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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้ได้ท าการศึกษา 3 ปัจจัยหลักได้แก่ ทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และ

การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม จากกรอบแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนโดย Ajzen 
(1991, pp. 181-182) รวมถึงศึกษามิติย่อยของกลุ่มอ้างอิง ซึ่งพบว่ากลุ่มอ้างอิงยังแบ่งได้อีก 4 มิติ ได้แก่ คู่ครอง 
ลูก บิดามารดา และเพื่อน จึงน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างผ่านค าถามคัดกรอง จากผู้มี
ครอบครัวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได้ 180 ตัวอย่าง จากนั้นเมื่อน าผลรวมของทั้ง 4 มิติ กับอีก  
2 ปัจจัยหลัก มาใช้การวิเคราะห์สมการการถดถอย ได้ผลออกมาว่าทัศนคติต่อพฤติกรรมมีอิทธิพลสูงสุด 
รองลงมาคือ อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลต่ าสุด  
ในมิติของกลุ่มอ้างอิงนั้น ลูกมีอิทธิพลสูงสุดตามด้วยคู่ครอง ในขณะที่บิดามารดาและเพื่อนส่งผลน้อยที่สุด 
ค าส าคัญ: 1) ทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน 2) ทัศนคติต่อการซื้อบ้าน 3) อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 4) การรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 5) ความตั้งใจซื้อบ้าน 
 
Abstract 

This paper is purpose to study the 3 main importance factors which are Attitude 
towards behavior(ATB)  Group reference influence(GRI)  and Perceived behavioral control (PBC) 
adopted from the well-known theory of planned behavior (TPB)  of Ajzen (1991, pp.  181-182. ) 
Included various dimensions of Groups reference which influence the intention to buy a house 
for the family.  This study divided the influential group into 4 dimensions.  Which are spouse, 
children, elderly and friends.  To create an online questionaire.  By selecting specific samples 
through screening questions from metropolitan area people who already have family. The linear 
regression analysis shows that ATB seem to be the most influential, followed by GRI. While PBC 
reveal less Influence.  However, Children seem to be the most influence in Group reference, 
followed by spouse. While elderly parents and friends reveal less Influence.  
Keywords: 1) The theory of planned behavior 2) Attitude towards behavior 3) Group Reference 
Influence 4) Perceived behavioral control 5) Home purchase intention  
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บทน า (Introduction) 
การซื้อบ้านมีปัจจัยในการตัดสินใจหลากหลาย 

บางวรรณกรรมได้ศึกษาพบว่ามี 8 ปัจจัย ที่สามารถใช้
ในการตัดสินใจ ได้แก่ จ านวนห้อง คุณภาพ สถานท่ี
ออกก าลัง ขนาดที่ดิน ท าเลที่ตั้ง การเงิน การโฆษณา 
และด้านอ่ืนๆ (Witayapunpracha, 2003, pp. 2-3) 
อีกวรรณกรรม ไ ด้ท าการศึกษาปัจ จัยทางด้าน
คุณลักษณะที่มีผลกระทบกับการเลือกบ้านได้น าเสนอ
มา 3 ปัจจัย ได้แก่ คุณลักษณะของบ้าน เพื่อนบ้าน 
และผู้ ประกอบการ (Manorungruengrat, 2009,  
pp. 14-16) จากตัวอย่างของวรรณกรรมท่ียกมา  
เป็นการใช้ปัจจัยด้านกายภาพในการวัด แม้ผลที่
ออกมาอาจมีแนวโน้มวัดมูลค่าการตลาดได้ แต่ยัง 
ไม่สามารถทราบได้ถึงทัศนคติที่แท้จริงของผู้ซื้อบ้าน 
บางวรรณกรรมจึงเพิ่มปัจจัยที่ค านึงถึงเครื่องมือวัด
บทบาทและอิทธิพลของแต่ละครอบครัว ได้แก่  
ลักษณะครอบครัว (Family Characteristic) ลักษณะ
สถานการณ์  (Situational characteristics)  และ 
ลักษณะเฉพาะบุคคล ( Individual characteristics) 
เพื่อท าการวัดทัศนคติ และความสามารถในการซื้อบ้าน 
ตามแต่สถานการณ์ และลักษณะเฉพาะบุคคลที่เข้ามา
มีส่วนประกอบ (Levy and Lee, 2004, pp. 321-334) 
บางวรรณกรรมท าการศึกษาถึ ง อิทธิพลที่มีต่อ
พฤติกรรมการซื้อบ้าน โดยค้นพบปัจจัย 4 ด้าน ได้แก่ 
อิทธิพลภายนอก (External Influence)  อิท ธิพล
ภายใน ( Internal Influence)  แนวคิดของตนเอง 
(Self-Concept) และวิถีการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
( Luo and James, 2013, pp.  150-153)  อิ ท ธิ พ ล
ภ า ย น อก ( External Influence)  เ ป็ น ปั จ จั ย ที่ มี
ผลกระทบกับความตั้งใจ จนกระทั่งน าไปสู่การแสดง
พฤติกรรมได้ โดยในปัจจัยย่อยของอิทธิพลภายนอก
จะพบปัจจัยที่ส่งผล อาทิ เพื่อน คู่ครอง ลูก บิดา
มารดา เป็นต้น บิดามารดาหรือผู้ปกครองที่สูงอายุ 
ในครอบครัว จึงเป็นส่วนหนึ่งของอิทธิพลที่มีผล 
ต่ อพฤติ ก รรม  สอดคล้ อ งกั บประ เทศ ไทยที่ มี 
วัฒนธรรมสังคมเป็นแบบระบบครอบครัวอุปถัมภ์ 
(Sungkamanee, 2011 , pp. 118-119) ที่มีบริบท
สอดคล้องกันในหมู่ประเทศแถบหมู่ เกาะแปซิฟิก  
และครอบครัวชาวเอเชีย (Pacific island and Asia 
Families)  ที่ การตัดสินใจใดๆ มีการรับ อิทธิพล 
ในครอบครัวมาร่วมด้วย ต่างจากครอบครัวของ 

ชนผิวขาว (Caucasian Families) ที่การตัดสินใจใดๆ 
จะใช้เพียงแนวคิดเฉพาะตนเอง (Levy and Lee, 
2004, p. 332) ผู้สูงอายุในครอบครัวชาวเอเชียจึงมี
บทบาทในพฤติกรรมของลูก เช่น  บิดามารดา 
มีบทบาทกับลูกมาก ทั้งช่วงที่อายุยังน้อยจนกระทั่ง
เติบโตเป็นวัยท างาน การช่วยเหลือเกื้อกูลก็ยังมีกัน
อย่างต่อเนื่อง โดยอิทธิพลภายใน (Internal Influence) 
แนวคิดของตนเองและวิถีการด าเนินชีวิต ก็จะส่งผล
กับทัศนคติส่วนบุคคลที่จะท าการตัดสินใจหรือไม่
ตัดสินใจต่อการซื้อบ้านได้ (Luo and James, 2013, 
pp. 150-153) หากน าเอาปัจจัยที่กล่าวมาข้างต้น
ศึกษาร่วมกันก็อาจมีแนวทางที่จะสามารถวัดได้ถึง
ทัศนคติส่วนบุคคล ที่มาของอิทธิพลที่ส่ งผลกับ
พฤติกรรม และความต้องการทางด้านกายภาพ 
ได้ครบถ้วน  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย (Objectives)  

1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลกับความตั้งใจเลือก
ซื้อบ้านของกลุ่มผู้มีรายได้ที่มีครอบครัว 

2. เพื่อศึกษาทัศนคติต่อพฤติกรรม ที่มีผลกับ
การซื้อบ้านของกลุ่มผู้มีรายได้ที่มีครอบครัว 

3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของมิติย่อยในกลุ่มอ้างอิง 
ที่มีผลกับการซื้อบ้านของกลุ่มผู้มีรายได้ที่มีครอบครัว 

4. เพื่อศึกษาการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม ที่มีผลกับการซื้อบ้านของกลุ่ม 
ผู้มีรายได้ที่มีครอบครัว 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  

นั กพัฒน าอสั ง ห า ริ มท รั พ ย์ ส า มา รถน า
ผลงานวิจัยนี้ ไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะกับผู้บริโภค 
โดยออกแบบให้เหมาะกับการใช้งานที่หลากหลาย 
ของช่วงอายุและวิถีการด าเนินชีวิตที่ต่างกัน รวมถึง
นักการตลาด สามารถขยายแนวทางการท าการตลาด
ได้มากกว่าแบบแผนการตลาดเดิมรวมทั้งวางแผน
การตลาดได้เฉพาะเจาะจงไปยังกลุ่มที่มีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคที่มีอ านาจในการตัดสินใจ 
 
ขอบเขตของการวิจัย (Scope of study) 

การวิจัยครั้งนี้จัดท าขึ้นเพื่อศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงกับความตั้งใจในการ
ซื้อบ้านของผู้มีรายได้ที่มีครอบครัว โดยท าการศึกษา

ลึกลงไปท่ีบุคคลและกลุ่มบุคคลต่างๆ ที่อาจมีอิทธิพล
ต่อกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ คู่ครอง ลูก บิดามารดา และ
เพื่อน โดยองค์ประกอบของบิดามารดานั้นอาจ
ครอบคลุมไปถึง  ญาติ  หรือผู้ปกครองที่ เลี้ ย งดู
กลุ่มเป้าหมายมา โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยเฉพาะ
ด้วยเงื่อนไขดังนี้คือ มีคู่ครอง มีลูก และบิดามารดา 
ที่ยังมีชีวิต ซึ่งเชื่อว่ากลุ่มตัวอย่างดังกล่าว มีแนวโน้ม
ในการตัดการตัดสินใจซื้อบ้าน อีกทั้งมีแหล่งเงินทุน
เพียงพอในการซื้อบ้านเพื่ออยู่อาศัยได้ การศึกษาครั้งนี้
กระท าในช่วงเวลา เดือนตุลาคม 2556 - มีนาคม 2557 
 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (Related Literature) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
ผู้บริโภค (Consumer) เป็นปัจจัยที่ส าคัญสุด 

ที่จะท าให้ธุรกิจใดๆ ด าเนินได้ราบร่ืน การศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภค ว่าซื้ออะไร อย่างไร ที่ไหน 
เมื่อไร เพื่อวางกลยุทธ์ทางการตลาด จึงเป็นสิ่งส าคัญ 
รวมทั้งการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลทั้งภายในและ
ภายนอก เช่น แนวคิดส่วนบุคคล (Self-Concept), 
วัฒนธรรม (Culture), อายุ (Age), ครอบครัว (Family) 
เป็ นต้ น  (Kotler and Keller, 2012, pp.  173-181)  
เพื่อจะท านายพฤติกรรมและเป็นประโยชน์กับ 
การวางแผนกลยุทธ์ได้ พฤติกรรมเหล่านั้นจะได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยหลัก คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 
(Cultural Factor), ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) 
และปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) โดยการศกึษา
ครั้งนี้เลือกท าการศึกษาอิทธิพลด้านสังคมและปัจจัย
ส่วนบุคคลเป็นหลัก  

 
รูปแบบความตั้ ง ใจของผู้บริ โภค (The 

models of consumer intentions) 
กรอบแนวคิดที่น ามาใช้คือ ทฤษฎีพฤติกรรม

ตามแบบแผน (The Theory of Planned Behavior; 
TPB) (Ajzen, 1991, pp.181-182) ซึ่งพัฒนามาจาก 

ทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล (Theory of Reasoned 
Action; TRA)  (Ajzen, 1980)  โ ด ย ไ ด้ เ พิ่ ม ปั จ จั ย 
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(Perceived Behavioral Control) เข้ามาเพื่อท านาย
พฤติกรรมได้หนักแน่นมากขึ้น โดยทัศนคติของบุคคล
อาจไม่ได้ส่งผลโดยตรงกับพฤติกรรมผู้บริโภค แต่จะ
พิจารณาทางเลือกที่มี และเลือกทางที่ให้ผลที่น่าพอใจ
ที่สุด ผลของการเลือกนั้นคือความตั้งใจที่มีแนวโน้ม
ส่งผลต่อพฤติกรรมได้  ในทฤษฎีพฤติกรรมตาม 
แบบแผน ส่ิงที่จะมาท าการชี้วัดความตั้งใจในการ
แสดงพฤติกรรมนั้นประกอบไปด้วย  3 ปัจจัยหลัก 
ที่ช่วยในการท านาย ได้แก่ ทัศนคติต่อพฤติกรรม 
(Attitude Toward the Behavior) การคล้อยตาม
กลุ่ ม อ้ า ง อิ ง  ( Subjective Norm)  แ ล ะกา รรั บ รู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control) โดย Ajzen (1991 , p. 188)  
ได้ให้นิยามของปัจจัยต่างๆ ดังแสดงในภาพ 1 ดังนี้ 

1. ทัศนคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward 
the Behavior)  คือ  ความเชื่ อที่ ว่ าพฤติกรรมนั้น 
จะน าไปสู่ผลบางอย่าง ซึ่งทัศนคติของบุคคลเป็นระดับ
ชี้วัดความชอบและไม่ชอบต่อวัตถุ (Ajzen, 1980 ,  
p. 191) ทัศนคติต่อพฤติกรรมเป็นโครงสร้างของ 
ความเชื่อในพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) และ
กระท าการประเมินผล (Evaluation) ในเหตุการณ์ 
ที่เกิดตามมา กล่าวคือ เมื่อบุคคลมีความเชื่อในความรู้
ที่ตนได้รับมา จากนั้นก็จะท าการประเมินจนกระทั่ง
กลายเป็นความรู้สึก (Affective) ที่ส่งผลกับทัศนคติ
ต่อพฤติกรรม ถ้าผลที่ตามมามีแนวโน้มจะเกิด
ประโยชน์กับตนเองหรือให้ผลทางด้านบวก บุคคลนั้น
ก็จะมีความตั้งใจในพฤติกรรมเป็นอย่างยิ่ง เช่น เมื่อมี
ความวางใจในการซื้อของผ่านอินเตอร์เน็ต บุคคลนั้น 
ก็จะมีความตั้งใจ จนกระทั่งเกิดพฤติกรรมในการซื้อ
ของผ่านทางอินเตอร์เน็ตในที่สุด (George, 2004,  
pp. 201-202) เป็นต้น
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ลึกลงไปที่บุคคลและกลุ่มบุคคลต่างๆ ที่อาจมีอิทธิพล
ต่อกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ คู่ครอง ลูก บิดามารดา และ
เพ่ือน โดยองค์ประกอบของบิดามารดานั้นอาจ
ครอบคลุมไปถึง  ญาติ  หรือผู้ปกครองที่ เลี้ ย งดู
กลุ่มเป้าหมายมา โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยเฉพาะ
ด้วยเงื่อนไขดังนี้คือ มีคู่ครอง มีลูก และบิดามารดา 
ที่ยังมีชีวิต ซึ่งเชื่อว่ากลุ่มตัวอย่างดังกล่าว มีแนวโน้ม
ในการตัดการตัดสินใจซื้อบ้าน อีกทั้งมีแหล่งเงินทุน
เพียงพอในการซื้อบ้านเพื่ออยู่อาศัยได้ การศึกษาครั้งนี้
กระท าในช่วงเวลา เดือนตุลาคม 2556 - มีนาคม 2557 
 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (Related Literature) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
ผู้บริโภค (Consumer) เป็นปัจจัยที่ส าคัญสุด 

ที่จะท าให้ธุรกิจใดๆ ด าเนินได้ราบรื่น การศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภค ว่าซื้ออะไร อย่างไร ที่ไหน 
เมื่อไร เพ่ือวางกลยุทธ์ทางการตลาด จึงเป็นสิ่งส าคัญ 
รวมทั้งการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลทั้งภายในและ
ภายนอก เช่น แนวคิดส่วนบุคคล (Self-Concept), 
วัฒนธรรม (Culture), อายุ (Age), ครอบครัว (Family) 
เป็ นต้ น  (Kotler and Keller, 2012, pp.  173-181)  
เพื่อจะท านายพฤติกรรมและเป็นประโยชน์กับ 
การวางแผนกลยุทธ์ได้ พฤติกรรมเหล่านั้นจะได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยหลัก คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 
(Cultural Factor), ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) 
และปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) โดยการศึกษา
ครั้งนี้เลือกท าการศึกษาอิทธิพลด้านสังคมและปัจจัย
ส่วนบุคคลเป็นหลัก  

 
รูปแบบความตั้ ง ใจของผู้บริ โภค (The 

models of consumer intentions) 
กรอบแนวคิดที่น ามาใช้คือ ทฤษฎีพฤติกรรม

ตามแบบแผน (The Theory of Planned Behavior; 
TPB) (Ajzen, 1991, pp.181-182) ซึ่งพัฒนามาจาก 

ทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล (Theory of Reasoned 
Action; TRA)  (Ajzen, 1980)  โ ด ย ไ ด้ เ พิ่ ม ปั จ จั ย 
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(Perceived Behavioral Control) เข้ามาเพื่อท านาย
พฤติกรรมได้หนักแน่นมากข้ึน โดยทัศนคติของบุคคล
อาจไม่ได้ส่งผลโดยตรงกับพฤติกรรมผู้บริโภค แต่จะ
พิจารณาทางเลือกที่มี และเลือกทางที่ให้ผลที่น่าพอใจ
ที่สุด ผลของการเลือกนั้นคือความตั้งใจที่มีแนวโน้ม
ส่งผลต่อพฤติกรรมได้  ในทฤษฎีพฤติกรรมตาม 
แบบแผน สิ่งที่จะมาท าการชี้วัดความตั้งใจในการ
แสดงพฤติกรรมนั้นประกอบไปด้วย  3 ปัจจัยหลัก 
ที่ช่วยในการท านาย ได้แก่ ทัศนคติต่อพฤติกรรม 
(Attitude Toward the Behavior) การคล้อยตาม
กลุ่ ม อ้ า ง อิ ง  ( Subjective Norm)  แ ล ะกา รรั บ รู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control) โดย Ajzen (1991 , p. 188)  
ได้ให้นิยามของปัจจัยต่างๆ ดังแสดงในภาพ 1 ดังนี้ 

1. ทัศนคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward 
the Behavior)  คือ  ความเชื่ อที่ ว่ าพฤติกรรมนั้น 
จะน าไปสู่ผลบางอย่าง ซึ่งทัศนคติของบุคคลเป็นระดับ
ชี้วัดความชอบและไม่ชอบต่อวัตถุ (Ajzen, 1980 ,  
p. 191) ทัศนคติต่อพฤติกรรมเป็นโครงสร้างของ 
ความเชื่อในพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) และ
กระท าการประเมินผล (Evaluation) ในเหตุการณ์ 
ที่เกิดตามมา กล่าวคือ เมื่อบุคคลมีความเชื่อในความรู้
ที่ตนได้รับมา จากนั้นก็จะท าการประเมินจนกระทั่ง
กลายเป็นความรู้สึก (Affective) ที่ส่งผลกับทัศนคติ
ต่อพฤติกรรม ถ้าผลที่ตามมามีแนวโน้มจะเกิด
ประโยชน์กับตนเองหรือให้ผลทางด้านบวก บุคคลนั้น
ก็จะมีความตั้งใจในพฤติกรรมเป็นอย่างยิ่ง เช่น เมื่อมี
ความวางใจในการซ้ือของผ่านอินเตอร์เน็ต บุคคลนั้น 
ก็จะมีความตั้งใจ จนกระทั่งเกิดพฤติกรรมในการซื้อ
ของผ่านทางอินเตอร์เน็ตในที่สุด (George, 2004,  
pp. 201-202) เป็นต้น
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ภาพ 1 หุ่นจ าลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน (The Theory of Planned Behavior; TPB)  
ของ Ajzen (1991, p. 182) 

 
2. การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective 

Norm)  คือความเชื่อและคล้อยตามในกฎเกณฑ ์
ที่ท าให้เกิดอิทธิพลกับบุคคล ซึ่งอิทธิพลจากบุคคล
หรือกลุ่มบุคคลนั้น  อาจเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วย 
กับการแสดงพฤติกรรมที่ก าหนด ก็จะมีผลกับความ
ตั้งใจได้ โดยการคล้อยตามกลุ่มเป็นโครงสร้างของ 
ความเชื่อในกฎเกณฑ์ (Normative Beliefs) และ 
แรงจูงใจที่จะปฏิบัติตาม (Motivation to Comply) 
กล่าวคือ เมื่อบุคคลได้รับอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 
ที่พิจารณาว่าควรหรือไม่ควรปฏิบัติสิ่งใด บุคคลนั้น 
ก็จะเกิดแรงจูงใจทั้งในแง่บวกหรือลบ ที่จะปฏิบัติตาม 
ซึ่งจะเป็นการแสดงออกถึงพฤติกรรมที่มีต่ออิทธิพล
ของกลุ่มอ้างอิงนั้น  (Ajzen, 1991 , p.  195)  เช่น  
เมื่อเพื่อนให้ค าแนะน าว่า การซื้อของทางอินเตอร์เน็ต 
เป็นสิ่ งที่ฉลาด บุคคลนั้นๆ ก็มีแนวโน้มที่จะเกิด
แรงจูงใจในทางบวก ที่จะคล้อยตามเพื่อนจนเกิดความ
ตั้งใจซื้อของผ่านทางอินเตอร์เน็ตได้ (George, 2004, 
p. 203) เป็นต้น 

3. การรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม (Perceived Behavioral Control)  คือ 
การรับรู้ของบุคคลในความสามารถที่จะแสดงออกถึง
พฤติกรรมในสถานการณ์ที่มีข้อจ ากัดทั้งที่ตั้งใจหรือ 
ไม่ตั้งใจ และสามารถส่งผลกับพฤติกรรมที่เกิดขึ้นจริงได้ 
(Ajzen, 1991, p. 196)  หรือในอีกมุมหนึ่ง การรับรู้

ในการควบคุมพฤติกรรม เป็นตัวบ่งชี้ถึงมุมมองของ
บุคคลต่อความยากหรือง่ายในการใช้ทรัพยากร หรือ
โอกาสท่ีมีต่อพฤติกรรมนั้น โดยเป็นโครงสร้างของ 
ความเชื่อในการควบคุม (Control Beliefs)  และ
อ านาจในการรับรู้ (Perceived Power) กล่าวคือ เป็น
ความเชื่อเกี่ยวกับปัจจัยซึ่งอาจขัดแย้งหรือส่งเสริมการ
ท าพฤติกรรมนั้น กับอ านาจในการควบคุมความเชื่อ 
เมื่อรับรู้ได้ว่าปัจจัยต่างๆ มีลักษณะเป็นเช่นไร เช่น 
เมื่อรับรู้ว่ามีข้อมูลเปรียบเทียบเพียงพอที่จะสามารถ
ซื้อสินค้าผ่านทางอินเทอร์เน็ตได้ ก็จะเกิดความเชื่อ
ทางด้านบวกท าให้เกิดความตั้งใจจะซื้อสินค้านั้นทาง
อินเทอร์เน็ตได้ (George, 2004, pp. 201-202) เป็นต้น 

4. ความตั้งใจที่มีผลต่อพฤติกรรม (Behavioral 
Intention)  คือความพร้อมของแต่ละบุคคลที่ จะ
กระท าบางอย่าง ซึ่งความตั้งใจนั้นก็จะส่งผลถึง 
การแสดงออกของพฤติกรรมต่อไป (Ajzen, 1991,  
p. 189)   

จากการศึกษาอิทธิพลภายนอก  (External 
Influence)  กลุ่ ม อ้ า ง อิ งที่ มี ผลต่ อการตั ดสิ น ใจ 
อาจจ าแนกเป็นอีก 4 มิติ ดังนี้ 

1. อิทธิพลของคู่ครอง (Spouse’s Influence) 
จากการศึกษาของ Levy และ Lee (2004,  

p.  321) การตัดสินใจในลักษณะของครอบครัว จะมี
อิทธิพลมากกว่าความต้องการของตนเองกล่าวคือ 

Intention Subjective 
norm 

Attitude 
Towards 

The 
Behavior 

Perceived 
Behavioral 

Control 

Behavior 

อิทธิพลแรกคือความต้องการส่วนตัว อิทธิพลต่อมา 
คือจากสมาชิกในครอบครัว คู่ครองจะมีอิทธิพล
ร่วมกันในการตัดสินใจ (Joint Decision) ในเรื่อง
ต่างๆ ประกอบกับผลการศึกษาของ Qualls (1984, 
p. 272) ที่เปรียบเทียบอิทธิพลของคู่ครองทั้งสามีและ
ภรรยาที่มีแนวคิดเก่าและใหม่ ได้ผลการศึกษาว่า 
ครอบครัวแบบแนวคิดเก่า (Sex-Role Traditional) 
ฝ่ายสามีจะมีอิทธิพลมากกว่าและมีการประนีประนอม
น้อยกว่า ครอบครัวแนวคิดสมัยใหม่ (Sex-Role 
Moderns) ที่แม้ฝ่ายสามียังมีอิทธิพลมาก แต่จะมีการ
ประนีประนอมหรือมีการสนทนากันในคู่ครองมากกว่า 
ซึ่งแสดงถึงอิทธิพลของคู่ครองที่ท าให้เกิดการตัดสินใจ
ร่วมอย่างชัดเจนมากขึ้น โดยในกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อบ้านนั้น เป็นการตัดสินใจที่สะท้อนถึงการซื้อ 
ที่มีความเสี่ยงสูงและภาระทางการเงินที่มีต่อเนื่อง 
ในอนาคต  

2. อิทธิพลของลูก (Children’s Influence) 
งานหลายชิ้นได้ท าการศึกษาอิทธิพลของลูก 

ในกระบวนการซื้อ (Chaudhary, 2012, pp. 163-164; 
Levy and Lee, 2004, pp. 327-333; Suwandinata, 
2008, p. 35; Swinyard and Sim, 1993, pp. 26-27) 
จากการศึกษาของ Levy และ Lee (2004, pp. 323) 
บิดามารดาพยายามที่จะให้ความส าคัญกับความเป็น
ประชาธิปไตยในครอบครัวมาก โดยให้ลูกๆ มีอิทธิพล
ในกระบวนการตัดสินใจแต่สุดท้ายบิดามารดาก็จะเปน็
ผู้ตัดสินเอง เช่น ในครอบครัวชาวจีนบิดามารดาจะให้
ลูกเลือกสถานที่เรียนพิเศษหรือร้านอาหารที่ต้องการ
รับประทาน แต่สุดท้ายบิดามารดาก็จะท าการเลือก
โรงเรียน หรือร้านอาหารที่คิดว่าเหมาะสมที่สุดเอง 
เป็นต้น จากตัวอย่างจะเห็นได้ว่า อิทธิพลของลูก 
จะเข้ามาอยู่ในช่วงต้นของกระบวนการตัดสินใจของ  
5 ระยะกระบวนการซื้อของผู้บริโภค (Kotler and 
Keller, 2012, pp. 188-195) จากนั้นการประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) และการ
ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) บิดามารดาจะท าเอง 
และจากการศึกษาของ Swinyard และ Sim (1993, 
pp.  26-27)  ที่ศึกษาอิทธิพลของลูกในช่วงระยะ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยเทียบอิทธิพลกับสินค้า
ทนทาน เช่น บ้านหรืออพาร์ทเม้นต์  พบว่า ช่วง
มองเห็นปัญหา (Problem Recognition) ลูกจะมี

อิทธิพลมากสุด และช่วงการซื้อที่แท้จริง (Actual 
Purchase) ลูกจะมีอิทธิพลน้อยสุด 

อย่างไรก็ตาม ปัจจุบันบิดามารดาให้ความส าคัญ 
กับบทบาทของ ลูกมากขึ้ น  จากการศึกษาของ 
Chaudhary (2013, p. 3) พบสาเหตุว่า เนื่องจาก 
ในปัจจุบันวัฒนธรรมทางสังคมท าให้บิดามารดา 
ต้องท างานหนักมากขึ้น จึงท าให้เวลาที่มีให้กับลูกและ
ครอบครัวลดลง และด้วยความคาดหวังที่จะเลี้ยงลูก
ให้ได้ดี กระบวนการตัดสินใจในการซื้อจึงได้รับอิทธพิล
จากตัวลูกๆ มาประกอบด้วย โดยเกิดสถานะพิเศษ 
ของลูกๆ ขึ้นมาคือ “Dream children” และ “Trophy 
children” (Chaudhary, 2013, p. 3) กล่าวคือ บิดา 
มารดาตั้งความหวังกับตัวลูกอย่างมาก จึงมอบแต่สิ่งที่
คิดว่าเหมาะสมและดีที่สุดกับลูก  

3. อิทธิพลของบิดามารดาที่สูงอายุ (Elderly 
Parents’ Influence) 

อิทธิพลของบิดามารดาที่ มี ผลกับลูกนั้ น 
การศึกษาส่วนใหญ่ศึกษาลูกที่มีช่วงอายุในวัยเด็ก 
( Chaudhary, 2 0 1 3 , pp.  22- 23; Ward, 1974,  
pp. 5-6) ซึ่งได้เห็นมุมมองของอิทธิพลที่มีต่อการ
ตัดสินใจของลูกทั้งทางตรงและทางอ้อม ในทางตรง 
เช่น เมื่อลูกร้องขอขนม บิดามารดาจะเป็นผู้คัดเลือก
ขนมมาให้แก่ลูกๆ ส่วนในทางอ้อม เช่น ลูกไปท าการ
จับจ่ายสินค้าพร้อม บิดา มารดา ที่ศูนย์การค้าแห่งหนึ่ง 
เมื่ อ โตขึ้ นลู กก็มี แนวโน้มจะมาจับจ่ ายสินค้ าที่
ศูนย์การค้าแห่งนี้ เป็นต้น โดยลูกก็จะได้ความรู้ในการ
จับจ่ายใช้สอย ปริมาณสินค้า ราคา และข้อมูลต่างๆ
จากบิดามารดา โดยมารดาจะมีอิทธิพลมากที่สุด 
ทั้งทางตรงและทางอ้อม 

บิดามารดานั้นมี อิทธิพลในสองทาง จาก
การศึกษาของ Ward (1974, p. 1) ลูกได้รับอิทธิพล
ผ่านทางแรกคือ จากการสังเกตพฤติกรรมการจับจ่าย
ใช้สอยของบิดามารดา และผ่านทางที่  2 คือ บิดา
มารดาเข้ามาควบคุมการใช้จ่ายและการบริโภคของลูก 
ซึ่งจากการศึกษามีความเชื่อว่าอิทธิพลผ่านทางการ
สังเกต จะมีผลกระทั่งลูกโตเป็นวัยรุ่น แต่อิทธิพลผ่าน
ทางที่  2 จะยังคงด าเนินอยู่จนกระทั่งลูกออกไป 
ตั้งครอบครัวเอง กล่าวคือการใช้จ่ายและบริโภค 
ก็ยังคงพึ่งพิงบิดามารดา ท าให้อิทธิพลยังคงมีผลกับ 
ตัวลูกอยู่ ถึงแม้ลูกจะมีครอบครัวแล้ว อิทธิพลของ 

วารสารบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตรและการสื่อสาร
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อิทธิพลแรกคือความต้องการส่วนตัว อิทธิพลต่อมา 
คือจากสมาชิกในครอบครัว คู่ครองจะมีอิทธิพล
ร่วมกันในการตัดสินใจ (Joint Decision) ในเรื่อง
ต่างๆ ประกอบกับผลการศึกษาของ Qualls (1984, 
p. 272) ที่เปรียบเทียบอิทธิพลของคู่ครองทั้งสามีและ
ภรรยาที่มีแนวคิดเก่าและใหม่ ได้ผลการศึกษาว่า 
ครอบครัวแบบแนวคิดเก่า (Sex-Role Traditional) 
ฝ่ายสามีจะมีอิทธิพลมากกว่าและมีการประนีประนอม
น้อยกว่า ครอบครัวแนวคิดสมัยใหม่ (Sex-Role 
Moderns) ที่แม้ฝ่ายสามียังมีอิทธิพลมาก แต่จะมีการ
ประนีประนอมหรือมีการสนทนากันในคู่ครองมากกว่า 
ซึ่งแสดงถึงอิทธิพลของคู่ครองที่ท าให้เกิดการตัดสินใจ
ร่วมอย่างชัดเจนมากขึ้น โดยในกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อบ้านนั้น เป็นการตัดสินใจที่สะท้อนถึงการซื้อ 
ที่มีความเสี่ยงสูงและภาระทางการเงินที่มีต่อเนื่อง 
ในอนาคต  

2. อิทธิพลของลูก (Children’s Influence) 
งานหลายชิ้นได้ท าการศึกษาอิทธิพลของลูก 

ในกระบวนการซื้อ (Chaudhary, 2012, pp. 163-164; 
Levy and Lee, 2004, pp. 327-333; Suwandinata, 
2008, p. 35; Swinyard and Sim, 1993, pp. 26-27) 
จากการศึกษาของ Levy และ Lee (2004, pp. 323) 
บิดามารดาพยายามที่จะให้ความส าคัญกับความเป็น
ประชาธิปไตยในครอบครัวมาก โดยให้ลูกๆ มีอิทธิพล
ในกระบวนการตัดสินใจแต่สุดท้ายบิดามารดาก็จะเปน็
ผู้ตัดสินเอง เช่น ในครอบครัวชาวจีนบิดามารดาจะให้
ลูกเลือกสถานที่เรียนพิเศษหรือร้านอาหารที่ต้องการ
รับประทาน แต่สุดท้ายบิดามารดาก็จะท าการเลือก
โรงเรียน หรือร้านอาหารที่คิดว่าเหมาะสมที่สุดเอง 
เป็นต้น จากตัวอย่างจะเห็นได้ว่า อิทธิพลของลูก 
จะเข้ามาอยู่ในช่วงต้นของกระบวนการตัดสินใจของ  
5 ระยะกระบวนการซื้อของผู้บริโภค (Kotler and 
Keller, 2012, pp. 188-195) จากนั้นการประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) และการ
ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) บิดามารดาจะท าเอง 
และจากการศึกษาของ Swinyard และ Sim (1993, 
pp.  26-27)  ที่ศึกษาอิทธิพลของลูกในช่วงระยะ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยเทียบอิทธิพลกับสินค้า
ทนทาน เช่น บ้านหรืออพาร์ทเม้นต์  พบว่า ช่วง
มองเห็นปัญหา (Problem Recognition) ลูกจะมี

อิทธิพลมากสุด และช่วงการซื้อที่แท้จริง (Actual 
Purchase) ลูกจะมีอิทธิพลน้อยสุด 

อย่างไรก็ตาม ปัจจุบันบิดามารดาให้ความส าคัญ 
กับบทบาทของลูกมากขึ้ น  จากการศึกษาของ 
Chaudhary (2013, p. 3) พบสาเหตุว่า เนื่องจาก 
ในปัจจุบันวัฒนธรรมทางสังคมท าให้บิดามารดา 
ต้องท างานหนักมากขึ้น จึงท าให้เวลาที่มีให้กับลูกและ
ครอบครัวลดลง และด้วยความคาดหวังที่จะเลี้ยงลูก
ให้ได้ดี กระบวนการตัดสินใจในการซื้อจึงได้รับอิทธพิล
จากตัวลูกๆ มาประกอบด้วย โดยเกิดสถานะพิเศษ 
ของลูกๆ ขึ้นมาคือ “Dream children” และ “Trophy 
children” (Chaudhary, 2013, p. 3) กล่าวคือ บิดา 
มารดาตั้งความหวังกับตัวลูกอย่างมาก จึงมอบแต่สิ่งที่
คิดว่าเหมาะสมและดีที่สุดกับลูก  

3. อิทธิพลของบิดามารดาที่สูงอายุ (Elderly 
Parents’ Influence) 

อิทธิพลของบิดามารดาที่ มี ผลกับลูกนั้ น 
การศึกษาส่วนใหญ่ศึกษาลูกที่มีช่วงอายุในวัยเด็ก 
( Chaudhary, 2 0 1 3 , pp.  22- 23; Ward, 1974,  
pp. 5-6) ซึ่งได้เห็นมุมมองของอิทธิพลที่มีต่อการ
ตัดสินใจของลูกทั้งทางตรงและทางอ้อม ในทางตรง 
เช่น เมื่อลูกร้องขอขนม บิดามารดาจะเป็นผู้คัดเลือก
ขนมมาให้แก่ลูกๆ ส่วนในทางอ้อม เช่น ลูกไปท าการ
จับจ่ายสินค้าพร้อม บิดา มารดา ที่ศูนย์การค้าแห่งหนึ่ง 
เมื่ อ โตขึ้ นลู กก็มี แนวโน้มจะมาจับจ่ ายสินค้ าที่
ศูนย์การค้าแห่งนี้ เป็นต้น โดยลูกก็จะได้ความรู้ในการ
จับจ่ายใช้สอย ปริมาณสินค้า ราคา และข้อมูลต่างๆ
จากบิดามารดา โดยมารดาจะมีอิทธิพลมากที่สุด 
ทั้งทางตรงและทางอ้อม 

บิดามารดานั้นมี อิทธิพลในสองทาง จาก
การศึกษาของ Ward (1974, p. 1) ลูกได้รับอิทธิพล
ผ่านทางแรกคือ จากการสังเกตพฤติกรรมการจับจ่าย
ใช้สอยของบิดามารดา และผ่านทางที่  2 คือ บิดา
มารดาเข้ามาควบคุมการใช้จ่ายและการบริโภคของลูก 
ซึ่งจากการศึกษามีความเชื่อว่าอิทธิพลผ่านทางการ
สังเกต จะมีผลกระทั่งลูกโตเป็นวัยรุ่น แต่อิทธิพลผ่าน
ทางที่  2 จะยังคงด าเนินอยู่จนกระทั่งลูกออกไป 
ตั้งครอบครัวเอง กล่าวคือการใช้จ่ายและบริโภค 
ก็ยังคงพึ่งพิงบิดามารดา ท าให้อิทธิพลยังคงมีผลกับ 
ตัวลูกอยู่ ถึงแม้ลูกจะมีครอบครัวแล้ว อิทธิพลของ 
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บิดามารดา ก็ยังมีอ านาจอยู่ในการซื้อบ้านหลังแรกได้ 
(Levy and Lee, 2004, p. 332) 

จากการศึกษาของ Bedway (1996 , p. 1) 
กลุ่มคนวัยท างานในสหรัฐมักเช่าบ้านมากกว่าการซื้อ 
ซึ่งปัญหาที่เกิดกับการซื้อบ้านหลังแรก คือ วิกฤต
อุปสรรคทางการเงิน เพราะเงินเดือนไม่มีการปรับข้ึน 
ต่างจากวิถีการด าเนินชีวิตในรุ่นก่อน ที่การซื้อบ้าน
เป็นเรื่องปกติ บิดามารดาที่ยังคงมีทัศนคติของการ 
ซื้อบ้านเป็นของตัวเอง ก็จะพยายามหาทางผลักดัน 
ช่วยเหลือให้ลูกสามารถซื้อบ้านหลังแรกเป็นของ
ตนเองได้ ซึ่ง Bedway (1996 , p. 3) ก็ได้แนะน า
แนวทางให้กับบิดามารดา เพื่อช่วยเหลือปัญหาเรื่อง
การเงิน และแนวทางการจัดการซื้อบ้านแก่ลู ก 
สอดคล้องกับ Gengler (2010, p. 51-52) ที่นอกจาก
ต้องให้การช่วยเหลือทางด้านการเงินแล้ว การให้ความ
ช่วยเหลือทางด้านทัศนคติที่เห็นความส าคัญของการ
ซื้อบ้าน ก็จะท าให้ลูกๆ สามารถซื้อบ้านหลังแรก 
ของตนเองได้  

จากการศึกษาวัฒนธรรมของประเทศไทย
พบว่ า  สั งคมไทย เป็นระบบครอบครัว อุปถัมภ์  
( Sungkamanee, 2 0 1 1 , pp.  118- 119)  ซึ่ ง เ ป็ น
ลักษณะของสังคมแถบเอเชีย และหมู่เกาะแปซิฟิก 
ที่มีการอยู่อาศัยแบบครอบครัวขยาย อิทธิพลของ 
บิดามารดา จะมีส่วนหลักในการตัดสินใจ ทั้งในช่วงลูก
อายุยังน้อยจนโต ถึงวัยสร้างครอบครัว และระบบ
อุปถัมภ์นี้เองก็แพร่หลายไปในการท างานด้วย ในแบบ
ผู้อุปถัมภ์และผู้ได้อุปถัมภ์ (Patron-client-relation)  
( Jiamsripong, 2007 , pp.  75-76)  จึ ง เ กิ ดค า ว่ า  
ทุนทางสังคม (Social Capital) ซึ่งบิดามารดา ที่มี
ความกว้างขวางในสังคมก็จะช่วยด าเนินการเร่ืองต่างๆ 
ได้ง่ายกว่า เช่น การกู้เงินเพื่อซื้อบ้านจากธนาคาร 
ที่บิดามารดาท าธุรกรรมเป็นประจ า ก็มีแนวโน้มที่

ขั้นตอนต่างๆ จะราบรื่นได้ เป็นต้น สอดคล้องกับ 
ผลจากการสั มภาษณ์กลุ่ มผู้ มี รายได้ปานกลาง  
ผู้มีประสบการณ์ซื้อบ้านและมีความตั้งใจจะซื้อบ้าน 
จากอสังหาริมทรัพย์ ทั้ง 4 ชนิด ได้แก่ บ้านเดี่ยว  
บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ และคอนโดมีเนียม รวม 4 ตัวอย่าง 
ซึ่งผลการสัมภาษณ์ ได้ตัวแปรเกี่ยวกับบิดามารดาที่มี
อิทธิพลกับการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านได้ 2 ตัวแปร คือ 
ทัศนคติของบิดามารดา (Elderly Parents’ Attitude) 
และฐานะการเงินของบิดามารดา (Elderly Parents’ 
Finance) 

4. อิทธิพลของเพื่อน (Friends’ Influence) 
ในกลุ่มของวัฒนธรรมสังคม วงสังคมของ 

แต่ละบุคคลจะประกอบไปด้วยเพื่อน ซึ่งอาจจะเป็นได้
ทั้งพี่น้องหรือคนรู้จัก ซึ่งเพื่อนเป็นกลุ่มอ้างอิงที่เกิด
จากการใช้กฎเกณฑ์ร่วมกันในการเข้าสังคม และมีการ
ท าปฏิสัมพันธ์  หรือท ากิจกรรมร่วมกันโดยตรง 
(Gillani, 2012, p. 325) อิทธิพลจากเพื่อนนั้นท าให้
เกิดแรงกดดัน ที่ต้องการจะได้รับการเข้าร่วมกลุ่ม 
หรือเป็นสมาชิกในกลุ่ม ซึ่งการจะได้เข้าร่วมกลุ่มนี้
สมาชิกก็จะปรับนิสัยของตนเอง ให้สอดคล้องกับเพื่อน
ในกลุ่มอ้างอิง ทั้งที่จะตั้งใจหรือไม่ได้ตั้งใจก็ตาม โดย
อิทธิพลจากเพื่อนนี้จะมีผลกับบุคคลใน 3 แง่มุม คือ 
กฎเกณฑ์ของกลุ่ม ทัศนคติ และค่านิยม (Childers 
and Rao, 1992, p. 199) ดังนั้นการค้นพบบุคคล 
หรือกลุ่มอ้างอิงที่มี อิทธิพลกับกลุ่มเป้าหมายได้   
ก็จะเป็นการง่ายท่ีจะคาดเดาพฤติกรรมต่างๆ ของ
กลุ่มเป้าหมาย อิทธิพลของเพื่อนนี้จะมีผลอย่างมาก
ในช่วงวัยรุ่นซึ่ ง เป็นช่วงที่ เปลี่ ยนลักษณะสังคม 
จากการอยู่กับครอบครัวเป็นการใช้เวลาส่วนมาก 
ในสถานศึกษา จะใช้เวลากับเพื่อนมากกว่าอยู่กับ
ครอบครัว (Gillani, 2012, p. 325) ท าให้ได้รับทั้ง
ทัศนคติและค่านิยมจากกลุ่มเพื่อนอย่างมาก
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ภาพ 2 หุ่นจ าลองและสมมติฐานที่พัฒนาจาก TPB (มิติย่อยที่เพิ่มเติมจาก TPB แสดงในลูกศรเส้นประ) 

 
วิธีด าเนินการวิจัย (Methods) 

การศึกษาได้น ากรอบแนวคิด ทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแบบแผน (The Theory of Planned Behavior: 
TPB) ของ Ajzen (1991 , p. 182) ที่ เหมาะสมใน
การศึกษาพฤติกรรมซึ่งเกิดจากปัจจัยต่างๆที่มีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจ โดยการศึกษาที่ผ่านมามีการศึกษาถึง
ปัจจัยย่อยที่มีอิทธิพลกับทัศนคติและการรับรู้การ
ควบคุมพฤติกรรม (George, 2004, pp. 198-212; 
Hosein, 2012, pp. 1-17) การศึกษานี้จึงน าเอาปัจจยั
การคล้อยตามกลุ่ ม อ้าง อิ งมาท าการประยุ กต์   
โดยศึกษามิติย่อยของกลุ่มอ้างอิง ที่แสดงอิทธิพลทั้ง
ทางตรงหรือทางอ้อม อาจเป็นการชี้น าให้กระท า
หรือไม่กระท าการใดๆ แต่เป็นอิทธิพลที่ เข้ามาสู่
ทัศนคติของบุคคลนั้นๆ โดยสุดท้ายการตัดสินใจใดๆ 
ก็จะเกิดโดยบุคคลนั้นเพียงผู้เดียว ดังนั้นจึงประยุกต์
ตัวแปรการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) 
เป็นตัวแปรอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง (Group Reference 
Influence) แทน ประกอบเป็นหุ่นจ าลองดังภาพ 2 
โดยสามารถอธิบายค าจ ากัดความของตัวแปรได้ ดังนี้ 

1. ความตั้ ง ใจซื้ อบ้ าน  (Home Purchase 
Intention: HPI) 

ความตั้ ง ใจซื้ อบ้านจะเป็นการแสดงออก 
ที่สะท้อนถึงแรงจูงใจของบุคคลนั้นที่มีต่อความตั้งใจ 
ในการซื้อ แต่สถานการณ์การตัดสินใจซื้อ (Purchase 

Decision) อาจมีปัจจัยอ่ืนมาประกอบอีก ดังนั้นความ
ตั้งใจซื้ออาจไม่ส่งผลกับการตัดสินใจซื้อจริงก็เป็นได้ 
(Ajzen, 1991, pp. 188-189; Kumar, 2012, p. 16; 
Tarkiainen and Sundqvist, 2005, pp. 808-822)  

2. ทัศนคติต่อการซื้อบ้านและความตั้งใจ 
ซื้อบ้าน (Attitude Toward Home Purchasing and 
Home Purchase Intention: ATB) 

การศึกษานี้เลือกปัจจัยทัศนคติต่อการแสดง
พฤติกรรม (Attitude toward the Behavior) ที่เกิด
จากองค์ประกอบของความรู้และความเข้าใจ (Ajzen, 
1991, pp. 188-189) จากการศึกษาของ Kim และ
Han (2010, pp. 1009-1011) เกี่ยวกับความตั้งใจ 
ในการจ่ายค่าพักโรงแรมที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
ได้ผลว่าทัศนคติในทางบวกมีผลกับความตั้งใจในการ
จ่ายค่าห้องพักให้กับโรงแรมที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม
ได้มาก การศึกษาของ Numraktrakul (2011, p. 57) 
ที่ได้ผลว่าทัศนคติที่ดี เช่น ความรู้สึกฉลาด รู้สึกเป็น
ประโยชน์ เป็นต้น จะส่งผลในทางบวกต่อความตั้งใจ
ในการซื้อบ้าน สอดคล้องกับการศึกษาของ Vesvarut 
(2010, pp. 80-84) ที่ศึกษาเรื่องของการเลือกบ้าน
จากลักษณะต่างๆ ท าให้ได้ทราบว่าทัศนคติเกิดจาก
ความรู้และความรู้สึก ซึ่งหากบุคคลมีความรู้ที่เพียงพอ
และความรู้สึกที่ดี ก็จะเกิดทัศนคติที่ดีต่อการตัดสินใจ
เลือกบ้านได้ด้วย จากการศึกษาข้างต้นจึงสามารถ
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ภาพ 2 หุ่นจ าลองและสมมติฐานที่พัฒนาจาก TPB (มิติย่อยที่เพิ่มเติมจาก TPB แสดงในลูกศรเส้นประ) 

 
วิธีด าเนินการวิจัย (Methods) 

การศึกษาได้น ากรอบแนวคิด ทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแบบแผน (The Theory of Planned Behavior: 
TPB) ของ Ajzen (1991 , p. 182) ที่ เหมาะสมใน
การศึกษาพฤติกรรมซึ่งเกิดจากปัจจัยต่างๆที่มีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจ โดยการศึกษาที่ผ่านมามีการศึกษาถึง
ปัจจัยย่อยที่มีอิทธิพลกับทัศนคติและการรับรู้การ
ควบคุมพฤติกรรม (George, 2004, pp. 198-212; 
Hosein, 2012, pp. 1-17) การศึกษานี้จึงน าเอาปัจจยั
การคล้อยตามกลุ่ ม อ้าง อิ งมาท าการประยุ กต์   
โดยศึกษามิติย่อยของกลุ่มอ้างอิง ที่แสดงอิทธิพลทั้ง
ทางตรงหรือทางอ้อม อาจเป็นการชี้น าให้กระท า
หรือไม่กระท าการใดๆ แต่เป็นอิทธิพลที่ เข้ามาสู่
ทัศนคติของบุคคลนั้นๆ โดยสุดท้ายการตัดสินใจใดๆ 
ก็จะเกิดโดยบุคคลนั้นเพียงผู้เดียว ดังนั้นจึงประยุกต์
ตัวแปรการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) 
เป็นตัวแปรอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง (Group Reference 
Influence) แทน ประกอบเป็นหุ่นจ าลองดังภาพ 2 
โดยสามารถอธิบายค าจ ากัดความของตัวแปรได้ ดังนี้ 

1. ความตั้ ง ใจซื้ อบ้ าน  (Home Purchase 
Intention: HPI) 

ความตั้ ง ใจซื้ อบ้านจะเป็นการแสดงออก 
ที่สะท้อนถึงแรงจูงใจของบุคคลนั้นที่มีต่อความตั้งใจ 
ในการซื้อ แต่สถานการณ์การตัดสินใจซื้อ (Purchase 

Decision) อาจมีปัจจัยอ่ืนมาประกอบอีก ดังนั้นความ
ตั้งใจซื้ออาจไม่ส่งผลกับการตัดสินใจซื้อจริงก็เป็นได้ 
(Ajzen, 1991, pp. 188-189; Kumar, 2012, p. 16; 
Tarkiainen and Sundqvist, 2005, pp. 808-822)  

2. ทัศนคติต่อการซื้อบ้านและความตั้งใจ 
ซื้อบ้าน (Attitude Toward Home Purchasing and 
Home Purchase Intention: ATB) 

การศึกษานี้เลือกปัจจัยทัศนคติต่อการแสดง
พฤติกรรม (Attitude toward the Behavior) ที่เกิด
จากองค์ประกอบของความรู้และความเข้าใจ (Ajzen, 
1991, pp. 188-189) จากการศึกษาของ Kim และ
Han (2010, pp. 1009-1011) เกี่ยวกับความตั้งใจ 
ในการจ่ายค่าพักโรงแรมที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
ได้ผลว่าทัศนคติในทางบวกมีผลกับความตั้งใจในการ
จ่ายค่าห้องพักให้กับโรงแรมที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม
ได้มาก การศึกษาของ Numraktrakul (2011, p. 57) 
ที่ได้ผลว่าทัศนคติที่ดี เช่น ความรู้สึกฉลาด รู้สึกเป็น
ประโยชน์ เป็นต้น จะส่งผลในทางบวกต่อความตั้งใจ
ในการซ้ือบ้าน สอดคล้องกับการศึกษาของ Vesvarut 
(2010, pp. 80-84) ที่ศึกษาเรื่องของการเลือกบ้าน
จากลักษณะต่างๆ ท าให้ได้ทราบว่าทัศนคติเกิดจาก
ความรู้และความรู้สึก ซึ่งหากบุคคลมีความรู้ที่เพียงพอ
และความรู้สึกที่ดี ก็จะเกิดทัศนคติที่ดีต่อการตัดสินใจ
เลือกบ้านได้ด้วย จากการศึกษาข้างต้นจึงสามารถ
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สร้างสมมติฐานได้เป็น ทัศนคติที่ดีต่อการซื้อบ้าน
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านในทางบวก (H1(+)) 

3. อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงและความตั้งใจ 
ซื้อบ้าน (Group Reference Influence and Home 
Purchase Intention: GRI) 

อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจะเข้ามามีบทบาท เมื่อ
กระบวนการตัดสินใจนั้นมีความเสี่ ยงสูง เข้ามา
เกี่ยวข้อง เช่น ความเสี่ยงด้านการเงิน เป็นต้น การซื้อ
บ้านหากมีการตัดสินใจที่ผิดพลาด ก็จะมีผลกับทั้ง
ครอบครัว อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง จึงท าให้เกิดการ
ตัดสินใจร่วม (Joint Decision) เพื่อป้องกันความ
ผิดพลาดและความไม่แน่นอนของสิ่งที่จะเกิดขึ้น 
(Levy and Lee, 2004, pp. 323-325) ในการศึกษา
อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงนี้ ได้ท าการประยุกต์ปัจจัยย่อย
จากการศึกษาของ George (2004, pp. 202-206) 
และนิ ย ามที่ เ กี่ ย วกั บ อิทธิ พลของบิ ดามารดา 
จากการศึกษาของ Ward (1974 , pp. 2-3)  และ
ผลสรุปจากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย เพื่อก าหนด
ปั จจั ยย่ อยที่ มี อิ ท ธิ พลกั บกา รคล้ อยตามกลุ่ ม  
ได้แก่ อิทธิพลจากคู่ครอง (Spouses’ Influence: SI) 
อิทธิพลจากลูก (Children’s Influence; CI) อิทธิพล
จากบิดามารดา (Elderly parents’ Influence: EI) 
และ อิทธิพลจากเพื่อน (Friends’ Influence: FI) 
น ามาสร้างสมมติฐาน ได้เป็น อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านในทางบวก (H2(+)) 

4. การรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมและความตั้ ง ใจซื้ อบ้ าน  ( Perceived 
Behavioral Control and Home Purchase Intention: 
PBC) 

หากบุคคลเชื่อว่ามีความสามารถที่จะซื้อบ้าน
และสามารถควบคุมพฤติกรรมการซ้ือนั้นให้เกิดผล 
ได้ดังตั้งใจ ก็มีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อในที่สุด โดย
การศึกษานี้ประกอบด้วยแง่มุม ได้แก่ ความสามารถ 
(Capable), ทรัพยากร (Resource) และการควบคุม 
(Control) โดยในบริบทของการซื้อบ้านนั้นการรับรู้
การควบคุมพฤติกรรมจะมีความส าคัญ เนื่องจากบ้าน
เป็นสินค้าที่ต้องมีการตัดสินใจร่วมกันและมีความเสี่ยงสูง 
ในเร่ืองของการวางแผนการเงินในระยะยาว (Levy 
and Lee, 2004, p. 331) การควบคุมเรื่องทรัพยากร
จึงเป็นส่วนส าคัญอย่างสูง ซึ่งหากบุคคลมีความเชื่อใน
การควบคุมพฤติกรรมได้ก็มีแนวโน้มที่จะส่งผลไปสู่

ความตั้งใจซื้อบ้านในทางบวกได้ จึงสามารถสร้าง
สมมติฐานได้ คือ การรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้านในทางบวก 
(H3(+)) 

เนื่องจากไม่ทราบจ านวนที่แน่ชัดของประชากร
ในการศึกษาครั้งนี้จึงใช้วิธีการก าหนดขนาด จากการ
ประมาณค่าเฉลี่ยประชากร ตามเกณฑ์ของ Malhotra 
(2010, pp. 402-412) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ
เท่ากับ  140 คน และท าการเลือกกลุ่ มตัวอย่าง 
แบบเจาะจง ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
โดยใช้ค าถามคัดกรองตามเงื่อนไข ได้แก่ เป็นผู้มี
ครอบครัวแล้ว วางแผนที่จะมีลูก และยังมีบุพการีหรือ
ผู้ เลี้ยงดูที่ยังมีชีวิตอยู่  ซึ่ งต้องมีคุณสมบัติครบทั้ง  
3 เงื่อนไขที่กล่าวมาข้างต้นจึงจะน าผลมาใช้ ใน
การศึกษาครั้งนี้ จากนั้นท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวนทั้งสิ้น 180 คน โดยใช้การส ารวจด้วย 
Google Survey ผ่านสื่อช่องทาง ทาง Internet และ 
Social Media 
 
ผลการศึกษา (Results)  

1. การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive 
analysis) จากผู้ตอบแบบสอบถามทางอินเตอร์เน็ต  
มีส่งผลกลับทั้งหมดจ านวน 180 คน ภาพรวมของ
ผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 44 และ
เพศหญิงร้อยละ 56 ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 
21-35 ปี มากที่สุดถึงร้อยละ 79 และการศึกษาสูงสุด
คือระดับปริญญาตรีเป็นสัดส่วนร้อยละ 57 อาชีพ 
ส่วนใหญ่คือ พนักงานเอกชน ร้อยละ 38 รองลงมา
ประกอบธุรกิจส่วนตัว ร้อยละ 34 รายได้ต่อเดือน 
ของผู้ตอบแบบสอบถามมากสุดคือ 50,001 บาทขึ้นไป 
เป็นร้อยละ 42  

2. การวิเคราะห์ปัจจัย (Exploratory Factor 
Analysis: EFA) หลังจากท าการตรวจสอบตัวชี้วัด 
ทั้ง 28 ตัวจากแบบสอบถาม โดยค่าครอนบาคอัลฟา
(Cronbach's Alpha) และการวิเคราะห์ปัจจัยเพื่อ
ตรวจสอบลั กษณะที่ เหมื อนกันและลักษณะที่ 
แตกต่างกัน ตัวชี้วัดทั้งหมดยังคงอยู่ โดยมีค่า KMO 
ซึ่งใช้วัดความเหมาะสมของข้อมูลที่มากกว่า 0.5  
อีกทั้ งค่ า  Bartlett’s Test of Sphericity ทดสอบ
ความสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรต่างๆ มีค่าที่น้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญที่  0 .01 แสดงว่ าตั วแปรต่ างๆ  

มีความสัมพันธ์กัน  ยืนยันถึงการใช้ เทคนิคการ
วิเคราะห์ปัจจัย (EFA) ได้ดี  โดยหลังจากท าการ
วิเคราะห์โดยการใช้เทคนิค Principal Axis และการ
หมุนแกนแบบ Direct - Oblimin Rotation ก าหนดค่า 
Eigenvalue มากกว่า 1 เป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจ
จ านวนปัจจัยทางสถิติ และก าหนด Factor Loading 
ของตัวแปร ในแต่ละกลุ่มปัจจัยต้องมีค่า สูงกว่า 0.4 

โดยที่ตัวแปรแต่ละตัวต้องไม่มีค่า Factor Loading สูง
ในปัจจัยมากกว่า 1 ปัจจัย ซึ่งผลการทดสอบสรุปรวม 
สามารถสกัดได้  6 ปัจจัย ดั งแสดงในตาราง 1  
ประกอบด้วยค่า Factor Loadings ค่าความแปรปรวน 
(Variance) ค่าความแปรปรวนสะสม (Cumulative 
Variance) และค่าครอนบาคอัลฟ่า (Cronbach’s 
Alpha)

 
ตาราง 1 แสดงค่า Factor loading ค่าความแปรปรวน คา่ความแปรปรวนสะสม และคา่ครอนบาคอัลฟา  
ของทั้ง 6 ปัจจัย 
 

 
Factor 

Loading 
% 

Variance 
Cumulative 
% Variance 

Cronbach's 
Alpha 

1.ATB กลุ่มปัจจัยทัศนคติต่อพฤตกิรรม   8.138 44.098 0.840 
ATB1 การซื้อบ้านเป็นความคดิทีด่ี 0.690       
ATB2 การซื้อบ้านท าให้ข้าพเจ้าพงึพอใจ 0.844       
ATB3 การซื้อบ้านเป็นการกระท าที่สมเหตุสมผล 0.834       

2. SI อิทธิพลจากคู่ครอง    21.423 21.423 0.929 
SI1 คู่ครองมีส่วนช่วยในการเลือกแบบบ้าน 0.816       
SI2 คู่ครองมีส่วนช่วยเลือกขนาดพื้นที่ใช้สอย 
ของบ้าน 

0.856       

SI3 คู่ครองมีส่วนช่วยเลือกท าเลของโครงการบ้านที่
จะซื้อ 

0.889       

SI4 คู่ครองมีส่วนช่วยตัดสินใจเรื่องราคา 0.837       
SI5 คู่ครองมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อบ้าน 
ของข้าพเจ้า 

0.903       

3. CI อิทธิพลจากลูก    3.330 60.624 0.741 
CI1 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่มีบริเวณพื้นที่ 
ให้ลูกว่ิงเล่น 

0.737       

CI2 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่ลูกจะมพีื้นที่ส่วนตัว 0.714       
CI3 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่มสีภาพแวดล้อมท่ีดีเพื่อลูก 0.443       

4. EI อิทธิพลจากบิดามารดา    14.537 35.960 0.883 
EI1 บิดามารดาจะมสี่วนช่วยวางแผนในการผ่อนคา่
งวดบ้านของข้าพเจ้า 

0.744       

EI2 บิดามารดามีส่วนช่วยในการตดัสินใจซื้อบ้านของ
ข้าพเจ้า 

0.589       

EI3 บิดามารดามีแนวโน้มช่วยเหลอืด้านการเงินเพื่อไป
ดาวน์บ้าน 

0.858       

EI4 บิดามารดามีแนวโน้มช่วยผ่อนค่างวดบ้าน 
รายเดือนให้ข้าพเจ้า 

0.777       

วารสารบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตรและการสื่อสาร
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Variance 
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CI1 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่มีบริเวณพื้นที่ 
ให้ลูกว่ิงเล่น 
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CI2 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่ลูกจะมพีื้นที่ส่วนตัว 0.714       
CI3 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่มสีภาพแวดล้อมท่ีดีเพื่อลูก 0.443       

4. EI อิทธิพลจากบิดามารดา    14.537 35.960 0.883 
EI1 บิดามารดาจะมสี่วนช่วยวางแผนในการผ่อนคา่
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EI3 บิดามารดามีแนวโน้มช่วยเหลอืด้านการเงินเพื่อไป
ดาวน์บ้าน 
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 Factor 
Loading 

% 
Variance 

Cumulative 
% Variance 

Cronbach's 
Alpha 

EI5 บิดามารดามีแนวโน้มให้ข้าพเจ้ายืมเงินเพื่อ 
ซื้อบ้าน 

0.797    

5. FI ปัจจัยอิทธิพลจากเพื่อน    7.686 51.783 0.839 
FI1 ข้าพเจ้ามีแนวโน้มจะเลือกบ้านท่ีเพื่อนแนะน า -0.657       
FI2 ข้าพเจ้ามีแนวโน้มจะเลือกบ้านท่ีท าเลใกล้เคยีงกับ
บ้านท่ีเพื่อนเลือก 

-0.805       

FI3 ข้าพเจ้ามีแนวโน้มจะเลือกบ้านท่ีมีขนาดใกล้เคยีง
กับบ้านที่เพ่ือนเลือก -0.820     

  

FI4 เพื่อนมีส่วนช่วยในการเลือกบา้นของข้าพเจ้า -0.684       
6. PBC กลุ่มปัจจัยการรับรู้ในการควบคุมพฤติกรรม    5.511 57.295 0.731 

PBC1 ข้าพเจ้ามีความรู้เพียงพอที่จะเลือกซื้อบ้านด้วย
ตนเอง 

0.603       

PBC2 ข้าพเจ้ามีเวลาเพียงพอเมื่อจะเลือกซื้อบ้าน 0.608       
PBC3 ข้าพเจ้ามีแหล่งเงินทุนเพียงพอในการ 
ซื้อบ้าน 

0.597       

PBC4 การจะซื้อบ้านทีร่าคาเท่าใด ล้วนข้ึนอยู่กับ
ข้าพเจ้า 0.528     

  

PBC5 ข้าพเจ้ามีความสามารถในการซื้อบ้าน 
ได้ด้วยตนเอง 

0.669       

ผลจากตารางแสดงให้เห็นว่าตัวแปรส่วนใหญ่ 
ในแต่ ละกลุ่ มมี ค่ า  Factor Loading สู งกว่ า  0.4  
จากผลที่ได้ไม่มีตัวแปรใดที่มีค่าสูงในปัจจัยมากกว่า  
1 ปัจจัย และมีค่าเป็นบวกทั้งสิ้น ยกเว้นในกลุ่มปัจจัย
อิทธิพลของเพื่อนที่มีค่าติดลบ เนื่องจากการน าตัวแปร
หรือปัจจัยหลายๆ ปัจจัยมารวมกันก่อนการสกัดปัจจัย
และการหมุนแกน ท าให้หลังการสกัดปัจจัย Factor 
Score ของปัจจัยที่ได้มา อาจจะมีทั้งค่าและเครื่องหมาย
ที่ผิดไปจากที่ควรจะเป็นได้ แม้จะมีข้อดีที่ช่วยยืนยัน
การรวมของตัวแปรว่ามีกี่ตัวแปรที่สมควรน ามาวัด
ปั จ จั ยนั้ น  และยื นยั นกา รแยกตั วของตั วแปร  
แต่ส าหรับค่า Factor Loading ที่ เป็นลบอาจตั้งข้อ
สงสัยได้ว่า เครื่องหมายของ Factor Score ของปัจจัย 
อาจไม่ถูกต้องและเป็นทางตรงข้ามกับค่าที่ควรจะเป็น 
ดังนั้นเพื่อให้แน่ใจว่าเครื่องหมายของ Factor Score 
ของปัจจัยถูกต้อง จากการศึกษาของ DeCoster 
(1998, p. 3) ได้เสนอแนวทางในการน าค่า -1 ท าการ
คูณค่า Factor Loading ของอิทธิพลจากเพื่อนให้ผล
ของค่าเป็นบวก เพื่อแสดงทิศทางไปในทางเดียวกัน 

กับค่า Factor Loading ของปัจจัยอ่ืนๆ เพื่อให้การ
วิเคราะห์ปัจจัยเป็นไปในทางเดียวกันได้  

3. การวิ เคราะ ห์สมการถดถอยพ หุคูณ 
(Multiple Regression) 

จากกรอบการวิจัย อิทธิพลของคู่ครอง ลูก 
บิดามารดา และเพื่ อน ที่ ส่ งผลกับ อิทธิพลของ 
กลุ่มอ้างอิงทั้ ง 4 เป็นมิติของปัจจัย เพื่อท าการ
วิเคราะห์สมการการถดถอย จึงต้องหาค่ารวมของ
ปัจจัยอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง โดยใช้ผลของ Factor 
Score เพื่อสามารถวิเคราะห์ร่วมกับปัจจัยอ่ืนได้  
เมื่อใช้การวิเคราะห์ปัจจัย ด้วยวิธี Factor Analysis 
จะได้ค่ า  KMO เท่ ากับ  0.530 และการทดสอบ
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่างๆ ได้ค่า Sig = .000 
ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ 0.01 แสดงว่าตัวแปร
ต่างๆ มีความสัมพันธ์กัน แต่มีการแยกกลุ่มของตัวแปร
เป็น 2 กลุ่ม ดังตาราง 2 จึงต้องน าค่า Factor Score 
ของท้ัง 2 กลุ่ม มาท าการวิ เคราะห์ปัจจัยอีกครั้ง 
จนกระทั่ งตั วแปรรวมกัน เป็นกลุ่ มปัจจัย เดี ยว  
ดั งตาราง  3 จะได้ ค่ า  Factor Score ของปั จจัย 

ที่มาเป็นตัวแทนของปัจจัยอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงรวม 
เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ในขั้นต่อไป จากนั้นเมื่อน าค่า 
Factor Score ของปัจจัยทั้ง 3 ตัว ได้แก่ ปัจจัย ทัศนคติ
ต่อการซื้อบ้าน อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงรวม และการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มาท าการ
วิเคราะห์สมการถดถอย สามารถสรุปการทดสอบเป็น
สมการถดถอยได้ดังนี้  
HPI = 0.569ATB + 0.02GRI + 0.005PBC. 

(7.818)*      (0.24)      (0.071) 
R=0.543, R2=0.295, Adj R2=0.283, F=24.423, Sig 
F=0.000  

โดยที่  
HPI คือ ความตั้งใจที่จะซื้อบ้าน 
ATB คือ ทัศนคติต่อการซื้อบ้าน 
GRI คือ ตัวแปรรวมอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 
PBC คือ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(...) คือ ค่า t (t-value) ของปัจจัยอิสระ *Significant 
ที่ α < 0.01 
 
 
 

 
ตาราง 2 Factor Score การจัดกลุ่มของตัวแปรมิติของอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง เป็น 2 กลุ่ม  
 

 Component 
 1 2 
Factor score of Spouse 0.885  
Factor score of Children 0.869  
Factor score of Elderly parent  0.808 
Factor score of Friend   0.769 

 
ตาราง 3 Factor Score การจัดกลุ่มของตัวแปรมิติของอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง เป็น 1 กลุ่ม 
 

  Component 
 1 
Factor score of Elderly and Friends 0.761 
Factor score of Spouse and Children 0.761 

 
ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณพบว่า 

ตัวแปรอิสระทั้ง 3 ตัว สามารถที่จะอธิบายความ 
ผันผวนของตัวแปรตามหรือความตั้งใจที่จะซื้อบ้านได้ 
29.5% ได้ผลที่มีนัยส าคัญจากค่ า  Sig = 0.000  
ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ 0.01 แสดงว่าตัวแปร 
ทั้งสาม ส่งผลต่อความตั้งใจที่จะซื้อบ้านจากค่าสถิติ 
ไ ด้ ผลว่ าตั วแปรอิสระ ทั ศนคติ ต่ อการซื้ อบ้ าน 
(Attitude Towards Home Purchasing: ATB) สามารถ
ก าหนดตัวแปรตามหรือความตั้งใจที่จะซื้อบ้านได้ 
ในระดับนัยส าคัญที่ p≤0.01 ในขณะที่ 2 ใน 3 ตัวแปร 
ได้แก่ ปัจจัยรวมอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง (Group 
Reference Influence; GRI) และการรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavior 
Control: PBC) นั้น ไม่สามารถก าหนดตัวแปรตาม

หรือความตั้งใจที่จะซื้อบ้านได้ที่ในระดับนัยส าคัญที่ 
p≤0.01 ซึ่งขัดแย้งกับการศึกษาในอดีต เพื่อทดสอบ
ความสอดคล้องกับการศึกษาที่ผ่านมา จึงใช้การ
วิเคราะห์สมการถดถอย แยกเป็นรายปัจจัยทั้งสาม  
ดังแสดงในตาราง 4 ผลจากตารางนั้นตัวแปรอิสระ 
ทั้ งสาม สามารถท านายความตั้ ง ใจซื้ อบ้านได้   
แต่เนื่องจากผลของความสัมพันธ์กันเองของตัวแปร
อิสระ (Multi-Collinearity) ซึ่งตัวแปรทัศนคติต่อ
พฤติกรรมมีความสัมพันธ์กับอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงรวม
และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  
ดังแสดงในตาราง 5 ส่งผลให้ค่า t (t-value) มีค่าต่ ากว่า 
2.0 อย่างไรก็ตามทัศนคติต่อพฤติกรรมยังคงมีบทบาท
ส าคัญในการท านายความตั้งใจซื้อบ้าน ซึ่งสอดคล้อง
กับการศึกษาของ George (2004, pp. 204-207) ; 
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ที่มาเป็นตัวแทนของปัจจัยอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงรวม 
เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ในขั้นต่อไป จากนั้นเมื่อน าค่า 
Factor Score ของปัจจัยทั้ง 3 ตัว ได้แก่ ปัจจัย ทัศนคติ
ต่อการซื้อบ้าน อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงรวม และการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มาท าการ
วิเคราะห์สมการถดถอย สามารถสรุปการทดสอบเป็น
สมการถดถอยได้ดังนี้  
HPI = 0.569ATB + 0.02GRI + 0.005PBC. 

(7.818)*      (0.24)      (0.071) 
R=0.543, R2=0.295, Adj R2=0.283, F=24.423, Sig 
F=0.000  

โดยที่  
HPI คือ ความตั้งใจที่จะซื้อบ้าน 
ATB คือ ทัศนคติต่อการซื้อบ้าน 
GRI คือ ตัวแปรรวมอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 
PBC คือ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(...) คือ ค่า t (t-value) ของปัจจัยอิสระ *Significant 
ที่ α < 0.01 
 
 
 

 
ตาราง 2 Factor Score การจัดกลุ่มของตัวแปรมิติของอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง เป็น 2 กลุ่ม  
 

 Component 
 1 2 
Factor score of Spouse 0.885  
Factor score of Children 0.869  
Factor score of Elderly parent  0.808 
Factor score of Friend   0.769 

 
ตาราง 3 Factor Score การจัดกลุ่มของตัวแปรมิติของอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง เป็น 1 กลุ่ม 
 

  Component 
 1 
Factor score of Elderly and Friends 0.761 
Factor score of Spouse and Children 0.761 

 
ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณพบว่า 

ตัวแปรอิสระทั้ง 3 ตัว สามารถที่จะอธิบายความ 
ผันผวนของตัวแปรตามหรือความตั้งใจที่จะซื้อบ้านได้ 
29.5% ได้ผลที่มีนัยส าคัญจากค่ า  Sig = 0.000  
ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ 0.01 แสดงว่าตัวแปร 
ทั้งสาม ส่งผลต่อความตั้งใจที่จะซื้อบ้านจากค่าสถิติ 
ไ ด้ ผลว่ าตั วแปรอิสระ ทั ศนคติ ต่ อการซื้ อบ้ าน 
(Attitude Towards Home Purchasing: ATB) สามารถ
ก าหนดตัวแปรตามหรือความตั้งใจที่จะซื้อบ้านได้ 
ในระดับนัยส าคัญที่ p≤0.01 ในขณะที่ 2 ใน 3 ตัวแปร 
ได้แก่ ปัจจัยรวมอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง (Group 
Reference Influence; GRI) และการรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavior 
Control: PBC) นั้น ไม่สามารถก าหนดตัวแปรตาม

หรือความตั้งใจที่จะซื้อบ้านได้ที่ในระดับนัยส าคัญที่ 
p≤0.01 ซึ่งขัดแย้งกับการศึกษาในอดีต เพื่อทดสอบ
ความสอดคล้องกับการศึกษาท่ีผ่านมา จึงใช้การ
วิเคราะห์สมการถดถอย แยกเป็นรายปัจจัยทั้งสาม  
ดังแสดงในตาราง 4 ผลจากตารางนั้นตัวแปรอิสระ 
ทั้ งสาม สามารถท านายความตั้ ง ใจซื้ อบ้านได้   
แต่เนื่องจากผลของความสัมพันธ์กันเองของตัวแปร
อิสระ (Multi-Collinearity) ซึ่งตัวแปรทัศนคติต่อ
พฤติกรรมมีความสัมพันธ์กับอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงรวม
และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  
ดังแสดงในตาราง 5 ส่งผลให้ค่า t (t-value) มีค่าต่ ากว่า 
2.0 อย่างไรก็ตามทัศนคติต่อพฤติกรรมยังคงมีบทบาท
ส าคัญในการท านายความตั้งใจซื้อบ้าน ซึ่งสอดคล้อง
กับการศึกษาของ George (2004, pp. 204-207) ; 
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Kim และ Han (2010, pp. 1009-1011) รองลงมา
คือ  อิทธิพลของกลุ่ ม อ้าง อิงรวม และการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ผลที่ได้ขัดแย้ง
กับการศึกษาที่ ผ่ านมาอาจเป็นเพราะว่าผู้ ตอบ

แบบสอบถามมีครอบครัวแล้ว ซึ่งอาจสื่อถึงการมี 
ความพร้อมในการรับภาระและมีความรับผิดชอบต่อ
ครอบครัวที่เพียงพอแล้วนั่นเอง

 
ตาราง 4 แสดงค่า Factor Score จากการวิเคราะห์สมการถดถอย แยกเป็นรายปัจจัยทัง้ 3 

 
ตาราง 5 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของปัจจัยทัง้ 3 

 
สรุปและอภิปรายผล (Conclusion and Discussion) 

นอกจากปัจจัยทางด้านกายภาพต่างๆ อาทิ 
หน้าตาของบ้าน พื้นที่ใช้สอย ท าเลที่ตั้ง เป็นต้น ยังมี
ปัจจัยด้านทัศนคติต่อการแสดงออกซึ่งพฤติกรรม 
ปัจจัยด้านอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง และปัจจัยการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ซึ่งล้วนมี

แนวโน้มส่งผลต่อการแสดงออกซึ่งความตั้งใจที่จะ 
ซื้อบ้าน กล่าวคือทัศนคติต่อการแสดงออกซึ่งพฤติกรรม
การซื้อบ้านนั้น มีผลกระทบทางบวกกับความตั้งใจที่
จะซื้อบ้าน ซึ่งเป็นไปตามการศึกษาของ Ajzen (1991, 
pp. 191-195) เมื่อมีทัศนคติที่ดีต่อการซื้อบ้าน เช่น 
การมีบ้านเป็นสิ่งที่ดี และแสดงถึงความมั่นคงในชีวิต 

Model Unstandardized 
Beta 

Std.Error standardized 
Beta 

t Sig. 

Factor Score of Attitude 
towards behavior (ATB) 

0.576 0.067 0.543 8.603 0.000 

R=0.543, R2=0.295, Adj R2=0.291, F=74.015, SigF=0.000 
Factor Score of Perceived 
behavioral control (PBC) 

0.162 0.083 0.146 1.962 0.051 

R=0.182, R2=0.033, Adj R2=0.028, F=6.082, SigF=0.015 
Factor Score of Total group 
reference influence (GRI) 

0.231 0.094 0.182 2.466 0.015 

R=0.146, R2=0.021, Adj R2=0.016, F=3.850, SigF=0.051 

  Factor Score 
of Attitude 

towards 
behavior (ATB) 

Factor Score 
of Perceived 
behavioral 

control (PBC) 

Factor Score 
of Total group 

reference 
influence (GRI) 

Factor Score of Attitude 
towards behavior (ATB) 

Pearson 
Correlation 

1 0.262 0.310 

Sig. (2 tailed)  0.000 0.000 
Factor Score of Perceived 
behavioral control (PBC) 

Pearson 
Correlation 

0.262 1 0.121 

Sig. (2 tailed) 0.000  0.107 
Factor Score of Total group 
reference influence (GRI) 

Pearson 
Correlation 

0.310 0.121 1 

Sig. (2 tailed) 0.000 0.107  
 N 180 180 180 

ก็จะส่งผลทางบวกกับความตั้งใจซื้อบ้านด้วยนั่นเอง 
ทางด้านปัจจัยด้านอิทธิพลจากกลุ่มอ้างอิงนั้น 

งานวิจัยนี้ได้น าเสนอมิติ ที่แบ่งแยกออกมาของ
กลุ่มอ้างอิงเป็นด้านต่างๆ 4 ด้าน ได้แก่ คู่ครอง ลูก 
บิดามารดา และเพื่อน โดยท าการวิเคราะห์ลงไปที่
อิทธิพลของมิติต่างๆ ที่มีแนวโน้มส่งผลกับความตั้งใจ 
จากการวิเคราะห์ปัจจัยพบว่าอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 
ท่ีแบ่งออกเป็น 4 มิตินั้น ยังสามารถแบ่งออกเป็น  
2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มที่ 1 คู่ครองกับลูก และกลุ่มที่ 2 
บิดามารดากับเพื่อน กลุ่มของคู่ครองและลูกจะมี
ความสัมพันธ์ในการท านายความตั้งใจที่จะซื้อบ้าน  
ซึ่งลูกมีอิทธิพลมากที่สุด ตามด้วยคู่ครอง ในขณะที่
บิดามารดาและเพื่อนมีอิทธิพลน้อย ซึ่งอาจขัดแย้งกับ

ความเชื่อในวัฒนธรรมไทย ท่ีบิดามารดามีแนวโน้ม 
ที่จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในครอบครัว แต่เมื่อ 
ผู้นั้นได้มีครอบครัวของตนเองบุพการีก็กลับมีอิทธิพล
ที่น้อยลง สอดคล้องกับสถานการณ์ ในปัจจุบัน  
ที่ครอบครัวสมัยใหม่นิยมซื้อบ้านของตัวเอง สร้าง
ครอบครัวแยกจากครอบครัวเดิม และจากผลของ
คะแนนเฉล่ียในการวัดจากการตอบแบบสอบถาม 
คะแนนเฉลี่ยสูงสุด อยู่ที่อิทธิพลลูกที่ท าให้บิดามารดา 
ต้องการบ้านที่มีสภาพแวดล้อมที่ปลอดภัย และบ้าน 
ที่มีพื้นที่ส่วนตัวส าหรับเด็ก (ดังตาราง 6) ซึ่งอาจสื่อถึง
การซื้อบ้านเดี่ยว ที่มีแนวโน้มจะกลายเป็นตัวเลือก
แรกๆ ได้

  
ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยคะแนน ตัวชี้วัดอิทธิพลของลูกในการซื้อบ้าน 

 
ตาราง 7 ตารางเปรียบเทียบรวมของปัจจัยทั้ง 3 ในกลุ่มผู้ที่สนใจที่อยู่อาศัยแบบบ้านเดี่ยว 

 
ส่วนปัจจัยสุดท้ายคือ การรับรู้ความสามารถ 

ในการควบคุมพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้าน
ในทางบวกอย่างมีนัยส าคัญกล่าวคือ เมื่อเกิดการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ก็จะเกิด
ผลกระทบทางบวก กับความตั้งใจที่จะซื้อบ้าน ซึ่งการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมนั้น
ประกอบด้วย การรับรู้ในด้านทักษะของตนเองในการ
แสดงออกซึ่งพฤติกรรม (Perceived ability/skill) 

การรับรู้ถึงทรัพยากรที่ตนเองมี ไม่ว่าจะเป็นเงินหรือ
เวลาเพื่อที่จะแสดงออกซึ่งพฤติกรรม (Perceived 
Resources) และการรับรู้โอกาสที่ เข้าถึงแหล่งการ 
ซื้อขายได้ (Perceived Opportunities) ดังนั้นการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมในงานวิจัยชิ้นนี้
กล่าวได้ว่า เมื่อบุคคลมีความรู้หรือทักษะเกี่ยวกับ 
การซื้อบ้านเพียงพอ โดยทราบถึงช่องทางที่จะเข้าถึง
แหล่งซื้อขาย และประกอบกับมีเงินทุนและเวลา 

 CI1 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่
มีบริเวณพ้ืนที่ให้ลูกวิ่งเล่น 

CI2 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่ลูก
จะมีพื้นที่ส่วนตัว 

CI3 ข้าพเจ้าอยากได้บ้าน 
ที่มีสภาพแวดล้อมที่

ปลอดภัยเพื่อลูก 
N Valid 180 180 180 
Missing 0 0 0 
Mean 4.42 4.35 4.73 

Model Unstandardized 
Beta 

Std.Error standardized 
Beta 

t Sig. 

Factor Score of Attitude 
towards behavior (ATB) 

0.530 0.076 0.513 6.972 0.000 

Factor Score of Perceived 
behavioral control (PBC) 

0.071 0.094 0.064 0.754 0.452 

Factor Score of Total group 
reference influence (GRI) 

0.264 0.114 0.194 2.308 0.023 
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ก็จะส่งผลทางบวกกับความตั้งใจซื้อบ้านด้วยนั่นเอง 
ทางด้านปัจจัยด้านอิทธิพลจากกลุ่มอ้างอิงนั้น 

งานวิจัยนี้ได้น าเสนอมิติ ที่แบ่งแยกออกมาของ
กลุ่มอ้างอิงเป็นด้านต่างๆ 4 ด้าน ได้แก่ คู่ครอง ลูก 
บิดามารดา และเพื่อน โดยท าการวิเคราะห์ลงไปที่
อิทธิพลของมิติต่างๆ ที่มีแนวโน้มส่งผลกับความตั้งใจ 
จากการวิเคราะห์ปัจจัยพบว่าอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 
ที่แบ่งออกเป็น 4 มิตินั้น ยังสามารถแบ่งออกเป็น  
2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มที่ 1 คู่ครองกับลูก และกลุ่มที่ 2 
บิดามารดากับเพื่อน กลุ่มของคู่ครองและลูกจะมี
ความสัมพันธ์ในการท านายความตั้งใจที่จะซื้อบ้าน  
ซึ่งลูกมีอิทธิพลมากที่สุด ตามด้วยคู่ครอง ในขณะที่
บิดามารดาและเพื่อนมีอิทธิพลน้อย ซึ่งอาจขัดแย้งกับ

ความเชื่อในวัฒนธรรมไทย ที่บิดามารดามีแนวโน้ม 
ที่จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในครอบครัว แต่เมื่อ 
ผู้นั้นได้มีครอบครัวของตนเองบุพการีก็กลับมีอิทธิพล
ที่น้อยลง สอดคล้องกับสถานการณ์ ในปัจจุบัน  
ที่ครอบครัวสมัยใหม่นิยมซื้อบ้านของตัวเอง สร้าง
ครอบครัวแยกจากครอบครัวเดิม และจากผลของ
คะแนนเฉลี่ยในการวัดจากการตอบแบบสอบถาม 
คะแนนเฉลี่ยสูงสุด อยู่ที่อิทธิพลลูกที่ท าให้บิดามารดา 
ต้องการบ้านที่มีสภาพแวดล้อมที่ปลอดภัย และบ้าน 
ที่มีพื้นที่ส่วนตัวส าหรับเด็ก (ดังตาราง 6) ซึ่งอาจสื่อถึง
การซื้อบ้านเดี่ยว ที่มีแนวโน้มจะกลายเป็นตัวเลือก
แรกๆ ได้

  
ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยคะแนน ตัวชี้วัดอิทธิพลของลูกในการซื้อบ้าน 

 
ตาราง 7 ตารางเปรียบเทียบรวมของปัจจัยทั้ง 3 ในกลุ่มผู้ที่สนใจที่อยู่อาศัยแบบบ้านเดี่ยว 

 
ส่วนปัจจัยสุดท้ายคือ การรับรู้ความสามารถ 

ในการควบคุมพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อบ้าน
ในทางบวกอย่างมีนัยส าคัญกล่าวคือ เมื่อเกิดการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ก็จะเกิด
ผลกระทบทางบวก กับความตั้งใจที่จะซื้อบ้าน ซึ่งการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมนั้น
ประกอบด้วย การรับรู้ในด้านทักษะของตนเองในการ
แสดงออกซึ่งพฤติกรรม  (Perceived ability/skill) 

การรับรู้ถึงทรัพยากรที่ตนเองมี ไม่ว่าจะเป็นเงินหรือ
เวลาเพื่อที่จะแสดงออกซึ่งพฤติกรรม (Perceived 
Resources) และการรับรู้โอกาสที่ เข้าถึงแหล่งการ 
ซื้อขายได้ (Perceived Opportunities) ดังนั้นการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมในงานวิจัยชิ้นนี้
กล่าวได้ว่า เมื่อบุคคลมีความรู้หรือทักษะเกี่ยวกับ 
การซื้อบ้านเพียงพอ โดยทราบถึงช่องทางที่จะเข้าถึง
แหล่งซื้อขาย และประกอบกับมีเงินทุนและเวลา 

 CI1 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่
มีบริเวณพ้ืนที่ให้ลูกวิ่งเล่น 

CI2 ข้าพเจ้าอยากได้บ้านที่ลูก
จะมีพื้นที่ส่วนตัว 

CI3 ข้าพเจ้าอยากได้บ้าน 
ที่มีสภาพแวดล้อมที่

ปลอดภัยเพื่อลูก 
N Valid 180 180 180 
Missing 0 0 0 
Mean 4.42 4.35 4.73 

Model Unstandardized 
Beta 

Std.Error standardized 
Beta 

t Sig. 

Factor Score of Attitude 
towards behavior (ATB) 

0.530 0.076 0.513 6.972 0.000 

Factor Score of Perceived 
behavioral control (PBC) 

0.071 0.094 0.064 0.754 0.452 

Factor Score of Total group 
reference influence (GRI) 

0.264 0.114 0.194 2.308 0.023 
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ที่เพียงพอ ก็จะส่งผลให้มีการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรมเพียงพอที่จะเลือกซื้อบ้านได้นั่นเอง 

จากผลการศึกษาต่อเนื่องหากแบ่งกลุ่มตัวอย่าง
เป็นผู้ที่สนใจบ้านเดี่ยวเพียงอย่างเดียว จะได้ผล 
การวิเคราะห์ที่ใกล้เคียงกัน (ดังตาราง 7) คือ ปัจจัย
ทัศนคติต่อการซื้อบ้าน (ATB) และปัจจัยอิทธิพล 
จากกลุ่มอ้างอิง (GRI) จะได้ค่า P-value ที่ 0.000 
และ 0 .023 ซึ่ งมีนั ยส าคัญ ที่  0.01 และ 0 .05 
ตามล าดับ สอดคล้องกับผลการวิจัยที่ได้ศึกษามา 
ขณะที่ปัจจัยการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม (PBC) ได้ค่า P-value ที่ 0.452 ซึ่งไม่มี
นัยส าคัญ อาจกล่าวได้ว่าการซื้อบ้านเดี่ยวจะต้องใช้
เงินทุนที่สูง ส่งผลให้ต้องมีความละเอียดในการเลือก 
ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ (Levy and Lee, 
2004, p. 321) บ้านเป็นสินค้าที่ต้องมีการตัดสินใจ
ร่วมกันและมีความเสี่ยงสูงในเรื่องของการวางแผน
การเงินในระยะยาว ซึ่งหากบุคคลขาดความเชื่อในการ
ควบคุมพฤติกรรมได้ ก็มีแนวโน้มที่จะส่งผลต่อความ
ตั้ ง ใจซื้ อบ้านได้  หากเลือกเฉพาะกลุ่มตัวอย่าง  
อายุ 21-35 ปี และมีรายได้ไม่เกิน 30,000 บาท  
จะได้ผลเพียงปัจจัยทัศนคติต่อการซื้อบ้านเท่านั้นที่มี
นัยส าคัญที่ P≤0.01 ส่วนปัจจัยอิทธิพลจากกลุ่มอ้างอิง
และปัจจัยการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม ไม่มีนัยส าคัญ อาจกล่าวได้ว่าเมื่อผู้ซื้อ 
มีรายได้ที่ไม่มากพออาจไม่ได้คาดหวังในการมีบ้าน
เป็นของตนเอง โดยหากวิเคราะห์ที่ปัจจัยอิทธิพลจาก
แต่ละกลุ่ม ผลอิทธิพลจากลูกยังมีนัยส าคัญมากที่สุด 
ถัดมาคืออิทธิพลจากคู่ครอง อิทธิพลจากบิดามารดา
และอิทธิพลจากเพื่อนตามล าดับ โดยผลการวิเคราะห์
จากค่าเฉลี่ยคะแนนก็ยังได้ผลสอดคล้องกับผลจากการ
วิเคราะห์หลักของการศึกษานี้ 

 
ประโยชน์ทางด้านธุรกิจ 

จากผลการวิเคราะห์ อาจสรุปแนวทางเพื่อ
ประโยชน์ในการพัฒนาธุรกิจได้ว่า เมื่อผู้ประกอบการ 
สร้างความรู้ความเข้าใจให้กับผู้บริโภคเพียงพอ เช่น 
ประชาสัมพันธ์ จัดกิจกรรมให้ความรู้ในตัวสินค้าที่ 
มากเพียงพอ ก็จะเกิดทัศนคติที่ดีต่อความตั้งใจซื้อบา้น 
เป็นต้น จากนั้นปัจจัยรองลงมาคื ออิทธิพลของ 
กลุ่มอ้างอิงซึ่งเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมา ก็จะได้
ท าการตลาดเจาะลึงลงไปที่กลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพล 

มากก่อนคือลูก โดยการจัดเตรียมสาธารณูปโภคที่ 
เกิดประโยชน์กับลูกๆ เช่น สภาพแวดล้อมที่ดี เป็นต้น 
จากนั้นจึงพิจารณาถึงอิทธิพลของคู่ครอง บิดามารดา 
และเพื่อน ถัดไปตามล าดับ และปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่ าสุดใน 3 ปัจจัย คือ การรับรู้ความสามาถในการ
ควบคุมพฤติกรรม ผู้ประกอบการสามารถวางแผน
โครงการ จังหวะท าการตลาดของโครงการ อาจจะ
เป็นในช่วงเวลาที่ผู้บริโภคมีเงินทุนเพียงพอที่จะได้ 
ซื้อบ้าน โดยในประเด็นนี้อาจจะเป็นในแง่ของแหล่ง
เงินทุนที่หยิบยื่นของภาคสถาบันการเงินหรือภาครัฐ  
ที่ผ่านมา เช่น โครงการบ้านหลังแรก เป็นต้น หรือ
โอกาสที่ผู้บริโภคมีการขยายครอบครัวก็จะมีโอกาส 
ที่จะได้ซื้อบ้านใหม่ จากกลุ่มตัวอย่าง ท าให้ทราบว่า
ความสนใจของลักษณะที่อยู่อาศัยคือ บ้านเดี่ยว  
ร้อยละ 73% รองลงมาคือ ทาวน์เฮาส์ คอนโดมีเนียม 
อ่ืนๆ และบ้านแฝด เป็นสัดส่วนร้อยละ 12, 9, 5, 1 
ตามล าดับ ซึ่งหากวิเคราะห์โดยตรงที่ลักษณะที่อยู่
อาศัยแบบบ้านเดี่ยวเฉพาะจ านวน 140 ตัวอย่าง 
ได้ผลการวิ เคราะห์ที่สอดคล้องกันคือ ปัจจัยที่มี
อิทธิพลมากที่สุดคือ ทัศนคติที่ดีต่อการซื้ อบ้าน 
รองลงมาคือ อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง และการรับรู้
ความสามาถในการควบคุมพฤติกรรมอีกทั้งอิทธิพล 
ที่เกิดจากมิติของกลุ่มอ้างอิง ก็ได้ผลสอดคล้องกันคือ 
อิทธิพลของลูกมีความส าคัญมากสุดรองลงมาคือ 
คู่ครอง บิดามารดา และเพื่อน ดังนั้นหากมีข้อมูล 
ที่มากพออิทธิพลของปัจจัยต่างๆ ก็มีแนวโน้มใช้กับ 
ที่อยู่อาศัยชนิดต่างๆ ได้ เช่นกัน   

 
งานวิจัยต่อเนื่อง 

งานวิจัยฉบับนี้เป็นงานวิจัยที่น ากรอบแนวคิด 
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน (The Theory of 
Planned Behavior; TPB) ของ Ajzen (1991, p. 182) 
มาท าการศึกษาถึงปัจจัยและอิทธิพลที่มีผลต่อการ
ก าหนดความตั้งใจที่จะซื้อ ซึ่งการศึกษาในบริบท 
ที่เกี่ยวกับความตั้งใจซื้อบ้านในประเทศไทยในอดีต 
ยังไม่ปรากฏแพร่หลาย ดังนั้นงานวิจัยฉบับต่อไป 
อาจท าการศึกษาถึ งตั วชี้ วั ดที่ อาจจะ เป็นมิ ติ ที่
หลากหลายกว่า นอกจากนี้แล้วจากผลวิจัยพบว่า
ทัศนคติที่ดีต่อการซื้อบ้านนั้นมีผลเป็นอย่างมากต่อ
ความตั้งใจที่จะแสดงออกซึ่งการซื้อบ้านของบุคคลใด
บุคคลหนึ่ง ดังนั้นงานวิจัยในอนาคตอาจจะศึกษาลงใน

รายละเอียดว่าการกระท าหรือเหตุการณ์เช่นใดบ้าง 
ที่จะส่งผลให้เกิดทัศนคติที่ดีซึ่งจะมีผลต่อความตั้งใจ 
ที่จะซื้อบ้าน และหากเป็นแนวทางต่อยอดจากงานวจิยั

ฉบับนี้อาจจะศึกษากลุ่มอ้างอิงในแง่ของมิติที่มากกว่า 
4 ด้านหลักจากที่ได้เสนอไป ซึ่งกลุ่มอ้างอิงในรูปแบบอ่ืน 
อาจจะมีแนวโน้มสร้างการคล้อยตามได้เช่นกัน
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บทคัดย่อ 
ปัจจุบัน ความต้องการส่งออกสมุนไพรเพิ่มสูงขึ้น ท าให้ประเทศมีรายได้จากการส่งออกกว่า 100 พันล้านบาท

ในปี พ.ศ. 2559 โดยเฉพาะในกลุ่มอาหารเสริม สปาและผลิตภัณฑ์ยาแผนโบราณ แต่มูลค่าการน าเข้ามีแนวโน้มสูงกว่า
มูลค่าการส่งออกทุกปี ดังนั้น ความจ าเป็นท่ีต้องพัฒนาความสามารถส่งออกให้เพิ่มขึ้น เพื่อสร้างรายได้ และความเข้มแข็ง
ให้ธุรกิจจนสามารถแข่งขันได้ ตลอดจนมีศักยภาพในการส่งออกจึงส าคัญ อย่างไรก็ตาม ธุรกิจสมุนไพรส่วนใหญ่เป็นธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดเล็ก มักประสบปัญหาต่างๆ เช่น ปัญหาการผลิตที่ไม่ได้คุณภาพสากล ปริมาณการผลิตไม่พอต่อ
ความต้องการของตลาด ต้นทุนสูง ตลอดจนปัญหาเทคนิคการผลิต การบริหารจัดการและการตลาด เป็นต้น งานวิจัยนี้ 
ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความสามารถในการส่งออกของธุรกิจสมุนไพรขนาดเล็กและขนาดกลางจ านวน 33 ราย 
ในจังหวัดพิษณุโลก โดยมคี าถามวิจัย คือ 1) ศักยภาพทางการตลาดและโอกาสของธุรกิจผลิตภัณฑ์จากสมุนไพร เพื่อการ
ส่งออกในจังหวัดพิษณุโลกเป็นอย่างไร 2) ปัจจัยที่ส่งผลส าเร็จต่อธุรกิจส่งออกผลิตภัณฑ์สมุนไพรในพิษณุโลกคืออะไร  
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยภายใน ได้แก่ สภาวะปัจจัยการผลิต โครงสร้างองค์กร สภาพอุปสงค์ อยู่ในระดับมาก ส าหรับ
ปัจจัยภายนอก พบว่า สภาพแวดล้อมทางการเมืองและทางสังคมอยู่ในระดับมาก ส่วนศักยภาพในการส่งออกของ
พิษณุโลกนั้นอยู่ในระดับสูง ปัจจัยที่ส่งผลส าเร็จต่อธุรกิจส่งออกผลิตภัณฑ์สมุนไพรในพิษณุโลก คือ ความสามารถในการ
แข่งขันอยู่ในระดับมาก ความสามารถด้านผลิตภัณฑ์ ความสามารถด้านราคา ความสามารถด้านช่องทางการจ าหน่าย 
และกระจายและส่งสินค้าดีกว่าคู่แข่ง  
ค าส าคัญ: 1) ธุรกิจSME 2) ผลิตภัณฑ์สมุนไพร 3) ความสามารถในการส่งออก 4) จังหวัดพิษณุโลก 
 

Abstract 
Nowadays, the export demands of herbs are increasing, resulting the increase income from exports, 

with more than 100 billion baht’s in 2016 especially supplementary food, spa and traditional Thai medicine. 
However, imports is trend to higher in value than its exports. Therefore, it is necessary to increasing the country’s 
export potential in order to generate more income to sharpen the competitive edge, and to increase the 
potential for herb exports as great importance.  Most of the herb businesses in are small and medium sized 
enterprises and facing multiple problems such as not meeting the international standards for qualified products, 
not meeting the market’s demands for production quantity, having high production costs, and having production 
techniques, management and marketing, etc. This study investigates the factors affecting the success of the herb 
businesses in Phitsanulok Province, and explores suitable business formats for exporting herbs and competing in 
the business. The research questions are as follows: 1) What are the marketing potential and opportunities for 
exporting herb products in Phitsanulok Province? 2)  What are the factors influencing the success of exporting 
herb products in Phitsanulok Province?.  The findings reveal that internal factors, namely the conditions of the 
production factors, organizational structure, and demand conditions, are at a high level.  As for external factors, 
only the political environment and the social environment are at a high level. The export potential of Phitsanulok 
Province is at a high level.  The success factors of the export of herb products are the high ability to compete, 
the product merits, competitive prices, the ability for continual market expansion, and the ability concerning 
distribution channels to reach the target customers and to distribute their products faster than the competitors.  
Keywords: 1) SMEs Business 2) Thai herbal products 3) Export Capability 4) Phitsanulok province 
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