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บทคดัย่อ 
 

  การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในเขต
กรุงเทพมหานครในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานคร และ 
เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการ
ตอบแบบสอบถามของจ านวนประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีความตั้งใจซ้ือบา้นมือหน่ึง
ในช่วงราคา 5 ลา้นบาทข้ึน จ านวนทั้งส้ิน 400 คน 

ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายรุะหวา่ง 31- 40ปี  มี
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ระหวา่ง 20,001-30,000บาท และมีสถานภาพโสด  
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โดยผลการวิเคราะห์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั ขณะท่ี ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 

ค าส าคัญ : บา้นเด่ียวส าเร็จรูป, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือ 
 

ABSTRACT 
 

 Factors affecting to house purchase decision in Bangkok metropolis, To study 
the general conditions of demographic factors, Marketing mix (7Ps) factors of house 
purchase decision in Bangkok metropolis and to study demographic factors. The 
Marketing mix (7Ps) factors are related to the decision to buy house in Bangkok who 
intend to buy a new house in the price range of 5 million baht, totaling 400 people. 
 The study found the most of the respondents were women, age between 31 -40 
years, education level of bachelor degree, working as private employee, average 
monthly income 20,001 – 30,000 baht and single status. 
 The analysis results show that the sample group with different gender, age and 
income had different decision to buy single house in Bangkok. The marketing factors 
(7Ps) as Product Promotion Process and Physical influences the decision to buy single 
house in Bangkok with statistical significance 0.05. 

Keywords : Single house, Marketing factors, The decision of purchase 
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บทน า 

 

ทีม่าและความส าคัญของปัญหาวจัิย 
แนวโนม้เศรษฐกิจโลกจะมีการชะลอตวัอยา่งแน่นอนการลงทุนในประเทศตอ้งมีควร

ระมดัระวงั นกัลงทุนจะมีตอ้งสภาพคล่องท่ีดี โดยส่วนใหญ่ในคร่ึงปีแรกผูป้ระกอบการจะเนน้
ระบาย สินคา้คงเหลือเก่าใหไ้ดม้ากท่ีสุด และจะไปเนน้เปิดตวัโครงการใหม่ไดใ้นคร่ึงปีหลงั 2562 
โดยภาพรวมแลว้มองวา่เศรษฐกิจไทยในปี 2562 ยงัอยูใ่นลกัษณะอ่อนไหวต่อปัจจยัภายนอกท่ีจะ
เขา้มาผลกระทบไดท่ี้จะตอ้งเจอ ไดแ้ก่ สงครามการคา้ มาตรการต่างๆ ท่ีออกมากีดกนัทางการคา้
ของสหรัฐฯและจีน,วกิฤตเศรษฐกิจตลาดเกิดใหม่,การชะลอตวัของจีน และดอกเบ้ียสหรัฐฯท่ีเป็น
ขาข้ึน ซ่ึงจะมีผลต่อการลงทุนกบัเศรษฐกิจในบา้นเราเช่นกนั (กระทรวงพาณิชย,์ 21 มีนาคม 2519) 

ขณะท่ีปัจจยัภายในประเทศไดแ้ก่ สภาพคล่องของอตัราดอกเบ้ีย ตลอดจนการขยายตวัทาง
เศรษฐกิจจากการบริโภคภายในประเทศ การลงทุนของภาคเอกชน ตลอดจนการลงทุนและใชจ่้าย
ของภาครัฐบาล  ท่ีท าใหเ้กิดการลงทุนของภาคเอกชนและการบริโภคภายในประเทศเพิ่มมากข้ึน 
ส่วนการแกไ้ขปัญหาจากภาครัฐ คือตอ้งเร่งการใชจ่้ายการลงทุน การเบิกจ่ายในโครงการของรัฐและ
ตามแผนงานเมกะโปรเจกตด์า้นระบบ สาธารณูโภคเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ของนกัลงทุนและ
ผูบ้ริโภค ในขณะเดียวกนัรัฐบาลตอ้งด าเนินนโยบายการเงินและการคลงั เพื่อรักษาเสถียรภาพของ
อตัราแลกเปล่ียนค่าเงินบาท และเงินทุนต่างประเทศท่ีไหลเขา้ออก และตอ้งปฏิรูปโครงสร้าง
กฎหมายและภาษี เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัใหม้ากข้ึน 

ปัจจุบนัมีจ านวนประชากรเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ ท าใหค้วามตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัมีอตัราท่ีเพิ่ม
สูงข้ึนโดยเฉพาะในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีมีประชากรเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงเป็นผลมาจาก
การขยายตวัทางเศรษฐกิจของประเทศไทยในช่วงปี พ.ศ. 2560 -2562 โดยการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง
เฉล่ียร้อยละ 3.9 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561, หนา้ 2) ท าใหก้รุงเทพมหานครกลายเป็น
ศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจขนาดใหญ่ท่ีมีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนตามไปดว้ย น ามาซ่ึงปัญหาท่ีอยู่
อาศยัในเขตพื้นท่ีท่ีจ  ากดั และปัญหาการจราจรติดขดัมากข้ึน  และจะเลือกท่ีอยูอ่าศยัในลกัษณะใด
นั้น ก็ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประกาศ เช่น งบประมาณในการก่อสร้างหรือซ้ือ ท าเลท่ีตั้ง ความ
สะดวกสบาย จ านวนสมาชิกในครอบครัว จะช่วยใหค้รอบครัวมีความมัน่คงในการอยูอ่าศยัระดบั
คุณภาพชีวติความเป็นอยูใ่หสู้งข้ึนยงัช่วยส่งเสริมการออมและการลงทุนระยะยาวของประชาชน
ดว้ยจึงเกิดเป็นธุรกิจการรับสร้างท่ีอยูอ่าศยัท่ีเรียกวา่ธุรกิจบา้นจดัสรรการด าเนินธุรกิจใหป้ระสบ
ความส าเร็จจ าเป็นจะตอ้งให้ความส าคญักบัการเลือกตลาดท่ีเหมาะสมเพื่อระบุกลุ่มเป้าหมายท่ี
ชดัเจนข้ึนช่วยใหน้กัการตลาดมีทิศทาง การวางแผนการตลาดท่ีแน่นอนและพฒันาส่วนประสมดา้น
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การตลาดใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุดผูซ้ื้อจะพิจารณาถึงปัจจยั
ต่างๆรอบดา้น (หนงัสือพิมพป์ระชาชาติธุรกิจ, 2559) 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงเป็น ทรัพยสิ์นท่ีมีราคาสูงจึงตอ้งค านึงถึงปัจจยั
หลายดา้น เช่น การพิจารณาท าเลท่ีตั้งโครงการ การเลือก โครงการและราคาท่ีเหมาะสม การเลือก
ต าแหน่งท่ีดินและแบบบา้นเป็นตน้แนวโนม้การเติบโตของ ธุรกิจอสังหาริมทรัพยรู์ปแบบหน่ึง
โดยเฉพาะ “โครงการบา้นเด่ียวส าเร็จรูป” จึงเกิดข้ึน เพื่อตอบสนองความ ตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้ง
ดา้นความสะดวกสบาย สภาพแวดลอ้ม ความปลอดภยัแก่ผูบ้ริโภคในอนาคต   ท าใหผู้บ้ริโภคมี
ทางเลือกในการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัมากข้ึน จากภาวะ การแข่งขนัท่ีรุนแรงในธุรกิจ อสังหาริมทรัพย ์ท าให้
ผูป้ระกอบการตอ้งมีการปรับแผนการด าเนินธุรกิจอยูต่ลอดเวลา เพื่อใหท้นัต่อ สภาพการแข่งขนัใน
ตลาดท่ีเกิดข้ึน (ศูนยอ์สังหาริมทรัพย,์ 2547) 

ดว้ยเหตุน้ีเองท าใหผู้ว้จิยัสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเดียว
ส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเสนอแนวทางแก่ผูป้ระกอบการเล็งเห็นถึงปัจจยัท่ี ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง เน่ืองจากอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเ์ป็นตลาดท่ี มี
ความส าคญัต่อผลิตภณัฑม์วลรวมในประเทศ มีสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรง และเป็นตวัช้ีวดั
เศรษฐกิจไดว้า่อยูใ่นภาวะใด ดงันั้นหากผูป้ระกอบการทราบถึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงแลว้ไป
ประกอบกบั แนวโนม้สภาวะเศรษฐกิจท่ีไดค้าดการณ์ไวแ้ลว้นั้น ก็จะสามารถน าไปวางแผน   กล
ยทุธ์ เพื่อสร้างความ ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดอ้ยา่งแน่นอน 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย  

1. สภาพทัว่ไปของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) การ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานการวจัิย  

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายไดต่้อเดือน 
สถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่าง
กนั 
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2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตการวจัิย  

1.ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์ คือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีความตั้งใจซ้ือ
บา้นมือหน่ึงในช่วงราคา 5 ลา้นบาทข้ึนไป ซ่ึงมีจ านวนมาก และไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) และ การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานคร 

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา หมายถึง ผูว้จิยัก าหนดระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่ เมษายน– 
มิถุนายน พ.ศ. 2563 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ  

บา้นเด่ียวส าเร็จรูป หมายถึง บา้นพร้อมท่ีดินท่ีปลูกเพียงหลงัเดียวเน้ือท่ีตั้งแต่ 50 ตารางวา
ข้ึนไป และมีความสวยหรูหราสไตลอิ์ตาลี มีความน าสมยั ดีไซน์เพื่อความสุขส าหรับชีวติท่ีทนัสมยั
ไวใ้หคุ้ณอยา่งลงตวั ความคุม้ค่าท่ีมาพร้อมกบัคุณภาพใหคุ้ณใชชี้วติมีระดบัในบา้นท่ีสมบูรณ์แบบ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีท่ีก่อใหเ้กิดความตอ้งการและท าใหเ้กิด
การตดัสินใจซ้ือส าเร็จรูป  อนัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเปรียบเทียบเลือกซ้ือบา้นตั้งแต่ 2 หลงั
ข้ึนไป โดยผูบ้ริโภค จากปัจจยัต่างๆแลว้ ในการวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษากระบวนการ 3 กระบวนการ
ดงัต่อไปน้ี  

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคสนใจและรับรู้ถึงปัญหา และมีความ
ตอ้งการยา้ยท่ีอยู ่ขยบัขยายครอบครัว หรือซ้ือเพื่อเก็งก าไร  

2. การคน้หาขอ้มูลและทางเลือก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคคน้ควา้หาขอ้มูลจากส่ือส่ิงพิมพ์
ต่างๆไม่วา่จะเป็น ป้าย โฆษณา วทิย ุแผน่พบัใบปลิว หรือการบอกเล่าปากต่อปากจากคนใกลชิ้ด  

3. การประเมินผลทางเลือก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภควเิคราะห์ตวัเลือกตั้งแต่ 2 ทางเลือกข้ึน
ไป โดยใชค้วามคาดหวงั ความพึงพอใจ หรือประโยชน์ คาดวา่จะไดรั้บในการจ่ายเงินซ้ือบา้นเด่ียว
ส าเร็จรูป 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  
1. ท าใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร  
2. ผลของการศึกษาท่ีไดส้ามารถน าไปเป็นขอ้มูล ใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาการสร้างบา้น

เด่ียวส าเร็จรูปใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง เพื่อลดความเส่ียงในการ
ลงทุนของผูป้ระกอบการตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

3. เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัในการท าตลาดธุรกิจ ท่ีอยูอ่าศยัประเภทบา้นเด่ียว
ส าเร็จรูป และสามารถน ามาก าหนดนโยบายวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหท้นัต่อสถานการณ์การ
แข่งขนัในตลาด เป็นแนวทางในการสร้างฐานการตลาด รวมถึงการขยายตลาดไปยงัพื้นท่ีอ่ืนต่อไป
ในอนาคต 

กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

ตัวแปรอสิระ                                                                                    

  
 

 
                             
                               ตัวแปรตาม 

                                      
 

                                      
 
 
 
 
 

 
 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.ระดบัการศึกษา 

4.อาชีพ 

5.ระดบัรายไดต้่อเดือน 

6.สถานภาพสมรส การตดัสินใจซื้อบ้านเดยีวส าเร็จรูป 

1.การรับรู้ถึงความตอ้งการ  

2.การคน้หาขอ้มูล 

3.การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.ดา้นราคา 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.ดา้นบุคลากร 

6.ดา้นกระบวนการบริการ 

7.ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 



 
7 

 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

แนวคิดเกีย่วกบัความต้องการทีอ่ยู่อาศัย 

ความตอ้งการ คือ ส่ิงท่ีท าให้บุคคลมีความปรารถนาและการกระท าในส่ิงต่างๆ เพื่อให้
ไดม้าซ่ึงเป้าหมายท่ีวางไว ้

มานพ พงศทตั (2539, หนา้ 2-13) กล่าววา่ นกัเศรษฐศาสตร์ไดแ้บ่งความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั
ออกเป็น 2 ประเภท คือ  

1. ความตอ้งการท่ีเป็นจริง (Housing Need) คือ ความท่ีอยูอ่าศยัในแบบท่ีแทจ้ริง เช่น ท่ีอยู่
อาศยัเดิมคบัแคบไม่สามารถรองรับขนาดของความครัวท่ีเพิ่มข้ึน ท่ีอยูอ่าศยัเดิมไม่คงทนแขง็แรงต ่า
กวา่มาตรฐานก าหนด 

2. ความตอ้งการฉาบฉวย (Housing Want) คือ ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเพิ่มเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของตนเอง เช่น กลุ่มคนท่ีอาศยัในท่ีอยูข่นาดเล็กตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัขนาดใหญ่ข้ึนตาม
รายไดท่ี้มากข้ึน กลุ่มคนมีฐานะท่ีตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเพิ่ม กลุ่มคนท่ีซ้ือท่ีอยูอ่าศยัเพื่อการเก็งก าไร 
เป็นตน้  

 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัด้านปัจจัยส่วนบุคคล (ประชากรศาสตร์) 

ประชากรศาสตร์ (Demography) คือ การมโนทศัน์ทางวทิยา การเก็บขอ้มูลและเทคนิคการ
วเิคราะห์ท่ีพฒันาข้ึนเพื่อศึกษา องคป์ระกอบ จ านวน กระบวนการประชากร (การเกิด การตายและ
การกระจายเชิงพื้นท่ี) และการสร้างแบบจ าลองเพื่อท าความเขา้ใจการเปล่ียนแปลงไปในมิติต่างๆ 
(มหาวทิยาลยัมหิดล, จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั และ สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์, 2548, หนา้ 
12) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538, หนา้ 41-42) กล่าววา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความส าคญัช่วยในการ
ก าหนดตลาดเป้าหมายรวมถึงง่ายแก่การวดัค่า ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวทิยาและวฒันธรรมมี
ความส าคญัในการอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกเท่านั้น ซ่ึงตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส าคญั
ส าหรับการใชแ้บ่งส่วนการตลาดมีดงัน้ี  

1. อาย ุ(Age) นกัการตลาดรับรู้ถึงความส าคญัของความแตกต่างระหวา่งวยัซ่ึงส่งผลต่อการ
บริโภคของแต่ละบุคคล  นกัการตลาดท่ีมีความสามารถจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ดว้ยสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัแต่ละวยั  

2. เพศ (Sex) ลกัษณะดา้นประชากรท่ีใชแ้บ่งกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์ไดอ้ยา่งชดัเจน
ในอดีต เคร่ืองส าอางผลิตข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของเพศหญิง ในขณะท่ีเพศชายมกัไม่ให้
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ความส าคญั แต่ในปัจจุบนันกัการตลาดเร่ิมใหค้วามสนใจในการผลิตสินคา้ความงามส าหรับเพศ
ชายเพิ่มข้ึนเน่ืองจากมีเพศท่ี 3 เกิดข้ึน 

3. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นครอบครัวมี
ความส าคญัมาก โดยเฉพาะเร่ืองจ านวนและลกัษณะการบริโภคของสมาชิกครอบครัว ซ่ึงส่งผลต่อ
การก าหนดและพฒันากลยทุธ์การตลาด  

4. รายได ้การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นส่วนส าคญัยิง่ใน
การก าหนดส่วนของการตลาดส าหรับนกัการตลาด 

 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดไดแ้ก่ 4P’s ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์
(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการ
ร่วมกนัปรับปรุงและเพิ่มเติมส่วนประสมการตลาดข้ึนใหม่ใหเ้หมาะสม ซ่ึงรูปแบบใหม่ท่ีพฒันาข้ึน
จะประกอบ ดว้ยปัจจยั 7 ประการ ดงัต่อไปน้ี (ยพุาวรรณ  วรรณาวาณิชย,์  2548, หนา้ 29) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง รูปแบบลกัษณะทางกายภาพขนาดของพื้นท่ีใชส้อยของตวับา้น
เด่ียวส าเร็จรูป ท่ีก่อใหเ้กิดความตอ้งการ และท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูป 

2. ดา้นราคา หมายถึง มูลค่าท่ีคิดเป็นตวัเงินท่ีลูกคา้พึงพอใจ และท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ
บา้นเด่ียวส าเร็จรูป         

3. ดา้นสถานท่ี หมายถึง ต าแหน่งหรือสถานท่ีตั้งของโครงการบา้นมีความดึงดูดใจผูซ้ื้อ เช่น 
ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน  มีความสะดวกสบายในการเดินทาง ใกลแ้หล่งท่องเท่ียว  และอยูใ่กล้
ศูนยก์ารคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูป  

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด หมายถึง โปรโมชัน่ หรือของแถม ท่ีเป็นตวัเงินหรือไม่เป็นตวัเงินท่ี
ส่งผลในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูป  

5. ดา้นบุคลากร หมายถึง บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการทั้งหมด ซ่ึงรวมไปถึงพนกังานผู ้
ใหบ้ริการ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการรับบริการมากข้ึนแตกต่างเหนือคู่แข่ง ซ่ึงพนกังาน
ควรมีความรู้ความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ อยา่งมีความเช่ือถือ มีความ
รับผดิชอบส่ือสารกบัลูกคา้ไดดี้ มีความสามารถในการแกปั้ญหาต่างๆเพื่อใหส้ามารถสร้างความ
พอจะพึงพอใจใหลู้กคา้  

6. ดา้นกระบวนการ หมายถึง กระบวนการในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ
เป็นการส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ เพื่อใหเ้กิดความรวดเร็วและความประทบัใจของ
ลูกคา้ รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ ์การทกัทาย และการตอ้นรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อ 
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7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอ้มท่ีปรากฏ ใหผู้บ้ริโภคไดเ้ห็นทั้งหมด ไม่
วา่จะเป็นสถานท่ีซ้ือขายผลิตภณัฑ ์หรือสถานท่ีอ่ืนๆท่ีเกิดปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อกบับริษทั 

 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

Kotler and Keller (2008) ไดก้ล่าววา่การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตาม
ประเภทของการตดัสินใจมี 4 ประเภท ไดแ้ก่ (1) การซ้ือท่ีซบัซอ้น ผูบ้ริโภคมีความยดึมัน่กบัการซ้ือ
ท่ีซบัซอ้นเม่ือเขาเก่ียวพนัอยา่งมากกบัการซ้ือ (2) การซ้ือท่ีผูซ้ื้อลดความไม่ลงรอยกนั คือการซ้ือท่ีผู ้
ซ้ือมีความชอบพอผกูพนัอยา่งมากในการซ้ือสินคา้นั้น จึงท าใหผู้ซ้ื้อเห็นความแตกต่างในตราสินคา้
นั้น แต่อาจมีกรณีท่ีผูซ้ื้อเดินดูสินคา้หลายๆ แห่งผูซ้ื้ออาจตดัสินใจซ้ือจากความสะดวก  เน่ืองจาก
แตกต่างกนัเพียงเล็กนอ้ย  (3) พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัยภายในความชอบพอผกูพนัต ่า (4) ใน
บางคร้ังการซ้ือท่ีมีความแตกต่างกนัมีความหลากหลายสูง แต่ระดบัความผกูพนัต่อตราสินคา้ต ่าจึง
เป็นสาเหตุใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนตราสินคา้  

ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือ การรับรู้ถึงปัญหา (Problem  
recognition) 

2. การคน้หาขอ้มูล (Search for information) 

3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 

Nuseir et al. (2010) ยงักล่าววา่แมบุ้คคลรอบขา้งท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือของ ผูบ้ริโภคก็
ตาม แต่ปัจจยัทางจิตวทิยาก็เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย เช่นกนั เช่น 
ความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือจากผูข้าย การรับรู้ประโยชน์ของการตดัสินใจซ้ือ สินคา้เป็นตน้ 
รวมถึงกลยทุธ์ทางดา้นการตลาดก็เป็นส่ิงท่ีจะจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือไดอี้กดว้ย 

 

การทบทวนงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
อรัญญา พิมพส์ราญ(2553) ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวรอการขายของบริษทับริหาร

สินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชยจ์  ากดั โดยมีวตัถุประสงคก์ารศึกษาคือ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
บา้นเด่ียวรอการขาย และ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นเด่ียวรอการขาย กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคือลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวรอ การขาย ของ
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บริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดัโดยใชแ้บบสอบถามเป็น เคร่ืองมือใน การเก็บ
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชไ้ดแก่การ แจกแจงความถ่ีร้อยละค่าเฉล่ีย การทดสอบค่า t-test, F-test, LSD 
 จากผลการศึกษาสรุปไดว้า่มูลเหตุท าใหต้อ้งซ้ือคือบา้นเดิมคบัแคบเกินไป ลูกคา้ ให้
ความส าคญักบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาหน่ายมากท่ีสุดโดยเฉพาะดา้น ความ
ปลอดภยั รองลงมา ปัจจยัดา้นราคาโดยเฉพาะเร่ืองอตัราดอกเบ้ียเงินกูท่ี้ลดลง ปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ ์
โดยเฉพาะเร่ือง คุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการปลูกสร้างและขนาดของพื้นท่ีใชส้อยมี ขนาดเหมาะสม 
และล าดบัสุดทา้ยคือปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นฟรีค่าธรรมเนียมการโอน 

 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากร(Population) ท่ีใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาทั้งหมดมี

จ านวนประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีความตั้งใจซ้ือบา้นมือหน่ึงในช่วงราคา 5 ลา้นบาทข้ึน
ไป ซ่ึงมีจ านวนมาก และไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอน  

 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย  

การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงประกอบดว้ยการใชค้  าถามปลายปิด (Close end Question) โดยแบ่ง
เน้ือหาออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส  
ส่วนที ่2   ปัจจยัส่วนประสมการตลาด(7Ps) ท่ีมีผลการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในเขต
กรุงเทพมหานคร  
ส่วนที ่3 ระดบัการตดัสินใจซ้ือบา้นเดียวส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานครโดยลกัษณะการตั้งขอ้
ค าถามเป็นการเลือกตอบแบบประเมินค่า (Likert scale)                              
 ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเป็นค าแบบสอบถามปลายเปิด (Open end Questionnaire) เพื่อใหผู้ต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้สดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม                                       

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล  
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1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ประกอบดว้ย การแจก
แจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอ้มูลในแต่ละส่วน 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใช้สถิติเพื่อทดสอบ
สมมติฐานท่ีมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ t-test และ ANOVA เพื่อทดสอบความ
แตกต่างของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม และ การวิเคราะห์การถดถอยพหุเชิงเส้นตรง (Multiple 
Liner Regression) เพื่อทดสอบอิทธิพลของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม 

 
อภิปรายผลการวจิัย 

 

ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31 - 40 ปี มาก
ท่ีสุดรองลงมาคือ อายรุะหวา่ง 21 - 30 ปี ต่อมามีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี และนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 50 
ปีข้ึนไป ตามล าดบั มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี รองลงมา ปริญญาโท และนอ้ยท่ีสุดคือ ต ่ากวา่
ปริญญาตรี ตามล าดบั ส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รองลงมา ประกอบอาชีพ 
ขา้ราชการ ท่ีเหลือ ประกอบอาชีพรัฐวิสาหกิจ ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของธุรกิจ และ นอ้ยท่ีสุด ประกอบ
อาชีพ อ่ืน ๆ ตามล าดบั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มากท่ีสุด และส่วนใหญ่มี
สถานภาพโสด รองลงมาคือสถานภาพสมรส และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง ตามล าดบั 
ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในเขต
กรุงเทพมหานครโดยภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณา
รายดา้น พบวา่ ดา้นกระบวนการมากท่ีสุดและรองลงมา ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นสถานท่ี ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กมนนทัธ์ มีสัตย ์(2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโนม้ใน
การเลือกซ้ือบา้นในเขตเทศบาล จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มดา้นบรรยากาศ
เหมาะกบัการพกัผอ่นอาศยั และดา้นความปลอดภยั มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ์ระดบัมากท่ีสุด 
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ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ  
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ในขั้นตอน
การประเมินผลทางการเลือกก่อนการซ้ือ มีความส าคญัต่อการซ้ือท่ีอยูอ่าศยั ในระดบัมาก โดยท่ีมี
ความส าคญัมากท่ีสุดและ รองลงมาคือ การคน้หาขอ้มูล การรับรู้ถึงความตอ้งการ ตามล าดบั 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั อญัชนา ทองเมืองหลวง ( 2554 ) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั(มหาชน) ผลการวจิยั
ออกมาวา่ใหค้วามส าคญักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  การประเมินผลทางการเลือกก่อนการซ้ือ 
รองลงมาคือ การคน้หาขอ้มูล และนอ้ยท่ีสุดคือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่
ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจเหมือนกนัถึงแมปั้จจยัอ่ืน ๆไม่เหมือนกนั เพราะวา่บา้นเป็นสินคา้
ท่ีมีราคาแพงโดยทัว่ไปไม่ไดซ้ื้อบ่อย 

 
ข้อจ ากดัในการวจัิย  
 ระยะเวลาในการเก็บรวบรวบแบบสอบถาม อยูใ่นช่วงการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโร
นา 19  จึงเป็นอุปสรรคอาจท าใหผ้ลคลาดเคล่ือนได ้ในการน าไปอา้งอิงกบักลุ่มประชากร เพราะ 
กลุ่มประชากรยงัไม่กระจายเท่าท่ีควรอีกทั้งขอ้มูลท่ีไดรั้บอาจจ ากดัอยูแ่ค่ในแบบสอบถามเท่านั้น 
ซ่ึงขอ้มูลส าคญับางอยา่งอาจตอ้งอาศยัขอ้มูลในเชิงลึกจากการสัมภาษณ์เพิ่มเติม  

 
ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย  
1. จากผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพิ่มสูงข้ึน จะส่งผลให้
การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานครเพิ่มสูงข้ึนตามไปดว้ย  
ดังน้ันควรจะเน้นส่งเสริมเร่ือง  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามสนใจไดแ้ก่  ขนาดพื้นท่ีใชส้อยในห้อง
เพียงพอต่อการพกัอาศยั   มีการออกแบบท่ีอยูอ่าศยัโดยค านึงถึงการประหยดัพลงังาน วสัดุท่ีใชใ้น
การสร้างมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา  รูปแบบอาคารดูทนัสมยั สวยงาม มีการบริการหลงัการขายท่ี
ดี เช่น การแจง้ซ่อม มีการรับประกนัหอ้งชุดพกัอาศยัท่ีเหมาะสม ผูป้ระกอบการมีความน่าเช่ือถือใน
ดา้นคุณภาพงานก่อสร้าง ผูป้ระกอบการมีความมัง่คงดา้นการเงิน ผูป้ระกอบการ/แบรนด ์มีความ
น่าเช่ือถือ เพราะการใหค้วามส าคญักบัองคป์ระกอบทั้งหมดมีความส าคญัต่อการสร้างประสิทธิภาพ 
และประสบความส าเร็จใหย้อดขายสูงข้ึน 
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 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามสนใจไดแ้ก่  มีการจดักิจกรรมสร้าง
เสริมสัมพนัธ์ภายในกลุ่มผูอ้ยูอ่าศยัอยูเ่สมอ มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น มีส่วนลดเงินสดให้
เพิ่มเติม มีของแถมต่างๆ ให้อยา่งเหมาะสม เช่น เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า มีการออกบูธโครง
การบา้นและงานแฟร์ อยา่งสม ่าเสมอ มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ถึงโปรโมชัน่ผา่นส่ือต่างๆอยา่ง
หลากหลาย มีการพาชมบา้นตวัอยา่งตามท่ีท่านตอ้งการ น่าเช่ือถือ เพราะการใหค้วามส าคญักบั
องคป์ระกอบทั้งหมดมีความส าคญัต่อการสร้างประสิทธิภาพ และประสบความส าเร็จใหย้อดขายสูงข้ึน 
 ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความสนใจไดแ้ก่ ระบบการใหบ้ริการมีความสะดวก 
และรวดเร็ว กระบวนการท างานท่ีเป็นมาตรฐานน าชมบา้นตวัอยา่งและใหข้อ้มูลอยา่งถูกตอ้ง สัญญาจะ
ซ้ือจะขายบา้นมีมาตรฐานน่าเช่ือถือ  . มีความยดืหยุน่ในการใหบ้ริการตามความตอ้งการของลูกคา้ มีการ
ก าหนดค่าผอ่นช าระ และค่าใชจ่้ายต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ค่าโอน ค่าส่วนกลาง ท่ีชดัเจน เพราะการให้
ความส าคญักบัองคป์ระกอบทั้งหมดมีความส าคญัต่อการสร้างประสิทธิภาพ และประสบความส าเร็จให้
ยอดขายสูงข้ึน 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามสนใจไดแ้ก่  มีการตกแต่งส านกังาน
ขายของโครงการอยา่งสวยงาม ภายในโครงการมีบรรยากาศท่ีดี สวยงาม ร่มร่ืน มีการจดัท่ีรับรอง
ลูกคา้ เพียงพอ หอ้งตวัอยา่งมีความน่าสนใจ  มีการตกแต่ง และใชว้สัดุถูกตอ้งตรงกบัห้องจริง มี
พื้นท่ีส่วนกลางและส่ิงอ านวยความสะดวกเช่น ฟิตเนส สระวา่ยน ้า อยา่งเพียงพอ เพราะการให้
ความส าคญักบัองคป์ระกอบทั้งหมดมีความส าคญัต่อการสร้างประสิทธิภาพ และประสบ
ความส าเร็จใหย้อดขายสูงข้ึน 
 2. จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้น
บุคลากร ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปในกรุงเทพมหานคร  
ดังน้ันควรปรับปรุงเร่ือง 
 ดา้นราคา ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามสนใจไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัท าเลท่ีตั้ง  ราคา
เหมาะสมกบัขนาดหอ้งและพื้นท่ีใชส้อย ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพวสัดุ ราคาเหมาะสมกบัตรา
สินคา้บา้นเด่ียวส าเร็จรูป  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโครงการของบริษทัอ่ืนท่ีใกลเ้คียงกนั ก าหนด
เงินดาวน์และท าสัญญาต ่า จ  านวนเงินและระยะเวลาผอ่นดาวน์มีความเหมาะสม เพื่อพฒันาคุณภาพ
สินคา้และบริการสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัในการท าตลาดธุรกิจ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือ
มากข้ึน 
 ดา้นสถานท่ี ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามสนใจไดแ้ก่ มีความสะดวกสบายในการติดต่อท่ี
ส านกังานขาย ท าเลท่ีตั้งโครงการใกลส้ถานท่ีท างาน สถานท่ีศึกษา ท าเลท่ีตั้งโครงการใกลร้ะบบ
ขนส่งมวลชน สภาพแวดลอ้มโดยรอบท่ีตั้งบา้นมีความเหมาะสม และปลอดภยั มีช่องทางการติดต่อ
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หลากหลาย เป็นพื้นท่ีปลอดภยัจากน ้าท่วม เพื่อพฒันาคุณภาพสินคา้และบริการสร้างความไดเ้ปรียบ
คู่แข่งขนัในการท าตลาดธุรกิจ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือมากข้ึน   
 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจัิยในคร้ังต่อไป  
 1.  จากการศึกษาในคร้ังน้ี ขอ้มูลท่ีไดรั้บอาจจ ากดัอยูแ่ค่ในแบบสอบถามเท่านั้น ซ่ึงขอ้มูล
ส าคญับางอยา่งอาจตอ้งอาศยัขอ้มูลในเชิงลึกในการสัมภาษณ์เพิ่มเติม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์ 
 2.  ควรขยายพื้นท่ีในการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งใหก้วา้งมากข้ึน เน่ืองจากแต่ละพื้นท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งมีลกัษณะและการตดัสินใจซ้ือบา้น ท่ีแตกต่างกนั 
 3.  ท าการศึกษาเปรียบเทียบเร่ืองการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวส าเร็จรูปกบัอาคารพกัอาศยั
ประเภทอ่ืน ๆ เพื่อจะไดพ้ิจารณาถึงส่ิงท่ีดีอยูแ่ลว้ และในส่วนท่ีตอ้งปรับปรุงแกไ้ขและส่ิงท่ีตอ้ง
พฒันาต่อไป 
 

บรรณานุกรม 
 

กระทรวงพาณิชย.์ สืบคน้เม่ือ 21 มีนาคม 2519 จาก www.moc.goth แนวโนม้เศรษฐกิจ โลกมีการ

ชะลอตวัอยา่งแน่นอน 

มานพ พงศทตั. (2539). แนวนโยบายท่ีอยูอ่าศยัแห่งชาติ. กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั.  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และ องอาจ  ปทะวานิช. (2541) 

อรัญญา พิมพส์ราญ.(2553). ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวรอขายของ บริษทั บริหารสินทรัพย์

กรุงเทพพาณิชย ์ จ  ากดั. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์  

อญัชนา ทองเมืองหลวง.(2554). ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ บา้นเด่ียว

ของบริษทั เรียลเอสเตท จ ากดั(มหาชน).ปริญญาบริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต สาขาการตลาด

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 

Kotler,P.  (2000). การจดัการการตลาด. กรุงเทพฯ : เพียร์สัน เอ็ดดูเคชัน่ อินโดไชน่า 

Nusair, K. (2007). A Model of commitment in b-to-c travel context: A Structural equation 

modeling. Unpublished doctoral dissertation, The Ohio State University, USA. 


