
  

 

 

1 

 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน 
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บทคัดยอ  

การศึกษาในคร้ังนี้มีจุดมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคจังหวัดสงขลา  โดยมี

วตัถปุระสงค 1) เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บาน 2) เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธในการสรางความพึงพอใจตอผูบริโภค และ 

3) เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธทางการตลาดที่จะโนมนาวผูบริโภค  

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้  คือ ผูบริโภคที่เปนลูกคา

ของบริษัทรับเหมากอสรางในจังหวัดสงขลา จํานวน 200 คน เคร่ืองมือที่

ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมูล  ไดแก  คารอยละ  คาเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การ

วิเคราะหความแตกตางใชทดสอบคาที  (T-Test) การวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว  (One-Way ANOVA) และการทดสอบคาไคสแควร  

(χ2)  

ผลการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก ระดับการศึกษา 

และสถานภาพที่ตางกันมีระดับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 สวนปจจัย

สวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายไดตอเดือนที่ตางกัน  มีระดับ

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานไมแตกตางกัน 

สวนดานพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบาน  

ไดแก การรับขาวสารดาน  สื่ออินเตอรเน็ตกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการ

เลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ  .05 สวนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับ

สรางบาน  ไดแก  การรับขาวสารดานสื่อโทรทัศน  สื่อวิทยุ  สื่อสิ่งพิมพ  

(นิตยสาร/หนังสือพิมพ) บุคคลที่มีชื่อเสียง ระดับราคาในการเลือกสราง

บาน และบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกรับบริการกับปจจัยที่มีอิทธิพล

ในการเลือกบริษัทรับสรางบานไมมีความสัมพันธกัน 

 

คําสําคัญ – ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค , บริษัทรับ

สรางบาน 

 

Abstract 
The goal in this research is contributed for studying 

of the internal communication problem and employee’s 
satisfaction in work, in a case of example limited company.  
There are goals for study of a relationship between an 
individual and communicative satisfaction, a relationship 
between communication satisfaction and employee’s work 

satisfaction, for study a level of employee’s work 
satisfaction, and study a level of communicative satisfaction 
in the organization. 

The samples of the research are 200 example limited 
company employees. The tool which is used for collecting 
information is a questionnaire.  The statistics which are 
used for analysis are composed of percentage value, average 
value, standard variable value, analyzing a difference of t-
test, analyzing of variable one-way, and person’s correlation 
coefficient which is processed by SPSS instant program. 

The research found that the individual factors which 
are composed of sex, age, education, length of work, and job 
position, are significantly statistically different from 
communicative satisfaction at .05 level, which means 
communicative satisfaction has related with work 
satisfaction.  

Satisfaction of media’s quality communication, 
enough information, and quantity of received information 
are different, and work satisfaction is significantly 
statistically different at .05 level which means 
communicative satisfaction has related with work 
satisfaction. The individual factors such as sex, age, 
education level, department, length of work, and job 
position are different, so, work satisfaction is significantly 
statistically different at .05 level which means the individual 
factors have related with work satisfaction.  
 
Keywords - Factor of Customer for Refinement, Home 
Builder Company 
 

1. บทนาํ 

 จากภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน  ทําใหการแขงขันในภาคธุรกิจ

รับสรางบานตลอด  ป 2552 จนถงึปจจุบัน  ไดเปนไปตามที่คาดการณ

ของภาครัฐ  และผูประกอบการ  โดยทามกลางสมรภูมิสงครามราคาที่

บรรดาผูประกอบการตางถาโถมเขาใสกัน  เพื่อแยงแชรสวนแบงลูกคา

หรือสวนแบงตลาดในขณะที่ปริมาณลูกคา หรือความตองการสรางบาน

หดตวั สงผลใหผูประกอบการรายเล็กตกอยูสถานการณแขงขันลําบาก  

เพราะเสียเปรียบรายใหญทั้งในแงความนาเชื่อถือ  และการบริหาร

ตนทุน  นอกจากนี้ผูประกอบการรับสรางบานสวนใหญจะหันมาเนน

แขงขันกันในเรื่องของราคา  ซึ่งก็ไดสงผลกระทบไปถึงภาคผูผลิต  และ
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จําหนายวัสดุกอสรางดวยเชนกัน เพราะเดิมตลาดรบัสรางบานชจูดุขาย

เรื่องคุณภาพ และบริการที่แตกตาง  รวมถึงขายนวัตกรรมและความพึง

พอใจของผูบริโภคเปนหลัก ซึ่งถือวาตลาดรับสรางบานจะแตกตางจาก

ตลาดบานจัดสรร และผูรับเหมาทั่วไปโดยกลุมผูผลิตวัสดุ  และจําหนาย

วัสดุกอสรางจะพัฒนาสินคาใหมๆออกมาสูตลาด  ซึ่งจะเนนนวัตกรรม  

และสรางมูลคาเพิ่มเพื่อตอบสนองความตองการของกลุมนี้  แตเม่ือ

ตลาดรับสรางบานเปลี่ยนมาแขงขันราคาต่ํา  ทําใหผูผลิตและจําหนาย

วัสดุกอสรางตองปรับตัวเองเชนกัน  จึงหันมาหาทางลดตนทุนการผลิต

ตามแรงกดดันของตลาดรับสรางบาน  โดยเฉพาะเม่ือผูประกอบการรับ

สรางบานรายใหญอาศยัความไดเปรยีบ  ในฐานะที่มีแชรสวนแบงตลาด

มากกวารายเลก็เปดฉากเจรจาตอรองราคา  โดยบีบใหผูผลิตและ

จําหนายวัสดุกอสรางลดราคา  เพื่อใหตนทุนต่ําสุด  และสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันกับรายกลาง-รายเลก็  

 การประกอบการในป  2553 นับวามีความเสี่ยงมากกวาปที่

ผานๆ มา โดยหากผูประกอบการยืนหยัด  และยังแขงขันอยูในธุรกิจรับ

สรางบานในครึ่งปหลังดวยกลยุทธแขงขันทางราคาเพื่อชิงแชรตลาด  

ตองระมัดระวังถึงตนทุนที่อาจปรับตัวในชวงครึ่งปหลัง  โดยเฉพาะ

แนวโนมราคาน้ํามันจะมีการปรับตัวสูงขึ้น  จะสงผลตอตนทุนขนสงและ

ตนทุนวัสดุกอสรางที่ปรับตัวสูงตามมา  ดังนั้น การตั้งราคาและการจัด

โปรโมชั่นลดราคา  จึงควรมีการวิเคราะหและประเมินราคาอยาง

รอบคอบ  มิฉะนั้นแลวอาจประสบปญหาขาดทุนและไมสามารถดําเนิน

ธุรกิจตอไปได และควรตระหนักวาราคาต่ํามิใชคําตอบสุดทายของลูกคา

หรือผูบริโภคเสมอไป ยังมีปจจัยอื่นๆ และเปนปจจัยสําคัญประกอบการ

ตัดสินใจของผูบริโภคดวยเชนกัน อาท ิพื้นที่ใหบริการ  บริการที่มอบให  

แบบบานตรงตามตองการ ความเปนมืออาชีพของทีมงาน และอื่นๆเปน

ตน [55] 

 โดยการวเิคราะห  พฤติกรรมและความตองการของผูบริโภค  

พบวาในชวง  3-4 ปที่ผานมา  เริ่มเปลี่ยนไปจากการเนนราคาเปนหลัก  

แตเปลี่ยนไปใหความสําคัญตอดีไซนหรือแบบบาน  คุณภาพ  บริการ  

และมีไลฟสไตลเปนของตัวเองมากขึ้น  ขณะที่ผูรับเหมาทั่วไปยังไม

ปรับตัวตาม  และไมสามารถตอบสนองความตองการดังกลาวได  เหตุ

เพราะขาดองคความรูและความเชี่ยวชาญ  ทั้งในดานการจัดการ  

การตลาด  สถาปตยกรรม  และวิศวกรรมของการสรางบานอยางมือ

อาชีพ ดังนั้นจึงสงผลเสียตอความนาเชื่อถือของผูบริโภค และพบปญหา

บอยๆ  อาทิ  งบบานปลาย  สรางบานไมไดมาตรฐาน  และอื่นๆ  จน

กลายเปนความขัดแยงและนําไปสูปญหาการทิ้งงาน  หรือสรางบานไม

แลวเสร็จ และอื่นๆ โดยเฉพาะผูที่ตองการสรางบานในพื้นที่ตางจังหวัด  

ซึ่งผูบริโภคสวนใหญจําเปนตองเลือกใชบริการวาจางผูรับเหมารายยอย  

เหตุเพราะบริษัทรับสรางบานมืออาชีพที่แขงขันอยูในตลาดไมมีสาขา

ตั้งอยูในพื้นที่ตางจังหวัด หรือไมรับสรางบานในตางจังหวัด 

ดังนั้น  ผูศึกษาจึงเห็นควรศึกษาเรื่อง  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานของผูบริโภคจังหวัดสงขลา” 

  

2. วตัถปุระสงคของการศึกษา 

2.1 เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่เลือกบริษัทรับสรางบาน

ในจังหวดัสงขลา 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบานของ

ผูบริโภคในจังหวัดสงขลา  

2.3 เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของ

ผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

2.4 เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และพฤติกรรมใน

การพิจารณาตอปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน

ของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

 

3. สมมุตฐิานการศึกษา 

3.1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

3.2 พฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธ

กับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคใน

จังหวดัสงขลา 

 

4. ขอบเขตของการศึกษา 

 ในการศึกษาครั้งนี้  ผูศึกษาไดกําหนดขอบเขตการ

ทําการศึกษา ไวดังนี้    

 ประชากรที่ใชในการศึกษา  คือ ลูกคาของผูประกอบการธุรกิจ

รับเหมากอสรางใน จังหวดัสงขลา จํานวน 16 บริษัท [56] กลุมตัวอยาง

ที่ใชในการศึกษา คือ ลูกคาของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสรางใน

จังหวดัสงขลา ที่ติดตอขอรับการสรางบานในป พ.ศ. 2552 จํานวน 421 

หลัง ในการกําหนดกลุมตัวอยางสําหรับเก็บขอมูล  เนื่องจากสถานที่

ของบานแตละหลังไมไดอยูในพื้นที่เดียวกัน  ผูศึกษาจึงกําหนดกลุม

ตัวอยางสําหรับเก็บขอมูลแบบอยางงาย  คือ จํานวน  200 หลังเทานั้น  

โดยเก็บหลังละ 1 คน รวมเปนกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน      

 ระยะเวลาในการศึกษา  ผูศึกษาเก็บขอมูลภาคสนามในเดือน

มกราคม พ.ศ. 2554 

 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของผูศึกษาได

กําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังนี้ 

 

                ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                  

รูปที่ 1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

การตัดสินใจเลือก

รับบริการบริษทั

รับเหมาสรางบาน 

 

ลักษณะทั่วไปของผูบริโภค 

เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา 

อาชีพรายได 

สถานภาพการสมรส 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสรมิทางการตลาด 

ดานการบริการ 
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5. วิธีดําเนินงานสารนิพนธ 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา เปนการศึกษาเชิงสํารวจ ( Survey 

Research) ที่ใชแบบสอบถามแบบปลายปด ( Close-Ended 

Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งมี

รายละเอียดของวิธีดําเนินการศึกษาดังตอไปนี้ 

5.1 ขอบเขตประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคที่เปนลูกคาของบริษัท

รับเหมากอสรางในจังหวัดสงขลา จํานวน 16 แหง จํานวน 421 หลัง 

กลุมตัวอยาง 

ทั้งนี้เนื่องจากกลุมประชากรจาก 16 บรษิทั รวมจํานวน 421 

คน [56] ผูศึกษาจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางอยางงาย เนื่องจาก

สถานที่ของบานแตละหลังไมไดอยูในพื้นที่เดียวกัน ผูศึกษาจึงกําหนด

กลุมตัวอยางสําหรับเก็บขอมูลแบบอยางงาย คือ จํานวน 200 หลัง

เทานั้น โดยเก็บหลังละ 1 คน รวมเปนกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน 

และเก็บขอมูลโดยใชวิธีสุมตัวอยางตามสะดวก ( Convenience 

Sampling) โดยชวงเวลาในการเก็บขอมูลของกลุมตัวอยาง คือ ระหวาง

เดือนสงิหาคม 2553 

5.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

ซึ่งแบงออกเปน 4 สวน คือ 

 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับสภาพของผูตอบ

แบบสอบถาม ซึ่งใชในการศึกษา ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับ

การศกึษา สถานภาพสมรส และรายไดตอเดือน เปนคาํถามแบบปลาย

ปดจํานวน 6 ขอ  

 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับบริการ

จากบริษัทรับสรางบาน ซึ่งใชในการศึกษา ไดแก ระดับราคาในการ

เลือกสราง บุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกรับบริการ และความถี่ชองทาง

ในการรับรูเกี่ยวกับการใหบริการของบริษัทรับสรางบาน เปนคําถาม

แบบปลายปดจํานวน 2 ขอ และลกัษณะแบบสอบถามเปนมาตร

ประเมิน Rating Scale จํานวน 1 ขอ 

 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

เลือกบริษัทรับสรางบาน  ประกอบดวย 5 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด และดานการบริการ 

และเปนลักษณะมาตรประเมิน Rating Scale จํานวน 22 ขอ 

 สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามปลายเปดเกี่ยวกับขอเสนอแนะ 1 

ขอ 

 ความเชื่อถือไดของเครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

แบบสอบถามที่ผูศึกษาไดใชเปนเครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้ 

จะมีการทําการทดสอบ( Pretest) เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง 

(Validity) และความเชื่อม่ัน (Reliability) ดังนี้ 

การหาความเทีย่งตรง ( Validity) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่

สรางขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษาและผูเชี่ยวชาญพิจารณาตรวจสอบความ

ถูกตองเที่ยงตรงและความสมบูรณของเนื้อหาและชวยปรับปรุง

แบบสอบถามใหมีความชัดเจนและครอบคลุมถึงวัตถุประสงคที่จะ

ทําการศึกษาครั้งนี้โดยผานเครื่องมือวิเคราะหคุณภาพการหาคา IOC 

(Index of Item-Objective Congruence) หรือ ดัชนีความเห็นสอดคลอง 

โดยผลจากการตรวจสอบความสอดคลองไดรับคะแนนประเมินจาก

อาจารยที่ปรึกษาและผูเชี่ยวชาญ โดยไดผลลัพธของคาดังกลาวเทากับ 

0.638 

การหาความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่

ไดผานกระบวนการหาคาความเที่ยงตรงจํานวน 30 ชุด มาทําการ

ทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม เพื่อหาคาความเชื่อม่ันแบบ

สัมประสิทธ์ิแอลฟา ( Alpha - Coefficient) วามีคาตามระดับมาตรฐาน

เทาใดตามสูตรการคํานวณวิธีหาสัมประสิทธ์ิ ( α – Coefficient) โดยใช

สูตรครอนบัค (Conbach)   [16] ผลการทดสอบไดคาสัมประสิทธ์ิอัลฟา 

(Alpha - Coefficient) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.95  จึงถือวา 

แบบสอบถามนี้สามารถนําไปใชในการเก็บรวมรวมขอมูลเพื่อการศึกษา

ครั้งนี้ได 

5.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

การดําเนินงานการเก็บรวบรวมขอมูล ใชวิธีการเก็บรวบรวม

ขอมูลในชวงเวลาที่กําหนด โดยผูศึกษาเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง 

โดยนําแบบสอบถามไปใหกลุมตัวอยางตอบ  นําแบบสอบถามที่ไดมา

ตรวจสอบความถูกตอง ไดแบบสอบถามที่ถูกตองและสมบูรณ จํานวน  

200 ชุด 

5.4 การวิเคราะหขอมูลและการนําเสนอ 

 ในการศึกษาครั้งนี้ใชวิธีการวิเคราะหและประมวลผลขอมูลจาก

แบบสอบถามที่ไดทั้งหมดโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติเพื่อ

การศึกษา โดยใชคาสถิติในการวิเคราะหดังนี้      

5.4.1 คาความถี่ ( Frequency) และคารอยละ ( Percentage) ใชสําหรับ

วิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล ของกลุมตัวอยาง 

5.4.2 คาเฉลีย่ ( Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard 

Deviation) ใชสําหรับวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการมีสวนรวมใน

การอนุรักษสิ่งแวดลอมตลาดน้ําตลิ่งชัน  

5.4.3 คา T-Test ใชทดสอบเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรซึ่งจําแนก

เปน 2 กลุม ไดแก เพศ  

5.4.4 คา F-Test (One-Way ANOVA) ใชทดสอบเปรียบเทียบคาเฉลี่ย

ของตัวแปรซึ่งจําแนกเปน 3 กลุมขึ้นไป  

5.4.5 ทดสอบความสัมพันธของตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน โดยใชการ

ทดสอบคาไคสแควร (χ2)  

สําหรับคานัยสําคัญทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลในครั้งนี้ กําหนด

ไวที่ระดับ .05  

 

6. ผลการวจิยั 

 ผลการวจิยัจาก แบบสอบถาม จํานวน 200 ชุด  พบวา ระดับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน โดย

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.35 เม่ือพจิารณาราย

ดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานลําดับแรก

คือความทนทานของเฟอรนิเจอร มีคะแนนเฉลี่ย 4.45 รองลงมา คอื 

บริษัทมีชื่อเสียงเปนที่รูจักมาชานาน 4.43 ความหลากหลายของ

เฟอรนิเจอร มีคะแนนเฉลี่ย 4.38 ความหลากหลายของการออกแบบ
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ตกแตง มีคะแนนเฉลี่ย 4.34 คณุภาพไดมาตรฐานของผลงาน มีคะแนน

เฉลีย่ 4.29 และคุณภาพของวัสดุที่ใช มีคะแนนเฉลี่ย 4.25   

 ดาน ระดับปจจัยดานราคาที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.23 เม่ือ

พิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บานลําดับแรกคือการแจงราคากอนใหบริการ มีคะแนนเฉลี่ย 4.34 

ราคาสามารถแขงขันกับคูแขงรายอื่นได มีคะแนนเฉลี่ย 4.21 ความ

หลากหลายของราคา มีคะแนนเฉลี่ย 4.20 ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ

ของงาน มีคะแนนเฉลี่ย 4.18 

 ดาน ระดับปจจัยดานการจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมาก มีคะแนนเฉลี่ย 3.82 

เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบานลําดับแรกคือการจัดแสดงผลงานในโชวรูมแสดงสินคา มี

คะแนนเฉลี่ย 4.18 ที่จอดรถสะดวก กวางขวาง มีคะแนนเฉลี่ย 4.08 

ทําเลที่ตั้งในการติดตอของบริษัทเดินทางสะดวก มีคะแนนเฉลี่ย 4.00 

ทําเลที่ตั้งอยูใกลที่พักอาศัย มีคะแนนเฉลี่ย 3.03 

 ดาน ระดับปจจัยดานสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 

4.39 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัท

รับสรางบานลําดับแรกคือการมีแฟมสะสมงาน / ตัวอยางการใหบริการ

ใหลูกคาพิจารณา มีคะแนนเฉลี่ย 4.51 รองลงมา คอื การแจก แถม

สินคา หรือมีสวนลดที่นาสนใจ มีคะแนนเฉลี่ย 4.35 และการโฆษณา

ผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน/วิทยุ/ปายโฆษณา/แจกใบปลิว/เวบ็ไซต มี

คะแนนเฉลี่ย 4.32 

 ระดับปจจัยดานการบริการที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.36 เม่ือ

พิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บานลําดับแรก คือ ผูบริโภคขายใหการตอนรับและบริการดวยอัธยาศัย

ไมตรีดี มีคะแนนเฉลี่ย 4.42 รองลงมา คือ การรับประกันการใหบริการ 

และรับประกันสินคา มีคะแนนเฉลี่ย 4.31 การใหบริการหลังการขาย มี

คะแนนเฉลี่ย 4.38  มัณฑนากรมีความรู และเทคนิคที่ดีในการใหบริการ 

มีคะแนนเฉลี่ย 4.36 และมีใหเลือกหลากหลาย มีคะแนนเฉลี่ย 4.34 

 จากการทดสอบสมมติฐานดวยคาไคสแควร (χ2) ที่ระดับความ

เชื่อม่ัน 95% ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกบริษัทรับสรางบาน พบวา 

ทุกดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการบริการ ดานการ

สงเสริมการตลาด และดานกระบวนการใหบริการ มีคา Sig. 

มากกวา .05 ซึ่งหมายความวา สื่อโทรทัศน  สื่อวิทยุ  สื่อสิ่งพิมพ 

(นติยสาร/หนังสือพิมพ)  บุคคลที่มีชื่อเสียงในการเลือกสรางบานของ

ผูบริโภค  ระดับราคา  และ บุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกสรางบานกับ

ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกบริษัทรับสรางบานไมมีความสัมพันธกัน  

แตปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกบริษัทรับสรางบาน พบวา ดานการ

สงเสรมิการตลาด ดวยสื่ออินเตอรเน็ต มีคา Sig. นอยกวา .05 ซึ่ง

หมายความวา ในการเลือกสรางบานของผูบริโภคกับปจจัยที่มีอิทธิพล

ในการเลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

 

 

7. สรุป 

 จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานของผูบริโภค  กรณีศึกษา  ผูบริโภคจังหวัดสงขลา  

สรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางจํานวน 200 คน 

สวนใหญรอยละ 60.00  เปนเพศหญิง  และรอยละ  40.00 เปนเพศชาย  

รอยละ 49.5 มีอายุ 36 – 45 ป รวมทั้งสวนใหญ  รอยละ 39.0 มีอาชีพ

คาขายหรือธุรกิจสวนตัวหรือเจาของกิจการ  รอยละ  64.5 มีการศึกษา

ระดับปรญิญาตรี  สวนใหญรอยละ  68.0 สมรสแลว  และรอยละ  55.0 มี

รายได 20,001 – 40,000 บาท  

 ตอนที่  2 พฤติกรรมการรับบริการจากบริษัทรับสรางบาน  

พบวา สวนใหญรอยละ  45.5 มีระดับราคาในการเลือกสรางลําดับแรก

คือ 1,500,000  – 2,500,000 บาท รอยละ 50.0 มีบุคคลที่มีอิทธิพลใน

การเลือกรับบริการมากที่สุด คือ ตนเอง รวมทั้งมีระดับความถี่ชองทาง

ในการรับรูเกี่ยวกับการใหบริการของบริษัทรับสรางบานจากสื่อ

อินเตอรเน็ต  มีคาเฉลี่ย  4.35 ครอบครัว /เพื่อน  มีคาเฉลี่ย  4.17 สื่อ

สิ่งพิมพ  (นติยสาร /หนังสือพิมพ ) มีคาเฉลี่ย  3.01 สื่อโทรทัศน  มี

คาเฉลีย่ 2.52 สื่อวิทยุ มีคาเฉลี่ย 2.12 และบุคคลที่มีชื่อเสียง  มีคาเฉลี่ย 

2.01 

 ตอนที่ 3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน โดย

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด  มีคาเฉลี่ย  4.24 เม่ือพจิารณารายดาน  

พบวา ผูบริโภคมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน  ดาน

การตลาดมากที่สุด  มีคาเฉลี่ย  4.39 รองลงมา  ไดแก  ดานสงเสริมการ

บริการ  มีคาเฉลี่ย  4.36 ดานผลิตภัณฑ  มีคาเฉลี่ย  4.35 ดานราคา  มี

คาเฉลีย่ 4.23 และการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย 3.82 

 ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐานการศึกษา 

 สมมติฐานที่  1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

 จากการศึกษาสรุปไดวาปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  ระดับ

การศึกษา และสถานภาพที่ตางกันมีระดับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

สวนปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ  และรายไดตอเดือนที่

ตางกัน  มีระดับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานไม

แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่  2 พฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสราง

บานมีความสัมพันธกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน

ของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

 ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบาน 

ไดแก  การรับขาวสารดานสื่ออินเตอรเน็ตกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการ

เลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ  .05 สวนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับ

สรางบาน  ไดแก  การรับขาวสารดานสื่อโทรทัศน  สื่อวิทยุ  สื่อสิ่งพิมพ  

(นติยสาร/หนังสือพิมพ) บุคคลที่มีชื่อเสียง ระดับราคาในการเลอืกสราง

บาน และบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกรับบริการกับปจจัยที่มีอิทธิพลใน

การเลือกบริษัทรับสรางบานไมมีความสัมพันธกัน 
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กิตติกรรมประกาศ 

 การศึกษาครั้ง นี้สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาอยางสูงจาก

ทาน อาจารยรังสรรค เลิศในสัตย อาจารยที่ปรึกษาการทําสารนิพนธ 

คณาจารย คณะบริหารธุรกิจทุกทาน ผูบริหารและพนักงานทุกทานที่ได

กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม คุณพอ คุณแม ที่ได

ลวงลับไปแลว ภรรยาและบุตร รวมถึงพี่ๆ นองๆ เพื่อนๆ ที่เปนกําลังใจ 

และคอยชวยเหลือเปนอยางดี 

 ทายสุดนี้ คุณงามความดี และประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธ

ฉบับนี้ ผูศึกษาขอนอมบูชาคุณบิดา มารดา และบูรพคณาจารยทุกทาน

ที่ไดประสิทธ์ิประสาทวิชาอบรมสั่งสอนขาพเจา จนกระทั่งประสบ

ผลสําเร็จในวันนี้ 
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