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บทคัดยอ  

การศึกษาในคร้ังนี้มีจุดมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคจังหวัดสงขลา  โดยมี

วตัถปุระสงค 1) เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บาน 2) เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธในการสรางความพึงพอใจตอผูบริโภค และ 

3) เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธทางการตลาดที่จะโนมนาวผูบริโภค  

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้  คือ ผูบริโภคที่เปนลูกคา

ของบริษัทรับเหมากอสรางในจังหวัดสงขลา จํานวน 200 คน เคร่ืองมือที่

ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมูล  ไดแก  คารอยละ  คาเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การ

วิเคราะหความแตกตางใชทดสอบคาที  (T-Test) การวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว  (One-Way ANOVA) และการทดสอบคาไคสแควร  

(χ2)  

ผลการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก ระดับการศึกษา 

และสถานภาพที่ตางกันมีระดับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 สวนปจจัย

สวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายไดตอเดือนที่ตางกัน  มีระดับ

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานไมแตกตางกัน 

สวนดานพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบาน  

ไดแก การรับขาวสารดาน  สื่ออินเตอรเน็ตกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการ

เลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ  .05 สวนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับ

สรางบาน  ไดแก  การรับขาวสารดานสื่อโทรทัศน  สื่อวิทยุ  สื่อสิ่งพิมพ  

(นิตยสาร/หนังสือพิมพ) บุคคลที่มีชื่อเสียง ระดับราคาในการเลือกสราง

บาน และบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกรับบริการกับปจจัยที่มีอิทธิพล

ในการเลือกบริษัทรับสรางบานไมมีความสัมพันธกัน 

 

คําสําคัญ – ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค , บริษัทรับ

สรางบาน 

 

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 

 จากภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน  ทําใหการแขงขันในภาคธุรกิจ

รับสรางบานตลอด  ป 2552 จนถงึปจจุบัน  ไดเปนไปตามที่คาดการณ

ของภาครัฐ  และผูประกอบการ  โดยทามกลางสมรภูมิสงครามราคาที่

บรรดาผูประกอบการตางถาโถมเขาใสกัน  เพื่อแยงแชรสวนแบงลูกคา

หรือสวนแบงตลาดในขณะที่ปริมาณลูกคา หรือความตองการสรางบาน

หดตวั สงผลใหผูประกอบการรายเล็กตกอยูสถานการณแขงขันลําบาก  

เพราะเสียเปรียบรายใหญทั้งในแงความนาเชื่อถือ  และการบริหาร

ตนทุน  นอกจากนี้ผูประกอบการรับสรางบานสวนใหญจะหันมาเนน

แขงขันกันในเรื่องของราคา  ซึ่งก็ไดสงผลกระทบไปถึงภาคผูผลิต  และ
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จําหนายวัสดุกอสรางดวยเชนกัน เพราะเดิมตลาดรบัสรางบานชจูดุขาย

เรื่องคุณภาพ และบริการที่แตกตาง  รวมถึงขายนวัตกรรมและความพึง

พอใจของผูบริโภคเปนหลัก ซึ่งถือวาตลาดรับสรางบานจะแตกตางจาก

ตลาดบานจัดสรร และผูรับเหมาทั่วไปโดยกลุมผูผลิตวัสดุ  และจําหนาย

วัสดุกอสรางจะพัฒนาสินคาใหมๆออกมาสูตลาด  ซึ่งจะเนนนวัตกรรม  

และสรางมูลคาเพิ่มเพื่อตอบสนองความตองการของกลุมนี้  แตเม่ือ

ตลาดรับสรางบานเปลี่ยนมาแขงขันราคาต่ํา  ทําใหผูผลิตและจําหนาย

วัสดุกอสรางตองปรับตัวเองเชนกัน  จึงหันมาหาทางลดตนทุนการผลิต

ตามแรงกดดันของตลาดรับสรางบาน  โดยเฉพาะเม่ือผูประกอบการรับ

สรางบานรายใหญอาศยัความไดเปรยีบ  ในฐานะที่มีแชรสวนแบงตลาด

มากกวารายเลก็เปดฉากเจรจาตอรองราคา  โดยบีบใหผูผลิตและ

จําหนายวัสดุกอสรางลดราคา  เพื่อใหตนทุนต่ําสุด  และสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันกับรายกลาง-รายเลก็  

 การประกอบการในป  2553 นับวามีความเสี่ยงมากกวาปที่

ผานๆ มา โดยหากผูประกอบการยืนหยัด  และยังแขงขันอยูในธุรกิจรับ

สรางบานในครึ่งปหลังดวยกลยุทธแขงขันทางราคาเพื่อชิงแชรตลาด  

ตองระมัดระวังถึงตนทุนที่อาจปรับตัวในชวงครึ่งปหลัง  โดยเฉพาะ

แนวโนมราคาน้ํามันจะมีการปรับตัวสูงขึ้น  จะสงผลตอตนทุนขนสงและ

ตนทุนวัสดุกอสรางที่ปรับตัวสูงตามมา  ดังนั้น การตั้งราคาและการจัด

โปรโมชั่นลดราคา  จึงควรมีการวิเคราะหและประเมินราคาอยาง

รอบคอบ  มิฉะนั้นแลวอาจประสบปญหาขาดทุนและไมสามารถดําเนิน

ธุรกิจตอไปได และควรตระหนักวาราคาต่ํามิใชคําตอบสุดทายของลูกคา

หรือผูบริโภคเสมอไป ยังมีปจจัยอื่นๆ และเปนปจจัยสําคัญประกอบการ

ตัดสินใจของผูบริโภคดวยเชนกัน อาท ิพื้นที่ใหบริการ  บริการที่มอบให  

แบบบานตรงตามตองการ ความเปนมืออาชีพของทีมงาน และอื่นๆเปน

ตน [55] 

 โดยการวเิคราะห  พฤติกรรมและความตองการของผูบริโภค  

พบวาในชวง  3-4 ปที่ผานมา  เริ่มเปลี่ยนไปจากการเนนราคาเปนหลัก  

แตเปลี่ยนไปใหความสําคัญตอดีไซนหรือแบบบาน  คุณภาพ  บริการ  

และมีไลฟสไตลเปนของตัวเองมากขึ้น  ขณะที่ผูรับเหมาทั่วไปยังไม

ปรับตัวตาม  และไมสามารถตอบสนองความตองการดังกลาวได  เหตุ

เพราะขาดองคความรูและความเชี่ยวชาญ  ทั้งในดานการจัดการ  

การตลาด  สถาปตยกรรม  และวิศวกรรมของการสรางบานอยางมือ

อาชีพ ดังนั้นจึงสงผลเสียตอความนาเชื่อถือของผูบริโภค และพบปญหา

บอยๆ  อาทิ  งบบานปลาย  สรางบานไมไดมาตรฐาน  และอื่นๆ  จน

กลายเปนความขัดแยงและนําไปสูปญหาการทิ้งงาน  หรือสรางบานไม

แลวเสร็จ และอื่นๆ โดยเฉพาะผูที่ตองการสรางบานในพื้นที่ตางจังหวัด  

ซึ่งผูบริโภคสวนใหญจําเปนตองเลือกใชบริการวาจางผูรับเหมารายยอย  

เหตุเพราะบริษัทรับสรางบานมืออาชีพที่แขงขันอยูในตลาดไมมีสาขา

ตั้งอยูในพื้นที่ตางจังหวัด หรือไมรับสรางบานในตางจังหวัด 

ดังนั้น  ผูศึกษาจึงเห็นควรศึกษาเรื่อง  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานของผูบริโภคจังหวัดสงขลา” 

  

2. วตัถปุระสงคของการศึกษา 

2.1 เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่เลือกบริษัทรับสรางบาน

ในจังหวดัสงขลา 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบานของ

ผูบริโภคในจังหวัดสงขลา  

2.3 เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของ

ผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

2.4 เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และพฤติกรรมใน

การพิจารณาตอปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน

ของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

 

3. สมมุตฐิานการศึกษา 

3.1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

3.2 พฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธ

กับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคใน

จังหวดัสงขลา 

 

4. ขอบเขตของการศึกษา 

 ในการศึกษาครั้งนี้  ผูศึกษาไดกําหนดขอบเขตการ

ทําการศึกษา ไวดังนี้    

 ประชากรที่ใชในการศึกษา  คือ ลูกคาของผูประกอบการธุรกิจ

รับเหมากอสรางใน จังหวดัสงขลา จํานวน 16 บริษัท [56] กลุมตัวอยาง

ที่ใชในการศึกษา คือ ลูกคาของผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสรางใน

จังหวดัสงขลา ที่ติดตอขอรับการสรางบานในป พ.ศ. 2552 จํานวน 421 

หลัง ในการกําหนดกลุมตัวอยางสําหรับเก็บขอมูล  เนื่องจากสถานที่

ของบานแตละหลังไมไดอยูในพื้นที่เดียวกัน  ผูศึกษาจึงกําหนดกลุม

ตัวอยางสําหรับเก็บขอมูลแบบอยางงาย  คือ จํานวน  200 หลังเทานั้น  

โดยเก็บหลังละ 1 คน รวมเปนกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน      

 ระยะเวลาในการศึกษา  ผูศึกษาเก็บขอมูลภาคสนามในเดือน

มกราคม พ.ศ. 2554 

 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของผูศึกษาได

กําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังนี้ 

 

                ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                  

รูปที่ 1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

การตัดสินใจเลือก

รับบริการบริษทั

รับเหมาสรางบาน 

 

ลักษณะทั่วไปของผูบริโภค 

เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา 

อาชีพรายได 

สถานภาพการสมรส 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสรมิทางการตลาด 

ดานการบริการ 
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5. วิธีดําเนินงานสารนิพนธ 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา เปนการศึกษาเชิงสํารวจ ( Survey 

Research) ที่ใชแบบสอบถามแบบปลายปด ( Close-Ended 

Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งมี

รายละเอียดของวิธีดําเนินการศึกษาดังตอไปนี้ 

5.1 ขอบเขตประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคที่เปนลูกคาของบริษัท

รับเหมากอสรางในจังหวัดสงขลา จํานวน 16 แหง จํานวน 421 หลัง 

กลุมตัวอยาง 

ทั้งนี้เนื่องจากกลุมประชากรจาก 16 บรษิทั รวมจํานวน 421 

คน [56] ผูศึกษาจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางอยางงาย เนื่องจาก

สถานที่ของบานแตละหลังไมไดอยูในพื้นที่เดียวกัน ผูศึกษาจึงกําหนด

กลุมตัวอยางสําหรับเก็บขอมูลแบบอยางงาย คือ จํานวน 200 หลัง

เทานั้น โดยเก็บหลังละ 1 คน รวมเปนกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน 

และเก็บขอมูลโดยใชวิธีสุมตัวอยางตามสะดวก ( Convenience 

Sampling) โดยชวงเวลาในการเก็บขอมูลของกลุมตัวอยาง คือ ระหวาง

เดือนสงิหาคม 2553 

5.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

ซึ่งแบงออกเปน 4 สวน คือ 

 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับสภาพของผูตอบ

แบบสอบถาม ซึ่งใชในการศึกษา ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับ

การศกึษา สถานภาพสมรส และรายไดตอเดือน เปนคาํถามแบบปลาย

ปดจํานวน 6 ขอ  

 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับบริการ

จากบริษัทรับสรางบาน ซึ่งใชในการศึกษา ไดแก ระดับราคาในการ

เลือกสราง บุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกรับบริการ และความถี่ชองทาง

ในการรับรูเกี่ยวกับการใหบริการของบริษัทรับสรางบาน เปนคําถาม

แบบปลายปดจํานวน 2 ขอ และลกัษณะแบบสอบถามเปนมาตร

ประเมิน Rating Scale จํานวน 1 ขอ 

 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

เลือกบริษัทรับสรางบาน  ประกอบดวย 5 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด และดานการบริการ 

และเปนลักษณะมาตรประเมิน Rating Scale จํานวน 22 ขอ 

 สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามปลายเปดเกี่ยวกับขอเสนอแนะ 1 

ขอ 

 ความเชื่อถือไดของเครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

แบบสอบถามที่ผูศึกษาไดใชเปนเครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้ 

จะมีการทําการทดสอบ( Pretest) เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง 

(Validity) และความเชื่อม่ัน (Reliability) ดังนี้ 

การหาความเทีย่งตรง ( Validity) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่

สรางขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษาและผูเชี่ยวชาญพิจารณาตรวจสอบความ

ถูกตองเที่ยงตรงและความสมบูรณของเนื้อหาและชวยปรับปรุง

แบบสอบถามใหมีความชัดเจนและครอบคลุมถึงวัตถุประสงคที่จะ

ทําการศึกษาครั้งนี้โดยผานเครื่องมือวิเคราะหคุณภาพการหาคา IOC 

(Index of Item-Objective Congruence) หรือ ดัชนีความเห็นสอดคลอง 

โดยผลจากการตรวจสอบความสอดคลองไดรับคะแนนประเมินจาก

อาจารยที่ปรึกษาและผูเชี่ยวชาญ โดยไดผลลัพธของคาดังกลาวเทากับ 

0.638 

การหาความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่

ไดผานกระบวนการหาคาความเที่ยงตรงจํานวน 30 ชุด มาทําการ

ทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม เพื่อหาคาความเชื่อม่ันแบบ

สัมประสิทธ์ิแอลฟา ( Alpha - Coefficient) วามีคาตามระดับมาตรฐาน

เทาใดตามสูตรการคํานวณวิธีหาสัมประสิทธ์ิ ( α – Coefficient) โดยใช

สูตรครอนบัค (Conbach)   [16] ผลการทดสอบไดคาสัมประสิทธ์ิอัลฟา 

(Alpha - Coefficient) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.95  จึงถือวา 

แบบสอบถามนี้สามารถนําไปใชในการเก็บรวมรวมขอมูลเพื่อการศึกษา

ครั้งนี้ได 

5.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

การดําเนินงานการเก็บรวบรวมขอมูล ใชวิธีการเก็บรวบรวม

ขอมูลในชวงเวลาที่กําหนด โดยผูศึกษาเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง 

โดยนําแบบสอบถามไปใหกลุมตัวอยางตอบ  นําแบบสอบถามที่ไดมา

ตรวจสอบความถูกตอง ไดแบบสอบถามที่ถูกตองและสมบูรณ จํานวน  

200 ชุด 

5.4 การวิเคราะหขอมูลและการนําเสนอ 

 ในการศึกษาครั้งนี้ใชวิธีการวิเคราะหและประมวลผลขอมูลจาก

แบบสอบถามที่ไดทั้งหมดโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติเพื่อ

การศึกษา โดยใชคาสถิติในการวิเคราะหดังนี้      

5.4.1 คาความถี่ ( Frequency) และคารอยละ ( Percentage) ใชสําหรับ

วิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล ของกลุมตัวอยาง 

5.4.2 คาเฉลีย่ ( Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard 

Deviation) ใชสําหรับวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการมีสวนรวมใน

การอนุรักษสิ่งแวดลอมตลาดน้ําตลิ่งชัน  

5.4.3 คา T-Test ใชทดสอบเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรซึ่งจําแนก

เปน 2 กลุม ไดแก เพศ  

5.4.4 คา F-Test (One-Way ANOVA) ใชทดสอบเปรียบเทียบคาเฉลี่ย

ของตัวแปรซึ่งจําแนกเปน 3 กลุมขึ้นไป  

5.4.5 ทดสอบความสัมพันธของตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน โดยใชการ

ทดสอบคาไคสแควร (χ2)  

สําหรับคานัยสําคัญทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลในครั้งนี้ กําหนด

ไวที่ระดับ .05  

 

6. ผลการวจิยั 

 ผลการวจิยัจาก แบบสอบถาม จํานวน 200 ชุด  พบวา ระดับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน โดย

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.35 เม่ือพจิารณาราย

ดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานลําดับแรก

คือความทนทานของเฟอรนิเจอร มีคะแนนเฉลี่ย 4.45 รองลงมา คอื 

บริษัทมีชื่อเสียงเปนที่รูจักมาชานาน 4.43 ความหลากหลายของ

เฟอรนิเจอร มีคะแนนเฉลี่ย 4.38 ความหลากหลายของการออกแบบ
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ตกแตง มีคะแนนเฉลี่ย 4.34 คณุภาพไดมาตรฐานของผลงาน มีคะแนน

เฉลีย่ 4.29 และคุณภาพของวัสดุที่ใช มีคะแนนเฉลี่ย 4.25   

 ดาน ระดับปจจัยดานราคาที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.23 เม่ือ

พิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บานลําดับแรกคือการแจงราคากอนใหบริการ มีคะแนนเฉลี่ย 4.34 

ราคาสามารถแขงขันกับคูแขงรายอื่นได มีคะแนนเฉลี่ย 4.21 ความ

หลากหลายของราคา มีคะแนนเฉลี่ย 4.20 ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ

ของงาน มีคะแนนเฉลี่ย 4.18 

 ดาน ระดับปจจัยดานการจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมาก มีคะแนนเฉลี่ย 3.82 

เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบานลําดับแรกคือการจัดแสดงผลงานในโชวรูมแสดงสินคา มี

คะแนนเฉลี่ย 4.18 ที่จอดรถสะดวก กวางขวาง มีคะแนนเฉลี่ย 4.08 

ทําเลที่ตั้งในการติดตอของบริษัทเดินทางสะดวก มีคะแนนเฉลี่ย 4.00 

ทําเลที่ตั้งอยูใกลที่พักอาศัย มีคะแนนเฉลี่ย 3.03 

 ดาน ระดับปจจัยดานสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 

4.39 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัท

รับสรางบานลําดับแรกคือการมีแฟมสะสมงาน / ตัวอยางการใหบริการ

ใหลูกคาพิจารณา มีคะแนนเฉลี่ย 4.51 รองลงมา คอื การแจก แถม

สินคา หรือมีสวนลดที่นาสนใจ มีคะแนนเฉลี่ย 4.35 และการโฆษณา

ผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน/วิทยุ/ปายโฆษณา/แจกใบปลิว/เวบ็ไซต มี

คะแนนเฉลี่ย 4.32 

 ระดับปจจัยดานการบริการที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับ

สรางบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคะแนนเฉลี่ย 4.36 เม่ือ

พิจารณารายดาน พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสราง

บานลําดับแรก คือ ผูบริโภคขายใหการตอนรับและบริการดวยอัธยาศัย

ไมตรีดี มีคะแนนเฉลี่ย 4.42 รองลงมา คือ การรับประกันการใหบริการ 

และรับประกันสินคา มีคะแนนเฉลี่ย 4.31 การใหบริการหลังการขาย มี

คะแนนเฉลี่ย 4.38  มัณฑนากรมีความรู และเทคนิคที่ดีในการใหบริการ 

มีคะแนนเฉลี่ย 4.36 และมีใหเลือกหลากหลาย มีคะแนนเฉลี่ย 4.34 

 จากการทดสอบสมมติฐานดวยคาไคสแควร (χ2) ที่ระดับความ

เชื่อม่ัน 95% ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกบริษัทรับสรางบาน พบวา 

ทุกดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการบริการ ดานการ

สงเสริมการตลาด และดานกระบวนการใหบริการ มีคา Sig. 

มากกวา .05 ซึ่งหมายความวา สื่อโทรทัศน  สื่อวิทยุ  สื่อสิ่งพิมพ 

(นติยสาร/หนังสือพิมพ)  บุคคลที่มีชื่อเสียงในการเลือกสรางบานของ

ผูบริโภค  ระดับราคา  และ บุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกสรางบานกับ

ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกบริษัทรับสรางบานไมมีความสัมพันธกัน  

แตปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกบริษัทรับสรางบาน พบวา ดานการ

สงเสรมิการตลาด ดวยสื่ออินเตอรเน็ต มีคา Sig. นอยกวา .05 ซึ่ง

หมายความวา ในการเลือกสรางบานของผูบริโภคกับปจจัยที่มีอิทธิพล

ในการเลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

 

 

7. สรุป 

 จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานของผูบริโภค  กรณีศึกษา  ผูบริโภคจังหวัดสงขลา  

สรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางจํานวน 200 คน 

สวนใหญรอยละ 60.00  เปนเพศหญิง  และรอยละ  40.00 เปนเพศชาย  

รอยละ 49.5 มีอายุ 36 – 45 ป รวมทั้งสวนใหญ  รอยละ 39.0 มีอาชีพ

คาขายหรือธุรกิจสวนตัวหรือเจาของกิจการ  รอยละ  64.5 มีการศึกษา

ระดับปรญิญาตรี  สวนใหญรอยละ  68.0 สมรสแลว  และรอยละ  55.0 มี

รายได 20,001 – 40,000 บาท  

 ตอนที่  2 พฤติกรรมการรับบริการจากบริษัทรับสรางบาน  

พบวา สวนใหญรอยละ  45.5 มีระดับราคาในการเลือกสรางลําดับแรก

คือ 1,500,000  – 2,500,000 บาท รอยละ 50.0 มีบุคคลที่มีอิทธิพลใน

การเลือกรับบริการมากที่สุด คือ ตนเอง รวมทั้งมีระดับความถี่ชองทาง

ในการรับรูเกี่ยวกับการใหบริการของบริษัทรับสรางบานจากสื่อ

อินเตอรเน็ต  มีคาเฉลี่ย  4.35 ครอบครัว /เพื่อน  มีคาเฉลี่ย  4.17 สื่อ

สิ่งพิมพ  (นติยสาร /หนังสือพิมพ ) มีคาเฉลี่ย  3.01 สื่อโทรทัศน  มี

คาเฉลีย่ 2.52 สื่อวิทยุ มีคาเฉลี่ย 2.12 และบุคคลที่มีชื่อเสียง  มีคาเฉลี่ย 

2.01 

 ตอนที่ 3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน โดย

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด  มีคาเฉลี่ย  4.24 เม่ือพจิารณารายดาน  

พบวา ผูบริโภคมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน  ดาน

การตลาดมากที่สุด  มีคาเฉลี่ย  4.39 รองลงมา  ไดแก  ดานสงเสริมการ

บริการ  มีคาเฉลี่ย  4.36 ดานผลิตภัณฑ  มีคาเฉลี่ย  4.35 ดานราคา  มี

คาเฉลีย่ 4.23 และการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย 3.82 

 ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐานการศึกษา 

 สมมติฐานที่  1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

 จากการศึกษาสรุปไดวาปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  ระดับ

การศึกษา และสถานภาพที่ตางกันมีระดับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก

บริษัทรับสรางบานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

สวนปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ  และรายไดตอเดือนที่

ตางกัน  มีระดับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบานไม

แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่  2 พฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสราง

บานมีความสัมพันธกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกบริษัทรับสรางบาน

ของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา 

 ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสรางบาน 

ไดแก  การรับขาวสารดานสื่ออินเตอรเน็ตกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการ

เลือกบริษัทรับสรางบานมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ  .05 สวนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมในการพิจารณาเลือกบริษัทรับ

สรางบาน  ไดแก  การรับขาวสารดานสื่อโทรทัศน  สื่อวิทยุ  สื่อสิ่งพิมพ  

(นติยสาร/หนังสือพิมพ) บุคคลที่มีชื่อเสียง ระดับราคาในการเลอืกสราง

บาน และบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกรับบริการกับปจจัยที่มีอิทธิพลใน

การเลือกบริษัทรับสรางบานไมมีความสัมพันธกัน 
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กิตติกรรมประกาศ 

 การศึกษาครั้ง นี้สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาอยางสูงจาก

ทาน อาจารยรังสรรค เลิศในสัตย อาจารยที่ปรึกษาการทําสารนิพนธ 

คณาจารย คณะบริหารธุรกิจทุกทาน ผูบริหารและพนักงานทุกทานที่ได

กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม คุณพอ คุณแม ที่ได

ลวงลับไปแลว ภรรยาและบุตร รวมถึงพี่ๆ นองๆ เพื่อนๆ ที่เปนกําลังใจ 

และคอยชวยเหลือเปนอยางดี 

 ทายสุดนี้ คุณงามความดี และประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธ

ฉบับนี้ ผูศึกษาขอนอมบูชาคุณบิดา มารดา และบูรพคณาจารยทุกทาน

ที่ไดประสิทธ์ิประสาทวิชาอบรมสั่งสอนขาพเจา จนกระทั่งประสบ

ผลสําเร็จในวันนี้ 
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