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บทคัดย่อ 

การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครปฐม มีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของ
ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม (2) เพื่อศึกษาความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล และ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม (3) เพื่อ
ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดและปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างท่ี
ใช้ในการวิจัย คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยู่ในเขตพื้นท่ีจังหวดันครปฐมและเคยซ้ือบ้านมือสอง 
จ านวน 400 คนไดจ้ากการค านวณตามหลกัการของ Taro Yamane และใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบ
สะดวกหรือสุ่มแบบบงัเอิญในการเก็บขอ้มูล ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ี
ผูวิ้จยัสร้างข้ึน แบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ   ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได ้ลกัษณะบา้นท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ และราคาบา้นท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ ส่วน
ท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาขาย ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนท่ี 3 ปัจจัยด้านพฤติกรรมตามแผน ได้แก่ ด้าน



ทศันคติตอพฤติกรรม ด้านการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิง และด้านการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม และส่วนท่ี 4 การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครปฐม 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ และอาชีพของผู ้บริโภคต่างกัน                  
การตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านมือสองของผู ้บริโภคในเขตพื้นท่ีจังหวัดนครปฐมแตกต่างกัน          
ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด (4P) และปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน (TPB)  มีดา้นท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจังหวัด
นครปฐม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.05  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาขาย ดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และด้านการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  ส่วนด้านทัศนคติต่อพฤติกรรม ไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐมอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

ค าส าคัญ : บา้นมือสอง 

ABSTRACT 

 The objective of research subject “Behavior of Consumer Buying Decision of Second-
hand house in Nakhon pathom” is (1) to study behavior of consumer buying decision of 
second-hand house in Nakhon pathom, (2) to study the differences between personal factors 
and decision-making behavior of consumer buying decision of second-hand house in Nakhon 
pathom, (3) to study marketing factors and service quality factors that affects behavior of 
consumer buying decision of second-hand house in Nakhon pathom. The sample group used in 
the research was 400 consumers who lived in Nakhon Pathom . Province and used to buy 
second-hand houses. It was calculated according to Taro Yamane's principle and used 
convenience sampling or random sampling for data collection.  The research tool is a 
questionnaire created by the researcher, divided into 4 parts : part 1 is personal factors such as 
gender, age, status, education level, occupation, income, house characteristics that decide to 
buy.  and house prices that decide to buy, part 2 is marketing mix factors such as product, 
price, place and promotion, part 3 Planned behavioral factors such as behavioral attitude, 



amenability to the reference group and perceptual ability to control behavior, and part 4 is 
consumer buying decision of second-hand house in Nakhon pathom, 

The results of the study showed that the different personal factors such as age and 
occupation monthly income are the different behavior of consumer buying decision of second-
hand house in Nakhon pathom, Marketing mix factors, brand factors, and Planned behavioral 
factors there have aspects that influence behavior of consumer buying decision of second-hand 
house in Nakhon pathom. with statistical significance at 0.05 such as assurance, product, price, 
place, promotion, amenability to the reference group and perceptual ability to control behavior 
In terms of behavioral attitude is not statistically significant influence behavior of  consumer 
buying decision of second-hand house in Nakhon pathom. 

Keywords: second-hand houses 

บทน า 
บา้นคือปัจจยัส่ีท่ีส าคญัของมนุษย ์เช่ือว่าคนทุกคนอยากมีบา้น แต่ทว่าความอยากหรือ

ความตอ้งการของคนจ านวนไม่น้อยไม่สามารถเป็นจริงได ้ เพราะความเป็นจริงอย่างหน่ึงคือ 
ราคาบา้นในทุกวนัน้ีแพงมากกวา่เดิมหลายเท่า แลว้ราคาก็แพงข้ึนทุกวนั เม่ือบา้นมีราคาแพงมาก 
คนท่ีมีรายไดน้้อยจึงไม่สามารถเป็นเจา้ของบา้นได ้ ดว้ยเหตุน้ีบา้นมือสองจึงเป็นทางเลือกท่ี
ตอบโจทยไ์ด้มากกว่า ทั้งราคา รูปแบบ และท าเลท่ีตั้ง ท่ีมีให้เลือกเป็นจ านวนมาก  จังหวดั
นครปฐม เป็นเขตปริมณฑลท่ีก าลงัพฒันาเร่ิมเขา้สู่ความเจริญเติบโตในอนาคตเพราะพื้นท่ีติดกบั
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงยงัมีประชากรมากมายหลากหลายอาชีพท่ีตอ้งการท่ีอยู่อาศยั ผูวิ้จยัจึงมี
ความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครปฐม  เพื่อเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างตรงเป้าหมายเพื่อเป็นแนวทาง
ให้แก่ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจจะศึกษาเข้าใจถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริงเพื่อน าไปปรับปรุงและพฒันาทางธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม และสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจต่อไป     

วัตถุประสงค์ของการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านมือสองของผู ้บริโภคในเขตพื้นท่ี     

จงัหวดันครปฐม 



2. เพื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นการตลาดและปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน  ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม  
การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม 

ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรประมาณ 921,882 คน ท่ีอาศยัอยู่ในเขต

พื้นท่ีจงัหวดันครปฐม มีการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างของ Taro Yamane ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีเคย
ตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง และอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐมเท่านั้น 

ขอบเขตด้านระยะเวลาในการวิจัย 
การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดเ้ร่ิมด าเนินการวิจยัในช่วงเดือนมกราคม – มีนาคม 2566 
ขอบเขตด้านตัวแปร 

             การก าหนดตัวแปรท่ีใช้ในการวิจัยประกอบด้วยกลุ่มตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ (ส่วนบุคคล) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4P) และปัจจยัดา้นพฤติกรรมตาม
แผน (TPB) ส่วนตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคใน
เขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม 
               ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4P) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (3) ปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน 

(TPB) ได้แก่ ด้านทัศนคติต่อพฤติกรรม ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และด้านการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  

ตวัแปรตาม คือพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครปฐม 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

1. เพื่อทราบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม เพื่อน าไปสู่แนวทางการปรับปรุง
และพฒันาทางธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 



2. เพื่อทราบปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด และปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน (TPB) ท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

นครปฐม น าไปสู่แนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหก้บัผูป้ระกอบการบา้น

มือสอง 

3. เพื่อเป็นแนวทางในการวิจัยส าหรับนักวิจัยอ่ืนๆ ท่ีสนใจเก่ียวกับประเด็นปัจจัยส่วน
บุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัพฤติกรรมตามแผน ท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม 

สมมุติฐานของการวิจัย 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคใน

เขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐมท่ีแตกต่างกนั    
2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด และปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน มีผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม  
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัส่วนประสมการตลาด  
 Kotler (2003) กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาดหมายถึงคุณค่าท่ีประกอบดว้ยปัจจยั 3 
ส่วนคือ คุณภาพ การบริการและตน้ทุน คุณค่าเป็นการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์ส่ิงท่ี
ไดรั้บ (Benefits) และส่ิงท่ีเสียไป (Costs) ซ่ึงลูกคา้บางคนเลือกซ้ือสินคา้เพราะคุณภาพดี บางคน
เลือกเพราะราคาสมเหตุสมผล (อุบล ปานนิล, 2562) 

McCarthy (1960) ใหค้วามหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไว ้วา่ เป็นผลงานท่ี
เกิดข้ึนจากกิจกรรมทั้งหลายท่ีเก่ียวกบัความพยายามใหอ้งคก์ารบรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงค ์
โดยอาศยัการคาดหมายความตอ้งการต่าง ๆ ของลูกคา้ และยงัรวมถึงการท่ีสินคา้และบริการผ่าน
จากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้ เพื่อตอบสนองความพอใจใหก้บัลูกคา้ (อาทิตย ์วอ่งไวตระการ, 2560) 

วีลีน และฮนัเกอร์ (Wheelen and Hunger, 2012: 199) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึง การน ากลยุทธ์หรือการรวมกนัของตวัแปรท่ีมีความจ าเป็นโดยการวางแผนบริษทัท่ี
สามารถใชใ้นการท าให้เกิดความความตอ้งการ (Demand) และไดรั้บประโยชน์จากการแข่งขนั 
(Competitive Advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ช่องทาง (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และราคา (Price) มาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว โดยตวัแปรเหล่าน้ี



จะมีปัจจัยย่อยท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์ เพื่อปรับให้เหมาะสมกับความสามารถขององค์กร 
ก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และท าให้เกิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 
(วนสัพร บุบผาทอง, 2564) 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัพฤติกรรมตามแผน  
ศุภชั ทรงธนวงศ์ (2564) ให้ความหมาย ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ไวว้่าเป็นทฤษฎีท่ี

พฒันามา จากการกระท าด้วยเหตุผล โดยทฤษฎีการกระท าด้วย เหตุผลสามารถใช้ท านาย 
พฤติกรรมของบุคคลไดน้ัน่ คือก่อนท่ีบุคคลจะแสดงพฤติกรรมต่อส่ิงใดนั้นจะไดรั้บอิทธิพลจาก 
ทศันคติ อีกทั้งการประเมินบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมนั้น ว่าควรปฏิบติัหรือไม่ควร ปฏิบติั และ
บรรทดัฐานของบุคคลหรือบรรทดัฐานของสังคม หมายถึง ความเช่ือหรือการรับรู้ของ บุคคลต่อ
ความคิดของคนใกลชิ้ดท่ีมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทั้งสอง
ปัจจัยน้ีสามารถตรวจสอบ ได้ทั้ งทางตรง และทางอ้อมโดยปัจจัยท่ีเป็นองค์ประกอบ และ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั ต่าง ๆ ของทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล 

พรพรรณ พนัธ์แจ่ม (2560) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมของคนมี อิทธิพลมาจาก
ความเช่ือมัน่ท่ีเกิดจากความสามารถท่ีจะควบคุมพฤติกรรมของตนเอง ดงันั้นคาดว่า การรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม จะมีส่วนช่วยในการการคาดเดาความตั้งใจมากกว่า 
ผลกระทบจากส่วนอ่ืน ๆ 

วิวฒัน์ จนัทร์ก่ิงทอง (2557) ไดใ้ห้ความหมาย ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of 
Planned Behavior: TPB) ไวว้่าเป็นการแสดงพฤติกรรมของมนุษย ์โดยเกิดจากความตั้งใจ จาก
ปัจจยัหลกั 3 ประการ ไดแ้ก่  

1) ความเช่ือ เก่ียวกบัพฤติกรรม  
2) ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง  
3) ความเช่ือเก่ียวกบัความ สามารถในการควบคุม 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค และการตัดสินใจซ้ือ 

Schiffman and Kanuk (2000) ให้ความหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภคเอาไวว้่า พฤติกรรมซ่ึง
ผูบ้ริโภค เกิดจากการคน้หา การซ้ือใช ้และการบริการ ท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
(อาทิตย ์วอ่งไวตระการ, 2560) 



 คอตเลอร์ (Kotler, 2000 : 160) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาวิธีการของบุคคล 
กลุ่มคน ในการเลือก การซ้ือ การใช้ และการใช้จ่าย เก่ียวกับสินค้า บริการ ความคิด หรือ
ประสบการณ์ท่ีสร้างความพึงพอใจต่อความตอ้งการของบุคคล (วนสัพร บุบผาทอง, 2564) 

 Belch and Belch (2004) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภคเอาไว้ว่า คือ
กระบวนการร่วมกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเหล่านั้นได้เขา้ไปมีส่วนร่วมในการแสวงหา การ
เลือกสรร การซ้ือ การใชง้าน การประเมินผล และการเลือกใชสิ้นคา้หรือบริการ เพื่อสนองความ
ตอ้งการของตวัเอง (อาทิตย ์วอ่งไวตระการ, 2560) 

 ฑิฆมัพร ดอกบวั (2557 : 19) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การ
ตดัสินใจตลอดจนถึงการกระท าต่างๆ ของบุคคลเพื่อให้ไดสิ้นคา้หรือบริการส าหรับใชใ้นการ
บริโภคโดยจะเน้นตัวผูซ้ื้อเป็นส าคญัพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งกับความรู้สึกและการ
จดัการขอ้มูลของพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาด และตอบสนองต่อพฤติกรรมเหล่านั้นไดอ้ยา่งเหมาะสม (วนสัพร บุบผาทอง, 2564) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 

        

   

 

 

 

 

 

               

 

 

 

                                                                                              

 

 

 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรจ านวน 921,882 คน (โครงสร้างขอ้มูลสถิติ
จ านวนประชากร, 2565) ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม มีการค านวณหาขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่งจากสูตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างของ Taro Yamane โดยก าหนดระดบัค่าความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คน        

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (4P) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคาขาย  

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อาย ุ

- อาชีพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

- สถานภาพ 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมตามแผน (TPB) 

- ดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม 

- ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

- ดา้นการรับรู้ความสามารถใน 

การควบคุมพฤติกรรม 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

บ้านมือสองของผู้บริโภคในเขต

พ้ืนที่จังหวัดนครปฐม 

 
 

 



การสุ่มตวัอยา่งจะใชวิ้ธีการสุ่มแบบสะดวกหรือสุ่มแบบบงัเอิญ (Convenience sampling) โดย
มีค าถามคดักรองเพื่อคดัเลือกเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง และอาศยัอยู่ใน
เขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐมเท่านั้น และใชแ้บบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

หลงัจากเก็บขอ้มูลท่ีตอ้งการแลว้ ผูศึ้กษาน าขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหัสและประมวลผลดว้ย
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อค านวณหาค่าสถิติต่างๆท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 

1 การวิเคราะห์สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัแปรปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์เพื่อทราบลกัษณะของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงใช้ตารางการแจกแจงความถ่ีท่ีแสดงผลเป็น ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Divination) 

2 การวิเคราะห์สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) 
2.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง 3 กลุ่มข้ึนไปการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ใช้ในการทดสอบสมมติฐานด้าน
ส่วนบุคคลและพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ หากผลทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติตอ้งทดสอบเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธี (Least Significant Difference: LSD)  
  2.2 การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานเพื่อท าการศึกษาอิทธิพลระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัดา้นส่วน

ประสมการตลาด (4P) และปัจจัยด้านพฤติกรรมตามแผน (TPB) ท่ีมีต่อตัวแปรตาม คือ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม  
สรุปผลการวิจัย 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
นครปฐม พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เ ป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25-40 ปี                           
สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี  ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท เอกชน                              
มีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 15,000 - 30,000 บาท ลกัษณะบา้นท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือเป็นบา้นเด่ียว โดยมี
ราคาอยูท่ี่ 1,000,001 –2,000,000บาท  



อายุของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ท่ีแตกต่างกนั 
โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต ่ากว่า 24 ปี และอายุ  41-56 ปี มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือ
สองแตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ57 ปีข้ึนไป  

อาชีพของผูบ้ริโภคต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ท่ีแตกต่างกนั 
โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง 
แตกต่างกันกับ ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพวิศวกร , สถาปนิก และอาชีพพยาบาล, แพทย์, เภสัชกร  
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท าธุรกิจส่วนตวั, อาชีพอิสระ มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง 
แตกต่างกนักบั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพยาบาล, แพทย,์ เภสัชกร และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน
โรงงาน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านมือสอง แตกต่างกันกับ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
พยาบาล, แพทย,์ เภสัชกร 

ตารางผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านมือสอง
ของผู้บริโภคในเขตพืน้ท่ีจังหวัดนครปฐม      (n=400) 

Model b 
Std. 

Error 
Beta t Sig F Sig. 

Constant 0.496 0.192  2.588 0.010* 62.611 0.000* 
ดา้นผลิตภณัฑ ์            0.300 0.061 0.259 4.915 0.000*   
ดา้นราคาขาย                -0.223 0.055 -0.239 -4.030 0.000*   
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.160 0.064 0.140 2.522 0.012*   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.207 0.059 0.204 3.522 0.000*   
ดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม 0.088 0.057 0.100 1.550 0.122   
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 0.210 0.033 0.276 6.321 0.000*   
ด้านการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรม 

0.153 0.054 0.175 2.839 0.005*   

R = 0.727, R2 =0.528, Adjusted R Square = 0.519, SEE = 0.360 *sig < 0.05 

ผลการทดสอบความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา่ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดและพฤติกรรมตามแผน ดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม มากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(b =0.300) 
รองลงมา คือ ดา้นราคาขาย (b =-0.223) ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (b =0.210) ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (b =0.207) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (b =0.160) และด้านการรับรู้



ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (b =0.153) ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ความถดถอยเชิงพหุคูณ เท่ากบั 0.727 ค่าสัมประสิทธ์ิการ
พยากรณ์ร้อยละ 52.8 ค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ท่ี ± 0.192 สามารถสร้างสมการ
พยากรณ์ได ้ดงัน้ี 

Y 
 

= 0.496 + 0.300 (ดา้นผลิตภณัฑ)์ - 0.223 (ดา้นราคาขาย) + 0.210 (ดา้นการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิง) + 0.207 (ดา้นการส่งเสริมการตลาด) + 0.160 (ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย) + 0.153 (ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม) 

อภิปรายผลการวิจัย 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม

ประเมินเกณฑค์วามส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบัมากท่ีสุด โดยใหค้วามส าคญัในเร่ืองขนาด
พื้นท่ีใชส้อยเหมาะสม มีรูปแบบการออกแบบท่ีท่านช่ืนชอบ และสภาพภายนอกและภายในไม่
ทรุดโทรมเกินไป สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศศิพร บุญชู (2560) ท่ีไดท้ าการศึกษาเร่ืองส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวของโครงการจัดสรร พบว่า 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(บา้น) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด     

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคาขาย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม
ประเมินเกณฑ์ความส าคญัในดา้นราคาขาย ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัในเร่ืองราคา มี
ความเหมาะสมกบัท าเลท่ีตั้ง และขนาดท่ีดิน มีอตัราการผ่อน และดอกเบ้ียท่ีเหมาะสม และมี
ราคาต ่ากว่าท่ีอ่ืนซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรุ่งกานต์ ภู่หอมเจริญ (2562) ท่ีไดท้ าการศึกษา
เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และทศันคติต่อท่ีพกัอาศัยรวมเพื่อการเช่าระยะยาว : 
กรณีศึกษาโครงการทริปเป้ิล วาย เรสซิเดนซ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา
เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในเชิงบวก 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมตามแผน ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามประเมินเกณฑค์วามส าคญัในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในระดบัมาก โดยให้
ความส าคัญในเร่ืองเพราะคนในครอบครัว เพื่อนๆ และบุคคลมีช่ือเสียงซ้ือบ้านมือสอง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กมลพร เพง็นวม (2565) ท่ีไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือบา้นเด่ียวรักษโ์ลกของผูบ้ริโภค พบว่าในปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก และปัจจยัน้ี
มีผลต่อความตั้งใจในการซ้ือบา้นเด่ียวรักษโ์ลกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติอีกดว้ย  



ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามประเมินเกณฑ์ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบัมาก โดยให้
ความส าคญัในเร่ืองมีขอ้เสนอพิเศษให้ เช่นการจ่ายค่าธรรมเนียมการโอนของผูข้าย เห็นรายการ
ส่งเสริมการขายของธนาคาร เช่น การลดอตัราดอกเบ้ีย, การให้วงเงินสูง และมีการโฆษณาใน
ช่องทางต่างๆ อยา่งเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เสรี วงษม์ณฑา (2547) ไดก้ล่าวไวว้า่ 
การท่ีบริษทันั้นมีส่ิงต่าง ๆ เช่น ผลิตภณัฑ ์การอ านวยความสะดวก การบริการให้กบัทางลูกคา้
เพื่อใหไ้ดเ้กิดความพึงพอใจ โดยราคามีความเหมาะสม ไม่แพงหรือถูกเกินไป ซ่ึงท าใหลู้กคา้เกิด
ความยนิดีท่ีจะจ่าย และยงัมีการส่งเสริมการตลาดท่ีดีซ่ึงมีผลต่อการจูงใจใหลู้กคา้เกิดความสนใจ
และอยากกลบัมาใชบ้ริการอีก และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรุ่งกานต ์ภู่หอมเจริญ (2562) ท่ี
ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และทศันคติต่อท่ีพกัอาศยัรวมเพื่อการเช่า
ระยะยาว : กรณีศึกษาโครงการทริปเป้ิล วาย เรสซิเดนซ์ พบว่า ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายเป็น
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในเชิงบวก โดยทศันคติความคิดของผูซ้ื้อ ในดา้นความรู้สึก
คุม้ค่า และความรู้สึกตอ้งการบอกต่อ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามประเมินเกณฑค์วามส าคญัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมากท่ีสุด โดย
ใหค้วามส าคญัในเร่ืองมีท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวก อยุใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี และติดต่อเจา้ของ,ตวัแทนหรือ
บริษทันายหนา้ไดง่้าย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกชกร ธรรมกีรติ (2562) ท่ีไดท้ าการศึกษาวิจยั
เ ร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัยแนวสูงและแนวราบในพื้นท่ีรอยต่อเมือง
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือใน
ดา้นท าเลท่ีตั้งของโครงการท่ีใกลร้ะบบขนส่งมวลชนมากท่ีสุด  และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ William H. Chair (1973) ท่ีกล่าวว่า การเลือกท าเลท่ีตั้งของท่ีอยู่อาศยัท่ีดี ควรมีแหล่ง
สาธารณูปโภคและสาธารณูปการท่ีอ านวยความสะดวกแก่การเดินทางในชีวิตประจ าวนั 
ผูบ้ริโภคจึงจะตดัสินใจเลือกซ้ือ  

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมพบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามประเมินเกณฑ์ความส าคญัในดา้นการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัในเร่ืองบา้นมือสองดีไม่ต่างจากบา้นใหม่ 
การรับรู้โปรโมชัน่จากธนาคาร และบา้นมือสองมีราคาท่ีต่อรองได ้สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ปา
รีญา ราพา (2564) ท่ีกล่าวว่า การแสดงพฤติกรรมจะเกิดจากการช้ีน าโดยความเช่ือ 3 ประการ 



ได้แก่ ความเช่ือเก่ียวกับพฤติกรรม ความเช่ือเก่ียวกับกลุ่มอ้างอิง และความเช่ือเก่ียวกับ
ความสามารถในการควบคุม ซ่ึงความเช่ือจะส่งผลต่อเจตคติต่อพฤติกรรม โดยทัว่ไปแลว้ถ้า
บุคคลมีเจตคติในทางบวกต่อพฤติกรรมท่ีกระท ามากเท่าใด ก็จะส่งผลให้มีความตั้งใจท่ีจะ
กระท าพฤติกรรมนั้นมากยิง่ข้ึน 

 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 

จากการศึกษาวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง       
ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม  คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
ในระดับมากท่ีสุด เป็นอนัดับหน่ึง โดยให้ความส าคญัในเร่ืองขนาดพื้นท่ีใช้สอยเหมาะสม          
มีรูปแบบการออกแบบท่ีท่านช่ืนชอบ และสภาพภายนอกและภายในไม่ทรุดโทรมเกินไป ดงันั้น
ผูป้ระกอบการควรมีบ้านให้ผูบ้ริโภคเลือกได้หลากหลายรูปแบบและขนาด เช่นบ้านเด่ียว      
บา้นแฝด ทาวน์เฮาส์ หรืออาคารพานิชย ์มีการรีโนเวทให้สวยงามเหมือนใหม่ โดยการควบคุม
ค่าใชจ่้ายให้น้อยท่ีสุด เพื่อให้ลูกคา้สามารถเลือกบา้นท่ีเหมาะสมกบัขนาดของครอบครัวของ
ผูบ้ริโภคได้  ซ่ึงสอดคล้องกับปัจจัยด้านราคาขาย ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก     
โดยให้ความส าคญัในเร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัท าเลท่ีตั้ง และขนาดท่ีดิน มีอตัราการผ่อน 
และดอกเบ้ียท่ีเหมาะสม และมีราคาต ่ากว่าท่ีอ่ืน จะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคตอ้งการบา้นท่ีดีในราคาท่ี
ถูก ซ่ึงยิ่งผูป้ระกอบการมีบ้านท่ีพร้อมขายอยู่ในท าเลท่ีดีแต่ราคาถูกกว่าเจา้อ่ืนๆ จะยิ่งท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจมากยิ่งข้ึน ปัจจยัถดัมาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจคือ ปัจจยัดา้นการคลอ้ย
ตามกลุ่มอ้างอิง ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดับมาก โดยให้ความส าคญัในเร่ืองคนใน
ครอบครัว เพื่อนๆ และบุคคลมีช่ือเสียงซ้ือบ้านมือสอง เห็นได้ว่าคนเพราะคนในครอบครัว    
หรือเพื่ อนๆ เคยซ้ือบ้านมือสองท าให้ผู ้บ ริโภค เ กิดความสนใจ ดังนั้ นบ้านมือสอง                              
ท่ีผูป้ระกอบการขายควรถูก สวย ดี มีคุณภาพ และให้ค าแนะน าพร้อมช่วยในการด าเนินการใน
การยืน่กู ้ทุกขั้นตอนจนเสร็จส้ินการโอน เพื่อใหผู้บ้ริโภคประทบัใจและมีการแนะน ากนัปากต่อ
ปาก สอดคลอ้งกบั ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก 
โดยให้ความส าคญัในเร่ืองมีขอ้เสนอพิเศษให้ เช่นการจ่ายค่าธรรมเนียมการโอนของผูข้าย     
เห็นรายการส่งเสริมการขายของธนาคาร เช่น การลดอตัราดอกเบ้ีย, การให้วงเงินสูง และมีการ
โฆษณา ในช่องทางต่างๆ อย่างเหมาะสม ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการรีวิวการซ้ือขายกับ
ผู ้บริโภค โดยให้ผู ้บริโภคท่ีเคยซ้ือบ้านมารีวิวให้ผ่านส่ือต่างของผู ้ประกอบการ หรือใช้ 



Influencer  มาถ่ายรูปและรีวิวบา้นมือสองลงในโซเชียลมีเดียต่างๆ  ปัจจยัถดัมาท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
โดยใหค้วามส าคญัในเร่ืองมีท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวก อยุใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี และติดต่อเจา้ของ,ตวัแทน
หรือบริษทันายหนา้ไดง่้าย จากขอ้ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั ผูป้ระกอบการควรเลือกใชช่้องทาง
ออนไลน์ใหม้ากข้ึน โดยการสร้าง Facebook Page, IG , Tiktok เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถติดต่อได้
ง่ายและสะดวกท่ีสุด เพราะช่องทางออนไลน์สามารถโตต้อบไดท้นัทีหากเกิดขอ้สงสัย ในดา้น
ช่องทางออฟไลน์ ควรมีการท าป้ายพร้อมราคาและเบอร์ติดต่อใหช้ดัเจน โดยติดตามบริเวณพื้นท่ี
ใกลเ้คียงของสินคา้ สอดคลอ้งกบัปัจจยัดา้นสุดทา้ยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัดา้นการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดับมากโดยให้
ความส าคญัในเร่ืองบา้นมือสองดีไม่ต่างจากบา้นใหม่     การรับรู้โปรโมชัน่จากธนาคาร และ
บ้านมือสองมีราคาท่ีต่อรองได ้ดังนั้นผูป้ระกอบการจึงตอ้ง รีโนเวทบ้านให้ใหม่สวย และดู
ทนัสมยั อยูใ่นท าเลท่ีสะดวกในการเดินทาง มีขนาดท่ีเหมาะสมกบัราคา เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีก าลงั
คิดจะซ้ือบา้นใหม่เปล่ียนใจมาเลือกซ้ือบา้นมือสอง เพราะบา้นมือสองท่ีไดคุ้ณภาพไม่ต่างจาก
การซ้ือบา้นมือใหม่ แต่ซ้ือไดใ้นราคาท่ีถูกกว่า ซ่ึงการอภิปรายจากผลท่ีไดจ้ากงานวิจยัในคร้ังน้ี 
จะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการบา้นมือสอง ในการวางแผนกลยทุธ์รวมถึงหาแนวทางในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุดต่อไป 
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