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บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านที่เป็นสมาชิกสมาคม
ธุรกิจรับสร้างบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจของผู้บริโภคที่เลือกใช้บริการโดยพิจารณาจากลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคโดยจากศึกษาได้แบ่งเป็น 2 ปัจจัยได้แก่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
และปัจจัยอื่นๆ แบบสอบถามถูกน ามาใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากผู้ที่เคยใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน จากนั้นน าข้อมูลที่ได้
จากการเก็บข้อมูลมาหาค่าทางสถิติ เพื่อน ามาพิจารณาเรียบเรียงล าดับความส าคัญในแต่ละด้านและวิเคราะห์ผล จากผลการศึกษา
ปัจจัยประสมทางการตลาดผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้บริการโดยการพิจารณามากที่สุดในด้านผลิตภัณฑ์เรื่องของมีคุณภาพและมี ISO
เกี่ยวกับ ข้อก าหนดส าหรับระบบการบริหารงานเพื่อคุณภาพมารับรอง และ ในส่วนปัจจัยอื่นๆที่มีผลต่อการตัดสินใจพบว่าผู้บริโภค
ส่วนใหญ่พิจารณามากที่สุดในด้านอิทธิพลของประสบการณ์ในอดีต มีผลงานการรับสร้างบ้านที่น่าเช่ือถือ ก่อนที่จะตัดใจเลือกใช้
บริการ  
 
ค าส าคัญ: ปัจจัย, การตัดสินใจ, สมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน 

 
Abstract 

This study aimed to investigate the factors that influence the decision to use the company as a member 
of the Home Builder Association in Bangkok. To understand the decision of consumers to use the service based 
on demographic characteristics and factors affecting the decisions of consumers of the study was divided into 
two factors: the marketing mix and other factors. Questionnaires were used as a tool to collect data from people 
who use the Home Builder service. Then translate data from the questionnaire into statistical value, to consider 
a priority in the compilation and analysis of results. The study of marketing mix shows that most consumers 
choose the services by consider in the highest product quality and ISO about the requirements for quality 
management systems certification. And the other factors that affect the decision making found that most 
consumers consider most influential in terms of experience, home builder credible, before make a decision to 
use a service.  
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1. ที่มาและความส าคัญ 
บ้านเป็นปัจจัยแรกที่ส าคัญในการอยู่อาศัย การสร้างบ้านจึงเป็นสิ่งส าคัญ ซึ่งปัจจัยในการเลือกซื้อขึ้นอยู่กับความต้องการของ

กลุ่มลูกค้า การก่อสร้างจึงต้องมองถึงปัจจัยหลายๆ ด้าน ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจจึงมีความจ าเป็นที่จะต้องทร าบรู้ถึงความต้องการ     
หรือปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทก่อสร้าง  

บริษัทรับสร้างบ้านเริ่มมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น อีกทั้งยังมีบริษัททีผู้ประกอบการขาดคุณสมบัติ ของการเป็นบริษัทการสร้างบ้าน
อย่างมืออาชีพบ้างบางส่วน กลุ่มผู้ประกอบการในธุรกิจรับสร้างบ้านจึงได้มีการรวมตัวและร่วมมือกันจัดตั้ง สมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน  
(Home Builder Association) ขึ้นมาเพื่อหาแนวทางและวางเป้าหมายในการพัฒนาธุรกิจรับสร้างบ้านร่วมกัน  

จากปัญหาข้างต้นผู้จัดโครงการ จึงมีความสนใจที่จะท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านที่
เป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน” เพื่อศึกษาความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าที่ตัดสินในเลือกบริษัทรับสร้างบ้าน และยังเป็น
ประโยชน์กับผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ ในด้านการลงทุนการพัฒนาโครงการของบริษัทรับสร้างบ้าน เพื่อเป็นการส่งเสริมปรับปรุง       
คุณภาพชีวิต และคุณภาพที่อยู่อาศัยได้อย่างเหมาะสม 
 
2. วัตถุประสงค ์

2.1. เพื่อศึกษาปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านที่เป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้านในเรื่องปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 

2.2. เพื่อศึกษาปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านท่ีเป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้านในเรื่องปัจจัยอื่นๆ  
 
3. ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

3.1. ทฤษฎี 
3.1.1. แนวความคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

3.1.1.1. ปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค กล่าวว่าจากการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค
แล้ว ประเด็นที่ส าคัญอีกอย่างหนึ่งก็คือ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค เราจะพิจารณาได้ว่า
ผู้บริโภคเวลาซื้อสินค้าไม่ได้เกิดความต้องการของตนเองแต่อย่างเดียว แต่ความต้องการนัยหนึ่งก็คือ ความต้องการของผู้บริโภคมีความ
ผูกพันอยู่กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคเอง และปัจจัยทางสังคมด้วย (ศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล, 2557) 

3.1.2. แนวความคิดด้านการตัดสินใจ 
3.1.2.1. ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ เป็นการอธิบายว่าผู้บริโภคมีกระบวนการตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ต่างๆ 

อย่างไร ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ความรู้สึก
ภายหลังการซื้อ ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค จะส่งผลให้ผู้ประกอบการสามารถวางแผนทางการตลาด เพื่อที่จะ
กระตุ้นความต้องการภายนอกของกลุ่มผู้บริโภค (Philip kotler and Kevin Keller, 2006) 

3.1.3. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
3.1.3.1. ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด คือ ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยปัจจัย 4 ส่วน คือ        

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)     
โดยส่วนประกอบต่างๆ เหล่านี้มีความสัมพันธ์กัน การที่ผู้บริหารจะวางกลยุทธ์ โดยจะเน้นไปที่ส่วนใดส่วนหนึ่งนั้นเพื่อที่จะตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย (Philip kotler and Kevin keller, 2006) 
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3.1.4. แนวคิดด้านคุณภาพงานก่อสร้าง 
3.1.4.1. คุณภาพงานก่อสร้าง เจ้าของสิ่งก่อสร้างจะต้องมุ่งไปที่สิ่งก่อสร้างที่ดี ตรงตามคุณลักษณะที่ก าหนดไว้ 

สามารถใช้งานได้เหมาะสม กับค่าใช้จ่ายที่ได้จ่ายไป แต่ในส่วนของผู้ด าเนินการก่อสร้างจะต้องก ากับดูแล หรือมีการจัดการคุณภาพใน
ทุกขั้นตอนและทุกปัจจัยที่เกี่ยวข้อง จนกว่าจะส าเร็จเป็นสิ่งก่อสร้างที่มีคุณภาพ (พิเชษฐ์ นิลสว่างการ, 2553) 

3.2. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
(ปรีชา มานะ, 2556) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อลูกค้าในการตัดสินใจจ้างบริษัทรับสร้างบ้าน งานวิจัยนี้

มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาโครงสร้างของปัจจัยมีอิทธิพลต่อลูกค้าในการตัดสินใจจ้างบริษัทรับสร้างบ้าน วิธีการวิจัยใช้การวิจัยเชิงส ารวจ
โดยการออกแบบสอบถามความคิดเห็นของลูกค้าท่ีจ้างบริษัทรับสร้างบ้านแล้ว หรือก าลังตัดสินใจว่าจะจ้างบริษัทรับสร้างบ้าน จากนั้น
น า ข้อมูลมาวิเคราะห์ทางสถิติ ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยทั้งหมดสามารถจัดกลุ่มได้ 4 กลุ่มปัจจัย พร้อมน้ าหนัก ความส าคัญดังนี้ 
“ผลงานก่อสร้าง” (21%) และปัจจัยทั้ง 4 กลุ่มนี้มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจของลูกค้าในการจ้างบริษัทรับสร้างบ้านเท่ากับ 67% 
ผลการวิจัยนี้ช่วยสร้างความเข้าใจ เกี่ยวกับโครงสร้างปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อลูกค้าในการตัดสินใจจ้างบริษัทรับสร้างบ้านให้มากขึ้น ซึ่งจะ 
น าไปสู่การปรับปรุงองค์กรของบริษัทรับสร้างบ้านให้มีความสามารถในการแข่งขันมากยิ่งขึ้น 

(ภัฐฬเดช มาเจริญ, 2555) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของผู้บริโภคในจังหวัด
ขอนแก่น งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาส ารวจประชากรลูกค้าที่ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจากโครงการบ้านจัดสรร และเข้าอยู่อาศัยแล้ว         
ผลการศึกษา พบว่า 1) ผุ้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 31-40 ปี มีอาชีพค้าขาย ท าธุรกิจส่วนตัว หรือเจ้าของกิจการ มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีสูงสุด สมรสแล้ว มีรายได้เฉลี่ยภายในครัวเรือน 60,001 ถึง 100,000 บาท 2) มีพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านราคา 
3,500,001 ถึง 4,500,000 บาท และบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อบ้านมากที่สุด คือ ครอบครัว ช่องทางในการรับรู้ข้อมูลได้จากสื่อ
สิ่งพิมพ์มากที่สุด 3) ปัจจัยที่ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อบ้านของผู้บริโภค คือ ผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 3.88 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.58 
อยู่ในระดับมากท่ีสุด ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Theory หรือ 4P’s) และยังให้ความส าคัญใน
ด้านการให้บริการในระดับนัยส าคัญมาก ผลที่ได้นี้เป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจบ้านจัดสรรต่อไป 

Goodman Allen (2008) ได้ศึกษาเรื่อง ทฤษฎีและการประมาณค่าในทางเศรษฐกิจของความต้องการที่อยู่อาศัย    
เพื่อศึกษาถึงอุปสงค์ที่อยู่อาศัยในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ที่มีผลกระทบต่ออุปสงค์ที่อยู่อาศัย โดยการใช้ข้อมูล
จาก Annual Housing Survey (AHS) ผลการศึกษาพบว่า นอกจากตัวแปรทางด้านราคาและรายได้แล้วยังได้ให้ความส าคัญกับตัว
แปรทางประชากร โดยเฉพาะอายุของหัวหน้าครัวเรือนซึ่ง Goodman คิดว่ามีความสัมพันธ์ กับอุปสงค์ที่อยู่อาศัย  
 
4. วิธีด าเนินการวิจัย 

4.1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้ที่เข้ามาใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านฯในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งหมด 38 บริษัท  
4.2. เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล แบบสอบถามในเรื่องของปัจจัยในการเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านฯ 

4.2.1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอนดังนี้  
4.2.1.1. ตอนท่ี1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน 
4.2.1.2. ตอนท่ี2 เป็นแบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของบริษัทรับสร้างบ้าน  
4.2.1.3. ตอนท่ี3 เป็นแบบสอบถามในส่วนของข้อมูลปัจจัยในด้านอ่ืนๆ  
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4.3. สถิติที่ใช้ในการศึกษา  
4.3.1. ค่าร้อยละ เป็นสถิติการเปรียบเทียบต่อร้อยในการวิเคราะห์ข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scales) ซึ่งเป็น

ข้อมูลเชิง คุณภาพ  
 

                 p =  
f

N
 x 100                                      (1)                           

 
เมื่อ P   แทน  ค่าร้อยละ 

             f   แทน  ความถี่ของข้อมูลที่ต้องการแปลงให้เป็น 
             N  แทน  จ านวนความถี่ของข้อมูลทั้งหมด 
 

4.3.2. ค่าเฉลี่ย ใช้ในการหาค่าเฉลี่ยน้ าหนักของความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง จากข้อค าถาม แบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) การหาค่าเฉลี่ยเลขคณิตส าหรับข้อมูล โดยใช้สูตรดังนี้  

 

                                  x ̅= 
∑ x

n
                                            (2) 

 

เมื่อ  x/̅.       แทน  ค่าเฉลี่ย 

             ∑ x      แทน  ผลรวมของข้อมูลทั้งหมด 
             n.         แทน  จ านวนข้อมูลในกลุ่มตัวอย่าง 

 
4.3.3. ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้วัดค่าการกระจายตัวของข้อมูลตัวอย่าง ที่สามารถแสดผลลัพธ์สอดคล้องกับค่า

ระดับคะแนนและค่าเฉลี่ย 
 

                               SD = √
n∑ x2-(∑ x2) 

n(n-1)
                                            (3) 

 
เมื่อ SD       แทน  ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

             ∑ x2    แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตัวยกก าลังสอง  

          (∑ x2)     แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลังสอง 
             n         แทน จ านวนข้อมูลในกลุ่มตัวอย่าง 
 

4.3.4. ตัวช้ีล าดับความส าคัญ ใช้เปรียบเทียบล าดับความส าคัญของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัท
รับสร้างบ้าน โดยใช้ตัวช้ีวัดระดับความส าคัญ จากสมการ ดังน้ี 

                ตัวช้ีล าดับความส าคัญ = 
ค่าเฉลี่ย

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
                                                     (4) 
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4.4. การวิเคราะห์ข้อมูลและการประมวลผล ท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากการศึกษาโดยโปรแกรม Microsoft Office Excel การ
วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
 
5. ผลและวิจารณ์  

5.1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
5.1.1. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านเพศของกลุ่มตวัอย่าง จากผลศึกษาพบว่า มีผู้ตอบสอบถามโดยส่วนใหญ่มีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ดังนี้เพศ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย ร้อยละ 60.5, มีอายุ 25-35 ปี ร้อยละ 36.8, มีสถานภาพสมรส 
ร้อยละ 65.8, ระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 47.4, ประกอบธุรกิจส่วนตัว ร้อยละ 26.3, มีรายได้15,001- 40,000 บาท ร้อยละ 
39.5, จ านวนสมาชิกในครอบครัว อาศัย 4-5 คน ร้อยละ 50.0, ลักษณะที่ดินบ้านเป็นบ้านเดี่ยวบนที่ดินภายนอกหมู่บ้านจัดสรร ร้อย
ละ 63.2, ราคาในการก่อสร้างบ้านราคา 2.01-5 ล้านบาท ร้อยละ 78.9, ปลูกสร้างบ้านขนาด 151-250 ตร.ม. ร้อยละ 42.1, ขนาด
ของที่ดินท่ีปลูกสร้างพื้นที่ ขนาด 51-100 ตร.ว ร้อยละ 50.0  

5.1.2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตอนท่ี 2 ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ 
5.1.2.1. ผลการสรุปวิเคราะห์ข้อมูล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 3.99 พิจารณาแต่ละด้าน ดังนี้  

ก)  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีค่าเฉลี่ย
รวมที่ 4.25 พิจารณาข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากสุด เรื่องของ ใช้วัสดุที่ดี มีคุณภาพ และ มี ISOเกี่ยวกับ ข้อก าหนดส าหรับระบบการ
บริหารงานเพื่อคุณภาพมารับรอง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53 

ข)  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา (Price) มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 
4.05 พิจารณาข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากสุด เรื่องของ ราคาค่าก่อสร้างสมเหตุผล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 

ค)  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉลี่ย
รวมที่ 3.87 พิจารณาข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากสุด เรื่องของพนักงานมีความน่าเชื่อถือ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21  

ง)  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)    
มีค่าเฉลี่ยรวมที ่3.81 พิจารณาข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากสุด เรื่องของ มีพนักงานคอยแนะน าบริการให้ลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 

5.1.2.2. ผลการสรุปวิเคราะห์ข้อมูล ปัจจัยอื่นๆ  ที่มีผลต่อการตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.29 พิจารณาทั้ง 3 ด้าน ดังต่อไปนี้    
ก)  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยอื่นๆ ด้านอิทธิพลของประสบการณ์ในอดีต มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.51 

พิจารณาข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากสุด เรื่องของ มีผลงานการรับสร้างบ้านท่ีน่าเชื่อถือ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.87  
ข)  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยอื่นๆ ด้านค่านิยม มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.40 พิจารณาข้อที่มีค่าเฉลี่ย

มากสุด เรื่องของ ช่ือเสียงของบริษัทรับสร้างบ้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.76  
ค)  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยอื่นๆ ด้านกลุ่มอ้างอิง มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 3.98 พิจารณาข้อที่มี

ค่าเฉลี่ยมากสุด เรื่องของ มีการบอกต่อของลูกค้าเก่าที่เคยใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านนั้นมาก่อน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 
 
6. สรุปผล 

จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านท่ีเป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน โดยมี
ประเด็นการศึกษา 2 ส่วน คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยอื่นๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน มากที่สุด ตามล าดับ คื อ ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย องค์ประกอบหลักในการตัดสินใจ ได้แก่ 1).ใช้วัสดุที่ดี มีคุณภาพ และมี ISOเกี่ยวกับ ข้อก าหนด
ส าหรับระบบการบริหารงานเพื่อคุณภาพมารับรอง 2).บริษัทมีประสบการณ์ด้านการรับสร้างบ้านท่ียาวนาน และ3).ผลงานการก่อสร้าง
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มีคุณภาพได้มาตรฐาน ซึ่งหากผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่า จะท าให้ไปสู่ปัจจัยด้านราคาที่ผู้บริโภคจะยินดีที่จะจ่ายเงินเพื่อให้ได้เป็น
เจ้าของบ้าน อันเนื่องมาจาก ราคาค่าก่อสร้างสมเหตุผล แบบบ้านมีความเหมาะสมกับราคา และ ราคามีมาตรฐานสามารถท าการ
ตรวจสอบราคาได้ นอกจากปัจจัยทั้ง 2 ด้านดังกล่าวข้างต้น ยังมีปัจจัยอีก 2 ด้าน ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายที่
พนักงานต้องมีความน่าเช่ือถือ บริษัทต้องมีนิตยสารภายประชาสัมพันธ์องค์กร และมีการแจกเอกสารข้อมูลแบบบ้านที่หน้าบูทในงาน
จัดแสดงแบบบ้าน รวมถึงปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดที่บริษัทจะต้องมีพนักงานคอยแนะน าข้อมูลต่างๆที่เกี่ยวข้องกับตัวบ้าน มีการจัด
แสดงแบบบ้านในงานนิทรรศการจัดแสดงแบบบ้าน และมีการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรือสื่อ  อินเตอร์เน็ต ซึ่งปัจจัย
ทั้ง 4 ด้านดังกล่าวนี้จะน าไปสู่ความเชื่อมั่นไว้วางใจในการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านท่ีเป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจรับสร้าง
บ้าน โดยเฉพาะในเรื่องของ ความเช่ือมั่นและไว้วางใจในการเลือกใช้วัสดุที่ดีมีคุณภาพ และมี ISO เกี่ยวกับ ข้อก าหนดส าหรับระบบ
การบริหารงานเพื่อคุณภาพมารับรอง 

นอกจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแล้วยังมีปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลท าให้ผู้บริโภคมีความเช่ือมั่นในการเลือกใช้บริการบริษัท
รับสร้างบ้าน ได้แก่ ปัจจัยด้านอิทธิพลของประสบการณ์ในอดีต ซึ่งประกอบด้วยหากการที่มีผลงานการรับสร้างบ้านที่น่าเช่ือถือ บริษัท
รับสร้างบ้านมีประสบการณ์ในการรับสร้างบ้านอย่างยาวนาน และมีการท าสัญญาก่อนสร้างจนถึงการส่งมอบงาน ซึ่งปัจจัยดังกล่าวนั้น
จะน าไปสู่ปัจจัยด้านค่านิยมซึ่งเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ความมีช่ือเสียงของบริษัทรับสร้างบ้าน การจั ด
พื้นที่ใช้สอยเหมาะสมกับการด าเนินชีวิต และเป็นบริษัทที่มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก นอกจากนี้ยังมีปัจจัยด้านกลุ่มอ้างอิง ประกอบด้วย       
การบอกต่อของลูกค้าเก่าที่เคยใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านนั้นมาก่อน คนรู้จักมีส่วนแนะน าการเลือกบริษัทสร้างบ้าน และตัวแทน/
พนักงานขายมีความน่าเช่ือถือ ซึ่งปัจจัยทั้ง 3 ด้านดังกล่าวนี้จะน าไปสู่ความเช่ือมั่นไว้วางใจในการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับ
สร้างบ้านที่เป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน โดยเฉพาะในเรื่องของ ความเช่ือมั่นและไว้วางใจในผลงานการรับสร้างบ้านที่
น่าเชื่อถือของบริษัทรับสร้างบ้าน 
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ภาพที่ 1: แสดงความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรับสรา้งบ้าน 
ที่เป็นสมาชิกสมาคมธรุกิจรับสร้างบ้าน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
7. กิตติกรรมประกาศ 
 การศึกษาโครงการเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของบริษัทรับสร้างบ้านท่ีเป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจ
รับสร้างบ้าน โดยได้รับความช่วยเหลืออย่างดียิ่งในการให้ค าแนะน าและค าปรึกษา รวมถึงข้อคิดเห็นข้อเสนอแนะต่างๆ ผู้ศึกษาขอก
ราบขอบพระคุณ อาจารย์ภาณุ สุวรรณอาศน์ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการฉบับนี้ที่ได้กรุณาให้ค าแนะน า ค าช้ีแนะและให้
ค าปรึกษาตลอดจนให้ความความช่วยเหลือ ในการแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ เพื่อให้โครงการฉบับนี้มีความสมบูรณ์ และส าเร็จลงด้วยดี 
ขอกราบขอบพระคุณต่อคณะกรรมการสอบโครงการทุกท่าน ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่กรุณาเสียเวลาให้ข้อมูล และแสดงความคิดเห็นที่
เป็นประโยชน์ต่อความถูกต้องสมบูรณ์ของโครงการนี้เป็นอย่างมาก รวมทั้งอาจารย์ทุกท่านในสาขาวิชาการจัดการงานก่อสร้าง         

ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการบริษัทรบัสร้างบ้านทีเ่ป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจรบัสร้างบ้าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

ปัจจัยอ่ืนๆ 

ตัดสินใจ

เลือกใช้

บริการ

บริษัทรับ

สร้างบ้านที่

เป็นสมาชกิ

สมาคม

ธุรกิจรับ

สร้างบ้าน 

 

ปัจจัยดา้นราคา 
1.  ราคาค่าก่อสรา้งสมเหตุผล 
2.  แบบบา้นมีความเหมาะสมกับราคา 
3.  ราคามีมาตรฐานสามารถท าการตรวจสอบราคาได้ 

ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ 

1.  ใช้วัสดุที่ดี มีคุณภาพ และ ม ีISO เกี่ยวกบั    
ข้อก าหนดส าหรับระบบการบริหารงานเพื่อ
คุณภาพมารับรอง 

2.  บริษัทมีประสบการณ์ด้านการรับสร้างบ้านที่ยาวนาน 
3.  ผลงานการก่อสร้างมีคุณภาพได้มาตรฐาน 

ปัจจัยดา้นการจัดจ าหน่าย 

1.  พนักงานมีความน่าเช่ือถอื  
2.  มีนิตยสารภายในองค์กร 
3.  มีการแจกเอกสารข้อมูลแบบบ้านหน้าบูธในการ

จัดแสดงแบบบ้าน 

ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด 
1.  มีพนักงานคอยแนะน าบริการให้ลกูค้า 
2.  มีการจัดแสดงแบบบ้านในงานนิทรรศการจัด

แสดงแบบบ้านของสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน 
3.  มีการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์

หรืออินเตอร์เน็ต 

ปัจจัยดา้นอิทธิพลของประสบการณ์ในอดีต 
1.  มีผลงานการรับสร้างบ้านที่น่าเช่ือถอื 
2.  บริษัทรับสร้างบ้านมีประสบการณ์ในการรับ

สร้างบ้านอย่างยาวนาน 
3.  มีการท าสัญญาก่อนสรา้งจนถึงการส่งมอบงาน 

ปัจจัยดา้นค่านิยม 
1.  ชื่อเสียงของบริษัทรับสร้างบ้าน 
2.  การจัดพื้นที่ใช้สอยเหมาะสมกับการด าเนินชีวิต 
3.  บริษัทรับสร้างบ้านต้องเป็นบริษัทที่เป็นที่มี

ชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 

ปัจจัยดา้นกลุ่มอ้างอิง 
1.  มีการบอกต่อของลูกค้าเก่าที่เคยใชบ้ริการ

บริษัทรับสร้างบ้านนั้นมากอ่น 
2.  คนรู้จักมีส่วนแนะน าการเลือกบริษทัรับสร้าง

บ้าน 
3.  ตัวแทน/พนักงานขายมีความนา่เช่ือถือ 

I หน้า     339



 
 
 
 
 
 
 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลรัตนโกสินทร์  

และอาจารย์สาขาอื่นที่แนะน าในการแก้ไขเพื่อให้โครงการฉบับนี้สมบูรณ์ ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณ เป็นอย่างสูงไว้  ณ โอกาสนี้     
ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ครูบาอาจารย์ ที่คอยเป็นก าลังใจ ให้แก่ผู้ศึกษาเสมอมา จนส าเร็จการศึกษา ประโยชน์และคุณค่า
ของโครงการฉบับนี้ ขอมอบเป็นกตัญญูบูชาคุณบิดา มารดา ครูบาอาจารย์ และผู้ที่มีพระคุณทุกท่านเสมอมา   
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