 4.6241 3.00 5.00

6 42 4.2302 .63112 .09738 4.0335 4.4268 2.33 5.00

Total 391 3.9531 .84416 .04269 3.8692 4.0370 1.00 5.00

ANOVA 

 

  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y1 Between Groups 2.005 5 .401 .587 .710

Within Groups 262.960 385 .683   

Total 264.965 390    

Y2 Between Groups 5.362 5 1.072 1.578 .165

Within Groups 261.643 385 .680   

Total 267.005 390    

Y3 Between Groups 3.347 5 .669 .994 .421

Within Groups 259.254 385 .673   

Total 262.601 390    

Y4 Between Groups 9.401 5 1.880 2.493 .031

Within Groups 290.407 385 .754   

Total 299.808 390    

Y5 Between Groups 12.263 5 2.453 3.555 .004

Within Groups 265.655 385 .690   

Total 277.918 390    
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ตอนท่ี 7 เปรียบเทียบจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม 
F-test 
 

Descriptives 

  

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval 

for Mean 

Minimum Maximum 

  
Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

Y1 1 89 4.0300 .70646 .07489 3.8811 4.1788 1.33 5.00

2 103 3.8964 .77968 .07682 3.7441 4.0488 1.00 5.00

3 91 3.8242 .77035 .08075 3.6637 3.9846 1.67 5.00

4 108 3.7562 .97487 .09381 3.5702 3.9421 1.00 5.00

Total 391 3.8713 .82426 .04168 3.7893 3.9532 1.00 5.00

Y2 1 89 4.2097 .68050 .07213 4.0664 4.3531 1.67 5.00

2 103 4.0583 .76757 .07563 3.9082 4.2083 1.00 5.00

3 91 3.8901 .91362 .09577 3.6998 4.0804 1.00 5.00

4 108 3.9691 .89598 .08622 3.7982 4.1400 1.00 5.00

Total 391 4.0290 .82742 .04184 3.9467 4.1113 1.00 5.00

Y3 1 89 4.3071 .70393 .07462 4.1588 4.4554 1.33 5.00

2 103 4.2071 .79090 .07793 4.0525 4.3617 1.00 5.00

3 91 4.0586 .88971 .09327 3.8733 4.2439 1.00 5.00

4 108 4.1389 .86962 .08368 3.9730 4.3048 1.00 5.00

Total 391 4.1765 .82057 .04150 4.0949 4.2581 1.00 5.00

Y4 1 89 3.7566 .69588 .07376 3.6100 3.9031 1.67 5.00

2 103 3.7282 .90718 .08939 3.5509 3.9055 1.00 5.00

3 91 3.5018 .80947 .08486 3.3333 3.6704 1.00 5.00

4 108 3.5401 1.01158 .09734 3.3472 3.7331 1.00 5.00

Total 391 3.6300 .87678 .04434 3.5428 3.7172 1.00 5.00

Y5 1 89 4.1199 .75753 .08030 3.9603 4.2794 1.67 5.00

2 103 4.0550 .81529 .08033 3.8957 4.2144 1.67 5.00

3 91 3.8425 .85251 .08937 3.6649 4.0200 1.00 5.00

4 108 3.8117 .90375 .08696 3.6393 3.9841 1.00 5.00
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Descriptives 

  

N Mean 

Std. 

Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval 

for Mean 

Minimum Maximum 

  
Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

Y1 1 89 4.0300 .70646 .07489 3.8811 4.1788 1.33 5.00

2 103 3.8964 .77968 .07682 3.7441 4.0488 1.00 5.00

3 91 3.8242 .77035 .08075 3.6637 3.9846 1.67 5.00

4 108 3.7562 .97487 .09381 3.5702 3.9421 1.00 5.00

Total 391 3.8713 .82426 .04168 3.7893 3.9532 1.00 5.00

Y2 1 89 4.2097 .68050 .07213 4.0664 4.3531 1.67 5.00

2 103 4.0583 .76757 .07563 3.9082 4.2083 1.00 5.00

3 91 3.8901 .91362 .09577 3.6998 4.0804 1.00 5.00

4 108 3.9691 .89598 .08622 3.7982 4.1400 1.00 5.00

Total 391 4.0290 .82742 .04184 3.9467 4.1113 1.00 5.00

Y3 1 89 4.3071 .70393 .07462 4.1588 4.4554 1.33 5.00

2 103 4.2071 .79090 .07793 4.0525 4.3617 1.00 5.00

3 91 4.0586 .88971 .09327 3.8733 4.2439 1.00 5.00

4 108 4.1389 .86962 .08368 3.9730 4.3048 1.00 5.00

Total 391 4.1765 .82057 .04150 4.0949 4.2581 1.00 5.00

Y4 1 89 3.7566 .69588 .07376 3.6100 3.9031 1.67 5.00

2 103 3.7282 .90718 .08939 3.5509 3.9055 1.00 5.00

3 91 3.5018 .80947 .08486 3.3333 3.6704 1.00 5.00

4 108 3.5401 1.01158 .09734 3.3472 3.7331 1.00 5.00

Total 391 3.6300 .87678 .04434 3.5428 3.7172 1.00 5.00

Y5 1 89 4.1199 .75753 .08030 3.9603 4.2794 1.67 5.00

2 103 4.0550 .81529 .08033 3.8957 4.2144 1.67 5.00

3 91 3.8425 .85251 .08937 3.6649 4.0200 1.00 5.00

4 108 3.8117 .90375 .08696 3.6393 3.9841 1.00 5.00

Total 391 3.9531 .84416 .04269 3.8692 4.0370 1.00 5.00

 
 



 
 
 

100  

 
ANOVA 

  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y1 Between Groups 3.939 3 1.313 1.947 .122

Within Groups 261.026 387 .674   

Total 264.965 390    

Y2 Between Groups 5.138 3 1.713 2.531 .057

Within Groups 261.867 387 .677   

Total 267.005 390    

Y3 Between Groups 3.033 3 1.011 1.507 .212

Within Groups 259.569 387 .671   

Total 262.601 390    

Y4 Between Groups 4.785 3 1.595 2.092 .101

Within Groups 295.023 387 .762   

Total 299.808 390    

Y5 Between Groups 6.816 3 2.272 3.243 .022

Within Groups 271.102 387 .701   

Total 277.918 390    
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ประวัติผูเขียน 

ชื่อ - สกุล  : นายกฤษณะ กสิบุตร 
วัน เดือน ป เกิด : วันท่ี 7 พฤษภาคม 2525 
ท่ีอยู            : 35/58  ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 
ประวัติการศึกษา  : ปริญญาตรี วิศวกรรมศาสตร ป 2548 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต การจัดการวิศวกรรมธุรกิจ 2554 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี   

ประวัติการทํางาน :      กรรมการผูจัดการ บริษัท กฤษญากร วิศวกรรม จํากัด        
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