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การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรและกลยุทธ
สวนผสมทางการตลาด  ท่ี มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเ ด่ียวของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูท่ีซ้ือบานเด่ียวในโครงการบานจัดสรรในเขต
กรุงเทพมหานครจํานวน 50 เขตการปกครองสุมตัวอยางโดยวิธีการเลือกตัวอยางแบบหลายข้ันตอน 
จํานวน 400 คน แลวทําการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ทดสอบสมมติฐานโดยใชวิธีวิเคราะห
สถิติไคสแควร และวิธีวิเคราะหคาสถิติ ANOVA ประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS ผลการศึกษา 
พบวา 

รูปแบบบานเดีย่ว มีความสัมพันธกับ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ จํานวน
สมาชิกในครอบครัว ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม และลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัย  วัตถุประสงค
ในการซ้ือบานเด่ียวของผูบริโภค มีความสัมพันธกับ  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว และประเภทท่ีพักอาศัยเดิม  เหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยว มีความสัมพันธ
กับ  อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพสถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม และ
ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัย  จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนตดัสินใจซ้ือมีความสัมพันธกบั
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และจํานวนสมาชิกในครอบครัว  ระดับราคาบานเดี่ยวท่ีซ้ือมี
ความสัมพันธกับระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได  ครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว และลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัย  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ มีความสัมพันธ
กับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม 
และลักษณะการครอบครอง  ท่ีอยูอาศัย  การติดตอซ้ือบานเดี่ยวมีความสัมพันธกับเพศ อาย ุอาชีพ 
สถานภาพ รายได  ครอบครัวเฉล่ียตอเดอืน จํานวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทท่ีพักอาศัยเดมิ 
และลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัย  สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
บานเดี่ยวของผูบริโภค ท่ีซ้ือบานเดี่ยว คือ จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซ้ือ รูปแบบ
บานเดี่ยว ระดบัราคาบานเดีย่ว และผูมีสวนรวมในการตดัสินใจซ้ือ 
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ABSTRACT 

 
 The purpose of this research is to study the demographic factors and marketing mix 
strategies which are influential to consumers’ behaviors in buying single houses in Bangkok 
single houses under the house development in 50 governing areas of Bangkok Metropolis.  The 
Samples are randomly selected with the multi-selective method. Then,  the data   is   gathered   by  
questionnaires.  The hypothesis is tested by analytical method of Chi-square statistics and 
ANOVA.  The results are processed by the SPSS program. It is found that 
 The models of single houses have relation to the age, educational level, occupation, 
status, number of family members, type of former relation to the age, educational level, 
occupancy.  Consumers’ purchasing objectives of single houses have relation to the gender, age, 
educational level, occupation, status, number of family members and type of former residence.  
Purchasing reasons of single houses have relation to the age, educational level, occupation, status, 
number of family members, type of former residence and manner of residence occupancy.  
Numbers of projects for the comparison before making the buying decision have relation to the 
gender, age, educational level, occupation, number of family members.  Price levels of single 
houses have relation to the educational level, occupation, average monthly income of family, 
number of family members and manner of residence occupancy.  People who participate in the 
buying decide have relation to the gender, age, educational level, occupation, status, number of 
family members, type of former residence and manner of residence occupancy.  Communication 
for the purchase of single houses has relation to the gender, age, occupation, status, average 
monthly income of family, number of family members, type of former residence and manner of 
residence occupancy.  Marketing mix which is influential to consumers’ behaviors in buying 
single houses has relation to the numbers of projects for the comparison before making the buying 
decision, models of single houses, price levels of single houses and participants to make the 
buying decision. 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
1.1 ความสําคัญของปญหา 

ธุรกิจภาคอสังหาริมทรัพยถือไดวามีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจเปนอยางมาก ท่ี
เปนเชนนี้เพราะเปนธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจประเภทอ่ืนๆ หลายชนิด โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจท่ีอยู
อาศัยประเภทบานเดี่ยวซ่ึงมีความเกี่ยวของกับธุรกิจหลายประเภทดวยกัน อันไดแก ธุรกิจรับเหมา
กอสราง วัสดุกอสราง รวมถึงระบบสาธารณูปโภคตางๆ กอใหเกิดการผลิตและการจําหนาย ทําให
เกิดเงินทุนหมุนเวียนอยูภายในประเทศจํานวนมหาศาลจึง สงผลใหผูประกอบการจํานวนมากนํา 
กลยุทธตางๆ มาใชแขงขันกัน ธุรกิจบานเดี่ยวเปนธุรกิจท่ีมีความตองการคอนขางสูงจึงมีการเก็ง
กําไรจากผูประกอบการคอนขางมาก จึงมีความเส่ียงจากสถานการณตางๆ ท้ังจากภาวะทาง
เศรษฐกิจ วิกฤตอสังหาริมทรัพยซ่ึงกอใหเกิดภาวะเศรษฐกิจขาดเสถียรภาพ จนเขาสูวงจรธุรกิจซ่ึง
จากท่ีเคยอยูในภาวะรุงเรืองของภาคอสังหาริมทรัพย (Boom) และตามมาดวยภาวะตกตํ่า (Bust) จน
เกิดสภาพ Over heated และเขาสูสภาวะถดถอยอยางรวดเร็ว อาจสงผลกระทบตอความเสียหายตอ
ภาคธุรกิจโดยรวมอีกดวย 

ในป พ.ศ. 2537 ธุรกิจประเภทท่ีอยูอาศัย มีการขยายตัวทางเศรษฐกิจเพิ่มข้ึน มีผล 
มาจากการการสงเสริมการลงทุนเปนโครงการแรกโดย BOI นับต้ังแตปนี้เปนตนมา ผูประกอบการ
ตางเล็งเห็นโอกาสท่ีดีในการทําธุรกิจโดยมีการลงทุนกันมากข้ึน และผลจากการลงทุนจํานวนมาก
จึงกอใหเกิดการสรางธุรกิจใหมีขนาดใหญข้ึนตามลําดับ 

ในวงจรธุรกิจเมื่อเศรษฐกิจโดยรวมมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึน จะสงผลใหรายไดของ
ประชาชนเพิ่มข้ึนตามไปดวย ทําใหความตองการซ้ือสินคาเพิ่มข้ึน หากจะกลาวถึงวงจรธุรกิจบาน
เดี่ยว ผูประกอบการตางเล็งเห็นโอกาสในการแสวงหากําไร จึงเกิดกลไกดานราคาข้ึนทําใหมีการเก็ง
กําไรจากผูประกอบการบานเดี่ยวหลายราย ทําใหระบบธุรกิจประเภทนี้ตองประสพกับปญหาดาน
ภาวะเงินเฟอ ผูประกอบการมีการลงทุนเพิ่มข้ึนซ่ึงถาพิจารณาถึงระยะเวลาในการกอสรางท่ีอยูอาศัย
แลวตองใชเวลานานหลายปจึงจะเสร็จสมบูรณแตในขณะเดียวกัน ในปท่ีสรางเสร็จตลาดท่ีอยูอาศัย
อยูในสภาวะตกตํ่า (Bust) สงผลใหความตองการซ้ือลดลง  ดวยเหตุนี้ท่ีอยูอาศัยจึงขายไมหมด  
ประกอบกับมีอัตราวางมากข้ึน จึงเกิดภาวะลนตลาด (Over supply) สงผลใหราคาท่ีอยูอาศัย 
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ลดตํ่าลง ทําใหผูประกอบการตองประสพกับปญหาขาดทุนไปตามกัน รวมท้ังสถาบันการเงินท่ี
ปลอย 

อยูอาศัยแลวตองใชเวลานานหลายปจึงจะเสร็จสมบูรณแตในขณะเดียวกัน ในปท่ีสราง
เสร็จตลาดท่ีอยูอาศัยอยูในสภาวะตกตํ่า (Bust) สงผลใหความตองการซ้ือลดลง  สงผลใหราคาท่ีอยู
อาศัยลดตํ่าลง ทําใหผูประกอบการตองประสพกับปญหาขาดทุนไปตามกัน รวมท้ังสถาบันการเงิน
ท่ีปลอยเงินกูแกผูประกอบการและผูบริโภคตองเส่ียงมากข้ึน ถาหากภาครัฐบาลพยายามเขามา
ควบคุมการเติบโต ในดานการลงทุนและการเก็งกําไรของผูประกอบการ ภาวะรุงเรืองของ
อสังหาริมทรัพย (Boom)และตามมาดวยภาวะตกตํ่า(bust) ไดสงผลกระทบเปนอยางมากตอสถาบัน
การเงิน เนื่องจากภาวะตลาดตกตํ่า สงผลใหราคาอสังหาริมทรัพยลดลง ผลกําไรของผูประกอบการ
ลดลง สงผลกระทบตอสถาบันการเงินและเศรษฐกิจ1 

ระบบภาษีทรัพยสิน (Property tax) เปนการนํามาใชเพื่อปองกันการเก็งกําไรจะทําให
เกิดความสมดุลในธุรกิจประเภทนี้ 

ภาพท่ี 1.1 แสดงสัดสวนพ้ืนท่ีส่ิงกอสรางประเภทโรงเรือนท่ีไดรับการอนุมัติให 
กอสรางจําแนกตามชนิดส่ิงกอสราง 

ท่ีมา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 

                                                 
1 พัลลภ  กฤตยานวัช. (2547, มกราคม-มีนาคม). “บทบรรณาธิการ.” ธนาคารอาคารสงเคราะห,  

30, 35. หนา 10. 

เพื่ออุตสาหกรรม
7%

เพื่ออยูอาศัย
67%

โรงแรม
และ

ภัตตาคาร
อื่น ๆ 
8%

เพื่อการพาณิชย
16%
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โดยมีจํานวนโครงการที่อยูอาศัยท่ีเปดตัวใหมเพิ่มข้ึน โดยในป 2546 มีการเพ่ิมข้ึน 
ดังตอไปนี้ 

ตารางท่ี 1.1 ขอมูลจํานวนท่ีอยูอาศัย ท่ีเปดตัวใหมในเขตกรุงเทพมหานคร ป พ.ศ. 
2546 

 
ประเภทของท่ีอยูอาศัย จํานวนท่ีเปดตัวใหม (หนวย) เปอรเซ็นต 

บานเดี่ยว 
บานแฝด 
ทาวนเฮาส 
อาคารชุด 
อาคารพาณิชย 

5,847 
  93 
2,351 
1,845 
 110 

57 
1 

23 
18 
1 

รวมทุกประเภทท่ีอยูอาศัย 8,585 100 
 
ท่ีมา: กองขอมูลท่ีอยูอาศัย ฝายวิชาการ การเคหะแหงชาติ 

บานแฝด
1%

ทาวนเฮาส
23%

อาคารชุด
18%

อาคารพาณิชย
1%

บานเดี่ยว
57%

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงสวนแบงตลาดของธุรกิจท่ีอยูอาศัยท่ีเปดตัวใหมในป พ.ศ. 2546 
ท่ีมา: กองขอมูลท่ีอยูอาศัย ฝายวิชาการ การเคหะแหงชาติ 
 
ภาพรวมของจํานวนประชากรเนื้อท่ี ความหนาแนนและจํานวนบานจะเห็นไดวา

กรุงเทพมหานครมีความหนาแนนมากท่ีสุด ในชวงป พ.ศ. 2547 มูลคาโครงการท่ีอยูอาศัยใหมจะ
สูงข้ึนจาก 150,404 ลานบาทในป พ.ศ. 2546 เปน 200,875 ลานบาทในป พ.ศ.2547 หรือเพิ่มข้ึนถึง
หนึ่งในสี่สวน อยางไรก็ตามหากพิจารณาถึงจํานวนหนวยท่ีเปดใหม กลับคาดวาจะลดลงเล็กนอย 
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กลาวคือจะเปดตัวในป พ.ศ. 2547 รวม 53,800 หนวย ซ่ึงอาจจะตํ่ากวาป พ.ศ. 2546 ท่ีเปดตัวถึง 
55,539 หนวย2 

ตารางท่ี 1.2 ประชากร เนื้อท่ี ความหนาแนน และบานจําแนกตามภาค ป 2546 
 

ภาค ประชากรคน/ 
ตารางกิโลเมตร 

พื้นที ่
(ตร.กม.) 

ความหนาแนน 
ตอ ตร.กม. 

จํานวน
หลังคาเรือน 

กรุงเทพมหานคร 5,879,358.0 1,565.2 3,756.21.0 2,015,159.0 
-  กลาง 15,021,437.0 102,336.0 146.79.0 4892,556.0 
-  เหนือ 11,620,669.0 169,644.3 68.50 3,568,839.0 
- ตะวันออกเฉียงเหนือ 21,728,597.0 168,855.3 128.68 5,082,724.0 
- ภาคใต 8,522,456.0 70,715.2 120.52 2,286,789.0 
รวมท้ังประเทศ 62,772,358.0 513,115.0 122.34 17,846,067.0 

 
ท่ีมา : กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
 
ธุรกิจท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร มีแนวโนมท่ีจะขยายตัว

เพิ่มข้ึนเนื่องมาจากกรุงเทพมหานครเปนศูนยกลางการบริหารของประเทศไทย อีกท้ังยังเปน
ศูนยกลางทางธุรกิจหลากหลายชนิด แนวโนมการเพิ่มข้ึนของประชากรขยายตัวสูงข้ึน ความ
ตองการท่ีอยูอาศัยเพิ่มข้ึนตามลําดับ ประกอบกับพื้นท่ีมีจํานวนจํากัดเพียง 1,565.2 ตร.กมเทานั้น 
ธุรกิจบานจัดสรรสามารถตอบสนองความตองการที่อยูอาศัยของประชากรไดเปนอยางดีในปจจุบัน
มีแนวโนมข้ึนผลสืบเนื่องมาจากสถานการณ และมาตรการของรัฐบาลในการกระตุนเศรษฐกิจ
สงผลใหภาวการณดีข้ึน ประชาชนมีกําลังซ้ือเพิ่มข้ึนตามลําดับ โดยเฉพาะกรุงเทพมหานครเปน
แหลงรวมการคมนาคม และความเจริญกาวหนารวมท้ังเปนแหลงจางงานท่ีสําคัญ จะเห็นไดจากการ
กอสรางท่ีเกิดข้ึนตลอดเวลา เชนบาน คอนโดมิเนียม  อพารตเมนต  อาคารสํานักงาน แหลงสถาน
บันเทิงตางๆ แนวโนมท่ีอยูอาศัยมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง 

ป 2546 เปนปแหงการเปดตัวโครงการท่ีอยูอาศัย (91% จากโครงการใหมท้ังหมด) และ
สวนมากเปนโครงการบานเดี่ยว มีโครงการเกิดใหมถึง 41,590 หนวย รวมมูลคา 113,547 ลานบาท 
อาจกลาวไดวา กวา 58% ของมูลคาของโครงการใหมท้ังหมดเปนบานเดี่ยว (65,817 ลานบาท) 
                                                 

2 โสภณ  พรโชคชัย.  (2546).  “ทิศทางตลาดท่ีอยูอาศัย พ.ศ. 2547 : สดใสแลวไง.” บานและเงิน, หนา 
34-40. 
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รองลงมาเปนทาวนเฮาสและหองชุด และยังมีอสังหาริมทรัพยและอ่ืนๆ อีก 9 % (9,726 ลานบาท) 
ขอสังเกตสําคัญอีกประการหนึ่งก็คือ โครงการอสังหาริมทรัพยเปดใหมมีราคาคอนขางสูง คือเฉล่ีย 
2.730 ลานบาท และยิ่งเม่ือพิจารณาเฉพาะท่ีอยูอาศัยที่เปดตัวใหม ราคาตอหนวยสูงถึง 2.744 ลาน
บาท ซ่ึงสูงกวาราคาเฉล่ียของบานใหมในป 2540 ซ่ึงมีราคาเพียง 1.5 ลานบาทเทานั้น การนี้แสดงวา 
ตลาดเนนไปยังกลุมลูกคาผูมีรายไดคอนขางสูง สวนบานราคาถูกๆ มีสรางนอยกวาเดิมมาก3 

ตารางท่ี 1.3 แสดงจํานวนโครงการบานเดี่ยวท่ีเปดตัวต้ังแตเดือนมกราคม-พฤศจิกายน 
2546 

 
ระดับราคา จํานวนหนวยท้ังหมด มูลคาโครงการท้ังหมด(ลานบาท) 

<0.501 ลานบาท - - 
0.501-1.000 494.0 437.0 
1.001-3.000 2,796.0 4,602.0 
3.001-5.000 5,010.0 12,751.0 

>5.000 4,101.0 16,303.0 
รวมท้ังประเทศ 15,925.0 65,817.0 

 
ท่ีมา: โสภณ พรโชคชัย. 
การเติบโตของป 2547 อาจเติบโตสูงตอเนื่อง เปนเพราะขณะน้ีดอกเบ้ียเงินฝากตํ่ามาก

เพียง 1% ในขณะท่ีเงินเฟอสูงถึงเกือบ 1% เชนกัน ทําใหประชาชนขาดชองทางการออม จึงทุม 
ลงทุนในอสังหาริมทรัพยโดยเฉพาะประเภทที่อยูอาศัยเปนจํานวนมาก หากสถานการณดอกเบ้ีย
และเงินเฟอยังไมเปล่ียน การลงทุนในอสังหาริมทรัพยจะยังเกิดข้ึนตอเนื่อง ในทางตรงกันขามการ
ท่ีเกิดมีโครงการใหมมากมายในปนี้ สวนหนึ่งเปนเพราะมาตรการลดหยอนภาษีจะส้ินสุดลง จึงตอง
เรงเปดและปดตัวโครงการโดยเร็ว4 

ประกอบดวยปจจัยสนับสนุนใหธุรกิจประเภทนี้ดีข้ึนตามลําดับ ทําใหประชาชนมี
กําลังซ้ือท่ีอยูอาศัยมากข้ึน ดังนั้นการตัดสินใจลงทุนหรือพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยจึงเปนส่ิง

                                                 
3 โสภณ  พรโชคชัย. (2546). “ทิศทางตลาดที่อยูอาศัย พ.ศ.2547.”  บานและเงิน,  หนา 88-91. 
4 แหลงเดิม. 
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สําคัญ เพื่อใหเศรษฐกิจของประเทศขยายตัวอยางมีดุลยภาพและเติบโตตอเนื่องอยางม่ันคงไมเกิด
ปญหาฟองสบูแตกซํ้ารอยข้ึนมาอีก5 

ปจจุบันบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมีการแขงขันท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยาง
ตอเนื่อง จะเห็นไดวาตลาดบานเด่ียวในชวงท่ีผานมาไดรับความสนใจจากผูซ้ืออยูไมนอยทีเดียว 
จากสภาพตลาดท่ีอยูอาศัยในภาพรวมตลาดของบานเด่ียว ยังสามารถเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดได
อีก หากผูประกอบธุรกิจตระหนักถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคโดยคํานึงถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพล 
ตอการซ้ือบานเดี่ยวอยางจริงจังและตอเนื่อง จะเห็นไดวาภาวะปจจุบันมีการนําเสนอรูปแบบบาน
ออกมาหลายแบบในดานการซ้ือบานบุคคลออกจากครอบครัวเดิม เพื่อตองการสรางครอบครัวใหม
มากข้ึนวิถีชีวิตของบุคคลแตกตางจากเดิม แนวโนมในการเปดตัวโครงการใหมมีสูงข้ึนเร่ือยๆ  
ผูประกอบการตางเล็งเห็นถึงโอกาสขยายตัวทางธุรกิจ เนื่องจากตลาดบานเดี่ยวเปดกวางข้ึน และยัง
ครอบคลุมพื้นท่ีทําเลตางๆ มากยิ่งข้ึน  การดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับบานเดี่ยวกอใหเกิดผลกระทบตอ
การดําเนินธุรกิจดานการขายสินคา เนื่องจากภาคเอกชนมีความตองการผลประกอบการใหเปนไป
ในทางท่ีดีข้ึนกวาเดิมโดยยึดหลักท่ีวา “ผลิตบานแลว  ตองพยายามจําหนายออกใหเร็วท่ีสุด เพื่อการ
คืนทุนและกําไร” หากภาคเอกชนท่ีมีการบริหารจัดการท่ีคลองตัว ยอมมีการนํากลยุทธการ
บริหารงานมาใชอยางเต็มท่ี โดยมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือบานเด่ียวของผูบริโภคมาเกี่ยวของ 
การเรียนรูถึงพฤติกรรมวาเปนอยางไรเพราะส่ิงสําคัญ ทําใหทราบถึงความละเอียดรอบคอบในการ
ตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคซ่ึงคํานึงถึงคุณภาพ6 มาตรฐานมากข้ึนรวมท้ังการรับรูถึง
แหลงขอมูลขาวสารเพ่ือเปนประโยชน สําหรับการนําเสนอผลิตภัณฑในรูปแบบท่ีผูบริโภคสามารถ
เลือกไดตรงตามความตองการ และเตรียมพรอมรองรับการแขงขันท่ีเพิ่มข้ึนทุกขณะ ซ่ึงลวนแตเปน
ปญหาและอุปสรรคท่ีตองเรงดําเนินงาน โดยผูทําวิจัยไดทําการวิจัยถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเน่ืองจากยังมีปจจัยอีกหลายอยางท่ี
ผูซ้ือนํามาใชในการตัดสินใจ 

ซ้ือท่ีอยูอาศัย จากปจจัยเหลานี้สงผลใหผูประกอบการท้ังรายใหญและรายยอย ตางเรง
ขยายโครงการไปยังพ้ืนท่ีตางๆ หากผูประกอการรายใดมียอดขายเพิ่มข้ึน นั่นก็แสดงใหเห็นวา 
ผูประกอบการรายอ่ืนยอมไดรับผลกระทบไปดวย ผูประกอบการมุงเนนทําการตลาดเพ่ือกระตุน

ยอดขาย เชน ทําการโฆษณาทางโทรทัศน จัดโปรโมชั่น เปนตน ในท่ีนี้หมายถึงการสูญเสียสวน

                                                 
5 พัลลภ  กฤตยานวัช. (2546, มกราคม-มิถุนายน). “บทบรรณาธิการ.” ธนาคารอาคารสงเคราะห, 30, 35. 

หนา 10. 
6 โสภณ พรโชคชัย. (2546). “ทิศทางตลาดที่อยูอาศัย พ.ศ.2547: สดใสแลวไง.”  บานและเงิน, หนา  

34-40. 
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แบงทางการตลาด ขณะเดียวกันการเผชิญหนากันในดานการแขงขันก็ยอมบงบอกไดถึงความ
รุนแรงข้ึนทุกขณะ ผูบริหารเรงนํากลยุทธใหมๆ ทางการตลาดบานเด่ียวมาใชและมีปจจัยอ่ืนท่ียัง
มิไดกลาวขางตน จากสาเหตุนี้ทําใหผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษาอยางจริงจังในเร่ืองของปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครโดยทําการศึกษาถึงคุณลักษณะ
สวนบุคคล พรอมท้ังศึกษาถึงความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือ
บานเด่ียวของผูบริโภค และศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อบานเดี่ยวของ 
ผูบริโภค  เพื่อเปนประโยชนในการวางแผนกลยุทธเพื่อประกอบการดังกลาว 

 
1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาคุณลักษณะสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของ 
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาด  ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.3 สมมติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยสวนบุคคลสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเด่ียว ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

2. สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.4 ขอบเขตการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

บานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน มีดังนี้ 
1. ขอบเขตทางดานประชากรประชากรที่ใชศึกษาคือประชากรที่มีอํานาจหรือความ 

สามารถในการซ้ือบาน (Purchasing Power) หรือ (Housing affordability)   มีความตองการซ้ือบาน
เดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครภายในระยะเวลา 3 ป ไดกําหนดกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400 
ตัวอยาง และทําการศึกษาเฉพาะบานเดี่ยวท่ีมีขนาดตั้งแต 50 ตารางวาข้ึนไป ราคาบานเด่ียว 
1,000,000 บาทข้ึนไป 

2. ขอบเขตดานสถานท่ี  สถานท่ีท่ีทําการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ศึกษาเฉพาะผูท่ีพักอาศัย
ในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น แบงเขตการปกครองเปน 50 เขต  แบงเปน 5 กลุมคือ 

DPU



 8 

2.1 กรุงเทพฯ ตอนกลาง 15 เขต 
2.2 กรุงเทพฯ ตะวนัออก 12 เขต 
2.3 กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 9 เขต 
2.4 กรุงเทพฯ ตอนใต 5 เขต 
2.5 กรุงเทพฯ ตะวนัตก 9 เขต 

3. ขอบเขตดานระยะเวลา เร่ิมตนตั้งแต เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2547 ถึงเดือน
กุมภาพันธ พ.ศ.2548  

4. ขอบเขตดานเนื้อหา เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบดวยคุณลักษณะสวนบุคคล 
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับการวิจัย 

1. เพ่ือเปนประโยชนตอผูประกอบธุรกิจทางดานอสังหาริมทรัพย ในการนําไปเปน
แนวทางในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

2. เพื่อนําผลการวิจัยไปใชประโยชนสําหรับผูสนใจ สามารถนําไปศึกษาคนควา
ตอไป 

3. เพื่อใชเปนแนวทางในตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร
ใหเหมาะสมยิ่งข้ึน 

 
1.6 นิยามศัพทเชิงปฏิบัติการ (Operational Definitions) 

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดนิยามศัพทท่ีเกี่ยวกับงานวิจัยในคร้ังนี้ คือ 
1. คุณลักษณะสวนบุคคล หมายถึง  ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคหรือผูท่ีมีความตองการ

ซ้ือบานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวยขอมูล ดังนี้ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

2. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง สวนสําคัญท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ไดแก  ผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  

3. พฤติกรรมการซ้ือบานเด่ียว หมายถึง ระดับราคาบานท่ีทานจะซ้ือ รูปแบบบานท่ี
จะซ้ือ เหตุผลท่ีจะซ้ือบานเดี่ยว วัตถุประสงคท่ีจะซ้ือ จํานวนโครงการที่ทานเปรียบเทียบกอนจะ 
ตัดสินใจซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการ ตัดสินใจซ้ือ และ สถานท่ีท่ีสะดวกในการซ้ือ  

4. บานเดี่ยว หมายถึง บานเดี่ยวท่ีมีขนาดต้ังแต 50 ตารางวาข้ึนไป และมีราคาต้ังแต 
1,000,000 บาทข้ึนไป 

 DPU



 

บทที่  2 
แนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การวิจัยคร้ังนี้จะศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว ของ 

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารตํารา และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับแนวคิด
ในดานพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว ตามลําดับ 

 
2.1 ความหมายของการตลาด 

การตลาดมีคํานิยามหลายความหมาย แตในท่ีนี้ขอเลือกใชนิยามวาการตลาด คือ
กระบวนการทางสังคมและการบริหาร (Social and Managerial Process) ซ่ึงบุคคลและ กลุมบุคคล
ไดรับส่ิงท่ีสนองความจําเปนและความตองการของเขาจากการสราง (Creating) และการแลกเปล่ียน 
(Exchanging) ผลิตภัณฑและคุณคากับบุคคลอ่ืน Kotler (2000: 8) 

คํานิยามที่กลาวอยูบนพื้นฐานขององคประกอบดังนี้ ความจําเปน ความตองการ ความ
ตองการซ้ือ(Demand) ผลิตภัณฑ มูลคา ตนทุน ความพึงพอใจ การแลกเปล่ียน และตลาดเปาหมาย  

 
2.2 การตลาดท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว 

การตลาดท่ีอยูอาศัยเปนกิจกรรมซ่ึงทําใหสินคาและบริการมีการเปล่ียนแปลง อันไดแก 
ท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว จะมีการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในสวนของตัวท่ีดินและบานเด่ียวจาก
ประกอบการบานจัดสรรไปยังผูบริโภค โดยจุดเร่ิมตนของการตลาดบานเด่ียวเร่ิมจากประชาชนมี
ความจําเปน (Needs) ท่ีจะตองมีท่ีอยูอาศัยเนื่องจากท่ีอยูอาศัยถือเปนหนึ่งในปจจัยส่ีท่ีจําเปนในการ
ดํารงชีวิตของมนุษยทุกคน อันหมายความถึงผูบริโภคไมวาจะมีรายไดระดับใดก็ตาม หากเปน
ประชาชนท่ีทํางานแลวและมีรายไดอยูในเกณฑท่ีจะสามารถซ้ือบานได ก็ยอมจะมีความตองการ 
(Wants) และส่ิงท่ีสําคัญในการซ้ือบานเดี่ยวตองมีอํานาจซ้ือเกิดข้ึนดวย การตลาดบานเดี่ยวเปนสวน
สําคัญสงผลใหผูประกอบการบานเดี่ยว  ตองพยายามใชกลยุทธทางการตลาดเพ่ือชวยเพิ่มอํานาจซ้ือ
ใหกับประชาชนท่ีตองการมีท่ีอยูอาศัยเปนของตนเอง โดยเรงใหเกิดการตัดสินใจซ้ือใหเร็วท่ีสุด 
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2.3 ความสําคัญของการตลาด 
การตลาดเร่ิมตนดวยความจําเปนความตองการและความตองการซื้อของมนุษย ซ่ึง

ไดแก อาหาร เส้ือผา ท่ีอยูอาศัย และยารักษาโรค นอกเหนือจากน้ีมนุษยยังมีความตองการความ
บันเทิง ตําแหนงหนาท่ีการงาน และบริการดานอ่ืนๆ อีกหลากหลาย 

ความจําเปน (Needs) คือส่ิงท่ีมนุษยมีความตองการเปนพื้นฐานในการดํารงชีวิต เพื่อ
สนองความตองการบางประการ ส่ิงท่ีมนุษยตองการการประกอบดวย อาหาร เส้ือผา ท่ีอยูอาศัย 
ความปลอดภัย การไดรับการยกยองสรรเสริญรวมท้ังความจําเปนในดานอ่ืนๆ ท่ีนักการตลาดได
พยายามสรางใหกลายเปนความจําเปน 

ความตองการ (Want) คือ ความปรารถนาของมนุษยท่ีมีความตองการโดยเฉพาะซ่ึง
มากกวาความจําเปนพื้นฐาน เชน เคร่ืองประดับราคาแพง เส้ือผายี่หอดัง 

 
2.4 ส่ิงท่ีควรรูเก่ียวกับการซ้ือบานเดี่ยว 

อํานาจหรือความสามารถในการซ้ือบาน จะข้ึนอยูกับรายไดของผูซ้ือ อยางไรก็ตาม 
มิไดหมายความวาผูซ้ือจะตองซ้ือเปนเงินสดตามราคาท่ีเสนอขาย แตหมายถึงการท่ีผูซ้ือมีเงินออม
หรือเงินเก็บสะสมจํานวนหนึ่งหรือประมาณรอยละ 20--30 ของราคาซ้ือขาย และสามารถกูยืมเงิน
จากสถาบันการเงินประมาณรอยละ 70-80 ซ่ึงนอกจากน้ีผูกูจะตองมีรายไดตอเดือนเพียงพอสําหรับ
การผอนชําระหนี้เงินกู ในแตละเดือนตลอดระยะเวลาการกูเหตุผลท่ีประชาชนตองการซ้ือบาน 

2.4.1 ความตองการซื้อบานเดี่ยวดวยความจําเปนเปนหลัก เปนการซ้ือท่ีอยูอาศัยเพื่อ
เปนท่ีอยูอาศัยของตนเอง และเพื่ออยูของครอบครัว มักเปนการซ้ือบานหลังแรกบางครอบครัว
ประกอบอาชีพการงานเพื่อหารายไดเพราะตองการที่อยูอาศัยเพื่อตอบสนองความตองการเปนหลั 

2.4.2 ความตองการซ้ือบานดวยเหตุจูงใจพิเศษการซ้ือในคร้ังนี้ มักเปนการซ้ือเพิ่มเติม
จากบานหลังแรกเพื่ออยูอาศัยและพักผอนหยอนใจช่ัวคราวหรือ เพื่อรองรับแขก หรือซ้ือเพ่ือการเก็ง
กําไร ไดแก การซ้ือเพื่อใหเชา หรือเพื่อเก็งกําไรในอนาคต ข้ึนอยูกับปจจัยอ่ืน เชน แนวโนมราคา 
ภาวะอัตราเงินกู 

2.4.3 ความตองการเพื่อเล่ือนช้ันท่ีอยูอาศัยเปนการซ้ือ เพื่อยกฐานะของตนเองหรือ
เล่ือนข้ันตนเองเพ่ือการซ้ือบานท่ีมีคุณภาพสูงข้ึน 

 
2.5 ความรูเก่ียวกับแนวคิดเร่ืองบานเดี่ยว 

2.5.1 แนวคิดเกี่ยวกับผลิตบานเดี่ยว แนวคิดเกี่ยวกับการผลิตบานเด่ียวยึดหลักวา  
ผูบริโภคพึงพอใจในดานการกอสรางบานเพื่อเปนการลดความเส่ียง ควรสรางบานตามคําส่ังจอง
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ของลูกคาเทานั้น เพื่อเปนการควบคุมความเส่ียง หรือหากสรางเพื่อขายก็มีไมมากนัก ส่ิงท่ีตอง
คํานึงถึงอีกดานคือคุณภาพ ความตองการและรสนิยมของผูซ้ือ ทําเลที่ตั้ง ขนาดควรใหญเล็กเพียงใด 
ควรปลูกในเนื้อท่ีเทาใดจํานวนช้ัน และพ้ืนท่ีของตัวบานเทาใดควรมีหองนอนก่ีหอง หองน้ํากี่หอง 
ไมใชเพียงแตมุงผลิตบานตามความพึงพอใจของผูประกอบการเทานั้น เนื่องจากผูบริโภคจะพึง
พอใจกับประโยชนใชสอยภายในบาน และรูปแบบท่ีดีท่ีสุด ดังนั้นจึงตองใชความพยายามในการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหดีข้ึนตลอดเวลา 

2.5.2 แนวคิดเกี่ยวกับการขายบานเดี่ยวแนวคิดเกี่ยวกับการขาย การขายเปนเพียงสวน
หนึ่งของการตลาดเทานั้นโดยจะเปนการมุงความสําคัญไปท่ีหลักการขายของสินคาท่ีมีอยูแลวใช
การโฆษณา และการสงเสริมการขายแบบตางๆ เพื่อขายสินคานั้นใหไดเร็วท่ีสุด และเกิดกําไรสูงสุด 
การขายดีหรือไมดี ไมได ข้ึนอยูกับฝายขายเพียงเทานั้น แตข้ึนอยูกับกระบวนการตลาดท้ัง
กระบวนการควรคํานึงถึงเสมอวาผูซ้ือโดยท่ัวไปจะซ้ือไดก็ตอเม่ือถูกกระตุนดวยความพยายามทาง
การตลาดและการสงเสริมการตลาดอยางเพียงพอ 

จากแนวความคิดเกี่ยวกับตลาดบานเดี่ยว ซ่ึงเช่ือกันวากุญแจสําคัญท่ีนําไปสูการ
บรรลุเปาหมายขององคกรไดนั้น ประกอบดวยการสรางความพึงพอใจใหลูกคาและสนองตอบ
ความตองการของลูกคาใหมากท่ีสุด  

 
2.6 แนวความคิดเก่ียวกับการตลาดบานเดี่ยว 

2.6.1 มุงเนนการสรางกําไรใหกับธุรกิจ 
2.6.2 คนหาความตองการของผูบริโภคและสนองตอบ 
2.6.3 ลักษณะของตลาดประเภทตางๆ ซ่ึงทางดานของนักการตลาดจําเปนตองศึกษา

ลักษณะของตลาดเปาหมาย ท่ีจะเสนอขายสินคาและบริการ เนื่องจากตลาดมีหลายประเภท แตละ
ประเภทจะมีลักษณะเฉพาะตัวท่ีแตกตางกัน เพื่อจะไดวางแผนการขายและกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดใหสอดคลองและเหมาะสม โดยศึกษาถึงวัตถุประสงคในการซ้ือสินคาของแตละตลาด 
ลักษณะการซ้ือ แรงจูงใจ ปริมาณ และบทบาทในการซ้ือ ตลาดแบงออกไดเปน 6 ประเภทดังนี้ คือ 

2.6.3.1 ตลาดผูบริโภค 
2.6.3.2 ตลาดอุตสาหกรรม 
2.6.3.3 ตลาดผูขายตอ 
2.6.3.4 ตลาดบริการ 
2.6.3.5 ตลาดรัฐบาล 
2.6.3.6 ตลาดตางประเทศ 
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2.7 ส่ิงท่ีควรรูเก่ียวกับส่ิงแวดลอมทางการตลาด 
ส่ิงแวดลอมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการ (The Effect Service Marketing 

Environment) ประกอบดวยส่ิงแวดลอมภายนอกบริษัท ท่ีไมสามารถควบคุมได (Uncontrollable 
Factors) แตตองปรับธุรกิจและแผนงานทางดานการตลาดของเรา ใหเขากับปจจัยภายนอกเหลานี้ 
และประกอบดวยส่ิงแวดลอมภายในบริษัท ท่ีสามารถควบคุมได (Controllable Factors) และ
สามารถปรับปรุงเพิ่มลดขยาย เปล่ียนแปลงใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมและเหมาะกับปจจัย
ภายนอกตางๆ (วิเชียร วงศณิชชากุล และคณะ, 2542: 19 -20) 

2.7.1 ส่ิงแวดลอมภายนอก (External Factors) เปนส่ิงแวดลอมท่ีธุรกิจควบคุมไมได 
Uncontrollable) แบงออกเปน 2 ประเภท ไดแก 

2.7.1.1 ส่ิงแวดลอมมหภาคที่มีอิทธิพลตอการซ้ือบานเดี่ยวหมายถึง ตัวแปร 
(Variable) ตางๆ ซ่ึงสงอิทธิพลหรือผลแระทบตอการดําเนินกิจกรรมการตลาดโดยออมกลาวคือ  
ส่ิงแวดลอมประเภทน้ีจะสงแรงผลักดันไปยังส่ิงแวดลอมจุลภาค จนทําใหส่ิงแวดลอมจุลภาคสง 
อิทธิพล หรือผลกระทบตอการดําเนินงานของนักการตลาดอีกทอดหน่ึง นักการตลาดแบง
ส่ิงแวดลอมมหภาคออกเปนตัวแปรหลักๆ 6 ตัวไดแก ส่ิงแวดลอมประเภทประชากรศาสตร 

เศรษฐกิจ ธรรมชาติ เทคโนโลยี การเมือง และกฎหมาย และสังคม (ธงชัย สันติวงศ, 2540: 27-33)  
2.7.1.1.1 ประชากรศาสตร (Demography) มีสวนประกอบทางดาน

ลักษณะของประชากรเปนหลัก อันไดแก องคประกอบ ขนาด และการเปล่ียนแปลงของประชากร 
ซ่ึงนักการตลาดตองกําหนดตลาด และสรางความตองการในผลิตภัณฑใหเกิดข้ึน 

ขนาดของประชากรหมายถึงจํานวนประชากรในแตละอาณา
เขต ซ่ึงขนาดกวางขวางมาก ชองทางในการทําธุรกิจก็จะยิ่งมากข้ึนดวย ดังนั้นนักการตลาดตอง
ตรวจสอบแนวโนมทางดานขนาดของประชากรใหชัดเจนและถูกตองมากท่ีสุด ดังนี้ 

องคประกอบของประชากร หมายถึง ลักษณะของมนุษยท่ี
ประกอบไปกันในแตละอาณาเขต ณ ชวงเวลาใดเวลาหน่ึง ซ่ึงสามารถแบงไดตามลักษณะดังนี้ เพศ 
อายุ สถานภาพทางการสมรส การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และอาชีพ 

การเปล่ียนแปลงของประชากร หมายถึง องคประกอบใน
ดาน การกระจายตัวของประชากรท่ีเปล่ียนแปลงไป ในแตละอาณาเขต ซ่ึงเปนการเปล่ียนแปลงตาม
ธรรมชาติ ไดแก การเกิด การตาย หรือมาจากการเปล่ียนแปลงนอกเหนือจากลักษณะทางธรรมชาติ 
เชน ในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่ามีประชาชนจํานวนไมนอยท่ีไมสามารถดํารงชีพอยูในกรุงเทพมหานคร
ไดจึงไดยายถ่ินฐานกลับไปสูภูมิลําเนาเดิมหรือแมกระท่ังการเปล่ียนแปลงฐานะทางสังคม ลวน
แลวแตสงผลกระทบตอองคประกอบทางดานการเปล่ียนแปลงทางประชากรท้ังส้ิน 
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2.7.1.1.2 เศรษฐกิจ (Economic) การที่ธุรกิจจะประสบความสําเร็จ
หรือลมเหลวนั้น ปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดคือ สภาวะทางเศรษฐกิจท่ีนักการตลาดไมควรมองขาม เพราะ
การเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจสงผลกระทบตออุปสงคอุปทาน อํานาจซ้ือ ความตองการซ้ือ รูปแบบ
การใชจายของผูบริโภค อัตราการวางงานซ่ึงลวนแลวแตจะกอใหเกิดโอกาสหรืออุปสรรคในการ
ดําเนินกิจกรรมทางการตลาดท้ังส้ิน เชน ป 2534 ประเทศไทยเกิดภาวะเงินเฟอ ทําใหเกิดอุปสรรค
กับธุรกิจบานจัดสรรอยางรุนแรง จะเห็นไดจากระดับราคาตางๆจะสูงข้ึนโดยประชาชนไดรับ
ผลกระทบอยางมาก ผูบริหารตองเขาใจและคาดคะเนวงจรธุรกิจ จากวงจรธุรกิจ 4 ข้ันตอน ไดแก  
รุงเรือง ถดถอย ตกตํ่า และฟนตัวตามลําดับ ซ่ึงในแตละข้ันตอนท่ีมีผลกระทบตออํานาจซ้ือในตลาด
ท้ังส้ิน 

ภาวะ เศรษฐกิจ รุ ง เ รือง  (Prosperity) มีการจ างงานสูง  
ผูบริโภคมีรายไดรวมอยูในเกณฑท่ีสูงรวมท้ังมีอํานาจซ้ือสูง เชน ป 2530-2531 ธุรกิจภาค
อสังหาริมทรัพยโดยเฉพาะบานจัดสรรมีความรุงเรืองมาก ราคาท่ีดิน มีการจางงานสูงมาก 

ภาวะเศรษฐกิจถดถอย (Recession) ในภาวะถดถอย จะมี
อัตราการวางงานสูง ทําใหรายไดรวมของประชาชนตํ่าลงมีผลกระทบตออํานาจซ้ือตํ่าลง ผูบริโภค
ตองมีการเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซ้ือจะเห็นไดจากป 2540-2541 ประเทศไทยเกิดภาวะฟองสบู 
เนื่องจากคาเงินบาทออนตัวลง ทําใหธุรกิจอสังหาริมทรัพยอยูในภาวะวิกฤติท่ีสุด 

ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา (Depression) มีการจางงานท่ีต่ํามาก 
ผลิตภัณฑท่ีมีความจําเปนเทานั้นจึงจะขายได อํานาจซ้ือลดตํ่าลง เชน ป 2540 มีสถาบันการเงินปด
กิจการไปจํานวนมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งภาคการกอสราง ในป 2541 มีการกอสรางของภาคเอกชน
ลดลงอยางมาก  

ภาวะเศรษฐกิจฟนตัว(Recovery) คือ ชวงเวลาท่ีภาวะ
เศรษฐกิจในชวงตกตํ่าเขาสูภาวะรุงเรืองทางเศรษฐกิจ จึงตองอาศัยมาตรการจากภาครัฐบาลท่ีจะเขา
มาชวยในการกําหนดนโยบายเพื่อชวยใหเศรษฐกิจฟนตัวข้ึน ในดานอัตราการวางงานจะเร่ิมลดลง 
เร่ิมมีการใชสอยมากข้ึน สงผลใหอํานาจซ้ือเพ่ิมข้ึนตามลําดับ 

ภาวะเงินเฟอ (Inflation) หมายถึง ภาวะท่ีระดับราคาเพ่ิม
สูงข้ึนเร็วกวาระดับการเพ่ิมข้ึนของระดับรายได ความตองการสินคาและบริการเพิ่มสูงมาก แต
สินคาผลิตไดไมเพียงพอจึงทําใหราคาสูงข้ึน คาของเงินลดลง สงผลใหอํานาจซ้ือตํ่าลง 

การวางงาน (Unemployment) ภาวะนี้อยูในภาวะเศรษฐกิจ
ตกตํ่าประชาชนขาดรายได สงผลใหอํานาจซ้ือของประชาชนลดลง  
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2.7.1.1.3 การแขงขัน (Competition) ภาวการณแขงขันเปนส่ิงท่ีนักการ
ตลาดควรคํานึงถึง และตองศึกษาบริษัทคูแขงอยางใกลชิดเพ่ือใหทราบลักษณะของคูแขง ในดาน
ของกลยุทธดานผลิตภัณฑของคูแขงวามีลักษณะอยางไร จุดแข็ง จุดออน นโยบายดานกลยุทธ
การตลาดของคูแขงเปนเชนไร เพื่อจะไดนําขอมูลเหลานั้นมาสรางความแตกตางในตัวผลิตภัณฑ ซ่ึง
จะเห็นไดวาคูแขงขันจํานวนมากมายในตลาด 

2.7.1.1.4 สังคม (Social Environment) หมายถึง กลุมคนจํานวนหน่ึงท่ี
มีความสัมพันธกันตามกฎระเบียบ หรือกฎเกณฑ โดยมีวัตถุประสงครวมกันแบงออกเปน บทบาท
ของการตลาดในสังคม (Marketing role in society) เปนส่ิงท่ีนักการตลาดตองตระหนักถึงในดาน
ผลประโยชนของผูบริโภคและสังคม จะมุงเนนเพียงตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพียง
อยางเดียวไมได เนื่องจากทุกฝายมีความสัมพันธเกี่ยวของกัน เพื่อการสรางความแตกตางให
เหนือกวาคูแขงขัน เชน ความตองการสะดวกสบายเพ่ิมข้ึน ผูบริโภคคํานึงถึงคุณภาพชีวิตของ
ตนเองมากข้ึน 

2.7.1.1.5 การเมืองและกฎหมาย (Political and legal) การเมือง
หมายถึง การบริหารราชการแผนดินผูทําหนาในการอํานวยการ ไดแกคณะรัฐมนตรี ผูท่ีทําหนาท่ี
ควบคุมไดแก สภาผูแทนราษฎร แตก็ตองข้ึนอยูกับอํานาจตามกฎหมายใหการปฏิบัติงาน 

2.7.1.1.6 กฎหมายหมายถึง กฎตางๆ ขอกําหนดท่ีมีอํานาจสูงสุดใน
ประเทศ  หากผูใดฝาฝนยอมได รับโทษตามขอกําหนดของกฎหมาย  ไดแก  รัฐธรรมนูญ 
พระราชบัญญัติพระราชกําหนดพระราชกฤษฎีกาวินิจฉัยของศาลรัฐธรรมนูญ ประกาศสํานัก
นายกรัฐมนตรีเกี่ยวกับการอนุมัติพระราชกําหนด  

2.7.1.2 ส่ิงแวดลอมจุลภาคท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยว ส่ิงแวดลอม
จุลภาคภายนอกธุรกิจหมายถึง ส่ิงแวดลอมภายนอกท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับระบบการตลาดซ่ึงจะชวย
ใหการดําเนินงานขององคประสบความสําเร็จ ไดแกตัวแทนคนกลาง (Agent middleman) คนกลาง
ท่ีไมมีกรรมสิทธ์ิในตัวสินคาท่ีตนจําหนาย แตเปนผูท่ีหาลูกคาเจรจาตอรองทางการขาย ซ่ึงจะไดรับ
ผลตอบแทนในรูปของคาธรรมเนียมในการขายสินคา ตังแทนคนกลาง ไดแก นายหนา (Brokers) 
ตัวแทนจําหนาย (Selling Agent)  

สถาบันอํานวยความสะดวกทางการตลาด (Facilitating Organization) 
หมายถึง สถาบันท่ีทําหนาท่ีอํานวยความสะดวกในการขาย เก็บรักษาสินคา และเคล่ือนยายสินคา
ห รื อบ ริก า ร ไปยั ง จุ ดหมายปลายทา ง  ทํ า ให เ กิ ด ก า รแลก เป ล่ี ยนระหว า ง ผู ซ้ื อ และ 
ผูขาย แตไมมีหนาท่ีในการซ้ือหรือการเจรจาตอรองทางการขาย เชน บริษัทวิจัยและโฆษณา ขนสง 
คลังสินคา บริษัทโฆษณา 
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ภาพท่ี 2.1 ส่ิงแวดลอมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
หมายเหตุ: จาก ขอมูลจากอดีต. โดย ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2543. กรุงเทพฯ: ธีระฟลม. 

ลิขสิทธ์ิป พ.ศ. 2543 โดย ศิริวรรณ  เสรีรัตน. พิมพซํ้าโดยไดรับอนุญาต.  

สิ่งแวดลอมภายในธุรกิจ (Internal environment) 
ปจจัยทางการตลาด (Marketing factor) หรือ 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps 
1. ผลิตภัณฑ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจําหนาย (Place) 
 3.1 การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย (Channel of  
 distribution) 
 3.2 การกระจายสินคา (Physical distribution) 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 4.1 การโฆษณา (Advertising) 
 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย( Personal selling) 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) 
 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and 
relation) 

สิ่งแวดลอมภายในอื่นนอกเหนือจากปจจัยภายในทาง
การตลาด (Internal Non marketing resources) 
1.  การผลิต (Production) 
2.  การเงิน (Financial) 
3.  ทรัพยากรมนุษย (Human resources) 
4.  ที่ต้ังบริษัท (Company location) 
5.  ความสามารถในการวิจัยและพัฒนา(R & D 
capability) 
6.  ภาพพจนของบริษัท (Company image) 
7.  ระบบสารสนเทศเพ่ือการจัดการ (Management 
Information Systems (MIS) 

ตลาด 
(The 

Market) 

คนกลางทาง
การตลาด 

(Marketing 
intermediaries) 

 สิ่งแวดลอมจุลภาคที่อยูภายนอกธุรกิจ 

 (External microenvironment) 
โปรแกรม

การตลาดของ
บริษัท

(Company 
Program) 

คนกลางทาง
การตลาด 

(Marketing 
intermediaries) 

ผูขายปจจัยการผลิต
หรือวัตถุดิบ

(Supplier) 

สิ่งแวดลอมมหภาคที่อยูภายนอกธุรกิจ (External macro environment) 

1. ประชากรศาสตร (Demography)5. การเมืองและกฎหมาย (Politician and legal) 

2. เศรษฐกิจ (Economic)  6. เทคโนโลยี (Technology) 

3. การแขงขัน (Competition) 7. สิ่งแวดลอมทางธรรมชาติ (Natural environments) 

4. สังคมและวัฒนธรรม (Social and cultural) 
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2.7.2 ส่ิงแวดลอมภายใน (Internal Factors) เปนส่ิงแวดลอมท่ีธุรกิจ ควบคุมได 
(Controllable) แบงออกเปน 2 ประเภท ไดแก 

2.7.2.1 ปจจัยทางการตลาด หรือสวนประสมการตลาด 
2.7.2.2 ส่ิงแวดลอมภายในอ่ืนนอกเหนือจากปจจัยทางการตลาด 

ส่ิงแวดลอมภายใน (Internal Factor) ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบาน
เดี่ยวส่ิงแวดลอม 

ภายในองคกรนั้น  ถือว า เปน ส่ิงแวดลอมท่ีสามารถควบคุมได 
Controllable) ซ่ึงมีสวนประกอบท่ีเกี่ยวของดังนี้ปจจัยทางการตลาด (Marketing factors) หรือสวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และส่ิงแวดลอมภายในอื่นนอกเหนือจากปจจัยทาง
การตลาด (วิเชียร วงศณิชชากุล และคณะ, 2540: 36) 

ปจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) หรือสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด เปน
ปจจัยท่ีสามารถควบคุมได นํามาใชเพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จตามเปาหมายสูงสุดของกิจการ 
ประกอบดวย 

 
2.8 ลักษณะสวนประสมทางการตลาด 

2.8.1 ผลิตภัณฑ (Product) การวางกลยุทธของท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว ท่ีทาง
โครงการจําเปนตองทราบ คือความตองการของผูบริโภคท่ีกอใหเกิดความพึงพอใจ ท่ีอยูอาศัยเปน
สินคาอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) นักการตลาดตองตองคํานึงถึงในการวางแผนดาน
ผลิตภัณฑของบริษัทซ่ึงอาจมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคได เพื่อใหเขาถึง
กลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ ควรนําลักษณะท่ีแตกตางกันท้ังในรูปแบบบาน ประโยชนใช
สอยภายในบาน การวางผังโครงการอยางเหมาะสม ตลอดจนการจัดส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ 
ระบบสาธารณูปโภคเพ่ือใหผูบริโภคไดเปรียบเทียบคุณสมบัติตางๆกอนตัดสินใจซ้ือท้ังในดาน 
ผลิตภัณฑ ราคา รวมไปถึงส่ิงแวดลอมตางของบาน เพื่อนํามากําหนดกลยุทธของผลิตภัณฑบาน
เดี่ยวไดอยางเหมาะสมท่ีสุด ส่ิงท่ีควรคํานึงถึงคือระดับของผลิตภัณฑ (Level of Product) 
ประกอบดวย 

2.8.1.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึงประโยชนของผลิตภัณฑใน
สวนของระดับพื้นฐานท่ีมอบใหแกผูซ้ือนักการตลาดตองคํานึงถึงเสมอวาผลิตภัณฑ ตองสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดการกําหนดวาผลิตภัณฑหลักคืออะไร เปนการวาง
ตําแหนงของจุดเร่ิมตน เพื่อแกปญหาใหกับผูบริโภคไดอยางแทจริง เชน การซ้ือบานเดี่ยวใหความ
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สนใจถึงประโยชนดานรูปแบบของบานเดี่ยว คุณภาพในการกอสรางท่ีมีประสิทธิภาพ หรือส่ิงท่ี 
ลูกคาคาดหวังท่ีไดรับจากผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีนักการตลาดตองคนหาความตองการของผูซ้ือ ในดาน
ของตองการและคาดหวังอะไรจากผลิตภัณฑ เพื่อนําเสนอประโยชนตอผลิตภัณฑนั้น ไมใชเพียงแต
ขายรูปแบบของบานเทานั้น 

2.8.1.2 กลุมเปาหมาย  ผูประกอบการในการผลิตบานเด่ียวตองศึกษาถึง 
พฤติกรร ของผูบริโภคสําหรับเปาหมายวาผูบริโภคตองการบานลักษณะอยางไร และทําการศึกษา
ความตองการของท่ีอยูอาศัยท้ังในปจจุบันและในอนาคตวา ลักษณะบานเดี่ยวอยางไรท่ีผูบริโภค
ตองการ รวมท้ังสภาพการแขงขันในขณะน้ัน เพื่อนํามากําหนดวัตถุประสงคในการขายของ 
โครงการแตละโครงการ เพื่อในเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง 

2.8.1.3 ประโยชนสวนเพิ่มของผลิตภัณฑ(Augmented Product) หมายถึง 
ผลประโยชนในรูปแบบอ่ืนท่ีผูวางแผนดานผลิตภัณฑใหเพิ่มเติมควบคูกับผลิตภัณฑ เปนส่ิงท่ี
ผูบริโภคคํานึงถึงในการตัดสินใจซ้ือบานจากโครงการ แลวโครงการมอบความประโยชนใหกับ
ลูกคาเปนการตกลงกันไวกอนซ้ือบาน เชน การรับประกันบาน การบริการหลังการขาย การจัดยาม
รักษาความปลอดภัยในโครงการ การวางผังโครงการอยางเหมาะสมเก่ียวกับสโมสรหรือสนามกีฬา
รถบริการรับสง รวมท้ังส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆการใหผลประโยชนอ่ืนเพิ่มเติมควบคูกับ
ผลิตภัณฑนั้นเพ่ือเปนประโยชนตอนักการตลาดเพราะจะทําใหไดเปรียบคูแขงขัน 

เม่ือนําหลัก 3 ขอขางตนมากําหนดผลิตภัณฑ ใหสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภครวมท้ังเปนการเตรียมพรอมกับการแขงขันกับระหวางท่ีอยูอาศัยประเภทบาน
เดี่ยวในแตละโครงการ เพื่อนํามากําหนดรูปแบบผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการขาย เพื่อใหมี 
ประสิทธิภาพสูงสุด 

 
2.9 รายละเอียดท่ีควรนํามาพิจารณากอนตัดสินใจ 

2.9.1 บานเดี่ยวท่ีทางผูประกอบการจัดสรรข้ึน เพื่อเปนส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ
จะสมบูรณไดประกอบดวยสวนตางๆ ดังนี้ 

2.9.1.1 รูปแบบบานท้ังรูปแบบภายนอก  และการตกแตงภายในตัวบาน 
ภาพพจนของประกอบการเจาของโครงการ คุณภาพการกอสรางอยางมีประสิทธิภาพ ขนาดของ
ท่ีดิน ขนาดของโครงการ 

2.9.1.2 การวางผังโครงการ ท่ีสามารถเอ้ือประโยชนในการใชสอยภายใน
บริเวณบานอยางสมบูรณ สนามหญาหนาบาน ตนไม สวนหยอมแหลงพักผอนหยอนใจ สโมสร
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หรือสนามกีฬา การรับประกันบาน การจัดยามรักษาความปลอดภัยรถบริการรับสง รวมท้ังส่ิง
อํานวยความสะดวกตางๆ  

2.9.1.3 ทําเลที่ตั้งของโครงการเปนหัวใจหลักของการขายบานเด่ียวโดยเนน
ความสําคัญของการเขาถึงหมายถึง การมีโครงขายการคมนาคมเขาถึงแมจะอยูหางไกลจากตัวเมือง 
แตสามารถเดินทางไดสะดวก  

การวิเคราะหความสัมพันธกับการเลือกทําเลท่ีอยูอาศัยแบบจําลอง 
Simulation Model หมายถึง การเนนความสัมพันธการเติบโตของพื้นท่ีเปนหลัก โดยการคาดการณ
ถึงความสัมพันธของแหลงงานพ้ืนฐาน กับท่ีตั้งและธุรกิจคาปลีก และบริการอ่ืนๆ ในการเดินทาง
ไปทํางานไดสะดวก (Job Based Shopping Trips) และการเดินทางไปซ้ือของจากบาน (Home 
Based Shopping Trips) ไดสะดวก เชน รานคายอย รานคาปลีกระดับทองถ่ิน เชน ซุปเปอรมาเก็ด 
และแหลงการคาระดับมหานคร  

2.9.1.4 อุปกรณในการอํานวยความสะดวกกับผูบริโภคเร่ิมต้ังแตเร่ืองตัวบาน
รูปแบบความสวยงามในการออกแบบอาคารที่สงผลถึงความพึงพอใจ ส่ิงแวดลอมของที่อยูอาศัย
วัสดุท่ีใชในการกอสรางเปนวัสดุท่ีมีคุณภาพการกอสรางอยางมีมาตรฐาน ความสามารถของวัสดุใน
การกอสรางตรงกับความตองการใชงานของผูบริโภค และท่ีขาดไมไดคืออุปกรณท่ีตกแตงภายใน
ตองมีความพรอมในดานความทนทาน  

2.9.1.5 ความสามารถของบานในรูปแบบตางๆ ก็คือวัสดุท่ีใชในการกอสราง
ตองตรงกับความตองการของผูใช ความสําคัญของรูปแบบบานเดี่ยวแตละหลัง มีพื้นท่ีใชสอยตามท่ี
ผูใชตองการเชน บานเดี่ยวสไตลธรรมชาติ สําหรับผูใชท่ีตองการอยูใกลชิดธรรมชาติ เหมาะกับ 
ท่ีอยูอาศัยในพื้นท่ีจํากัด สามารถหาเวลาใกลชิดธรรมชาติไดงายข้ึน 

  
2.10 ส่ิงท่ีควรนํามาพิจาณาในการซ้ือบาน 

2.10.1 ตําแหนงท่ีตั้ง บานท่ีเหมาะสมสําหรับแตละบุคคลควรต้ังอยูในตําแหนงท่ี
สะดวกตอการเดินทาง ไปประกอบธุรกิจประจําวันของท้ังครอบครัว เชน สถานที่ทํางานของ
พอบาน แมบาน โรงเรียนของลูกหลาน ตลอดจนสมาชิกในครอบครัว รวมท้ังตองอยูในทําเล 
ท่ีเหมาะกับอาชีพและความสามารถในการแบกรับภาระได  

2.10.2 สภาพแวดลอมนับวามีความสําคัญมากตอการตัดสินใจ เพราะเปนสวน 
ประกอบสําคัญยิ่งตอสภาพจิตใจและอุปนิสัยของผูอยูอาศัย โดยเฉพาะอยางยิ่งลูกหลานท่ียังเล็กอยู 
หากไดอยูในหมูบานท่ีมีสภาพแวดลอม เพื่อนบานและสังคมท่ีดี ก็จะมีผลดีตอเด็กในอนาคต 
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2.10.3 การจัดวางผังบริเวณหมูบานหรือโครงการบานจัดสรรท่ีดี ควรมีการจัดแบง
สภาพการใชท่ี ดินใหถูกตองตามหลักทางดานการจัดวางผังเมือง โดยแบงเปนสวนท่ีใชอยูอาศัย 
ยานการคา พาณิชย และท่ีพักผอนหยอนใจใหเปนสัดสวนท่ีพอเหมาะ ท้ังนี้เพื่อปองกันปญหาเร่ือง
การแปรสภาพท่ีอยูอาศัย ควรเลือกบานท่ีดานหนาของบานหันไปทางทิศเหนือ หรือใต หรือทิศ
ตะวันออก เพื่อหลบแสงแดดในตอนบาย 

2.10.4 ความปลอดภัยเจาของบานทุกราย จะมีความวิตกถึงปญหาความปลอดภัย 
ดังนั้น การเลือกซ้ือ บานจึงควรสอบถามผูท่ีอยูอาศัยมากอนถึงเร่ืองโจร ขโมย และศึกษาระบบ
รักษาความปลอดภัยของหมูบานนั้นๆดวย 

2.10.5 การคมนาคม ควรพิจารณาถึงความสะดวกในการเดินทาง เชน จากในหมูบาน
นั้นมีรถรับจาง บริการหรือไม หรือถนนใหญมีรถประจําทางสายใดผานบาง ตองเดินทางดวย 
รถประจําทางกี่สายกวาจะถึงท่ีทํางาน ในยานน้ันรถติดขัดหรือไม ตลอดจนศึกษาเสนทางคมนาคม
ท่ีจะติดตอถึงยานการคาท่ีเจริญในตัวเมือง  

2.10.6 ระบบสาธารณูปโภคภายในหมูบาน เชน ถนนในหมูบานกวางหรือ แคบ
เพียงใด มีการบริการ น้ําบาดาลหรือน้ําประปา ทอระบายน้ําสามารถระบายนํ้าไดเร็วหรือ สะดวก
เพียงใดในฤดูฝน หรือฤดูน้ําหลาก เพื่อปองกันปญหานํ้าทวม การบริการเร่ืองไฟฟาสะดวกหรือไม 
มีไฟแสงสวางตามเสาไฟฟาในหมูบาน และมีโทรศัพทบริการใหหรือไม ส่ิงตางๆ เหลานี้เปน
ขอพิจารณาท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งในการตัดสินใจเลือกซ้ือ  

2.10.7 ตัวบาน เนื่องจากตัวบานเปนหัวใจสําคัญในการเลือกซ้ือ เพราะผูซ้ือจะตองใช
อยูอาศัยตลอดไป ดังนั้นจึงตองพิจารณาอยางรอบคอบ ตั้งแตเร่ืองทิศของแดดและ ลม แบบของ 
ตัวบาน การจัดวางแผนผังภายใน ประโยชนใชสอยของหองตางๆ และวัสดุกอสรางซ่ึงส่ิงตางๆ 
เหลานี้ลวนจะตองเลือกใหเปนท่ีพอใจท่ีสุดกอนตัดสินใจซ้ือ 

2.10.8 ราคาและระบบการชําระเงิน บานท่ีจะซ้ือควรพิจารณาใหมีราคาท่ีเหมาะสม
กับสภาพบาน  และเน้ือท่ีไมแพงเกินไปกวาปริมาณและคุณภาพของบาน  ท้ังนี้ ข้ึนอยูกับ
ประสบการณและวิจารณญาณสวนตัว เพราะผูขายทุกรายก็จะหวังกําไรจากผูซ้ือใหมากท่ีสุด 

2.10.9 พิจารณาความม่ันคงและความนาเช่ือถือของเจาของโครงการ ควบคูกับการ 
ตัดสินใจดวยวา บริษัทเจาของโครงการมีความม่ันคงและนาเช่ือถือเพียงใด ท้ังนี้เพื่อปองกันมิให 
มีการฉอโกงกันเกิดข้ึนกรมท่ีดินไดใหคําแนะนําสําหรับผูซ้ือบานและท่ีดินจัดสรรไวดังนี้  

2.10.9.1 เลือกหาซ้ือบานและท่ีดินจัดสรร เฉพาะรายท่ีไดรับอนุญาตให 
ทําการจัดสรรท่ีดินโดยชอบดวยกฎหมายแลวเทานั้น 
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2.10.9.2 บานและท่ีดินจัดสรรรายใด ไดรับอนุญาตใหทําการจัดสรรท่ีดิน 
โดยชอบดวยกฎหมายแลวหรือไม ขอใหตรวจสอบไดท่ีสํานักงานท่ีดินจังหวัดทองท่ี หรือท่ีกอง
ควบคุมธุรกิจท่ีดิน กรมท่ีดิน  

2.10.9.3 หากเปนการจัดสรรท่ีดินท่ียังไมไดรับอนุญาต ใหทําการจัดสรร
ท่ีดินโดยชอบดวยกฎหมายก็ไมควร ซ้ือบานหรือท่ีดินนั้น แตถาเปนรายท่ีไดรับอนุญาตใหทําการ
จัดสรรท่ีดินไดโดยชอบดวยกฎหมายแลว ก็ขอใหไปติดตอดวยตนเองที่สํานักงานท่ีดินจังหวัด
ทองท่ี หรือกองควบคุมธุรกิจท่ีดิน กรมท่ีดิน เพื่อขอตรวจสอบแผนผังและโครงการจัดสรรท่ีดิน 
รายน้ันวามีขอความระบุจดจัดใหมีสาธารณูปโภคหรือบริการสาธารณะ เชน สวนสาธารณะ สนาม
เด็กเลน ถนน ระบบการระบายนํ้า ระบบประปา ระบบไฟฟา หรือโรงเรียนอนุบาล ฯลฯ  

2.10.9.4 เม่ือตัดสินใจซ้ือบานและท่ีดินจัดสรรแลว การทําสัญญาใดๆ 
ระหวางผูจัดสรรท่ีดินกับผูซ้ือท่ีดินจัดสรร เพื่อใหไดมาซ่ึงท่ีดินจัดสรร เชน สัญญาจะซ้ือจะขาย 
สัญญาจองหรือผอนสง ฯลฯ ตองถือปฏิบัติตามขอ 19 แหงประกาศคณะปฏิวัติฉบับท่ี 286 โดย
เครงครัด กลาวคือ ตองทําเปนหนังสือสัญญาซ้ือขาย และจดทะเบียนตอพนักงานเจาหนาท่ีสิทธิ 
และนิติกรรมตามประมวลกฎหมายที่ดิน ณ สํานักงานท่ีดินจังหวัดทองท่ี อยาทําสัญญากันเองโดย
เด็ดขาด เพราะจะไมไดรับความคุมครองตามกฎหมาย 

2.10.9.5 การทําสัญญาซ้ือขาย ตองแจงราคาซ้ือขายตามความเปนจริง และ
แจงใหทราบดวยวาเปนการซ้ือ ขายบานพรอมท่ีดิน หรือซ้ือขายกันเฉพาะท่ีดิน ไมมีส่ิงปลูกสราง
ตามเปนจริงดวย เพราะเคยปรากฏขอเท็จจริงเสมอมาวาทําสัญญาภายนอกกันเองไวกอน 2 ฉบับ 
ฉบับแรกซ้ือขายท่ีดิน ฉบับท่ีสองวาจางปลูกสรางบาน แลวมาทําการจดทะเบียนตอพนักงาน 
เจาหนาท่ีโอนขายกันเฉพาะท่ีดิน อางวาบานเปนของผูซ้ือปลูกเอง เปนเหตุใหเกิดกรณีพิพาทกันข้ึน
ภายหลัง เพราะหลักฐานทะเบียนบานมีช่ือผูจัดสรรเปนเจาของ 

2.10.9.6 เ ม่ือรับโอนบานและท่ีดินจัดสรรมาแลว  ขอใหทราบดวยวา
สาธารณูปโภคในท่ีดินจัดสรร ตามขอ 30 แหงประกาศคณะปฏิวัติฉบับท่ี 286 กําหนดใหผูจัดสรรมี
หนาท่ีบํารุงรักษา ดังนั้น หากผูจัดสรรเรียกเก็บเงินใดๆ เปนคาบํารุงรักษาสาธารณูปโภคในท่ีดินท่ี
จัดสรรดังกลาว ไมควรจายให 

2.10.9.7 การใหบริการภายในหมูบาน เชน ตลาด รานคา โรงเรียน 
สถานพยาบาล สถานท่ีพักผอน หยอนใจ และการกําจัดขยะมูลฝอย หมูบานท่ีดีควรมีบริการเหลานี้
ไวครบถวน เพื่อผูอยูอาศัยจะไดรับความสะดวกสบายทุกประการ (ประสงค เอาฬาร, 2545) 
 
2.11 การกําหนดราคา (Pricing) 
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ราคา หมายถึง มูลคาของสินคา หรือบริการท่ีบุคคลจายในรูปแบบของจํานวนเงิน ท่ี
สามารถวัดไดทําใหการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในสินคา หรือบริการโดยการแลกเปล่ียนผลประโยชน
ระหวางผูซ้ือและผูขาย 

มูลคา (Value) หมายถึง การวัดในเชิงปริมาณของมูลคาจากผลิตภัณฑ เพื่อทําให 
ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในสินคาและบริการ จนเกิดเปนแรงจูงใจทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงข้ึน 
การกําหนดราคาบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใหเปนท่ียอมรับของผูบริโภคไมใชเปนหนาท่ี 
ผูบริหารเพียงอยางเดียว การตั้งราคาบานเดี่ยวมีปจจัยท่ีเกี่ยวของดังนี้ 

2.11.1 ตนทุน (Cost) ในการคิดตนทุนคากอสราง เพ่ือกําหนดราคาของบานเด่ียวแต
ละโครงการนั้น จะคิดจากการประมาณรายจายของโครงการท้ังหมดโดยจะพิจารณาจากตนทุน
ตางๆ ดังนี ้

2.11.1.1 ตนทุนคาท่ีดิน จะประกอบดวยราคาของท่ีดิน  
2.11.1.2 คาพัฒนาท่ีดิน ไดแก คาถมดิน ทําถนน ไฟฟา ประปา โทรศัพท 
2.11.1.3 คากอสราง ข้ึนอยูกับแบบพิมพเขียวของแตละแบบ 

คาดําเนินการ ไดแก คาโฆษณา คาใชจายบริหารงาน คาแบงแยก
ท่ีดิน คาเงินเดือนพนักงาน คาสาธารณูปโภค เปนตน 

2.11.2 คาภาษี และคาธรรมเนียมในการโอน 

2.11.3 คาดอกเบ้ียจาย (ในกรณีกูเงินจากสถาบันการเงิน) 
ปจจุบันนักการตลาดใหความสนใจกับปจจัยอ่ืนๆ นอกเหนือจากปจจัย

ทางดานราคา คือกิจกรรมทางการตลาดท่ีสงเสริมการขาย ไดแก การโฆษณา การบริการ การอํานวย
ความสะดวกดานการซ้ือขาย เชน เง่ือนไขการผอนสง เง่ือนไขการชําระเงิน เปนตนแตในบางคร้ัง
การกําหนดราคาสูงก็สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได เนื่องจากการกําหนดราคาสูงทําให 
ผูบริโภคกลุมท่ีมีเงินนิยมซ้ือ และ ชวยใหลูกคาม่ันใจไดวา เขาไดซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดี 

2.11.4 อุปสงค และอุปทาน (Demand and Supply) ของอสังหาริมทรัพยบานเดี่ยว
จากการสํารวจของสวนขอมูลท่ีอยูอาศัยของธนาคารอาคารสงเคราะห ในกรณีบานวางในกรุงเทพ 
มหานคร และปริมณฑลพบวามีบานสรางเสร็จแลวไมมีผูอยูอาศัยประมาณ342,645 หนวย หรือ 
17.4% ของบานท้ังหมด ณ ส้ินป 2546ซ่ึงช้ีใหเห็นวา การผลิตท่ีอยูอาศัยเกินความตองการอยูใน
ระดับหนึ่ง แสดงวาความตองการที่อยูอาศัยมีอยูอยางตอเนื่อง การคาดการณแนวโนมอุปสงคและ
อุปทานในตลาดท่ีอยูอาศัยในชวง 5 ปขางหนา โดยการใชขอมูลจากการสํารวจ พบวาในชวงป 
2546 ป 2550 ความตองการสรางท่ีอยูอาศัยสรางเองประมาณ 4.4-4.7 หม่ืนหนวยตอป และความ
ตองการ  
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ภาพท่ี 2.2 แสดงสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  
Note: The data in column 1 are from Emotion Marketing. (p. 8). Kotler, 

Philip. 2000. New Jersey Rrentice Hail. Copyritght 2000 by Kotler, Philip. Adapted with 
permission.  

สวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) 

ผลิตภณัฑ (Product)  
- สินคาใหเลือก (Product variety) 
- คุณภาพสินคา 
- ลักษณะ 
- การออกแบบ 
- ตราสินคา 
- การบรรจุหีบหอ 
- ขนาด (Size) 
- บริการ (Services) 
- การรับประกัน (Warranties) 
- การรับคืน (Returns) 

ราคา (Price) 
 
- ราคาสินคาในรายการ (List price) 
- สวนลด (Discounts) 
- สวนยอมให (Allowances) 
- ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment period) 
- ระยะเวลาการใหสินเชื่อ(Credit terms) 

ฯลฯ 
 

การจัดจําหนาย (Place)ชองทาง (Channels) 
- ความครอบคลุม (Coverage) 
- การเลือกคนกลาง (Assortment) 
- ทําเลที่ต้ัง (Location) 
การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด(Market logistics) 
- สินคาคงเหลือ (Inventory) 
- การขนสง (Transportation) 
- การคลังสินคา (Warehousing) 
  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือการสื่อสารการตลาด
แบบประสม ประสาน {(Integrated Marketing Communication 
(IMC)} 
- การโฆษณา (Advertising) 
- การขายโดยใชพนักงานขาย(Personal selling) หรือการใช
หนวยงานขาย (Sales force) 
- การสงเสริมการขาย (Sale promotion) 
- การใหขาวและการประชาสัมพันธ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือการสือ่สาร
การตลาดแบบประสม ประสาน {(Integrated 

Marketing Communication (IMC)} 
- การโฆษณา (Advertising) 
- การขายโดยใชพนักงานขาย(Personal selling) หรือ
การใชหนวยงานขาย (Sales force) 
- การสงเสริมการขาย (Sale promotion) 
- การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
(Publicity and public relations) 
- การตลาดทางตรง (Direct marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) 
- การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
- การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง 
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ซ้ือท่ีอยูอาศัยมือหนึ่งจะอยูในชวง 9.7 ถึง 10.1 หม่ืนหนวยตอป กลาวโดยรวม อุปสงคของท่ีอยู
อาศัยอยูในระดับสูงกวาอุปทาน ขรรค ประจวบเหมาะ (2547: 29-33) 

ในป 2546 อุปทานท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวสูงถึง 21,833 หนวย (70.2%) 
รองลงมาไดแก ทาวนเฮาส และอาคารพาณิชย 7,194 หนวย (23.1% ) ในสวนของแฟลตและหองชุด
มีเพิ่มข้ึน 1,433 หนวย (4.6% ) ขณะเดียวกันตลาดบานเดี่ยวระดับราคาสูง (5 ลานบาทข้ึนไป) ซ่ึง
อาจจะประสบกับภาวะอุปทานลนตลาดไดเชนกันในป 2549 และจํานวนท่ีอยูอาศัยท่ีมีการจด
ทะเบียนเพิ่มข้ึนรวมในแตละปยังคงมีแนวโนมขยายตัวในอัตราท่ีเพิ่มข้ึนไดอยางตอเนื่อง จากท่ี
ขยายตัว 6.8% ในป 2546 เพิ่มข้ึนเปน 10.1 % ในป 2550 โดยปริมาณท่ีอยูอาศัยสรางเองลดตัวลงใน
อัตรา 6.3% ในป 2546 เหลือ 2.3% ในป 2550 ในขณะท่ีแนวโนมบานจัดสรรสรางใหมมีแนวโนม
วาจะขยายตัวสูงสุดในป 2546 ท่ีอัตรา 21.0% หลังจากนั้น จะคอยๆ ชะลอตัวลงเปน 16.2% ในป 
2550 ปจจัยท่ีมีผลใหอุปสงคเพิ่มข้ึน 

2.11.4.1 เศรษฐกิจของประเทศมีการขยายตัว 
2.11.4.2 อัตราดอกเบ้ียเงินกูของสถาบันการเงินอยูในระดับตํ่า 
2.11.4.3 การแขงขันและรุกตลาดดานสินเช่ือท่ีอยูอาศัย 
2.11.4.4 ราคาท่ีอยูอาศัยท่ีเปดขายใหม ยังไมปรับตัวสูงมากนัก 
2.11.4.5 โครงการพัฒนาเครือขายคมนาคมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล

ขยายพื้นท่ีครอบคลุม 
2.11.4.6 คูแขงขันในปจจุบันมีการแขงขันกันมาก ทําใหผูประกอบการไดมี

การนํา 
กลยุทธตางๆ มาใช การพิจารณาเปรียบเทียบราคาขายของโครงการ

อ่ืนๆ ท่ีมีทําเลท่ีตั้ง คุณภาพและรูปแบบใกลเคียงกันมาประกอบการตัดสินใจ เนื่องจากมีท้ัง 
ผูประกอบการรายใหญและรายเล็กมากมายคูแขงขันรายใหญ มีขอไดเปรียบมากกวาจึงจําเปนอยาง
ยิ่งท่ีตองติดตามการเคล่ือนไหวในทุกๆ ดานอยางใกลชิด 

ดังนั้นหากนําปจจัยท้ัง 3 มาพิจารณา โครงการที่สามารถกําหนด
ราคาขายได ซ่ึงปกติผูจัดสรรจะกําหนดอัตรากําไรข้ันตนไวไมต่ํากวา 30% และกําไรสุทธิประมาณ 
15-20% นอกจากนี้ การกําหนดกลุมเปาหมายวาเปนกลุมใด เชน กลุมรายไดสูง กลุมรายไดปาน
กลาง หรือกลุมรายไดต่ําเพื่อกําหนดสัดสวนใหเหมาะสมกับภาวะตลาด 

2.11.4.7 กลยุทธดานราคา (Price Strategies) กลยุทธดานราคา 
ผูประกอบการมีการนําวิธีการใหมมาใช เชน จัดแคมเปญดอกเบี้ยต่ํากูไดเต็ม 100% ไมตองวางเงิน
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ดาวน หรือ ฟรีคาธรรมเนียมการโอน การลดราคาพิเศษ การใหสวนลดดาวนนอยผอนนานข้ึน หรือ
การใหกูซ้ือบานจากธนาคารโดยใหดอกเบี้ยตํ่า 

 
2.12 การจัดจําหนาย หรือ Channel of Distribution 

วิถีทางที่จะนําสินคาและ บริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือผูใช นับเปนข้ันตอนท่ี
สําคัญยิ่งในการนําสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภค ในสวนประสมทางการตลาดเพ่ือการจัดจําหนาย
ใหไดรวดเร็วท่ีสุด สวนใหญเปนการสรางตามการส่ังจองของลูกคาเทานั้น เร่ืองของการคมนาคม
และแหลงชุมชน ความสะดวกในการเขาถึง มีระยะทางเขาถึงไดงาย ระยะทางหางจากถนนใหญ
เพียงใด น้ําทวมถึงหรือไม 

(Wingo, no date : unpaged) ศึกษาพบวา “ครัวเรือนมักยายท่ีอยูใหใกลแหลงงานมาก
ข้ึนเร่ือยๆ แมวายายท่ีอยูอาศัยใกลแหลงงานจะตองจายคาท่ีดินราคาสูงมาก แตเปนการประหยัด
คาใชจายในการเดินทางลงได” (Claire, 1973 : unpaged) ศึกษาพบวา “การกําหนดทําเลที่ตั้งของท่ี
อยูอาศัยสวนใหญไมไดมาจากหลักเกณฑการเลือกท่ีตั้งของท่ีอยูอาศัย แตมาจากการเลือกต้ังของ
แหลงการคา และอุตสาหกรรมกอน และจึงกําหนดแหลงท่ีอยูอาศัย” วิธีการจัดจําหนายมีหลายวิธี
แตการเลือกชองทางการจัดจําหนายมีความสําคัญตอกิจการดานการตลาด ดังนี้ 

2.12.1 นโยบายการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับการตัดสินใจดานอ่ืนๆ เพื่อความ
สอดคลองกัน ผูประกอบการตองคํานึงถึงการจัดจําหนายใหไดรวดเร็วท่ีสุด เพราะหมายถึงการลด
ตนทุน ลดดอกเบ้ียและการเพิ่มผลกําไร เชน การจัดจําหนายบานเดี่ยวมักนิยมขายโดยไมผาน
ตัวแทนหรือนายหนา แตขายโดยใชสํานักงานขายเปนเกณฑ โดยอาศัยส่ือโฆษณาตางๆเปนตัว
ดึงดูดลูกคา และการต้ังราคาตองพิจารณาวากิจการจะเลือกจําหนายเฉพาะบริษัทตัวแทนเพียงไมกี่
บริษัท หรือจัดจําหนายทุกๆ รานการโฆษณามีความสัมพันธใกลชิดกับความรวมมือที่จะไดรับจาก
ตัวแทนขาย เพื่อการตัดสินใจในการขาย 

2.12.2 การใชพนักงานขาย จะตองมีความรูเกี่ยวกับบานเด่ียว วาบานแบบใดมี
ประโยชนใชสอยอยางไร จุดเดนของบานแตละแบบ วัสดุท่ีใชในการกอสราง ระบบสาธารณูปโภค 
เพื่อเปนการรูจักรายละเอียดของผลิตภัณฑ เพื่อทําใหชวยแกปญหาท่ีลูกคาสงสัยหรือของใจอยู เปน
การชวยในการตัดสินใจซ้ือ การเจรจากับลูกคา พนักงานขายตองอาศัยข้ันตอนการขาย 

2.12.3 ข้ันตอนการขาย ดังนี้ 
2.12.3.1 คนหาความตองการและความพึงพอใจของลูกคา 
2.12.3.2 พยายามเชื่อมโยงความตองการของลูกคา ใหสัมพันธกับโครงการ

บานเดี่ยวที่จะขาย และบอกเหตุผลสําหรับบานแตละแบบ  
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2.12.3.3 เสนอจุดเดนและรายละเอียดของบาน ในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคา ข้ันตอนการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพ 

2.12.3.4 แกขอโตแยงและสรางความตองการ และความเช่ือม่ัน พนักงาน
ขายตองทราบวัตถุประสงคและนโยบายของบริษัท ข้ันตอนการทํางาน ระบบเอกสารตางๆ รวมถึง
เจาของ 

2.12.3.5 เจรจาสรุปปดการขาย พนักงานขายจะตองเขาใจรายละเอียดของ
การโฆษณาและการสงเสริมการขายในแตละคร้ังท่ีจัดข้ึน 

กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place of Distribution Strategies) เปน
การจูงใจโดยการออกจดหมาย เพื่อเสนอสินคาแกลูกคาท่ีคาดวาเปนลูกคาเปาหมายเพื่อเปนการ 
จูงใจใหลูกคาแนะนําผูอ่ืนและ การตั้งสํานักงานขายตามหางสรรพสินคาท่ัวไป เพื่อเปนการแนะนํา
โครงการ การจัดสํานักงานขายมีการจัดแสดงรูปแบบจําลองของสินคา ณ สํานักงานขาย 

 
2.13 แนวทางการเลือกทําเลท่ีตั้ง  

2.13.1 แนวทางมหภาคดานพ้ืนท่ี (Macro-Spatial Approach) ซ่ึงแนวทางนี้เปนระดับ
กวางระบุวาทําเลที่ตั้งท่ีอยูอาศัยตองมีความสัมพันธกับสภาพแวดลอมของเมืองเปนลําดับแรก
หมายถึงความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานกายภาพ เศรษฐกิจ และสังคมของเมือง เชน การใช
ท่ีดินประเภทตางๆ กับระบบคมนาคมขนสง สาธารณูปโภค สาธารณูปการของเมือง การอธิบาย
ทําเลที่ตั้งของท่ีอยูอาศัยสัมพันธกับเมือไดอยางไรนั้น เนื่องจากเมืองตองประกอบดวยหนาท่ีใชสอย 
กิจกรรมหลัก คือ 

2.13.1.1 พื้นที่แหลงงาน 
2.13.1.2 ความสะดวกในการเขาถึง 
2.13.1.3 มีขนาดท่ีดินท่ีพอเพียง 
2.13.1.4 มีระยะทางท่ีเดินถึงไดงาย 
2.13.1.5 พัฒนาและคุมคาทางเศรษฐกิจ 
2.13.1.6 มีความหนาแนนท่ีเหมาะสม 
2.13.1.7 เปนทางระดับจุลภาคดานเศรษฐกิจ (Micro - Economic Approach) 

(ประจัก, 2531) ในแนวทางนี้พิจารณาปจจัยการตัดสินใจเลือกทําเลกับความพึงพอใจของครัวเรือน 
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2.14 ปจจัยการตัดสินใจเลือกทําเลกับความพึงพอใจของครัวเรือน  
2.14.1 เนนความสําคัญของปจจัยการเขาถึง หมายถึง การมีโครงขายการคมนาคม

เขาถึงแมจะอยูหางไกลจากเมือง แตสามารถเดินทางไดสะดวก ซ่ึงพิจารณาจากความสัมพันธของ
คาใชจายในการเดินทางของครัวเรือน 

2.14.2 เนนเร่ืองตัวบาน รูปแบบสวยงามในการออกแบบสงผลตอความพึงพอใจ
รวมถึงสภาพแวดลอม 

2.14.3 เนนพิจารณาการแลกเปล่ียน ระหวางคุณลักษณะราคาท่ีอยูอาศัย กับคาใชจาย
ในการเดินทาง ซ่ึงไมสามารถไปในทิศทางเดียวกันได เชน ท่ีอยูอาศัยท่ีอยูใกลแหลงงานจะมีราคา
สูง ทําใหสามารถประหยัดคาใชจายในการเดินทางลงได 

2.14.4 เนนเร่ืองปจจัยความสามารถในการจายในการเลือกท่ีอยูอาศัย 
2.14.5 เนนตัวบุคคลผูเปนผูตัดสินใจซ้ือใครหรือผูท่ีมีอํานานในการตัดสินใจซ้ือ เชน 

หัวหนาครอบครัวท่ีเปนสามีหรือภรรยา โดยเฉพาะสังคมไทยญาติผูใหญ จะมีผูมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือคอนขางสูง 

2.14.6 หลักเกณฑการพิจารณาทําเลทองท่ีอยูอาศัยของกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล การบงช้ีทําเลทองท่ีเหมาะสมเปนท่ีอยูอาศัย สําหรับผูลงทุน และสําหรับผูซ้ือในการ
เลือกทําเลควร วิเคราะหปจจัยหรือตัวแปรหลายๆ ดาน เชน ปจจัยเชิงพื้นท่ีกับประชากรในเขตพ้ืนท่ี
ตางๆ  ปจจัยของการกําหนดผังเมืองปจจัยความสัมพันธกับเสนทางคมนาคม  แหลงงาน 
สาธารณูปโภค สาธารณูปการ เชน โรงเรียน โรงพยาบาล ตลาดสด ตลาดคาปลีก และซุปเปอรเก็ต 
เปนตน 

2.14.7 การสงเสริมการตลาด  (Promotion) การสงเสริมการตลาด  เปนหนึ่งใน
องคประกอบหลักของ สวนประสมทางการตลาด สวนมากเปนการโฆษณาจูงใจหรือการ ลด แลก 
แจก แถม เพื่อใหผูบริโภคสนใจสินคา 

 
2.15 หนาท่ีของการตัดสินใจซ้ือ  

2.15.1 เพ่ือเปนการแจงใหทราบขอมูลขาวสาร (Informing) เกี่ยวกับผลิตภัณฑวามี
วางตลาดแลว และเปนการแจงบอกสถานท่ีท่ีลูกคาสามารถซ้ือเพ่ือตอบสนองความตองการที่ได 

2.15.2 เพื่อเปนชักชวนใหลูกคาทราบถึงสวนดีของผลิตภัณฑ ทําใหผูบริโภคเกิด
ความรูสึกที่ดีกับผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

2.14.3 เพ่ือเปนการจูงใจ (Persuade) ใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจในตัวสินคาในการ
ตัดสินใจซื้อการท่ีจะบรรลุตามเปาหมายทั้ง 3 ประการไดนั้น ตองอาศัยกิจกรรมหลายอยางเพ่ือใช
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เปนเคร่ืองมือในการสงเสริมการตลาด (Promotion Tools) และประกอบกับการนําสวนประสมทาง
การตลาดแตละสวนมาประกอบกันจึงจะมีประสิทธิภาพสูงสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2543: 167) 

การสง เสริมการตลาด  เปนสวนหนึ่ งของสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การประชาสัมพันธ (Publicity) การขายโดยบุคคล (Personal selling) เคร่ืองมือทางการตลาด 
ท้ังหมด นักการตลาดนํามาใชในการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ และเกิดการตัดสินใจซ้ือ
อยางรวดเร็ว ซ่ึงการสงเสริมการขายของบานจัดสรรสามารถทําไดดังนี้  

2.14.4 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบของกิจกรรมตางๆ ท่ีนําเสนอขาย 
และการสงเสริมทางดานความคิด สินคาหรือบริการท่ีไมใชบุคคล แตมีการระบุผูอุปถัมภ ไมเปน
การสงเสริมการขายท่ีเกี่ยวของกับตัวบุคคลดังนั้น การโฆษณาจึงเกี่ยวของกับส่ือตางๆ จะนําเสนอ
ในรูปแบบของขอความส่ือความหมายของการโฆษณาไปยังกลุมเปาหมาย หรือผูบริโภค เนื้อหา
ของการโฆษณาท่ีดีนั้นจะเปนการจูงใจใหลูกคาสนใจและตัดสินใจซ้ือเร็วข้ึน การโฆษณามีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมาก เพราะเปนการทําใหผูบริโภคเกิดมูลเหตุจูงใจในการซ้ือสินคา 
เขาใจถึงคุณภาพของสินคา รวมท้ังรูจักตราสินคาและเพ่ิมความมั่นใจมากยิ่งข้ึน เนื้อหาของโฆษณา
ท่ีสําคัญดังนี้ 

2.14.4.1 การตั้ ง ช่ือโครงการเปน เนื้ อหาแรกที่ เ จ าของโครงการให
ความสําคัญ อยางยิ่งเพราะเปนส่ิงแรกท่ีทําใหลูกคาเกิดความประทับใจอาจต้ังตามทําเลที่ตั้ง เชน 
ปากเกร็ดวิลลา วิภาวดีวิลลา เปนตน หรือต้ังช่ือตามช่ือสกุลของเจาของโครงการ เชน หมูบานปน
เจริญ 

2.14.4.2 รายละเอียดตางๆ เกี่ยวกับโครงการตัวบานและท่ีดินการชําระเงิน
และอ่ืนๆ ไดแก ทําเลท่ีตั้ง สาธารณูปโภค และสาธารณูปการ สถานีตํารวจ ตลาด ขนาดท่ีดินและ
แบบบาน เกี่ยวกับผูจัดสรร ราคาและการเงินเนื้อหาช้ีจูงและชักนําไดแกการนําเสนอขอมูลขาวสาร 
ท่ีเปนจุดเดนของโครงการซ่ึงชักนําใหลูกคาเกิดความสนใจ และตัดสินใจซ้ือเร็วขึ้น  

2.14.4.3 เนนทําเลที่ตั้ง เชน น้ําไมทวม คมนาคมสะดวก ไมถูกเวนคืน ของ
ถาวรวิลลา บานใหมท่ีไมไกลเกินฝน (มิตรประชาวิลลา) 

2.14.4.4 เนนถึงสาธารณูปโภคถนนคอนกรีตพรอมระบายนํ้าใกลศูนยกลาง
คมนาคมโรงเรียน ตลาด ธนาคาร (หมูบานนครทอง) 

2.14.4.5 เนนรูปแบบและคุณภาพ เชน แบบบานสองช้ัน สองหองนอน  
กอสรางดวยอิฐมอญ (เกาแสน) ท่ีประชาช่ืนมีเพียงอยางเดียวท่ีคุณตองตัดสินใจ คือแบบไหน (บาน
ประชาช่ืน ) 
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2.14.4.5 เนนธรรมชาติและบรรยากาศ เชน ธรรมชาติคือชีวิต (การเดนท 
โฮมวิลเลจ)  

2.14.4.6 เนนราคา เชน สรางบานคุณภาพกวาราคาท่ีทานคิด(ตวงทอง) 
2.14.4.7 เนนความม่ันคงปลอดภัย เชน น้ําไมทวม ไมถูกเวนคืน (ถาวร 

วิลลา) 
 
 
 

  
  
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.3 แสดงบทบาทการสงเสริมการตลาดในสวนประสมทางการตลาด 

หมายเหตุ:  จาก ขอมูลจากอดีต. (หนา 168).โดย ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2543. กรุงเทพฯ:  
ธีระฟลม. ลิขสิทธ์ิป พ.ศ. 2543 โดย ศิริวรรณ  เสรีรัตน. พิมพซํ้าโดยไดรับอนุญาต. 

2.14.5 รูปแบบส่ือโฆษณาท่ีนักจัดสรรบานเดี่ยวนิยมใช 
2.14.5.1 แผนพับ จัดพิมพรูปแบบบาน คําโฆษณาตางๆ เปนอยางดี แจก

ใหกับลูกคาทุกคนท่ีมาเยี่ยมชม และกลุมเปาหมาย 
2.13.5.2 ปายโฆษณา  สวนใหญตั้งอยูหนาโครงการ  ติดกับถนนใหญ  

ปากทางเขาโครงการ และยานชุมชนตางๆ 
2.14.5.3 หนังสือพิมพ เปนการลงโฆษณาในหนังสือพิมพฉบับเดียว หรือ

หลายฉบับ ข้ึนอยูกับนโยบายและกําลังเงินของบริษัท 
2.14.5.4 วิทยุและโทรทัศน บริษัทใหญๆ ในระดับสูงจะมีการลงโฆษณา

ตามส่ือโทรทัศนและวิทยุ สวนบริษัทรายเล็กๆ จะไมอาศัยส่ือประเภทนี้ เนื่องจากส่ือโฆษณาอัตรา
สูง 

สวนประสมการตลาดสงเสริมการตลาด 
(Promotion mix) 

ผลิตภัณฑ (Product) 
ราคา (Price) 

การจัดจําหนาย (Distribution  
or Place) 

การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ตลาดเปาหมาย 
(Target 
market) 

การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยพนักงานขาย 

(Personal selling) 
การสงเสริมการขาย 
(Sales Promotion) 

การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
(Publicity and public Relation) 
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2.14.5.5 ทางอินเตอรเน็ต มีการสงเสริมการขายโดยอาศัยส่ือนี้ ผานตัวแทน
นายหนา เพ่ือใหลูกคาพิจารณาดูรูปแบบบาน ราคาท่ีตนเองตองการโดยดูจากระบบฐานขอมูลบาน 
จากหลายรูปแบบ 

2.14.5.6 การประชาสัมพันธ เปนการสรางภาพพจน เนื่องจากการจัดสรร
บานเดี่ยวตองเกี่ยวของกับภาพพจนของเจาของกิจการ เพื่อสรางความม่ันใจในผลเร่ืองราคาและการ
ซ้ือขาย 

2.14.5.7 การบริการลูกคา จะตองมีความสุภาพ ไมควรมีคําโตแยงลูกคาหรือ
การตอบคําถามแบบไมสนใจ และตองใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว 

2.14.5.8 การสงเสริมการขาย ในวงการของท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว 
ทําไดหลายยุทธวิธี  

2.14.6 วิธีการสงเสริมการขายมีดังนี้ 
2.14.6.1 การแถม เคร่ืองอุปโภค และบริโภคเกี่ยวกับท่ีอยูอาศัยโดยตรง เชน 

แถมมุงลวด เหล็กดัดผามาน ตูเย็น 
2.14.6.2 การลดราคา สวนใหญเปนการเรงใหเกิดการตัดสินใจซ้ือใหเร็วข้ึน  
2.14.6.3 ส่ิงจูงใจอ่ืนๆ เปนการกระตุนใหเกิดการโนมนาวจิตใจผูซ้ือ เชน  

ทิศทางลม การระบายอากาศ การปองกันปลวก เปนตน 
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด(Promotion Strategies) ไดแกการ

ท่ีผูประกอบการจัดใหมีการชิงโชคหรือการจับรางวับ ใหมีสโมสร บริการดูแลชุมชนฟรี การบริการ
หลังการขาย (After Sales Services) หรือการขายหลังการเขาอยูอาศัย เชน การใหบริการขนยาย 
ส่ิงของ การบริการชุมชน ในดานการดูแลรักษาความปลอดภัยภายในโครงการจัดสรร การทําความ
สะอาด การซอมบํารุง การประกันภัยในชวงเวลาท่ีกําหนด เปนตน 

 
2.15 กลยุทธการตลาดในการปรับสภาพแวดลอม 

การเปลี่ยนแปลงท่ีอยูอาศัย แลวตองมีการเปล่ียนแปลงในดานของสังคม หรือการ
เปล่ียนแปลงในดานพฤติกรรมผูบริโภคไปพรอมๆ กัน ในยุคเร่ิมแรกของการสรางบานจัดสรร 
ประมาณป พ.ศ. 2510 มีการสรางบานจัดสรรเพื่อใหเปนท่ียอมกับในกลุมผูบริโภค โดยพยายาม
สรางผลิตภัณฑใหดีท่ีสุดและในเวลาตอมาก็มีการนํากลยุทธทางการตลาด มาใชในการสราง
ภาพพจน เชนเดียวกับสินคาของอุตสาหกรรมอ่ืนๆ มาใชกับสินคาอสังหาริมทรัพย ในปจจุบันมีการ
นํากลยุทธการขายตรงมาใชกับการขายสินคา ท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวจากสภาวะการ
เปล่ียนแปลงไปพฤติกรรมผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงตามลําดับ อันไดแก รายได ทัศนคติ รสนิยม 

DPU



 30 

เปนตน การแสวงหาขาวสารของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลง โดยมีการแสวงหาขอมูลขาวสาร และ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเปนท่ียอมรับวาเปล่ียนแปลงไปเปนอยางมาก การที่ธุรกิจ
ประเภทบานเด่ียวจะเปนท่ียอมรับการเปล่ียนแปลงนั้นเปนส่ิงท่ียาก จึงตองคนควาส่ิงใหมๆ เพื่อ
เอาชนะคูแขงขัน การบริหารธุรกิจในปจจุบัน เนนผูบริโภคเปนศูนยกลาง (Consumer Oriented) 
ดังนั้น ขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุดคือการสรางใหตรงกับความตองการของผูบริโภค เชน ปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภค ในการทําเลที่อยูอาศัย ไดแก การเขาถึงสะดวก ใกลแหลงชุมชน ใกล
แหลงทํางาน 

แนวความคิดทางการตลาดสมัยใหมกับตลาดบริการ สุมนา อยูโพธ์ิ (2540: 3-41) 
เนื่องจากรายไดของประชากรสูงและมาตรฐานการครองชีพสูงข้ึน ทําใหบริการมีความจําเปนมาก
ข้ึนเพื่อชวยในการอํานวยความสะดวกสบายตางๆ ใหกับผูบริโภคสินคาอุปโภคบริโภคตองมีบริการ
ควบคูดวยเสมอ  

ในปจจุบันหรืออนาคตผูขายบริการ ตองสนใจกับแนวความคิดทางการตลาดสมัยใหม
มากข้ึนเนื่องจากการแขงขันท่ีสูงข้ึนการบริการประเภทท่ีสามารถจะทดแทนกันมีมากข้ึน ดังนั้นการ
จัดโปรแกรมทางการตลาดเปนส่ิงจําเปน  

  
2.16 โปรแกรมทางการตลาด 

2.16.1 วิเคราะหและวางแผน ผูขายบริการตองทราบถึงลักษณะและสวนประกอบ
ตลาดของตนเอง รายไดของการซ้ือหรือการขายบริการของผูขาย ตองวิเคราะหมูลเหตุจูงใจในการ
ซ้ือขายบริการวา ผูใชบริการแตละสวนของตลาดมีเหตุจูงใจอะไร 

2.16.2 การเสนอขายบริการอะไรตองพัฒนาอยางตอเนื่อง ในดานของตรายี่หอหรือ
การรับประกันการบริการ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีตองพัฒนาเพิ่มเติมตลอดเวลา 

2.16.3 การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย สวนใหญเปนการขายตรงจึงมักไมคอยมี
ปญหานัก 

2.16.4 การกําหนดราคา ท่ีเหมาะสมโดยการนํากลยุทธการตั้งราคามาใช 
2.16.5 การจัดจําหนาย เกี่ยวของกับพนักงานขายโดยตรง และมีบทบาทในการจัด

จําหนายมากเนื่องจากความสามารถของพนักงานขาย จะสงผลในการเพิ่มยอดขาย หรือความนิยม
ในกิจการ 
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2.17 ประเภทของบริการ 
สามารถแบงไดหลายลักษณะดังตอไปนี้ 
2.17.1 ลักษณะของผูขาย 
2.17.2 ลักษณะของผูซ้ือ 
2.17.3 มูลเหตุจูงใจในการซ้ือ 
2.17.4 ลักษณะการซ้ือในทางปฏิบัติ 
2.17.5 ลักษณะของผลิตภัณฑ 
2.17.6 ระเบียบขอบังคับ 
 

2.18 กลยุทธดานการเงินท่ีสถาบันการเงินใชกับธุรกิจบานเดี่ยว 
2.18.1 กลยุทธดานอัตราดอกเบี้ยการใหอัตราดอกเบี้ย เพื่อซ้ือบานเด่ียวนั้นอัตรา

ดอกเบ้ียเงินกูคงท่ี ธนาคารจะเสนอใหลูกคาท่ีกูในอัตราดอกเบี้ยปจจุบัน และกําหนดอัตราดอกเบ้ีย
สูงสุดไว ธนาคารจะไมคิดเกินกวานี้ โดยผูท่ีจะขอกูซ้ือบานจะตองมีเงินออมจํานวนหน่ึงท่ีธนาคาร
กําหนดเกณฑเอาไว จึงจะมีสิทธ์ิในการกูซ้ือในอัตราดอกเบ้ียท่ีต่ํากวาตลาด เปนตน  

2.18.2 กลยุทธเพ่ิมวงเงินกูและการขยายระยะเวลาในการผอนชําระเพื่อเปนการ เปน
การเพ่ิมวงเงินกูมากข้ึนอาจเปน 80% หรือมากกวานี้ โดยคิดจากมูลคาการประเมินหลักประกันการ
เพิ่มวงเงินกูสําหรับการซ้ือเฟอรนิเจอรการปลอยเงินกูสําหรับชําระเบ้ียประกันสําหรับคุมครองท่ีอยู
อาศัย โดยการขยายเวลาผอนชําระใหนานกวาปกติ 

2.18.3 กลยุทธเพิ่มความรวดเร็วในการกู เปนการเพิ่มความสะดวกในการกู เชน 
การลดคาธรรมเนียมประเมินหลักประกัน ไมคิดคาธรรมเนียมการไถถอนกอนกําหนด และการเพิ่ม
ความรวดเร็วสําหรับการอนุมัติและบริการดานเงินกู 

2.18.4 กลยุทธการสรางพันธมิตรการนําลูกคามาขอกู ไดแก การท่ีสถาบันการเงิน
รวมมือกับผูประกอบการบานเดี่ยว ในการปลอยสินเช่ือลูกคาท่ีมาซ้ือบานเดี่ยวในโครงการและ
สถาบันการเงินรวมมือกับบริษัทนายหนาในการปลอยสินเช่ือแกผูซ้ือบานผานทางบริษัทนายหนา 
สําหรับบานมือสอง 

 
2.19 กลยุทธการลดตนทุนและการกระจายความเสี่ยง 

การเปล่ียนแปลงทางดานตนทุนของโครงการบานจัดสรร มีแนวโนมท่ีไมแนนอน 
ข้ึนอยูกับอัตราดอกเบ้ีย และความผันผวนของราคาวัสดุกอสราง รวมท้ังคาแรงงานซ่ึงเปนส่ิงท่ี 
ผูประกอบการในธุรกิจท่ีอยูอาศัย ตองแสวงหาแนวทางใหมเพื่อใหทันกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ี
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เปล่ียนแปลงไป ในขณะท่ีการแขงขันและจํานวนผูประกอบการรายใหมมีเพิ่มข้ึน คาโฆษณา 
คาใชจายตางๆ ในสํานักงานเพิ่มข้ึน รวมท้ังการแสวงหาหนทางใหมๆ เพื่อทําใหผูประกอบการตาง
ปรับกลยุทธอยางตอเนื่อง ไดแก 

2.19.1 ปรับปรุงองคกรเพื่อลดความซํ้าซอนการปรับปรุงองคกร การดําเนินงาน
เพื่อใหตนทุนลดตํ่าลง โดยมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาใชในการกอสรางเพ่ือลดตนทุนจาก
แรงงานทุน หรือนําคอมพิวเตอรมาใชลดข้ันตอนในการกอสราง เชน การออกแบบ การคํานวณ
อัตราคาแรงงาน 

2.19.2 การลดตนทุนทางการโฆษณาท่ีไมตรงตามกลุมเปาหมาย ในการท่ีจะโฆษณา
เพื่อใหตรงกับการตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยางตรงกับกลุมท่ีตองการนําเสนอ ตอง
แบงกลุมใหชัดเจน เพื่อการผลิตบานเด่ียวใหตรงกลุมตามเพศ อายุ และระดับรายไดมากยิ่งข้ึน เปน
การใชระบบขายตรง 

2.19.3 การสรางพันธมิตรโดยการคํานึงถึงพันธมิตรทางธุรกิจ ท่ีอยูอาศัยประเภทบาน
เดี่ยว ซ่ึงมีความเกี่ยวของกัน ไดแก ธุรกิจสรางบาน ธุรกิจประกัน เปนตน 

 
2.20 หนวยงานท่ีมีหนาท่ีเก่ียวกับกับธุรกิจท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว 

2.20.1 ภาครัฐ (Public Sector) ไดแก ท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวท่ีมีการจัดต้ังโดย
ภาพรัฐบาล เชน ธนาคารอาคารสงเคราะห (The Government Housing Bank) บานพักของ
ขาราชการ และโครงการท่ีอยูอาศัยของการเคหะแหงชาติ เปนตน 

2.20.2 ภาคมหาชน (Popular Sector) เปนหนวยงานท่ีจัดสรางท่ีอยูอาศัยรายยอย เปน
ท่ีอยูอาศัยมีลักษณะเปนครอบครัวอาจมีจํานวนจํากัดหรือขนาดใหญ วิธีการกอสรางมักจะจางชาง
หรือผูรับเหมากอสรางรายยอยมาดําเนินการ โดยลักษณะผูมีรายไดนอยจนถึงระดับสูง และ 
สวนใหญมีบทบาทมากในการผลิตท่ีอยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในปจจุบัน 

2.20.3 ภาคเอกชน (Private Sector) หมายถึง ท่ีอยูอาศัยท่ีผลิตข้ึนมา มีลักษณะ
โฆษณา หรือการประชาสัมพันธเพื่อดึงดูดใจ เปนโครงการบานจัดสรร 

 
2.21 สถาบันการเงินท่ีเก่ียวของกับธุรกิจบานเดี่ยว 

2.21.1 ธนาคารอาคารสงเคราะห (The Government Housing Bank) เปนการ
ใหบริการสินเช่ือท่ีอยูอาศัย แบงเปน 2 ประเภท ไดแก การใหเงินกูเพื่อพัฒนาที่ดินและสรางท่ีอยู
อาศัย รวมท้ังการจัดหาสาธารณูปโภคท่ีจําเปน และการใหกูเงินระยะส้ัน การใหกูเงินระยะยาว แบง
ไดดังนี้ เพื่อการดําเนินการจัดหาที่อยูอาศัยของตนเอง เปนการเนนถึงการกอสรางท่ีอยูอาศัยใหม 
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และการใหแกขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจท่ัวไปที่นําเงินฝากธนาคาร โดยผูกูมีสิทธิพิเศษใน
การเสียดอกเบี้ยเงินกูในราคาตํ่ากวาปกติ  
ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดของวิธีการตางๆ ในสวนประสมการสงเสริมการตลาด 

การโฆษณา 
(Advertising) 

การขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal Selling 

การสงเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

การประชาสัมพันธ 
(Publicity) 

สิ่งตีพิมพและสื่อกระจายเสียง 
โฆษณาที่ติดอยูภายนอกบรรจุภัณฑ 
โฆษณาที่ติดอยูภายในบรรจุภัณฑ 
ไปรษณีย 
แคตตาร็อก 
ภาพยนตร 
นิตยสาร 
แผนพับและรูปเลม 
โปสเตอรและใบปลิว 
สมุดรายการ 
โฆษณาที่ตีพิมพซ้ํา 
ปายโฆษณา 
เครื่องหมายที่ใชในการจัดแสดง 
สินคา 
การจัดแสดงสินคา ณ จุดซื้อ 
วัสดุโสตทัศนูปกรณ 
สัญลักษณและโลโก 

การเสนอขาย 
การประชุม 
การสื่อสารทางการตลาด 
โปรแกรมการใหสิ่งจูงใจ 
ตัวอยางสินคาที่จะขาย 

แขงขัน เกม ชิงโชค 
ร็อตเตอร่ี 
ของแถมและของรางวัล 
การแจกของตัวอยาง 
การแสดงสินคา 
นิทรรศการ 
การสาธิตสินคา 
การแจกคูปอง 
การคืนเงิน 
สินเช่ืออัตราดอกเบี้ยตํ่า 
สวนยอมใหจากการ 
แลกซื้อ 
แสตมปการคา 
สิ่งผูกติดกับสินคา 
การใหความบันเทิง 

สุนทรพจน 
การใหสัมภาษณ 
การสมัมนา 
รายงานประจําป 
การบริจาคการกุศล 
การตีพิมพเอกสารสื่อ
เฉพาะ 
เหตุการณพิเศษ 

หมายเหตุ: จาก ขอมูลจากอดีต. (หนา 170). โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2543. กรุงเทพฯ: ธีระฟลม. 
ลิขสิทธ์ิป พ.ศ. 2543 โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน. พิมพซํ้าโดยไดรับอนุญาต.  
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ภาพท่ี 2.4 อิทธิพลของการโฆษณากระตุนใหผูบริโภคเลือกใชบริการ 

หมายเหตุ: จาก ขอมูลจากอดีต. โดย กรรณ บึงไกร. 2542. กรุงเทพฯ: วิทยาการจัดการ สถาบันราช
ภัฏพระนคร. ลิขสิทธ์ิป พ.ศ. 2543 โดย กรรณ บึงไกร. พิมพซํ้าโดยไดรับอนุญาต 

 
2.21.2 ธนาคารพาณิชย (Commercial Bank) ในการใหบริการสินเช่ือใหแก 

ผูประกอบการบานจัดสรร มี 2 ประเภท คือ การเบิกเงินเกินบัญชี (Overdraft) เปนการใหกูยืมโดย
ใหลูกคาเบิกเงินท่ีทําสัญญาไวกับทางธนาคาร เชน สินเช่ือท่ีอยูอาศัยของธนาคารกสิกรไทย 

การรูจักตราสินคา 

(Brand awareness) 

การไดยินไดเห็นการโฆษณาสินคา 

(Commercial awareness) 

การเขาใจในคุณภาพสินคา 
(Comprehension) 

การจูงใจใหซ้ือสินคา 
(Persuation) 

ความมั่นใจในคุณภาพ 
(Conviction) 

การจูงใจใหซื้อสินคา 
(Persuasion) 

การโฆษณา 
(Advertising) 

การเลือกใชบริการ 
(Action) 
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2.21.3 บริษัทเงินทุนหลักทรัพย (Finance and Securities company) เปนบริษัทท่ี
ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการจัดการเงินทุน เพื่อใชในการประกอบการเงินทุนในรูปแบบตางๆ กัน 
ตามท่ีกฎหมายอนุญาตใหกูยืมแกประชาชน เพ่ือใหไดมาซ่ึงกรรมสิทธ์ิในท่ีดิน และบานท่ีอยูอาศัย 
รวมท้ังการเชาซ้ือของประชาชน 

 
2.22 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือบานเดี่ยว 

2.22.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการ

ไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอน
และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 5) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของ 
ผูบริโภค ท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา Etzel Walker and Stanton (1997: 102) 

ทฤษฏีวาดวยตัวกระตุนกับการปฏิบัติตอบ (Stimulus-Response Theories) เม่ือ
บุคคลปฏิบัติตอบตอตัวกระตุนตามท่ีเขารูตัวในวิถีทางท่ีไดคาดคะเนไวก็ถือวาบุคคลนั้นมีการ
เรียนรูเกิดข้ึนแลว อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 334) 

ทฤษฏีการเรียนรูทางพฤติกรรมศาสตร (Behavioral learning theories) เปน
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจากประสบการณ Kotler and Armstrong (1999:149)  

2.22.2 พฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจากประสบการณ 

2.22.2.1 ลักษณะของผูซ้ือลักษณะของผูซ้ือ มีอิทธิพลมากจากสังคมและ
วัฒนธรรม ประกอบรวมกันใหเกิดเปนบุคลิกภาพของบุคคลและลักษณะทางจิตวิทยา เปนสาเหตุท่ี
เกิดมากจากส่ิงกระตุนจากภายในของผูบริโภค 

2.22.2.2 ลักษณะของผลิตภัณฑส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ หมายถึง การ
ออกแบบผลิตภัณฑตามความตองการของผูบริโภค โดย คํานึงถึงรูปราง ลักษณะคุณภาพ รูปแบบ 
ราคา ตลอดจนส่ิงอํานวยความสะดวกซ่ึงนักการตลาดสามารถควบคุมไดเพื่อเปนแรงกระตุนเพื่อ
ดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหเกิดความตองการ 

2.22.2.3 ลักษณะของผูขาย ผูขายมีความนาเช่ือถือได รวมท้ังการใหบริการ
ลูกคาเปนผลใหการตัดสินใจซ้ือ เปนการจูงใจใหผูบริโภคซ้ือหรือไมซ้ือผลิตภัณฑ 

2.22.2.4 ลักษณะของสถานการณผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ โดยมีเร่ืองเวลา 
ในการตัดสินใจ และใชเวลาท่ีแตกตางกันรวมท้ังฤดูกาลที่แตกตางกัน 

 

DPU



 36 

2.23 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว 
2.23.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) ประกอบดวย วัฒนธรรม ประเพณี

และช้ันทางสังคม ซ่ึงมีอิทธิพลตอผูซ้ือ ดังนี้ 
2.23.1.1 วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบท่ีใชในการดําเนินชีวิตท่ีมีการถายทอด

กันมาโดยผานการอบรมขัดเกราทางสังคม วัฒนธรรมเปนพื้นฐานในการกําหนดความตองการและ
พฤติกรรมผูบริโภค 

2.23.1.2 วัฒนธรรมยอย (Sub Culture) การที่บุคคลมีวัฒนธรรมแตกตางกัน
มากข้ึน มีสาเหตุจาก เช้ือชาติ ศาสนา และพื้นฐานทางภูมิศาสตรท่ีแตกตางกัน เปนผลใหบุคคลมี
ทัศนคติ ความเช่ือท่ีแตกตางกันไปดวย 

2.23.1.3 ช้ันทางสังคม (Social Class) การแบงระดับช้ันทางสังคม มีลักษณะ
ท่ีแตกตางกันออกไปเปนกลุมๆ กลุมเหลานี้จะมีลักษณะแตกตางกันหลายกลุม ซ่ึงมีฐานทาง
เศรษฐกิจเปนพื้นฐานเดียวกัน ตามอาชีพ ชาติตระกูล ท่ีทําใหมีอํานาจเหนือจากบุคคลอ่ืน หรือ 
บุคลิกลักษณะสวนบุคคลท่ีแบงไดเปน 3 ระดับ ไดแก ระดับสูง ระดับกลาง และระดับตํ่า บุคคล
สามารถเปล่ียนแปลงฐานะของตนไดโดยข้ึนอยูกับการพัฒนาฐานะใหสูงข้ึน ในการตัดสินใจซ้ือจะ
สูงตามไปดวย เชน ผูมีฐานะดีจะมีแนวโนมท่ีจะซ้ือบานเดี่ยวในระดับราคาสูง พฤติกรรมการ
บริโภคสินคาหรือบริการแตกตางกัน คานิยมเฉพาะ  

นักการตลาดตองศึกษา และเขาใจถึงลักษณะพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาของคนแตละช้ันทางสังคมใหเหมาะสม เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดสวนตลาด ตลาด
เปาหมาย ตําแหนงของผลิตภัณฑเพื่อนําไปกําหนดสวนประสมทางการตลาดไดอยางเหมาะสม เชน 
การเลือกใชส่ือโฆษณาไดตรงจุดสูงระดับสูง 

2.23.2 ปจจัยดานสังคม(Social factors) พฤติกรรมของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยดานสังคม เปนตัวกําหนด เชน กลุมอางอิง ครอบครัว และบทบาททางสังคม 

2.23.2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) หมายถึง กลุมบุคคลหรือกลุมท่ีมี
อิทธิพลตอความคิด หรือพฤติกรรมการซื้อบุคคลอื่น กลุมอางอิงเปนกลุมท่ีมีความสําคัญตอนักการ
ตลาดเพราะผูบริโภคอาจจะใชผลติภัณฑเพื่อทําใหตนเปนที่ยอมรับ ซ่ึงมีความเกี่ยวของทางการ
ตลาดท้ังทางตรงและทางออม เชน ความคิด ทัศนคติ และคานิยม กลุมอางอิงแบงออกเปน 4 ระดับ 
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สิ่งกระตุนภายนอกStimulus=s) 
ส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด 
(Marketing Stimuli) 

ส่ิงกระตุนอื่น ๆ 
(Other Stimuli) 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสิ่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

 
 

 
  

 
 

 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.5 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

Note:  The data in column 1 are from Emotion Marketing. (p. 172). Kotler, Philip. 1997.  
New Jersey Rrentice Hail. Copyritght 1997 by Kotler, Philip. Adapted with permission.  

 
กลองดําหรือความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ 
(Buyer s Characteristic) 

การตอบสนองของ
ผูซื้อ 

(Response=R) 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณในการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer s characteristics) 
ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 

ปจจัยดานสังคม (Social) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 

ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyers s Decision 
process) 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 

การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 

1. ปจจัยทาง
วัฒนธรรม 
(Cultural) 

1.1 วัฒนธรรม
พื้นฐาน  
(Culture) 
1.2ชัน้สังคม 
(Social class) 

2. ปจจัยทางสังคม 
(Social) 

2.1 กลุมอางอิง  
(Reference 
groups) 
2.2 ครอบครัว 
(Family) 
2.3 บทบาทและ
สถานะ (Roles and 
Statuses) 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
3.1อายุ (Age) 
3.2วงจรชีวิตครอบครัว 
(Family life cycle) 
3.3อาชพี (Occupation) 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
(Economic Circumstances) 
3.5 คานิยมและรูปแบบการ

ดํารงชีวิต (Value and life style 

4.ปจจัยดานจิตวิทยา 
(Psychological) 
4.1การจูงใจ 
(Motivation) 
4.2การรับรู (Perception) 
4.3การเรียนรูLearning) 
4.4ความเชื่อถอื(Beliefs) 
4.5ทัศนคติ (Attitudes) 
4.6บุคลิกภาพ
(Personality) 

ปจจัยภายนอก 

(External factor) 

ปจจัยภายนอก 
(External factor) 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
(Personal) 

ปจจัยภายใน  
(Internal factor) 
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ตารางท่ี 2.2 คําถาม 6 Ws และ 1H และคําตอบ 7Os เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม(6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 
1. ใครอยูในตลาด 
เปาหมาย (Who is in 
the target) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants)ทางดาน (1) 
ประชากรศาสตร(2) ภูมิศาสตร(3)จิตวิทยาหรือ จิต
วิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและการตอบสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย
ได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(Who does the 
consumer buy) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการ (Objects)สิ่งที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) 
และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขนั (Competitive 
differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) ประกอบดวย (1) 
ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณ ผลิตภัณฑ ประกอบดวย การ
บรรจุภัณฑตราสนคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลักษณะ
นวัตกรรม (3) ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (5) 
ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive 
differentiation) ประกอบดวยความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
บริการ พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึง
ซื้อ  
(Why does the 
consumer buy) 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives)ผูบริโภคซ้ือ
สินคาเพื่อสนองความตองการของดานรางกายและ
ดานจิตวิทยาซึ่งตองการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อคือ (1)ปจจัยภายใน หรือปจจัยทาง
จิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (3) ปจจัย
เฉพาะบคุคล 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธ (1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategies) ประกอบดวยกลยทุธการโฆษณา การขาย
โดใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ (3) กลยุทธดานราคา (4)ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจ  
(Who participates in 
the buying) 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations)และมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม 
(2) ผูมีอิทธิพล(3) ผูตัดสินใจซ้ือ (4)ผูซื้อ (5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณา และการสงเสริม
การตลาด (Advertising and promotion strategies) โดยกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด 
(When does the 
consumer buy) 

โอกาสในการซื้อ(Occasions) เชน ชวงเดือนใด
ของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวัน
สําคัญตาง ๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) เชน ทําการสงเสริมการตลาดเม่ือใดจึง
จะสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซ้ือที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการ
ซื้อเชนหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต บางลําพู 
สยามสแควร รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Distribution channel 
strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวา 
จะผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ือ 
อยางไร (How does 
the consumer buy) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ(Operation) 
ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) ประกอบดวยการโฆษณา การขายโดย
ใชพนักงานขาย การใหขาว ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 
ฯลฯ 

 
หมายเหตุ: จาก ขอมูลจากอดีต. (หนา 126). โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541. กรุงเทพฯ : ธีระฟลม. 
ลิขสิทธ์ิป พ.ศ. 2541 โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน. พิมพซํ้าโดยไดรับอนุญาต.  
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2.23.2.2 กลุมสมาชิก (Membership groups) เปนกลุมท่ีมีอิทธิพล โดยตรง
เปนกลุมท่ีมีความสัมพันธและมีการเขาเปนสมาชิกกลุม ทํากิจกรรมรวมกัน ตามวัตถุประสงคท่ีกลุม
นั้นจัดข้ึน เชน ชมรมตอตานยาเสพติด 

2.23.2.3 กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) เปนกลุมท่ีเกี่ยวของใกลชิดและมี
อิทธิพลโดยตรง เปนกลุมท่ีมีขนาดเล็ก เชน ครอบครัว เพ่ือนสนิท ถือไดวามีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือของผูบริโภคมากท่ีสุด 

2.23.2.4 กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) เปนกลุมท่ีมีความสัมพันธกัน
อยางเปนทางการ เชน กลุม เพื่อนท่ีทํางานดวยกัน เพื่อนในสถาบันการศึกษา เปนตน 

2.23.2.5 กลุมใฝฝน (Asp rational groups) เปนกลุมท่ีบุคคลตองการนํามา
เปนแบบอยาง ใฝฝนอยากจะเปน สวนใหญเปนผูท่ีประสบความสําเร็จในอาชีพตางๆ เชน ดารา  
นักรอง นักการเมือง เปนตน 

2.23.2.6 ครอบครัว (Family) ครอบครัวถือวามีสวนท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค และการบริโภค รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ท้ังในดานคานิยม ทัศนคติ 
ความเชื่อตางๆ ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีผลตอพฤติกรรมท้ังส้ิน เชน การซ้ือบาน สมาชิกในครอบครัวตอง
ตัดสินใจรวมกัน เพราะเปนสินคาท่ีมีราคาแพงแพง เปนตน 

2.23.2.7 บทบาทและสถานภาพ (Roles and statuses) บุคคลมีความเก่ียวของ
กันในครอบครัวและกลุมอางอิงตําแหนงของบุคคลเหลานี้ ถือไดวามีบทบาทและสถานภาพซ่ึง
ควบคูกันเสมอ ประกอบดวยกิจกรรมตางๆ ท่ีสะทอนไดถึงสถานภาพทางสังคม เชนสามีมีบทบาท
เ ป น 
ผูนําครอบครอบแตในท่ีทํางานมีสถานภาพเปนผูจัดการฝายการตลาดโดยท่ัวไปแลว การท่ีบุคคลซ้ือ
สินคาเปนการแสดงออกถึงบทบาทและสถานภาพของบุคคลนั้น เชน ผูบริหารระดับสูง มีการซ้ือ
บานเดี่ยวที่มีราคาแพงๆ ใชเส้ือผาท่ีหรูหรามียี่หอ  

2.23.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) คุณลักษณะสวนบุคคลเปนปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวยอายุและข้ันของวงจรชีวิต อาชีพ สภาวะเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดํารงชีวิตและบุคลิกภาพความคิด 

2.23.3.1 อายุและข้ันของวงจรชีวิต (Age and life – cycle stage) รูปแบบอายุ
ของผูบริโภคท่ีมีความแตกตางกัน นักการตลาดจึงตองกําหนดรูปแบบสินคา และบริการแตกตางกัน 
แลวจัดกลุมผูบริโภคท่ีมีความตองการใกลเคียงกันมาอยูกลุมเดียวกัน เพราะแตละข้ันของวงจรชีวิต
เปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ความคิด ทัศนคติ ซ่ึงสงผลใหพฤติกรรมการซ้ือแตกตางกัน  
วัฏจักรของครอบครัว (Family life cycle) แบงเปน 9 ข้ันตอน ดังนี้ 
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2.23.3.2 ข้ันโสด (Bachelor stage) เปนข้ันท่ียังไมไดมีการแตงงานอยูคน
เดียว หรือตองอาศัยอยูกับครอบครัว เร่ิมทํางานใหมๆ ฐานะการเงินยังไมดีนัก ซ้ือสินคาอุปโภค
บริโภคตามความพอใจ เส้ือผา ทองเท่ียว พักผอนหยอนใจ 

2.23.3.3 เปนคูสมรสใหมยังไมมีบุตร (New married couples) อยูในวัยหนุม
สาวฐานะทางการเงินคอนขางดี ประเภทของสินคาท่ีสรางความม่ันคง เชน บาน รถยนต ตูเย็น  

2.23.3.4 เปนครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายุต่ํากวา 6 ป (Full nest I) มีรายจาย
มากข้ึน คาใชจายเกี่ยวกับเด็กผลิตภัณฑสําหรับเด็กเปนสวนใหญและ เคร่ืองอํานวยความสะดวก
เพื่อประหยัดเวลา เชน เคร่ืองซักผา เตาอบไมโครเวฟ 

2.23.3.5 เปนครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายุมากกวา 6 ขวบ (Full nest II) 
ฐานะการเงินดีข้ึน ภรรยาเร่ิมออกท่ีทํางานนอกบานเด็กเร่ิมมีอิทธิพลในการตัดสินใจมากข้ึนบุตร
เร่ิมเขาเรียนหนังสือ สินคาท่ีซ้ือ เชน เส้ือผาชุดนักเรียน สินคาประเภทครอบครัวมากข้ึน 

2.23.3.6 เปนครอบครัวท่ีมีบุตรโตแลวยังไมแตงงาน (Full nest III) ฐานะ
การเงินคอนขางม่ันคง สินคาท่ีซ้ือดีกวาเดิม เปนสินคาประเภทถาวรข้ึน มีรายไดเพื่อใชสอยมากข้ึน 

2.23.3.7 เปนครอบครัวท่ีบุตรแตงงานแลว (Empty nest I) ครอบครัวมีฐานะ
ทางการเงินดี สินคาสวนใหญเปนดานการเดินทางทองเท่ียว พักผอนหยอนใจ 

2.23.3.8 ครอบครัวท่ีบิดามารดามีอายุมากและเกษียณอายุงานแลว (Empty 
nest II) รายไดของครอบครัวเร่ิมลดลง สินคาเพื่อสุขภาพ การแพทย ยารักษาโรค 

2.23.3.9 อยูบานคนเดียว เนื่องจากการตายจากหรือการหยาขาดจากกัน แต
ยังทํางานอยู (Solitary survivor) ดานฐานะการเงิน ลดลงมาก ความตองการรักษาพยาบาลมีมากข้ึน 
และยังคงตองการพิเศษ คือ ความม่ันคง ความรัก อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 453) 

2.23.4 อาชีพ (Occupation) ผูบริโภคมีความแตกตางกันทางดานอาชีพในแตละสาขา 
เชนอาชีพนักแสดง มีการใชจายสูงในดานเส้ือผาเส้ือผามียี่หอเคร่ืองประดับหรูหรานักการตลาดตอง
มีการจําแนกอาชีพออกเปนกลุมเพื่อสามารถกําหนดความตองการไดตรงตามกลุมเปาหมาย 

2.23.5 สภาวะเศรษฐกิจ (Economic circumstances) สภาวะทางเศรษฐกิจมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคโดยมีระดับรายได รายจายการออกสินทรัพยท่ีมีอยูรวมทั้ง
อํานาจในการตัดสินใจซ้ือ นักการตลาดตองใหความสนใจในดานรายไดสวนบุคคล อัตราดอกเบ้ีย 
สภาวะทางเศรษฐกิจคาเงินบาทซ่ึงสามารถนํามาพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดไดอยาง
เหมาะสม 
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2.23.6 รูปแบบการดํารงชีวิต (Life style) รูปแบบของการดํารงชีวิตของบุคคลข้ันอยู
กับ คานิยม ส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรม และสังคม สภาพเศรษฐกิจ ซ่ึงในการเลือกสินคาและบริการ
ของผูบริโภคจะข้ึนอยูกับแบบของการดํารงชีวิตของแตละคน เชน ดารานักรอง มีการซ้ือสินคา
ประเภทนําแฟช่ัน นักธุรกิจท่ีตองมีการติดตอกันทางธุรกิจตลอดเวลา จะเลือกซ้ือบานท่ีเปนท่ี 
รับรองแขกเพ่ือความสะดวกทุกโอกาส 

2.23.7 บุคลิกภาพและแนวความคิด (Personality and self concept) บุคคลแตละคนมี
บุคลิกภาพท่ีเปนคุณสมติตางๆ เฉพาะตัว และมีแนวความคิดเปนของตนเอง บุคลิกภาพมีผลใหเกิด
พฤติกรรม และอิทธิพลตอการซ้ือสินคา เปนอยางมาก การท่ีนักการตลาดจะวางแผนกลยุทธตองมี
การจัดกลุมผูบริโภคท่ีมีบุคลิกภาพคลายคลึงกันใหอยูใดพวกเดียวกันเพื่อจะไดนํามาแบงสวนตลาด 
เชน การเลือกซ้ือบานเดี่ยวพวกท่ีชอบชีวิตงายๆ จะเลือกบานแบบธรรมชาติ ไมหรูหรามากนัก 

2.23.8 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญมี
อิทธิพลทางจิตวิทยา ในการเลือกซ้ือสินคาและบริการประกอบดวย  

2.23.8.1 แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง บางส่ิงบางอยางภายในตัวบุคคล ซ่ึง
เปนตนเหตุใหเขาถือปฏิบัติเคล่ือนไหวหรือประพฤติในลักษณะท่ีมุงไปสูจุดหมายปลายทาง 
ส่ิงจูงใจจึงเปนเหตุผลของการปฏิบัติการ (Action) ความพยายามของผูบริโภคท่ีจะสรางความพอใจ
ใหแกความตองการโดยผานกิจกรรมตางๆ ของตลาดก็คือพฤติกรรมที่ไดรับการจูงใจ อดุลย จาตุรง
คกุล (2543: 214) 

2.23.8.2 ทฤษฏีแรงจูงใจของมาสโลว (Maslow s theory of motivation) เปน
การนําความตองการของมนุษยมาเรียงลําดับความสําคัญ จากความตองการระดับตํ่าสุดไปถึงระดับ
สูงสุด เพื่อเปนแรงจูงใจใหเกิดพฤติกรรมตางๆ ซ่ึงเปนขอมูลใหกับนักการตลาดในการกําหนด  
รูปแบบแรงจูงใจตางๆ เม่ือความตองการลําดับตํ่ากอน และหากไดรับการตอบสนองจนเกิดความ
พอใจ ก็จะมีความตองการในระดับสูงข้ึนอีก จากข้ันตอน ลําดับความตองการของมาสโลว แบงเปน 
5 ระดับดังนี้ 

2.23.8.2.1 ความตองการดานรางกาย (Physiological needs) เปน
ความตองการในระดับพื้นฐาน ประเภทของสินคาเปนส่ิงท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิต
ประกอบดวย อาหาร อากาศ ท่ีอยูอาศัย เส้ือผาเคร่ืองแตงกาย น้ํามันพืช และยารักษาโรค การ
ตองการพักผอน ความตองการทางเพศ เปนตน 

2.23.8.2.2 ความตองการความปลอดภัยและความม่ันคงในชีวิต 
(Safety and Security needs) เปนความตองการความม่ันคงในชีวิต เชน ความม่ันคงในหนาท่ีการ
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งาน และความคุมครองจากอันตรายทางรางกาย เชน อุบัติเหตุ ตองการมีสุขภาพอนามัยท่ีแข็งแรง 
ประกันชีวิต 

2.23.8.2.3 ความตองการดานสังคม (Social needs) เปนความ
ตองการทางไดรับความรักความเปน สวนหน่ึงในสังคม สินคาท่ีสามารถตอบสนองความตองการ 
เชน ของขวัญตางๆ บัตรเครดิต น้ําหอมความตองการยกยอง (Esteem needs) เปนความตองการ 
ยกยอง การนับถือการมีช่ือเสียงเกียรติยศ ฐานะ ประเภทสินคา เปนสินคาท่ีมียี่หอดัง ความหรูหรา 
รถยนต เฟอรนิเจอร 

2.23.8.2.4 ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต ของ
ตัวบุคคล (Self –Actualization needs) เปนความตองการความประสบความสําเร็จ โดยทําทุกส่ิงทุก
อยาง เชน นักแสดงท่ีมีช่ือเสียงในวงการบันเทิง นักธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จ การทองเที่ยว 
พักผอนหยอนใจ ลําดับความตองการของมาสโลวเปนการศึกษาวาบุคคลมีความตองการสินคา หรือ
บริการแบบใด เพื่อเปนสวนในการกระตุนพฤติกรรมของผูบริโภคและตอบสนองความตองการของ
เขา นอกจากนี้ มาสโลวเพิ่มความตองการอีก 2 ระดับดังนี้ 

2.23.8.2.5 ความตองการท่ีจะไดทราบและไดเกิดความเขาใจ 
(The Need to know and understand) เปนการตองการทราบส่ิงใหมๆ อยูตลอดเวลาเชน การศึกษา
เร่ืองคอมพิวเตอร 

2.23.8.2.6 ความตองการทางความสวยงาม (The need for 
aesthetic Satisfaction) โดยหาส่ิงท่ีจะนํามาซ่ึงความสวยงาม 

2.23.8.3 การรับรู (Perception) หมายถึง เปนกระบวนการที่บุคคลแตละคน 
รับรูและแปลความหมาย และการเลือกสรร จากขอมูลท่ีไดรับรูมา นักการตลาดจึงควรทําเขาความ
เขาใจกับการรับรูของบุคคลเพ่ือจะไดกระตุนใหมีการตอบสนองตอส่ิงท่ีไดรับรูมานั้น  

2.23.8.3.1 การเปดรับขอมูลท่ีไดเผยแพร (Selective exposure) 
เปนชวงเวลาท่ีผูบริโภค พบเห็น ขอมูลจากส่ือตางๆ แตไมไดมีความต้ังใจจะรับขอมูลใดโดยเฉพาะ 
ดังนั้นนักการตลาดจึงตองใชเคร่ืองมือทางการตลาดตลอดจนการสรางความนาสนใจในขอมูลท่ีได
นําเสนอ จากส่ือเพ่ือเปนการดึงดูดความในใจของผูบริโภค 

2.23.8.3.2 การเลือกสรรขอมูลท่ีนาสนใจ (Selective Attention)  
ผูบริโภคเลือกขอมูลท่ีตนสนใจ และมีการหาขอมูลอยางตอเนื่องนักการตลาดตองกระตุนให 
ผูบริโภคสนใจ หาจุดเดน เพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจขอมูลตอเนื่อง 
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2.23.8.3.3 การเขาใจขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective 
comprehension)  

ผูบริโภคใหความสนใจกับขอมูลขาวสารตางๆ แตอาจจะยังไม
เขาใจความหมายของขอมูลท่ีเผยแพรนั้นจากส่ือนักการตลาดตองสรางความเขาใจในขาวสารนั้น 
โดยการแปลความหมายจากทัศนคติ ความนาเช่ือถือ และจากประสบการณของแตละคนซ่ึงแตกตาง
กัน 

2.23.8.3.4 การยอมรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective retention) 
เม่ือผูบริโภคไดยอมรับและเขาใจกับขอมูลท่ีไดรับรูจากส่ือตางๆ 

2.23.8.3.5 การ เ ก็ บ รั กษ าข อ มู ล ท่ี ได เ ลื อกสรร  (Selective 
retention) ผูบริโภคเก็บรักษาขอมูลไวในความทรงจําแลว นักการตลาดจึงควรสรางความจดจําใน
ขอมูล โดยกําหนดสัญลักษณ หรือขอมูลท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความจดจําไวในความทรงจํา 

2.23.8.4 การเรียนรู  (leaning) หมายถึง  การเรียนรู ถึงการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมซ่ึงสาเหตุสวนใหญมาจากขอมูลตางๆ และจากประสบการณในอดีตท่ีผานมาเชนการใช
ผลิตภัณฑยี่หอเดิมตลอด เพราะเคยซ้ือใชอยางตอเนื่องและพบวาสรางความพอใจไดมากดังนั้น
นักการตลาดควรใชวิธีการท่ีชวยใหผูบริโภคไดเรียนรูถึงสินคาและบริการท่ีนําเสนอ  

2.23.8.5 ความเช่ือและทัศนคติ (Beliefs and attitudes) เปนส่ิงท่ีเกิดหลังจาก
ท่ีบุคคลมีการเรียนรูเกิดข้ึนความเช่ือและทัศนคติมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ เปนส่ิงท่ีบุคคลยึดถือ
อาจจะเปนส่ิงใดส่ิงหนึ่งหรือหลายส่ิงจากประสบการณในอดีต  

2.23.8.6 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิง
ใด โดยเปนทัศนคติท่ีดีและไมดี ซ่ึงสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา ทัศนคติมีอิทธิพลตอความเช่ือ
ตางๆ บุคคลมีทัศนคติท่ีแตกตางกัน นักการตลาดตองพยายามนําเสนอผลิตภัณฑใหสอดคลองกับ
ทัศนคติและความเช่ือของบุคคล โดยการใชเคร่ืองมือสวนประสมทางการตลาดมาใชเพื่อสราง
โอกาสในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ เชน การสรางบานตองมีฤกษในการสราง เนื่องจากผูบริโภค 
บางคนมีความเช่ือและทัศนคติเกี่ยวกับฤกษงามยามดี  

ข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages in the Buying decision 
Process) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การปฏิบัติการซ้ือรวมทั้งส่ิงตางๆ ท่ีประกอบเปน
ส่ิงแวดลอมในขณะท่ีมีการซ้ือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายในและ
ภายนอกตางๆ รูปแบบในแตละข้ันตอนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ เชน การตัดสินใจซ้ือ
บาน ผูซ้ือตองใหความสําคัญกับการซ้ือสินคานั้น เร่ิมจาก 5 ลําดับข้ัน ดังนี้ เร่ิมจาก การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ  
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2.24 ปจจัยท่ีสําคัญท่ีกระทบตอการตระหนักถึงปญหา  

ประกอบดวย 5 ปจจัย ดังนี้ 
2.24.1 คุณลักษณะของผูบริโภค หมายถึง การท่ีผูบริโภคมีการตระหนักถึงปญหา

หรืออาจมีปญหาเกิดข้ึนแลว ปญหาอะไร เม่ือใด ท่ีไหน และวิธีใด ทําใหผูบริโภคเล็งเห็นปญหา 
ตลอดจนความเช่ือ ทัศนคติ แบบของการใชชีวิตของผูบริโภคซ่ึงกระทบตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยว 

2.24.2 ประสบการณในอดีต เปนการตระหนักถึงความตองการของผูบริโภค ท่ีอยู
อาศัยท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคในอดีต ผูบริโภคจะซ้ือบานเดี่ยวโดยพิจารณา
จากคุณสมบัติของบานหลังเดิม เพื่อนํามาหาสิ่งท่ีกอใหเกิดความพึงพอใจในการตัดสินใจซ้ือใน 
คร้ังใหม 

2.24.3 ส่ิงจูงใจ พฤติกรรมของผูบริโภคในการท่ีจะบรรลุเปาหมายท่ีเขาตองการหรือ
พึงพอใจนั้น มากจากส่ิงจูงใจในการช้ีใหเห็นถึงคุณประโยชนของสินคาหรือบริการนั้นๆ เพื่อ
กอใหเกิดความตองการมากยิ่งข้ึน 

2.24.4 ส่ิงแวดลอมในดานท่ีอยูอาศัย ไมวาจะเปนส่ิงแวดลอมท่ีบานหรือท่ีทํางาน

ลวนเปนส่ิงแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมมนุษยท้ังส้ิน การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือบานเด่ียว
ลวนแลวแตมีปจจัยดานส่ิงแวดลอมมาเก่ียวของท้ังส้ิน เนื่องความตองการมาจากส่ิงแวดลอมตางกัน 
บางคร้ังข้ึนอยูกับวัฒนธรรมของผูบริโภค หรือกลุมอางอิง ส่ิงแวดลอมมีอิทธิพลตอคุณภาพชีวิต 
เปนการสนับสนุนใหมีความรูสึกที่ปลอดภัย ความรูสึกพึงพอใจ  

2.24.5 ตัวกระตุนทางการตลาด ไดแก ขาวสารตางๆ ท่ีผูบริโภคไดรับมาเกี่ยวกับ
รายละเอียดตางๆ รวมท้ังคุณสมบัติของบานเองหรือแมกระท้ังจากการโฆษณาประชาสัมพันธ หรือ
จากพนักงานขายในการกระตุนใหเกิดความตองการทั้งส้ิน 

 
2.25 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

2.25.1 การรับรูปญหา(Need Recognition) เปนการตระหนักถึงปญหาที่เกิดข้ึนซ่ึง
เปนข้ันตอนท่ีเร่ิมตนดวยการเกิดความตองการเกิดข้ึนมากอนเขาสูกระบวนการตัดสินใจของ 
ผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเกิดจากประสบการในอดีตท่ีผานมา ซ่ึงเกิดขึ้นภายในบุคคลแตละคน จนเกิดเปน
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือซ่ึงมักจะไดรับอิทธิพลจากบุคลิกภาพของแตละบุคคล วัฒนธรรม 
ช้ันทางสังคม ส่ิงแวดลอม และจากกลุมตางๆ ของครอบครัวเขามาเกี่ยวของ เปนส่ิงท่ีนักการตลาด
ควรมีการกําหนดส่ิงจูงใจใหกับผูบริโภคเพื่อใหผูบริโภคไดรับรูถึงปญหา เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือในท่ีสุด เชน การซ้ือบานเดี่ยว สามีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 
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2.25.2 การเสาะแสวงหาขาวสาร (Search) เปนการเสาะแสวงหาขาวสารจากขอมูล
ขาวสารท่ีมีภายในความทรงจําท่ีมีอยูในแตละบุคคล โดยจะเปนการคนหาขอมูลกอนการซ้ือ 
ประกอบดวยลักษณะตางๆ ของสินคาท่ีมีถาหากมีเพียงพอ สามารถนํามากําหนดทางเลือก ท่ี
ตองการได แตถาหากขาวสารในความทรงจํามีไมเพียงพอ จึงจะตองมีการเสาะแสวงหาขาวสารมา
จากแหลงท่ีอยูภายนอกเสาะแสวงหาขอมูลจนกวาจะเพียงพอซ่ึง  
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Error!

ภาพท่ี 2.6 ตัวแบบกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ท่ีมา:   John Dewey, n.d. : unpaged 

เปดรับ 

ต้ังใจ 

เขาใจ 

ยอมรับ 

เก็บรักษา

 
 

ความทรงจํา 

รับรูปญหา 

เสาะแสวงหา
ขาวสาร 

ประเมินคา
ทางเลือก 

ตัดสินใจซ้ือ 

ความรูสึกหลัง
การซื้อ 

เสาะหาจาก
ภายใน 

เสาะแสวงหาจาก
ภายนอก 

พอใจ ไมพอใจ 

 
ทัศนคติ 

ความ
ต้ังใจ 

ความ
แตกตาง
ของบุคคล 
- การจูงใจ 
- ทัศนคติ 
- บุคลิกภาพ 
- แบบของ
การใช ชีวิต 
-
ประชากรศ
าสตร
ทรัพยากร
และความรู 
- คานิยม 

ตัวกระตุน 
- นักการ
ตลาด 
- อื่น ๆ 

 สิ่งที่ปอนระบบ 
การดําเนินการ
กรรมวิธีเก่ียวกับ

ขาวสาร 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจ 

อิทธิพลจาก
สภาวะ
แวดลอม 
- วัฒนธรรม 
- ชั้นทาง
สังคม 
- อิทธิพล
จากตัว
บุคคล 
- ครอบครัว 
- 
สถานการณ 
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ภาพท่ี 2.7 การปลุกเราความตองการใหตี่นตัวข้ึนมา 

หมายเหตุ: จาก ขอมูลจากอดีต. (หนา 38). โดย : อดุลย จาตุรงคกุล. 2543. กรุงเทพฯ : มหาลัย
ธรรมศาสตร ลิขสิทธ์ิป พ.ศ. 2543 โดย  อดุลย จาตุรงคกุล. พิมพซํ้าโดยไดรับอนุญาต. 
 
แหลงภายนอกท่ีไดรับนั้นมีความแตกตางของตัวบุคคล ครอบครัว และส่ิงแวดลอมมาเกี่ยวของดวย 
ในการเสาะแสวงหาขาวสารขอมูลของผูบริโภคอาจหาขาวสารไดจากแหลงตางๆ ดังนี้ 

 
2.26 การเสาะแสวงหาขาวสารขอมูลของผูบริโภค 

2.26.1 แหลงขอมูลสวนบุคคล (Personal Source) ไดแก เพื่อน พอแม ญาติพี่นอง 
เพื่อนบานแหลงขอมูลทางธุรกิจ (Commercial Source) ไดแก พนักงานขาย การจัดแสดงสินคา ณ 
สํานักงานขายของโครงการแตละแหง 

2.26.2 แหลงขอมูลสาธารณะ (Public Source ) ไดแก ส่ือมวลชน องคการตางๆ  
2.26.3 แหลงท่ีขอมูลประสบการณ (Experience Source) ไดแก จากท่ีอยูอาศัยเดิมท่ี 

ตัวแปรหรือตัวกระตุน
ที่ปอนสูระบบ 

จากภายใน 

- ประสบการณในอดีต 

- คุณสมบัติตาง ๆของ
ผูบริโภค 

- สิ่งจูงใจ 

 จากภายนอก 

- อิทธิพลของ
สิ่งแวดลอม 

- ตัวกระตุนหรือขาวสาร
ทางการตลาดที่ผานมา 

การเล็งเห็นปญหาหรือ
การตระหนักถึงความ

ตองการ 

สภาวะปจจุบันหรือ
สภาวะทีเปนจริง 

 
 

การจูงใจใหกอปฏิริยา 

 
 
 

เปาหมายหรือสภาวะที่
ปรารถนา 

สภาวะทาง
จิตวิทยา 

คุณประโยชนที่
แสวงหา 

 
 
 
 

ทัศนคติตอตรายี่หอ DPU
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2.27 กระบวนการขอมูล  
กระบวนการขอมูล (Information processing) เปนกระบวนการเก็บรักษาขอมูลไวใน

ความทรงจํา จากการกระตุนการรับรูขอมูลโดยนักการตลาด และจะดึงออกมาใชในการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภค ผานกระบวนการขอมูลแบงออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

ข้ันท่ี 1 การเปดรับขอมูล (Exposure) หมายถึง การท่ีบุคคลเปดรับขาวสารขอมูล จาก
การท่ีไดพบเห็นหรือสัมผัสจากส่ือตางๆ ท่ีไดพบเห็นแลวเขามากระตุน เชน การโฆษณาบานเดี่ยว
ผานส่ือตางๆ แลวไดเห็น ไดยิน 

ข้ันท่ี 2 ความตั้งใจ (Attention) เปนข้ันตอนท่ีแสดงถึงความต้ังใจรับรูขาวสารขอมูล
ของผูบริโภค โดยการรับรูจากส่ิงกระตุน นักการตลาดควรหาจุดเดน เปนการกระตุนใหผูบริโภค 
ตั้งใจรับขอมูล เชน การตั้งใจซ้ือโดยผูบริโภครูถึงบานจัดสรรและช่ือโครงการท่ีสนใจเปนอยาง 
ดีแลว 

ข้ันท่ี 3 ความเขาใจ (Comprehension) เปนกระบวนการท่ีมีส่ิงท่ีมากระตุนใหเกิดความ
เขาใจในขอมูลขาวสารท่ีนักการตลาดพยายามส่ือความหมาย เพื่อเปนการสรางความเขาใจในการ
ส่ือความหมาย 

ข้ันท่ี 4 การยอมรับ (Acceptance) เม่ือผูบริโภคเขาใจขอมูลขาวสาร และเกิดการยอมรับ
หรือไมยอมรับขอมูลนั้นจะถูกเก็บรักษาไว 

ข้ันท่ี 5 การเก็บรักษา (Retention) เปนการเก็บรักษาขอมูลไวเปนความทรงจํา เม่ือ 
จําเปนตองใชจะดึงออกมาจากความทรงจําท่ีเก็บรักษาไว  

  
2.28 แหลงท่ีเสาะแสวงหาขอมูลขาวสาร  

2.28.1 แหลงขอมูลภายใน (Internal Search) หมายถึง แหลงของขอมูลท่ีผูบริโภคเก็บ
ไวในความทรงจํา แลวนํามาประกอบการตัดสินใจซ้ือ โดยจะข้ึนอยูกับความรูและจํานวนขอมูล
ขาวสารเพ่ือนําออกมาใช 

2.28.2 แหลงขอมูลภายนอก (External Search) หมายถึง แหลงของขอมูลท่ีผูบริโภค
เก็บรวมรวมจากส่ือตางๆ ในตลาดท่ีมี และเก็บขอมูลไวในความทรงจํา ท่ีนอกเหนือจากแหลง 
ขอมูลภายใน หากยังมีไมเพียงพอก็จะเสาะแสวงหาตอไป เพื่อลดความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือ การ
เสาะแสวงหาขาวสารจากภายนอกกอนการซ้ือแบงออกเปน 

2.28.3 การแสวงหาขาวสารขอมูลกอนการซ้ือ (Pre- purchase Search) เปนการเสาะ
แสวงหาขาวสารขอมูลตางๆ ของผูบริโภค เพื่อเปนขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ 
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2.28.4 การแสวงหาขาวสารขอมูลสะสมไว (Ongoing Search) คือการเสาะแสวงหา
ขอมูลจากแหลงภายนอกเก็บไวในความทรงจําอยางตอเนื่อง และหาขอมูลเปนประจําสมํ่าเสมอเพื่อ
ไวใชในการตัดสินใจในอนาคต 

 
2.29 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเสาะแสวงหาขอมูลกอนการซ้ือ  

2.29.1 ปจจัยดานสภาวะแวดลอม เกี่ยวกับประสบการณในอดีต คานิยม และการ
ยอมรับในสังคม เชน รูปแบบบาน ท่ีใชพลังงานแสงอาทิตยเพื่อประหยัดไฟ ผูบริโภคยังไมมี
ประสบการณมากอน 

2.29.2 ปจจัยดานตัวผูบริโภค ดังนี้ 
2.29.2.1 ความเช่ือและทัศนคติ (Belief and Attitude) การที่ผูบริโภคจะเสาะ

แสวงหาขอมูลขาวสารนั้น ผูบริโภคจะมีความเช่ือและทัศนคติเปนสวนตัว ในดานขอดีและขอเสียมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท้ังส้ิน เชน ความเชื่อเกี่ยวกับทิศทางของบานท่ีปลูกสรางควรหันไปทาง
ทิศใด 

2.29.2.2 ความรู (Knowledge) หากผูบริโภคเคยใชผลิตภัณฑนั้นมาก็จะมี
ความรูท่ีไดจากประสบการณท่ีผานมาผูบริโภคจะเก็บความรูเกี่ยวกับสินคานั้นไวในความทรงจํา ถา
หากวาผูบริโภคไมมีความรูเนื่องจากไมเคยรูจักก็จะตองเสาะแสวงหาขอมูลขาวสารจากแหลงตางๆ 
เพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือ 

2.29.2.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรมีความสําคัญยิ่งตอการเสาะแสวงหา
ขาวสารทางการตลาดนักการตลาดสามารถนําลักษณะท่ีแตกตางกันมาแบงสวนตลาด เพื่อให
ความสําคัญกับการแสวงหาขาวสารขอมูลของผูบริโภค 

 
2.30 การประเมินคาทางเลือก (Alternative Evaluation) 

เปนข้ันตอนท่ีไดรับการประเมินทางเลือกแลวเลือกสรรซ่ึงมีสวนหนึ่งนั้นก็คือ ส่ิง
สําคัญคือผลิตภัณฑและบริการซ่ึงมีอิทธิพลตอการประเมินคาทางเลือก โดยจะมีราคาเปนสวนท่ี
นํามาใชเปรียบเทียบทางเลือก โดยผูบริโภคจะทําการประเมินคาโดยคํานึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ
เปนเกณฑในการเลือก หรือบางคร้ังหากเปนผลิตภัณฑท่ีมีความสลับซับซอน ก็อาจตองอาศัย
ผูเช่ียวชาญในการใหคําแนะนํา ในข้ันนี้ผูบริโภคจะมีการประเมินทางเลือกเพื่อใหเกิดเปนทางเลือก
ท่ีดีท่ีสุด โดยเปรียบเทียบขอดีขอเสียของแตละทางเลือก เม่ือสินคามีความแตกตางท่ีดีกวา ใน
ลักษณะของผลิตภัณฑ ภาพพจน ราคา รูปแบบ คุณภาพ การรับประกันสินคาเปนตนสําหรับนํามา
จัดลําดับทางเลือกกอนการตัดสินใจซ้ือตอไป 

DPU



 50 

2.30.1 เกณฑในการประเมินคาทางเลือก 
2.30.1.1 อิทธิพลของสถานการณ เชน การเลือกทําเลท่ีตั้งอยูใกลสถานท่ี

ทํางานเพื่อความสะดวกในการเดินไปใชทํางาน หรือใกลโรงพยาบาลในกรณีท่ีเจ็บปวย  
2.30.2.2 การเปรียบเทียบทางเลือก ในการเปรียบเทียบกันระหวางราคา 

สินคา ไมสามารถนํามาเปนเกณฑในการเลือกได เชน ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรระหวาง
บานเดี่ยวสไตลในสวน กับรถยนต บางคร้ังไมสามารถนํามาเปรียบเทียบคุณลักษณะกันได จึงตอง
นําเกณฑท่ีเปนนามธรรมมาใชตัดสิน ไดแก เพื่อความจําเปน กับความสะดวกสบายเปนตน 

2.30.3.3 การจูงใจ ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกจากประโยชนท่ีจะไดรับ และ
ความพึงพอใจในสินคาซ่ึงอาจกอใหเกิดความรูสึกภาคภูมิใจท่ีไดเปนเจาของ เชน รูปแบบบานท่ี
สวยงามถูกใจ การตกแตงภายใน พื้นท่ีใชสอยเหมาะสม 

2.30.3.4 ความรู ผูบริโภคท่ีมีความรูในตัวผลิตภัณฑมากก็จะสามารถ
ประเมินทางเลือกไดงาย แตหากไมมีความรูในตัวสินคาท่ีจะตัดสินใจซ้ือตองเสาะแสวงหาขาวสาร
เพิ่มเติมในการนํามาพิจารณาเพื่อประเมินคาทางเลือก 

2.30.3.5 การกําหนดทางเลือก ผูบริโภคจะกําหนดทางเลือกข้ึนมากอนเพ่ือ
นําในใชในการเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด จึงตองใชชุดพิจารณา (Consideration Set)  

 
2.31 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  

เปนขั้นตอนท่ีสําคัญขั้นหน่ึงในการตัดสินใจซื้อ เปนขั้นตอนท่ีผูบริโภคลงมือซื้อ
ดวยความต้ังใจ และเกิดความพอใจในสินคาท่ีซื้อการท่ีผูบริโภคมีการวางแผนกอนการซื้อโดย
จะมีการตระเตรียมขอมูลเก่ียวกับสถานท่ีท่ีจะซื้อ วิธีการซื้อ และเวลา ซึ่งขอมูลจะมีมากนอย
แคไหนขึ้นอยูกับประเภทสินคาเปนสําคัญ โดยจะกําหนดชนิดของสินคา การซื้อนอกบาน
หรือสํานักงาน และการซื้อในบานของผูบริโภคเอง 

 
 
 
 ภาพท่ี 2.8 ความสัมพันธของเกณฑการประเมิน ทัศนคติ ความต้ังใจซ้ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือ 
หมายเหตุ: จาก ขอมูลจากอดีต. (หนา 35). โดย อดุลย จาตุรงคกุล. 2543. กรุงเทพฯ : มหาลัย 
ธรรมศาสตร ลิขสิทธ์ิป พ.ศ. 2543 โดย อดุลย จาตุรงคกุล. พิมพซํ้าโดยไดรับอนุญาต. 

ทัศนคติ พฤติกรรมการซ้ือ ความต้ังใจ 
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2.32 ความรูสึกภายหลักการซ้ือ (Post-Purchase Feeling)  
หมายถึง การประเมินผลภายหลังการซ้ือของผูบริโภค และพบวาสินคาท่ีซ้ือไดผล

ตามท่ีกําหนดไวหรือเกินจากท่ีกําหนดหากผลเปนท่ีนาพอใจสามารถตอบสนองความตองการและ
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดเปนอยางดีจะมีผลใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑและ
กอใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือซํ้า และภาพพจนท่ีดียิ่งข้ึนไป จนกอใหเกิดความจงรักภักดีตอตรายี่หอ
นั้น (Brand Loyalty) 

สรุป กระบวนการตัดสินใจซ้ือควรกําหนดแผนการตลาดกอน เพื่อใหทราบถึง 
พฤติกรรมผูบริโภคกอน วามีปจจัยใดบางท่ีเกี่ยวของ ตลอดจนการศึกษาเพื่อใหทราบถึงปจจัย 
ภายนอก และปจจัยภายใน สวนประสมทางการตลาดท่ีเกี่ยวของ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด รวมท้ังปจจัยที่ธุรกิจไมสามารถควบคุมได เปนปจจัยที่ เปน
ตัวกําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีสําคัญไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดาน
สังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา ซ่ึงนักการตลาดตองทําความเขาใจใน
กระบวนการเหลานี้ เพื่อนําไปใชในการดําเนินธุรกิจกิจรวมท้ังการกําหนดกลยุทธในการแขงขัน
และจะนําไปสูกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในท่ีสุด 

  
2.33 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

มยุรส  สาราณียะธรรม (2546) การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกทําเลท่ีตั้ง และอุป
สงคท่ีอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีอยูอาศัยถือวาเปนส่ิงจําเปนในการดํารงชีวิตของมนุษย และ
ยังสามารถบงบอกถึงฐานะทางสังคมของผูถือครองดวยโดยพฤติกรรมของครัวเรือนในการเลือกซ้ือ
ท่ีอยูอาศัยสามารถแยกพิจารณาเปน 2 ข้ันตอนคือ ข้ึนตอนแรกพิจารณาเลือกทําเลท่ีตั้งเพื่อเปนท่ีอยู
อาศัย และข้ันตอนท่ีสองคือการเลือกประเภทของท่ีอยูอาศัย ดังนั้นวัตถุประสงคของงานน้ีคือเพื่อ
ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกทําเลท่ีตั้งเพื่อการอยูอาศัยและการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตออุปสงคท่ี
อยูอาศัย โดยจําแนกประเภทท่ีอยูอาศัยออกเปนสามประเภท คือ บานเดี่ยว ทาวนเฮาส และอาคาร
ชุด โดยใชขอมูลทุติยภูมิประเภทขอมูลภาคตัดขวางในป พ.ศ. 2543 ในการศึกษา และจํากัดขอบเขต
เฉพาะท่ีอยูอาศัยสามประเภทดังกลาวท่ีตั้งใน 50 เขตการปกครองของจังหวัดกรุงเทพมหานคร
เทานั้น โดยในการวิเคราะหขอมูลดังกลาวนั้น ผูวิจัยใชโปรแกรมสําเร็จรูป Envies สําหรับการ
ประมวลผล ผลกการวิเคราะหพบวา ข้ันตอนการเลือกทําเลท่ีตั้งของท่ีอยูอาศัยของครัวเรือนนั้นถูก
กําหนดจากตัวแปรระยะทางระหวางท่ีทํางานและท่ีพักอาศัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติสูงสุด 
รองลงมาคือตัวแปรรายไดหลังหักคาใชจายในการเดินทาง และสุดทายคือตัวแปรราคาประเมินท่ีดิน 
เม่ือพิจารณาข้ึนตอนการเลือกประเภทท่ีสําหรับอุปสงคบานเดี่ยว พบวาปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดท่ีมี
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ความสําคัญสูงสุดคือตัวแปรทําเลที่ตั้ง รองลงมาคือตัวแปรคาธรรมเนียมและคาอากรแสตมปตัว
แปรระดับรายไดในขณะที่ตัวแปรราคาบานเดี่ยวท่ีมีบริการสาธารณะและไมบริการสาธารณะกลับ
ไมมีความสัมพันธกับอุปสงคบานเดี่ยว ในขณะที่ระดับรายไดไมมีความสัมพันธกับอุปสงคทาว
เฮาส อยางไรก็ตามอุปสงคของอาคารชุด กลับไดผลการศึกษาตางออกไป กลาวคือปจจัยท่ีเปน
ตัวกําหนดท่ีมีความสําคัญสูงสุดคือตัวแปรราคาบานเด่ียว รองลงมาคือระดับรายได และทําเลท่ีตั้ง
ตามลําดับ ดังนั้นนัยสําคัญของการศึกษาคร้ังนี้คือสําหรับการเลือกซ้ือบานเด่ียวนั้น ครัวเรือนจะ
พิจารณาผลทางดานรายไดเปนหลัก ในขณะท่ีเลือกซ้ือทาวนเฮาสและอาคารชุด ครัวเรือนกลับ
พิจารณาถึงผลการทดแทนเปนหลัก นอกจากนี้ควรมีการขยายเมืองออกไปยังเขตการปกครองรอบ
นอก เพื่อกระจารความเจริญไปยังเขตอ่ืนๆ ดวย อยางไรก็ตามขอจํากัดท่ีสําคัญของงานน้ีคือการขาด
ขอมูลท่ีสอดคลองกับการวิเคราะห ดังนั้นการพัฒนาหนวยงานและวิธีจัดเก็บขอมูล เพื่อให
สอดคลองกับอุปสงคและอุปทานท่ีเกิดข้ึนจริง 

วนิตา  หอมขจร (2539) ศึกษาเร่ือง การวิเคราะหอุปสงคสําหรับบานพักอาศัยแบบ
อาคารชุดในเขตกรุงเทพมหานคร สาเหตุท่ีทําการศึกษาในคร้ังนี้ เนื่องมากจากเกิดปญหาดานท่ีอยู
อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะมีการเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็วของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
และราคาท่ีอยูอาศัยก็เพิ่มข้ึนเปนอยางมาก ทําใหปญหาตางๆ ตามมาอยางมากมาย ไดแก ปญหาการ
ขาดแคลนท่ีอยูอาศัยปญหาความแออัด ซ่ึงสงผลตอความเส่ือมโทรมทางดานคุณภาพชีวิตของ
ประชาชนและเศรษฐกิจของประเทศโดยสวนรวม เปนอุปสรรคตอการพัฒนาประเทศตอไปดวย
หลังจากทําการวิเคราะหขอมูลจากสมการถดถอยพหูคูณเชิงเสนใหทราบวาปจจัยท่ีเปนตัวกําหนด
ความตองการของประชากรเปล่ียนแปลงไปตามสมมติฐาน คือเม่ือทราบรายไดของประชากร
เปล่ียนแปลงเพ่ิมสูงข้ึนความตองการบานพักอาศัยแบบอาคารชุดเปล่ียนแปลงสูงข้ึนตามไปดวย 

การทดสอบโดยใชแบบสอบถาม ของผูอยูอาศัยในบานพักอาศัยแบบอาคารชุดในเขต
กรุงเทพมหานครอบวา สวนใหญของกลุมตัวอยาง เขามาอาศัยอยูโดยการซ้ือบานพักอาศัยแบบ
อาคารชุดรองลงมาคือการเชา และมีเพียงเล็กนอยท่ีใชวิธีการเชาซ้ือ สวนผูท่ีอยูอาศัยในบานพัก
อาศัยแบบอาคารชุด มีวัตถุประสงคเพื่อการอยูชั่วคราวเพ่ือการติดตอธุรกิจประจําวันมากท่ีสุด กลุม
ตัวอยางรูจักบานพักอาศัยแบบอาคารชุดคร้ังแรกจากขาวหนังสือพิมพหรือโทรทัศน จากเพื่อนฝูง 
และจากท่ีเคยอาศัยอยูในตางประเทศ สวนเหตุผลท่ีเขามาอาศัยอยูเปนเพราะเห็นวาสะดวกกับการ
ติดตอธุรกิจประจําวัน สวนเรื่องส่ิงอํานวยความสะดวกที่กลุมตัวอยางคิดวาจําเปนไดแก ระบบ
รักษาความปลอดภัย โทรศัพท ระบบน้ําประปา ไฟฟา และเคร่ืองปองกันอัคคีภัย สวนเรื่องทําเล
ท่ีตั้งท่ีผูอยูอาศัยในบานพักอาศัยแบบอาคารชุดตองการมากท่ีสุดคือ แถวเขตดอนเมือง รองลงมา
เปนถนนวิภาวดี และถนนรัชดาภิเษก เปนแหลงท่ีมีการคมนาคมสะดวก 
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มยุรี  อัศดรวงศไพศาล (2527) ศึกษาเร่ืองการประมาณตนทุนการกอสรางของ
โครงการเคหะชุมชนลาดกระบัง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงวัตถุประสงค หลักเกณฑ และ
วิธีการดําเนินงานของโครงการเคหะชุมชนลาดกระบัง และเพ่ือศึกษาโครงสรางของการกําหนด
วงเงินในการผอนชําระคาเชาซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูเชาซ้ือตอการเคหะแหงชาติ ผลการศึกษาพบวาผัง
การใชท่ีดินมีอัตราสวนท่ีเหมาะสมเพราะตองคํานึงถึงการอุดหนุนซ่ึงกันและกันภายในโครงการ 
เปนการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ และเกิดการกระจายรายไดคือผูท่ีมีรายไดสูงอุดหนุนผูมี
รายไดนอย เปนการชวยแบงเบาภาระของรัฐบาลในเร่ืองท่ีอยูอาศัยของผูมีรายไดนอยบางสวนและ
เปนการลดชองวางระหวางรายไดของประชาชนปจจัยอ่ืนในการวางผัง  จะตองคํานึงถึง
ความสามารถในการชําระคาเชาซ้ือของผูอยูอาศัยเพ่ือใหโครงการสามารถยืนอยูไดดวยตนเอง
อยางไรก็ตาม การกําหนดกลุมรายไดของผูท่ีจะเขาอยูอาศัยในโครงการลาดกระบังมีขอสังเกตดังนี้ 
1. การท่ีการเคหะแหงชาติทําการสํารวจเพียงแค 3 แหลง คือ แหลงเส่ือมโทรมคลองเตย พนักงาน
บริษัทในนิคมอุตสาหกรรมลาดกระบังและพนักงานในอุตสาหกรรม หรือโรงงานรอบๆ โครงการ
นั้นประชาชนท้ัง 3 แหลงนี้ สวนมากเปนผูมีรายไดนอยและรายไดในระดับปานกลาง อาจทําให
ไดรับขอมูลจากผูมีรายไดสูงในจํานวนท่ีนอย ซ่ึงจะไมเปนการเพียงพอสําหรับโครงการลาดกระบัง 
และจากการสํารวจเพิ่มเติมเกี่ยวกับความสนใจและความตองการที่อยูอาศัยในโครงการ ช้ีใหเห็นวา
ผูท่ีมีรายไดตั้งแต 4,000 บาทข้ึนไปมีความสนใจตองการซ้ือท่ีอยูอาศัยในโครงการลาดกระบัง ใน
อัตราท่ีสูงเกินกวาท่ีไดสํารวจจากการเคหะแหงชาติ คือผลที่สํารวจมีความตองการรอยละ 59.20 
ของจํานวนตัวอยางท่ีตอบวาตองการที่อยูอาศัยในโครงการคือจํานวน 128 คน แสดงวาผูมีรายไดสูง
มีความตองการท่ีจะลงทุนซ้ือท่ีอยูอาศัยในโครงการในอัตราสูงเกินรอยละ 50 นั้นคือการไดขอมูล
เกี่ยวกับผูมีรายไดสูงมากข้ึนจะชวยใหเกิดความเช่ือม่ันในการกําหนดจํานวนท่ีอยูอาศัยท่ีจะสรางใน
โครงการ อยางไรก็ตามการเคหะแหงชาติก็ควรระวังวา จํานวนท่ีจะขายใหแกผูท่ีมีรายไดสูงได
เปนไปตามท่ีกําหนดไวหรือไม เพื่อมิใหผิดวัตถุประสงคของโครงการซ่ึงไดแก การชวยเหลือผูมี
รายไดนอยใหมีท่ีอยูอาศัยเปนของตนเอง 2) โครงการลาดกระบังไดนําความตองการที่อยูอาศัยได
จากบัญชีรอ ซ่ึงเปนความตองการของผูแสดงความจํานง ท่ียังไมทราบวาการเคหะแหงชาติท่ีจะ
สรางโครงการ ณ ท่ีใดและไดแสดงความจํานงไวหลายปแลว มากําหนดความตองการของผูท่ีจะเขา
อยูอาศัยในโครงการ 

นิภาพร  แยมนาม (2542) ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยท่ี
ตั้งอยูในถนนบางกรวย-ไทรนอย เขตจังหวัดนนทบุรี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงสภาพท่ัวไป 
และทัศนคติในการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยในถนนบางกรวย-ไทรนอย จังหวัดนนทบุรี และเพื่อศึกษาถึง
ปจจัยตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยท่ีตองการบริเวณ บางกรวย–ไทรนอย 

DPU



 54 

จังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบวาท่ีอยูอาศัย เปนหนึ่งในปจจัยส่ี ท่ีจําเปนตอการดํารงชีวิตของ
มนุษย เนื่องจากอัตราการเจริญเติบโตของประชากรไดขยายตัวเพิ่มมากข้ึน ทําใหคนในเขตตัวเมือง
มีแนวโนมเลือกซ้ือบานในเขตชานเมืองมากข้ึน ท่ีอยูอาศัยเปนรูปแบบหนึ่งของท่ีอยูอาศัยที่
ประชาชนนิยมเลือกซ้ือกันเปนจํานวนมาก แตปจจุบันสภาวะเศรษฐกิจของประเทศเกิดการถดถอย 
ทําใหความตองการที่อยูอาศัยลดลงท้ังในเขตชานเมืองและเขตเมือง 

วัตถุประสงคของการศึกษาคร้ังนี้ จึงตองการท่ีจะศึกษาสภาพท่ัวไปและปจจัยท่ีมี
ผลกระทบตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยท่ีตั้งอยูในแนวถนนบางกรวย ไทรนอย ซ่ึงทําการศึกษาโดยใช 
ขอมูลปฐมภูมิดวยแบบสอบถามจํานวน 120 ชุด ทําการสุมตัวอยางจํานวนประชากร 3,127 หลังคา
เรือน จาก 12 หมูบาน เพื่อหาคารอยละ และวิเคราะหสมการถดถอยเชิงซอนในรูปแบบเสนตรงดวย
วิธีกําลังสองนอยท่ีสุด ผลการศึกษาพบวา เหตุผลท่ีผูซ้ือตัดสินใจซ้ือบานบริเวณดังกลาวเนื่องจาก
สภาพแวดลอมดี ยังมีความเปนธรรมชาติอยูมาก สวนส่ือท่ีทําใหผูซ้ือรูจักโครงการเปนอยางดีคือ 
แผนปายและแผนพับ เนื่องจากเปนส่ือท่ีเขาถึงผูบริโภคไดดีท่ีสุด และส่ิงท่ีผูซ้ือไมพอใจท่ีสุดคือ 
เร่ืองสาธารณูปโภค ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้คือ ควรใหผูประกอบการชะลอการลงทุนควร
ปรับปรุงประสิทธิภาพของธุรกิจโดยการลดตนทุนลง ปรับปรุงสาธารณูปโภคใหดีข้ึน และเนน
กลุมเปาหมายของผูซ้ือใหถูกตองดวยส่ือโฆษณาท่ีดีท่ีสุดคือ แผนปายและแผนพับ 

ศุภกร  บัวนิ่ม (2541) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัย โดย
มีวัตถุประสงคดังนี้เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือบานเพื่ออาศัยของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบาน
เพื่ออยูอาศัยของผูบริโภคในเขตปริมณฑล พบวาความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ กับการ
ตัดสินใจในการซ้ือบานเพื่ออยูอาศัย ผลการศึกษาวิจัยพบวาอายุ สถานภาพสมรส และภาพพจนของ
โครงการมีความสัมพันธกับระดับความเดือดรอนเร่ืองท่ีอยูอาศัย จํานวนครั้งท่ีผูบริโภคเขาชม
โครงการมีความสัมพันธกับระดับความตองการและภาพพจนของโครงการ สําหรับภาพพจนของ
โครงการน้ันนับวาเปนส่ิงสําคัญมาก เนื่องจากสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค กลาวคือ ผูบริโภค
จะใหความสัมพันธกับผลิตภัณฑในแงของคุณภาพ รวมท้ังรูปรางของผลิตภัณฑหรือบานท่ี
ประกอบการตัดสินใจซ้ือ และนอกจากนี้ พบวาการเขาชมโครงการหลายคร้ังมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือบาน และจากการวิจัยในดานสวนประสมทางการตลาด พบวา สวนประสมทางการตลาดมี
อิทธิพลตอการซ้ือบาน คือการแจกแจงของแถมและของท่ีระลึก ขนาดของท่ีดินบริเวณบาน สวน
การโฆษณาเงินดาวนต่ํา เปนสวนจําเปน ในปจจุบันสวนมากใหความจําเปนตอผูบริโภคโดยท่ัวไป
ขนาดของครอบครัวปจจุบันสวนมากเปนครอบครัวขนาดกลางรองลงมาถึงขนาดเล็กมีสมาชิก 2-3 
คน หองท่ีใชในการใชสอยพอเหมาะเปนหองนอนมี 2-3 หองนอน และแมวาจะมีหลายหองแตก็ไม
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สอดคลองกับสภาพความรูสึกทางจิตวิทยาของผูพักอาศัย ซ่ึงตองการพ้ืนท่ีกวางเพ่ือความเหมาะสม
อีกท้ังทางดานของสถาบันเงินกูมีความเกี่ยวของมาก เนื่องจากการเพิ่มวงเงินกูมากกวา 80% ของ
มูลคาประเมินหลักประกัน อีกท้ังสถาบันการเงินยังใหเงินกูเพื่อซ้ือเฟอรนิเจอรอีกดวย ซ่ึงอีก
ประเด็น มีสภาพท่ีซ้ือขายบานเพื่ออยูอาศัยตามส่ือตางๆ แสดงถึงสภาพแขงขันทางการตลาดของ
การซ้ือขายอสังหาริมทรัพย 

ยงยุทธ  ดิลกตระการกิจ (2539) เร่ืองแนวโนมและทิศทางการขยายตัวท่ีอยูอาศัยของ 
ผูมีรายไดระดับปานกลางในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคเพื่อใหทราบถึงประมาณความ
ตองการท่ีอยูอาศัยในอนาคต แนวโนมและทิศทางการขยายตัว ของผูมีรายไดปานกลางในเขต
กรุงเทพมหานครเพ่ือท่ีจะสามารถคาดการณ และวางแผนการณ ตลาดจนการจัดการสาธารณูปโภค
ใหสอดคลองกับการขยายตัวท่ีกําลังเกิดข้ึนรวมท้ังเพื่อลดปญหาตางๆ โดยพยายามหาแบบจําลองท่ี
เปนมาตรฐานมาใชคาดการณในอนาคต เพื่อศึกษาการเพ่ิมข้ึนของปริมาณท่ีอยูอาศัยปริมาณการ
กอสรางถนนและรายไดของประชากรในแตละป ท้ังอดีตและปจจุบันมาเปนขอมูลในการ
ประเมินผลปริมาณท่ีอยูอาศัยมีการเพิ่ม ข้ึนมากโดยเฉพาะผู ท่ี มีรายไดปานกลางในเขต
กรุงเทพมหานครในอนาคต ซ่ึงจะเพิ่มข้ึนโดยเฉล่ีย 40,000 ครัวเรือนตอป โดยการมีแนวโนม
เพิ่มข้ึนในเขตเมืองช้ันกลาง บริเวณรอบนอกมากท่ีสุด และเปนท่ีอยูอาศัยในแนวราบมากกวา
ประเภทอื่น ทิศทางการขยายตัวจะไปในทิศทางการขยายตัวจะไปในทิศทางการขยายตัวทางทิศ
ตะวันออกเสียสวนใหญ และพบวาการขยายตัวทางดานท่ีอยูอาศัย ไดรับอิทธิพลจากปริมาณถนนถึง
รอยละ 44 ปริมาณรายไดของประชากรรอยละ 46 จึงควรมีการวางแผนลวงหนาเสริมสราง
สาธารณูปโภคใหเพียงพอตอความตองการในอนาคต เพื่อท่ีจะลดปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึนตอไปใน
ภายหนา 

ชัชย  ปลอดดี โดยทําการศึกษาเร่ืองการเปล่ียนแปลงการใชท่ีดิน ในเขตชานเมือง
ช้ันนอกกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษาเฉพาะเขตหนองจอกเทานั้น โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ลักษณะความเปนจริงในพื้นท่ีดานตางๆ ของเขตชานเมืองเน่ืองจากเปนพื้นท่ีเกี่ยวกับเกษตรกรรม
เพื่อทําใหทราบถึงสภาวะการเปล่ียนแปลง ปญหาและแนวทางในการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน มาจาก
แนวโนม พบวาเขตหนองจอกมีพื้นท่ีสวนใหญเพื่อเกษตรกรรม สภาพภูมิอากาศเหมาะสมกับการ
ทําเกษตรกรรม ระบบโครงขายคลองท่ีหนาแนน การคมนาคมขนสงทางถนนสะดวกมาก และใน
บริเวณตอนกลางของพื้นท่ีท่ีเปนศูนยกลางชุมชนการต้ังถ่ินฐานตางๆ ของประชากรสวนใหญเปน
การกระจายตามแนวยาวของลําคลอง จากการเปล่ียนแปลงพื้นท่ีทางดานการเกษตรกรรม เปนการ
ใชพื้นท่ีใหเปนไปอยางชาท่ีสุด คิดเปนอัตรารอยละ 2.11 เนื่องมาจากความตองการในการลงทุนใน
พื้นท่ีอยูในระดับท่ีต่ํา ขณะเดียวกับความตองการในการอนุรักษพื้นท่ีก็อยูในระดับตํ่าตามไปดวย 
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เนื่องจากไมมีแรงจูงใจที่จะกอใหเกิดความกระตือรือรนในการประกอบอาชีพนั้นมีแนวโนม
เปล่ียนแปลงไป จากการวิเคราะหทางดานสภาวะตางๆ ท้ังทางดานเศรษฐกิจ สังคม ประชากร และ 
แนวโนมทางดานการลงทุน รวมท้ังแหลงชุมชนสวนรวมคือกรุงเทพมหานครเพื่อเปนแนวทางใน
การวางแผนพัฒนาท่ีดินตอไปตามลําดับ 
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บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาถึงกรอบแนวคิด สมมติฐานในการวิจัย และระเบียบวิธีวิจัยจาก
แนวความคิด ทฤษฏีตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ทําใหผูวิจัยสามารถสรุปแนวคิดท่ีเหมาะสมโดยมีกรอบ 
แนวคิดในการวิจัยดังนี้  

 
3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
 

ตัวแปรตาม(Dependent Variable) 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

1. ลักษณะสวนบุคคล 
  - เพศ 
   - อายุ 
  -  ระดับการศึกษา 
  - อาชีพ 
  - สถานภาพ 
  - รายไดครอบครัวเฉล่ียตอ 
    เดือน 
  - จํานวนสมาชิกใน 
    ครอบครัว 

 2. พฤติกรรมการเลือกซื้อบานเด่ียว 
 
  -  รูปแบบบานที่จะซื้อ 
 -   วัตถุประสงคที่จะเลือกซื้อ 
 -   เหตุผลที่จะซื้อบานเด่ียว   
 -   ระดับราคาบานที่ทานจะซื้อ 
 -   จํานวนหมูบานที่ทานเปรียบเทียบมาแลว 
    รวมทั้งโครงการน้ีมีก่ีโครงการ  
 -   บุคคลที่มีอิทธิพลตอการ ตัดสินใจซื้อ 
  -  ทานติดตอบานจัดสรรจากที่ใด 

2.  สวนประสมทางการตลาด 

  - ผลิตภัณฑ  
  - ราคา 
  - การจัดจําหนาย 
  - การสงเสริมการตลาด 
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ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้กรอบแนวคิดในการศึกษาแบงออกเปนตัวแปรอิสระ คือ ปจจัย
ดานลักษณะสวนบุคคล และสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตาม คือ ปจจัยพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือบานเดี่ยว 

 
3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ในการศึกษาคร้ังนี้ไดกําหนดประชากรและกลุมตัวอยางไวดังนี้ 
ประชากร (Population) คือ ประชากรที่มีความสามารถในการซ้ือบานเดี่ยว และมีความ

ตองการซ้ือบานเด่ียวท่ีมีพื้นท่ี 50 ตารางวาข้ึนไป โดยมีราคาต้ังแต 1,000,000 บาทข้ึนไป ตองการ
ซ้ือบานเด่ียวภายในระยะเวลา 3 ปในเขตกรุงเทพมหานครจากจํานวนท้ังหมด 2,015,159  ครัวเรือน 
(ท่ีมา: จากกรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย  เดือนธันวาคม 2546)  โดยมีการแบงเขตการ 
ปกครองออกเปน 50 เขต แบงออกเปน 5 กลุมดังนี้ 

3.2.1 กรุงเทพฯ ตอนกลาง 15 เขต 
3.2.2 กรุงเทพฯ ตะวนัออก 12 เขต 
3.2.3 กรุงเทพฯ ตอนเหนือ 9 เขต 
3.2.4 กรุงเทพฯ ตอนใต 5 เขต 
3.2.5 กรุงเทพฯ ตะวนัตก 9 เขต 
 

3.3 วิธีการสุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยาง (Sample Group) ท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คัดเลือกจากประชากรในกลุม

คนทํางานท่ีมีรายไดตั้งแต 25,000 บาทข้ึนไป และมีความตองการซ้ือบานเดี่ยวภายในระยะเวลา 3 ป 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ขนาดของกลุมตัวอยางไดจากวิธีการเปรียบเทียบจากตารางของ YAMANE 
TARO คือ ถากลุมตัวอยางมากกวา 100,000 คน จะใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชชวง
คาความเช่ือม่ัน 95% ความคลาดเคล่ือนไมเกิน 5% โดยใชข้ันตอนการสุมตัวอยาง 3 ขั้นตอนดังนี้ 

3.3.1 ทําการสุมตัวอยางโดย กําหนดการสุมตัวอยางจากเขตการปกครองท้ังหมด 50 
เขต ในกรุงเทพมหานคร โดยการสุมตัวอยางแบบวิธีช้ันภูมิ Stratified Random Sampling ซ่ึง 
ผันแปรตามการแบงเขตท้ัง 5 ระดับ ซ่ึงจะไดเขตจากการสุมท้ัง 5 ระดับรวมท้ังส้ิน 7 เขต 
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ตารางท่ี 3.1 ขอมูลของสํานักทะเบียนราษฎรเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2546 การแบงเขต
การปกครอง  ออกเปน 5 เขต 

 
กรุงเทพฯตอนกลาง กรุงเทพฯตะวันออก กรุงเทพฯ ตอนเหนือ กรุงเทพฯ ตอนใต กรุงเทพฯ ตะวันตก 

เขตพระนคร 
เขตสาทร 
เขตดุสิต 
เขตบางคอแหลม 
เขตบางรัก 
เขตคลองเตย 
เขตปทุมวัน 
เขตราชเทวี 
เขตปอมปราบศัตรูพาย 
เขตวัฒนา 
เขตยานนาวา 
เขตดินแดง 
เขตสัมพันธวงศ 
เขตพญาไท 
เขตหวยขวาง 

เขตหนองจอก 
เขตประเวศ 
เขตบางกะป 
เขตสวนหลวง 
เขตพระโขนง 
 เขตคันนายาว 
เขตมีนบุรี 
เขตสะพานสูง 
เขตลาดกระบัง 
เขตวังทองหลาง 
เขตบึงกลุม 

เขตบางเขน 
เขตดอนเมือง 
เขตบางพลัด 
เขตลาดพราว 
เขตบางซื่อ 
เขตหลักสี่ 
เขตจตุจักร 
เขตสายไหม 
เขตคลองสามวา 

เขตราษฎรบูรณะ 
เขตบางขุนเทียน 
เขตจอมทอง 
เขตทุงครุ 
เขตบางบอน 
 
 

เขตธนบุรี 
เขตภาษีเจริญ 
เขตบางกอกใหญ 
เขตหนองแขม 
เขตคลองสาน 
เขตบางแค 
เขตตลิ่งชัน 
เขตทวีวัฒนา 
เขตบางกอกนอย 

 
ท่ีมา: กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
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ตารางท่ี 3.2 จํานวนครัวเรือนท้ังหมดท่ีไดจากการแบงเขตการปกครอง 50 เขต 
 

เขต จํานวนครัวเรือน เขต จํานวนครัวเรือน 
1. เขตพระนคร 
2. เขตปอมปราบศัตรูพาย 
3. เขตปทุมวัน 
4. เขตสัมพันธวงศ 
5. เขตบางรัก 
6. เขตราชเทวี 
7. เขตสาทร 
8. เขตบางคอแหลม 
9. เขตดุสิต 
10. เขตบางซื่อ 
11. เขตพญาไท 
12. เขตธนบุรี 
13. เขตคลองสาน 
14. เขตบางกอกนอย 
15. เขตบางพลัด 
16. เขตบางกอกใหญ 
17. เขตคลองเตย 
18. เขตจตุจักร 
19. เขตภาษีเจริญ 
20. เขตยานนาวา 
21. เขตหวยขวาง 
22. เขตพระโขนง 
23. เขตบางเขน 
24. เขตบางกะป 
25. เขตลาดพราว 
26. เขตจอมทอง 
27. เขราษฎรบูรณะ 

18,600 
19,596 
24,471 
13,195 
23,168 
27,102 
32,121 
33,418 
29,827 
45,795 
27,967 
41,598 
28,249 
43,101 
35,977 
26,749 
53,263 
74,244 
42,528 
39,939 
31,878 
34,683 
71,975 
71,246 
40,489 
55,013 
31,826 

28. เขตทุงครุ 
29. เขตสายไหม 
30. เขตบางแค 
31. เขตหลักสี่ 
32. เขตบางนา 
33. เขตวังทองหลาง 
34. เขตดินแดง 
35. เขตวัฒนา 
36. เขตดอนเมือง 
37. เขตประเวศ 
38. เขตบึงกลุม 
39. เขตมีนบุรี 
40. เขตลาดกระบัง 
41. เขตบางขุนเทียน 
42. เขตตลิ่งชัน 
43. เขตหนองแขม 
44. เขตคลองสามวา 
45. เขตทวีวัฒนา 
46. เขตสะพานสูง 
47. เขตหนองจอก 
48.  เขตคันนายาว 
49. เขตบางบอน 
50. เขตสวนหลวง 

37,538 
62,450 
66,470 
43,373 
42,686 
45,621 
46,845 
41,522 
54,778 
46,958 
47,903 
37,527 
45,547 
44,586 
31,278 
41,729 
41,284 
24,283 
24,725 
31,539 
27,297 
38,476 

 
ท่ีมา: กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
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ดังนั้นจะได Strata แลวนํารายชื่อเขตในแตละระดับท้ัง 5 ระดับเพื่อทําการสุม
ตัวอยางแบบแบบเจาะจง (Purposive Sampling ) ในเขตท่ีตองการจากแตละระดับ โดยไดรายช่ือ 
ดังตอไปนี้ 1. เขตหวยขวาง 2. เขตสาทร 3. เขตบางกะป 4. เขตพระโขนง 5. เขตลาดพราว 6. เขต 
ทุงครุ 7. เขตตล่ิงชัน  

3.3.2 เม่ือทําการสุมไดช่ือเขตการปกครองไดแลว 7 เขต  แลวจึงสุมจํานวนโครงการ
ในแตละเขตการปกครอง โดยการสุมตัวอยางโดยอาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling) 
เพราะทราบจํานวนโครงการแตละเขต จากน้ันใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Sample Random 
Sampling) โดยใหโครงการในแตละเขตมีโอกาสถูกเลือกเทาๆ กัน โดยการสุมแบบวิธีจับฉลาก 
แบบไมมีการใสคืน (Sampling without Replacement) เม่ือมีการจับฉลากไดโครงการใดแลว ไมนํา
โครงการนั้นไปจับฉลากตอ 

3.3.3 สุมตัวอยางประชากร โดยใชวิธีการสุมโดยไมอาศัยความนาจะเปน  (Non 
Probability Sampling) สุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใชขนาดของกลุม 
ตัวอยาง 400 ตัวอยาง จากการเปดตารางทาโร ยาโมเน 

 
3.4 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยในคร้ังนี้ คือแบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดสรางข้ึนมากจาก
การศึกษาจากแนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของโดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน 

3.4.1 แบบสอบถามปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ 
สถานภาพ ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

3.4.2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.4.3 แบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยเปนคําถามแบบ Rating 

Scale ตามแบบ Likert เปนแบบมาตรวัดท่ีใหเลือกคําตอบ 5 ระดับความสําคัญ สนใจมากท่ีสุด  
สนใจมาก สนใจปานกลาง สนใจนอย สนใจนอยมาก 
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ตารางท่ี 3.3 จํานวนเขตและจํานวนโครงการท่ีจะทําการสุมจากโครงการในตัวอยาง 
 

 เขต ช่ือโครงการที่สุมได จํานวนกลุมตัวอยาง
(คน) 

กรุงเทพฯตอนกลาง เขตหวยขวาง 1.โครงการอารียา สวนา 
2.โครงการอยูเจริญ 

30 
30 

เขตสาทร 1. โครงการโกลเดน เรเจนด 
2.โครงการบานนาราสิริ 

30 
30 

กรุงเทพฯ ตะวันออก เขตบางกะป 1.โครงการระเบียงทอง 
2.โครงการบานริมสวน 
3.โครงการโกลเดน ลานนา 
4.โครงการบานอิสระ 

30 
30 
30 
30 

เขตพระโขนง 1.โครงการกรีนเพลสรอยัลพารค 
2.โครงการเปรมฤทัย 

30 
30 

กรุงเทพฯตอนเหนือ เขตลาดพราว 1.โครงการบานลัดดา 30 
กรุงเทพฯตอนใต เขตทุงครุ 1.โครงการมัณฑนารมย 30 
กรุงเทพฯตะวันตก เขตตลิ่งชัน 1.โครงการบานนาราสิริ 40 

รวม 400 

 

3.5 การกําหนดคะแนน  
การใหคะแนนความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

ซ้ือบานเดี่ยว 
ระดับความสําคัญ คะแนน 

สนใจมากท่ีสุด 5 
สนใจมาก 4 
สนใจปานกลาง 3 
สนใจนอย 2 
สนใจนอยมาก 1 

 
เม่ือรวบรวมคะแนนและแจกแจงความถ่ีแลว จะใชคะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยางแบง

ระดับผลความสนใจ เปน 5 ระดับ ไดแก สนใจมากท่ีสุด สนใจมาก สนใจปานกลาง สนใจนอย  
สนใจนอยมาก 
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(คะแนนสูงสุด–คะแนนตํ่าสุด)   ซ่ึงแทนคาไดเทากับ (5–1) = 0.80 

                 จํานวนช้ัน                                                5 
จากนั้นผูวิจัยใชเกณฑดังกลาวแปลความหมายดังนี้ 
คาเฉล่ีย 4.20-5.00 หมายถึง ใหความสนใจตอปจจัยในระดับสูงมาก 
คาเฉล่ีย 3.40-4.20 หมายถึง ใหความสนใจตอปจจัยในระดับสูง 
คาเฉล่ีย 2.60-3.40 หมายถึง ใหความสนใจตอปจจัยในระดับปานกลาง 
คาเฉล่ีย 1.80-2.60 หมายถึง ใหความสนใจตอปจจัยในระดับตํ่า 
คาเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ใหความสนใจตอปจจัยระดับตํ่ามาก 
 

3.6 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
ผูวิจัยจะไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาสําหรับการวิจัยไปทดสอบความเท่ียงตรง

และความเช่ือม่ันดังนี้ 
3.6.1 ความเที่ยงตรง  (Validity) โดยนําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนไปเสนอ

คณะกรรมการที่ปรึกษาวิทยานิพนธ เพื่อทําการตรวจสอบและแกไขขอบกพรองเพื่อให
แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมานั้น สามารถวัดไดตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัยคร้ังนี้ หรือไม 
หลังจากนั้นก็นํามาปรับปรุงแกไขเพื่อดําเนินการในข้ันตอไป 

3.6.2 การทดสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยจะหาความเช่ือม่ันโดยนํา
แบบสอบถามไปทดสอบกับประชากร ท่ีมีลักษณะใกลเคียงท่ีจะศึกษา คือ บุคคลท่ีมีความสามารถ
ในการซ้ือบาน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะหหาความเชื่อม่ันเปนรายขอ โดยหาความ
เช่ือม่ันโดยโปรแกรม SPSS โดยมีคาความเช่ือม่ันดังตอไปนี้ 

3.6.2.1 ผลิตภัณฑ มีคาความนาเช่ือถือของเคร่ืองมือ 0.8894 
3.6.2.2 ราคา  มีคาความนาเช่ือถือของเคร่ืองมือ 0.9175 
3.6.2.3 การจัดจําหนายมีคาความนาเช่ือถือของเคร่ืองมือ 0.8722 
3.6.2.4 การสงเสริมการตลาดมีคาความนาเช่ือถือของเคร่ืองมือ 0.9428 

 
3.7 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ดังนี้ 
3.7.1 โดยการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร ขอมูล และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับ

กรอบแนวคิดในการศึกษา 
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3.7.2 นําแบบสอบถามท่ีสมบูรณไปสอบถาม ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน โดยวิธีใชแบบสอบถาม โดยเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแตเดือน พฤศจิกายน–กุมภาพันธ 
2548  
 
3.8 การวิเคราะหขอมูล 

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยจะทําการวิเคราะหโดยการนําแบบสอบถามท่ีไดคืนมาท้ังหมด
มาประมวลผล โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร 

 
3.9 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

ผูวิจัยนําขอมูลท่ีเก็บรวมรวมไดจากการสุมตัวอยางมาวิเคราะหทางสถิติโดยใช
โปรแกรมคอมพิวเตอร ประกอบดวย 

3.9.1  คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล 
3.9.2  คาเฉล่ีย (Mean) ใชแปลความหมายขอมูลตางๆ  
3.9.3  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชคูกับคาเฉล่ียเพื่อทดสอบการ

กระจายของขอมูล 
3.9.4  สถิติไคสแควร (Chi-square) เพื่อใชทดสอบคาความแตกตางกันสําหรับคา

นัยสําคัญทางสถิติใชในการวิเคราะหขอมูลในคร้ังนี้ กําหนดไวท่ีระดับ 0.05 
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บทที่  4 

ผลการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหโดยแบงออกเปน 4 สวน ดังตอไปนี้ 

 
สําหรับสัญลักษณท่ีใชในการนําเสนอผลการวิเคราะหในบทนี้มีความหมายดังตอไปนี้ 
X  หมายถึง คาเฉล่ียเลขคณิต  (Arithmetic Mean) 
SD หมายถึง คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
n หมายถึง จํานวนของตัวอยาง 
F หมายถึง คาสถิติ 
p-Value หมายถึง การทดสอบสมมติฐาน 
* หมายถึง  มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
Chi-Square หมายถึง คาไคสแควร (Chi-Square) 
 

4.1 ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง  
การวิเคราะหลักษณะขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามโดยใชสถิติเชิงพรรณนา  

หาความถ่ีและหาคารอยละในการนําเสนอ 
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ตารางท่ี 4.1   แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล 
(n = 400) 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน รอยละ 
1. เพศ 

ชาย 
หญิง 

2. อาย ุ
ไมเกิน 30 ป 
31-35 ป 
36-40 ป 
41-46 ป 
46 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
ขาราชการ 
พนักงานเอกชน 
เจาของกิจการ/ผูประกอบการ 
อื่นๆ 

 
223 
177 

 
71 
165 
113 
25 
26 

 
223 
246 
31 

 
82 
210 
77 
31 

 
55.8 
44.3 

 
17.8 
41.3 
28.3 
6.3 
6.5 

 
30.8 
31.5 
7.5 

 
20.5 
52.5 
19.3 
7.8 
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ) 
(n = 400) 

 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน รอยละ 
5. สถานภาพ 

โสด 
สมรส 
หยา 

6. รายไดครอบครวัเฉลี่ยตอเดอืน 
ตํ่ากวา 20,000 บาท 
20,001-30,1000 บาท 
30,001-40,000 บาท 
40,001-50,000 บาท 

50,001 บาทขึ้นไป 
7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

1-2 คน 
3-4 คน 
5-6 คน 
7 คน ขึ้นไป 

8. ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม 
บานเด่ียว 
ตึกแถว /ทาวนเฮาส/บานแฝด 
คอนโดมิเนียม/อาคารชุด/อพารตเมนต 
อื่นๆ 

9. ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัย 
เปนเจาของเอง 
เชา 
อยูกับพอแม 
อยูกับญาติ 

 
168 
224 
8 
 

21 
70 
134 
75 
100 

 
68 
177 
150 
5 
 

245 
95 
55 
3 
 

71 
58 
192 
79 

 
42.0 
56.0 
2.0 

 
5.3 
17.5 
33.5 
18.5 
25.0 

 
17.0 
44.3 
37.5 
1.3 

 
61.8 
23.8 
13.8 
0.8 

 
17.8 
14.5 
48.0 
19.8 
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จากตารางท่ี 4.1  แสดงขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางมีรายละเอียดดังนี้ 
เพศ  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้เปนเพศชาย  จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 55.8

และเพศหญิง จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.3 
อายุ  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีอายุ 31-35 ป มีจํานวน 153 คน คิดเปน

รอยละ 38.0 รองลงมาคือกลุมท่ีมีอายุ 36-40 ป มีจํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 30.0 และกลุมท่ีมี
จํานวนนอยท่ีสุด คือกลุมท่ีมีอายุ 41-45 ป มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ  6.3 

ระดับการศึกษา  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีระดับการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี มีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 61.5  รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษา 

ต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 30.8 และกลุมท่ีมีจํานวนนอยท่ีสุด
คือ ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีจํานวน  31คน คิดเปนรอยละ 7.8 

อาชีพ   กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีอาชีพพนักงานเอกชน มีจํานวน 210 
ราย คิดเปนรอยละ 52.5 รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพขาราชการ มีจํานวน 82 คน คิดเปน 
รอยละ 20.5 และกลุมท่ีมีจํานวนนอยท่ีสุดคือ อาชีพอ่ืนๆ มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 

สถานภาพ  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีสถานภาพแตงงาน มีจํานวน 
224 คน คิดเปนรอยละ 56.0 รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพโสด มีจํานวน 168 คน คิดเปน
รอยละ 42.0 และกลุมตัวอยางท่ีมีจํานวนนอยท่ีสุดคือ กลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพหยา มีจํานวน  
8คน คิดเปนรอยละ 2.0 

รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ สวนใหญมีรายได
ครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 รองลงมาคือกลุม
ตัวอยางท่ีมีรายได 40,001-50,000 บาทมีจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.5  คน และกลุมตัวอยางมี
รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 20,000 บาท มีจํานวน 21 คนคิดเปนรอยละ 12.0 

จํานวนสมาชิกในครอบครัว กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีสมาชิกใน
ครอบครัว 3-4 คน มีจํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0  รองลงมาคือกลุมตัวอยางมีสมาชิกใน
ครอบครัว 5-6 คน มีจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 36.3 และกลุมตัวอยางท่ีมีนอยท่ีสุดคือ กลุมท่ีมี
สมาชิกในครอบครัว 7 คนข้ึนไป มีจํานวน 5 คน  คิดเปนรอยละ 1.3  

ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีท่ีพักอาศัยเดิมคือ
บานเดี่ยว มีจํานวน  245  คน คิดเปนรอยละ 61.8 รองลงมาคือกลุมตัวอยางมีท่ีพักเปนตึกแถว/
ทาวนเฮาส/บานแฝด มีจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8  และกลุมตัวอยางท่ีมีนอยท่ีสุดคือ กลุมท่ี
มีท่ีพักอาศัยเปนคอนโดมิเนียม/อาคารชุด/อพารทเมนต มีจํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8  
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การครอบครองท่ีอยูอาศัย กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญอาศัยอยูกับพอแมมี
จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.0 รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ีพักอาศัยอยูกับญาติ มีจํานวน 79 คน 
คิดเปนรอยละ  19.8 และกลุมตัวอยางท่ีมีนอยท่ีสุดคือ กลุมตัวอยางท่ีเชา มีจํานวน 58 คน  
คิดเปนรอยละ 14.3 

 
4.2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง 

4.2.1 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของกลุมตัวอยาง 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจาํแนกตามพฤติกรรมการ 

ซ้ือบานของกลุมตัวอยาง 
(n = 400) 

    พฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว            จํานวน           รอยละ 
1. รูปแบบบานเดีย่ว 

คร่ึงตึกคร่ึงไม 
65 16.3 

สไตลยุโรป 185 46.3 
ไทยประยุกต 119 29.8 
อ่ืนๆ 31 7.8 

2. วัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเดี่ยว   
เพื่ออยูอาศัย 231 57.8 
เพื่อความม่ันคงในชีวิตและทรัพยสิน 129 32.3 
เพื่อใหเชา/เก็งกําไร 9 2.3 
เพื่อสถานะทางสังคม/การยอมรับ 23 5.8 
อ่ืนๆ 8 2.0 

3. เหตุผลท่ีซ้ือบานเดี่ยว   
ราคาเหมาะสม 165 41.3 
ช่ือเสียงของโครงการเช่ือถือได 61 15.3 
กิจกรรมทางการตลาด 28 7.0 
ทําเลที่ตองการ 146 36.5 
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ตารางท่ี 4.2 (ตอ) 
(n = 400) 

     พฤติกรรมการซ้ือบานเดีย่ว        จํานวน             รอยละ 
4. ระดับราคาบานเด่ียว   

1,000,000-3,000,000 บาท 236 59.0 
3,000,001-4,000,000 บาท 84 21.0 
4,000,001-5,000,000 บาท 63 15.8 
5,000,0001 บาทข้ึนไป 17 4.3 

5. จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ   
บิดา/มารดา 122 30.3 
พี่นอง/ญาต ิ 26 6.5 
เพื่อน 22 5.5 
คูรัก/คูสมรส 221 55.3 
บุตร 10 2.5 

6. การติดตอบานเด่ียว   
สํานักงานขายในโครงการ 237 59.3 
การออกบูธ/งานแสดงบาน 80 20.0 
เวบไซต 22 5.5 
การขายผานนายหนา/คนกลาง 45 11.3 
อ่ืนๆ 16 4.0 

 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงขอมูลพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของกลุมตัวอยางมีรายละเอียด

ดังนี้ 
รูปแบบบานเด่ียว  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีความตองการบานเด่ียว

สไตลยุโรปมากท่ีสุด มีจํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.3 รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ีตองการซ้ือ
บานแบบไทยประยุกต มีจํานวน 119 คน  คิดเปนรอยละ 29.8 นอยที่สุดคือกลุมตัวอยางท่ีตองการ
บานแบบอื่นๆ มีนอย มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 

วัตถุประสงคท่ีซ้ือ กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อ
บานเดี่ยวเพื่ออยูอาศัยมากท่ีสุด มีจํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 57.8 รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ีซ้ือ
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เพ่ือความม่ันคงในชีวิตและทรัพยสิน มีจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.3 และนอยท่ีสุดคือกลุม
ตัวอยางท่ีซ้ือเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืนๆ มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 

เหตุผลในการซ้ือ  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญมีเหตุผลในการซ้ือเพราะ
ราคาเหมาะสม มีจํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมาคือ กลุมตัวอยางท่ีซ้ือเพราะทําเลท่ี
ตองการ มีจํานวน 146  คน คิดเปนรอยละ 36.5 และนอยท่ีสุดคือกลุมตัวอยางท่ีซ้ือเพราะกิจกรรม
ทางการตลาด มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 

ระดับราคาบานเด่ียว กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญตองการซื้อบานระดับ
ราคา 2,000,001-3,000,000 บาท มีจํานวน 236 คน คิดเปนรอยละ 59.0  รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ี
ตองการซ้ือระดับราคา 3,000,001-4,000,000 บาท จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 นอยท่ีสุด คือ
กลุมตัวอยางท่ีตองการซ้ือท่ีระดับราคา 5,000,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 17คน คิดเปนรอยละ 4.0 

จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญ
เปรียบเทียบ มากกวา 4 โครงการ มีจํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.8 รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ี
เปรียบเทียบจํานวน 3 โครงการ มีจํานวน 130คนคิดเปนรอยละ 32.5 และนอยท่ีสุดคือกลุมตัวอยาง
ท่ี ซ้ือเปรียบเทียบ 4 โครงการ  มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ9.3 

ผูมีสวนรวมตัดสินใจซ้ือ  กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญ เปนคูรัก/คูสมรส 
มีจํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 55.3 รองลงมาคือ กลุมตัวอยางท่ีปรึกษาบิดา/มารดา มีจํานวน 122 
คน คิดเปนรอยละ 30.3 และ นอยท่ีสุด คือบุตร มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5  

การติดตอบานเดี่ยว กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้สวนใหญติดตอบานเดี่ยวโดย 
ติดตอผานสํานักงานขายในโครงการ มีจํานวน 237 คน คิดเปนรอยละ 59.3 รองลงมาคือกลุม 
ตัวอยางท่ีติดตอทางการออกบูธ/งานแสดงบาน มีจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.0 และนอยท่ีสุด
คือกลุมตัวอยางท่ีติดตอทางอ่ืนๆ มีจํานวน 16 คนคิดเปนรอยละ 4.0  
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4.3 สวนประสมทางการตลาดของการเลือกซ้ือบานเดี่ยว 
4.31.1 ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ตารางท่ี 4.3 รอยละคาเฉล่ียสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดับความสนใจ 

ดานผลิตภัณฑและบริการ 
 

ขอความ 
สนใจ
มาก 
ที่สุด 

สนใจ
มาก 

สนใจ
ปาน
กลาง 

สนใจ
นอย 

สนใจ
นอย 
ที่สุด 

 

X  

 
S.D 

ความ 
หมาย 

ผลิตภัณฑและบริการ 
รูปแบบบาน 

 

 
38.0 

 
48.5 

 
12.8 

 
0 

 
0.8 

 
4.23 

 
0.72 

 
มากที่สุด 

คุณภาพในการกอสราง 
 

60.8 31.5 6.8 0 1.0 4.51 0.71 มากที่สุด 

จํานวนหองนอน 
 

6.5 59.5 33.0 1.0 0 3.71 0.59 มาก 

จํานวนหองนํ้า 
 

9.3 46.3 43.0 0.3 1.3 3.62 0.70 มาก 

ขนาดของที่ดิน 
 

21.3 62.0 15.8 0 1.0 4.02 0.67 มาก 

พ้ืนที่ใชสอย 
 

44.3 46.8 9.0 0 0 4.35 0.64 มากที่สุด 

รู ป แบบสั ญญ ามี ม า ต ร ฐ าน
นาเช่ือถือ 
 

61.3 24.8 13.8 0.3 0 4.47 0.73 มากที่สุด 

วิธีการกอสราง 
 

54.3 30.5 15.0 0.3 0 4.39 0.74 มากที่สุด 

เฉล่ียรวม      4.26 0.51 มากที่สุด 

 
จากตารางท่ี 4.3 กลุมตัวอยางใหความสําคัญ ดานผลิตภัณฑและบริการ พบวา ให

ความสําคัญกับปจจัยคุณภาพในการกอสรางในระดับมากท่ีสุด ( X =4.51) รองลงมา คือ ปจจัย
รูปแบบสัญญามีมาตรฐาน/นาเช่ือถือใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ( X =4.47)  และปจจัยวิธีการ
กอสรางใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ( X =4.39)สวนปจจัยที่ใหความสําคัญนอยท่ีสุดคือ 
หองน้ํา ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ( X =3.62) 
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ตารางท่ี 4.4  รอยละ คาเฉล่ีย  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสนใจดานราคา 
(n = 400) 

 
ขอความ 

สนใจ
มาก 
ที่สุด 

สนใจ
มาก 

สนใจ
ปาน
กลาง 

สนใจ
นอย 

สนใจ
นอย 
ที่สุด 

 

X  

 
S.D 

 
ความหมาย 

ราคาบาน 
 

52.8 26.8 20.3 0.3 0 4.32 0.79 มากที่สุด 

คาทําสัญญา 
 

40.5 35.3 19.8 2.5 2.0 4.10 0.93 มาก 

การวางเงินจอง 
 

32.3 38.0 25.5 1.8 2.5 3.96 0.93 มาก 

มีสถาบันเงินใหเงินกู 
 

36.5 38.5 18.8 6.3 0 4.05 0.89 มาก 

สามารถผอนในระยะเวลานาน 
 

24.0 49.8 20.0 6.3 0 3.92 0.82 มาก 

การวางเงินดาวนตํ่า 
 

31.0 43.5 18.0 6.8 0.8 3.97 0.91 มาก 

เง่ือนไขการผอนชําระกับสถาบัน
การเงิน 

35.0 37.3 22.3 4.5 1.0 4.01 0.91 มาก 

อัตราดอกเบี้ยในการผอนชําระ 
 

42.5 28.8 23.5 3.3 2.0 4.07 0.98 มาก 

คาธรรมเนียมการโอน 
 

47.3 21.3 25.8 4.5 1.3 4.09 1.00 มาก 

เฉล่ียรวม      40.6 0.79 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.4  กลุมตัวอยางใหความสําคัญดานราคา พบวา ใหความสําคัญกับปจจัย

ราคาบานในระดับมากท่ีสุด ( X =4.32) รองลงมา คือ ปจจัยคาทําสัญญาใหความสําคัญในระดับมาก
( X =4.10)  และ ปจจัยคาธรรมเนียมการโอนใหความสําคัญในระดับมาก ( X =4.09) สวนปจจัยท่ีให
ความสําคัญนอยท่ีสุด คือ สามารถผอนไดระยะเวลานานใหความสําคัญในระดับมาก ( X =3.92) 
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ตารางท่ี 4.5  รอยละ คาเฉล่ีย  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสนใจดานการจดั
จําหนาย 

  
 

ขอความ 
สนใจ
มาก 
ที่สุด 

สนใจ
มาก 

สนใจ
ปาน
กลาง 

สนใจ
นอย 

สนใจ
นอย 
ที่สุด 

 

X  

 
S.D 

ความ 
หมาย 

ทําเลของสถานที่ต้ังโครงการ 
 

 
43.5 

 
36.5 

 
19.3 

 
0.8 

 
0 

 
4.23 

 
0.77 

 
มากที่สุด 

เสนทางคมนาคมที่สะดวกใน
การเดินทาง 

 
56.3 

 
27.3 

 
15.5 

 
1.0 

 
0 

 
4.39 

 
0.78 

 
มากที่สุด 

 
งานมหกรรมเก่ียวกับบานและ
ที่ดินโดยภาคเอกชนและรัฐบาล 

 
 
18.0 

 
 
56.0 

 
 
24.0 

 
 
2.0 

 
 
0 

 
 
3.90 

 
 
0.70 

 
 
    มาก 

 
ความสะดวกในการ
ติดตอสื่อสารขอมูล ทั้งทาง E-
mail โทรศัพท และแฟกส 

 
 
 
34.0 

 
 
 
46.3 

 
 
 
19.0 

 
 
 
0.8 

 
 
 
0 

 
 
 
4.14 

 
 
 
0.73 

 
 
 
   มาก 

 
สํานักงานขายมีแบบบานจําลอง
ใหชมหลายหลาย 

 
 
40.5 

 
 
33.8 

 
 
24.5 

 
 
1.3 

 
 
0 

 
 
4.13 

 
 
0.82 

 
 
   มาก 

 
จุดที่ ต้ั งสํ า นักงานขายมีศูนย
ขอมูลใหบริการ 

 
 
35.8 

 
 
33.0 

 
 
31.0 

 
 
0.3 

 
 
4.04 

 
 
4.04 

 
 
0.82 

 
 
   มาก 

 
มีการต้ังบูธหรืองานแสดง 
บานตามหางสรรพสินคาตางๆ 
 

 
35.0 

 
26.5 

 
36.0 

 
2.0 

 
0.5 

 
3.94 

 
0.91 

 
   มาก 

คาเฉล่ีย      4.16 0.68    มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5  กลุมตัวอยางใหความสําคัญดานการจัดจําหนาย พบวา ใหความสําคัญกับปจจัย

เสนทางคมนาคมที่สะดวกในการเดินทางในระดับมากท่ีสุด ( X  =4.39)  รองลงมา คือ ปจจัยทําเลท่ีตั้ง
ของโครงการใหความสําคัญในระดับมาก ( X =4.23)  และ ปจจัยความสะดวกในการติดตอส่ือสาร 
ขอมูล ท้ังทาง E-mail โทรศัพท และ แฟกซใหความสําคัญในระดับมาก ( X =4.14)  สวนปจจัยท่ีให
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ความสําคัญนอยท่ีสุด คือ งานมหกรรมเก่ียวกับบานและท่ีดินโดยภาคเอกชนและรัฐบาลจัดข้ึนให
ความสําคัญในระดับมาก ( X =3.90) 

ตารางท่ี 4.6 รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดับความสนใจดาน 
การสงเสริมการตลาด 

(n = 400) 

 
ขอความ 

สนใจ
มาก
ที่สุด 

สนใจ
มาก 

สนใจ
ปาก
กลาง 

สนใจ
นอย 

สนใจ
นอย
ที่สุด 

 

X  

 
S.D 

 
ความ
หมาย 

         
นิตยสาร 30.0 37.0 31.8 0.5 0.8 3.95 0.83 มาก 
 
หนังสือพิมพ 

 
36.0 

 
37.5 

 
25.5 

 
1.0 

 
0 

 
4.09 

 
0.80 

 
มาก 

 
แผนพับหรือโบรชัวร 

 
19.8 

 
47.0 

 
29.0 

 
4.0 

 
0.3 

 
3.82 

 
0.79 

 
มาก 

 
โทรทัศน 

 
30.0 

 
4.05 

 
26.5 

 
2.5 

 
0.5 

 
3.97 

 
0.84 

 
มาก 

 
รายการวิทยุ 

 
15.0 

 
40.0 

 
36.8 

 
5.8 

 
2.5 

 
3.59 

 
0.89 

 
มาก 

 
แผนปายโฆษณาขนาดใหญ 

 
34.0 

 
34.0 

 
28.3 

 
3.8 

 
0 

 
3.98 

 
0.88 

 
มาก 

 
การตีพิมพขาวสารโครงการ 

 
36.0 

 
36.3 

 
27.0 

 
0.8 

 
0 

 
4.18 

 
0.83 

 
มาก 

 
ใหการสนับสนุนกิจกรรมทางดาน
การชวยเหลือสังคม 

 
 
40.0 

 
 
35.0 

 
 
25.0 

 
 
0 

 
 
0 

 
 
4.08 

 
 
0.81 

 
 
มาก 

 
การใหคําปรึกษาและขอมูลเพ่ือ
ชวยในการตัดสินใจ 

 
42.0 

 
32.5 

 
23.5 

 
2.0 

 
0 

 
4.11 

 
0.84 

 
มาก 

 
ซื่อสัตย พูดคําไหนคําน้ัน 
 

 
54.5 

 
26.0 

 
19.5 

 
0.3 

 
0.3 

 
4.14 

 
0.80 

 
มาก 
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ตารางท่ี 4.6  (ตอ) 

(n = 400) 

 
ขอความ 

สนใจ
มาก
ที่สุด 

สนใจ
มาก 

สนใจ
ปาน
กลาง 

สนใจ
นอย 

สนใจ
นอย
ที่สุด 

 

X  

 
S.D. 

 
ความหมาย 

การใหสวนลดเงินสด 49.5 29.8 19.3 0.5 1.0 4.26 0.85 มากที่สุด 
แถมเฟอรนิเจอร 47.0 30.0 21.0 1.3 0.8 4.21 0.86 มากที่สุด 
ฟรีคาธรรมเนียมการโอน 
 

41.8 29.8 26.5 0.5 1.5 4.10 0.91 มาก 

อยูฟรี 
 

50.0 22.3 23.5 2.3 2.0 4.16 0.99 มาก 

แถมเครื่องปรับอากาศ 23.8 22.0 22.0 0.5 1.8 4.25 0.93 มากที่สุด 
คูปอง/ชิงรางวัล 47.0 25.0 22.3 2.8 3.0 4.10 1.03 มาก 
 
สนามหญาหนาบาน 
 

 
37.0 

 
31.8 

 
24.8 

 
4.8 

 
1.8 

 
3.97 

 
0.98 

 
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 กลุมตัวอยางใหความสนใจดานสวนประสมทางการตลาด พบวา กลุม 

ตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยการใหสวนลดเงินสดใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ( X =4.26) รอง 
ลงมา คือ แถมเคร่ืองปรับอากาศใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ( X =4.25)  และนอยท่ีสุดคือ รายการ
วิทยุ ใหความสําคัญในระดับมาก ( X =3.59) 

 
4.4 ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

การวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” มีสมมติฐานในการวิจัยดังนี้ 

4.4.1 คุณลักษณะสวนบุคคลสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

4.4.1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันสงผลใหเลือกซ้ือบานในรูปแบบตางกัน 
Ho :  ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันสงผลใหซ้ือบานรูปแบบท่ีไมตางกัน 
Ha :  ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันสงผลใหซ้ือบานรูปแบบท่ีตางกัน 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางรูปแบบบานเดี่ยวท่ีผูบริโภค
ซ้ือกับคุณลักษณะสวนบุคคล 

 
 

เพศ 
รูปแบบบานเด่ียว  

รวม 
Chi 

Square -
test 

Chi 
Square -

Prob 
ครึ่งตึก
ครึ่งไม 

สไตล
ยุโรป 

บานไทย
ประยุกต 

อื่นๆ 

ชาย 32 100 70 21 223 3.59 0.308 

หญิง 33 85 49 10 177 

อายุ        

ไมเกิน 30 ป 13 26 25 7 71  
 

48.42 

 
 

0.000 

31-35 ป 29 79 51 6 165 
  36-40 ป 21 48 36 8 113 
  41-45 ป 2 15 7 1 25 
46 ปขึ้นไป 0 17 0 9 26 

ระดับการศึกษา        

  ตํ่ากวาปริญญาตรี 31 44 35 13 123 30.38 0.000 

 ปริญญาตรี 34 115 80 17 246 
 สูงกวาปริญญาตรี 0 26 4 1 31 

อาชีพ        

ขาราชการ 9 49 15 9 82 69.52 0.000 
 พนักงานเอกชน 20 92 85 13 210 
 เจาของกิจการ/ผูประกอบการ 22 38 15 2 77 
อื่น ๆ 14 6 4 7 31 

สถานภาพ        

โสด 18 78 51 21 168 23.81 0.001 

สมรส 47 99 68 10 224 

รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน        

 20,001-30,000บาท 6 17 19 6 48 10.07 0.344 
 30,001-40,000 บาท 12 34 13 2 61 
  40,001-50,000 บาท 21 69 41 11 142 
50,001 บาทขึ้นไป 26 65 46 12 149 
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ตารางท่ี  4.7  (ตอ) 
 

 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

รูปแบบบานเด่ียว  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
 

ครึ่งตึกครึ่ง
ไม 

สไตล
ยุโรป 

บานไทย
ประยุกต 

อื่นๆ 

1-2 คน 5 27 35 3 70 47.11 
 

0.000 

3-4 คน 33 90 52 5 180 
5-6  คน 24 68 30 23 145 

ประเภทที่พักอาศัยเดิม        

บานเด่ียว 45 114 59 29 247 61.89 0.000 

ตึกแถว/ทาวนเฮาส/บานแฝด 17 26 49 1 93 
คอนโดมิเนียม/อาคารชุด/ 
อพารตเมน 

3 44 9 1 57 

ลักษณะการครอบครองที่อยู
อาศัย 

       

เปนเจาของเอง 9 42 17 3 71 17.73 0.038 
เชา 15 21 21 1 58 
อยูกับพอแม 28 90 53 21 192 
อยูกับญาติ 13 32 28 6 79 

 

ผลการทดสอบพฤติกรรมดานรูปแบบบานเดี่ยวท่ีซ้ือของผูตอบแบบสอบถามจําแนก
ตามลักษณะทางประชากรศาสตร ดวยคาสถิติ Chi Square  ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา 
ผูซ้ือท่ีมี 

- เพศ แตกตางกัน จะมีความตองการซ้ือบานเดี่ยวในรูปแบบไมแตกตางกัน กลาวคือ 
ทุกๆ  เพศ ซ้ือบานสไตลยุโรปมากท่ีสุด 

- อายุ แตกตางกัน จะมีความตองการซื้อบานเดี่ยวในรูปแบบแตกตางกัน กลาวคือ  อายุ 
31-35 ป ซ้ือบานสไตลยุโรปมากท่ีสุด  

- ระดับการศึกษา แตกตางกัน จะมีความตองการซ้ือบานเด่ียวในรูปแบบแตกตางกัน 
กลาวคือ ระดับปริญญาตรี  ซ้ือบานสไตลยุโรปมากท่ีสุด 
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- อาชีพ แตกตางกัน จะมีความตองการซ้ือบานเดี่ยวในรูปแบบแตกตางกัน กลาวคือ
อาชีพพนักงานเอกชน มีซ้ือบานสไตลยุโรปมากท่ีสุด ในขณะท่ีอาชีพอ่ืนๆ ซ้ือบานคร่ึงตึกคร่ึงไม
มากท่ีสุด 

- สถานภาพแตกตางกัน จะมีความตองการซ้ือบานเด่ียวในรูปแบบแตกตางกัน 
กลาวคือ สถานภาพสมรส ซ้ือเพ่ืออยูอาศัยมากท่ีสุด 

- รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน จะมีความตองการซ้ือบานเดี่ยวในรูปแบบ
ไมแตกตางกัน กลาวคือ ทุกๆ ระดับรายได มีวัตถุประสงคท่ีซ้ือเพ่ืออยูอาศัยมากท่ีสุด 

- จํานวนสมาชิกในครอบครัว แตกตางกัน จะมีความตองการซ้ือบานเด่ียวในรูปแบบ
แตกตางกัน  กลาวคือ 3-4 คนซ้ือบานสไตลยุโรปมากท่ีสุด ในขณะท่ี จํานวนสมาชิก 7 คนข้ึนไปซ้ือ
บานคร่ึงตึกคร่ึงไมมากท่ีสุด 

- ประเภทท่ีพักอาศัยเดิมแตกตางกันจะมีความตองการซ้ือบานเดี่ยวในรูปแบบแตกตาง
กัน กลาวคือ ประเภทท่ีพักอาศัยเปนบานเดี่ยวจะซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัยมากท่ีสุด ในขณะท่ีอาชีพอ่ืนๆ
ซ้ือบานไทยประยุกตมากท่ีสุด 

- ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัย แตกตางกัน จะมีความตองการซ้ือบานเดี่ยวใน 
รูปแบบแตกตางกัน กลาวคือ อาศัยอยูกับพอแมซ้ือบานสไตลยุโรปมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงผลการทดสอบ ความแตกตางระหวางวัตถุประสงคท่ีผูบริโภคซ้ือ
กับคุณลักษณะสวนบุคคล 

 
 

เพศ 

วัตถุประสงคที่ซื้อ  
รวม 

 

Chi 
Squar
e-test 

 

Chi 
Square-

Prob 

เพ่ืออยู
อาศัย 

เพ่ือความ
มั่นคงในชีวิต
และทรัพยสิน 

เพ่ือเชา/
เก็งกําไร 

เพ่ือสถานะ
ทางสังคม 

อื่นๆ 

ชาย 136 64 6 9 223 8 12.24 0.016 

หญิง 95 65 3 14 177 0 

อายุ         

ไมเกิน 30 ป 42 24 2 3 71 0 136.2
0 

0.000 

31-35 ป 100 54 5 6 165 0 
36-40 ป 61 39 2 11 113 0 
41-45 ป 8 6 0 3 25 8 
46 ปขึ้นไป 20 6 0 0 26 0 

ระดับการศึกษา         

ตํ่ากวาปริญญาตรี 83 40 0 0 123 0 36.75 0.000 

ปริญญาตรี 138 74 9 17 246 8 
สูงกวาปริญญาตรี 10 15 0 6 31 0 

อาชีพ         

ขาราชการ 61 15 0 2 82 4 48.08 0.000 

พนักงานเอกชน 126 64 6 10 210 4 
เจาของกิจการ/ 
ผูประกอบการ 

25 38 3 11 77 0 

อื่นๆ 19 12 0 0 31 0 

สถานภาพ         

โสด 98 57 4 3 168 6 24.13 0.002 

สมรส 132 65 5 20 224 2 

รายไดครอบครัวเฉลี่ย
ตอเดือน 

        

20,001-30,000บาท 35 12 0 0 48 1 10.69 0.555 
30,001-40,000 บาท 36 19 1 3 61 2 
40,001-50,000 บาท 78 48 4 11 15 142 
50,001 บาทขึ้นไป 82 50 4 9 16 149 
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ตารางท่ี 4.8  (ตอ) 
 

 
จํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

วัตถุประสงคที่ซื้อ  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
 

เพ่ืออยู
อาศัย 

เพ่ือความ
มั่นคงใน
ชีวิตและ
ทรัพยสิน 

เพ่ือเชา/
เก็งกําไร 

เพ่ือ
สถานะ
ทาง
สังคม 

อื่นๆ 

1-2 คน 50 15 4 1 70 0 20.81 0.053 

3-4 คน 102 62 2 12 180 2 
5-6  คน 77 49 3 10 145 6 

ประเภทที่พักอาศัย
เดิม 

        

บานเด่ียว 145 92 4 6 247 0 62.39 0.000 

ตึกแถว/ทาวนเฮาส/
บานแฝด 

44 26 1 14 93 8 

คอนโดมิเนียม/
อาคารชุด/อพารตเมน 

39 11 4 3 57 0 

ลักษณะการ
ครอบครองที่อยู
อาศัย 

        

เปนเจาของเอง 41 25 0 5 71 0 20.71 0.055 

เชา 36 14 4 4 58 0 
อยูกับพอแม 109 67 4 9 192 3 
อยูกับญาติ 45 23 1 5 79 5 

 
ผลการทดสอบพฤติกรรมดานวัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเดี่ยวของผูตอบแบบสอบถาม

จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร ดวยคาสถิติ Chi squareท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา 
ผูซ้ือท่ีมี 

- เพศ แตกตางกัน จะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ ท้ังผูชายและผูหญิง 
มีวัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเพื่ออยูอาศัยมากท่ีสุด 
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- อายุแตกตางกันจะมีวัตถุประสงค ท่ี ซ้ือแตกตางกันกลาวคืออายุ31-35 ป มี
วัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเพื่ออยูอาศัยมากท่ีสุดในขณะท่ีอาชีพเจาของกิจการ/ผูประกอบการซ้ือบาน
เพื่อความม่ันคงในชีวิตและทรัพยสินมากท่ีสุด 

- ระดับการศึกษา แตกตางกัน จะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ ระดับ
ปริญญาตรี  มีวัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเพื่ออยูอาศัยมากท่ีสุด ในขณะระดับการศึกษาสูงกวาปริญญา
ตรี มีวัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเพื่อความม่ันคงในช ีวิตและทรัพยสินมากที่สุด 

- อาชีพแตกตางกันจะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือแตกตางกันกลาวคือ  อาชีพพนักงานเอกชน 
มีวัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเพื่ออยูอาศัยมากท่ีสุด 

- สถานภาพแตกตางกัน จะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ สถานภาพสมรส 
ซ้ือเพ่ืออยูอาศัยมากท่ีสุด 

- รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน  จะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือไมแตกตางกัน 
กลาวคือ ทุกๆ ระดับรายได มีวัตถุประสงคท่ีซ้ือเพ่ืออยูอาศัยมากท่ีสุด 

- จํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกัน จะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือไมแตกตางกัน
กลาวคือ ทุกๆ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ซ้ือบานเพื่ออยูอาศัยมากท่ีสุด  

- ประเภทท่ีพักอาศัยแตกตางกัน จะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ ประเภท
ท่ีพักอาศัยเปนบานเดี่ยวจะซ้ือบานเพื่ออยูอาศัยมากท่ีสุด 

- ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัย  แตกตางกัน จะมีวัตถุประสงคท่ีซ้ือไมแตกตางกัน 
กลาวคือ ทุกๆ แบบการครอบครองท่ีอยูอาศัย มีวัตถุประสงคเพื่ออยูอาศัยมากที่สุด  

DPU



 83 

ตารางท่ี 4.9 แสดงผลการทดสอบ ความแตกตางระหวางเหตุผลท่ีผูบริโภคซ้ือกับ  
คุณลักษณะสวนบุคคล 

 
 

เพศ 

เหตุผลที่ซื้อ  
 

รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square- 

Prob 
 

ราคา 
เหมาะสม 

ช่ือเสียงของ
โครงการ
เช่ือถือได 

กิจกรรม
ทาง

การตลาด 

สถานะทาง
สังคม/ 

การยอมรับ 
ชาย 94 31 13 85 223 2.04 0.563 

หญิง 70 31 15 61 177 

อายุ        

ไมเกิน 30 ป 27 11 5 28 71 42.12 0.000 

31-35 ป 74 25 11 55 165 
36-40 ป 46 11 11 45 113 
41-45 ป 7 1 1 16 25 
46 ปขึ้นไป 11 13 0 2 26 

ระดับการศึกษา        

ตํ่ากวาปริญญาตรี 47 28 8 40 123 15.54 0.016 

ปริญญาตรี 111 26 16 93 246 
สูงกวาปริญญาตรี 7 7 4 13 31 

อาชีพ        

ขาราชการ 41 13 5 23 82 46.52 0.000\ 

พนักงานเอกชน 96 32 8 74 210 
เจาของกิจการ/ 
ผูประกอบการ 

 
11 

 
14 

 
15 

 
37 

 
77 

อื่น ๆ 17 2 0 12 31 

สถานภาพ        

โสด 75 18 10 65 168 37.26 0.000 

สมรส 89 36 18 81 224 

รายไดครอบครัว
เฉล่ียตอเดือน 

       

20,001-30,000บาท 14 10 2 22 48 7.47 0.588 
30,001-40,000 บาท 26 6 4 25 61 
40,001-50,000 บาท 58 24 11 49 142 
50,001 บาทขึ้นไป 67 21 11 50 149 
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ตารางท่ี  4.9  (ตอ) 
 

จํานวนสมาชิก 
ในครอบครัว 

เหตุผลที่ซื้อ  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
ราคา 

เหมาะสม 
ช่ือเสียง
ของ 

โครงการ
เช่ือถือได 

กิจกรรม
ทาง

การตลาด 

สถานะทาง
สังคม/การ
ยอมรับ 

1-2 คน 34 13 0 23 70 17.61 0.040 

3-4 คน 76 24 16 64 180 
5-6  คน 55 24 12 54 145 

ประเภทที่พักอาศัยเดิม        

บานเด่ียว 99 34 10 104 247 23.77 0.005 

ตึกแถว/ทาวนเฮาส/บาน
แฝด 

36 16 15 26 93 

คอนโดมิเนียม/อาคารชุด/
อพารตเมน 

 
28 

 
10 

 
3 

 
16 

 
57 

ลักษณะการครอบครอง 
ท่ีอยูอาศัย 

     

เปนเจาของเอง 22 14 6 29 71   
เชา 31 5 9 13 58 22.29 0.008 

อยูกับพอแม 86 29 7 70 192 
อยูกับญาติ 26 13 6 34 79 

 

ผลการทดสอบพฤติกรรมดานเหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยวของผูตอบแบบสอบถาม
จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร ดวยคาสถิติ Chi Square  ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  
ผูซ้ือท่ีมี 

- เพศแตกตางกันจะมีเหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยวไมแตกตางกัน กลาวคือ ทุกๆ เพศ  
จะมีเหตุผลในการซ้ือเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด 

- อายุ แตกตางกัน จะมีเหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยวแตกตางกัน กลาวคือ อายุ 31-35 ป มี
เหตุผลในการซ้ือเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด  

- ระดับการศึกษา แตกตางกัน จะมีเหตุผลในการซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ การศึกษา
ระดับปริญญาตรีจะมีเหตุผลในการซ้ือบานเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด 
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- อาชีพแตกตางกัน จะมีเหตุผลในการซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ อาชีพพนักงานเอกชน
มีเหตุผลในการซ้ือเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด  

- สถานภาพแตกตางกันจะมีเหตุผลในการซ้ือบานแตกตางกันกลาวคือสถานภาพ
สมรส จะมีเหตุผลในการซ้ือเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด  

- รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน จะมีเหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยวไม 
แตกตางกัน กลาวคือ ระดับรายได 50,001 บาทข้ึนไปซ้ือบานเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด ในขณะ
ท่ีระดับรายได20,001-30,000บาท  ซ้ือบานเพราะระดับทางสังคม/การยอมรับมากท่ีสุด 

- จํานวนสมาชิกในครอบครัว  แตกตางกัน จะมีเหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยวแตกตางกัน 
กลาวคือ จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ซ้ือเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด 

- ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม แตกตางกัน จะมีเหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยว แตกตางกัน 
กลาวคือ ประเภทท่ีพักอาศัยเดิมเปนบานเดี่ยว ซ้ือเพราะสถานะทางสังคม/การยอมรับมากท่ีสุด 

- ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัยแตกตางกัน จะมีเหตุผลในการซ้ือบานเดี่ยว 
แตกตางกัน กลาวคือ อาศัยอยูกับพอแม ซ้ือเพราะราคาเหมาะสมมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงผลการทดสอบ ความแตกตางระหวางระดับราคาบานท่ีผูบริโภคซ้ือ
กับคุณลักษณะสวนบุคคล 

 
เพศ 

ระดับราคาบาน  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
 

1,000,000-
3,000,000 
บาท 

3,000,001- 
4,000,000
บาท 

4,000,001-
5,000,000 
บาท 

5,000,001
บาทขึ้นไป 

ชาย 80 76 35 32 223 7.17 0.066 

หญิง 76 44 21 36 177 

อายุ        

ไมเกิน 30 ป 28 23 5 15 71 22.04 0.037 

31-35 ป 70 44 21 30 165 
36-40 ป 42 42 15 14 113 
41-45 ป 8 3 9 5 25 
46 ปขึ้นไป 8 8 6 4 26 

ระดับการศึกษา        

ตํ่ากวาปริญญาตรี 43 43 20 17 123 5.84 0.441 

ปริญญาตรี 102 70 31 43 246 
สูงกวาปริญญาตรี 11 7 5 8 31 

อาชีพ        

ขาราชการ 25 23 16 18 82 10.81 0.288 

พนักงานเอกชน 84 68 22 36 210 
เจาของกิจการ/ 
ผูประกอบการ 

 
34 

 
21 

 
11 

 
11 

 
77 

อื่นๆ 13 8 7 3 31 

สถานภาพ        

โสด 67 51 24 26 168 5.24 0.513 

สมรส 87 68 29 40 224 

รายไดครอบครัว
เฉล่ียตอเดือน 

       

20,001-30,000บาท 28 10 4 6 48 59.69 0.000 

30,001-40,000 บาท 30 27 2 2 61 
40,001-50,000 บาท 66 41 18 17 142 
50,001 บาทขึ้นไป 32 42 32 43 149 
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ตารางท่ี  4.10  (ตอ) 
 
จํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

ระดับราคาบาน  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
 

1,000,000-
3,000,000 
บาท 

3,000,001- 
4,000,000 
บาท 

4,000,001-
5,000,000 
บาท 

5,000,001 
บาทขึ้นไป 

1-2 คน 30 25 5 10 70 12.87 0.168 

3-4 คน 70 52 25 33 180 
5-6  คน 56 39 26 24 145 

ประเภทที่พักอาศัย
เดิม 

       

บานเด่ียว 84 87 38 38 247 13.30 0.149 

ตึกแถว/ทาวนเฮาส/
บานแฝด 

 
43 

 
21 

 
12 

 
17 

 
93 

คอนโดมิเนียม/
อาคารชุด/อพารตเมน 

 
28 

 
11 

 
6 

 
12 

 
57 

ลักษณะการ
ครอบครองที่อยู
อาศัย 

       

เปนเจาของเอง 29 23 6 13 71 11.14 0.266 

เชา 28 10 12 8 58 
อยูกับพอแม 69 66 25 32 192 
อยูกับญาติ 30 21 13 15 79 

 
ผลการทดสอบพฤติกรรมดานระดับราคาบานท่ีซ้ือของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร ดวยคาสถิติ Chi Square  ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูซ้ือท่ีมี 
- เพศ แตกตางกัน จะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคา ไมแตกตางกัน กลาวคือ ทุกๆ เพศจะ 

มีการซ้ือบานที่ระดับราคา 1,000,000-3,000,000 บาทมากที่สุด  
- อายุ แตกตางกัน จะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคา ไมแตกตางกัน กลาวคือ อายุ 31-35 ป

จะซ้ือบานที่ระดับราคา 1,000,000-3,000,000 บาทมากที่สุด  
- อาชีพแตกตางกัน จะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคา ไมแตกตางกัน อาชีพพนักงาน 

เอกชน จะซ้ือบานที่ระดับราคา 1,000,000-3,000,000 บาทมากที่สุด  
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- สถานภาพ แตกตางกัน จะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคา ไมแตกตางกัน สถานภาพ
สมรสจะซ้ือบานที่ระดับราคา 1,000,000-3,000,000 บาทมากที่สุด  

- รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน แตกตางกัน จะมีการซ้ือบานที่ระดับราคา แตกตางกัน 
ระดับรายได 50,001 บาทข้ึนไป จะซ้ือบานที่ระดับราคา 5,000,001 บาทข้ึนไปมากท่ีสุด  

- จํานวนสมาชิกในครอบครัว แตกตางกันจะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคาไมแตกตางกัน 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จะซ้ือบานที่ระดับราคา 1,000,000-3,000,00 0 บาทมากท่ีสุด 

- ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม แตกตางกัน จะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคา ไมแตกตางกัน 
ทุกๆ ประเภทบานจะซ ื้อบานระดับราคา3,000,001-4,000,000บาท มากท่ีสุด  

- ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัยแตกตางกันจะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคา ไม
แตกตางกัน อาศัยอยูกับพอแมจะบานจะซ ื้อบานระดับราคา1,000,001-3,000,000บาท มากท่ีสุด  DPU
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ตารางท่ี 4.11 แสดงผลการทดสอบ ความแตกตางระหวางจํานวนโครงการ
เปรียบเทียบกอนซ้ือท่ีผูบริโภคซ้ือกับคุณลักษณะสวนบุคคล 

เพศ จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซื้อ รวม Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
2 

โครงการ 
3 โครงการ 4

โครงการ 
มากกวา 4 
โครงการ 

ชาย 52 66 15 90 223 2.58 0.456 

หญิง 34 46 16 81 177 

อายุ        

ไมเกิน 30 ป 15 25 5 26 71 19.67 0.073 

31-35 ป 38 45 10 72 165 
36-40 ป 28 23 12 50 113 
41-45 ป 3 5 3 14 25 
46 ปขึ้นไป 2 14 1 9 26 

ระดับการศึกษา        

ตํ่ากวาปริญญาตรี 31 44 6 42 123 14.43 0.025 

ปริญญาตรี 51 63 20 112 246 
สูงกวาปริญญาตรี 4 5 5 17 31 

อาชีพ        

ขาราชการ 14 29 4 35 82 23.94 0.004 

พนักงานเอกชน 45 56 17 92 210 
เจาของกิจการ/
ผูประกอบการ 

11 21 9 36 77 

อื่นๆ 16 6 1 8 31 

สถานภาพ        

โสด 28 45 13 82 168 8.35 0.213 

สมรส 57 63 18 86 224 

รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอ
เดือน 

       

20,001-30,000บาท 10 16 0 22 48 18.66 0.028 

30,001-40,000 บาท 8 19 3 31 61 
40,001-50,000 บาท 26 34 13 69 142 
50,001 บาทขึ้นไป 42 43 15 49 149 
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ตารางท่ี 4.11 (ตอ) 
 

จํานวนสมาชิก 
ในครอบครัว 

จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซื้อ  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
2 

โครงการ 
3 

โครงการ 
4 

โครงการ 
มากกวา 4 
โครงกร 

1-2 คน 23 13 4 30 70 20.76 0.014 

3-4 คน 33 52 21 74 180 
5-6 คน 27 47 6 65 145 

ประเภทที่พักอาศัยเดิม        

บานเด่ียว 57 73 17 100 247 10.14 0.339 

ตึกแถว/ทาวนเฮาส/บาน
แฝด 

14 23 12 44 93 

คอนโดมิเนียม/อาคารชุด/
อพารตเมน 

15 15 2 25 57 

ลักษณะการครอบครอง 
ท่ีอยูอาศัย 

       

เปนเจาของเอง 10 24 5 32 71 17.03 0.048 
เชา 10 14 2 32 58 
อยูกับพอแม 44 47 15 86 192 
อยูกับญาติ 22 27 9 21 79 

 
ผลการทดสอบพฤติกรรมดานจํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ ของผูตอบ

แบบสอบถามจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร ดวยคาสถิติ Chi Square  ท่ีระดับนัยสําคัญ 
0.05พบวาผูซ้ือท่ีมี 

- เพศแตกตางกันจะมีการเปรียบเทียบโครงการไมแตกตางกัน กลาวคือ ทุกๆ เพศจะมี
เปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการมากท่ีสุด  

- อายุ แตกตางกัน จะมีการเปรียบเทียบโครงการไมแตกตางกัน กลาวคือ ทุกๆ ชวงอายุ
จะเปรียบเทียบมากกวา4 โครงการมากท่ีสุด  

- อาชีพแตกตางกันมีการซ้ือบานท่ีระดับราคาแตกตางกัน อาชีพพนักงานเอกชน จะ
เปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการมากท่ีสุด 

- สถานภาพ แตกตางกันจะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคาไมแตกตางกันทุกๆ สถานภาพ
ซ้ือบานโดยเปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการมากท่ีสุด 
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- รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีการซ้ือบานท่ีระดับราคาแตกตางกัน 
ระดับรายได  40,001-50,000 บาท  จะซ้ือบานโดยเปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการมากท่ีสุด  

- จํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกัน จะมีการซ้ือบานท่ีระดับราคาไมแตกตางกัน 
ทุกๆ จํานวน จะซ้ือบานโดยเปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการมากท่ีสุด 

- ประเภทท่ีพักอาศัยเดิมแตกตางกัน มีการซ้ือบานท่ีระดับราคาไมแตกตางกัน ทุกๆ
ประเภท จะซ้ือโดยเปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการมากท่ีสุด 

- ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัยแตกตางกันมีการซ้ือบานท่ีระดับราคาแตกตางกัน 
อาศัยอยูกับพอแมจะบานจะซ้ือโดยเปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการมากท่ีสุด DPU
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ตารางท่ี 4.12 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางผูมีสวนรวมตัดสินใจกับ 
คุณลักษณะสวนบุคคล 

 
เพศ 

ผูมีสวนรวมตัดสินใจซื้อ รวม Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
บิดา/
มารดา 

พ่ีนอง/
ญาติ 

เพ่ือน แฟน/ 
คูสมรส 

บุตร 

ชาย 56 14 10 131 12 223 13.85 0.008 

หญิง 65 11 12 88 1 177 

อายุ         

ไมเกิน 30 ป 24 0 4 43 0 71 54.62 0.000 

31-35 ป 51 18 11 81 4 165 
36-40 ป 30 6 6 69 2 113 
41-45 ป 6 1 1 16 1 25 
46 ปขึ้นไป 10 0 0 10 6 26 

ระดับการศึกษา         

ตํ่ากวาปริญญาตรี 37 6 1 75 4 123 25.00 0.002 

ปริญญาตรี 80 19 21 119 7 246 
สูงกวาปริญญาตรี 4 0 0 25 2 31 

อาชีพ         

ขาราชการ 18 0 6 52 6 82 39.98 0.000 

พนักงานเอกชน 81 20 10 96 3 210 
เจาของกิจการ/
ผูประกอบการ 

15 5 6 47 4 77 

อื่นๆ 7 0 0 24 0 31 

สถานภาพ         

โสด 55 7 16 86 4 168  
26.35 

 
0.001 สมรส 59 18 6 132 9 224 

รายไดครอบครัว
เฉล่ียตอเดือน 

        

20,001-30,000บาท 16 3 2 26 1 48 6.79 0.871 
30,001-40,000 บาท 17 3 3 34 4 61 
40,001-50,000 บาท 45 7 7 81 2 142 
50,001 บาทขึ้นไป 43 12 10 78 6 149 
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ตารางท่ี 4.12 (ตอ) 
 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ผูมีสวนรวมตัดสินใจซื้อ  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
บิดา/
มารดา 

พ่ี
นอง/
ญาติ 

เพ่ือน แฟน/คู
สมรส 

บุตร 

1-2 คน 20 6 7 35 2 70 33.43 0.001 

3-4 คน 54 9 7 102 8 180 
5-6  คน 45 7 8 82 3 145 
ประเภทที่พักอาศัยเดิม         
บานเด่ียว 84 13 7 136 7 247 65.63 0.000 

ตึกแถว/ทาวนเฮาส/บาน
แฝด 

26 13 2 50 2 93 

คอนโดมิเนียม/อาคารชุด/
อพารตเมนต 

10 0 13 34 0 57 

ลักษณะการครอบครองที่
อยูอาศัย 

        

เปนเจาของเอง 23 3 3 39 6 71 34.90 0.000 

เชา 13 6 10 26 3 58 
อยูกับพอแม 67 10 8 105 2 192 
อยูกับญาติ 21 6 1 49 2 79 

 
ผลการทดสอบพฤติกรรมดานผูมีสวนรวมตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถามจําแนก

ตามลักษณะทางประชากรศาสตร ดวยคาสถิติ Chi Square  ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูซ้ือท่ีมี 
- เพศแตกตางกันผูมีสวนรวมตัดสินใจแตกตางกันกลาวคือเพศชายจะปรึกษา  

คูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด 
- อายุแตกต างกันผู มีสวนรวมตัดสินใจแตกต างกัน  กล าว คืออายุ  31-35  ป 

จะปรึกษาคูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด 
- อาชีพแตกตางกันผูมีสวนรวมตัดสินใจซื้อแตกตางกัน อาชีพพนักงานเอกชน  

จะปรึกษาคูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด 
- สถานภาพ  แตกตางกันผู มีสวนรวมตัดสินใจแตกตางกันสถานภาพสมรส 

จะปรึกษาคูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด 
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- รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อไม
แตกตางกัน ทุกๆ ระดับรายได จะปรึกษาคูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด  

- จํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันผลผูมีสวนรวมตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จะปรึกษาคูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด 

- ประเภทท่ีพักอาศัยเดิม แตกตางกันผูมีสวนรวมตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน ประเภทท่ี
พักอาศัยเดิมคือบานเดี่ยว จะปรึกษาคูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด 

- ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัยแตกตางกัน ผูมีสวนรวมตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
อาศัยอยูกับพอแมจะบานจะซ้ือโดยปรึกษาคูรัก/คูสมรสมากท่ีสุด DPU
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ตารางท่ี 4.13 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางการติดตอกับคุณลักษณะสวนบุคคล 
 

เพศ 

การติดตอบานเด่ียว รวม Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
สํานักงาน
ขายใน
โครงการ 

การ
ออกบูธ/
งานแสดง
บาน 

เวปไซด การขาย
ผาน
นายหนา 

อื่นๆ 

ชาย 148 35 9 23 8 223 11.55 0.021 

หญิง 89 45 13 22 8 177 

อายุ         

ไมเกิน 30 ป 38 23 3 7 0 71 98.7 0.000 

31-35 ป 102 33 9 15 6 165 
36-40 ป 69 22 8 13 1 113 
41-45 ป 10 2 2 2 9 25 
46 ปขึ้นไป 18 0 0 8 0 26 

ระดับการศึกษา         

ตํ่ากวาปริญญาตรี 68 26 6 20 3 123 13.31 0.101 

ปริญญาตรี 144 52 16 22 12 246 
สูงกวาปริญญาตรี 25 2 0 3 1 31 

อาชีพ         

ขาราชการ 56 7 2 10 7 82 54.27 0.000 

พนักงานเอกชน 129 48 8 18 7 210 
เจาของกิจการ/ 
ผูประกอบการ 

33 13 12 17 2 77 

อื่นๆ 19 12 0 0 0 31 

สถานภาพ         

โสด 96 38 12 13 9 168 10.14 0.025 

สมรส 134 41 10 32 7 224 

รายไดครอบครัว
เฉล่ียตอเดือน 

        

20,001-30,000บาท 25 17 2 2 2 48 13.89 
 
 
 

0.308 

30,001-40,000 บาท 42 7 3 7 2 61 
40,001-50,000 บาท 83 30 9 15 5 142 
50,001 บาทขึ้นไป 87 26 8 21 7 149 

DPU



 96 

ตารางท่ี 4.13 (ตอ) 
 

จํานวนสมาชิกใน 
ครอบครัว 

การติดตอบานเด่ียว  
รวม 

Chi 
Square-

test 

Chi 
Square-

Prob 
 

สํานักงาน
ขายใน
โครงการ 

การ
ออกบูธ/
งานแสดง
บาน 

เวปไซด การขาย
ผาน
นายหนา 

อื่นๆ 

1-2 คน 36 24 5 2 3 70 22.93 0.028 

3-4 คน 113 28 10 25 4 180 
5-6  คน 83 28 7 18 9 145 
7 คนขึ้นไป       

ประเภทที่พักอาศัยเดิม         

บานเด่ียว 148 57 10 28 4 247 50.70 0.000 

ตึกแถว/ทาวนเฮาส/บาน
แฝด 

59 11 2 9 12 93 

คอนโดมิเนียม/อาคารชุด/
อพารตเมน 

27 12 10 8 0 57 

ลักษณะการครอบครองที่
อยูอาศัย 

        

เปนเจาของเอง 48 8 2 12 1 71 34.29 0.001 

เชา 26 9 7 12 4 58 
อยูกับพอแม 117 47 12 11 5 192 
อยูกับญาติ 46 16 1 10 6 79 

 
ผลการทดสอบพฤติกรรมดานการติดตอบานเดี่ยวของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร ดวยคาสถิต ิท่ีระดับนยัสําคัญ 0.05  พบวาผูซ้ือท่ีมี 
- เพศ แตกตางกันมีการติดตอบานเดี่ยวแตกตางกัน กลาวคือเพศชายจะติดตอบานเด่ียว

ท่ีสํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 
- อายุ แตกตางกันมีการติดตอบานเด่ียวแตกตางกัน กลาวคือ อายุ 31-35 ปติดตอบาน

เดี่ยวทางสํานักงานขายมากท่ีสุด 
- ระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการติดตอบานเดี่ยวไมแตกตางกันกลาวคือ ทุกๆ ระดับ

การศึกษาจะติดตอผานสํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 
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- อาชีพแตกตางกันมีการติดตอบานเดี่ยวแตกตางกัน อาชีพพนักงานเอกชน ติดตอทาง
สํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 

- สถานภาพ แตกตางกันมีการติดตอบานเดี่ยวแตกตางกัน สถานภาพสมรสติดตอผาน
สํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 

- รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีการติดตอบานเด่ียวไมแตกตางกัน ทุกๆ 
ระดับรายได ติดตอบานเดี่ยวผานสํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 

- จํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกัน มีการติดตอบานเดี่ยวแตกตางกัน จํานวน
สมาชิก 3-4 คน ติดตอบานเดี่ยวท่ีสํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 

- ประเภทท่ีพักอาศัยเดิมแตกตางกันมีการติดตอบานเดี่ยวแตกตางกัน ประเภทท่ีพัก
อาศัยเปนบานเดี่ยวจะซ้ือบานผานสํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 

- ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัยแตกตางกัน มีการติดตอบานเดี่ยวแตกตางกัน 
อาศัยอยูกับพอแมจะซ้ือบานผานสํานักงานขายในโครงการมากท่ีสุด 

 
4.4.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของ 

ผูบริโภค 
4.4.2.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอรูปแบบบานเดี่ยวท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงผลการทดสอบระดับความสนใจในดานปจจยัสวนประสมทางการตลาดของ 
ผูบริโภคท่ีมีรูปแบบบานแตกตางกัน 

สวนประสมทาง 
การตลาด 

รูปแบบบาน จํานวนคน Mean Std.Dev. F Sig. 

 
 
ผลิตภัณฑ 

ครึ่งตึกครึ่งไม 65 4.20 0.44 1.39 0.24 
สไตลยุโรป 185 4.31 0.50 
ไทยประยุกต 119 4.23 0.57 
อื่นๆ 31 4.16 0.37 

รวม 400 4.26 0.51   
 
 
ราคา 

ครึ่งตึกครึ่งไม 65 4.16 0.81 1.79 0.14 
สไตลยุโรป 185 4.09 0.80 
ไทยประยุกต 119 4.05 0.75 
อื่นๆ 31 3.77 0.76 

รวม 400 4.07 0.77   
 
 
การจัดจําหนาย 

ครึ่งตึกครึ่งไม 65 4.24 0.69 2.84 0.03 

สไตลยุโรป 185 4.19 0.67 
ไทยประยุกต 119 4.16 0.66 
อื่นๆ 31 3.86 0.68 

รวม 400 4.16 0.68   
 
 
การสงเสริมการตลาด 

ครึ่งตึกครึ่งไม 65 4.17 0.68 3.09 0.02 

สไตลยุโรป 185 4.16 0.67 
ไทยประยุกต 119 4.12 0.64 
อื่นๆ 31 3.77 0.77 

รวม 400 4.12 0.67   

 
จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test  ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดับนยัสําคัญ 0.05 พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย
และการสงเสริมการตลาดสงผลตอรูปแบบผลิตภัณฑท่ีซ้ือ นั่นคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการจดัจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน จะมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
ท่ีมีรูปแบบแตกตางกัน 
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4.4.2.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอวัตถุประสงคท่ีซ้ือ 
ตารางท่ี 4.15 แสดงผลการทดสอบระดับความสนใจในดานปจจยัสวนประสมทางการตลาดของ 

ผูบริโภคท่ีมี วัตถุประสงคท่ีซ้ือแตกตางกนั 
สวนประสม 
ทางการตลาด 

วัตถุประสงคที่ซื้อ จํานวนคน Mean Std.Dev. F Sig. 

 
 
ผลิตภัณฑ 

เพ่ืออยูอาศัย 231 4.25 0.51 0.30 0.87 
เพ่ือความม่ันคงในอนาคต 129 4.29 0.47 
เพ่ือใหเชา/เก็งกําไร 9 4.22 0.44 
สถานะทางสังคม/การยอมรับ 23 4.22 0.73 
อื่นๆ 8 4.13 0.35 

รวม 400 4.26 0.51   
 
 
ราคา 

เพ่ืออยูอาศัย 231 4.02 0.74 0.90 0.46 
เพ่ือความม่ันคงในอนาคต 129 4.10 0.84 
เพ่ือใหเชา/เก็งกําไร 9 4.33 0.86 
สถานะทางสังคม/การยอมรับ 23 4.26 0.76 
อื่นๆ 8 4.00 1.06 

รวม 400 4.07 0.79   
 
 
การจัดจําหนาย 

เพ่ืออยูอาศัย 231 4.14 0.65 0.70 0.58 
เพ่ือความม่ันคงในอนาคต 129 4.20 0.71 
เพ่ือใหเชา/เก็งกําไร 9 4.25 0.81 
สถานะทางสังคม/การยอมรับ 23 4.26 0.57 
อื่นๆ 8 3.88 0.99 

รวม 400 4.16 0.68   
 
 
การสงเสริม
การตลาด 

เพ่ืออยูอาศัย 231 4.08 0.65 1.43 0.22 
เพ่ือความม่ันคงในอนาคต 129 4.19 0.68 
เพ่ือใหเชา/เก็งกําไร 9 4.50 0.61 
สถานะทางสังคม/การยอมรับ 23 4.11 0.73 
อื่นๆ 8 3.93 3.93 

รวม 400 4.12 0.67   

 
จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test  ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดไมสงผลตอวัตถุประสงคในการซ้ือผลิตภัณฑ นั่นคือ
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ี
แตกตางกัน จะไมมีผลตอวัตถุประสงคในการซ้ือผลิตภัณฑ 

 
4.4.2.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอเหตุผลท่ีซ้ือ 

ตารางท่ี 4.16 แสดงผลการทดสอบระดับความสนใจในดานปจจยัสวนประสมทาง
การตลาดของผูบริโภคท่ีมี เหตุผลท่ีซ้ือแตกตางกัน 

สวนประสมทาง 
การตลาด 

เหตุผลที่ซื้อ จํานวนคน Mean Std.Dev. F Sig. 

 
 
ผลิตภัณฑ 

ราคาเหมาะสม 165 4.25 0.51 0.12 0.99 
ช่ือเสียงโครงการเช่ือถือได 61 4.25 0.47 
กิจกรรมทางการตลาด 28 4.25 0.70 
ทําเลที่ตองการ 146 4.26 0.48 

รวม 400 4.26 0.51   
 
 
ราคา 

ราคาเหมาะสม 204 4.03 0.78 0.70 0.54 
ช่ือเสียงโครงการเช่ือถือได 39 4.01 0.72 
กิจกรรมทางการตลาด 28 3.99 0.86 
ทําเลที่ตองการ 129 4.14 0.81 

รวม 400 4.07 0.79   

 
 
การจัดจําหนาย 

ราคาเหมาะสม 204 4.16 0.67 0.14 0.93 
ช่ือเสียงโครงการเช่ือถือได 39 4.12 0.62 
กิจกรรมทางการตลาด 28 4.23 0.59 
ทําเลที่ตองการ 129 4.17 0.73 

รวม 400 4.16 0.68   
 
 
การสงเสริมการตลาด 

ราคาเหมาะสม 204 4.08 0.67 2.09 0.10 
ช่ือเสียงโครงการเช่ือถือได 39 4.11 0.60 
กิจกรรมทางการตลาด 28 4.23 0.59 
ทําเลที่ตองการ 129 4.27 0.72 

รวม 400 4.16 0.68   

  
จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวเิคราะหความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดับนยัสําคัญ 0.05 พบวา ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ไมสงผลตอเหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑ นั่นคือ ปจจยั
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สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตาง
กัน จะไมมีผลตอเหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑ 

 
4.4.2.4 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอระดับราคาบานเดีย่วท่ีซ้ือ 

ตารางท่ี 4.17 แสดงผลการทดสอบระดับความสนใจในดานปจจยัสวนประสม 
ทางการตลาดของผูบริโภคท่ีมีระดับราคา ท่ีซ้ือแตกตางกัน 

 
สวนประสม 
ทางการตลาด 

ระดับราคา จํานวน
คน 

Mean Std.Dev. F Sig. 

 
 
ผลิตภัณฑ 

1,000,000-3,000,000 บาท 156 4.24 0.45 0.81 0.48 
3,000,001-4,000,000 บาท 120 4.21 054 
4,000,001-5,000,000บาท 56 4.30 0.53 
5,000,001 บาทขึ้นไป 68 434 0.53 

รวม 400 4.26 0.51   
 
 
ราคา 

1,000,000-3,000,000 บาท 156 3.99 0.80 3.47 0.01 

3,000,001-4,000,000 บาท 120 4.07 0.79 
4,000,001-5,000,000บาท 56 4.05 0.73 
5,000,001 บาทขึ้นไป 68 4.26 0.78 

รวม 400 4.07 0.79   

 
 
การจัดจําหนาย 

1,000,000-3,000,000 บาท 156 4.15 0.67 0.33 0.80 
3,000,001-4,000,000 บาท 120 4.15 0.70 
4,000,001-5,000,000บาท 56 4.15 0.67 
5,000,001 บาทขึ้นไป 68 4.24 0.67 

รวม 400 4.16 0.68   
 
 
การสงเสริม
การตลาด 

1,000,000-3,000,000 บาท 156 4.11 0.67 0.87 0.45 
3,000,001-4,000,000 บาท 120 4.06 0.66 
4,000,001-5,000,000บาท 56 4.16 0.70 
5,000,001 บาทขึ้นไป 68 4.22 0.68 

รวม 400 4.12 0.67   
 

จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test  ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) ท่ีระดับนยัสําคัญ 0.05 พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานราคา สงผลตอ
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ระดับราคาผลิตภัณฑท่ีซ้ือนัน่คือปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกันจะมีผล 
ตอการซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีระดับราคาแตกตางกัน 

4.4.2.5 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอจํานวนโครงการเปรียบเทียบ
กอนซ้ือ 

ตารางท่ี 4.18 แสดงผลการทดสอบระดับความสนใจในดานปจจยัสวนประสม 
ทางการตลาดของผูบริโภคท่ีมี จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ
แตกตางกัน 

สวนประสม 
ทางการตลาด 

จํานวนโครงการ
เปรียบเทียบกอนซื้อ 

จํานวนคน Mean Std.Dev. F Sig. 

 
 
ผลิตภัณฑ 

2 โครงการ 86 4.15 0.56 2.86 0.03 
3 โครงการ 112 4.36 0.50 
4 โครงการ 31 4.29 0.52 
มากกวา 4 โครงการ 171 4.23 4.47 
รวม 400 4.26 4.51   

 
 
ราคา 

2 โครงการ 86 4.16 0.71 2.27 0.79 

3 โครงการ 112 4.17 0.79 
4 โครงการ 31 4.08 0.73 
มากกวา 4 โครงการ 171 3.95 0.82 

รวม 400 4.07 0.79   

 
 
การจัดจําหนาย 

2 โครงการ 86 4.13 0.67 3.43 0.01 

3 โครงการ 112 4.33 0.62 
4 โครงการ 31 4.15 0.65 
มากกวา 4 โครงการ 171 4.07 0.71 
รวม 400 4.16 0.68   

 
 
การสงเสริม 
การตลาด 

2 โครงการ 86 4.12 0.60 2.11 0.98 
3 โครงการ 112 4.24 0.67 
4 โครงการ 31 4.19 0.66 
มากกวา 4 โครงการ 171 4.04 0.0 
รวม 400 4.12 0.67   

 
จากตารางท่ี 4.18  การทดสอบดวยคาสถิติ F–test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและ
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การจัดจําหนาย สงผลตอจํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ นั่นคือ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑและการจัดจําหนายจะมีผลตอการจํานวนโครงการที่เขาชมเพื่อเปรียบเทียบ
กอนซ้ือผลิตภัณฑ 

4.4.2.6 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
ตารางท่ี 4.19 แสดงผลการทดสอบระดับความสนใจในดานปจจยัสวนประสม 

ทางการตลาดของผูบริโภคท่ีมี ผูมีสวนรวมตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 
สวนประสมทาง

การตลาด 
ผูมีสวนรวมตัดสินใจ จํานวนคน Mean Std.Dev. F Sig. 

 
 
ผลิตภัณฑ 

บิดา/มารดา 121 4.27 0.50 1.58 1.75 
พ่ีนอง/ญาติ 25 4.12 0.52 
เพ่ือน 22 4.05 0.37 
แฟน/คูสมรส 219 4.28 0.52 
บุตร 13 4.23 0.43 
รวม 400 4.26 0.51   

 
 
ราคา 

บิดา/มารดา 121 3.98 0.74 3.55 0.00 

พ่ีนอง/ญาติ 25 3.98 0.89 
เพ่ือน 22 3.61 0.83 
แฟน/คูสมรส 219 4.18 0.78 

บุตร 13 3.96 0.77 

รวม 400 4.07 0.79   

 
 
การจัดจําหนาย 

บิดา/มารดา 121 4.10 0.68  
 

0.89 

 
 

0.46 
พ่ีนอง/ญาติ 25 4.09 0.81 
เพ่ือน 22 4.16 0.71 
แฟน/คูสมรส 219 4.20 0.66 
บุตร 13 4.22 0.55 
รวม 400 4.16 0.68   

 
 
การสงเสริมการตลาด 

บิดา/มารดา 121 4.06 0.65 0.89 0.46 
พ่ีนอง/ญาติ 25 4.08 0.86 
เพ่ือน 22 4.00 0.69 
แฟน/คูสมรส 219 4.16 0.67 
บุตร 13 4.34 0.52 
รวม 400 4.12 0.67   
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จากตารางท่ี 4.19 การทดสอบดวยคาสถิติ F–test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา สง 
ผลตอการตัดสินใจของบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ นั่นคือ ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจของบุคคลท่ีมีสวนรวมในการ 
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน 
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4.4.2.7 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการติดตอซ้ือบานเดี่ยว 
ตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบระดับความสนใจในดานปจจยัสวนประสม 

ทางการตลาดของผูบริโภคท่ีมี การติดตอซ้ือบานเดี่ยวแตกตางกัน 
สวนประสมทาง

การตลาด 
การติดตอซื้อบานเด่ียว จํานวนคน Mean Std.Dev. F Sig. 

 
 
ผลิตภัณฑ 

สํานักงานขายในโครงการ 237 4.28 0.52 0.67 0.61 
การออกบูธ/งานแสดงบาน 80 4.23 0.44 
เวปไซด 22 4.27 0.45 
การขายผานนายหนา 45 4.16 0.60 
อื่นๆ 16 4.25 0.44 
รวม 400 4.26 0.51   

 
 
ราคา 

สํานักงานขายในโครงการ 237 4.06 0.78 0.45 0.77 
การออกบูธ/งานแสดงบาน 80 4.15 0.77 
เวปไซด 22 3.94 0.75 
การขายผานนายหนา 45 4.00 0.90 

อื่นๆ 16 4.13 0.80 

รวม 400 4.07 0.79   

 
 
การจัดจําหนาย 

สํานักงานขายในโครงการ 237 4.12 0.68 1.43 0.22 
การออกบูธ/งานแสดงบาน 80 4.25 0.60 
เวปไซด 22 4.21 0.61 
การขายผานนายหนา 45 4.30 0.73 
อื่นๆ 16 3.96 0.86 
รวม 400 4.16 0.68   

 
 
การสงเสริม
การตลาด 

สํานักงานขายในโครงการ 237 4.12 0.67 0.47 0.75 
การออกบูธ/งานแสดงบาน 80 4.17 0.61 
เวปไซด 22 4.18 0.52 
การขายผานนายหนา 45 4.02 0.78 
อื่นๆ 16 4.03 0.86 
รวม 400 4.12 0.67   
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จากตารางท่ี 4.20 การทดสอบดวยคาสถิติ F–test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา การ
จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด จะไมสงผลตอการติดตอซ้ือผลิตภัณฑ นั่นคือ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน
จะไมมีผลตอการติดตอซ้ือผลิตภัณฑ 
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บทที่  5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร”  เปนการศึกษาโดยทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง  
มีวัตถุประสงคดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาคุณลักษณะสวนบุคคลท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของ 
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของ 
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยมีสมมติฐานในการวิจัยดังตอไปนี้ 
1. คุณลักษณะสวนบุคคลแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
2. สวนประสมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติการณการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร” ในคร้ังนี้ ผูวิจัยไดกําหนดแนวทางการศึกษาและเก็บขอมูลจากประชากร 
ท่ัวไปที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยในคร้ังนี้ ไดคัดเลือกจาก
ประชากรท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมคนทํางานท่ีมีรายไดตั้งแต 25,000 บาทข้ึนไป และมี
ความตองการซ้ือบานเด่ียวภายในระยะเวลา 3 ป ในเขตกรุงเทพมหานคร จากจํานวนท้ังหมด 
2,015,159 ครัวเรือน โดยกลุมตัวอยางจากการสุม 3 ข้ันตอน คือ ข้ันตอนแรกสุมตัวอยางจากเขตการ
ปกครองทั้งหมด 50 เขตวิธีช้ันภูมิ Stratified Random Sampling สุมตัวอยางแบบแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) เลือกตัวแทนในแตละเขตการปกครองจากรายช่ือเขต 7 เขตข้ันตอนตอมาสุม
เลือกจํานวนโครงการในแตละเขตการปกครอง จากนั้นใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Sample 
Random Sampling) เพื่อสุมเลือกโครงการ โดยการสุมแบบวิธีจับฉลาก แบบไมมีการใสคืน 
(Sampling without Replacement ) ข้ันตอนสุดทายสุมตัวอยางประชากร โดยใชวิธีการสุมโดยไม
อาศัยความนาจะเปน (Non Probability Sampling) สุมตัวอยางแบบเจาะจงเลือกจํานวนกลุมตัวอยาง 
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ท้ังหมด 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย ทําการเก็บขอมูล
ระหวางเดือน ธันวาคม 2547-กุมภาพันธ 2548 โดยผูวิจัยไดไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก การแจกแจงความถ่ี การหาคารอยละ การหาคาเฉลี่ยและการหาคาสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การใชสถิติอนุมาน เปนการทดสอบสมมติฐานดานคาสถิติไคสแสวร คาสถิติ t-test  
คาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหหาความแปรปรวน (ANOVA) 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 
ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน เปนเพศชาย 223 คน คิดเปนรอยละ 55.8 

เพศหญิง 177 คน คิดเปนรอยละ 44.3 มีอายุ 31-35 ป 153 คน คิดเปนรอยละ 38.3 มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี 246 คน รอยละ 61.5 มีอาชีพพนักงานเอกชน 210 คน คิดเปนรอยละ 52.5 มีสถานภาพ
แตงงาน 224 คนคิดเปนรอยละ 56.0 มีรายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 30,001-40,000 บาท 134 คน 
คิดเปนรอยละ 33.5 มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.3 มีท่ีพักอาศัย
ประเภทบานเดี่ยว 245 คน คิดเปนรอยละ 61.8 อาศัยอยูกับพอแม 192 คน คิดเปนรอยละ 48.0 

5.1.2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภค พบวา รูปแบบบานเดี่ยวท่ีผูบริโภค

ตองการซ้ือคือบานสไตลยุโรป คิดเปนรอยละ 46.3 มีวัตถุประสงคในการซ้ือบานเพื่ออยูอาศัย คิด
เปนรอยละ 57.8 เหตุผลเพราะราคาเหมาะสมมีจํานวน คิดเปนรอยละ 41.3 ตองการซ้ือบานเด่ียวท่ี
ระดับราคา 1,000,000-3,000,000 บาท คิดเปนรอยละ 59.0 กลุมตัวอยางท่ีเปรียบเทียบมากกวา 4 
โครงการ คิดเปนรอยละ 35.8 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวมากท่ีสุดคือ แฟน/ 
คูสมรสคิดเปนรอยละ 55.3 การติดตอบานจัดสรรโดยติดตอผานสํานักงานขายในโครงการมาก
ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 59.3 

5.1.3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญ ตอการตัดสินใจซ้ือ 
เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ 
บานเดี่ยว ประกอบดวย 

5.1.3.1 สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในระดับสูง มีคาเฉล่ีย 4.26 โดยให
ความสําคัญในเร่ืองของ คุณภาพในการกอสราง รูปแบบสัญญามีมาตรฐาน/นาเช่ือถือ วิธีการ
กอสราง เปนตน 
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5.1.3.2 สวนประสมทางการตลาดดาน  ราคา   พบวา   กลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยดานราคาโดยรวมในระดับสูง มีคาเฉล่ีย 4.06 โดยใหความสําคัญในเร่ือง คา 
ทําสัญญา คาธรรมเนียมการโอน อัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระ เปนตน 

5.1.3.3 สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยาง 
ไดใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับสูงมีคาเฉล่ีย 4.16โดยใหความสําคัญในเร่ือง 
เสนทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดินทาง ทําเลของสถานท่ีตั้งโครงการ ความสะดวกในการ
ติดตอส่ือสารขอมูล ท้ังทาง E-mail โทรศัพท และ แฟกซ เปนตน 

5.1.3.4 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับสูง มีคาเฉลี่ย 4.16 โดยให
ความสําคัญในเร่ือง มีรายละเอียดครบถวน โฆษณาทางหนังสือพิมพ แผนปายขนาดใหญ เปนตน  

 
5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

5.2.1 จากการวิจัยพบวา ปจจัยทางดานลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ดวยคาสถิติ ไคสแควรท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
พบวา 

5.2.1.1 เพศมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซ้ือ ในดานวัตถุประสงคท่ีซ้ือ จํานวน
โครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ ผูมีสวนรวมตัดสินใจ การติดตอซ้ือบานเดี่ยว  

5.2.1.2 อายุ มี อิท ธิพลกับพฤติกรรมการ ซ้ือในด าน รูปแบบบ าน เดี่ ยว 
วัตถุประสงคท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ ผูมีสวนรวมตัดสินใจซ้ือ การ
ติดตอบานเดี่ยว 

5.2.1.3 ระดับการศึกษามีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว ดานรูปแบบ 
บานเดี่ยว วัตถุประสงคท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ ระดับราคาบานท่ีซ้ือ จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ 
ผูมีสวนรวมตัดสินใจซ้ือ  

5.2.1.4 อาชีพมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว ดานรูปแบบบานเด่ียว 
วัตถุประสงคท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ ระดับราคาบานท่ีซ้ือ จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ เหตุผลที่
ซ้ือ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ การติดตอซ้ือบานเดี่ยว  

5.2.1.5 สถานภาพมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวอันไดแกรูปแบบ
บานวัตถุประสงคท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ ผูมีสวนรวมติดสินใจซ้ือการติดตอซ้ือบานเดี่ยว  

5.2.16 รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือนมีอิทธิพลกับ  พฤติกรรมการซ้ือบาน
เดี่ยวดานระดับราคาบานเดี่ยว การติดตอซ้ือบานเดี่ยว  
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5.2.1.7 จํานวนสมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลกับพฤติการณซ้ือบานเดี่ยว ดาน
รูปแบบบานเดี่ยว วัตถุประสงคท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ ระดับราคาบานท่ีซ้ือ จํานวนโครงการเปรียบเทียบ
กอนซ้ือ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ การติดตอซ้ือบานเดี่ยว  

5.2.1.8 ประเภทท่ีพักอาศัยเดิมมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยว  ดาน
รูปแบบบานเดี่ยว วัตถุประสงคท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ การติดตอซ้ือบาน
เดี่ยว 

5.2.1.9 ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัยมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซ้ือบาน
เดี่ยวดานรูปแบบบานเดี่ยว วัตถุประสงคท่ีซ้ือ จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ ผูมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ และการติดตอบานเดี่ยว 

5.2.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือบาน
เดี่ยวของผูบริโภค  เม่ือทดสอบความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภค ดวยคาสถิติ t-test และคาสถิติ ANOVA ท่ีระดับนัยสําคัญ 
0.05 สรุปไดดังนี้ 

 5.2.2.1 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ  จํานวนโครงการเปรียบเทียบ 
กอนซ้ือผลิตภัณฑ 

 5.2.2.2 ดานราคามีความสัมพันธกับ ระดับราคาบานเดี่ยวที่จะซ้ือ และผูมีสวน
รวมในการตัดสินใจซ้ือ  

 5.2.2.3 ดานการจัดจําหนาย  มีความสัมพันธกับรูปแบบบานเด่ียวท่ีซ้ือ และ 
จํานวนโครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ 

 5.2.2.4 ดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ รูปแบบบานเดี่ยวท่ีจะซ้ือ  
 

5.3 อภิปรายผลการวิจัย 
5.3.1 ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มากกวาเพศหญิงอาชีพ

พนักงานเอกชนสถานภาพแตงงานแลว มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับ  
ผลงานวิจัยของ นิภาพร  แยมนาม (2542) และสุชาติ  ลัพธิรักษา (2546) ศุภกร  บัวนิ่ม (2541) ท่ี
พบวากลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง  

5.3.2 ผลการวิจัยพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง พบวา  ผูบริโภคมีการตัดสินใจซ้ือ 
บานเดี่ยวโดยมีจํานวนโครงการท่ีเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซ้ือตํ่ากวา3 โครงการเปนสวนใหญ ซ่ึง
สอดคลองกับผลงานวิจัยของ นิภาพร  แยมนาม (2542) 
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5.3.3 ผลการวิจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับรูปแบบผลิตภัณฑ ราคาผลิตภัณฑ รูปแบบสัญญามี
มาตรฐานนาเช่ือถือ ทําเลท่ีตั้งของโครงการซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ ศุภกร  บัวนิ่ม(2543) 
และสินีนาฎ  หรุนสูงเนิน (2546) 

5.3.4 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑแตกตางกันซ่ึงสอดคลองกับทฤษฏี S-R THEORY หรือโมเดล 
พฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงเปนการศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีส่ิงกระตุน 
และจะมีความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยหลายตัวดวยกันประกอบดวย 
ลักษณะของผูซ้ือ ไดแก ปจจัยดานสังคม ลักษณะสวนบุคคล และทางดานจิตวิทยา และในสวนของ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมิน
ทางเลือก และการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ซ่ึงจะมีผลตอการตอบสนองของผูซ้ือ 
ในสวนท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ การเลือกตราของผลิตภัณฑ จํานวนโครงการท่ี
เปรียบเทียบกอนซ้ือ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับจํานวน 
โครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือ และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธ
กับ ระดับราคาผลิตภัณฑ และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ดานการจดัจําหนายมีความสัมพันธกับรูปแบบบานเดีย่วท่ีซ้ือและจํานวนโครงการเปรียบเทียบกอน
ซ้ือปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ รูปแบบบาน
เดี่ยวท่ีจะซ้ือ แสดงใหเห็นไดวา ผลิตภณัฑ และราคา ท่ีมีความแตกตางกัน จะมีผลตอจํานวน 
โครงการเปรียบเทียบกอนซ้ือแตกตางกนั ราคา และการจัดจําหนายท่ีตางกัน จะมีผลตอการซ้ือบาน
เดี่ยวท่ีมีรูปแบบแตกตางกันและจํานวนโครงการท่ีเปรียบเทียบกอนซ้ือแตกตางกนั 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑ ราคา การจัดจําหนาย และการ 
สงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือบานในดานวัตถุประสงคท่ีซ้ือ เหตุผลท่ี
ตัดสินใจซ้ือ รวมท้ังการติดตอซ้ือบานเดี่ยว แสดงใหเหน็วา ผลิตภณัฑ ราคา การจดัจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาดท่ีมีความแตกตางกันจะไมมีผลตอพฤติกรรมดังกลาว 

 
5.4 ขอเสนอแนะ 

จากการวิจัยในคร้ังนี้สามารถนํามาเปนแนวทางการกําหนดกลุมเปาหมาย  และการ
กําหนดกลยุทธทางการตลาด ไดดังนี้ 
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5.4.1 กลุมเปาหมาย กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 31-
35 ป ระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน30,001-
40,000 บาท และสถานภาพแตงงาน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คนมากท่ีสุด  

กลุมตัวอยางมีการซ้ือบานสไตลยุโรป วัตถุประสงคในการซ้ือ เพื่ออยูอาศัย เหตุผล
ท่ีซ้ือบานเพราะราคาเหมาะสม ระดับราคาบานท่ีซ้ือคือ 1,000,001-3,000,000 บาท โดยมีการ
เปรียบเทียบมากกวา 4 โครงการ  

5.4.2 สวนประสมทางการตลาด 
5.4.2.1 ดานผลิตภัณฑจากผลการวิจัย พบวา  กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑมากท่ีสุดดานรูปแบบบาน คุณภาพในการกอสราง รูปแบบสัญญา 
มีมาตรฐาน/นาเชื่อถือ วิธีการกอสราง พื้นท่ีใชสอย ขนาดของท่ีดิน จํานวนหองนอน จํานวนหองน้ํา 
ในระดับมาก ดังนั้นบริษัทผูผลิตบานเดี่ยวจึงตองคํานึงถึง การพัฒนาผลิตภัณฑควบคูไปกับการ
พัฒนาคุณภาพในการกอสรางบานเด่ียว เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคมากที่สุด ซ่ึง
วัตถุประสงคท่ีซ้ือบานเดี่ยวผูบริโภคซ้ือเพื่ออยูอาศัยเองมากท่ีสุด แสดงใหเห็นวาสวนใหญตองการ
มีบานเปนของตนเองมากกวาวัตถุประสงคอ่ืน ในขณะท่ีวัตถุประสงคอ่ืนๆ ไมคอยสําคัญมาก
เทาไหรท้ังนี้อาจจะเปนเพราะผูบริโภคตองการซ้ือบานเพ่ือใชอยูอาศัยมากกวา นอกจากนี้ยังตอง
คํานึงถึงความนาเช่ือถือ เพราะผูบริโภคใหความสําคัญกับ รูปแบบสัญญาท่ีมีมาตรฐาน ตลอดจน
วิธีการกอสราง ซ่ึงมีผลรวมไปถึงช่ือเสียงของกิจการท่ีนาเช่ือถือ โดยใหความสําคัญกับการพัฒนา 
และปรับปรุงคุณภาพดานผลิตภัณฑ โดยการสรางบานอยางมีคุณภาพและสรางความเช่ือม่ันใหกับ 
ผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

5.4.2.2 ดานราคา จากผลการวิจัย  พบวา  กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญเร่ืองราคาบาน คาทําสัญญา คาธรรมเนียมการโอน อัตราดอกเบี้ยในการผอนชําระ 
มีสถาบันเงินกู เงินดาวนต่ํา การวางเงินจอง สามารถผอนไดนาน ในระดับมาก ดังนั้น ผูผลิตจึงควร
ใหความสําคัญกับการกําหนดราคาบานเด่ียว โดยใหมีความเหมาะสมท้ังความเหมาะสมทางดาน
ทําเลที่ตั้ง หรือความคุมคากับประโยชนท่ีไดรับในดานราคามากท่ีสุด ท้ังนี้ผูบริโภคจะมีการ
เปรียบเทียบราคาของโครงการแตละโครงการที่มีหลากหลาย จึงทําใหราคามีอิทธิพล ตอผูซ้ือมาก 

5.4.2.3 ดานการจัดจําหนายจากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบ 
สอบถามใหความสําคัญในเร่ืองทําเลของสถานท่ีตั้งโครงการ เสนทางคมนาคมท่ีสะดวกในการ
เดินทาง ความสะดวกในการติดตอส่ือสารขอมูล ท้ังทาง E-mail โทรศัพท และ แฟกซ ดังนั้น บริษัท 
ผูผลิตบานเดี่ยว ควรใหความสนใจกับความสะดวกในการคมนาคมเปนหลัก รวมท้ังการจัดหา 
ชองทางใหผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลไดอยางรวดเร็ว และสะดวกสบายมากท่ีสุดโดยจัดรวบรวม
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ขอมูลการซ้ือขายบานใหมากข้ึน เพื่อการเลือกซ้ือบานไดหลายชองทาง เชน ทางสํานักงานขาย
โดยตรง หรือผานแหลงขอมูลทางส่ือ และพนักงานขาย หรือแมกระท่ังการจัดบูธขายบานเพ่ือให 
ผูบริโภคไดเห็นแบบบาน โมเดลบานเพื่อใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับ
ประเภทบาน ราคา และทําเลที่ตั้งท่ีผูซ้ือสนใจกอนตัดสินใจซ้ือบานได 

5.4.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด จากผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางท่ีตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองการสงเสริมการตลาด ในระดับมาก โดยใหความสําคัญกับ 
ขอความมีรายละเอียดครบถวน มีการตีพิมพขาวสารโครงการ ฟรีคาธรรมเนียมการโอน บริษัทควร
ทําการโฆษณาใหทราบถึงขอมูลเกี่ยวกับบานเดี่ยวที่นาสนใจใหเหมาะสมโดยเฉพาะ รูปแบบบาน
เพราะเปนการสรางความตองการเพิ่มข้ึนและจัดใหมีรูปแบบมากข้ึนกวาเดิม เพราะถาหากการ 
สงเสริมการตลาดไมดีจะสงผลตอการรับรูในดานผลิตภัณฑบานเดี่ยวของผูบริโภค การท่ีเปน
ผลิตภัณฑบานเดี่ยวตองมีการจัดโปรโมช่ันตางๆ เชน ฟรีคาธรรมเนียมการโอนท่ีสํานักงานขาย
โครงการหรือแมกระท่ังบูดขายบานเปนการสรางความตองการซ้ือใหกับผูบริโภคการสงเสริม
การตลาดท่ีสอดคลองกับผลิตภัณฑจะสงผลใหเกิดการรับรูในตัวผลิตภัณฑมากยิ่งข้ึน 

 
5.5 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

5.5.1 ควรมีการศึกษาถึงผลิตภัณฑบานเดี่ยวในเขตพื้นท่ีปริมณฑลดวย เพื่อนํามา
เปรียบเทียบกับเขตกรุงเทพมหานคร 

5.5.2 ควรมีการศึกษาถึงท่ีอยูอาศัยประเภทตางๆ เชน บานแฝด ทาวนเฮาส คอนโด 
มิเนียมดวย 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตอนท่ี 1  คุณลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามมี 7 ขอ 
1. เพศ 

1.1  ชาย 1.2  หญิง 
2. อายุ 

2.1ไมเกิน 30 ป 2.2  31-35 ป 
2.3  36-40 ป 2.4   41-45 ป  
2.5  46 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา 
3.1  ต่ํากวาปริญญาตรี 3.2  ปริญญาตรี 
3.3  สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
4.1  ขาราชการ 4.2  พนักงานเอกชน  
4.3  เจาของกิจการ/ผูประกอบการ 
4.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................... 

5. สถานภาพ 
5.1  โสด 5.2  แตงงาน 
5.3  หยา 

6. รายไดครอบครัวเฉล่ียตอเดือน 
6.1  20,001-30,000 บาท 
6.3  30,001-40,000 บาท 6.4  40,001-50,000  บาท 
6.5  50,001 บาทข้ึนไป 

7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
7.1  1-2 คน 7.2  3-4 คน 
7.3  5-6 คน 7.4  7 คนข้ึนไป 

8. ประเภทท่ีพักอาศัยปจจุบัน 
8.1  บานเดี่ยว 8.2  ตึกแถว/ทาวนเฮาส/บานแฝด 
8.3  คอนโดมิเนียม/อาคารชุด/อพารตเมน 
8.4 อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................................................................... 
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9. ลักษณะการครอบครองท่ีอยูอาศัยของทาน 
9.1  เปนเจาของเอง 9.2  เชา 
9.3  อยูกับพอแม 9.4  อยูกับญาติ 

 
ตอนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการเลือกซ้ือบานเดีย่วเพื่ออยูอาศัย 
10. รูปแบบบานท่ีทานตองการ มีลักษณะอยางไร 

10.1  คร่ึงตึกคร่ึงไม 10.2  บานสไตลยุโรป 
10.3   บานไทยประยกุต 
10.4  อ่ืนๆ โปรดระบุ................................ 

11. วัตถุประสงคท่ีทานคิดจะซ้ือซ้ือบานเดี่ยวในโครงการบานจัดสรร 
11.1  ซ้ือเพ่ืออยูอาศัย 11.2  เพื่อความม่ันคงในชีวิตและทรัพยสิน 
11.3  ซ้ือเพ่ือใหเชา/เก็งกําไร 11.4  สถานะทางสังคม /การยอมรับ 
11.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 

12. เหตุผลใดตอไปนี้มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจะซ้ือบานเดี่ยวของทานมากท่ีสุด 
12.1  ราคาเหมาะสม 12.2  ช่ือเสียงโครงการเช่ือถือได 
12.3  กิจกรรมทางการตลาด 12.4  ทําเลที่ตองการ 
12.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................ 

13. ทานจะซ้ือบานระดับราคาเทาใด 
13.1  1,000,001-3,000,000 บาท 
13.2   3,000,001-4,000,000 บาท 
13.3  4,000,001-5,000,000 บาท 
13.4  5,000,001 บาทข้ึนไป 

14. จํานวนหมูบานท่ีทานเปรียบเทียบมาแลวรวมท้ังโครงการนี้มีกี่โครงการ 
14.1  2 โครงการ 14.2  3 โครงการ 
14.3  4 โครงการ 14.4  มากกวา 4 โครงการ 

15. ทานคิดวาใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือบานของทานมากท่ีสุด 
15.1  บิดา/มารดา 15.2  พี่นอง/ญาต ิ
15.3  เพื่อน 15.4  แฟน/คูสมรส 
15.5  บุตร 
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16. ทานติดตอบานจัดสรรจากท่ีใด 
16.1  สํานักงานขายในโครงการ 16.2  การออกบูธ/งานแสดงบาน 
16.3  เว็บไซต 16.4  การขายผานนายหนา/คนกลาง 
16.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 

 
ตอนท่ี 3    สวนประสมทางการตลาดของการเลือกซ้ือบานเดี่ยว 

ดานผลิตภัณฑและบริการ(ทานใหความสนใจปจจัยตอไปน้ีในระดับใด) 
ผลิตภัณฑและบริการ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. รูปแบบบาน/สไตล      
2. คุณภาพในการกอสราง      
3. จํานวนหองนอน      
4. จํานวนหองนํ้า      
5. ขนาดของที่ดิน      
6. พ้ืนที่ใชสอย      
7. รูปแบบสัญญามมีาตรฐาน/ นาเช่ือถือ      
8. วิธีการกอสราง      

1. ดานราคา 
ราคา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. ราคาบาน      
2. คาทําสัญญา      
3. การวางเงินจอง      
4. มีสถาบันการเงินใหเงินกู      
5. สามารถผอนในระยะเวลา นาน      
6. การวางเงินดาวนตํ่า      
7. เง่ือนไขการผอนชําระกับสถาบันการเงิน      
8. อัตราดอกเบี้ยในการผอนชําระ      
9. คาธรรมเนียมการโอน      
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2. ดานการจัดจําหนาย 
การจัดจําหนาย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. ทําเลของสถานท่ีต้ังโครงการ      
2. เสนทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดินทาง      
3. งานมหกรรมเก่ียวกับบาน และที่ดินโดย 

ภาครัฐบาลและเอกชนจัดขึ้น 
     

4. ความสะดวกในการติดตอสื่อสารขอมูล  
ทั้งทาง E-mail ,โทรศัพท ,และแฟกซ 

     

5. สํานักงานขายมีแบบบานจําลองใหชม 
หลากหลายรูปแบบ 

     

6. จุดที่ต้ังสํานักงานขายมีศูนยขอมูลใหบริการ      
7. มีการต้ังบูธหรืองานแสดงบาน ตาม

หางสรรพสินคาตางๆ 
     

3. ดานการสงเสริมการตลาด 

การโฆษณา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. นิตยสาร      
2. หนังสือพิมพ      
3. แผนพับหรือโบรชัวร      
4. โทรทัศน      
4. รายการวิทยุ      
5. แผนปายขนาดใหญ      

การประชาสัมพันธ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. มีการตีพิมพขาวสารโครงการ      
2. ใหการสนับสนุนกิจกรรมทางดานการ 

ชวยเหลือสังคม 
     

การขายโดยใชพนักงานขาย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. บุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธของพนักงาน       
2. ความสุภาพของพนักงาน      

3. การใหคําปรึกษาและขอมูล เพ่ือชวยในการ

ตัดสินใจ 
     

4. ซื่อสัตย พูดคําไหนคําน้ัน      
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การสงเสริมการขาย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 
1. การใหสวนลดเงินสด      
2. แถมเฟอรนิเจอร       
3. แถมโฮมเธียเตอร      
4. อยูฟรี      
5. ฟรีคาธรรมเนียมการโอน      
6. แถมเครื่องปรับอากาศ      
7. คูปอง/ชิงรางวัล      
8. สนามหญาหนาบาน      
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