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บทคัดย่อ 

การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคใ์นการวิจยั 1)เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 2)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (Market Mix) ท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

โดยใชแ้บบสอบถามในรูปแบบของกูเก้ิลฟอร์ม ดว้ยวิธีสุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูล

โดยใช้โปรแกรมทางสถิติ โดนสถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ แจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ียร้อยละ และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D) ไคสแควร์ (Chi-Squre) และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation) 

 จากการวิจยั พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจต่อซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล มีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด ประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001-100,000 บาท โดยผลการทดสอบสมมติฐาน 

พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา สถานภาพ รายได ้และอาชีพท่ีแตกต่าง

กนั มีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  

 

ค าส าคญั  บา้นเด่ียว , ส่วนประสมทางการตลาด , การตดัสินใจซ้ือ     
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ABSTRACT 

 The objectives of this research are 1) to study the demographic factors affecting decision 

to buy a single detached house in Bangkok and metropolitan areas and 2) to study marketing mix 

factors affecting decision to buy a single detached house in Bangkok and metropolitan areas. The 

data were collected from 400 people by online questionnaire. The data were analyzed by using 

frequency, standard deviation (S.D), Chi-square and correlation. 

 Research results showed consumers who are interested in buying a single house in 

Bangkok and metropolitan areas are 41 to 50 years old, get bachelor degree, work as company 

employees and have a monthly income between 50,001 to 100,000 baht. The hypothesis showed 

the demographic factors that are gender, age, education, income status and occupation affects the 

level of decision making to buy a single house in Bangkok and metropolitan areas. 
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บทที ่1                                                                                                                          

บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ท่ีอยูอ่าศยัเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีความส าคญัในการด ารงชีวิตของมนุษย ์บา้นเด่ียวจะ

สามารถบ่งบอกถึงความฐานะทางสังคม ความสุขท่ีไดใ้ชเ้วลาอยูร่่วมกนัเป็นครอบครัวใหญ่และมี

การอยูร่่วมกนัของผูค้นหลายรุ่นมากขึ้นรวมถึงผูค้นเร่ิมมองหาท่ีอยูอ่าศยัท่ีตอบโจทยก์ารใชชี้วิตท่ี

มากขึ้น ไม่วา่จะเป็นส่ิงอ านวยความสะดวก และส่ิงอ่ืน ๆ เพื่อมอบคุณชีวิตท่ีดีอยา่งย ัง่ยนื โครงการ

บา้นเด่ียวและบา้นจดัสรรจึงเกิดขึ้นมากมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งทางดา้น

การคมนาคมท่ีสะดวกรวดเร็ว การเดินทางสะดวกใกลแ้หล่งชุมชน สภาพแวดลอ้มปลอดภยั อยู่

ใกลชิ้ดธรรมชาติ ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากขึ้นเน่ืองจากผูป้ระกอบการทางดา้น

อสังหาริมทรัพยมี์การแข่งขนักนัรุนแรงในดา้นการตลาด ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งมีการปรับแผน

กลยทุธ์ทางการตลาดใหท้นัต่อการแข่งขนัตลอดเวลา  

เร่ิมตน้ธุรกิจจดัสรรท่ีดิน ตึกแถวและแฟลต (พ.ศ. 2500 - พ.ศ. 2510) จากการท่ีเศรษฐกิจ

เร่ิมดีส่งผลใหป้ระชาชนเร่ิมหลัง่ไหลเขา้มาท างานในเมืองเพิ่มมากขึ้น ผูป้ระกอบการในยคุนั้นเร่ิม

สร้างท่ีอยูอ่าศยัในลกัษณะตึกแถวซ่ึงสามารถพกัอาศยัและประกอบการคา้ไดพ้ร้อมกนัรวมถึงท่ีอยู่

อาศยั     ประเภทแฟลตเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัของผูมี้รายไดน้อ้ย รูปแบบการ

ด าเนินธุรกิจผูป้ระกอบการมกัร่วมทุนกบัผูท่ี้เป็นเจา้ของท่ีดินเน่ืองจากไม่มีท่ีดินเป็นของตนเอง 

ปัจจุบนัเกิดสถานการณ์ โควิด-19 ธุรกิจอสังหาริมทรัพยจ์ะมีอตัราการซ้ือชะลอตวัลงเน่ืองจา

เศรษฐกิจโลกมีผลกระทบอย่างรุนแรงท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งชะลอการซ้ือบา้นเด่ียวลดลงนบัตั้งแต่เกิด

เหตุการณ์แพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 ท่ีเมืองอู่ฮัน๋ ประเทศจีน ตั้งแต่ช่วงปลายปี 2562 

สถานการณ์ตลาดท่ีอยู่อาศยักรุงเทพฯ-ปริมณฑล ไตรมาส 1 ปี 2563 และแนวโนม้ปี 2563 ภาพรวม

ในไตรมาส 1 ปี 2563 สถานการณ์ตลาดท่ีอยูอ่าศยัเม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2562 อุปสงค์

ดา้นการโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัมีการปรับตวัลดลง เน่ืองจากไดรั้บผลกระทบจากการแพร่ระบาด

ของเช้ือ COVID -19 มีการ ลอ็กดาวน์ทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ ส่งผลใหก้ าลงัซ้ือลดลง

โดยเฉพาะอาคารชุดมียอดโอนกรรมสิทธ์ิลดลง แต่การโอนกรรมสิทธ์ิแนวราบยงัคงเพิ่มขึ้น



เลก็นอ้ยเน่ืองจากยงัมีความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัท่ีแทจ้ริง ประกอบกบัมาตราการลดค่าธรรมเนียมการ

โอนและจดจ านองท่ีต่อเน่ืองมาจากปี 2562 ยงัช่วยกระตุน้ภาคอสังหาริมทรัพยใ์นช่วงเศรษฐกิจ

ชะลอตวัท่ีอยูอ่าศยัท่ีราคาไม่เกิน 1 ลา้นบาท ซ่ึงจะส้ินสุดลงไปเม่ือวนัท่ี 23 มิถุนายน 2563 และ

ส าหรับท่ีอยูอ่าศยัท่ีราคาไม่เกิน 3 ลา้นบาท ท่ีจะส้ินสุดลงภายในวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2563 ส่วนใน

ดา้นอุปทานมีการปรับตวัลดลงของโครงการท่ีอยู่อาศยัเปิดขายใหม่ โดยเฉพาะโครงการอาคารชุด

ผูป้ระกอบการชะลอเปิดโครงการใหม่แต่หันมาเปิดขายโครงการบา้นจดัสรรเพิ่มขึ้น ดา้นท่ีอยูอ่าศยั

สร้างเสร็จจดทะเบียนมีการปรับลดลงเช่นกนัเม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2562 

ส าหรับแนวโนม้ในปี 2563 ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพยค์าดวา่ ผลจากการชะลอตวัของ

เศรษฐกิจจากผลกระทบการแพร่ระบาดของเช้ือ COVID -19 ส่งผลใหมี้การชะลอตวัทั้งในดา้นอุป

สงคแ์ละอุปทาน โดยในดา้นอุปสงคก์ารโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัจะลดลงทั้งจ านวนหน่วยและ

มูลค่า ร้อยละ -19.0 และร้อยละ -17.5 ตามล าดบั และคาดวา่สินเช่ือท่ีอยูอ่าศยัจะลดลงร้อยละ -10.8 

เม่ือเทียบกบัปี 2562 ส่วนอุปทานท่ีอยูอ่าศยัสร้างเสร็จจดทะเบียนคาดวา่จะลดลงร้อยละ -27.8 และ

โครงการเปิดตวัใหม่คาดวา่จะลดลงร้อยละ -19.2 โดยคาดวา่ ผูป้ระกอบการจะหนัมาลงทุนใน

โครงการแนวราบมากกว่าโครงการอาคารชุด โดยคาดวา่แนวราบจะลดลงร้อยละ-17.8 ส่วนหอ้งชุด

ลดลงร้อยละ -20.3 ตามล าดบั โครงการท่ีอยู่อาศยัเปิดขายใหม่ในช่วงไตรมาส 1 ปี 2563 มีจ านวน 

68 โครงการ มีหน่วยในผงัรวม 15,932 หน่วย และมีมูลค่าโครงการรวม 91,973 ลา้นบาท ซ่ึงเป็น

การลดลงทั้งจ านวนโครงการ จ าหนวนหน่วย โดยลดลงร้อยละ -35.8 และร้อยละ -17.7 ตามล าดบั 

เม่ือพิจารณาแยกตามประเภทโครงการท่ีอยู่อาศยัเปิดขายใหม่ พบวา่ ในช่วงไตรมาส 1 ปี 2563 

โครงการบา้นจดัสรรมีการเปิดขายใหม่จ านวน 45 โครงการ 8,821 หน่วย มีมูลค่าโครงการรวม 

43,143 ลา้นบาท ซ่ึงลดลงทั้งจ านวนโครงการ และมูลค่าโครงการ โดยลดลงร้อยละ -37.5 และร้อย

ละ -0.3 ตามล าดบั แต่จ านวนหน่วยเพิ่มขึ้นร้อยละ 14.2 เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี2562 ซ่ึง

มีจ านวน 72 โครงการ 7,724 หน่วยและมีมูลค่าโครงการรวม 43,264 ลา้นบาท  ผูป้ระกอบการเร่ิม

เปิดขายโครงการบา้นจดัสรรมากกวา่อาคารชุด โดยมีสัดส่วนบา้นจดัสรรต่ออาคารชุด 55 : 45 แบ่ง

ออกเป็นทาวน์เฮา้ส์ร้อยละ 38.0 ซ่ึงส่วนใหญ่เปิดขายในระดบัราคา 2.01 - 3.00 ลา้นบาท ส าหรับ

บา้นแฝดเปิดขายร้อยละ 8.7 ส่วนใหญ่เปิดขายในระดบัราคา 3.01 - 5.00 ลา้นบาท ส่วนบา้นเด่ียว

เปิดขายร้อยละ 8.6 ส่วนใหญ่เปิดขายในระดบัราคา 5.01 – 7.50 ลา้นบาท และในไตรมาสน้ีไม่มีการ

เปิดขายอาคารพาณิชยพ์กัอาศยัใหม่ โดยท าเลของโครงการบา้นจดัสรรท่ีเปิดขายใหม่มากท่ีสุด 5 

อนัดบัแรก ในกรุงเทพฯ-ปริมณฑล ไตรมาส 1 ปี 2563 ไดแ้ก่ 



      1) เมืองปทุมธานี-ลาดหลุมแกว้-สามโคก ส่วนใหญ่เปิดขายทาวน์เฮา้ส์ และอยูใ่นระดบัราคา 

2.01– 3.00 ลา้นบาทมากท่ีสุด  

      2) หลกัส่ี-ดอนเมือง-สายไหม-บางเขน ส่วนใหญ่เปิดขายทาวน์เฮา้ส์ และอยูใ่นระดบัราคา 2.01 

– 3.00 ลา้นบาทมากท่ีสุด  

      3) บางพลี-บางบ่อ-บางเสาธง ส่วนใหญ่เปิดขายบา้นแฝด และอยูใ่นระดบัราคา 3.01 – 5.00 ลา้น

บาทมาท่ีสุด  

      4) คลองสามวา-มีนบุรี-หนองจอก-ลาดกระบงั ส่วนใหญ่เปิดขายบา้นเด่ียวและอยูใ่นระดบัราคา 

5.01 – 7.50ลา้นบาทมากท่ีสุด และ 5) ล าลูกกา-คลองหลวง-ธญับุรี-หนองเสือ ส่วนใหญ่เปิดขาย

ทาวน์เฮา้ส์ และอยูใ่นระดบัราคา 2.01 – 3.00 ลา้นบาทมากท่ีสุด 

ดงันั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จึงตอ้งการทราบวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น

เด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อบุคคลท่ีสนใจเก่ียวกบัการซ้ือบา้นเด่ียว หรือ

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเก่ียวกบัอสังหาริมทรัพยจ์ะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปใช้เป็นแนวทาง

ในการก าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหท้นัต่อสถานการณ์การแข่งขนัในตลาดและคู่แข่งทาง

ธุรกิจ 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

การศึกษาในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ดงัน้ี 

1.2.1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล 

1.2.2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix) ท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจ 

ซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 

1.3 ขอบเขตของงำนวิจัย 



       งานวิจยัน้ีเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจส่วนบุคคลในการซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยก าหนดขอบเขตเฉพาะบา้นเด่ียวไม่ก าหนดช่วงราคาซ่ึง

ประกอบไปดว้ยปัจจยัท่ีตอ้งการศึกษาทั้ง 2 ดา้น ไดแ้ก่  

1.3.1 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาประชากรในเขตกรุงเทพและปริมณฑลท่ีมีอายตุั้งแต่ 21 ปี ขึ้น

ไป 

             1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การวิจยัน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

1.4 ขอบเขตด้ำนตัวแปรศึกษำ  

       งานวิจยัน้ี จะท าการศึกษาวิจยัเฉพาะตวัแปรท่ีส าคญัคือ 

1.4.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 

1.4.1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

                         (1) เพศ 

           (2) อายุ 

           (3) ระดบัการศึกษา 

           (4) รายไดเ้ฉล่ีย 

           (5) อาชีพ 

1.4.1.2 ปัจจยัส่วนผสมดา้นการตลาด 

           (1) ผลิตภณัฑ ์(Products) 

           (2) ราคา (Price) 

         (3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

         (4) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 



         (5) บุคลากร (People) 

         (6) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) 

         (7) กระบวนการบริการ (Process) 

1.4.1.3 ตวัแปรตามไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การตระหนกัรู้ การคน้หา การ

ประเมินก่อนซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินหลงัการซ้ือ 

 

1.5 ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1.5.1 ประโยชน์ดา้นวิชาการ 

เพื่อประโยชน์ทางวิชาการส าหรับผูท่ี้สนใจศึกษาสามารถน าผลการวิจยัน้ีใชป้ระกอบการ

ศึกษาวิจยัต่อไป 

1.5.2.1 เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล ช่วยใหผู้ป้ระกอบการเขา้ใจพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค สามารถน าไปใช้

ในการปรับปรุงพฒันาการบริหารธุรกิจ ใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดดี้ 

 1.5.2.2 เพื่อน าผลการวิจยัมาเป็นแนวทางในการก าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหท้นั

ต่อสถานการณ์การแข่งขนัในตลาดและคู่แข่งทางธุรกิจ 

 

1.6 สมมติฐำนในกำรวิจัย 

      1.6.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ีย  

      1.6.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Products) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) การสร้างและ

การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) กระบวนการบริการ (Process) 

มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 



1.7 นิยำมศัพท์ท่ีใช้ในกำรศึกษำ 

       1.7.1 บ้ำนเดี่ยว หมายถึง ท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีขนาดและลกัษณะของท่ีดินก าหนดใหต้อ้งมีพื้นท่ีไม่ต ่า

กวา่ 50 ตารางวา เม่ือท าการสร้างบา้นแลว้จะตอ้งมีพื้นท่ีเปิดโล่งเพียงพอท่ีจะท าช่องเปิดไดใ้นกรณี

ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการท่ีจะเจาะหนา้ต่างเพิ่มหรือเปิดผนงัดา้นใดดา้นหน่ึงภายหลงั ห่างจากแนวเขตอยา่ง

นอ้ย 2 เมตร หรือมีพื้นท่ีปิดโล่งรอบตวับา้นไม่ต ่ากวา่ 2 เมตร และความกวา้ง ความยาว ไม่ควร

แตกต่างกนัมากเกินไป 

     1.7.2 ผู้บริโภค คือ ผูซ้ื้อ หรือผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบการธุรกิจ และหมายถึงผูซ่ึ้งไดรั้บการ

เสนอ หรือชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ื้อสินคา้ หรือรับบริการดว้ย (ราชบณัฑิตยสภา, 

2522) 

     1.7.3 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะทางประชากรของประชาชน ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั 

การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

     1.7.4 กำรตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง ขั้นตอนการเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทบา้นเด่ียวจาก

หลาย ๆทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่เป็นทางเลือกท่ีสามารถบรรลุ

วตัถุประสงคแ์ละตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นทั้งก่อนและ

หลงัการเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทบา้นเด่ียว 

    1.7.5 ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีประกอบดว้ย P 7 ตวั คือ 

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) บุคลากร (People) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 

Presentation) กระบวนการบริการ (Process) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการด าเนินการทางการตลาด 

เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจอยา่งสูงสุด 

   1.7.6 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของบุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อตอบสนองตามความรู้สึกนึกคิดท่ีมีปัจจยัภายใน เช่นความชอบ 

รสนิยม ทศันคติส่วนตวั และภายนอก เช่น ขนบธรรมเนียม สภาพแวดลอ้มทางสังคม เพื่อใชเ้ป็น

องคป์ระกอบในการซ้ือ โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนั 

  



1.8 กรอบแนวคิดในกำรท ำวิจัย 

 

      

 

                                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ (ตัวแปรอิสระ) 

1. อาย ุ

2. เพศ 

3. ระดบัการศึกษา 

4. รายไดเ้ฉล่ีย 

5.อาชีพ 

6.สถานภาพ 

 
ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7Ps) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  

2. ราคา (Price)  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

5. บุคลากร (People)  

6. การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

7. กระบวนการบริการ (Process) 

ตวัแปรอิสระ ตวัแปรตาม 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
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บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

          การศึกษางานวิจยัน้ีจดัท าขึ้นเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

กรุงเทพมหานคร  และปริมณฑล ดงันั้นผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาภายในกรอบแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง

และส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวและงานวิจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา

งานวิจยั โดยมีหวัขอ้ดงัน้ี 

2.1 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.2 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

2.3 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.1.1 แนวคิดและความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าใหส้ามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจ

ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ขึ้น ท่ี

ส าคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ดีขึ้น ในตลาดปัจจุบนัถือวา่ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ 

และมีความส าคญัท่ีสุดของนกัธุรกิจ จึงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีผูบ้ริหารการตลาด จะตอ้งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคให้

ละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผูบ้ริหารทายใจ

หรือเดาใจกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการไดถู้กตอ้งวา่กลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านั้นตอ้งการอะไร มีพฤติกรรมการซ้ือ
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อยา่งไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคน ามาตดัสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้ง

กระบวนการตดัสินใจซ้ือขอ้มูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด ซ่ึงจะขอกล่าว

เป็นตอน ๆ ดงัน้ี 

       ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการ

ตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อ

การซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

       สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรืออาการท่ีแสดงออก

ทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 

       สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ไดก้ล่าวไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

ความตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้หรือ บริการของ

บุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 

      ธนกฤต วนัต๊ะเมล ์(2554 : 90) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการคน้หา 

การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค 

      ชูชยั สมิทธิไกร (2554 : 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

ตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ(Dispose) ของสินคา้

หรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน 

      ปณิศา มีจินดา (2553:10) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้ง กบับุคคล

หรือกลุ่มในการจดัหา การเลือกสรร การซ้ือ การใช ้และการจดัการภายหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ/์

บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึง ๆ 

       พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการท่ีเก่ียวกบัการคน้หาขอ้มูล การซ้ือ การใชก้ารประเมินผลใน

สินคา้หรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ี สามารถแยก ไดด้งัน้ี  มีการแสดงกิริยา

อาการของบุคคล ดว้ยการเดินทางไปจบัจ่ายหาซ้ือและใชสิ้นคา้หรือบริการตามความตอ้งการของบุคคล 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ การพิสูจน์ความตอ้งการ การตรวจสอบ 
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การแสวงหาข่าวสาร การจบัจ่าย และการพูดคุยเพื่อคน้หาค ายนืยนับุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย 

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นครอบครัวแม่บา้น หรือซ้ือไปเป็นของขวญัใหบุ้คคลอ่ืน 

         กลัยกร วรกุลลฎัฐานีย ์และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2553 : 90) ไดอ้ธิบายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 

หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบ 

        1) พฤติกรรมผูบ้ริโภคแปรเปลี่ยนได ้(Dynamic) เน่ืองจากความเปล่ียนแปลง ของสภาพแวดลอ้ม

ภายนอก เช่น การส่ือสาร เทคโนโลย ีสังคม ฯลฯ ท าใหมี้ผลกระทบต่อปัจจยัดา้นความคิด ความรู้สึก

ของผูบ้ริโภคดว้ย และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดรั้บผลกระทบมาจากปัจจยัภายใน และภายนอก จึงท าให้

พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่หยดุน่ิงอยูเ่หมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวไดต้ลอดเวลา 

         2) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหวา่งความคิดความรู้สึกและการ

กระท า กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดงันั้น ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยัภายในและ

ปัจจยัภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการอะไร อยา่งไร และท าไม 

       3) พฤติกรรมบริโภคเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม

เพื่อแลกเปล่ียนคุณค่าบางอยา่งกบับางคนในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหวา่งผูซ้ื้อ(ผูบ้ริโภค) กบัผูข้าย

(เจา้ของสินคา้) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

        สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ใหก้ล่าวเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ อาการท่ีแสดงออกใน

การซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

        1) พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือ

ผลิตภณัฑท่ี์จะตอ้งซ้ือถ่ี เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะทัว่ไป มีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผูซ้ื้อ

จะตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยากแต่อยา่งใดพฤติกรรมการซ้ือแลว้ลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภณัฑท่ี์ 

ผูบ้ริโภค รู้จกัดี และรู้วา่มีควาแตกต่างระหวา่งตรายีห่อ้ นอ้ยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจไดย้ากใน

การซ้ือ เพราะเป็นประเภทท่ีมีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 

       2) พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซอ้น (complex buying behavior) เป็นผลิตภณัฑท่ี์ ผูบ้ริโภคมี

ความคุน้เคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียว
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ตลอดอายขุองผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวนมาก

เก่ียวกบัประเภทและตราผลิตภณัฑ ์เพื่อใหท้ราบถึงคุณลกัษณะของ ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เช่น บริโภคท่ีจะลง

มือซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมาใช ้เป็นตน้ 

      3) พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีความ

ยุง่ยากนอ้ย ก็ยงัถือวา่ตราผลิตภณัฑมี์ความส าคญัอยู ่ไม่อยากซ้ือตราเดิม 

      4) พฤติกรรมการซ้ือจึงมีการเปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพน้จากความจ าเจ ซ ้าซาก

อยากลองของใหม่ 

          จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ พอสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ “การแสดงอาการท่ีเป็น

กระบวนการเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การประเมินผลสินคา้หรือบริการ จากการไดม้าตาม

ความตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค”   โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

2.1.2 ประเภทของผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลและองคก์รสามารถจ าแนกได ้4 กลุ่มดงัน้ี  

2.1.2.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลมกัจะซ้ือสินคา้ไปใชใ้นครัวเรือนของเขา เช่น ซ้ือแป้ง 

สบู่ ยาสีฟัน ผงซกัฟอก หรือซ้ือไปเป็นของขวญัใหก้บัคนรัก การซ้ือและใชน้ี้ตอ้งเป็นบุคคล

สุดทา้ย มิไดน้ าไปผลิตหรือขายต่อ 

2.1.2.2 องคก์รในท่ีน้ีคือ นิติบุคคลท่ีจดัตั้งโดยมีวตัถุประสงคม์ุ่งแสวงหาก าไรหรือไม่

แสวงหาก าไร จดัซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้ชใ้นกิจการของตนเอง 

2.1.2.3 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแทจ้ริง ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพและผูบ้ริโภคท่ีไม่แทจ้ริง 

2.1.2.4 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการจาก

ร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงเป็นประจ าสม ่าเสมอ 

2.1.2.5 ผูบ้ริโภคมีศกัยภาพในการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีพร้อมจะซ้ือสินคา้หรือบริการ

แต่ยงัไดรั้บการจูงใจหรือขอ้มูลในสินคา้หรือบริการยงัไม่เพียงพอ 
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2.1.2.6 ผูบ้ริโภคไม่แทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีไม่มีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ 

ทั้งในปัจจุบนัและในอนาคต 

2.1.3 ประเภทผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 

2.1.3.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการไปขายต่อ

หรือผลิตต่ออีกทอดหน่ึงประกอบดว้ยพ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก ตวัแทนจดัจ าหน่ายหรือเป็น

หน่วยงานรัฐบาล ธุรกิจท่ีผลิตต่อประกอบดว้ย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซ้ือ

วตัถุดิบน าไปผลิตเป็นสินคา้ส าเร็จรูปอีกทอด 

2.1.3.2 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลท่ีมีอ านาจซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้ห้

สมาชิกในครอบครัวใช ้เช่น แม่บา้น 

2.1.4 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูค้าดหวงั ในท่ีน้ีคือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีนกัการตลาดตอ้ง การจะเขา้ถึง 

ทั้งน้ีเพราะมีปัจจยัหลายประการท่ีสอดคลอ้งกบัสินคา้ของเขา 

2.1.5 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะสามารถก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาลกัษณะผูบ้ริโภค 7 ขอ้ คือ “6Ws 

และ 1H” ไดแ้ก่ Who? What? Where? When? Why? Whom? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ขอ้ คือ “7 

Os” ไดแ้ก่ Occupants Objects Objectives Organizations Operations Occasions และ Outlets (ก่อเกียรติ

วิริยะกิจ พฒันา. 2550 : 3) 

2.1.5.1 ผูบ้ริโภคจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ก่อนท าการผลิตและจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ นกัธุรกิจตอ้ง

ส ารวจตลาดก่อนวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการมากนอ้ยเพียงใดก่อนผลิต การจดัจ าหน่ายตอ้งสร้างแรงกระตุน้ใน

การซ้ือ ทั้งน้ีอาจใชก้ารโฆษณาถึงเหตุผลของความจ าเป็นตอ้งใช ้คุณภาพและราคาเหมาะสมมากนอ้ย

เพียงใด สินคา้ท่ีเสนอควรเป็นสินคา้หรือบริการท่ีเฉพาะตวัของลูกคา้เท่านั้นจะช่วยกระตุน้ได ้

2.1.5.2 ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการอะไร นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละ

กลุ่ม เพื่อใหท้ราบถึงปัญหา ความตอ้งการใหแ้น่ชดัวา่มนัคืออะไร พร้อมกบัผลิตหรือสรรหาสินคา้หรือ



6 

 

บริการมาเสนอขายให ้เพื่อใชแ้กไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ ส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งการ

ท าคือ สร้างความพึงพอใจและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บใหม้ากท่ีสุด 

2.1.5.3 ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการจากท่ีไหน นกัการตลาดตอ้งทราบพฤติกรรมของลูกคา้

แต่ละประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซ้ือสินคา้อยา่งไร โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะหาซ้ือสินคา้ 

Convenience Goods ในบริเวณใกลท่ี้พกัอาศยั สินคา้ Shopping Goods ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบใน

คุณภาพ ราคา ก่อนตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดควรตั้งร้านคา้อยูใ่กล ้ๆ กนัเป็นกลุ่ม ส่วนสินคา้ Special 

Goods นกัการตลาดควรเนน้ท่ีความหายากหรือมีลกัษณะท่ีพิเศษไปจากสินคา้อ่ืนๆ โดยทัว่ๆ ไป จน

ผูบ้ริโภคยอมเสียเวลาแสวงหาสถานท่ีซ้ือ 

2.1.6   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการเม่ือไร ส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งตดัสินใจใหไ้ดว้า่ สินคา้ท่ี

ขายอยูผู่บ้ริโภคซ้ือและใชเ้ม่ือไร ทั้งน้ีอาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซ้ือ 

2.1.7 ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการโดยวิธีใด การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมกัขึ้นอยูก่บัสภาพ

เศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินคา้ เช่น สภาพเศรษฐกิจไม่ดี ผูบ้ริโภคมกัซ้ือดว้ยเงิน

ผอ่นมากกวา่เงินสด ส่วนความสะดวกสบายผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้ดว้ยเงินสด และซ้ือในปริมาณมาก ๆ 

เพื่อใหไ้ดส่้วนลดและประหยดัค่าขนส่ง อีกทั้งไม่ตอ้งท าสัญญาใหยุ้ง่ยาก การซ้ือเพื่อ ใหไ้ดข้องใหม่สด

มกัซ้ือจากแหล่งผลิตโดยตรง อีกทั้งราคามกัจะถูกกวา่ผา่นพ่อคา้คนกลางอีกดว้ย 

2.1.8 การแลกเปล่ียนทรัพยากรของผูบ้ริโภค การแลกเปล่ียนเกิดจากนกัธุรกิจตอ้งการจะขาย

สินคา้หรือบริการของตน ส่วนผูบ้ริโภคก็ตอ้งการสินคา้หรือบริการเพื่อมาใชแ้กปั้ญหาหรือตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง การแลกเปลี่ยนของผูบ้ริโภคไม่ใช่ใชเ้งินเพียงแต่อยา่งเดียว แต่จะใชเ้วลา 

ความรู้ความเขา้ใจดงัต่อไปน้ี 

2.1.8.1 เงินท่ีน ามาใชจ่้าย เพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคน้ี รวมถึงรายได ้

ทรัพยส์มบติั เครดิต ความมัน่ใจในรายไดข้องผูบ้ริโภคดว้ย ดงัต่อไปน้ี 

2.1.8.2 ความมัน่ใจในรายไดข้องผูบ้ริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายไดอ้นัมาจาก

ความมัน่คงในอาชีพ 
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2.1.8.3 รายไดเ้ป็นตวัก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค ถา้มีรายไดม้ากตอ้งการส่ิงอ านวย

ความสะดวกมากขึ้น และถา้มีรายไดน้อ้ย ผูบ้ริโภคตอ้งการเฉพาะส่ิงท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิต

เท่านั้น 

2.1.8.4 ทรัพยส์มบติั เกิดจากทรัพยสิ์น หกัดว้ยหน้ีสินทั้งหมด ส่วนท่ีเหลือเป็นทรัพย์

สมบติั สามารถน าไปใชจ่้ายในการแสวงหาดอกเบ้ีย หรือใชจ่้ายไปกบัเคร่ืองตกแต่งบา้น 

เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้อุปกรณ์การบนัเทิง การท่องเท่ียว การใชจ่้ายประเภทน้ีจะมีมากกวา่บุคคลท่ี

มีฐานะต ่ากวา่ 

2.1.8.5 เครดิต เป็นหลกัฐานท่ีเช่ือถือไดท่ี้ใชท้างการเงิน มกัประกอบดว้ยความท่ีมี

ช่ือเสียง มีเกียรติยศ มีบุญบารมี มีต าแหน่งท่ีสูงศกัด์ิ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี สามารถน ามาใชใ้นการ

ซ้ือหาสินคา้ หรือบริการไดใ้นช่วงระยะเวลาหน่ึง ๆ เครดิตจึงมีตน้ทุนท่ีจะตอ้งน ามาหักกบั

ทรัพยากร 

2.1.8.6  เวลา มีความส าคญัต่อการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคมากขึ้น ทั้งน้ีเพราะเวลา

ส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภคตอ้งไปใชก้บัการท างาน การเดินทาง 

ในครอบครัวปัจจุบนัสมาชิกทั้งครอบครัวตอ้งออกไปท างาน การมีเวลาจบัจ่ายใชส้อยก็ลดลง

ตามไปดว้ย ถา้พิจารณาเร่ืองเวลาแลว้ สามารถวิเคราะห์ไดว้า่บุคคลตอ้งใชเ้วลาไปกบัการท างาน การ

นอน การพกัผอ่น เช่น การดูหนงัฟังเพลง ท่องเท่ียว ฯลฯ การใชชี้วิตน้ีเรียกวา่ การด าเนินชีวิตของ

มนุษย ์Life Style ปัจจุบนัค่าครองชีพสูงขึ้น 

        ผูบ้ริโภคตอ้งท างานมากขึ้น เวลาพกัผอ่นจึงนอ้ยลง นกัธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินคา้หรือบริการใน

ช่วงเวลาสั้นๆ ดว้ยการปรับกลยทุธ์การใหข้่าวสาร หรือการโฆษณา ใหเ้ป็นเสมือนการใหค้วามบนัเทิง

แก่ผูบ้ริโภคไปในตวัดว้ย สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้วลาในการซ้ือประกอบดว้ย 

        1) ใชเ้วลามากหรือใชต้ลอดเวลา กบัการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ส่วนใหญ่เป็นการซ้ือบริการ

เพื่อการพกัผ่อนมากกวา่ เช่น ดูหนงั ฟังเพลง เล่นกีฬา ท่องเท่ียว ฯลฯ มกัเป็นไปตามความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล 
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       2) ใชเ้วลานอ้ยกบัการซ้ือสินคา้ เพื่อเพิ่มเวลาพกัผอ่นของผูบ้ริโภคมากขึ้น ดว้ยการซ้ือสินคา้จาก

พนกังานขายท่ีขายตามบา้น ขายทางอินเตอร์เน็ต ขายทางจดหมายขาย หรือซ้ือสินคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้น 

       3) ความรู้ความเขา้ใจ มกัเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารของผูบ้ริโภคท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า หรือความเขา้ใจ

ท่ีบรรจุไวใ้นความทรงจ า ความรู้จึงประกอบดว้ยขอ้เทจ็จริงกบัความเขา้ใจท่ีจะน าขอ้เท็จจริงไปใช ้

ขอ้เทจ็จริงเกิดจากความเช่ือของบุคคลในส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่นเช่ือวา่ คนท่ีมีการศึกษาสูงตอ้งเป็นคนดี  

จากความเช่ือน้ีนกัการตลาด น าไปใชก้บัผูบ้ริโภคดว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 

        1) การวิเคราะห์ภาพพจน์ของสินคา้หรือบริการ ความเช่ือ (Beliefs) ของผูบ้ริโภคเป็นตวัก าหนด

ภาพพจน์ของกิจการและสินคา้ นกัการตลาดจะวางต าแหน่งสินคา้หรือบริการ มกัท าการตรวจสอบ

ความเช่ือของผูบ้ริโภค เป็นไปตามการวางต าแหน่งสินคา้หรือบริการของกิจการหรือไม่ การตรวจสอบ

มกัตรวจสอบความรู้ในดา้นคุณสมบติัทางวตัถุของผูบ้ริโภค การตรวจสอบและใหผู้บ้ริโภคเป็นผูต้อบ

แบบสอบถามในคุณสมบติัท่ีผูบ้ริโภคสนใจ ทั้งน้ีอาจเป็นการตรวจสอบการใหบ้ริการหรือเก่ียวกบัตวั

สินคา้ก็ได ้

       2) วิเคราะห์ความรู้ตวัของผูบ้ริโภค โดยการสอบถามถึงการใหผู้บ้ริโภคหวนระลึกถึงสินคา้หรือ

ตรายีห่้อใดยีห่อ้หน่ึง ท่ีผูบ้ริโภคจ าได ้เช่น ขอใหท้่านช่วยระบุตรายีห่้อสินคา้ ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของ

ท่านมีอะไรบา้ง 

       3) วิเคราะห์การนึกเห็นภาพสินคา้ผิดของผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาขอ้บกพร่องของกิจการในการให้

ข่าวสารขอ้มูล จนท าใหผู้บ้ริโภคมีความรู้ท่ีผิดไปจากขอ้เทจ็จริง โดยหาทางแกไ้ขเพื่อไม่ใหมี้ผลกระทบ

ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

       4) การวิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และราคาของผูบ้ริโภคดงัท่ีกล่าวมาแลว้วา่ความรู้ความเช่ือกบั

ภาพพจน์ของสินคา้หรือบริการ มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ความรู้ท่ีนกัการตลาด

ควรตรวจสอบคือ ค าศพัทท่ี์เก่ียวกบั สินคา้ ตราสินคา้ ลกัษณะจ าพวก ขนาด และราคาของสินคา้ 

โดยเฉพาะการตดัสินใจท่ีจะใชร้าคาแบบใดนั้น จะมีผลต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีความรู้เร่ืองราคาของสินคา้ใน

ตรานั้นๆ เป็นอยา่งดี การเปล่ียนแปลงราคาของนกัการตลาดจึงจะเกิดผล 
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     5) วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะตอ้งทราบวา่ผูบ้ริโภคของตน

ซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีไหนและซ้ือเม่ือใด ทั้งน้ีกิจการจะไดว้างแผนในการหาท าเลท่ีตั้งจ าหน่ายสินคา้

ได ้หรือสามารถก าหนดการส่งเสริมการตลาดได ้ในช่วงท่ีมีการซ้ือกนัมาก ๆ เช่นในช่วงเทศกาล หรือ

ฤดูกาล 

    6) วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ความรู้ท่ีนกัการตลาดควรทราบ คือ

ใชสิ้นคา้อยา่งไร มีอุปกรณ์เสริมอะไรบา้ง ท่ีจะท าใหสิ้นคา้ท างานไดส้มบูรณ์ยิง่ขึ้น การมีความรู้น้ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีลกัษณะดงัน้ี 

        6.1) ผูบ้ริโภคจะไม่เห็นความส าคญั หรือไม่ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีความรู้ไม่เพียงพอหรือขาด

ข่าวสารท่ีส าคญั 

        6.2) ผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือสินคา้ท่ีมีข่าวสารไม่ครบถว้นบริบูรณ์ ทั้งน้ีเพราะการตดัสินใจซ้ือใน 2 ขอ้ 

ดงักล่าว จะมีความเส่ียงเกิดขึ้นนัน่เอง 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวพนักบัศาสตร์อ่ืนๆ ดงัน้ี 

         1) จิตวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ ทศันคติ บุคลิกภาพ ส่ิงต่างๆ 

เหล่าน้ีนกัการตลาดน ามาใชส้ร้างความตอ้งการใหเ้กิดขึ้นในสินคา้หรือบริการของตนเองในอนาคต 

         2) เศรษฐศาสตร์ เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัวิธีการใชจ่้าย การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ

เพื่อใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

         3) มนุษยว์ิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการอยูร่่วมกนัเป็นสังคม มีการเลียนแบบ มีค่านิยม มี

วฒันธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสู่บุคคลหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

         4) สังคมวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัโครงสร้างของครอบครัว อิทธิพลของสมาชิกภายใน

กลุ่ม ชั้นทางสังคม 

        5) จิตวิทยาสังคม เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุ่มเป็นอยา่งไร ไดรั้บ

อิทธิพลจากใคร เช่น ผูน้ าทางความคิด ผูท่ี้ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ 
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2.2 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทาการตลาด (Marketing Mix) 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดไดแ้ก่ 4P’s ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการ

ร่วมกนัปรับปรุงและเพิ่มเติมส่วนประสมการตลาดขึ้นใหม่ใหเ้หมาะสม ซ่ึงรูปแบบใหม่น้ีพฒันาขึ้นจะ

ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการ ดงัต่อไปน้ี (ยพุาวรรณ วรรณาวาณิชย,์ 2548) 

 

 

 

 

ผลติภัณฑ์ (Product) 

1. ขอบเขต 

2. คุณภาพ 

3. ระดบัชั้น 

4. ตราผลิตภณัฑ ์

5. สายการบริหาร 

6. การรับประกนั 

7. การบริการหลงัการ

ขาย 

ราคา (Price) 

1. ระดบัชั้น 

2. ส่วนลด 

3. เงินช่วยเหลือ 

4. ค่านายหนา้ 

5. เง่ือนไขการช าระเงิน 

6. ระยะเวลาเรียกเก็บ

เงิน 

7. คุณค่าการบริการท่ี

ลูกคา้ รับรู้ได ้

8. คุณภาพ/ ราคา 

9. ความแตกต่าง 

การจัดจ าหน่าย (Place) 

1. ท าเล 

2. ความสามารถ 

3. ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

4. การครอบคลุมการจดั

จ าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด

(Promotion) 

1. การโฆษณา 

2. การขายโดยพนกังาน 

3. การส่งเสริมการขาย 

4. การใหข้่าว 

5. การประชาสัมพนัธ์ 

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
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ภาพท่ี 2.2 รูปแบบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ

บุคลากร (People) 

1. รูปลกัษณ์ภายนอก 

2. พฤติกรรม 

3. ระดบัการมีส่วนร่วมของลูกคา้ 

4. การติดต่อลูกคา้ 

กระบวนการ (Process) 

1. นโยบาย 

2. กระบวนการ 

3. การตดัสินใจของพนกังาน 

4. แนวโนม้ของลูกคา้ 

5. การมีส่วนร่วมของลูกคา้ 

6. ผงัแสดงกิจกรรม 

 ลกัษณะทางกายภาพ  

(Physical evidence) 

1. สภาพแวดลอ้ม การตกแต่ง สี 

รูปแบบ ระดบัเสียง 

2. สินคา้ช่วยอ านวยความ

สะดวก 

3. ส่ิงท่ีจบัตอ้งไดใ้นสายตาลูกคา้ 
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จากภาพท่ี 2.2 จะเห็นไดว้า่ จากส่วนประสมทางการตลาดท่ี ปรับปรุงใหม่เพิ่มปัจจยัขึ้นอีก 

3 ดา้น คือ ทรัพยากรบุคคล กระบวนการ และลกัษณะภายภาพ จะเก่ียวเน่ืองถึงผูใ้หบ้ริการ จะท าให้

ธุรกิจบริการประสบความส าเร็จ มีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s of 

marketing) มีรายละเอียดแต่ละองคป์ระกอบดงัน้ี 

1) ผลิตภณัฑ(์Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาดเพื่อการรู้จกัเพื่อการบริโภค โดยท่ีตอ้ง

สามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ซ่ึงอาจจะเป็นสินคา้ บริการหรือความคิด ซ่ึงลูกคา้ตอ้ง

จ่ายเงินเป็นการแลกเปล่ียน ดงันั้นผลิตภณัฑจึ์งแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได้

(Tangible Product) และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได(้Intangible Product) 

2) ราคา (Price) เป็นส่วนประกอบทางการตลาดท่ีส าคญัท่ีท าใหเ้กิดรายได ้การตั้งราคาขาย

เป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัมากในการท าธุรกิจ ตอ้งมีความชดัเจนถึงวตัถุประสงคข์องการตั้งราคา เช่น การ

ตั้งราคาต ่าเพื่อปูองกนัคู่แข่งแยง่ส่วนแบ่งการตลาด หรือการตั้งราคาต ่าเพื่อใหไ้ดลู้กคา้ใหม่ หรือการ

ตั้งราคาต ่าเพื่อไล่ตามคู่แข่ง ส่ิงส าคญัอีกประการหน่ึงคือ การท าใหลู้กคา้ยอมรับในการเปลี่ยนแปลง

ราคาโดยเม่ือลูกคา้เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (value) กบัมูลค่า (price) ตอ้งสร้างใหลู้กคา้ตดัสินใจ

ซ้ือดว้ยเร่ืองคุณค่า 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การน าสินคา้จากผูผ้ลิตไปถึงมือผูบ้ริโภคการควบคุม

ปริมาณสินคา้ การขนส่ง การติดต่อส่ือสาร จนกระทัง่เร่ืองประเภทของร้าน จ านวนของร้าน โกดงั 

การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงกิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้

ในคุณค่า คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการ

ติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงค์ส าคญัในการกระตุน้ยอดขายของกิจการ และ

แนะน าสินคา้สู่ลูกคา้ ทั้งน้ียงัสืบเน่ืองกบัการสร้างความพึงพอใจท่ีดีของลูกคา้ในการบริโภคหรือ

อุปโภคสินคา้เพื่อการสร้างเครือข่ายและการท าใหลู้กคา้เกิดการบริโภคหรืออุปโภคสินคา้และ

บริการอยา่งต่อเน่ือง 

5) บุคลากร (People) บุคลากร เป็นส่วนขบัเคล่ือนส าคญัของงานบริการ เน่ืองจากงาน

บริการนั้นมกัตอ้งเกิดขึ้นพร้อมกนัระหวา่งการผลิตบริการจากพนกังานบริการ กบัการบริโภค
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บริการของลูกคา้ ดงันั้น การวางแผนเก่ียวกบับทบาทของบุคลากรผูใ้หบ้ริการและผูรั้บบริการจึง

เป็นส่ิงส าคญั รวมถึงการคดัเลือกและฝึกอบรมบุคลากร การสร้างแรงจูงใจ ค่านิยม และการสร้าง

วฒันธรรมองคก์รต่อบุคลากรเป็นส่วนส าคญัท่ีจะช่วยสะทอ้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ได้ 

6) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) เป็น

การสร้างแลน าเสนอ  ลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทาง

กายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นรูปลกัษณ์ของผู ้

ใหบ้ริการความสะอาดเรียบร้อย การเจรจาท่ีสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือ

ผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ รวมถึงส่ิงแวดลอ้มท่ีการใหบ้ริการ  และปัจจยัท่ีเก่ียวกบัการ

จบัตอ้งไดอ้ยา่งใดท่ีอ านวยความสะดวกในการปฏิบติัและการส่งมอบบริการ ความตอ้งการของการ

สร้างผลผลิตท่ีเป็นไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

7) กระบวนการบริการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั

ในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้

ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ อีกทั้งยงัเป็นการก าหนดขั้นตอนการท างานและหนา้ท่ีของบุคลากร 

(People) ไวอ้ยา่งชดัเจน เพื่อใหแ้น่ใจไดว้า่องคก์รจะสามารถส่งมอบบริการท่ีเป็นมาตรฐานได ้เช่น 

การบริการในร้านอาหาร Fast Food ลูกคา้ บางรายนิยมเสิร์ฟอาหารเองเพราะวา่รวดเร็วกวา่รอผูอ่ื้น

มาใหบ้ริการซ่ึงบางคร้ังตอ้งแลกกนัระหวา่งตน้ทุนของการจา้งคนเพิ่มกบัความยาวของคิว หรือ

ความคล่องตวัของการโยกยา้ยเจา้หนา้ท่ีเพื่อลดคิว ในระยะเวลาเร่งด่วน อาจลดปัญหาความล่าชา้ได ้

เป็นตน้  

2.2.1 การตลาดอสังหาริมทรัพยย์คุใหม่ 

            วิทวสั รุ่งเรืองผล (2554) ไดเ้สนอแนวคิดปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั โดยปรับ

มาจากพื้นฐานส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิม 7Ps มีรายละเอียดดงัน้ี  

    1) ผลิตภณัฑ ์(Product)  

    2) ราคา (Price)  

    3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  

    4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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    5) บุคลากร (People)  

    6) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation)  

    7) กระบวนการบริการ (Process)  

2.2.2 ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) ไดแ้ก่ ขนาดและรูปร่างท่ีดิน ดา้น

รูปแบบบา้น ขนาดพื้นท่ีใชส้อยสอดคลอ้งกบั วิถีชีวิตประจาวนั จ านวนห้องนอน-หอ้งน ้า จ านวนท่ี

จอดรถ ซ่ึงปัจจยัน้ีจะน าไปใชก้ าหนดราคา (Price) และกลุ่มลูกคา้ (Segment) และสร้างความ

แตกต่างจากคู่แข่งขนั 

2.2.3 ปัจจยัทางดา้นท าเลท่ีตั้ง ไดแ้ก่ ระยะทางจากศูนยก์ลางกิจกรรมต่างๆ (ท่ีท างาน, 

โรงเรียน, โรงพยาบาล, วดั, ตลาด, ศูนยก์ารคา้ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจ โดยพิจารณาจาก

ความสะดวกในการเดินทางไปยงัสถานท่ีท่ีเดินทางไปประจ าเป็นหลกั 

2.2.4 ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ มลพิษต่างๆ ทั้งดา้นเสียง กล่ิน ควนั น ้าเสีย มี

การดูแลและรักษาท่ีใหส้ะอาด, จ านวนบา้นท่ีอยู่อาศยัภายในโครงการมีจานวนพอเหมาะ, มี

สภาพแวดลอ้มท่ีดี บรรยากาศสงบน่าอยูอ่าศยั, สถานะทางเศรษฐกิจและสังคมเพื่อนบา้นดี มีตน้ไม้

ร่มร่ืน 

2.2.5 ปัจจยัทางดา้นช่ือเสียงผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ เช่ือถือในช่ือเสียง โครงการไดรั้บอนุญาติ

คา้ท่ีดินและจดัสรรท่ีดินแลว้ ผูป้ระกอบการมีความมัน่คงในการดาเนินธุรกิจโดยดูจากทุนจด

ทะเบียน ผูป้ระกอบการมีเง่ือนไขการขายท่ีดี มีสถาบนัทางการเงินท่ีน่าเช่ือถือ มีการเอาสัญญา

มาตรฐานมาใชใ้นการทาสัญญา 

2.2.6 ปัจจยัทางดา้นสาธารณูปโภค ไดแ้ก่ ส่ิงอ านวยความสะดวกส่วนกลาง สระวา่ยน ้า 

สปอร์ตคลบั นา้ท่วมไม่ถึง ไม่มีการทรุดตวัของดิน 

2.2.7 ปัจจยัทางดา้นคมนาคม ไดแ้ก่ สภาพถนนดี ซอยไม่ลึก มีรถเมลผ์า่นหลายสาย มี

มอเตอร์ไซครั์บจา้ง มีรถไฟฟ้า รถไฟใตดิ้นผา่น ใกลท้างด่วน ใกลท้่าเรือ เขา้ออกไดห้ลายทาง 

2.2.8 ปัจจยัทางดา้นความปลอดภยั เป็นความปลอดภยัจากการอยูอ่าศยัภายในอาคาร 

2.2.9 ปัจจยัทางดา้นคุณภาพวสัดุและมาตรฐานในการสร้าง 
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2.2.10 ปัจจยัทางดา้นการเงิน ไดแ้ก่ ระดบัราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพจ านวนเงิน

ดาวน์ จ านวนเงินผอ่น เง่ือนไขอตัราดอกเบ้ีย ระยะเวลาผอ่นดาวน์ 

2.2.11 ปัจจยัทางดา้นการตลาด ไดแ้ก่ มีบา้นตวัอยา่ง มีของแจก ของสมนาคุณบริการหลงั

การขาย ส่วนลดราคา เขา้อยูไ่ดท้นัที 

ปัจจยั 1-4 ถือวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอนัดบัตน้ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัเน่ืองจาก

เป็นปัจจยัทางกายภาพและท าเลท่ีตั้งมีความสัมพนัธ์กบัราคา เน่ืองมาจากเป็นตน้ทุนของการพฒันา

โครงการ ในขณะท่ีปัจจยัท่ีเหลือจะเป็นปัจจยัท่ีทางโครงการควบคุมได ้โดยปัจจยัดา้นคมนาคมนั้น

ถือวา่เป็นส่วนหน่ึงของปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นการเงินเป็นองคป์ระกอบหน่ึง ส าหรับการ

พิจารณาทางดา้นราคา อีกทั้งปัจจยัดา้นคุณภาพวสัดุและมาตรฐานในการสร้างถือวา่เป็นส่วนหน่ึง

ของปัจจยัทางดา้นกายภาพ 

 

2.3 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนทแ์ละศุภร เสรีรัตน์(2004, หนา้ 219) กล่าววา่ ขั้นตอน 

ในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) ผูบ้ริโภคจะผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 

 

ภาพท่ี 2.3 แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูริ้โภค 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนทแ์ละศุภร เสรีรัตน์. (2546). การบริหารการตลาด ยคุใหม่. 

กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 

 จากภาพท่ี 2.3 สามารถอธิบายรายละเอียดของกระบวนการตดัสินใจซ้ือไดด้งัน้ี 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึงผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการและ 

ความจ าเป็นในสินคา้นกัการตลาดกระตุน้ความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑร์าคา ช่องทางจดัจ าหน่าย

หรือการส่งเสริมการตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้  
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2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา หมายถึงการเกิดความ 

ตอ้งการขั้นท่ีหน่ึง หลงัจากนั้นเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ งานของนกัการตลาดท่ี 

เก่ียวขอ้งกบักระบวนการในขั้นน้ีก็คือ พยายามจดัขอ้มูลข่าวสารใหผ้า่นแหล่งการคา้และแหล่ง

บุคคลใหมี้ประสิทธิภาพทัว่ถึง  

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากขอ้มูลท่ีไดใ้นขั้นท่ีสองน ามา 

พิจารณาเลือกผลิตภณัฑต์่าง ๆ หลกัเกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณาคือ คุณสมบติัผลิตภณัฑต์่าง ๆ เช่น 

รูปร่าง รูปทรงการใหป้ระเมินความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ เร่ืองของราคา

เหมาะสม คุณภาพและความน่าเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ น ามาเปรียบเทียบกบัยีห่้ออ่ืนๆ หนา้ท่ีของ

นกัการตลาดท่ีในขั้นน้ีคือ การสร้างความเหมาะสมในส่วนประสมดา้นต่างๆ  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์นัใดอนัหน่ึง หลงัจาก

มีการประเมินผลทางการเลือกต่าง ๆ มาแลว้ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการมาก

ท่ีสุด  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ 

หลงัจากการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความพอใจขึ้นอยูก่บัคุณสมบติัของสินคา้ตรงกบัความตอ้งการ

จอง ผูบ้ริโภคหรือไม่ถา้ผูบ้ริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสท่ีจะซ้ือซ ้า ในทางตรงกนัขา้มหากผูบ้ริโภค

ไม่พอใจก็ จะมีแนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือซ ้าค่อนขา้งสูง 

 

2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

          ในการศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรีของ สุมาลี ทศพร

วิชยั (2554) พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ไดแ้ก่ คุณภาพของบา้น 

วสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้าง และช่ือเสียงของบริษทัผูส้ร้าง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ

เจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรีสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ กมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555) ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อแนวโนม้ในการเลือกซ้ือบา้นในเขตเทศบาล จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่หากพิจารณาปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ส่งมีอิทธิพลต่อการซ้ือบา้น ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้ง รองลงมาคือ วสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้าง 

ลกัษณะแบบท่ีอยูอ่าศยั ตามล าดบั นอกจากน้ียงัมีปัจจยัดา้นบรรยากาศเหมาะกบัการพกัอาศยัท่ี
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ส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น คือ การมีระบบสาธารณูปโภคท่ีดี เช่น ระบบการจดัเก็บและระบบการ

ระบายน ้า รองมาคือ บรรยากาศเงียบสงบ ไม่วุน่วาย และมีสาธารณูปโภคครบครันตามล าดบั 

          นอกจากน้ี กนกวรรณ ศรีจนัทร์หลา้ (2556) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ

อสังหาริมทรัพยข์องคนกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทั แสนสิริ จ ากดั (มหาชน) ผลการวิจยั 

พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์อนัไดแ้ก่ ตราสินคา้และภาพลกัษณ์ เช่น ความมัน่คงกา้วหนา้ในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยค์วามเช่ียวชาญในดา้นอสังหาริมทรัพย ์การมีจริยธรรมและความรับผิดชอบต่อ

สังคม ภาพลกัษณ์ท่ีสะทอ้นถึงความน่าเช่ือถือ รวมถึงการมีส่ิงอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 

(ส่วนกลาง) การเลือกใชว้สัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้าง การออกแบบตกแต่งภายในและภายนอกขนาด

พื้นท่ีใชส้อยท่ีเหมาะสมส่งผลต่อความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องบริษทั แสนสิริ จ ากดั 

(มหาชน) สอดคลอ้งกบัการวิจยัของ บุญชยั สกุลโชติกโร และ สุชนนี เมธิโยธิน (2554) ท่ีได้

ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในอ าเภอบา้นบึง จงัหวดั

ชลบุรี: กรณีศึกษาของบริษทัแกรนด์เซ็นทรัลปาร์ค จ ากดัพบวา่ผูบ้ริโภคใหล้ าดบัความส าคญักบั

ประเด็นพื้นท่ีใชส้อยของบา้นเหมาะสมกบัขนาดครอบครัวมาอนัดบัแรก รองลงมาคือประเด็นท่ี

บริษทัเคยมีผลงานท่ีจดัสรรมาก่อนเป็นท่ียอมรับในคุณภาพ ดา้นความสวยงามในการออกแบบ 

วสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างบริษทัมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัมาชา้นาน และการออกแบบบริเวณบา้นโดยรอบ

หมู่บา้น การมีสโมสรสนามเด็กเล่น สระวา่ยน ้าในโครงการ  

            เช่นเดียวกบัผลการศึกษาของ ณฐัพร ศิริสานต ์(2552) ท่ีไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร ในเขตอ าเภอสันก าแพง จงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ตราสินคา้หรือช่ือ

โครงการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไวว้างใจกบัโครงการท่ีมี

ประสบการณ์สูง และด าเนินกิจการมาเป็นเวลานาน โครงการท่ีไดรั้บความสนใจต่างเป็นโครงการท่ี

ด าเนินกิจการดา้นอสังหาริมทรัพยม์าเป็นเวลานานและด าเนินกิจการมาอยา่งต่อเน่ือง 

            นอกจากน้ียงัมีผลวิจยัของ ภฐัฬเดช มาเจริญ (2555) ท่ีไดท้ าการวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัขอนแก่น ซ่ึงพบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การมี

ระบบรักษาความปลอดภยั 24 ชัว่โมง การเดินทางไปมาสะดวก การมีสภาพสังคมและส่ิงแวดลอ้มท่ี

ดี บา้นไดม้าตรฐานวิศวกรรม/สถาปัตยกรรม บา้นมีเอกลกัษณ์ มีสไตลใ์นการออกแบบดี ส่งผลต่อ

การเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคเช่นกนั และงานวิจยัของ กมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555) ได้

ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโนม้ในการเลือกซ้ือบา้นในเขตเทศบาล จงัหวดัพิษณุโลก 
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พบวา่ปัจจยัดา้นความปลอดภยัส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น โดยปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งพิจารณา ไดแ้ก่ 

ไม่มีประวติัขโมยหรือโจรขึ้นบา้นละแวกนั้น เน่ืองจากมีความส าคญัต่อชีวิตและทรัพยสิ์นของผูอ้ยู่

อาศยั ส่งผลใหมี้การศึกษาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น การสอบถามขอ้มูลจากหน่วยงานราชการ

หรือสอบถามจากเพื่อนบา้น และมีเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยัดูแลตลอด 24ชัว่โมง เพื่อป้องกนั

การเกิดอาชกรรมหรือโจรกรรม เช่น การมีพนกังานตรวจตราบริเวณโครงการเป็นระยะ ๆ ตลอดทั้ง

วนั, มีการตรวจสอบบุคคลเขา้-ออก ภายในโครงการ รวมถึงการควบคุมบุคคลภายนอกใหมี้การ

แลกบตัรประชาชน การติดตั้งกลอ้งวงจรปิดติดตาม ณ จุดต่าง ๆ ภายในโครงการ 

          กนกวรรณ ศรีจนัทร์หลา้ (2556) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ

อสังหาริมทรัพยข์องคนกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทั แสนสิริ จ ากดั (มหาชน) พบวา่ปัจจยั

ดา้นราคาบา้น อตัราเงินกูข้องธนาคาร และจ านวนเงินจองหรือวางดาวน์ ต่างส่งผลต่อความตอ้งการ

ซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกนักบัผลการวิจยัของ กมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555)ท่ีได้

ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโนม้ในการเลือกซ้ือบา้นในเขตเทศบาล จงัหวดั

พิษณุโลก พบวา่หากพิจารณาปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้น คือ ราคาเหมาะสมกบัท าเล

ท่ีตั้ง รองลงมาคือราคาเหมาะสมกบัขนาดท่ีดิน และราคาเหมาะสมกบัพื้นท่ีใชส้อย ตามล าดบั 

          เช่นเดียวกนักบัผลการศึกษาของ สุมาลี ทศพรวิชยั (2554) ไดท้ าการศึกษาการตดัสินใจซ้ือ

บา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคา

เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของบา้น การมีราคาบา้นท่ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ จะส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรี 

          ผลงานวิจยัขา้งตน้สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ บุญชยั สกุลโชติกโร และสุชนนี เมธิโยธิน 

(2554) ท่ีไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในอ าเภอบา้นบึง 

จงัหวดัชลบุรี: กรณีศึกษา บริษทัแกรนด์เซ็นทรัลปาร์ค จ ากดั พบวา่ประเด็นเงินดาวน์ต ่าหรือ

สามารถกูไ้ดร้้อยเปอร์เซ็นตส่์งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองมาคือดา้นราคาเหมาะสมกบั

คุณภาพบา้นและท าเลท่ีตั้ง ดา้นการมีการจดัสถาบนัการเงินเพื่อรองรับการยืน่กูข้องลูกคา้ในอตัรา

ดอกเบ้ียต ่า ดา้นอตัราการผ่อนช าระเงินดาวน์ต่อเดือนมีความเหมาะสม ดา้นความหลากหลายของ

ราคาบา้นใหเ้ลือกหลายระดบั 

          กมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโนม้ในการเลือกซ้ือบา้นใน

เขตเทศบาล จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่หากพิจารณาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อ
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การเลือกซ้ือบา้นไดแ้ก่ มีส านกังานและแบบบา้นตวัอยา่งใหเ้ลือกชม และมีการออกบูธจดัแสดง

สินคา้ตามสถานท่ีต่าง ๆตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ภฐัฬเดช มาเจริญ (2555) ไดท้ 

าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในจงัวดัขอนแก่น พบวา่

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดแ้ก่สถานท่ีตั้งบริษทั

เพื่อการติดต่อสามารถเดินทางไปมาสะดวก การจดัแสดงผลงานในโชวรู์มแสดงสินคา้และการมีท่ี

จอดรถสะดวกและกวา้งขวาง 

          นอกจากน้ี กนกวรรณ ศรีจนัทร์หลา้ (2556) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการ

ซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องคนกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทั แสนสิริ จ ากดั (มหาชน) พบวา่

สถานท่ีตั้งของโครงการอยูใ่กลส้ถานท่ีท างาน และส่ิงอ านวยความสะดวก อาทิเช่น ห้างสรรพสินคา้ 

เป็นตน้ ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องบริษทั แสนสิริ จ ากดั (มหาชน) 

          สุมาลี ทศพรวิชยั (2554) ท าการศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดั

นนทบุรี พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การไดรั้บส่วนลด ของแถม และโปรโมชัน่

พิเศษท่ีน่าสนใจใหลู้กคา้ การมีบา้นตวัอยา่งใหช้มก่อนการตดัสินใจ นั้นจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

บา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรี 

            ผลการวิจยัของ กนกวรรณ ศรีจนัทร์หลา้ (2556) ท่ีไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ

ตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องคนกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทั แสนสิริ จ ากดั (มหาชน) 

พบวา่การส่งเสริมดา้นการตลาด ไดแ้ก่ การมีพนกังานใหค้ าแนะน า การมอบสิทธิส่วนลดพิเศษ

ใหก้บัลูกคา้ การใหบ้ริการหลงัการขาย เช่น การตรวจดูแลและบ ารุงรักษาอสังหาริมทรัพยข์อง

โครงการและการรับประกนัผลิตภณัฑอ์สังหาริมทรัพยเ์ม่ือเกิดความเสียหาย ส่งผลใหลู้กคา้เห็นถึง

ความแตกต่างของโครงการซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องบริษทั แสนสิริ จ ากดั 

(มหาชน) 

ผลการศึกษาของ กมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโนม้ในการ

เลือกซ้ือบา้นในเขตเทศบาล จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่หากพิจารณาปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ความส าคญักบัการเลือกซ้ือบา้น คือ ของแถมเฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใชภ้ายในบา้นเช่น ชุดหอ้งนอน, 

ชุดหอ้งครัว, เฟอร์นิเจอร์บิวทอิ์น ฯลฯ รองมาคือการแถมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เช่น เคร่ืองปรับอากาศ, 

เคร่ืองปลั้มน ้าไฟฟ้า, เคร่ืองท าน ้าอุ่น และการมีส่วนลดการขาย ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัผล

การศึกษาของ ภฐัฬเดช มาเจริญ (2555) ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร
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ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัขอนแก่น พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ

บา้นจดัสรร ซ่ึงไดแ้ก่ การมีส่วนลด การแจก แถม มีโปรโมชัน่พิเศษท่ีน่าสนใจใหลู้กคา้ การมีบา้น

ตวัอยา่งหรือแฟ้มสะสมผลงานใหลู้กคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น มีการรับประกนัผลงาน

และรับประกนับา้นใหลู้กคา้ การมีพนกังานขายใหก้ารตอ้นรับ และใหบ้ริการดว้ยความยนิดี มี

อธัยาศยัไมตรีท่ีดีต่อลูกคา้ การมีวิศวกร สถาปนิก หรือมณัฑนากรคอยใหค้ าแนะน าความรู้เทคนิคท่ี

ดีแก่ลูกคา้ รวมถึงการใหบ้ริการก่อนและหลงัการขายท่ีดีนอกจากน้ีแลว้  

บุญชยั สกุลโชติกโร และ สุชนนี เมธิโยธิน (2554) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในอ าเภอบา้นบึง จงัหวดัชลบุรี:กรณีศึกษา บริษทัแกรนด์

เซ็นทรัลปาร์ค จ ากดัพบวา่ปัจจยัดา้นนโยบายบา้นหลงัแรกของรัฐบาล จูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

รองมาคือประเด็นมีส่วนลดท่ีน่าสนใจ เช่น การแถมเฟอร์นิเจอร์ หรือเคร่ืองปรับอากาศ ประเด็น

การมีการโฆษณาผา่นส่ือป้ายโฆษณา/แผน่พบั/ใบปลิว ประเด็นการมีการโฆษณาทางหนงัสือพิมพ์

ทอ้งถ่ิน/วิทยชุุมชน ประเด็นการใหค้่าธรรมเนียมการโอนฟรี ประเด็นพนกังานขายให้การตอ้นรับ

และบริการท่ีดี และประเด็นการรับประกนัโครงสร้างบา้น ระบบไฟฟ้า ประปาในระยะเวลาท่ี

เหมาะสม ลว้นแลว้แต่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร 

สุนิชา ทิพยไกรศร (2560) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นของการเคหะแห่งชาติในเขตพทัยา กรณีศึกษา ผูอ้ยูอ่าศยัในโครงการบา้นเอ้ืออาทร จงัหวดั

ชลบุรี เนินพลบัหวาน จุดมุ่งหมายของการศึกษาคร้ังน้ี คือ 1) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นของการ

เคหะแห่งชาติ 2) ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นของการเคหะแห่งชาติ 

3) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นของ

การเคหะแห่งชาติในเขตพทัยา กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูอ้ยูอ่าศยัในโครงการเอ้ืออาทร จงัหวดัชลบุรี เนิน

พลบัหวาน จ านวน 310 ครัวเรือน ใชว้ิธีการสุ่มแบบมีระบบ (Systematic sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้

เป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

สถิติทดสอบสมมุติฐาน ไดแ้ก่ ไค-สแควร์ ผลการศึกษาพบวา่ ระดบั ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ

บา้นโครงการบา้นเอ้ืออาทร เนินพลบัหวาน โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเรียงล าดบั

จากมากไปหานอ้ย พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์

ระหวา่ง ปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ อาย ุมี
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ความสัมพนัธ์กบัการ ตดัสินใจซ้ือ ดา้นราคา อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวน

สมาชิกในครอบครัว มี ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการจดัจ าหน่าย ส่วนตวัแปร เพศ อายุ

ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญั

ทางสถิติท่ี 0.05 

นราธิป แนวค าดี ประพฒัสอน เปียกสอน กฤษณ์ ทพัจุฬา และธญัพร เล้ียงรักษา (2561) ได้

ท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม การ

ศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค1์). เพื่อศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และระดบัการ

ตดัสินใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม 2). เพื่อเปรียบเทียบ

ปัจจยัคุณลกัษณะส่วน บุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บา้นจดัสรรในจงัหวดันครปฐม กลุ่ม ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ซ้ือบา้นจดัสรรในเขต

จงัหวดันครปฐม ใชว้ิธีการสุ่มแบบสะดวกจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบ t - test แบบสถิติความแปรปรวนทาง

เดียว และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุวิธี ผลการศึกษาพบวา่ 1. ผลการศึกษาระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม พบวา่ โดย ภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่น

ระดบัมาก โดยสามล าดบัแรกท่ีไดรั้บการประเมิน คือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้น 

กระบวนการ ตามล าดบั ผลการศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการคน้หาขอ้มูลมีความส าคญัเป็น

อนัดบัแรก รองลงมา คือดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

และดา้นการประเมินทางเลือก เป็นอนัดบัสุดทา้ย 2. ผลการเปรียบเทียบ พบวา่ ปัจจยัลกัษณะส่วน

บุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขต

จงัหวดันครปฐมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นการสร้าง การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

จดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2.3 บทสรุปจากการทบทวนวรรณกรรม 

       จากการทบทวนวรรณกรรมสามารถสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด 7Ps 

(Marketing Mix) อนัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ ต่างส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลทั้งส้ิน  

 



บทที ่3 

ระเบียบวธีิวจิัย 

 

การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผูว้ิจยัน าเสนอวิธีการด าเนินการวิจยัตามล าดบัดงัน้ี 

3.1 ประเภทของงานวิจยั 

3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 

3.3 ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือวิจยั 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3.5 วิธีการเก็บขอ้มูล 

3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกท่ีอยูอ่าศยับา้นเด่ียวในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล เป็นการวิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) และระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณดว้ยการ

ส ารวจ(Survey Research) และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 

3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

3.2.1 ประชากร (Population) 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยับา้นเด่ียวในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ซ่ึงมีผูอ้ยูอ่าศยัแลว้ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 200,398 คน  



3.2.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยับา้นเด่ียวใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 

โดยวิธีการค านวณดว้ยสูตรของ (Yamane T., 1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือน 

ไม่เกิน +/- 5% ซ่ึงมีสูตรดงัน้ี 

 

 

 

           n    =    N 

          1 + Ne2 

 

 เม่ือ  n  คือ  ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

                        N  คือ  จ านวนประชากร 

e  คือ  ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดโ้ดยกาหนดท่ี ±5% 

 

แทนค่าได ้

 

 n     =    200,398  

      1 + 200,398 (0.05) 2 

  

 

จากการค านวณไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 399.99 หรือใหเ้ท่ากบั 400 คน เพื่อใหผ้ลวิจยั

แม่นย  ามากขึ้นและก าหนดใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอ้งมีอายตุั้งแต่ 21 ปีขึ้นไป 

3.2.3 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิธีอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยท าเลือก

กลุ่มตวัอยา่งผูอ้าศยับา้นเด่ียวในจงัหวดักรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล จ านวน 400 คน 



 

3.3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย 

การสร้างเคร่ืองมือการวิจยัเชิงปริมาณ 

1. ศึกษาจากตาราง เอกสาร บทความ ทฤษฎี แนวคิด และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองการ

ตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัประเภทบา้นเด่ียว ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั และพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อกา

หนดขอบเขตของงานวิจยัและสร้างเคร่ืองมือวิจยัใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

2. น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 

3. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งการสร้างเคร่ืองมือการวิจยั

เชิงคุณภาพ 

 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaires) ท่ี

ผูว้ิจยัไดพ้ฒันาจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ ประกอบไปดว้ยคาถามประเภทต่าง ๆ แบ่ง

ออกเป็น 4 ตอนดงัน้ี 

ตอนท่ี 1-2  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรของผู ้

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบดว้ยเพศ อาย ุอาชีพ ระดบั

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย ประเภทของท่ีอยูอ่าศยัเดิม ขนาดพื้นท่ีใชส้อยท่ีท่านตอ้งการ แหล่งขอ้มูลท่ี

ใชค้น้หาขอ้มูลบา้นเด่ียว ระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เป็น

ค าถามปลายปิดจ านวน 19 ขอ้ 

ตอนท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดเป็นค าถามปลายปิด มีจ านวน 24 ขอ้ โดยแบ่ง 

ความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั ซ่ึงก าหนดคะแนนดงัน้ี 

ระดบัคะแนน                ความหมาย 

5                      มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 



4                      มีความส าคญัระดบัมาก 

3                      มีความส าคญัระดบัปานกลาง 

2                      มีความส าคญัระดบันอ้ย 

1                      มีความส าคญัระดบันอ้ยท่ีสุด 

ตอนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือท่ีบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑลเป็นค าถามปลายปิด มี

จ านวน 1 ขอ้ โดยแบ่งความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั ซ่ึงก าหนดคะแนนดงัน้ี 

ระดบัคะแนน                ความหมาย 

5                      มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 

4                      มีความส าคญัระดบัมาก 

3                      มีความส าคญัระดบัปานกลาง 

2                      มีความส าคญัระดบันอ้ย 

1                      มีความส าคญัระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

ส าหรับแบบสอบถามตอนท่ี 3-4 วิธีการแปลผลขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้  าวิจยัได้

ท าการก าหนดค่าของอนัตรภาคชั้นสาหรับใชใ้นการแปลผลขอ้มูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น เพื่อ

น ามาก าหนดช่วงชั้น ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี  

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น     =        คะแนนสูงสุด   –    คะแนนต ่าสุด   =    5 – 1   =   0.80 

                                                                                                จ านวนชั้น                            5 

 

ดงันั้น สามารถก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียของระดบัความความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาด ความและการตดัสินใจ ไดด้งัน้ี 



 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00    หมายถึง   ระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20    หมายถึง   ระดบัมาก 

ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40    หมายถึง   ระดบัปานกลาง 

ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60    หมายถึง   ระดบันอ้ย 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80    หมายถึง   ระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

3.5 วิธีการเกบ็ข้อมูล 

โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน จากกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้อาศยั

อยูใ่นบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  ใหผู้ต้อบแบบสอบถามกรอกขอ้มูลในแบบสอบถาม

ดว้ยตนเอง โดยใชแ้บบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น และมีการตรวจสอบความครบถว้นถูกตอ้งของ

แบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนจากผูต้อบแบบสอบถามก่อนน าแบบสอบถามนั้นไปวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.6 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษานาขอ้มูลไปวิเคราะห์ทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมวิเคราะห์

ขอ้มูลทางสถิติ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

ใชก้ารแจกแจงค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) อธิบายลกัษณะดา้น

ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามใชค้่าเฉล่ีย (Means) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 



สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทางดา้นเพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้

เฉล่ีย ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ใชส้ถิติไคส

แควร์ (Chi-square) 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

บา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ใชส้ถิติหาค่าความสัมพนัธ์ (Correlation) 

 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการท่ีไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ”ในบทน้ีตอ้งการท่ีจะอธิบายผลของการวิเคราะห์ขอ้มูลตาม

สมมติฐานการวิจยั ดงัน้ี 

 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา สถานภาพ รายได ้และอาชีพท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  

2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps  (ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ( Products) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) การสร้างและ

การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) กระบวนการบริการ (Process) 

มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

ผลการวิเคราะห์ท่ีน าเสนอต่อไปน้ี จะมีสัญลกัษณ์ท่ีวิจยัใชใ้นการน าเสนอ โดยมี

ความหมาย ดงัน้ี 

X   แทน   ค่าเฉล่ีย  (Mean) 

S.D.    แทน   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  deviation( 

n  แทน   จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 

r  แทน  ค่าความสัมพนัธ์ 

F   แทน   ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 

*   แทน   มีนยัยะส าคญัท่ี 0.05  

X2  แทน  ค่าสถิติไคสแควร์ 

 



4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน โดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนาหาค่าความถี่และร้อยละ ซ่ึงน าเสนอในตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของขอ้มูลส่วนบุคคล 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 268 67.0 
หญิง 132 33.0 
รวม 400 100.0 
อายุ   
21 ปี - 30 ปี 40 10.0 
31 ปี - 40 ปี 178 44.5 
41 ปี - 50 ปี 182 45.5 
รวม 400 100.0 
สถานภาพการสมรส   
โสด 168 42.0 
สมรส 217 54.3 
หมา้ย / หยา่ / แยกกนัอยู่ 15 3.8 
รวม 400 100.0 
การศึกษา   
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ. 30 7.5 
ปริญญาตรี 272 68.0 
สูงกวา่ปริญญาตรี 98 24.5 
รวม 400 100.0 
อาชีพ   
ราชการ 24 6.0 
พนกังานบริษทั 302 75.5 



ธุรกิจส่วนตวั/ผูป้ระกอบการ 74 18.5 
รวม 400 100.0 
รายได้   
ต ่ากวา่ 50,000 บาท 152 38.0 
50,001-100,000 บาท 162 40.5 
มากกวา่ 100,000 บาท 86 21.5 
รวม 400 100.0 

 
             จากตารางท่ี 4.1 ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 268 คน 
(ร้อยละ 67( และเพศหญิง จ านวน 132 คน (ร้อยละ 33( มีอาย ุ41 ปี - 50 ปี มากท่ีสุด จ านวน 182 คน 
(ร้อยละ 45.5( รองลงมา อาย ุ31 ปี - 40 ปี จ านวน 178 คน (ร้อยละ 44.5( มีสถานภาพ สมรส มาก
ท่ีสุด จ านวน 247 คน (ร้อยละ 54.3( รองลงมาคือโสด จ านวน 168 คน (ร้อยละ 42( มีระดบั
การศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 272 คน (ร้อยละ 68( รองลงมา คือ สูงกวา่ปริญญาตรี 
จ านวน 98 คน (ร้อยละ 24.5( ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั จ านวน 302 คน (ร้อยละ 75.5( 
รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตวั/ผูป้ระกอบการ จ านวน 74 คน (ร้อยละ 18.5( มีรายไดเ้ฉล่ีย 50,001-
100,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 162 คน (ร้อยละ 40.5( รองลงมา คือ ต ่ากวา่ 50,000 บาท จ านวน 
152 คน (ร้อยละ 38(  
 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาหา
ค่าความถี่และร้อยละ ซ่ึงน าเสนอในตารางท่ี 4.2 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าความถี่และร้อยละ ของประเภทบา้นจดัสรรท่ีตอ้งการซ้ือ 

ประเภทบ้านจัดสรรท่ีต้องการ จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

บา้นเด่ียวชั้นเดียว 99 24.8 
บา้นเด่ียวสองชั้น 232 58.0 
บา้นแฝดชั้นเดียว 8 2.0 
บา้นแฝดสองชั้น 16 4.0 
ทาวน์เฮา้ส์สองชั้น 23 5.8 



ทาวน์เฮา้ส์สามชั้น 2 .5 
อาคารพาณิชย ์ 14 3.5 
อ่ืนๆ 6 1.5 
รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.2 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกประเภทบา้น
จดัสรรท่ีตอ้งการซ้ือ โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าร้อยละสูงสุด คือ บา้นเด่ียวสองชั้น 
จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 รองลงมาคือ บา้นเด่ียวชั้นเดียว จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.8 และนอ้ยท่ีสุด คือ ทาวน์เฮา้ส์สามชั้น จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าความถี่และร้อยละ ของขนาดท่ีดินของบา้นจดัสรร 

ขนาดที่ดินของบ้านจัดสรร จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

16-20 ตารางวา 8 2.0 
21-30 ตารางวา 36 9.0 
31-49 ตารางวา 75 18.8 
50-75 ตารางวา 149 37.3 
76-100 ตารางวา 78 19.5 
101 ตารางวาขึ้นไป 52 13.0 
อ่ืน ๆ 2 .5 
รวม 400 100.0 

 
  จากตาราง 4.3 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกขนาดท่ีดินของ
บา้นจดัสรร โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ 50-75 ตารางวา จ านวน 149 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาคือ 76-100 ตารางวา จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 และนอ้ยท่ีสุด
คือ ตารางวาอ่ืนๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าความถี่และร้อยละ ของจ านวนห้องนอน 

จ านวนห้องนอน จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 



2 หอ้งนอน 41 10.3 
3 หอ้งนอน 221 55.3 
4 หอ้งนอน 120 30.0 
มากกวา่ 4 หอ้งนอน 18 4.5 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.4 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกจ านวน
หอ้งนอน โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ 3 หอ้งนอน จ านวน 221 คิดเป็น
ร้อยละ 55.3 รองลงมาคือ 4 หอ้งนอน จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 
4 หอ้งนอน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
 
ตารางท่ี 4.5 ค่าความถี่และร้อยละ ของจ านวนห้องน ้า 

จ านวนห้องน ้า จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

1 หอ้งน ้า 8 2.0 
2 หอ้งน ้า 132 33.0 
3 หอ้งน ้า 191 47.8 
4 หอ้งน ้า 57 14.2 
มากกวา่ 4 หอ้งนา้ 12 3.0 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.5 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกจ านวน
หอ้งน ้าโดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ 3 ห้องน ้า จ านวน 191 คน คิดเป็น
ร้อยละ 47.8 และรองลงมาคือ 2 หอ้งน ้า จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 และนอ้ยท่ีสุดคือ 1 
หอ้งน ้า จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าความถี่และร้อยละ ของจ านวนท่ีจอดรถ    

จ านวนท่ีจอดรถ จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 



1 คนั 34 8.5 
2 คนั 266 66.5 
มากกวา่ 2 คนั 100 25.0 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.6 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกจ านวนท่ีจอด
รถ โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ 2 คนั จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.5 รองลงมาคือ มากกวา่ 2 คนั จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และนอ้ยท่ีสุดคือ 1 คนั จ านวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 
 
ตารางท่ี 4.7 ค่าความถี่และร้อยละ ของงบประมาณในการซ้ือบา้นจดัสรร 

งบประมาณในการซ้ือบ้านจัดสรร จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

1,000,001-2,000,000 บาท 87 21.8 
2,000,001-3,000,000 บาท 109 27.3 
3,000,001-4,000,000 บาท 98 24.5 
4,000,001-5,000,000 บาท 60 15.0 
5,000,001 บาทขึ้นไป 46 11.5 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกงบประมาณ
ในการซ้ือบา้นจดัสรร โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ 2,000,001-3,000,000 
บาท จ านวน 109  คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 รองลงมาคือ 3,000,001-4,000,000 บาท จ านวน 98 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.5 และนอ้ยท่ีสุดคือ 5,000,001 บาทขึ้นไป จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 
 
ตารางท่ี 4.8 ค่าความถี่และร้อยละ ของงบประมาณในการผอ่นช าระ 

งบประมาณในการผ่อนช าระ จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 7,001 บาท 16 4.0 



7,001-14,000 บาท 124 31.0 
14,001-21,000 บาท 114 28.5 
21,001-28,000 บาท 65 16.3 
28,001-35,000 บาท 29 7.2 
35,001 บาทขึ้นไป 52 13.0 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกงบประมาณ
ในการผอ่นช าระ โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ 7,001-14,000 บาท จ านวน 
124  คน คิดเป็นร้อยละ 31 รองลงมาคือ 14,001-21,000 บาท จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 
และนอ้ยท่ีสุดคือ ต ่ากวา่ 7,001 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
 
 
ตารางท่ี 4.9 ค่าความถี่และร้อยละ ของวตัถุประสงคใ์นการซ้ือบา้นจดัสรร 

วัตถุประสงค์ในการซ้ือบ้านจัดสรร จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง 246 61.5 
แต่งงาน/แยกครอบครัว 29 7.2 
ซ้ือใหญ้าติพี่นอ้ง/บุตร 14 3.5 
ตอ้งการพื้นท่ีใชส้อยมากขึ้น 87 21.8 
เพื่อการลงทุน/เก็งก าไร 24 6.0 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกวตัถุประสงค์
ในการซ้ือบา้นจดัสรร โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเป็น
ของตนเอง จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมาคือ ตอ้งการพื้นท่ีใชส้อยมากขึ้น จ านวน 
87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 และนอ้ยท่ีสุดคือ ซ้ือใหญ้าติพี่นอ้ง/บุตร จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.5 
 
ตารางท่ี 4.10 ค่าความถี่และร้อยละ ของผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือบา้น 



ผู้มีส่วนร่วมในการซ้ือบ้าน จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 127 31.8 
บิดา-มารดา 33 8.3 
คู่สมรส 238 59.5 
เพื่อน 2 .5 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.10 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกผูมี้ส่วนร่วม
ในการซ้ือบา้น โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ คู่สมรส จ านวน 238 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.5 รองลงมาคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 และนอ้ย
ท่ีสุดคือ เพื่อน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
ตารางท่ี 4.11 ค่าความถี่และร้อยละ ของระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร 

ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรร จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 3 เดือน 62 15.5 
3-6 เดือน 195 48.8 
7-12 เดือน 64 16.0 
มากกวา่ 12 เดือนขึ้นไป 79 19.8 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.11 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกระยะเวลา
ในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ 3-6 เดือน 
จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาคือ มากกวา่ 12 เดือนขึ้นไป จ านวน 79 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.8 และนอ้ยท่ีสุดคือ ต ่ากวา่ 3 เดือน จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 
 
ตารางท่ี 4.12 ค่าความถี่และร้อยละ ของลกัษณะในการซ้ือบา้นจดัสรร 



ลกัษณะในการซ้ือบ้านจัดสรร จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

เงินสด 12 3.0 
ผอ่นช าระกบัทางธนาคาร 388 97.0 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.12 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกลกัษณะใน
การซ้ือบา้นจดัสรร โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ เงินสด จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 และผอ่น
ช าระกบัทางธนาคาร จ านวน 388 คน คิดเป็นร้อยละ 97 
 
ตารางท่ี 4.13 ค่าความถี่และร้อยละ ของแหล่งขอ้มูลโครงการบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล  

แหล่งข้อมูลโครงการบ้านเดี่ยวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

ป้ายโฆษณา 106 26.5 
บูทแสดงสินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้ 15 3.8 
ส่ือออนไลน์ (Website/Facebook/line) 232 58.0 
นิตยสาร/แผน่พบั/โบชวัร์ 14 3.5 
ค าแนะน าจากบุคคลท่ีท่านรู้จกั 33 8.3 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.13 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกแหล่งขอ้มูล
โครงการบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด 
คือ ส่ือออนไลน์ (Website/Facebook/line) จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 รองลงมาคือ ป้าย
โฆษณา จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และนอ้ยท่ีสุดคือ นิตยสาร/แผน่พบั/โบชวัร์ จ านวน 14 
คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
 
ตารางท่ี 4.14 ค่าความถี่และร้อยละ ของสาเหตุท่ีตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 



สาเหตุท่ีตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

ใกลแ้หล่งอ านวยความสะดวก 220 55.0 
ใกลท่ี้อยูอ่าศยัเดิม 56 14.0 
ใกลท่ี้ท างาน 124 31.0 
รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.14 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกสาเหตุท่ี
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีร้อยละสูงสุด คือ ใกลแ้หล่งอ านวย
ความสะดวก จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาคือ ใกลท่ี้ท างาน จ านวน 124 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31 และนอ้ยท่ีสุดคือ ใกลท่ี้อยูอ่าศยัเดิม จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 
 
4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

  การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชส้ถิติพื้นฐานหาค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึง
น าเสนอในตารางท่ี 4.15 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. แบบบา้น /วสัดุการก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใช้

สอยของบา้น 

4.66 .528 
มากท่ีสุด 

2. ความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือโครงการ 

เจา้ของโครงการ 

4.08 .767 
มาก 

3. ความปลอดภยั 4.76 .485 มากท่ีสุด 



4. ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนนไฟฟ้า ประปา 

อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ 

4.76 .450 
มากท่ีสุด 

5. ส่ิงอ านวยความสะดวก หรือสโมสร 4.29 .714 มากท่ีสุด 

รวม 4.51 0.588 มากท่ีสุด 

   
  จากตารางท่ี 4.15 แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัระดบัความ
คิดเห็นในดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากท่ีสุด พิจารณาเป็นรายประเด็น คือ ประเด็นแบบบา้น/วสัดุ
การก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใชส้อยของบา้น ประเด็นความปลอดภยั ประเด็นระบบสาธารณูปโภค 
เช่น ถนนไฟฟ้า ประปา อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์และส่ิงอ านวยความสะดวก หรือสโมสร ให้
ความส าคญัในระดบัมาก 1 ประเด็น คือ ดา้นความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือโครงการ เจา้ของ
โครงการ คิดเป็นค่าเฉล่ีย 4.08 
 
ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นราคา 

ด้านราคา  S.D. ระดับความส าคัญ 

6. ราคาบา้น 4.45 .699 มากท่ีสุด 

7. ค่าใชจ่้ายส่วนกลาง 4.03 .822 มาก 

8. เง่ือนไขในการช าระเงิน (การวางเงินจอง ท า

ผ่อนดาวน์สัญญา (  

4.10 .826 
มาก 

รวม 4.19 0.782 มาก 

 
  จากตารางท่ี 4.16 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นในดา้นราคาใน
ระดบัมากท่ีสุด 1 ดา้น คือ ราคาบา้น ระดบัมาก 2 ดา้น คือ ค่าใชจ่้ายส่วนกลางและเง่ือนไขในการ
ช าระเงิน (การวางเงินจอง ท าสัญญา ผ่อนดาวน์(  
 



ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นการจดัจ าหน่าย 

ด้านการจัดจ าหน่าย  S.D. ระดับความส าคัญ 

9. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน 4.22 .714 มากท่ีสุด 

10. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งธุรกิจ 3.97 .808 มาก 

11. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชการ 3.54 .895 มาก 

12. ท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัน ้าท่วม 4.55 .713 มากท่ีสุด 

รวม 4.07 0.782 มาก 

 
  จากตารางท่ี 4.17 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นในดา้นการจดั
จ าหน่ายในระดบัมากท่ีสุด 2 ดา้น คือ ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน และท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัน ้าท่วม 
ระดบัมาก 2 ดา้น คือ ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งธุรกิจ และท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชการ  
 
ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  S.D. ระดับความส าคัญ 

13. โฆษณาผา่นส่ือ 3.93 .801 มาก 

14. การส่งเสริมการขาย เช่นส่วนลด ของแถม ฟรี

ค่าธรรมเนียมในการโอน 

4.46 .707 
มากท่ีสุด 

15. ระยะเวลาในการการรับประกนัคุณภาพงาน

ก่อสร้าง 

4.62 .581 
มากท่ีสุด 

รวม 4.33 0.696 มากท่ีสุด 

 



  จากตารางท่ี 4.18 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นในดา้นการจดั
จ าหน่ายในระดบัมากท่ีสุด 2 ดา้น คือ . การส่งเสริมการขาย เช่นส่วนลด ของแถม ฟรีค่าธรรมเนียม
ในการโอน และระยะเวลาในการการรับประกนัคุณภาพงานก่อสร้าง ระดบัมาก 1 ดา้น คือ โฆษณา
ผา่นส่ือ  
 
ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นบุคลากร 

ด้านบุคลากร  S.D. ระดับความส าคัญ 

16. พนกังานมีความเตม็ใจในการบริการ (สนใจ

ลูกคา้และยนิดีตอบขอ้ซกัถาม(  

4.45 .607 
มากท่ีสุด 

17. พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการ

ใหบ้ริการ 

4.46 .647 
มากท่ีสุด 

18. พนกังานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การให้

ขอ้มูลเพิ่มเติมในการตกแต่งบา้น 

4.50 .653 
มากท่ีสุด 

19. พนกังานมีความรู้ในดา้นการใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้

ดา้นสินเช่ือ 

4.46 .647 
มากท่ีสุด 

รวม 4.46 0.638 มากท่ีสุด 

 
  จากตารางท่ี 4.19 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นในดา้นบุคลากร
ในระดบัมากท่ีสุด 2 ดา้น คือ การส่งเสริมการขาย เช่นส่วนลด ของแถม ฟรีค่าธรรมเนียมในการ
โอน และระยะเวลาในการการรับประกนัคุณภาพงานก่อสร้าง 54 ระดบัมาก 1 ดา้น คือ โฆษณาผา่น
ส่ือ  
 
ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นกระบวนการ 

ด้านกระบวนการ  S.D. ระดับความส าคัญ 



20. บา้นสร้างเสร็จ (บา้นท่ีสร้างเสร็จแลว้พร้อมขาย

สามารถโอนไดเ้ลย(  

4.44 .658 
มากท่ีสุด 

21. บา้นรอสร้าง (บา้นท่ีอยูร่ะหวา่งท าการก่อสร้าง  

มีการผอ่นดาวน์กบัโครงการ(  

3.68 .987 
มาก 

รวม 4.06 0.822 มาก 

 
  จากตารางท่ี 4.20 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นในดา้น
กระบวนการในระดบัมากท่ีสุด 1 ดา้น คือ บา้นสร้างเสร็จ (บา้นท่ีสร้างเสร็จแลว้พร้อมขายสามารถ
โอนไดเ้ลย( ระดบัมาก 1 ดา้น คือ บา้นรอสร้าง (บา้นท่ีอยู่ระหวา่งท าการก่อสร้าง มีการผอ่นดาวน์
กบัโครงการ( 
 
4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว โดยใชส้ถิติพื้นฐานหาค่าเฉล่ีย 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงน าเสนอในตารางท่ี 4.22 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.22 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว  S.D. ระดับความส าคัญ 

1) ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงความ

จ าเป็นในการซ้ือ 

4.50 .653 
มากท่ีสุด 

2) ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึง

ประโยชน์ในการซ้ือ 

4.43 .697 
มากท่ีสุด 

3) ท่านศึกษาและเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับา้น

เด่ียวจากแหล่งต่าง ๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือบา้น

เด่ียว 

4.60 .601 

มากท่ีสุด 

4( ในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวท่านพิจารณาถึง

ความพึงพอใจต่อภาพรวม 

4.95 .239 
มากท่ีสุด 



5) ท่านคิดท่ีจะแนะน าใหผู้อ่ื้นตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 4.02 .920 มาก 

รวม 4.50 0.622 มากท่ีสุด 

 
  จากตารางท่ี 4.22 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นเด่ียวของท่านในระดบัมากท่ีสุด 4 ดา้น คือ ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงความ
จ าเป็นในการซ้ือ ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงประโยชน์ในการซ้ือ ท่านศึกษาและ
เปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับา้นเด่ียวจากแหล่งต่าง ๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ในการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวท่านพิจารณาถึงความพึงพอใจต่อภาพรวม ระดบัมาก 1 ดา้น คือ ท่านคิดท่ีจะ
แนะน าใหผู้อ่ื้นตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว  
 
4.5 สมมติฐานการวิจัย 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา 

สถานภาพ รายได ้และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑล 

1.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา สถานภาพ 

รายได ้และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล โดยใชไ้คสแควร์ (Chi-square) น าเสนอในตารางท่ี 4.23 ดงัน้ี 

ตารางท่ี 4.23 แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square) ของความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนกตดัสินใจ

ซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงความจ าเป็นในการซ้ือ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

ตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวโดยพจิารณาถึงความจ าเป็นในการซ้ือ 

X2 Asymp. Sig. 

1. เพศ 8.88 0.064 

2.อาย ุ 6.97 0.539 



3.สถานภาพ 11.32 0.184 

4. ระดบัการศึกษา 12.41 0.134 

5. อาชีพ 3.37 0.908 

6. รายได ้ 7.60 0.473 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.23 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบวา่

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนก

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงความจ าเป็นในการซ้ือ พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑล 

 
ตารางท่ี 4.24 แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square) ของความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนกตดัสินใจ

ซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงประโยชน์ในการซ้ือ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

ตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวโดยพจิารณาถึงประโยชน์ในการซ้ือ 

X2 Asymp. Sig. 

1. เพศ 6.28 0.179 

2.อาย ุ 12.39 0.135 

3.สถานภาพ 8.74 0.365 

4. ระดบัการศึกษา 7.35 0.499 

5. อาชีพ 4.77 0.781 

6. รายได ้ 7.82 0.451 



 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.24 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบวา่

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนก

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงประโยชน์ในการซ้ือ พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑล 

 

ตารางท่ี 4.25 แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square) ของความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนกศึกษาและ

เปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับา้นเด่ียวจากแหล่งต่าง ๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

ศึกษาและเปรียบเทียบข้อมูลเกีย่วกบับ้านเดี่ยวจากแหล่งต่าง ๆ 

ก่อนท่ีจะตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

X2 Asymp. Sig. 

1. เพศ 4.59 0.204 

2.อาย ุ 4.93 0.552 

3.สถานภาพ 10.24 0.115 

4. ระดบัการศึกษา 2.98 0.811 

5. อาชีพ 1.751 0.941 

6. รายได ้ 12.52 0.051 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.25 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบวา่

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนก

ศึกษาและเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับา้นเด่ียวจากแหล่งต่าง ๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 



พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 

ตารางท่ี 4.26 แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square) ของความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนกในการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว พิจารณาถึงความพึงพอใจต่อภาพรวม 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

ในการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว พจิารณาถึงความพงึพอใจต่อ

ภาพรวม 

X2 Asymp. Sig. 

1. เพศ 2.08 0.353 

2.อาย ุ 1.87 0.759 

3.สถานภาพ 5.07 0.280 

4. ระดบัการศึกษา 5.69 0.244 

5. อาชีพ 3.04 0.551 

6. รายได ้ 2.34 0.673 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.26 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบวา่

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนก

ในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวท่านพิจารณาถึงความพึงพอใจต่อภาพรวม พบวา่ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล 

 



ตารางท่ี 4.27 แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square) ของความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนกคิดท่ีจะ

แนะน าใหผู้อ่ื้นตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

คิดท่ีจะแนะน าให้ผู้อ่ืนตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

X2 Asymp. Sig. 

1. เพศ 4.08 0.394 

2.อาย ุ 9.68 0.288 

3.สถานภาพ 6.30 0.613 

4. ระดบัการศึกษา 7.77 0.456 

5. อาชีพ 8.89 0.351 

6. รายได ้ 10.30 0.224 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.27 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบวา่

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ าแนก

คิดท่ีจะแนะน าใหผู้อ่ื้นตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps  (ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ 

(Products) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

บุคลากร (People) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) 

กระบวนการบริการ (Process) มีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Ho: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Products) ราคา (Price) 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) การสร้าง



และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) กระบวนการบริการ 

(Process) มีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 Ha: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Products) ราคา (Price) 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) การสร้าง

และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) กระบวนการบริการ 

(Process) มีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความสัมพนัธ์กนั 

2.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps  (ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  

(Products) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

บุคลากร (People) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) 

กระบวนการบริการ (Process) มีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

โดยใช ้Correlation น าเสนอในตารางท่ี 4.28 ดงัน้ี  

ขอ้มูลรูปแบบท่ี 1 ผูวิ้จยัไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี   

   DCS1 แทน ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงความจ าเป็นในการซ้ือ 
   DCS2 แทน ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงประโยชน์ในการซ้ือ 
   DCS3 แทน ท่านศึกษาและเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับา้นเด่ียวจากแหล่งต่าง  
     ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 
   DCS4 แทน ในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวท่านพิจารณาถึงความพึงพอใจต่อ 
     ภาพรวม 
   DCS5 แทน ท่านคิดท่ีจะแนะน าให้ผูอ่ื้นตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงการทดสอบค่า Correlations ของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด (7Ps (กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ 
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 DCS1 DCS2 DCS3 DCS4 DCS5 

r .364 .320 .360 .051 .107 



1. แบบบา้น /วสัดุการ

ก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใช้

สอยของบา้น 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .308 .033* 

2. ความน่าสนใจของ

โครงการ เช่น ช่ือโครงการ 

เจา้ของโครงการ 

r .078 .050 .068 -.031 .079 

Sig. 

(2-

tailed) 

.119 .318 .176 .531 .112 

3. ความปลอดภยั r .299 .245 .288 .013 .134 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .793 .007* 

4. ระบบสาธารณูปโภค 

เช่น ถนนไฟฟ้า ประปา 

อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ 

r .305 .266 .253 .063 .217 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .206 .000* 

5. ส่ิงอ านวยความสะดวก 

หรือสโมสร 

r .163 .101 .081 .092 .312 

Sig. 

(2-

tailed) 

.001* .044* .106 .066 .000* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัท่ี 0.05   
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.28 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Correlations พบวา่ ปัจจยั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ดา้นผลิตภณัฑ ์

1. แบบบา้น/วสัดุการก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใชส้อยของบา้น 



DCS1 ค่า r เท่ากบั .364 และ Sig. (2-tailed) เทา่กบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .320 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .360 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .051 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .308 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .107 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .033* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
2. ความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือโครงการ เจา้ของโครงการ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .078 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .119 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .050 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .318 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .068 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .176 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั -.031 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .531 มากกวา่ระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .079 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .112 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

 
3. ความปลอดภยั 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .299 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .245 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .288 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 



DCS4 ค่า r เท่ากบั .013 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .793 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .134 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .007* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
4. ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนนไฟฟ้า ประปา อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .305 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .266 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .253 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .063 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .206 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .217 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  5. ส่ิงอ านวยความสะดวก หรือสโมสร 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .163 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .001* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .101 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .044* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .081 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .106 นอ้ยกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .092 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .066 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .312 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 



ตารางท่ี 4.29 แสดงการทดสอบค่า Correlation ของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดา้นราคา 

ด้านราคา 
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 DCS1 DCS2 DCS3 DCS4 DCS5 

6. ราคาบา้น 

 

r .387 .296 .404 .012 .052 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .813 .296 

7. ค่าใชจ่้ายส่วนกลาง 

 

r .327 .292 .320 .033 .162 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .517 .001* 

8. เง่ือนไขในการช าระเงิน 

(การวางเงินจอง ท าสัญญา  

ผอ่นดาวน์(  

r .256 .165 .268 .028 .152 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .001* .000* .577 .002* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัท่ี 0.05   
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.29 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Correlations พบวา่ ปัจจยั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ดา้นราคา 
  6. ราคาบา้น 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .387 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .296 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 



DCS3 ค่า r เท่ากบั .404 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .012 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .813 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .052 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .296 นอ้ยกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  7. ค่าใชจ่้ายส่วนกลาง 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .327 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .292 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .320 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .033 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .517 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .162 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .001* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  8. เง่ือนไขในการช าระเงิน (การวางเงินจอง ท าสัญญา ผ่อนดาวน์( 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .256 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .165 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .001* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .268 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .028 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .577 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .152 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .002* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 



 
ตารางท่ี 4.30 แสดงการทดสอบค่า Correlations ของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดา้น
การจดัจ าหน่าย 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 DCS1 DCS2 DCS3 DCS4 DCS5 

9. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน 

 

r .251 .185 .198 .013 .115 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .793 .021* 

10. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่ง

ธุรกิจ 

r .126 .141 .049 .096 .317 

Sig. 

(2-

tailed) 

.012* .005* .325 .055 .000* 

11. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นย์

ราชการ 

r .090 .131 -.003 .199 .322 

Sig. 

(2-

tailed) 

.071 .009* .951 .000* .000* 

12. ท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติั

น ้าท่วม 

r .340 .287 .187 -.057 .166 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .259 .001* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัท่ี 0.05   



  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.30 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Correlations พบวา่ ปัจจยั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ดา้นการจดัจ าหน่าย 
  9. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .251 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .185 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .198 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .013 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .793 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .115 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .021 นอ้ยกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  10. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งธุรกิจ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .126 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .012* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .141 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .005* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .049 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .325 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .096 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .055 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .317 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  11. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชการ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .090 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .070 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 



DCS2 ค่า r เท่ากบั .131 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .009* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั -.003 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .951 มากกวา่ระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .199 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .322 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  12. ท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัน ้าท่วม 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .340 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .287 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .187 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั -.057 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .259 มากกวา่ระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .166 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .001* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
ตารางท่ี 4.31 แสดงการทดสอบค่า Correlations ของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 DCS1 DCS2 DCS3 DCS4 DCS5 

13. โฆษณาผา่นส่ือ r .254 .282 .276 .057 .376 



 Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .256 .000* 

14. การส่งเสริมการขาย 

เช่นส่วนลด ของแถม ฟรี

ค่าธรรมเนียมในการโอน 

r .377 .350 .403 .045 .179 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .373 .000* 

15. ระยะเวลาในการการ

รับประกนัคุณภาพงาน

ก่อสร้าง 

 

r .517 .531 .484 .029 .258 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .568 .000* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัท่ี 0.05   
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.31 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Correlations พบวา่ ปัจจยั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
  13. โฆษณาผา่นส่ือ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .254 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .282 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .276 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .057 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .256 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .376 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 



  14. การส่งเสริมการขาย เช่นส่วนลด ของแถม ฟรีค่าธรรมเนียมในการโอน 
DCS1 ค่า r เท่ากบั .377 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ

ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 
DCS2 ค่า r เท่ากบั .350 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ

ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 
DCS3 ค่า r เท่ากบั .403 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ

ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 
DCS4 ค่า r เท่ากบั .045 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .373 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 

0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 
DCS5 ค่า r เท่ากบั .179 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ

ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 
 
  15. ระยะเวลาในการการรับประกนัคุณภาพงานก่อสร้าง 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .517 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .531 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .484 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .029 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .568 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .258 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
ตารางท่ี 4.32 แสดงการทดสอบค่า Correlation ของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดา้นบุคลากร 

ด้านบุคลากร 
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 DCS1 DCS2 DCS3 DCS4 DCS5 

r .360 .391 .323 .015 .244 



16. พนกังานมีความเตม็ใจ

ในการบริการ (สนใจลูกคา้

และยนิดีตอบขอ้ซกัถาม(  

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .771 .000* 

17. พนกังานขายมีความ

กระตือรือร้นในการ

ใหบ้ริการ 

 

r .445 .507 .474 .066 .342 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .189 .000* 

18. พนกังานมีบริการหลงั

การขายท่ีดี เช่น การให้

ขอ้มูลเพิ่มเติมในการ

ตกแต่งบา้น 

r .491 .512 .482 .048 .325 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .336 .000* 

19. พนกังานมีความรู้ใน

ดา้นการใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้

ดา้นสินเช่ือ 

r .462 .474 .098 .355 .456 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .050* .000* .000* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัท่ี 0.05   
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.32 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Correlation พบวา่ ปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ดา้นบุคลากร 
  16. พนกังานมีความเตม็ใจในการบริการ (สนใจลูกคา้และยนิดีตอบขอ้ซกัถาม( 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .360 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .391 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .323 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 



DCS4 ค่า r เท่ากบั .015 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .771 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .244 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  17. พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .445 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .507 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .474 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .066 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .189 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .342 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  18. พนกังานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การใหข้อ้มูลเพิ่มเติมในการตกแต่งบา้น 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .491 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .512 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .482 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .048 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .336 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .325 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  19. พนกังานมีความรู้ในดา้นการใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้ดา้นสินเช่ือ 



DCS1 ค่า r เท่ากบั .456 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .462 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .474 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .098 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .050* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .355 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
ตารางท่ี 4.33 แสดงการทดสอบค่า Correlation ของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดา้น
กระบวนการ 

ด้านกระบวนการ 
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 DCS1 DCS2 DCS3 DCS4 DCS5 

20. บา้นสร้างเสร็จ (บา้นท่ี

สร้างเสร็จแลว้พร้อมขาย

สามารถโอนไดเ้ลย(  

r .499 .444 .493 .122 .263 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .014* .000* 

21. บา้นรอสร้าง (บา้นท่ีอยู่

ระหวา่งท าการก่อสร้าง  

มีการผอ่นดาวน์กบั

โครงการ(  

r .296 .202 .223 -.021 .305 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .674 .000* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัท่ี 0.05   



  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.33 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Correlation พบวา่ ปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ดา้นกระบวนการ 
  20. บา้นสร้างเสร็จ (บา้นท่ีสร้างเสร็จแลว้พร้อมขายสามารถโอนไดเ้ลย( 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .499 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .444 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .493 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .122 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .014* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .263 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  21. บา้นรอสร้าง (บา้นท่ีอยูร่ะหวา่งท าการก่อสร้าง มีการผอ่นดาวน์กบัโครงการ( 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .296 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .202 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .223 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั -.021 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .674 มากกวา่ระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .305 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
ตารางท่ี 4.34 แสดงการทดสอบค่า Correlation ของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ 



ลกัษณะทางกายภาพ 
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

 DCS1 DCS2 DCS3 DCS4 DCS5 

22. การตกแต่งส านกังาน 

 

r .317 .269 .330 .148 .432 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .003* .000* 

23. สภาพแวดลอ้มภายใน

โครงการ 

 

r .552 .467 .594 .070 .223 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .160 .000* 

24. บา้นตวัอยา่งตกแต่ง

อยา่งน่าสนใจ 

r .408 .267 .352 .080 .295 

Sig. 

(2-

tailed) 

.000* .000* .000* .112 .000* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัท่ี 0.05   
  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตาราง 4.34 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Correlation พบวา่ ปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps( กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
  22. การตกแต่งส านกังาน 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .317 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .269 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .330 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 



DCS4 ค่า r เท่ากบั .148 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .003* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .432 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
 23. สภาพแวดลอ้มภายในโครงการ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .552 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .467 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .594 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .070 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .160 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .223 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

 
  
 24. บา้นตวัอยา่งตกแต่งอยา่งน่าสนใจ 

DCS1 ค่า r เท่ากบั .408 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS2 ค่า r เท่ากบั .267 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS3 ค่า r เท่ากบั .352 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 

DCS4 ค่า r เท่ากบั .080 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .112 มากกวา่ระดบันยัสถิติท่ี 
0.05 ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน (Ha( และปฏิเสธสมมติฐาน 

DCS5 ค่า r เท่ากบั .295 และ Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000* นอ้ยกว่าระดบันยัสถิติ
ท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน (Ho( และยอมรับสมมติฐาน 



บทที ่5 

สรุปผลการวจัิย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล” เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่  

ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใชสู้ตรหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของ คอ

แครน ไดข้นาดตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

และผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามจ านวน 400 ฉบบั ไปด าเนินการใหต้วัอยา่งตอบ และรวบรวม

แบบสอบถามน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยใชค้่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย )X (ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (S.D.) ไคสแควร์ (Chi-Square)และหาค่า

ความสัมพนัธ์  Correlation มีขอ้สรุปการอภิปรายผลและขอ้เสนอแนะตามล าดบั ดงัน้ี   

 

5.1 สรุปการวิจัย 

 งานวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดส้รุปผลงานวิจยัได ้ดงัน้ี 

1.การวิเคราะห์ขอ้มูลคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จากประชากรกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

400 คน พบวา่ เพศชาย จ านวน 268 คน ร้อยละ 67 และเพศหญิง จ านวน 132 คน ร้อยละ 33 มีอาย ุ

41-50 ปี มากท่ีสุด จ านวน 182 คน ร้อยละ 45.5 สถานภาพสมรส มากท่ีสุด จ านวน 247 คน ร้อยละ 

54.3 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ จ านวน 272 คน ร้อยละ 68 ประกอบอาชีพเป็น

พนกังานบริษทั จ านวน 302 คน ร้อยละ 75.5 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 50,001-100,000 

บาท จ านวน 162 คน ร้อยละ 40.5 

2.การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่  

2.1 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกประเภทบา้น

จดัสรรท่ีท่านตอ้งการซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวสองชั้น จ านวน 

232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 



2.2 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกขนาดท่ีดินของ

บา้นจดัสรร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการขนาดท่ีดินของบา้น 50-75 ตารางวา จ านวน 

149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 

2.3 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกจ านวนห้องนอน 

พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการหอ้งนอน 3 หอ้งนอน จ านวน 221 คิดเป็นร้อยละ 55.3 

2.4 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกจ านวนห้องน ้า 

พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการหอ้งน ้า 3 หอ้งน ้า จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.8 

2.5 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกจ านวนท่ีจอดรถ 

พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการท่ีจอดรถ 2 คนั จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 

2.6 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกงบประมาณใน

การซ้ือบา้นจดัสรร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีงบประมาณในการซ้ือบา้น 2,000,001-

3,000,000 บาท จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 

2.7 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกงบประมาณท่ี

ท่านเลือกขา้งตน้ท่านคิดวา่สามารถผอ่นไดเ้ดือนละเท่าไร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

สามารถผอ่นไดเ้ดือนละ 7,001-14,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 

2.8 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกวตัถุประสงคใ์น

การซ้ือบา้นจดัสรร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือบา้น คือ ตอ้งการท่ี

อยูอ่าศยัเป็นของตนเอง จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 

2.9 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกผูมี้ส่วนร่วมใน

การซ้ือบา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีผูส่้วนร่วมในการซ้ือ คือ สมรส จ านวน 238 คน คิด

เป็นร้อยละ 59.5 

2.10 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกระยะเวลาใน

การตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือบา้น 

3-6 เดือน จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 



2.11 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกลกัษณะในการ

ซ้ือบา้นจดัสรร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีลกัษณะในการซ้ือบา้นแบบผอ่นช าระกบัทาง

ธนาคาร จ านวน 388 คน คิดเป็นร้อยละ 97 

2.12 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกท่านรู้จกั

โครงการบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑลจากแหล่งใด พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกั

โครงการบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑลจากแหล่งส่ือออนไลน์ 

)Website/Facebook/line) จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 

2.13 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกสาเหตุท่ีท่าน

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสาเหตุท่ีท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว คือ 

ใกลแ้หล่งอ านวยความสะดวก จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55 

3.การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น

เด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์

โดยรวมในระดบัมากท่ีสุด คิดเป็นเป็นค่าเฉล่ีย 4.51 

 ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นดา้นราคาโดยรวมใน

ระดบัมาก คิดเป็นเป็นค่าเฉล่ีย 4.19 

 ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นดา้นการจดั

จ าหน่ายโดยรวมในระดบัมาก คิดเป็นเป็นค่าเฉล่ีย 4.07 

 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็น

ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด คิดเป็นเป็นค่าเฉล่ีย 4.33 

 ดา้นบุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นดา้นบุคลากร

โดยรวมในระดบัมากท่ีสุด คิดเป็นเป็นค่าเฉล่ีย 4.46 

 ดา้นกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นดา้น

กระบวนการโดยรวมในระดบัมาก คิดเป็นเป็นค่าเฉล่ีย 4.06 

 4.การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของท่าน พบวา่ 



  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของ
ท่านโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด คิดเป็นเป็นค่าเฉล่ีย 4.50 
 
5.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานท่ี 1 
  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา สถานภาพ รายได ้และอาชีพท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล พบวา่  
  จ าแนกท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงความจ าเป็นในการซ้ือ พบวา่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  
  จ าแนกท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงประโยชน์ในการซ้ือ พบวา่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 จ าแนกท่านศึกษาและเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับา้นเด่ียวจากแหล่งต่าง ๆ ก่อนท่ีจะ

ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความ

แตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 จ าแนกในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวท่านพิจารณาถึงความพึงพอใจต่อภาพรวม พบวา่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้น

เด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 จ าแนกท่านคิดท่ีจะแนะน าใหผู้อ่ื้นตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่มีความแตกต่างกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑล 

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์วา่เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

สมมติฐานท่ี 2 

 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด )7Ps  (ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ) Products) ราคา )Price) ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย )Place) การส่งเสริมทางการตลาด )Promotion) บุคลากร )People) การสร้างและ



การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ )Physical Evidence Presentation) กระบวนการบริการ )Process) 

มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีผลการศึกษา ดงัน้ี 

  ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมีความสัมพนัธ์
กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ระดบัต ่า (r = 0.172 ) และ Sig. < 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานดา้นผลิตภณัฑ ์ 
  ดา้นราคา ปัจจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมีความสัมพนัธ์กบั
ระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ระดบัต ่า (r = 0.210 ) และ Sig. < 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานดา้นราคา 
  ดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ระดบัต ่า (r = 0.157 ) 
และ Sig. < 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานดา้นการจดัจ าหน่าย 
  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ระดบัต ่า (r = 0.294) 
และ Sig. < 0.05 จึงยอมรับส่งเสริมทางการตลาด 
  ดา้นบุคลากร ปัจจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมีความสัมพนัธ์กบั
ระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ระดบัต ่า (r = 0.343) และ Sig. < 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานดา้นบุคลากร 
  ดา้นกระบวนการ ปัจจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมีความสัมพนัธ์
กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ระดบัต ่า (r = 0.282) และ Sig. < 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานดา้นกระบวนการ 
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ระดบัต ่า (r = 0.320) 
และ Sig. < 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์วา่เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด )Market Mix  (ท่ี

ส่งผลกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 
5.3 การอภิปรายผล 

ผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล  สามารถอภิปรายตามผลโดยมีรายละเอียด  ดงัน้ี 



1) การอภิปรายทัว่ไป  

ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจต่อซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอายุ

ระหวา่ง 41-50 ปี โดยมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 

และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001-100,000 บาท ปัจจุบนัจากสถานการณ์ตลาดอสังหาริมทรัพยจ์าก

ผลกระทบของ COVID-19 ส่งผลใหย้อดายโดยรวมมีโอกาสปรับลดลงมากถึง 37.6% ถือวา่ต ่าท่ีสุด

นบัจากวิกฤติทางเศรษฐกิจ ปี 2540 เลยก็วา่ได ้หากผา่นวิกฤต COVID-19 ไปได ้ก็มีโอกาสท่ีตลาด

จะสามารถปรับสมดุลลงมาสะทอ้นความตอ้วการซ้ือท่ีอยู่อาศยัจริงมากขึ้น ในดา้นคอนโดมิเนียม 

ถือวา่ไดรั้บผลกระทบหนกัท่ีสุด โดยคาดวา่จ านวนยูนิตท่ายไดเ้ท่ากบั 31,403 ยนิูต (-42.2% จากปี

ก่อน) โดยกลุ่มตลาดคอนโดมิเนียมควรเฝ้าระวงัคือ คอนโดมิเนียมระดบัราคาสูง โครงการขนาด

ใหญ่ท่ีใชเ้วลาพฒันากวา่ 5 ปี กลุ่มท่ีเนน้ายนกัลงทุนและลูกคา้ต่างชาติ ในดา้นของทาวน์เฮา้ส์ 

ยอดขายมีโอกาสลดลงโดยคาดวา่จะมีขายเพียง 20,026 ยนิูต (-30.2% จากปีก่อน) โดยในภาพรวม

แลว้ตลาดทาวน์เฮา้ส์ถือวา่ไดรั้บผลกระทบนอ้ยท่ีสุด เน่ืองจากเป็นตลาดท่ีลูกคา้ตอ้งการอยูอ่าศยั

จริง ในขณะท่ีภาพรวมสถานการณ์โอนท่ีอยูอ่าศยัของทั้งประเทศ ยอดโอนกรรมสิทธ์ิปี 2562 

เท่ากบั 348,433 ยนิูต ลดลง 15,278 ยนิูต (-4.2%) พื้นท่ีท่ีมีการโอนกรรมสิทธ์ิมากท่ีสุดเป็น

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 190,562 ยนิูต (55%) รองลงมาเป็นภาคตะวนัออก 51,544 ยนิูต 

(15%) และภาพรวมสถานการณ์โอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยัยอดโอนส่วนใหญ่เป็นยอดโอนจากนิติบุ

คล (โอนจากโครงการสู่ผูซ้ื้อรายยอ่ย) เฉล่ีย 61% ของยอดโอนทั้งหมด ยอดโอนท่ีเกิดขึ้นจากนิติ

บุคคลในปี 62 เท่ากบั 121,320 ยนิูต ลดลง 2,344 ยยูติ (-1.9%) จากภาพรวมจ านวนยนิูตขายไดข้อง

ปี 2562 ลดลง 20,715 ยนิูต (-17.2%) ซ่ึงลดลงค่อนขา้งมาก มีจ านวนยนิูตเหลือขายคงคา้งมากท่ีสุด

ในรอบ 10 ปี เพิ่มขึ้น 19,113 ยนิูต (+9.6%) โดยมียอดยนิูตเหลือขาย ณ ส้ินปี 218,881 ยูนิต ผลมา

จากยอดขายท่ีชะลอตวัและโครงใหม่ท่ีเร่งเปิดโครงการเขา้มามากในบางพื้นท่ีโดยเฉพาะกลุ่ม

คอนโดมิเนียม แต่จากผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีซึมยาวจากปี 2562 ต่อเน่ืองดว้ยไวรัส 

Corona (COVID-19) ท่ีท าให้การขายหยดุชะงกัในไตรมาส 1 ปี 2563 (อาจจะมีผลกระทบยาวถึง

การตดัสินใจซ้ือในช่วงไตรมาส 2-3/2563) ยอดขายมีโอกาสชะลอตวัต่อเน่ืองประมาณการยอดขาย

ท่ีอยูอ่าศยัในปีน้ีคาดวา่จะอยู่ท่ี 62,297 ยนิูต ลดลง 37,565 ยนิูต ซ่ึงเป็นยอดขายไดท่ี้ต ่าท่ีสุดนบัจาก

วิกฤติทางเศรษฐกิจ ปี 2540 แต่ก็ยงัมีมุมบวกในดา้นการเปิดโครงการใหม่ของคอนโดมิเนียมท่ีคาด

วา่จะชะลอความร้อนแรงตามโดยประมาณการคอนโดมิเนียมเปิดใหม่ในปีน้ีเหลือเพียง 27,551 ยนิูต 

ลดลงมากถึง  57.9% ตลาดอสังหาริมทรัพยห์ลงัวิกฤต COVID-19 มีโอกาสท่ีจะปรับสมดุลลงมา



สะทอ้น ความตอ้งการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัจริงมากขึ้น ตลาดเก็งก าไรและลงทุนในคอนโดมิเนียม

หายไป  ตลาดทาวน์เฮา้ส์ระดบัราคาไม่เกิน 4 ลา้นซ่ึงเป็นตลาดในช่วงระดบัราคาท่ีเป็นก าลงัซ้ือ

หลกัในตลาดเป็นกลุ่มท่ีน่าสนใจส าหรับผูป้ระกอบการ อยา่งไรก็ตามผลการขายจริงในไตรมาส 

1/2563 และ 2/2563 น่าจะสะทอ้นภาพของปี 2563 ไดช้ดัเจนขึ้น ซ่ึงคงตอ้งติดตามสถานการณ์อยา่ง

ใกลชิ้ด  (ธนาคารเกียรตินาคินภทัร,2563) 

2) การอภิปรายสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจต่อซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล มีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี โดยมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด ประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001-100,000 บาท อาจกล่าวไดว้า่ผูบ้ริโภคมี

การศึกษาในระดบัมาตรฐาน มีอาชีพมัน่คงมาก และมีรายไดค้่อนขา้งมาก เป็นกลุ่มวยัท างาน โดย

นิยมซ้ือบา้นเด่ียวสองชั้น ขนาดท่ีดิน 50-75 ตารางวา 3 หอ้งนอน 3 หอ้งน ้า จอดรถได ้2 คนั มี

งบประมาณในการซ้ือบา้นอยูท่ี่ 2,000,001-3,000,000 บาท สามารถผอ่นจ่ายไดเ้ดือนละ 7,001-

14,000 บาท โดยมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือคือ ตอ้งการท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเอง มีคู่สมรสเป็นผูมี้

ส่วนร่วมในการซ้ือบา้น ใชเ้วลาในการตดัสินใจประมาณ 3-6 เดือน ซ้ือโดยการผ่อนช าระกบัทาง

ธนาคาร รู้จกัขอ้มูลข่าวสารผ่านช่องทางส่ือออนไลน์ (Website/Facebook/line) และมีสาเหตุในการ

ซ้ือเน่ืองจากใกลแ้หล่งอ านวยความสะดวก โดยมีปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ แบบบา้น /วสัดุ

การก่อสร้าง และขนาดพื้นท่ีใชส้อยของบา้น ราคาบา้น ท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัน ้าท่วม ระยะเวลา

ในการการรับประกนัคุณภาพงานก่อสร้าง พนกังานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การใหข้อ้มูล

เพิ่มเติมในการตกแต่งบา้น และบา้นสร้างเสร็จ )บา้นท่ีสร้างเสร็จ แลว้พร้อมขายสามารถโอนไดเ้ลย 

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสุมาลี ทศพรวิชยั (2554) ไดท้ าการศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว

ของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรี จากผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และปัจจยัดา้น 

สภาพแวดลอ้ม ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในจงัหวดั นนทบุรี อยา่ง

มีนยัส าคญัท่ี 0.05 มีตวัแปรอิสระของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้น

สภาพแวดลอ้มท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อตวัแปรตามของการตดัสินใจเลือก ซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดันนทบุรี มีตวัแปรอิสระทั้งหมด 5 ตวัแปร ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อตวัแปรตาม ท่ีมีค่าSig นอ้ย

กวา่ 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นวฒันธรรมพื้นฐาน และ

ดา้นจิตวิทยาการจูงใจ 



สมมติฐานท่ี 2 พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด โดยใหเ้หตุผลวา่ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนนไฟฟ้า ประปา อินเตอร์เน็ต 

โทรศพัท ์สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของกมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

แนวโนม้ในการเลือกซ้ือบา้นในเขตเทศบาล จงัหวดัพิษณุโลก จากการวิเคราะห์ผลการวิจยั พบวา่

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นั้นให้ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆ ทั้ง 5 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย 3 ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมาก

ท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา ซ่ึงสามารถอธิบาย ไดว้า่ การท่ีราคาบา้นจดัสรรมีความเหมาะสมกบัทั้ง

ขนาดท่ีดิน ท าเลของโครงการ และคุณภาพของบา้น เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีจะมีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างให้

ความส าคญัรองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการบริการ โดยสามารถอธิบายไดว้า่ การมีส านกังานให้

ค  าแนะน าและติดต่ออยา่งสะดวกจะส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร การมีบา้น

ตวัอยา่งใหเ้ลือกชมก่อนการตดัสินใจซ้ือ มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น การมีของแถม การ

ใหส่้วนลดพิเศษ การรับประกนับา้น เป็นตน้ นอกจากน้ีการมีพนกังานคอยใหค้ าแนะน าท่ีเป็น

ประโยชน์แก่ลูกคา้และการมีการบริการทั้งก่อนและหลงัการขายท่ีดีเป็นปัจจยัเชิงบวกในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรเช่นกนั ปัจจยัล าดบัท่ี 3 ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัคือ ปัจจยัดา้น

ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ บรรยากาศและสภาพแวดลอ้มในโครงการเหมาะสมและ

ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา ระบบการจดัเก็บขยะ ระบบการระบายน ้า เป็นตน้ ท่ี

มีอยูอ่ยา่งเหมาะสมนั้นจะส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเช่นกนั ส าหรับปัจจยัท่ีมีความส าคญัล าดบัท่ี 4 คือ ปัจจยัดา้น

คุณภาพ ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ ขนาดบา้นและพื้นท่ีรอบ ๆ ตวับา้นท่ีมีความเหมาะสม การท่ี 

โครงการมีการใหส่ิ้งอ านวยความสะดวก เช่น สนามเด็กเล่น สระวา่ยน ้า สโมสร มีอยูอ่ยา่งเพียงพอ 

และใชว้สัดุในการก่อสร้างท่ีมีคุณภาพนั้นจะส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรใน

เขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล นอกจากน้ีปัจจยัท่ีมีความส าคญัในล าดบัท่ี 5 คือ ปัจจยัดา้น

ความ ปลอดภยั ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ การท่ีโครงการมีเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยัน่าเช่ือถือ 

การมีการ ติดตั้งกลอ้งวงจรปิดตามจุดต่าง ๆ ภายในโครงการมีความเหมาะสม เพียงพอ รวมถึงการมี

การ ตรวจสอบบุคคลเขา้-ออกภายในโครงการอยา่งเหมาะสม (เช่น การแลกบตัร, การประทบัตรา

เขา้ โครงการ ฯลฯ) และโครงการไม่มีประวติัขโมย หรือการโจรกรรมนั้นจะส่งผลเชิงบวกต่อการ

ตดัสินใจ เลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเช่นกนั 



 

5.4 ข้อเสนอแนะ 

 ผลจากการศึกษาคร้ังน้ีท าให้ทราบไดว้า่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช ้ดงัน้ี 

 จากการศึกษาดา้นลกัษณะประชากร ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจต่อซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพพนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  50,001-100,000 บาท ซ่ึงในงานวิจยัน้ี พบวา่ 

ความสนใจต่อซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลส่วนใหญ่อยูใ่นวยัท างานตอน

ปลาย ดงันั้น ในช่วง covid-19 นกัการตลาดควรท าการตลาดผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆ 

เพื่อท่ีจะช่วยอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ในการซ้ือขายบา้นโดยท่ีไม่ตอ้งเดินทางออกจากบา้น 

ซ่ึงลูกคา้สามารถท าการนดัหมายเพื่อเยีย่มชมโครงการแบบเรียลไทมผ์า่นทางออนไลน์ของแต่ละ

โครงการเป็นช่องทางในการติดต่อและรับค าปรึกษาระหว่างทีมฝ่ายขาย และการร่วมมือกบัธนาคาร

พนัธมิตรในการใหค้  าแนะน าและขอ้เสนอพิเศษทางการเงิน ท่ีจะเขา้มาช่วยบรรเทาภาระค่าใชจ่้าย 

 ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด โดย

ใหเ้หตุผลวา่ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนนไฟฟ้า ประปา อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ ดงันั้น นกัการ

ตลาดควรท าการตลาดเพื่อยกระดบัคุณภาพชีวิตของผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจอยูไ่ดท้ั้งในกรุงเทพและต่างจงัหวดั 

เช่น การเลือกท าเลท่ีดินบริเวณรอบสวนสาธารณะในกรุงเทพฯ การเดินทางและขนส่งมวลชนท่ีดี 

จะท าใหค้นต่างถ่ินเดินทางเขา้มาอยูอ่าศยัมากขึ้น 

 ดา้นราคา โดยใหเ้หตุผลวา่ในส่วนของราคาบา้น ดงันั้น การก าหนดราคาควรมีการพิจารณา

ราคาควบคู่ไปกบัความเหมาะสมทั้งดา้นท าเลท่ีตั้งของโครงการ ดา้นความเหมาะสมของราคาเม่ือ

เทียบกบัขนาดท่ีดินและดา้นความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพของบา้นจะเป็นการ

กระตุน้และดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการตดัสินใจซ้ือ 

 ดา้นการจดัจ าหน่าย โดยให้เหตุผลวา่การเลือกท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัน ้าท่วม ดงันั้น ควร

พิจารณาผงัเมือง ซ่ึงท าเลท่ีอยู่อาศยัควรสอดคลอ้งกบัขอ้ก าหนดผงัเมือง ดูลกัษณะทางกายภาพของ

พื้นท่ีและแปลงท่ีดินเพื่อเล่ียงน ้าท่วม 



 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยใหเ้หตุผลวา่ระยะเวลาในการรับประกนัคุณภาพงาน

ก่อสร้าง ดงันั้น ควรใหค้วามส าคญักบัการรับประกนัคุณภาพงานก่อสร้างดว้ยการจดัสรรงานให้

เหมาะสมกบัราคา ท าเลท่ีตั้ง และสาธารณูปโภคอยา่งเหมาะสม 

 ดา้นบุคลากร โดยใหเ้หตุผลว่าพนกังานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การใหข้อ้มูลเพิ่มเติม

ในการตกแต่งบา้น ดงันั้น การกระตุน้และดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการตดัสินใจ ซ้ือ

ควบคู่กบัการตั้งกลยทุธ์ดา้นการบริการท่ีดี ทั้งการบริการทั้งก่อนและหลงัการขายท่ีดีมีเจา้หนา้ท่ีให้

ค  าปรึกษาอยา่งเป็นมิตรและใกลชิ้ด มีบา้นตวัอยา่งใหช้มก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือการรับประกนั

บา้นเป็นปัจจยัท่ีช่วยส่งเสริมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 

 ดา้นกระบวนการ โดยใหเ้หตุผลวา่บา้นสร้างเสร็จ (บา้นท่ีสร้างเสร็จแลว้พร้อมขายสามารถ

โอนไดเ้ลย) ดงันั้น เม่ือมีการซ้ือบา้นเกิดขึ้น เจา้หนา้ท่ีควรแนะน าขอ้มูลขั้นตอนการโอนท่ีดิน 

ค่าธรรมเนียม ภาษี และเอกสารท่ีตอ้งทราบ เพื่อช่วยใหผู้ซ้ื้อเตรียมตวัและเดินเร่ืองโอนท่ีดินใหเ้สร็จ

เรียบร้อยและรวดเร็ว 

ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

  1.ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆท่ีคาดวา่จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือบา้นเด่ียวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เช่น ความพึงพอใจ แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือ  

  2. ควรศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดัอ่ืนๆ เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งคร้ังน้ีศึกษา

เพียงในเขตกรุงเทพมหานคร อาจไม่สะทอ้นการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวทัว่ประเทศไทยได ้
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แบบสอบถาม (ในรูปแบบ Google From) 
เร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 
 

แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึ้นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวิชาการศึกษา
คน้ควา้ดว้ยตนเองในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ผูท้  าการวิจยัขอความอนุเคราะห์จากท่านใน
การตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ยและขอขอบคุณท่าน มา ณ โอกาสน้ี โดยแบบสอบถามน้ี
ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 :   ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 :   พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 3 :   ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขต 

      กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ส่วนท่ี 4 :   ระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

ค าชี้แจง : กรุณาตอบแบบสอบถามใหค้รบถว้นสมบูรณ์ ในส่วนท่ี 1 – ส่วนท่ี 2 โดยเติม 
เคร่ืองหมาย   ✓ ในช่อง ท่ีก าหนดไว ้โดยเลือกคา ตอบใหต้รงกบัความคิดของท่านมากท่ีสุด 1 
ค าตอบ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
     1. ( ) ชาย    2. ( ) หญิง 
 

2. อาย ุ

1. ( ) 21 ปี - 30 ปี   2. ( ) 31 ปี - 40 ปี 
3. ( ) 41 ปี - 50 ปี   
 

3. สถานภาพ 
1. ( ) โสด    2. ( ) สมรส      3. ( ) หมา้ย / หยา่ / 

แยกกนัอยู ่
 

4. ระดบัการศึกษา 

1. ( ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ.   2. ( ) ปริญญาตรี                    



3. ( ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

5. อาชีพ 
1. ( ) รับราชการ     2. ( ) พนกังานบริษทั 
3. ( ) ธุรกิจส่วนตวั/ผูป้ระกอบการ  

 
6. รายไดเ้ฉล่ียเดือนละ (รายไดส่้วนตวั) 

3. ( ) 20,000-30,000 บาท  4. ( ) 30,001-40,000 บาท  5. ( ) 40,000 บาทขึ้น
ไป      
 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

8. ประเภทบา้นจดัสรรท่ีตอ้งการซ้ือคือแบบใด 
1. ( ) บา้นเด่ียวชั้นเดียว   2. ( ) บา้นเด่ียวสองชั้น  3. ( ) บา้นแฝดชั้น

เดียว  
4. ( ) บา้นแฝดสองชั้น  5. ( ) ทาวน์เฮา้ส์สองชั้น  6. ( ) ทาวน์เฮา้ส์สาม

ชั้น 
7. ( ) อาคารพาณิชย ์  8. ( ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................................ 
 

9. ขนาดท่ีดินของบา้นจดัสรรท่ีตอ้งการซ้ือ 
1. ( ) 16-20 ตารางวา   2. ( ) 21-30 ตารางวา  3. ( ) 31-49 ตารางวา  
4. ( ) 50-75 ตารางวา  5. ( ) 76-100 ตารางวา   6. ( ) 101 ตารางวา

ขึ้นไป 
7. ( ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ......................................... 
 

10. จ านวนหอ้งนอนท่ีตอ้งการ 
1. ( ) 2 หอ้งนอน   2. ( ) 3 หอ้งนอน   3. ( ) 4 หอ้งนอน  
4. ( ) มากกวา่ 4 หอ้งนอน 

 
11. จ านวนหอ้งน ้าท่ีตอ้งการ 

1. ( ) 1 หอ้งน ้า    2. ( ) 2 หอ้งน ้า    3. ( ) 3 หอ้งน ้า 



4. ( ) 4 หอ้งน ้า    5. ( ) มากกวา่ 4 หอ้งน ้า 
 

12. จ านวนท่ีจอดรถท่ีตอ้งการ 
1. ( ) 1 คนั    2. ( ) 2 คนั    3. ( ) มากกวา่ 2 คนั 
 

13. งบประมาณในการซ้ือบา้นจดัสรร 
1. ( ) ต ่า กวา่ 1,000,001 บาท  2. ( ) 1,000,001-2,000,000 บาท 3. ( ) 2,000,001-

3,000,000 บาท  
4. ( ) 3,000,001-4,000,000 บาท 5. ( ) 4,000,001-5,000,000 บาท  6. ( ) 5,000,001 บาท

ขึ้นไป 
 
14. จากงบประมาณท่ีเลือกขา้งตน้ คิดวา่สามารถผอ่นไดเ้ดือนละเท่าไร 

1. ( ) ต ่ากวา่ 7,001 บาท   2. ( ) 7,001-14,000 บาท  3. ( ) 14,001-21,000 
บาท  

4. ( ) 21,001-28,000 บาท  5. ( ) 28,001-35,000 บาท  6. ( ) 35,001 บาทขึ้น
ไป 

 

14. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือบา้นจดัสรรคือ 
1. ( ) ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง   2. ( ) แต่งงาน/แยกครอบครัว 
3. ( ) ซ้ือให้ญาติพี่นอ้ง/บุตร     4. ( ) ตอ้งการพื้นท่ีใชส้อยมากขึ้น 
5. ( ) เพื่อการลงทุน/เก็งก าไร     6. ( ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ............. 
 

15. ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือบา้น คือ 
1. ( ) ตดัสินใจดว้ยตนเอง  2. ( ) บิดา-มารดา         3. ( ) คู่สมรส  
4. ( ) เพื่อน   5. ( ) พนกังานขาย          6. ( ) อ่ืน ๆโปรดระบ.ุ.... 
 

16. ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร (หลงัจากศึกษาขอ้มูลเพียงพอแลว้) 
1. ( ) ต ่ากวา่ 3 เดือน   2. ( ) 3-6 เดือน          3. ( ) 7-12 เดือน  
4. ( ) มากกวา่ 12 เดือนขึ้นไป 
 

17. ลกัษณะในการซ้ือบา้นจดัสรรคือ 
1. ( ) เงินสด    2. ( ) ผอ่นช าระกบัทางธนาคาร               3. ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ 



 
18. รู้จกัโครงการบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จากแหล่งใด  

1. ( ) ป้ายโฆษณา  2. ( ) วิทยุ 3. ( ) บูทแสดงสินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้ 
4. ( ) ส่ือออนไลน์ (Website/Facebook/line) 5. ( ) นิตยสาร/แผ่นพบั/โบชวัร์  
6. ( ) ค  าแนะน าจากบุคคลท่ีท่านรู้จกั  7. ( ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ .......................... 
 

19. สาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวคือ 
1. ( ) ใกลแ้หล่งอ านวยความสะดวก   2. ( ) ใกลท่ี้อยูอ่าศยัเดิม 
3. ( ) ใกลท่ี้ท างาน     4. ( ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ .......................... 

 
  



ค าชี้แจง : ในส่วนท่ี 3- ส่วนท่ี 4 โปรดท าเคร่ืองหมาย  ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของ

ท่านมากท่ีสุด 

ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

 5 4 3 2 1 

ผลิตภัณฑ์ (Product)      

1. แบบบา้น/วสัดุการก่อสร้าง และขนาดพ้ืนท่ีใชส้อย

ของบา้น 

     

2. ความน่าสนใจของโครงการ เช่น ช่ือโครงการ 

เจา้ของโครงการ 

     

3. ความปลอดภยั      

4. ระบบสาธารณูปโภค เช่น ถนนไฟฟ้า ประปา 

อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์

     

5. ส่ิงอ านวยความสะดวก หรือสโมสร      

ราคา (Price)      

6. ราคาบา้น      

7. ค่าใชจ้่ายส่วนกลาง      

8. เง่ือนไขในการช าระเงิน (การวางเงินจอง ท าสัญญา 

ผอ่นดาวน์) 

 

     



 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

 5 4 3 2 1 

การจัดจ าหน่าย (Place)      

9. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลชุ้มชน      

10. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งธุรกิจ      

11. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชการ      

12. ท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัน ้าท่วม      

การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)      

13. โฆษณาผา่นส่ือ      

14. การส่งเสริมการขาย เช่นส่วนลด ของแถม ฟรี

ค่าธรรมเนียมในการโอน 

     

15. ระยะเวลาในการการรับประกนัคุณภาพงาน

ก่อสร้าง 

     

บุคลากร (People)      

16. พนกังานมีความเตม็ใจในการบริการ (สนใจลูกคา้

และยินดีตอบขอ้ซกัถาม) 
     

17. พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ      

18. พนกังานมีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การให้

ขอ้มูลเพ่ิมเติมในการตกแต่งบา้น 
     

19. พนกังานมีความรู้ในดา้นการให้ขอ้มูลเบ้ืองตน้ดา้น

สินเช่ือ 

 

     



 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

 5 4 3 2 1 

กระบวนการ (Process)      

20. บา้นสร้างเสร็จ (บา้นท่ีสร้างเสร็จแลว้พร้อมขาย

สามารถโอนไดเ้ลย) 
     

21. บา้นรอสร้าง (บา้นท่ีอยูร่ะหว่างท าการก่อสร้าง มี

การผอ่นดาวน์กบัโครงการ) 
     

ลักษณะทางกายภาพ (Properties)      

22. การตกแต่งส านกังาน      

23. สภาพแวดลอ้มภายในโครงการ      

24. บา้นตวัอยา่งตกแตง่อยา่งน่าสนใจ      

 
 
 
  



ส่วนท่ี 4 ระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 
 

 
 

การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

 5 4 3 2 1 
1) ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงความ
จ าเป็นในการซ้ือ 

     

2) ท่านตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโดยพิจารณาถึงประโยชน์
ในการซ้ือ 

     

3) ท่านศึกษาและเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบับา้นเด่ียว
จากแหล่งต่าง ๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

     

4) ในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวท่านพิจารณาถึงความพึง
พอใจต่อภาพรวม 

     

5) ท่านคิดท่ีจะแนะน าใหผู้อ่ื้นตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว      
 



ประวัติผู้เขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    นายอคัรพงศ ์ศศิอภิภูวงศ ์

ประวติัการศึกษา    ครุศาสตร์อุตสาหกรรมบณัฑิต  

(วิศวกรรมอุตสาหการ) สถาบนัเทคโนโลยรีาช

มงคล 

วิทยาเขตเทคนิคกรุงเทพ ปีท่ีจบการศึกษา 2545 

ต าแหน่งงานปัจจุบนั   ผูจ้ดัการโรงงาน (บริษทั L&E Manufacturing  

CO.,LTD) 
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