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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาดการรับรู้ คุณค่า

และความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง และ 2) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจ
ซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง กลุ่มตัวอย่างคือ ประชากรที่อาศัยอยู่ใน จังหวัดล าปาง 
และมีความตั้งใจจะซื้อบ้านในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง จ านวน 385 คน เครื่องมือคือ แบบสอบถามแบบ
ออนไลน์ ใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมาน วิเคราะห์ 
การถดถอยพหุคูณ แบบ enter  

ผลการศึกษาพบว่า 1) ระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาดอยู่ในระดับมาก ด้านการรับรู้คุณค่า
อยู่ในระดับมากที่สุด และความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง อยู่ในระดับมากที่สุด 
และ 2) ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรร จังหวัดล าปาง  
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และสามารถท านายความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรร 
จังหวัดล าปางได้ร้อยละ 62.20 
 
ค าส าคัญ: การสื่อสารการตลาด; การรับรู้คุณค่า; ความตั้งใจซื้อ; โครงการจัดสรร 
 
Abstract 
 This research aims to, 1) examine the level of perception of marketing 
communication, perceived value, and purchase intention of consumers in housing projects in 
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Lampang province; and 2) investigate the factors affecting the purchase intention of 
consumers in housing projects in Lampang province. The sample group consists of 385 
residents of Lampang province who intend to purchase a house in a housing project in 
Lampang province. An online questionnaire was used as a research tool. Descriptive statistics 
such as percentage, mean, and standard deviation, as well as inferential statistics, including 
multiple regression analysis with the enter method, were employed for data analysis.  

The study found that: 1) the level of perceived marketing communication was 
high, the level of perceived value was the highest, and the intention to purchase a house in 
a housing project in Lampang province was the highest; and 2) perceived value had a 
significant positive effect on the intention to purchase a house in a housing project in 
Lampang province at the .05 level of significance and could predict 62.20% of the variance 
in the intention to purchase a house. 
 
Keywords: Marketing Communication; Perception of Value; Intention to Buy; Housing Project 
 

บทน า 
บ้านหรือที่อยู่อาศัยเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ และปัจจัยสี่ เป็นสิ่งที่มนุษย์จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต โดยไม่ต้อง

พ่ึงสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น คอมพิวเตอร์ รถยนต์ และโทรศัพท์ เป็นต้น มนุษย์ไม่สามารถขาดปัจจัย  
ทั้ง 4 ได้ ซึ่งประกอบไปด้วย อาหาร ที่อยู่อาศัย เครื่องนุ่งห่มและยารักษาโรค มนุษย์จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมี
ที่อยู่อาศัยเพื่อปกป้องร่างกายจากสิ่งแวดล้อมต่างๆที่จะมาท าอันตรายต่อตนเอง ดังนั้นมนุษย์จึงต้องการอาศัย
อยู่ในพ้ืนที่ที่เหมาะสมต่อการด าเนินชีวิต พร้อมทั้งนิยมสร้างบ้านเพ่ือใช้เป็นที่อยู่อาศัยที่มีความสะอาดและ
ความสะดวกสบาย สมัยก่อนมนุษย์นิยมสร้างที่อยู่อาศัยใกล้แหล่งแม่น้ าเพ่ือเพาะปลูกพืชต่างๆรวมไปถึงเริ่ม
รู้จักประโยชน์ของแม่น้ า ในปัจจุบันมนุษย์มักแสวงหาที่อยู่อาศัยให้ตรงกับความต้องการของตนเองในการใช้
ชีวิตประจ าวันที่ที่อ านวยความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น มักจะเลือกจากสภาพแวดล้อม เช่น ใกล้ตลาด  
ใกล้สถานศึกษา ใกล้ที่ท างาน ระยะเวลาในการเดินทางใช้เวลาไม่นาน  (Pranee, 2019) 

พระราชบัญญัติบ้านจัดสรร ได้ให้ความหมายของ บ้านจัดสรร คือ การที่ผู้จัดสรรหรือเจ้าของโครงการ
ไปสรรหาที่ดินมาจัดแบ่งหรือจัดสร้างหมู่บ้านแล้วแบ่งขายโดยมีสาธารณูปโภคส่วนกลาง เช่น ถนน สนามเด็ก
เล่น สวนสาธารณะ ฯลฯ ที่จะตกเป็นภาระจ ายอมเพ่ือประโยชน์แก่ที่ดินจัดสรรทุกแปลง ซึ่งผู้จัดสรรหรือ
เจ้าของโครงการมีหน้าที่บ ารุงรักษา จัดการดูแลโดยมีสิทธิเรียกเก็บค่าใช้จ่ายจากผู้อยู่อาศัย (Lampang 
Provincial Land Office, 2023) 

โครงการจัดสรร คือ โครงการพื้นที่ในท าเล หมู่บ้าน คอนโดมิเนียม หรือบ้านลักษณะประเภทอ่ืน ๆ มี
ลักษณะโครงสร้างคล้ายคลึง พร้อมแบ่งบริเวณบ้านตามพ้ืนที่เท่า ๆ กัน พ้ืนที่ของบ้านจัดสรรมีตั้งแต่ขนาดบ้าน
เล็ก กลาง ใหญ่ ไว้ให้เป็นตัวเลือกแก่ลูกค้าที่มีความสนใจและมีก าลังซื้อในการใช้จ่ายแตกต่างกันออกไป
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สามารถเข้ามาเลือกซื้อบ้านจัดสรรได้ตามก าลังทรัพย์ที่เหมาะสม จึงท าให้บ้านจัดสรร คือ หมู่บ้านส าหรับอยู่
ร่วมกับลูกบ้านในละแวกอ่ืน ๆ มีพ้ืนที่ส่วนกลางภายในโครงการไว้อ านวยความสะดวกแก่ลูกบ้านสามารถใช้
เป็นประโยชน์อยู่ร่วมกัน โดยโครงการจัดสรรทุกเครือข่ายอยู่ภายใต้การดูแลของเจ้าของโครงการที่มีระบบ
จัดการภายในหมู่บ้านจัดสรรตั้งแต่ความปลอดภัย สภาพแวดล้อม เรื่องร้องเรียนปัญหา และความเป็นอยู่ของ
ลูกบ้านอย่างท่ัวถึง (The Best Property Agent Company Limited, 2023) 

ในปัจจุบันที่อยู่อาศัยที่รองรับความต้องการมีให้เลือกตามความต้องการทั้งเป็นอาคารชุด  ห้องชุด 
รวมถึงบ้านในโครงการจัดสรร ซึ่งโครงการจัดสรรแต่ละพ้ืนที่มีให้ผู้บริโภคได้เลือกหลากหลายโครงการ มีให้
เลือกทั้งขนาดที่ดิน ขนาดพ้ืนที่ใช้สอยของตัวบ้าน ขนาดโครงสร้างแบบแปลนบ้าน เพ่ือตอบสนองและเข้าถึง
ความต้องการที่ตรงกับการด าเนินชีวิตและรสนิยมของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด รวมถึงโครงการจัดสรรที่มีขนาดเล็ก
และเป็นตัวเลือกให้กับผู้บริโภคท่ีมีความต้องการบ้านในราคาที่สามารถเป็นเจ้าของได้ โครงการจัดสรรประเภท
นี้ เจ้าของโครงการมักจะเรียกว่า แบบจัดสรรจิ๋ว ซึ่งเกิดขึ้นเป็นจ านวนมากในหลายจังหวัดทั่วประเทศไทย 
โดยเฉพาะในพ้ืนที่หัวเมืองรอง ซึ่งรูปแบบบ้านอาจจะเป็นบ้านเดี่ยว ทาวน์เฮาส์ บ้านแฝด ถ้าเป็นหัวเมืองขนาด
ใหญ่หรือใน กรุงเทพมหานครและปริมณฑลอาจจะมีอาคารพาณิชย์เพ่ิมเติม บ้านที่เป็นโครงการรูปแบบนี้จะ
ดูดซับก าลังซื้อในตลาดไปจ านวนหนึ่ง ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ซื้อที่มีเงินทุนจ ากัด หรือมีเงินทุนไม่มากในการซื้อบ้านและ
ยอมรับได้ในกรณีที่บ้านของพวกเขาไม่มีส่วนกลาง ไม่มีรั้วรอบโครงการ หรือขาดการดูแลรักษาความปลอดภัย 
และความสะอาด ซึ่งถ้าเป็นอาคารพาณิชย์หรือตึกแถวเพ่ือการค้ายังไม่มีผลกระทบมากนัก แต่ถ้าเป็นบ้านพัก
อาศัยจ าเป็นต้องดูแลกันเองอีก (Manager Online, 2022) 

ส าหรับ ในจังหวัดล าปางนั้น การขยายตัวของชุมชนและจ านวนประชากรก็เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง  
ดังรายงานของส านักงานสถิติจังหวัดล าปางพบว่า ข้อมูลเดือน ธันวาคม พ.ศ. 2566 จ านวนประชากร ทั้งสิ้น 
711,478  คน ยอดรวมจ านวนบ้านทั้งหมด 305,171 หลัง (Lampang Provincial Statistical Office, 2023)
เมื่อจ านวนประชากรเพ่ิมขึ้นพร้อมทั้งการขยายตัวของชุมชนที่เพ่ิมขึ้นตาม ท าให้ความต้องการที่อยู่อาศัยก็
เพ่ิมขึ้น ตามความต้องการของประชากรที่ต้องการอยากจะมีบ้านเป็นของตัวเองเพ่ือสร้างครอบครัวและสร้าง
ความมั่นคงในการด าเนินชีวิต บ้านในโครงการจัดสรรจึงเป็นตัวเลือกที่ส าคัญให้กับผู้บริโภค ดังนั้นจึงท าให้
เจ้าของโครงการจัดสรรต่างๆ มักจะมีการออกแบบของโครงสร้างบ้านที่โดดเด่นและดึงดูดความสนใจ พร้อมทั้ง
มีท าเลที่ตั้งที่มีความปลอดภัยและใช้เวลาในการเดินทางในการใช้ชีวิตประจ าวันได้สะดวกรวดเร็ว และโครงการ
จัดสรรที่ได้รับความนิยมมากที่สุดคือ โครงการบ้านจัดสรรประเภทบ้านเดี่ยว ที่ราคาไม่แพงและมีพ้ืนที่ใช้สอย
รอบๆ ตัวบ้านไว้ส าหรับใช้ท ากิจกรรมระหว่างคนในครอบครัวได้  

ปัจจุบันบ้านโครงการจัดสรรจังหวัดล าปางนั้น มีให้ผู้บริโภคเลือกหลากหลายทั้งทางด้านท าเลที่ตั้ง
สภาพแวดล้อมและสิ่งอ านวยความสะดวกที่อยู่ใกล้กับโครงการ ซึ่งแต่ละโครงการจัดสรรจะมีวิธีการต่างๆ ใน
การสื่อสารด้านการตลาดกับผู้บริโภคทั้งการประชาสัมพันธ์ถึงจุดเด่นของโครงการที่มีความแตกต่างจาก
โครงการอ่ืนๆ อีกทั้งมีการส่งเสริมการขายการลดราคา การแถมเครื่องปรับอากาศ การตกแต่งทั้งภายในและ
ภายนอก อีกทั้งการออกแบบการก่อสร้างบ้านให้แตกต่างกับโครงการอ่ืน มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เพ่ือ
ต้องการให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงคุณค่าที่ดีที่สุดที่ได้รับจากโครงการ เจ้าของโครงการจัดสรรมีวิธีการสื่อสาร
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ทางการตลาดด้วยวิธีการใดท่ีจะและดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค และมีวิธีการใดที่จะสื่อให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึง
คุณค่าท่ีจะได้รับจากโครงการจัดสรร จนน าไปสู่ความตั้งใจที่จะซื้อบ้านเพ่ืออยู่อาศัยในโครงการจัดสรร ท าให้ผู้
ศึกษาเกิดความสนใจเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อ ปัจจัยใดที่
ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด ส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ ผู้ศึกษาต้องการที่จะศึกษาเกี่ยวกับระดับความ
คิดเห็นของผู้บริโภคในด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่า ความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคว่าด้านใดจะมี
ระดับความคิดเห็นที่มากที่สุด พร้อมทั้งอยากทราบถึงปัจจัยด้านใดที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคใน
โครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ซึ่งผลการศึกษานี้จะเป็นแนวทางในการน าข้อมูลที่ได้รับจากการศึกษามาปรับใช้
กับผู้บริโภคในการเลือกบ้านโครงการจัดสรรเพ่ือให้ตรงกับความต้องการมากที่สุด และเกิดประสิทธิภาพสูงสุด
และให้สอดคล้องกับความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค และสามารถเป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการโครงการจัดสรร
น าไปปรับปรุงการประกอบการหรือการปฏิบัติงานในการน าเสนอบ้านให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้
อย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงผู้ที่มีความสนใจในการศึกษาที่เกี่ยวข้องกับเรื่องนี้สามารถน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์
หรือน าไปศึกษาในด้านอื่นๆ อีกได้ 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อบ้าน 

ของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง 
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาดและการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภค 

ในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลและได้ก าหนด
ขอบเขตของการวิจัยและระเบียบวิธีวิจัยตามขั้นตอนโดยมีรายละเอียดของระเบียบวิธีการศึกษาดังนี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ประชากรที่อาศัยอยู่ในจังหวัดล าปางและมี
ความตั้งใจซื้อบ้านในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง จ านวน 385 คน 

2. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 ส่วนได้แก่  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เป็นลักษณะค าถามเป็นแบบมีค าตอบให้เลือกตอบเกี่ยวกับด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ประเภทที่อยู่อาศัย กรรมสิทธิ์ที่อยู่อาศัยในปัจจุบัน การพักอาศัยอยู่กับใคร และระดับ
ราคาการเลือกซ้ือบ้านในโครงการจัดสรรที่วางแผนเอาไว้  

 ส่วนที่ 2 สอบถามข้อมูลระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่าและความ
ตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง มีจ านวน 3 ด้าน คือ ด้านที่ 1 ความคิดเห็นด้านการ
สื่อสารการตลาด พัฒนามาจาก Lothongkham, (2009),  และ Belch, and Belch, (1997) ด้านที่ 2 ความคิดเห็น
ด้านการรับรู้คุณค่า พัฒนามาจาก Chusanook, (2017) และ Bourdeau, (2005) ด้านที่ 3 ความคิดเห็นด้านความ
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ตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภค พัฒนามาจาก Kim, and Pysarchik, (2000)  เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(rating scale) 5 ระดับประยุกต์ตามวิธีของลิเคิร์ท Likert, (1970) 
 3. การรวบรวมข้อมูล ผู้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากรที่อาศัยในจังหวัดล าปางและมี
ความตั้งใจซื้อบ้านในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ ดังนี้ 

4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้สถิติพรรณนา (descriptive 
statistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ (percentage) ค่าเฉลี่ย (mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
  4.2 การวิเคราะห์การสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่าและความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภค 
ในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ซึ่งผู้ศึกษาใช้สถิติอนุมาน (inferential statistic) เพ่ือท าการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ด้วยเทคนิค Enter Selection เพ่ือน าเสนอข้อมูลและสรุป
ผลการวิจัย (Lee, John, and Alice, 2000)   

 

ผลการวิจัย 
         ข้อมูลโดยท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 385 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.43  
มีอายุระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.16 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 53.77 การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 67.53 ประกอบอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 49.53 มีรายได้ต่อ
เดือนมากที่สุดอยู่ในระหว่าง 20,000-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.42 ส่วนใหญ่มีที่อยู่อาศัยประเภทบ้าน
เดี่ยว คิดเป็นร้อยละ 59.74 และบ้านเป็นกรรมสิทธิ์ของธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 48.05 ปัจจุบันพักอาศัยอยู่กับ
ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 57.15 และวางแผนส าหรับการซื้อบ้านในโครงการจัดสรรอยู่ในระดับราคา 
1,500,001-2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.49 

วัตถุประสงค์ที่ 1 เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่าและความ
ตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ผลการวิจัยพบว่า ผลการวิจัยระดับความคิดเห็นใน
แต่ละด้าน น าเสนอผลการวิจัย ดังตารางที่ 1-3 ดังนี้ 
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 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่า และความตั้งใจซื้อบ้าน 

ด้านการสื่อสารการตลาด x̄ SD. 
ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ท าให้การซื้อบ้านใน
โครงการจัดสรรมีความน่าสนใจและเข้าถึงผู้บริโภค 

4.10 0.624 มาก 3 

2. การเพิ่มความน่าเชื่อถือและภาพลักษณ์ที่ดีของ
โครงการจัดสรรจ าเป็นต้องมีการประชาสัมพันธ์และ
การบอกต่อจากผู้บริโภค 

4.09 0.489 มาก 5 

3. การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา หรือของ
แถม มีผลต่อการพิจารณาซื้อบ้านในโครงการจัดสรร 

4.62 0.643 มากที่สุด 1 

4. พนักงานขายที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญและมี
อัธยาศัยที่ดีมีการบริการที่ดีจะท าให้ผู้บริโภคไว้วางใจ 

4.62 0.555 มากที่สุด 2 

5. พนักงานขายมีความสามารถในการให้ค าแนะน า
และตอบข้อซักถามหรือปัญหาในการซื้อบ้านได้ดีกว่า
ที่ผู้บริโภคหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต หรือสื่ออ่ืนๆ 

4.10 0.576 มาก 4 

6. มีการเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวของผู้บริโภคเป็น
ความลับ 

3.86 0.832 มาก 7 

7. ในการซื้อบ้านหากมีการพูดคุยโต้ตอบกับพนัก งาน
ขายจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจมาก กว่าการ
ขายผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 

4.04 0.754  มาก 6 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.02 0.339 มาก  
(n=385)                   

ตารางท่ี 1 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการสื่อสารการตลาด 

              

จากตารางที่ 1 แสดงว่า ด้านการสื่อสารการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄=4.02) เมื่อพิจารณา 
เป็นรายข้อ พบว่า การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาหรือของแถมมีผลต่อการพิจารณาซื้อบ้านในโครงการ
จัดสรร และพนักงานขายที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญและมีอัธยาศัยที่ดีมีการบริการที่ดีจะท าให้ผู้บริโภคไว้วางใจ

มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̄=4.62) รองลงมา คือ การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ท าให้การซื้อบ้านในโครงการจัดสรรมี
ความน่าสนใจและเข้าถึงผู้บริโภค และพนักงานขายมีความสามารถในการให้ค าแนะน าและตอบข้อซักถามหรือ

ปัญหาในการซื้อบ้านได้ดีกว่าที่ผู้บริโภคหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตหรือสื่ออ่ืนๆ (x̄=4.10) การเพ่ิมความ
น่าเชื่อถือและภาพลักษณ์ท่ีดีของโครงการจัดสรร จ าเป็นต้องมีการประชาสัมพันธ์และการบอกต่อจากผู้บริโภค 

(x̄=4.09) ในการซื้อบ้านหากมีการพูดคุยโต้ตอบกับพนักงานขายจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจมากกว่า

การขายผ่านระบบอินเตอร์เน็ต (x̄=4.04) มีการเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวของผู้บริโภคเป็นความลับ มีค่าเฉลี่ย
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ต่ าสุด (x̄=4.03) ตามล าดับ ดังตาราง 
 

   ด้านการรับรู้คุณค่า x̄ SD. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ล าดับ 

1. บ้านในโครงการจัดสรรมีการออกแบบที่สวยงาม โดด
เด่นแตกต่างจากโครงการอ่ืนๆ 

4.63 0.530 มากที่สุด 2 

2. เจ้าของโครงการจัดสรรมีความน่าเชื่อถือและมีผลงาน
การก่อสร้างบ้านโดยช่างผู้เชี่ยวชาญ 

4.61 0.545 มากที่สุด 6 

3. บ้านในโครงการจัดสรรมีท าเลที่ตั้งที่สะดวกและมี
ความปลอดภัย 

4.62 0.642 มากที่สุด 3 

4. มีการสร้างบ้านตามแบบแปลนที่ก าหนดไว้ถูกต้องตาม
สัญญาและใช้วัสดุในการก่อสร้างที่ได้มาตรฐาน 

4.62 0.542 มากที่สุด 5 

5. แบบแปลนบ้านมีความเหมาะสมกับภูมิประเทศและมี
การจัดพื้นที่ใช้สอยได้ตามความต้องการ 

4.62 0.556 มากที่สุด 4 

6. โครงการจัดสรรมีระบบสาธารณูปโภคครบถ้วน 4.58 0.681 มากที่สุด 7 
7. มีบริการหลังการขายที่เหมาะสมกับราคาบ้านและ
สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน 

4.70 0.591 มากที่สุด 1 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.65 0.470 มากที่สุด  
(n=385) 

ตารางท่ี 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการรับรู้คุณค่า 
             

จากตารางที่ 2 แสดงว่า ด้านการรับรู้คุณค่าอยู่ในระดับมากที่สุด ( x̄=4.65) และเมื่อพิจารณาเป็น 
รายข้อพบว่า มีบริการหลังการขายที่เหมาะสมกับราคาบ้านและสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  

(x̄=4.70) รองลงมาคือ บ้านในโครงการจัดสรรมีการออกแบบที่สวยงาม โดดเด่น แตกต่างโครงการอ่ืนๆ  

(x̄=4.63) บ้านในโครงการจัดสรรมีท าเลที่ตั้งที่สะดวกและมีความปลอดภัย แบบแปลนบ้านมีความเหมาะสม
กับภูมิประเทศและมีการจัดพ้ืนที่ใช้สอยได้ตามความต้องการ และมีการสร้างบ้านตามแบบแปลนที่ก าหนดไว้

ถูกต้องตามสัญญาและใช้วัสดุ ในการก่อสร้างที่ ได้มาตรฐาน ( x̄=4.62) เจ้าของโครงการจัดสรร 

มีความน่าเชื่อถือและมีผลงานการก่อสร้างบ้านโดยช่างผู้เชี่ยวชาญ (x̄=4.61) และโครงการจัดสรรมีระบบ

สาธารณูปโภคครบถ้วน (x̄=4.58) ค่าเฉลี่ยต่ าสุดตามล าดับ ดังตาราง 
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   ความตั้งใจซื้อบ้าน x̄ SD. 
ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. หากจะซื้อบ้าน ทา่นมีความตัง้ใจซื้อบ้านในโครงการ
จัด สรรที่ได้มาตรฐาน 

4.59 0.543 มากที่สุด 2 

1. 2. ท่านจะหาข้อมูลการซื้อบา้นในโครงการจัดสรรไว้ก่อน
ล่วงหน้าเพื่อเป็นการวางแผนและเปรียบ เทียบ 

4.58 0.624 มากที่สุด 3 

2. 3. ท่านตั้งใจจะซื้อบ้านในโครงการจัดสรรภายใน
ระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี นบัจากวนันี้ 

4.51 0.638 มากที่สุด 6 

3. 4. ท่านตั้งใจจะซื้อบ้านตามราคาบ้านของโครงการ
จัดสรรที่ตรงกับงบประมาณที่ทา่นตั้งไว้ 

4.62 0.615 มากที่สุด 1 

4. 5. ท่านพึงพอใจโครงการจัดสรรที่มีบ้านตัวอย่างให้
พิจารณาก่อนการซื้อบา้น 

4.55 0.656 มากที่สุด 5 

5. 6. หากท่านได้รับข้อมูลเพื่อการซื้อบ้านที่เพียงพอแล้ว
ท่านจะยังคงซื้อบ้านในโครงการจัดสรรต่อไป 

4.56 0.537 มากที่สุด 4 

6. 7. ท่านตั้งใจจะแนะน าให้ผู้อื่นซือ้บ้านในโครงการจัดสรร 4.04 0.642 มากที่สุด 7 
ค่าเฉลี่ยรวม 4.48 0.363 มากที่สุด  

                                                                                                                                         (n=385) 
ตารางท่ี 3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านความตั้งใจซื้อบ้าน 

 

จากตารางที ่ 3 แสดงว่า ความตั ้งใจซื้อบ้านของผู ้บริโภคอยู ่ในระดับมากที่สุด ( x̄=4.48) เมื ่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ท่านตั้งใจจะซื้อบ้านตามราคาบ้านของโครงการจัดสรรที่ตรงกับงบประมาณ  

ที่ท่านตั ้งไว้ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ ( x̄=4.62) รองลงมาคือ หากจะซื ้อบ้าน ท่านมีความตั ้งใจซื ้อบ้าน 

ในโครงการจัดสรรที่ได้มาตรฐาน (x̄=4.59) ท่านจะหาข้อมูลการซื้อบ้านในโครงการจัดสรรไว้ก่อนล่วงหน้า

เพื่อเป็นการวางแผนและเปรียบเทียบ ( x̄=4.58) หากท่านได้รับข้อมูลเพื่อการซื ้อบ้านที่เพียงพอแล้ว  

ท่านจะยังคงซื้อบ้านในโครงการจัดสรรต่อไป ( x̄=4.56) ท่านพึงพอใจโครงการจัดสรรที่มีบ้านตัวอย่าง 

ให้พิจารณาก่อนการซื้อบ้าน (x̄=4.55) ท่านตั้งใจจะซื้อบ้านในโครงการจัดสรรภายในระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี 

นับจากนี้ (x̄=4.51) และท่านตั้งใจจะแนะน าให้ผู้อื่นซื้อบ้านในโครงการจัดสรร มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด  (x̄=4.04)  
ตามล าดับ 

สรุปผลการศึกษาได้ว่า ปัจจัยทางด้านการรับรู ้คุณค่าของผู ้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัด
ล าปาง มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.65 รองลงมา คือปัจจัย
ทางด้านความตั้งใจซื้อ มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 และล าดับ
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สุดท้าย คือ ปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาด มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 
ตามล าดับ 

วัตถุประสงค์ที่ 2 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัด
ล าปาง ผลการวิจัยพบว่า ผลการวิจัยระดับความคิดเห็นในแต่ละด้าน น าเสนอผลการวิเคราะห์ ดังตารางที่ 4 
ดังนี้ 

การทดสอบปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของ
ผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง 
 

 
ตัวแปรอิสระ 

ความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บรโิภค 
ในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง t Sig. 

 B Std. Error Beta 
ค่าคงที่ 1.249 0.204  6.111 0.000*** 
1. การสื่อสารการตลาด 0.166 0.038 0.155 4.361 0.000*** 
2. การรับรู้คุณค่า 0.352 0.029 0.713 12.138 0.000*** 
R = 0.822, R2 = 0.622, Adjusted R Square = 0.619, F =208.000, Sig. = 0.000  
 *** = P < .001 

ตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ด้วยวิธี Enter 
 

จากตารางที่ 4 พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ R ระหว่างตัวแปรอิสระ “ปัจจัยด้านการสื่อสาร
การตลาดและการรับรู้คุณค่า” และตัวแปรตาม “ความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรร 
จังหวัดล าปาง” ซึ่งเท่ากับ 0.822 ดังนั้น ปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่า และความตั้งใจซื้อ
บ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปางมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่า R Square เท่ากับ 0.622 หรือ 
ร้อยละ 62.20 การทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏว่า ค่า Sig. = 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ .05 แสดง
ว่ามีตัวแปรต้นคือ ปัจจัยอย่างน้อย 1 ตัว ที่สามารถท านายผลการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตามคือ ความตั้งใจ
ซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปางสามารถอธิบายผลการทดสอบสมมติฐานได้ดังนี้ 

การสื่อสารการตลาดส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง โดยมี
ค่า t เท่ากับ 4.361 ซึ่งสนับสนุนสมมุติฐานที่มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 

การรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง  โดยมีค่า t 
เท่ากับ 12.138 ซึ่งสนับสนุนสมมติฐานที่มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
 

องค์ความรู้ใหม่ 
จากงานวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาดและการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภค

ในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ไดอ้งค์ความรู้ใหม่จากการวิจัย ดังนี้ 
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แผนภาพที่ 1 องค์ความรู้ใหม่จากการวิจัย 

 

จากแผนภาพที่ 1 คนส่วนใหญ่มักมีการเลือกที่อยู่อาศัยจากท าเลเป็นหลัก ท าเลไหนที่มีความอุดม
สมบูรณ์สูง แต่ด้วยความเจริญที่แผ่ขยายไปอย่างรวดเร็วจึงท าให้การเลือกที่อยู่อาศัยถูกก าหนดด้วยราคาที่สูง
มาก และมีผลไปสู่การมองหาที่อยู่อาศัยด้วยปัจจัยอ่ืนๆ ผู้บริโภคควรประเมินความต้องการของตัวเองเป็น
อันดับแรกว่าจะเลือกซื้อหรือเช่าที่อยู่อาศัยรูปแบบใด ก่อนที่จะพิจารณาโครงการบ้าน ตามปัจจัยแวดล้อมต่าง 
ๆ จะเช่าเป็นระยะเวลาเท่าไรหรือในอนาคตจะมีการย้ายไปยังท าเลที่เจริญขึ้นหรือไม่ เมื่อมีการตั้งเป้าหมายที่
ชัดเจนในเบื้องต้นแล้วจะท าให้เริ่มวางแผนการเงินเพ่ือจัดสรรค่าใช้จ่ายในส่วนต่าง ๆ ได้อย่างเหมาะสม
รอบคอบยิ่งขึ้น ผู้บริโภคจะประเมินความมั่นคงในหน้าที่การงานรวมถึงโอกาสเติบโตในสายอาชีพนั้น ๆ หรือ
หากมีแนวโน้มจะเปลี่ยนงานในอนาคตอันใกล้ก็ควรรอให้อยู่ตัวมั่นคงก่อนจะตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อาศัยใหม่ 
ดังนั้น ก่อนตัดสินใจเลือกซ้ือ/เช่าบ้าน ควรพูดคุย สอบถามความคิดเห็น และพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ร่วมกันกับ
คนในครอบครัวก่อน เพ่ือเลือกบ้านที่ใช่ให้ตอบโจทย์ของทุกคนได้มากท่ีสุด  
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 พบว่า  
 1. ด้านการรับรู ้ค ุณค่าส่งผลต่อความตั ้งใจซื ้อบ้านของผู ้บร ิโภคในโครงการจัดสรร 
จังหวัดล าปาง พบว่า กระบวนการในการประเมินผลของผู้บริโภคใน เรื่องคุณภาพ ราคาสินค้า และบริการ
หลังการขาย ท าให้รับรู้ถึงคุณค่าหรือมูลค่าของผลประโยชน์ที่ผู้บริโภคได้รับเมื่อเปรียบเทียบกับต้นทุนทั้งหมด 

ปัจจัยความส าคัญกับการเลือกที่อยู่อาศัยในปัจจุบัน 

 

1. ท าเล 
2. ศักยภาพท าเลในอนาคต 
3. ความปลอดภัยบนพื้นที่ 
4. ราคา 
5. การเข้าถึงระบบขนส่ง
สาธารณะ 
6. ดีไซน์ที่อยู่อาศัย 
7 .  พื้ นที่ ใ ช้ สอยของที่ อยู่
อาศัย 
8. ความสามารถทางการเงิน
ในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย 
9. สิ่งอ านวยความสะดวก  

ความตั้งใจซื้อบ้านของ
ผู้บริโภคในโครงการจัดสรร

จังหวัดล าปาง 

ผู้บริโภคได้เลือกสิ่งที่ดีที่สุดให้กับ 
ครอบครัวและตัวของผู้บริโภคเอง 
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ซึ่งรวมถึงต้นทุนอ่ืน ๆ ที่ต้องจ่ายเพิ่มในการซื้อสินค้า หรือบริการ ทั้งนี้เป็นเพราะระดับการรับรู้คุณภาพที่ได้
พัฒนามาตรวัดคุณค่าจากมุมมองของผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย คุณค่าด้านอารมณ์ คุณค่าด้านสังคม 
คุณค่าด้านคุณภาพหรือประสิทธิภาพ และคุณค่าด้านตัวเงิน ซึ่งเป็นการประเมินถึงความคุ้มค่าของ
ผู้ใช้บริการในการตัดสินใจซื้อสินค้า โดยพิจารณาความเหมาะสม จากการรับรู้คุณค่าของ  ปัจจัยด้าน
ราคาได้อย่างถูกต้องและชัดเจน (Kotler, and Keller, 2012) และปัจจัยที่มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
พบว่าคือปัจจัยด้านการมีบริการหลังการขายที่เหมาะสมกับราคาบ้านและสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน  
ทั้งนี้เป็นเพราะประสบการณ์ที่ลูกค้าสามารถประเมิน จากการเปรียบเทียบความต้องการหรือความคาดหวัง 
กับบริการที่ได้ลูกค้ารับมีความคุ้มค่าหรือเกินกว่าที่คาดหวังไว้ (Zeithaml, 1988) ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
เรื่องการรับรู้ในคุณค่าประโยชน์ในการใช้งานความสะดวกและความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจ
ในการใช้แอปพลิเคชันด้านอสังหาริมทรัพย์อย่างต่อเนื่องของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้แอปพลิเคชั่นด้านอสังหาริมทรัพย์อย่างต่อเนื่องของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ การรับรู้ในคุณค่าด้านความคุ้มค่า การรับรู้ในคุณค่าด้านคุณภาพ  
ประโยชน์ในการใช้งาน ความสะดวก และความพึงพอใจโดยร่วมกัน  พยากรณ์ความตั้งใจในการใช้
แอปพลิเคชั่นด้านอสังหาริมทรัพย์อย่างต่อเนื่องของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  ในขณะที่การรับรู้
คุณค่าด้านอารมณ์และด้านสังคมไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้แอปพลิเคชั่นด้านอสังหาริ มทรัพย์
อย่างต่อเนื่องของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร (Khunmuen, 2020) 
 2. ด้านการสื่อสารการตลาดส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรร
จังหวัดล าปาง พบว่า การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา หรือของแถม มีผลต่อการพิจารณาซื้อ
บ้านในโครงการจัดสรรมากที่สุด ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดการสื ่อสารการตลาดประกอบไปด้วยส่วน
ประสมทางการสื่อสารการตลาด คือ 1) การโฆษณา รูปแบบค่าใช้จ่ายในการสื่อสารโดยไม่ใช้บุคคล
เกี่ยวกับองค์กร ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด 2) การขายโดยใช้บุคคลเป็นการติดต่อสื่อสารแบบตัว
ต่อตัวซึ่งผู้ขายพยายามช่วยเหลือและชักจูงผู้ซื้อให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาด้านความคิด  
3) การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดซึ่งจัดหาคุณค่าพิเศษหรือสิ่งจูงใจพิเศษเพื่อให้ผู ้บริโภค
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์และสามารถกระตุ้นยอดขายได้ทันทีทันใดจากกลุ่มผู้บริโภคหรือผู้ขาย  4) การให้ข่าว
และการประชาสัมพันธ์ การให้ข่าวสาร การติดต่อสื ่อสารโดยไม่ใช้บุคคลเกี่ยวกับองค์กร ผลิตภัณฑ์ 
บริการ ลักษณะให้ข่าวสารการประชาสัมพันธ์ ในการบริหารเพื่อสร้างทัศนคติจากชุมชน ซึ ่งอยู ่ใน
รูปแบบของนโยบายและกระบวนการของบุคคล หรือองค์กรเพื่อสร้างความสนใจต่อชุมชน และการ
บริหารโปรแกรมการท างานเพ่ือสร้างความเข้าใจ และการยอมรับจากชุมชนจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์
ที่ดีของบริษัทที่เกิดขึ้นกับชุมชน 5) การตลาดทางตรง เป็นวิธีการ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์
โดยตรงเพ่ือสร้างให้เกิดการตอบสนองได้ทันทีทันใด  (Wongmonta, 2004) และสอดคล้องกับงานวิจัย
เรื่องการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ของกลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย 
(GEN Y) ในเขตจังหวัดยะลา จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์
ของกลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย (GEN Y) ในเขตจังหวัดยะลา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อ
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พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการตัดสินใจซื้อมีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ด้านการรู้ถึงความต้องการ และด้านการค้นหาข้อมูล โดยกลุ่มตัวอย่างที่มี
การซื้ออสังหาริมทรัพย์ เพศ จ านวน สมาชิกในครอบครัว และลักษณะอสังหาริมทรัพย์ที่ต้องการ
ต่างกัน มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ของกลุ ่มผู ้บริโภคเจนเนอเรชั ่นวาย ( GEN Y) ในเขต 
จังหวัดยะลา โดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  และการสื่อสารการตลาดด้านการส่งเสริม
การขายด้านการสื่อสาร ณ จุดขาย ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม และด้านสื่อโฆษณา มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้ออสังหาริมทรัพย์ของกลุ่มผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายในเขตจังหวัดยะลา (Luyjiw, 2022) 
 3. ด้านการสื ่อสารการตลาดและการรับรู ้ค ุณค่าที ่ส ่งผลต่อความตั ้งใจซื ้อบ้านของ
ผู้บริโภคในโครงการจัดสรร จังหวัดล าปาง พบว่า ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อบ้านประเด็นที่มีระดับความ
คิดเห็นมากที่สุดคือ ความตั้งใจจะซื้อบ้านตามราคาบ้านของโรงการจัดสรรที่ตรงกับงบประมาณที่ท่าน
ตั้งไว้ สอดคล้องกับแนวคิดของ  (Valarie, et al. 1990) ได้กล่าวว่าความตั้งใจซื้อเป็นการบ่งบอกถึง
การเลือกใช้บริการนั้น ๆ เป็นตัวเลือกแรกและได้กล่าวว่าความตั้งใจซื้อเป็นอีกมิติหนึ่งที่แสดงให้เห็น
ความจงรักภักดีของลูกค้า ประกอบไปด้วย 4 มิติ ดังนี้ 1) ความตั้งใจซื้อ คือ การที่ผู้บริโภคเลือกใช้
บริการหรือซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์นั้นๆเป็นอย่างแรก สิ่งนี้สามารถสะท้อนถึงพฤติกรรมของผู้บริ โภคแต่ละ
บุคคลได้ 2) พฤติกรรมการบอกต่อ คือ การที่ผู้บริโภคพูดถึงแต่เรื่องที่ดีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือการ
ให้บริการนั้น สามารถกระตุ้นให้ผู้อื่นสนใจมาใช้บริการหรือ ซื้อสินค้าต่อได้ ซึ่งสามารถน ามาวิเคราะห์
ต่อได้ในด้านความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 3) ความอ่อนไหวต่อปัจจัยด้านราคา คือ การที่ผู้บริโภคไม่มี
ปัญหาต่อด้านราคา เมื่อผู ้ให้บริการหรือผู ้ขายขึ ้นราคา ผู ้บริโภคยอมจ่ายในราคาที่สูงกว่าที ่อื่นหาก
บริการหรือสินค้านั้นๆเป็นที่พอใจและตรงความต้องการของลูกค้า  4) พฤติกรรมการร้องเรียน คือ  
การที่ผู้บริโภคร้องเรียนเมื่อเกิดความไม่พอใจในด้านใดด้านหนึ่ง อาจจะร้องเรียนกับผู้ให้บริการบอกต่อ
คนอ่ืน หรือส่งเรื่องไปยังสื่อต่างๆ ส่วนนี้เป็นการตอบสนองต่อปัญหาของผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ  (Awaiyawanon, 2018) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความตั้ งใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับลักซ์ 
ชัวรี่ของผู้บริโภคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่มีความ
ต้องการต้องการซื้อคอนโดมิเนียม 1 ห้องนอน ขนาด 51 - 70 ตารางเมตร มีการตัดสินใจซื้อด้วย
ตนเอง ที ่ตั ้งโครงการอโศก-สุขุมวิท-เอกมัย มีศึกษาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื ้อคอนโดมิเนียมจาก
อินเทอร์เน็ต และมีเหตุผลในการเลือกซื้อคอนโดมิเนียมเนื่องจากใกล้สถานีรถไฟฟ้า BTS/MRT ใน
ภาพรวม กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดกับปัจจัยทางการตลาด ให้ความส าคัญมากกับแรงจูงใจ 
และมีความตั้งใจมากในการซื้อคอนโดมิเนียมระดับลักซ์ชัวรี ่ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ 
สัญชาติ สถานภาพ สมาชิกในครอบครัว และช่วงรายได้ที่แตกต่างกันมีความตั้งใจซื้อคอนโดมิเนียม
ระดับลักซ์ชัวรี่ไม่แตกต่างกัน ส่วนช่วงอายุ  ระดับการศึกษา และอาชีพที่แตกต่างกันมีความตั้งใจซื้อ
คอนโดมิเนียมระดับลักซ์ชัวรี่แตกต่างกัน โดยผู้ที่มีช่วงอายุระหว่าง 25 - 35 ปีมีความตั้งใจซื้อคอนโด
ระดับลักซ์ชัวรี่มากกว่าผู้ที่มีอายุในช่วง 36 - 45 ปี ผู้ที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาโท มีความตั้งใจ
ซื้อคอนโดระดับลักซ์ชัวรี่มากกว่าผู ้ที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมี
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ความตั้งใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับลักซ์ชัวรี่มากกว่าผู ้ที ่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ
อาชีพธุรกิจส่วนตัว ในขณะที่ปัจจัยทางการตลาดกับความตั้งใจซื้อคอนโดระดับลักซ์ชัวรี่ นอกจากนี้ยังมี
การวิเคราะห์ความตั้งใจในการซื้อคอนโดระดับลักซ์ชัวรี่ พบว่า อายุ จ านวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน แรงจูงใจในการตัดสินใจซื ้อด้านอารมณ์และด้านเหตุผล สถานภาพโสด  
สถานภาพสมรส ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยทางการตลาดด้าน  
ผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อคอนโดระดับลักซ์ชัวรี่  
 ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคใน
โครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ไม่ว่าจะเป็น 1. ด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคใน
โครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง  2. ด้านการสื่อสารการตลาดส่งผลต่อความตั้ งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคใน
โครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง  3. ด้านการสื่อสารการตลาดและการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้าน
ของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ได้ผลสรุป ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้าน
ของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และสามารถท านายความตั้งใจ
ซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปางได้ร้อยละ 62.20 
 

สรุป  
 จากงานวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาดและการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภค
ในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง พอสรุปได้ดังนี้ ระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาด การรับรู้คุณค่า
และความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปางในแต่ละปัจจัยคือ ด้านการรับรู้คุณค่า 
ด้านความตั้งใจซื้อบ้านโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด และด้านการสื่อสารการตลาดโดยรวมอยู่ในระดั บมาก 
ส่วนด้านการรับรู้คุณค่าเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง
มากที่สุดและมีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยมากที่สุดเท่ากับ 0.352 

 

ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษา ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
1. ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 1 พบว่า 1. ระดับความคิดเห็นด้านการรับรู้คุณค่า พบว่า การมี
บริการหลังการขายที่เหมาะสมกับราคาบ้าน มีผลต่อการพิจารณาซื้อบ้านของผู้บริโภคมากที่สุด ดังนั้นเจ้าของ
โครงการจัดสรรควรมุ่งเน้นให้ความส าคัญเกี่ยวกับการบริการหลังการขายที่เหมาะสมกับราคาของบ้าน และ
ควรให้ความส าคัญกับเรื่องแบบแปลนบ้านที่โดดเด่นเหมาะกับภูมิประเทศและมีพ้ืนที่ใช้สอยที่เหมาะสมจาก
จากโครงการอ่ืน  2. ระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาด พบว่า การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา 
หรือของแถม มีผลต่อการพิจารณาซื้อบ้านของผู้บริโภคมากที่สุด ดังนั้นเจ้าของโครงการจัดสรรควรให้
ความส าคัญกับเรื่องนี้ด้วยและควรมีพนักงานขายที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญพร้อมทั้งมีอัธยาศัยที่ดีมีการบริการ
ที่ดีจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจและไว้วางใจที่ดีต่อโครงการจัดสรร และ 3. การตั้งใจซื้อบ้านของ
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ผู้บริโภค พบว่า เนื่องจากสถานการณ์เศรษฐกิจในปัจจุบัน ท าให้ราคาบ้านของโครงการจัดสรรจะเป็นอันดับ
แรกที่มีผลต่อการตัดสินใจ คือราคาจะตรงกับงบประมาณที่ผู้บริโภคตั้งไว้และโครงการจัดสรรต้องได้รับ
มาตรฐาน มีท าเลที่ตั้งที่เดินทางสะดวกมีสาธารณูปโภคท่ีดี มีผู้เชี่ยวชาญในการก่อสร้าง มีแบบแปลนที่ทันสมัย
เหมาะกับผู้บริโภค ดังนั้น เจ้าของโครงการจัดสรรควรให้ความส าคัญในเรื่องการควบคุมราคาที่เหมาะสมกับ
มาตรฐานของบ้าน เพ่ือท าให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกภาคภูมิใจและมีทัศนคติที่ดีต่อโครงการจัดสรร พร้อมทั้งมี
แรงจูงใจในความตั้งใจซื้อไม่เปลี่ยนใจ  

      ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 2 พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคใน
โครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง มีหลากหลายปัจจัย ไม่ว่าจะเป็น 1. ด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
บ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง  2. ด้านการสื่อสารการตลาดส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้าน
ของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง  3. ด้านการสื่อสารการตลาดและการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง ได้ผลสรุป ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปาง มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และสามารถ
ท านายความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการจัดสรรจังหวัดล าปางได้ร้อยละ 62.20  ดังนั้น เจ้าของ
โครงการจัดสรร ควรจัดให้มีความหลากหลายของปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภคในโครงการ
จัดสรรจังหวัดล าปาง  

2. ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
ส าหรับประเด็นในการวิจัยครั้งต่อไปควรท าวิจัยในประเด็นเกี่ยวกับ 

 2.1 การศึกษาครั้งต่อไปเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภคอาจจะมุ่งเน้นถึงปัญหาที่เกิดจากปัจจัย
ด้านการรับรู้คุณค่าของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภค และเพื่อเป็นประโยชน์ต่อ
เจ้าของโครงการจัดสรรอาจจะมุ่งเน้นถึงปัญหาที่เกิดจากการสื่อสารทางการตลาดหรือส่ วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านของผู้บริโภค 
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