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บทคัดยอ 

 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยว

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอกระบวนการตัดสนิใจ

ซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค 3) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสนิใจซื้อบาน

เดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภคจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล กลุมตัวอยางในงานวจิัย

คร้ังนี้คือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหเชิง

พรรณนาไดแก รอยละ คาความถ่ี คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดวย สถิติ t-

test สถิติความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) หากพบความแตกตางจะนําไปทดสอบรายคูดวย

การใชสถิติ LSD และใชสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด และ

ดานทาํเลที่ตั้ง มผีลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และผูบริโภค

ที่มีเพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจเพื่อซื้อบาน

เดี่ยวในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน 

คําสําคัญ: กระบวนการตัดสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยว; การตัดสินใจซื้อ  
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ABSTRACT 

 The objectives of this study were 1) to study a decision of consumer of ready -to-

buy single houses in Bangkok metropolis and urban area 2) to study marketing mix 

affecting a decision of consumer of ready -to-buy single houses in Bangkok metropolis and 

urban area 3) to study a decision of consumer ready -to-buy single houses in Bangkok 

metropolis and urban area separated by demography. The sample group was 400 people 

of consumers in Bangkok who consumed of ready -to-buy single houses in Bangkok 

metropolis and urban area. The questionnaire was used to be a tool for collecting the 

data. The data collected were analyzed by using the Frequency, percentage, mean and 

standard deviation. The hypotheses were tested by t-test, One-way ANOVA (F-tests) in case 

of its had statistical significant different testing a pair of variables by LSD was used to test 

hypothesis for each pair in order to see which pair are different and Multiple Regression.  

 The results of hypothesis testing showed that population in Bangkok with 

marketing mix included marketing promotion and location affect to the decision to buy 

single houses in Bangkok metropolis and urban area. And, personal factors include gender, 

age, status, occupation and income per month were different, make the decision to buy 

single houses in Bangkok metropolis and urban area was different. 

Keywords: the decision to buy single houses; decision of consumer 

 

บทนํา  

 กรุงเทพมหานคร ถือเปนเมืองหลวงซึ่งเปนศูนยกลางของการปกครอง เศรษฐกิจ การศึกษา การคา

ขาย แหลงงานและอ่ืนๆ ที่สาํคัญทําใหมีประชากรจํานวนมากเขามาอยูอาศัยในกรุงเทพมหานครเพิ่มมากข้ึน

ทุกป ปจจบุันตัวเลขประชากรทีอ่ยูอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครมีประมาณ 10 ลานคน เมื่อประชากร

หลั่งไหลเขาในกรุงเทพมหานครมากข้ึน 

  แนนอนวาพื้นที่กรุงเทพมหานครซึ่งมีเพียง 1,500 กวาตารางกิโลเมตรยอมไมเพียงพอตอการอยู

อาศัย จึงทําใหพื้นที่ของการอยูอาศัยคนกรุงเทพมหานครขยายตัวออกไปสูพื้นทีจ่ังหวัดที่มีพืน้ทีต่ิดกับ

กรุงเทพมหานคร อยางนนทบุรี, ปทุมธานี, นครปฐม, สมทุรปราการ และสมทุรสาคร หรือเรียกกันวา

ปริมณฑล 

 ในอดีตที่อยูอาศัยที่คนสวนใหญเลือกซื้อไวในครอบครองคือบานแนวราบหรือบานเดี่ยว, บานแฝด 

และทาวนเฮาส โดยเลือกในทําเลที่เดินทางเขาสูใจเมืองไดสะดวกและใกลสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เชน 

ใกลโรงเรียนลูก, ใกลหางสรรพสินคาขนาดใหญ, ใกลโรงพยาบาล เปนตน ซึ่งการอยูอาศัยในบานแนวราบ
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เปนเหมือนความนิยมในการอยูอาศัยของคนไทยมานาน โดยเห็นจากตัวเลขการเปดตัวที่อยูอาศัยยอนหลังไป 

10 กวาปที่ผานมาจํานวนยนูิตเปดขายกันมากข้ึนทุกป เนื่องจากมีความตองการซื้อที่อยูอาศัยอยางตอเนื่อง 

 ซึ่งในปจจบุันที่อยูอาศัยหรือบานเปนสิง่สาํคัญตอการดําเนนิชีวติของทุกคน การเลือกและตัดสนิใจ

ในการซื้อที่อยูอาศัยจึงเปนเร่ืองสําคัญ นอกจากจะเปนปจจัยพืน้ฐานที่จําเปนของชีวิตแลว ยังเปนเคร่ืองชี้วัด

คุณภาพของชีวิต ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจของประชาชนดวย รวมถึงเปนการกระตุนการออมและเปน

การลงทุนในระยะยาวรูปแบบหนึ่ง  

 ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจในเร่ืองกระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งจะศึกษาเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีแนวคิดในการวิจัยคือ ศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการ

ตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และศึกษากระบวนการตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล เพื่อแสดงใหเห็นวามีปจจัยดานใดบางที่

สงผลตอกระบวนการตดัสินใจซือ้บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภคในยุคปจจบุัน 

รวมไปถึงสามารถรับรูไดวาผูบริโภคแตละคนมีความตองการอยางไร และทําใหทราบถึงกระบวนการตัดสนิใจ

ซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่จาํแนกตามปจจัยสวนบุคคลวามีความตางกันหรือไม 

โดยขอมูลที่ไดหลังจากการคนควาวิจัยจะเปนโอกาสเพื่อใหผูที่เก่ียวของไดนําเอาขอมูลงานวิจัยไปใชตอยอด

ทางธุรกิจ และเปนแนวทางในการเสริมสรางแผนงานทางการตลาดและแผนดาํเนนิธุรกิจใหประสบ

ความสําเร็จเพื่อใหองคกรสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตรงจุดมากยิ่งข้ึน 

 

วัตถุประสงคในการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

 2. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ที่มีผลตอกระบวนการตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค 

 3. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

 

ขอบเขตของงานวิจัย 

 1. ขอบเขตดานเน้ือหา เปนการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 2. ประชากรและตัวอยาง ประชากรที่ตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จํานวน 400 ตัวอยาง กําหนดโดยการเปดตารางหาขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) 
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ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

 ตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจยัสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานทาํเลที่ตั้ง และดานสงเสริมการตลาด  

 ตัวแปรตาม ไดแก กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ประกอบดวย การรับรูปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสนิใจซื้อ และ

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1. เพื่อใหทราบถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

 2. เพื่อใหทราบถึงสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค 

 3. เพื่อใหทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของ

ผูบริโภคจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ ผูวิจัยไดแบงกระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภคเพือ่ซื้อ

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี ้

ขั้นที่ 1 การรับรูปญหา 

 ราช ศิริวัฒน (2561) ปญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ 

(Ideal) คือ สภาพที่เขารูสึกวาดตีอตนเองและเปนสภาพทีป่รารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่ง

ตางๆ ที่เกิดข้ึนกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคตกัิบสภาพที่

เปนจริง โดยปญหาของแตละบคุคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึ่งสามารถสรุปไดวาปญหาของผูบริโภคอาจ

เกิดข้ึนจากสาเหตตุอไปนี ้

 1. สิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใชในการแกปญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิดความตองการ

ใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 

 2. ผลของการแกปญหาในอดีตนาํไปสูปญหาใหม เกิดจากการที่การใชผลิตภัณฑอยางหนึง่ในอดีต

อาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหาสายพานเดิมได จึงตองใชสายพาน

อ่ืนทดแทนทีไ่มไดมาตรฐานทาํใหรถยนตเกิดเสียงดัง จึงตองไปหาสเปรยมาฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

 3. การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและคุณวุฒิ หรือ

แมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ การ

เจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลีย่นแปลงและความตองการใหมๆ 
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 4. การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เชน การ

แตงงาน การมีบุตร ทาํใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดข้ึน 

 5. การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงนิทั้ง

ทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนนิชีวิตเปลี่ยนแปลง 

 6. ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต และแตละกลุม

สังคมที่แตกตางกัน ดังนัน้กลุมอางอิงจึงเปนสิ่งที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจของผูบริโภค 

 7. ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดตางๆ ไมวาจะเปนการ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือการตลาดทางตรงที่มี

ประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการข้ึนได 

 การรับรูปญหาและความตองการ คือ เกิดจากการไดรับแรงกระตุนจากสาเหตุตางๆ ไมวาจะเปน 

การที่ไมมีที่พักอาศัยเปนของตนเอง มีขนาดครอบครัวที่ใหญข้ึน ไมมีความสะดวกในการเดินทางไปทาํกิจวัตร

ประจําวนั รวมไปถึงการมีสภาพสังคมและรายไดที่เปลี่ยนแปลงไป 

ขั้นที่ 2 การแสวงหาขอมูล 

 ราช ศิริวัฒน (2561) เมื่อเกิดปญหาผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อ

ชวยในการตัดสินใจจากแหลงขอมูลตอไปนี้  

 1. แหลงบุคคล (Personal Search) เปนแหลงขาวสารที่เปนบคุคล เชน ครอบครัว มิตรสหาย 

กลุมอางอิง ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานหรือผูที่เคยใชสินคานัน้แลว 

 2. แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนแหลงขาวสารทีไ่ด ณ จุดขายสนิคา บริษทัหรือรานคา

ที่เปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย 

 3. แหลงขาวทั่วไป (Public Search) เปนแหลงขาวสารที่ไดจากสื่อมวลชนตางๆ เชน โทรทัศน 

วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเตอรเน็ต 

 4. จากประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental Search) เปนแหลงขาวสารที่ไดรับจากการ

ลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช 

 ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใชประกอบการตัดสนิใจซื้อมาก

แตบางคนก็นอย ทั้งนี้อาจข้ึนอยูกับปริมาณของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือ

ความสะดวกในการสืบเสาะหา 

 การแสวงหาขอมูล คือ เมื่อมีปญหาเกิดข้ึนจึงทําใหบุคคลตองเสาะแสวงหาขอมูล เพื่อนํามาหาแนว

ทางแกไขปญหานัน้ๆ โดยการหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ จากบุคคลใกลชิด คนในครอบครัว หรือเพื่อน 

จากแหลงขาว จากสื่อสิ่งพิมพ รวมไปถึงการหาขอมูลจาก internet เพื่อใหไดขอมูลมาใชในการประกอบการ

ตัดสินใจ 
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ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก 

 ราช ศิริวัฒน (2561) เมื่อผูบริโภค ไดขอมูลจากข้ันตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและ

ตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก อาจจะประเมนิโดยการเปรียบเทียบ

ขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของแตละสนิคา และคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่หอให

เหลือเพียงตรายี่หอเดียว อาจข้ึนอยูกับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินคานัน้ๆ หรืออาจข้ึนอยูกับ

ประสบการณของผูบริโภคทีผ่านมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกทีม่ีอยูดวย ทั้งนี้ 

มีแนวคิดในการพิจารณาในการชวยประเมินแตละทางเลือกเพื่อใหตัดสินใจไดงายข้ึน ดังตอไปนี ้

 1. คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสนิคาทีไ่ดรับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชนที่จะไดรับและคุณสมบัติของสินคาวาสามารถทําอะไรไดบางหรือมีความสามารถแคไหนผูบริโภค

แตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคจะมองลักษณะ

แตกตางของลักษณะเหลานี้วาเก่ียวของกับตนเองเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่

เก่ียวของกับความตองการของเขา 

 2. ระดับความสาํคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสาํคัญของคุณสมบตั ิ

(Attribute Importance) ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา (Salient 

Attributes) ที่เราไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆของผลิตภัณฑในระดบัแตกตางกันตาม

ความสอดคลองกับความตองการของเขา 

 3. ความเชื่อถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือตอยี่หอของสินคาหรือ

ภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็นรับรูจากประสบการณในอดีต ผูบริโภคจะ

สรางความเชื่อในตรายี่หอข้ึนชุดหนึ่งเก่ียวกับลักษณะแตละอยางของตรายี่หอ ซึ่งความเชื่อเก่ียวกับตรายี่หอ

มีอิทธิพลตอการประเมินทางเลอืกของผูบริโภค 

 4. ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวามีความพอใจตอสินคาแตละยี่หอแคไหน 

ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่เขาตองการแลวผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของตราตางๆ 

 5. กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธนีี้เปนอีกวิธีหนึ่งที่นาํเอาปจจัยสําหรับการ

ตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่หอ คุณสมบัติของสินคาพิจารณาเปรียบเทยีบใหคะแนน 

แลวหาผลสรุปวายี่หอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุดกอนตัดสินใจซื้อตอไป 

 การประเมินทางเลือก คือ สําหรับผูบริโภคแนวทางในการประเมินทางเลือกอาจประเมินโดย การใช

วิธีเปรียบเทียบขอมูลของผลิตภัณฑที่มีลักษณะที่ตรงกับความตองการของเราจากหลายๆ โครงการ อาจ

ข้ึนอยูกับความเชื่อความศรัทธา จากการบอกเลาของคนใกลชิด  จากการหาขอมูลเพื่อการตัดสินใจในการ

เลือกทางที่ดีที่สุดและผลประโยชนทีไ่ดรับมากที่สุด 
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ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซื้อ 

 ราช ศิริวัฒน (2561) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและระยะเวลาในการ

ตัดสินใจสาํหรับผลติภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมากและตองใช

ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2555, อางใน ณัชพล กติกาวงศขจร, 2556) การตัดสินใจซื้อ เมื่อผูบริโภค

ทําการประเมินผลทางเลือกผลติภัณฑจนไดผลติภัณฑทีส่ามารถสรางความพึงพอใจและตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคได ข้ันตอนหลังจากนั้นคือการตัดสนิใจซือ้ผลิตภัณฑทีไ่ดคัดเลือกมา โดยมีสิ่งสําคัญที่

จําเปนตองพิจารณา ไดแก เลือกสถานที่จัดจาํหนาย การตัดสนิใจเลือกตราสินคา ตัดสนิใจเลือกผูขาย 

ตัดสินใจเลือกจังหวะเวลาในการซื้อ และการตัดสินใจเลือกวิธีชาํระเงิน เปนตน 

 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง ระยะเวลาในการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน ทั้งนีอ้าจ

ข้ึนอยูกับผลิตภัณฑที่ตองการซือ้ สําหรับผลิตภัณฑที่มีมูลคาสูงก็จะตองใชขอมูลในปริมาณที่มากและ

ระยะเวลาในการตัดสนิใจที่นานกวาผลิตภัณฑที่มีมูลคานอยกวา การใหบริการของพนักงานขาย รวมไปถึง

กําลังความสามารถในการซื้อของตนเอง 

ขั้นที่ 5 พฤติกรรมหลังการซื้อ 

 ราช ศิริวัฒน (2561) หลังจากมกีารซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภคซึ่งอาจจะ

ไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภคไดรับทราบถึงขอดีตางๆ ของสินคาทําใหเกิดการซื้อซ้ําได

หรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แตถาไมพอใจผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคานั้นๆ ในคร้ังตอไป และ

อาจสงผลเสียตอเนื่องจากการบอกตอทําใหลูกคาซื้อสินคานอยลงตามไปดวย 

 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2555, อางใน ณัชพล กติกาวงศขจร, 2556) พฤติกรรมหลังการซื้อ คือ 

ข้ันตอนหลังจากทีผู่บริโภคทาํการซื้อสินคาหรือบริการแลว ผูบริโภคจะพิจารณาเร่ืองความพงึพอใจวาพึง

พอใจในสินคาหรือบริการนั้นหรือไม ซึ่งสงผลตอการตัดสนิใจซื้อสินคาหรือบริการเดิมซ้ําหรือไมในอนาคต 

รวมถึงสงผลตอภาพลักษณสนิคาการบอกตอไปยังผูอ่ืน หากผูบริโภคเกิดความไมพอใจสินคาหรือบริการจะ

ทําลายความจงรักภักดีในตราสนิคา 

 พฤติกรรมหลังการซื้อ คือ พฤติกรรมของผูบริโภคหลังจากไดตดัสินใจซื้อ ไดใชผลิตภัณฑไปแลว 

ไดรับความพึง่พอใจหรือไม หากผูบริโภคไดรับความพึงพอใจก็จะทําใหเกิดการซื้อซ้ํา ความจงรักภักดีในตรา

สินคาและแนะนาํลูกคารายใหม แตในทางตรงกันขามหากผูบริโภคไมไดรับความพึงพอใจก็อาจสงผลเสียจาก

การบอกตอทําใหลูกคาซื้อผลิตภัณฑนอยลง 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 นฤตยอร ศรีคงแกว (2558) ไดทําการวิจัยเก่ียวกับปจจัยการตลาดที่มผีลตอการตัดสนิใจเลือกซื้อ

คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร พบวาความคิดเห็นของประชากรที่มีเพศตางกัน เก่ียวกับการตัดสินใจ
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เลือกซื้อคอนโดมิเนียมมีความแตกตางกัน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติ โดยเพศหญิงตัดสนิใจซ้ือยากกวาเพศ

ชาย 

 ฐานพัทธ จันทรสุกร (2557) ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับพฤติกรรม

การเลือกซื้อบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตปริมณฑล พบวาปจจยัสวนบุคคลดานอายุมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการเลือกซื้อบาน 

 สุนีย เจษฎาวรางกูล, ฐิตนิันท วารีวนิช และดวงตา สราญรมย (2553) ระดับการศึกษาที่ตางกันมี

ความสัมพันธกับการตัดสนิใจซือ้บานทาวนเฮาสในโครงการบริษัท วังทองกรุป จาํกัด (มหาชน) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 จะเห็นไดวาระดับการศึกษาที่ตางกัน ไมสามารถบอกไดวาการตัดสินใจซื้อ

บานตองแตกตางกันเสมอไป แตจะแตกตางกันตรงที่วาในเร่ืองของราคาในการผอนสง เนื่องจากการศึกษาก็

เปนตัวบอกไดวารายไดที่จะเกิดข้ึนมีความเหมาะสมสมดุลกับการรับภาระในการผอนชาํระหนี้ไดอยางไร 

 ณัฐกฤตา อรรถมานะ (2555) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพที่แตกตางกัน 

ใชปจจัยสวนประสมการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของผูบริโภคแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 ณัฐกฤตา อรรถมานะ (2555) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ที่แตกตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมของผูบริโภคแตกตางกัน 

อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ 0.05 

 ณัฐกฤตา อรรถมานะ (2555) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพการสมรส

ที่แตกตางกันใชปจจัยสวนประสมการตลาดที่มผีลตอการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมของผูบริโภคแตกตางกัน 

อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ 0.05 

 วีณา ศรีเจริญ (2558) การที่โครงการมีบรรยากาศสภาพแวดลอมในโครงการ และระบบ

สาธารณปูโภคที่ดี เชน ถนน ไฟฟา ประปา ระบบการจัดเก็บขยะ ระบบการระบายน้าํ และการใหสิ่งอํานวย

ความสะดวก เชน สนามเด็กเลน สระวายนา สโมสรอยางเพียงพอ การใชวัสดุในการกอสรางทีม่ีคุณภาพ 

รวมไปถึงดานความปลอดภัย การที่โครงการมีเจาหนาที่รักษาความปลอดภัยนาเชื่อถือ การมีการติดตั้งกลอง

วงจรปดตามจุดตางๆ ภายในโครงการมีความเหมาะสมเพียงพอ รวมถึงการมีการตรวจสอบบุคคลเขา-ออก

ภายในโครงการอยางเหมาะสม เชน การแลกบัตร, การประทับตราเขาโครงการฯลฯ และโครงการไมมี

ประวัติขโมยหรือการโจรกรรมนั้นจะสงผลเชงิบวกตอการตดัสนิใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 กมลวร เรืองแกว และวิไลลักษณ รัตนเพียรธัมมะ (2561) ดานราคาพบวา ผูบริโภคใชปจจัยสวน

ประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดานราคาโดยภาพ

รวมอยูในระดับมากที่สดุ ทั้งนี้เมื่อพิจารณาเปนรายขอคือราคาสาธารณปูโภค (คาน้าํ คาไฟฟา) และ

คาใชจายสวนกลางเหมาะสมกับคอนโดมิเนียม ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพวัสดุอุปกรณ มีการจัดหา

สินเชื่อจากสถาบนัการเงินที่หลากหลาย มีอัตราดอกเบี้ยต่ํา และราคามีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับขนาด 
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หอง เงื่อนไขการผอนชําระของโครงการมีความจูงใจ จํานวนเงนิและระยะผอนดาวนมีความเหมาะสม ราคา

ขายของโครงการมีความคุมคามากเมื่อเปรียบเทียบกับโครงการใกลเคียงหรืออ่ืนๆ ราคาเหมาะสมกับ

สภาพแวดลอมและทําเลที่ตั้ง ตามลําดบั 

 อัญชนา ทองเมืองหลวง (2554) จากการวิจัยพบวา ปจจัยใจสาํคัญในการพจิารณาซ้ือบานเดี่ยว

โครงการเดอะแพลนท คือทําเลที่ตั้งโครงการ โดยคํานงึถึงการเดินทางไปที่ทาํงานหรือการเดินทางไป

โรงเรียนบุตร เนนใกลจุดข้ึน-ลงทางดวนเพื่อความสะดวกในการเดินทางในเวลาเรงดวนและเดนิทางไดหลาย

เสนทาง 

 วีณา ศรีเจริญ (2558) ดานการสงเสริมการตลาดที่นาสนใจ เชน การมีของแถม การใหสวนลด

พิเศษ การรับประกันบาน เปนตน นอกจากนี้การมีพนักงานคอยใหคําแนะนําที่เปนประโยชนแกลูกคา การมี

การบริการทั้งกอนและหลังการขายที่ดีเปนปจจัยเชงิบวกในการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรเชนกัน 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยในคร้ังนี้เปนการวจิัยที่เรียกวา การวิจัยแบบไมทดลอง (Non-Experimental 

Design) นัน้คือ การวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพแวดลอมที่เปนอยูจริง โดยผูวิจัยไมไดทําการเปลี่ยนแปลง 

ไมมีการจัดกระทําหรือควบคุมตวัแปรใดๆ ที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงนั้นๆ เพื่อดําเนินการศึกษาสิ่งที่เกิดข้ึน

จริงตามธรรมชาติของการกระทาํดังกลาว แลวนาํขอมูลนัน้มาวิเคราะห โดยการเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม

แบบวิจัยตัดขวาง (Cross sectional studies) คือเปนการเก็บขอมูลในชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงคร้ัง

เดียว โดยใชเคร่ืองมือในการวิจัยคือ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เมื่อเก็บขอมูลแลวจึงทําการ

วิเคราะหขอมูลดวยวิธีการวิเคราะหทางสถิต ิ

 ประชากรในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่ตัดสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ซึ่งไมสามารถรูจํานวนประชากรที่แนนอนได ผูวจิัยจึงไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญหรือ

แบบสะดวก (Convenient Sampling) ขนาดของกลุมตัวอยางไดจากการเปดตารางหาขนาดกลุมตัวอยาง

ของ Yamane (1973) เพื่อกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางเพื่อการศึกษา คาความคาดเคลื่อนที่ยอมรับไดที่ 

0.05 ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยผลจากการเปดตารางขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) ได

ขนาดของกลุมตัวอยางจาํนวน 400 คน 

 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย ประกอบดวย แบบสอบถามปลายเปดและปลายปด โดยมีรายละเอียด

ดังนี ้

 1. ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพการ

สมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีจํานวนขอคําถามทัง้หมด 6 ขอ 

2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของ

ผูบริโภค ประกอบดวย ดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานทําเลที่ตัง้ และดานสงเสริมการตลาด จํานวนขอ
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คําถามทั้งหมด 17 ขอ กําหนดให 5 = ระดับความสําคัญมากทีสุ่ด, 4 = ระดับความสาํคัญมาก, 3 = ระดับ

ความสําคัญปานกลาง, 2 = ระดับความสาํคัญนอย, 1 = ระดับความสําคัญนอยที่สุด 

 3. กระบวนการตัดสนิใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของผูบริโภค 

ประกอบดวย การรับรูปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสนิใจซื้อ และพฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ จํานวนขอคําถามทั้งหมด 16 ขอ กําหนดให 5 = ระดับความสาํคัญมากทีสุ่ด, 4 = ระดับ

ความสําคัญมาก, 3 = ระดับความสําคัญปานกลาง, 2 = ระดับความสําคัญนอย, 1 = ระดับความสําคัญนอย

ที่สุด 

 4. คําถามที่เก่ียวของกับแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค จํานวนขอคําถาม 1 ขอ ประกอบดวยคําถามในลกัษณะคําถาม

ปลายเปด เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น 

 5. ชวงเกณฑคะแนนเฉลี่ยของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค กําหนดให 1.00 - 1.80 = ระดับความสาํคัญนอยที่สุด, 1.81 - 

2.60 = ระดับความสาํคัญนอย, 2.61 - 3.40 = ระดับความสาํคัญปานกลาง, 3.41 - 4.20 = ระดับ

ความสําคัญมาก, 4.21 - 5.00 = ระดับความสาํคัญมากทีสุ่ด 

 6. ชวงเกณฑคะแนนเฉลี่ยของกระบวนการตัดสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลของผูบริโภคที่ กําหนดให 1.00 - 1.80 = ระดับความสําคัญนอยทีสุ่ด, 1.81 - 2.60 = ระดับ

ความสําคัญนอย, 2.61 - 3.40 = ระดับความสาํคัญปานกลาง, 3.41 - 4.20 = ระดับความสาํคัญมาก, 4.21 

- 5.00 = ระดับความสาํคัญมากที่สุด 

การวิเคราะหขอมูล  

 1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้

 1.1 ใชคารอยละ (Percentage) และคาความถ่ี (Frequency) ในการวิเคราะหตัวแปร 

ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 1.2 ใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ใน

การวิเคราะหตัวแปร ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทาํเล

ที่ตั้ง ดานสงเสริมการตลาด และกระบวนการตัดสินใจ ประกอบดวย การรับรูปญหา การแสวงหาขอมูล การ

ประเมินผลทางเลือก การตัดสนิใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ) ในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้

 2.1 ใชสถิติการทดสอบแบบ t-test ในการวิเคราะหขอมูล กระบวนการตัดสินใจเพื่อซื้อ

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค จําแนกตาม เพศ และสถานภาพการสมรส 

  2.2 ใชสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ในการวิเคราะหขอมูล

กระบวนการตัดสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค จาํแนกตามอายุ 

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน หากพบความแตกตางจะนําไปทดสอบรายคูดวยสถิติ LSD 
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 2.3 สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ในการวิเคราะหขอมูลปจจัย

สวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอกระบวนการตัดสนิใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลของผูบริโภค  

 

ผลการวิจัย 

1. ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยภาพรวมอยูในระดับความสาํคัญมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา อยูในระดบัความสําคัญ

มากที่สุด คือ ดานการตัดสนิใจซื้อ และในระดับความสาํคัญมาก 4 ดาน คือ ดานการประเมินทางเลือก ดาน

การรับรูปญหา ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ และดานการแสวงหาขอมูล 

2. ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภคเพื่อ

ซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปผลการวิจยัไดดงันี ้

 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด และดานทําเลที่ตั้ง มีผล

ตอกระบวนการตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

  2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา ไมมีผลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดีย่วในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล จําแนกตามปจจยัสวนบุคคล สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี ้

 3.1 ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มี

กระบวนการตัดสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน 

 3.2 ผูบริโภคที่มีที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีกระบวนการตัดสนิใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลไมตางกัน 

 

อภิปรายผล 

 ผลการวิจัยกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ผูวิจัยทาํการสรุปตามวัตถุประสงคไดดังนี ้

 1.  ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพ่ือซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล โดยระดบัความสําคัญโดยรวมอยูในระดับความสําคัญมาก แตเมื่อพิจารณาเปนรายดาน 

สามารถสรุปผลไดดังนี ้

       1.1 ดานการรับรูปญหา ของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล อยูในระดบัความสําคัญมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาโดยสวนใหญผูบริโภคที่มีความตองการซื้อ

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตองการบรรยากาศและสิ่งแวดลอมที่ดีภายในโครงการ ใน

การรับรูปญหาและความตองการของผูบริโภคนั้น ปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึง่

สอดคลองกับ ราช ศิริวัฒน (2561) ปญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ 
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(Ideal) คือ สภาพที่เขารูสึกวาดตีอตนเอง และเปนสภาพทีป่รารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่ง

ตางๆ ที่เกิดข้ึนกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคตกัิบสภาพที่

เปนจริง โดยปญหาของแตละบคุคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป สอดคลองกับเขมรินทร คงคาจีรชยานนท 

(2560) ในข้ันแรก ผูซื้อมีความคิดที่จะเปลี่ยนที่อยูอาศัย โดยเกิดจากความตองการบางประการ เชน การ

เปลี่ยนแปลงรสนิยม รายไดเพิ่มข้ึน สมาชิกในครอบครัวเพิ่มมากข้ึน หรือมีความคาดหวังใหมๆ เกิดข้ึน เปน

ตน ประกอบกับเงื่อนไขทางดานการตลาด เอ้ืออํานวยใหเกิดการคิดที่จะเปลีย่นที่อยูอาศัยอีก 

       1.2 ดานการแสวงหาขอมูล ของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล อยูในระดบัความสําคัญมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดยสวนใหญผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลที่

สนใจจาก Internet ดวยตัวเอง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ราช ศิริวัฒน (2561) ผูบริโภคบางคนก็ใชความ

พยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใชประกอบการตัดสินใจซื้อมากแตบางคนก็นอย ทั้งนีอ้าจข้ึนอยูกับ

ปริมาณของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสบืเสาะหา และ

สอดคลองกับแนวคิดของ ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2555, อางใน ณัชพล กติกาวงศขจร, 2556) เมื่อผูบริโภค

รับรูปญหาหรือความตองการที่เกิดข้ึนแลว ข้ันตอมาคือการคนหาขอมูลของสินคาหรือบริการเพื่อมา

ตอบสนองปญหาที่เกิดข้ึน ซึ่งขอมูลที่ผูบริโภคตองการมักเปนขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑทีส่นใจจาก

แหลงขอมูลตางๆ 

       1.3 ดานการประเมินทางเลือก ของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลอยูในระดบัความสําคัญมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาโดยสวนใหญผูบริโภคจะประเมินทางเลือก

จากการศึกษาและเปรียบเทียบกับโครงการใกลเคียงตางๆ กอนตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ ราช ศิริวัฒน 

(2561) วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเก่ียวกับ

คุณสมบัติของแตละสินคาและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียงตรา

ยี่หอเดียว  

       1.4 ดานการตัดสินใจซื้อ ของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล อยูในระดบัความสําคัญมากที่สุด ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาโดยสวนใหญผูบริโภคจะคํานึงถึง

ความสามารถในการชาํระเงินของตนเองกอนที่จะตัดสนิใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป 

(2555, อางใน ณัชพล กติกาวงศขจร, 2556) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑทีไ่ดคัดเลือกมาโดยมสีิง่สําคัญที่

จําเปนตองพิจารณา ไดแก เลือกสถานที่จัดจาํหนาย การตัดสนิใจเลือกตราสินคา ตัดสนิใจเลือกผูขาย 

ตัดสินใจเลือกจังหวะเวลาในการซื้อ และการตัดสินใจเลือกวิธีชาํระเงิน  

       1.5 ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ ของผูบริโภคเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลอยูในระดบัความสําคัญมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาโดยสวนใหญถาหากผูบริโภคไมไดรับความ

พึงพอใจในโครงการจะนาํไปบอกตอในดานลบแกบุคคลอ่ืน ซึ่งสอดคลองกับ ราช ศิริวัฒน (2561) หลังจากมี

การซื้อแลวผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจ แตถาไม

พอใจผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคานั้นๆ ในคร้ังตอไป และอาจสงผลเสียตอเนื่องจากการบอกตอ ทําใหลูกคา
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ซื้อสินคานอยลงตามไปดวย สอดคลองกับ ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2555, อางใน ณัชพล กติกาวงศขจร, 

2556) พฤติกรรมหลังการซื้อ คือ ข้ันตอนหลังจากที่ผูบริโภคทําการซื้อสินคาหรือบริการแลว ผูบริโภคจะ

พิจารณาเร่ืองความพึงพอใจวาพึงพอใจในสินคาหรือบริการนัน้หรือไม ซึ่งสงผลตอการตัดสนิใจซื้อสินคาหรือ

บริการเดิมซ้ําหรือไมในอนาคต รวมถึงสงผลตอภาพลักษณสนิคา การบอกตอไปยังผูอ่ืน หากผูบริโภคเกิด

ความไมพอใจสินคาหรือบริการจะทําลายความจงรักภักดีในตราสินคา 

 2. ผลการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค สามารถสรุปไดดังนี้   

            2.1 สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑไมมผีลตอกระบวนการตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยว

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาผูบริโภคไมไดใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานดานผลิตภัณฑ ซึง่ไมสอดคลองกับ วีณา ศรีเจริญ (2558) การที่โครงการมีบรรยากาศ 

สภาพแวดลอมในโครงการ และระบบสาธารณูปโภคที่ดี รวมไปถึงดานความปลอดภัย การทีโ่ครงการมี

เจาหนาที่รักษาความปลอดภัยนาเชื่อถือ การมีการติดตั้งกลองวงจรปดตามจุดตาง ๆ ภายในโครงการมีความ

เหมาะสม เพียงพอ รวมถึงการมีการ ตรวจสอบบุคคลเขา-ออกภายในโครงการอยางเหมาะสม (เชน การแลก

บัตร, การประทับตราเขาโครงการ ฯลฯ) และโครงการไมมปีระวัติขโมยหรือการโจรกรรมนั้นจะสงผลเชิงบวก

ตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และไมสอดคลองกับ กมลวร เรือง

แกว และวิไลลักษณ รัตนเพียรธมัมะ (2561) จากการวิจัยพบวา ผูบริโภคใชปจจัยสวนประสมการตลาดใน

การตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดานผลติภัณฑโดยภาพรวมอยูในระดับ

มากที่สุด ทั้งนี้เมื่อพิจารณาเปนรายขอ คือ มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี เชน มี ร.ป.ภ. ตลอด 24 ชั่วโมง 

มีระบบคียการด และมีระบบปองกันภัยตางๆ ครบสมบูรณ เชน กลองวงจรปด บันไดหนไีฟ ถังดับเพลิง 

สปริงเกอร เปนตน  

       2.2 สวนประสมทางการตลาด ดานราคาไมมผีลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาผูบริโภคไมไดใหความสาํคัญกับ

ปจจัยดานราคา ซึ่งไมสอดคลองกับ วีณา ศรีเจริญ (2558) จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่ใหความสําคัญมาก

ที่สุดคือ ปจจัยดานราคา ซึ่งสามารถอธิบายไดวาการที่ราคาบานจัดสรรมีความเหมาะสมกับทั้งขนาดที่ดนิ 

ทําเลที่ตั้งของโครงการ และคุณภาพของบานเปนปจจัยทีส่ําคัญที่สุดที่จะมสีงผลตอการตัดสนิใจเลือกซื้อบาน

จัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และไมสอดคลองกับ วิยะดา หมัดอุสนั (2556) ดานราคาจาก

ผลการศึกษาพบวา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของโครงการ มีการวางเงินจอง เงินทาํสัญญา และเงินดาวนที่

เหมาะสม 

          2.3 สวนประสมทางการตลาด ดานทาํเลที่ตั้งมผีลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาผูบริโภคใหความสาํคัญกับปจจัย

ดานทาํเลที่ตั้งในเร่ืองของความนาเชื่อถือของสํานักงานขาย สอดคลองกับ ณัฐกฤตา อรรถมานะ (2555) 

จากผลการวิจัยพบวา ดานชองทางการจัดจาํหนาย กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองสภาพของสํานักงาน

ขาย และการตกแตงนาเชื่อถือไวใจไดเปนอันดบัแรก และสอดคลองกับ วิยะดา หมัดอุสัน (2556) จากผล
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การศึกษาพบวาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ คือ มีทําเลที่ตั้งของโครงการอยูในพื้นที่ที่ตรงกับความตองการ 

การเดินทางสะดวก ใกลสถานศึกษา ใกลสถานที่ทํางาน  และใกลแหลงจับจายใชสอย มี Call Center คอย

ใหขอมูลเบื้องตนของโครงการแกลูกคา  มี Website ใหลูกคาไดเขาชมโครงการผานอินเตอรเน็ต มีการเสนอ

ขายโครงการโดยการออกงานแสดงสนิคา มีสาํนักงานขายที่เปนสัดสวน มีหองตัวอยาง/บานตวัอยางที่จัด

แตงอยางสวยงาม มปีายบอกทางของโครงการที่ชัดเจน  

       2.4 สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอกระบวนการตัดสนิใจซื้อ

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาผูบริโภคให

ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในเร่ืองของการมีรับประกับคุณภาพของโครงการหลังการ

ขาย สอดคลองกับ กัมพล เกลื่อนถนอม (2552) ดานการสงเสริมการขายควรมีบานตัวอยางใหชม มีการ

รับประกันตัวบาน และมีแคมเปญโปรโมชั่นตางๆ และสอดคลองกับ ณัฐกฤตา อรรถมานะ (2555) จาก

ผลการวิจัยพบวา ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเร่ืองการ มอบสวนลดพิเศษเปน

อันดับแรก และมีการรับประกันหลังการซื้อ 

 3. ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของ

ผูบริโภค จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล สามารถสรุปไดดังนี ้

       3.1 ผูบริโภคที่มีเพศตางกัน ทาํใหกระบวนการตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาเพศที่ตางกันทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อ

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดานการรับรูปญหา ดานการแสวงหาขอมูล ดานการ

ประเมินผลทางเลือก ดานการตดัสินใจซื้อตางกันตางกัน สอดคลองกับ สุนชิา ทิพยไกรศร (2559) จากผล

การทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศของผูอยูอาศัยในโครงการบานเอ้ืออาทร จังหวัดชลบุรี เนินพลับหวาน มี

ความสัมพันธกับการตัดสนิใจซือ้ดานสงเสริมการตลาด ผูวิจัยคิดวาผูอยูอาศัยในโครงการสวนใหญเปนเพศ

หญิงและมักจะมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อบาน เพศหญิงสวนใหญมีความสนใจในการโฆษณา โปรโมชัน่ 

และของแถมตางๆ  

       3.2 ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาสถานภาพการสมรสที่ตางกันทําให

กระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดีย่วในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ดานการประเมินผล

ทางเลือก ดานการตัดสนิใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อตางกัน สอดคลองกับ ฐานพทัธ จันทรสุกร 

(2557) ผลการทดสอบพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพสมรสและจํานวนสมาชิกในครอบครัว มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อบานพบวา พฤติกรรมการเลือกซื้อบานเดี่ยวของกลุมตัวอยางมี

วัตถุประสงคในการซื้อบานมากที่สุดเปนการแยกครอบครัว/แตงงาน สอดคลองกับ ณัฐกฤตา อรรถมานะ 

(2555) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสที่แตกตางกันใชปจจัยสวนประสม

การตลาดที่มผีลตอการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมของผูบริโภคแตกตางกัน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ 0.05 

       3.3 ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาอายุตางกันทาํใหกระบวนการตัดสินใจซื้อ

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ดานการรับรูปญหา ดานการแสวงหาขอมูล 

ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อตางกัน สอดคลองกับ 
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สุนิชา ทิพยไกรศร (2559) จากผลการทดสอบพบวา อายุของผูอยูอาศัยในโครงการบานเอ้ืออาทรจังหวัด

ชลบุรี เนนิพลบัหวาน มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อ อาจเปนเพราะกลุมตัวอยางสวนใหญอายุ 31-40 ป 

เปนวัยกําลงัทํางาน และกําลังสรางฐานะความมัน่คงใหกับครอบครัว อายุชวงนี้จึงเปนชวงที่ใหความสําคัญ

กับการตัดสินใจซื้อบานทั้งในดานราคาการจัดจาํหนายและการสงเสริมการตลาด 

       3.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน ทาํใหกระบวนการตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลไมตางกัน สอดคลองกับ สนุีย เจษฎาวรางกูล, ฐิตนิันท วารีวนชิ และดวงตา 

สราญรมย (2553) ระดับการศึกษาที่ตางกันมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานทาวนเฮาสในโครงการ 

บริษัท วังทองกรุป จาํกัด (มหาชน) จะเห็นไดวาระดับการศึกษาที่ตางกันไมสามารถบอกไดวาการตัดสินใจ

ซื้อบานตองแตกตางกันเสมอไป แตจะแตกตางกันตรงที่วาในเร่ืองของราคาในการผอนสง เนื่องจาก

การศึกษาก็เปนตัวบอกไดวารายไดที่จะเกิดข้ึนมีความเหมาะสมสมดุลกับการรับภาระในการผอนชําระหนีไ้ด

อยางไร  

       3.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน ทาํใหกระบวนการตัดสนิใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวาอาชีพตางกันทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อ

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ดานการรับรูปญหา ดานการแสวงหาขอมูล 

และดานการตัดสนิใจซื้อตางกัน สอดคลองกับ สุนีย เจษฎาวรางกูล, ฐิตินันท วารีวนิช และดวงตา สราญรมย 

(2553) อาชีพที่ตางกันมีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อบานทาวนเฮาสในโครงการบริษัท วงัทองกรุป จํากัด 

(มหาชน) จะเห็นไดวาอาชีพที่ตางกันจะมีรสนิยมในการเลือกโครงการเปรียบเทียบแตละโครงการเพื่อความ

เหมาะสมและประทับใจตอการอยูอาศัย 

       3.6 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอดือนตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวารายไดเฉลี่ยตอดือนตางกันทําให

กระบวนการตัดสินใจซื้อบานเดีย่วในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบริโภค ดานการรับรูปญหา 

ดานการแสวงหาขอมูล ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อตางกัน สอดคลองกับ ณัฐกฤ

ตา อรรถมานะ (2555) ผลการทดสอบพบวา กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันใชปจจยัสวน

ประสมการตลาดที่มผีลตอการตดัสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของผูบริโภคแตกตางกัน  

 

ขอเสนอแนะ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 1. ดานการสงเสริมการตลาด จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา สวนประสมทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาด มผีลตอการตดัสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนั้นนักการ

ตลาดหรือผูประกอบการตองใหความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด เชน 

การจัดใหมีบานตัวอยางใหชม จดัทําโปรโมชัน่ตางๆ เพื่อสงเสริมการขาย และการมีการรับประกันคุณภาพ

บานหลงัการขาย 

 2. ดานทําเลที่ตั้ง จากผลการวิจยัแสดงใหเห็นวา สวนประสมทางการตลาดดานทําเลทีต่ั้ง มีผลตอ

การตัดสินใจเพื่อซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนั้นนักการตลาดหรือผูประกอบการ
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ตองใหความสําคัญปจจยัสวนประสมทางการตลาดดานทําเลทีต่ั้ง โดยการพิจารณาเลือกทําเลในการสราง

โครงการใกลแหลงที่มีสิ่งอํานวยความสะดวก มีการเดินทางที่สะดวกเขาถึงงาย และมชีองทางการติดตอกับ

โครงการไดหลากหลายชองทาง 

ปจจัยสวนบุคคล 

เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจเพื่อ

ซื้อบานเดี่ยวในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตางกัน ดังนัน้ นกัการตลาดหรือผูประกอบการตองให

ความสําคัญกับปจจัยสวนบุคคล เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน บริษัทจึง

ตองมีการออกแบบบานใหมีความหลากหลาย ทั้งในดานรูปแบบดีไซด ขนาดพื้นที่ใชสอย และหลากหลาย

ราคาใหผูบริโภคเลือก เพื่อใหตรงความตองการของผูบริโภคทีม่ีเพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน 

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในคร้ังตอไป 

1. ควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆ ที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

2. ควรศึกษากระบวนการตัดสนิใจเลือกซื้อบานเดี่ยวในเขตพื้นทีอ่ื่นๆ นอกเหนือจากเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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