
1 
 

ส่วนประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

บ้านมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

Marketing mix and consumer behavior affecting the decision to buy                    

a pre-owned house of people in Nonthaburi area 

พทัธ์ธีรา สระทองน่อง 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง ประเทศไทย 

*ผูรั้บผดิชอบบทความ 

 

Phattheera Srathongnong 

Email: 6214154610@rumail.ru.ac.th 

Faculty of Business Administration, Ramkhamhaeng University, Thailand 

*Coresponding author 

บทคดัย่อ 

การวจิยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

บา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี มีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขต

นนทบุรี 2) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี กลุ่มตวัอย่างในการ

วิจยัคร้ังน้ี คือ คนในเขตนนทบุรี จ  านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเพื่อการวิจยั การวิเคราะห์

ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ t-Test ,  One-way ANOVA และ Multiple Regression 
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  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น อายุ สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ี

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนใน

เขตนนทบุรี ต่างกนั ยกเวน้ ดา้นเพศท่ีไม่แตกต่างกนั และตวัแปรอิสระสามารถพยากรณ์ส่วน

ประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนใน

เขตนนทบุรี โดยช้ีให้เห็นว่า ดา้นการจดัจ าหน่าย ,ดา้นส่งเสริมการตลาด ,ดา้นพนักงานขาย ,

ทศันคติ ,แรงจูงใจ และการรับรู้ โดยมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงวา่ส่วนประสม

ทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขต

นนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญั ในขณะท่ี ดา้นผลิตภณัฑ ์,ดา้นราคา ,ดา้นกระบวนการจดัการ และดา้น

ทางกายภาพ ทั้งส่ีตวัแปรน้ีไม่มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงว่า ไม่มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญั 

ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด , พฤติกรรมผูบ้ริโภค , บา้นมือสอง 

ABSTRACT 

Research on marketing mix and consumer behavior affecting the decision to buy a pre-

owned house of people in Nonthaburi area. The objectives were as follows: 1) To study the 

Marketing mix and consumer behavior affecting the decision to buy a pre-owned house of 

people in Nonthaburi area. 2) To study the decision to buy a pre-owned house of people in 

Nonthaburi area. The sample group in this research was 400 people in Nonthaburi area. The 

questionnaire was used for research. Data analysis using statistical t-Test, One-way ANOVA 

and Multiple Regression. 

The results of the study found that Personal factors in terms of age, status, occupation, 

average monthly income the statistically significant difference at the 0.05 level made the 

decision to buy a pre-owned house among the people in Nonthaburi different except for the 
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gender. And independent variables can predict the marketing mix and consumer behavior 

affecting the decision to buy a pre-owned house of people in Nonthaburi area.  by pointing out 

that Distribution , marketing promotion , in terms of salespeople, attitudes, motivations and 

perceptions, with a statistically significant level of 0.05, indicating that the marketing mix and 

consumer behavior Influence people's decision to buy a pre-owned house in Nonthaburi area 

significantly, while the product, the price, the management process and physical These four 

variables were not statistically significant at the 0.05 level, indicating that they had no influence 

on the purchasing decision of people in Nonthaburi area. 

Keyword: Marketing mix , Consumer behavior , Pre-owned house 

บทน า 

 ในการด ารงชีวิตของมนุษยน์ั้น มีความตอ้งการปัจจยั 4 ไดแ้ก่ อาหาร ยา เคร่ืองนุ่งห่ม 

และท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีท าให้มนุษยส์ามารถด ารงชีวิตได ้จากสภาวะสังคมใน

ปัจจุบนัความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยันบัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีส าคญัต่อการด ารงชีวิตของมนุษยทุ์กยคุ

สมยั มนุษยมี์ความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัเพื่อเป็นท่ีพกั ท่ีหลบภยั และเพื่อเป็นหลกัประกนัความ

มัน่คงในชีวิต การเลือกท่ีอยูอ่าศยัจะมีความแตกต่างกนัออกไปตามสภาพแวดลอ้ม สังคม ความ

สะดวกสบายและความจ าเป็นอ่ืนๆ จากอตัราการเติบโตของจ านวนประชากรประเทศไทยใน

ปัจจุบนัท าให้เกิดการหนาแน่นของประชากรและเม่ือประชากรเพิ่มข้ึน ท าให้ประชากรส่วน

ใหญ่ท่ียงัไม่มีท่ีอยูอ่าศยัจึงมีความตอ้งการท่ีจะมีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเองส่วนใหญ่แลว้ผูซ้ื้อท่ีอยู่

อาศยัจะใชเ้งินออมของตวัเองส่วนหน่ึงส าหรับเงินดาวนห์รือผอ่นดาวนส่์วนท่ีเหลือทั้งหมดผูซ้ื้อ

จะใช้บริการสินเช่ือเพื่อท่ีอยู่อาศยัจากสถาบันการเงิน ส่งผลให้ธุรกิจภาคอสังหาริมทรัพย์

โดยเฉพาะธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีอยู่อาศยัเป็นภาคธุรกิจท่ีมีความส าคญัและมีบทบาทในการ

ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจ 
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จากปัญหาการเพิ่มข้ึนของจ านวนประชากรท่ีเป็นไปอยา่งรวดเร็วประกอบกบัท่ีอยูอ่าศยั

กมี็ความส าคญัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิต และยิง่ไปกว่านั้นท่ีอยูอ่าศยั

ยงัเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงคุณภาพชีวิตและความเป็นอยู่ของประชากรโดยเฉพาะในเขตนนทบุรี ซ่ึง

เป็นเขตปริมณฑลท่ีอยู่ใกลก้รุงเทพฯ มีระบบคมนาคมการขนส่งมวลชนท่ีถูกพฒันาข้ึนเพื่อ

รองรับการขยายตวัของเมือง ท าใหย้งัมีประชากรตอ้งการท่ีจะยา้ยถ่ินฐานเขา้มาอยา่งต่อเน่ืองก่อ

ให ้เกิดอุปสงคต่์อสินคา้ประเภทท่ีอยูอ่าศยัเพิ่มมากข้ึน ท าใหธุ้รกิจอสังหาริมทรัพย ์เติบโตอยา่ง

รวดเร็วและเป็นปัจจยัส าคญัท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการลงทุนในธุรกิจต่อเน่ือง เช่น ธุรกิจวสัดุก่อสร้าง 

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ และธุรกิจตกแต่งภายใน รวมถึงธุรกิจบริการต่างๆ 

จากแนวโน้มธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในปัจจุบันมีอัตราการเติบโตท่ีชะลอตัวลง

เน่ืองมาจากภาวะเศรษฐกิจโลกท่ีตกต ่ า  ผู ้ประกอบการธุรกิจท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับภาค

อสังหาริมทรัพย ์ต่างเร่ิมปรับตวัเพื่อรองรับก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคภายในประเทศท่ีอาจชะลอ

ก าลังซ้ือทรัพย์ลง ซ่ึงปฏิเสธไม่ได้ว่านิยามการมีบ้านของผู ้คนในปัจจุบันนั้ นมีด้วยกัน

หลากหลายมากข้ึน ไม่ไดมุ่้งเนน้ไปท่ีการซ้ือบา้นมือหน่ึง (Newly developed/launched property) 

เพียงอยา่งเดียว แต่รวมถึงการเลือกซ้ือบา้นหลงัใหม่ท่ีตอบโจทยก์ารอยูอ่าศยัมากกวา่หลงัเดิม ซ่ึง

รวมไปถึงการซ้ืออสังหาริมทรัพยมื์อสอง และทรัพยสิ์นรอการขาย (Non-Performing Asset หรือ 

NPA) แลว้น ามาตกแต่ง/ต่อเติมใหต้รงความตอ้งการของทุกคนในครอบครัวอีกดว้ยความทา้ทาย

จากปัจจยัแวดลอ้มท าใหพ้ฤติกรรมการใชจ่้ายของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป ผูบ้ริโภคหนัมาพิจารณาท่ี

ความคุม้ค่าท่ีไดรั้บและตอบโจทยก์ารอยู่อาศยัของครอบครัวเป็นหลกั ท าให้ท่ีอยู่อาศยัมือสอง

กลายเป็นตวัเลือกท่ีน่าสนใจและตอบสนองความตอ้งการของคนอยากมีบา้นไดท้ั้งในมุมของ

ความคุม้ค่าในราคาท่ีสามารถซ้ือได ้โดยเฉพาะคนท่ีมีก าลงัซ้ือจ ากดั บา้นมือสอง จึงเป็นอีก

ทางเลือกหน่ึงเพื่อสนองความตอ้งการโดยตลาดบา้นมือสองในปัจจุบนัเป็นตลาดท่ีใหญ่นอกจาก

จะขายโดยสถาบนัทางการเงิน กรมบงัคบัคดี แลว้นั้นยงัมีบา้นมือสองท่ีประชาชนตอ้งการขาย

เปล่ียนมือกนัดว้ย ดงันั้น ปริมาณบา้นมือสองท่ีรอการขายจึงยงัมีอยูจ่  านวนมาก “บา้นมือสองมี
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แนวโนม้ว่าจะเพิ่มข้ึนสูงเร่ือยๆ ในอนาคต จนจะสามารถเป็นสินคา้ทดแทนบา้นมือหน่ึงไดเ้ลย

ทีเดียว” (TerraBKKเคลด็ลบัการลงทุน, 2561)  

จากการพิจารณาความตอ้งการบา้นมือสองของประชาชนรวมถึงตลาดบา้นมือสองท่ี

ไดรั้บความนิยมมากข้ึนนั้นจึงท าใหผู้ว้ิจยัสนใจศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี ซ่ึงผลจากการศึกษาจะ

น าไปสู่การพฒันาธุรกิจบา้นมือสองใหส้ามารถบริหารจดัการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตลอดจน

เป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจซ้ือบา้นมือสองใช้เป็นส่วนหน่ึงในการพิจารณาเพื่อประกอบการ

ตดัสินใจในการซ้ือบา้นมือสองในอนาคต 

วตัถุประสงค์ของงานวจิยั  

1.เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

2.เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

1.เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

2.เพื่อทราบถึงการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

นิยามศัพท์เฉพาะ  

 บา้นมือสอง คือ บา้นท่ีผา่นการใชง้านมาแลว้ 
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การทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาดสินค้า (7P’s) สุดาดวง เรืองรุจิระ 

(2543) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการ

ด าเนินงานทางดา้นการตลาด เป็นปัจจยัท่ีสามารถท าการควบคุมไดโ้ดยพื้นฐาน จะประกอบดว้ย 

4 ปัจจัยหลัก ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การ

ส่งเสริมการตลาด(Promotion) ซ่ึงทั้งหมดจะเรียกรวมกนักว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) จะมีการเพิ่มอีก 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล (People) ดา้นการ

สร้างและน า เสนอลักษณะทางกายภาพ ( Physical Evidence and Presentation) และด้าน

กระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps และ ศิริวรรณ เสรีรัตนแ์ละคณะ (2543) ไดก้ล่าว

ไวว้่า แนวความคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ใน

หนงัสือการบริหารการตลาดยคุใหม่นั้น ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 

จะเป็นล าดับขั้น 11 โดยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีผ่านกระบวนการตดัสินใจ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจท่ี

ใหบ้ริการจะใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps นัน่เอง 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดารา ทีปะปาล (2542) ไดก้ล่าวว่า 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าใด ๆของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร 

การซ้ือ การใช้สินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัน าหรือตวักระท า

ดังกล่าวเพื่อสนองความจ าเป็นและความต้องการของผูบ้ริโภคให้ได้รับความพอใจ และ      

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) ได้สรุปถึง พฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเท่ียวและ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาเพื่อทราบถึง

ความตอ้งการความจ าเป็นของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย เพื่อวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด

ใหต้อบสนองความตอ้งการบริโภคนั้น ๆ และเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความพอใจสูงสุด 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ ดร.นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ (2552) กล่าววา่ 

ภายใตพ้ฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจคิดไม่ตรงกบัการกระท าเสมอไป 
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ดงันั้น การวิเคราะห์กระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจึงเร่ิมข้ึน ขั้นตอนท่ีผูซ้ื้อไดท้  าการ

เลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตอ้งการซ้ือ คือ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Purchase 

Decision Process) ซ่ึงมี 5 ขั้นตอน คือ 1.การตระหนักถึงปัญหา 2.การแสวงหาความรู้ 3. การ

พิจารณาทางเลือก 4.การตดัสินใจซ้ือ 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ และ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 ) 

กล่าววา่ การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง

หน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และ

บริการอยูเ่สมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การ

ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

 กรอบแนวคดิในการวจิัย  
 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานการว 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  
-เพศ  
-อาย ุ 
-อาชีพ  
-รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
-สถานภาพสมรส 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

-ผลิตภณัฑ ์(Product)  
-ราคา (Price)  

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  

-การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
-บุคลากร (People)  

-กระบวนการ (Process)  
-องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)  

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

-ทศันคติ (Attitudes) 

-แรงจูงใจ (Motives) 

-การรับรู้ (Perception) 

 

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของ
คนในเขตนนทบุรี 
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สมมติฐานการวจิัย 
1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์น่าจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขต

นนทบุรีท่ีแตกต่างกนั  
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และพฤติกรรมผูบ้ริโภคน่าจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

วธิีการศึกษา 

 ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี คือ คนในเขตนนทบุรี ตามขอ้มูลจ านวนประชากรของส านกั
ทะเบียนกลาง กรมการปกครอง ณ วนัท่ี 31 ธันวาคม พ.ศ. 2564 จงัหวดันนทบุรีมีประชากร 
1,288,637 คน โดยอาศยัสูตรในการค านวณ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาดเคล่ือนใน
การประมาณไม่เกิน 5% ผูว้ิจยัเลือกใชก้ารก าหนดตวัอย่างของ Taro Yamane (1973) หาขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งเพื่อประมาณค่าสัดส่วนของประชากร ดงันั้นขนาดตวัอยา่งของการวิจยัในคร้ัง
น้ีจึงเท่ากบั 400 คน จากการค านวณขา้งล่างน้ี  

 สูตร   𝑛       =                  
N

1+Ne2 

แทนค่า    n           =    
1,288,637

 1+1,288,637(0.05)2 

    =          400 

ผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) แจกแบบสอบถาม

โดยมีค าถามคดักรองวา่อาศยัอยูใ่นนนทบุรีหรือไม่ และเคยซ้ือบา้นมือสองหรือไม่ 

ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีผูว้ิจยัใชใ้นการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลโดยผูว้ิจยัมีค  าตอบให้ผูต้อบแบบสอบถามไดเ้ลือกตอบ โดยแบ่งแบบสอบถาม

เป็น 5 ส่วนดงัน้ี ส่วนท่ี 1 ค  าถามคดักรองเป็นค าถามท่ีจะคดักรองผูต้อบแบบสอบถามก่อนจะ

ตอบส่วนต่อไป ค าถามเป็นเลือกตอบ (Multiple Choice) ส่วนท่ี 2 ปัจจยัดา้นประชากรของผูต้อบ
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แบบสอบถามซ่ึงเป็นค าถามเก่ียวกบั ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นสถานภาพ ดา้นอาชีพ และ ดา้น

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค าถามเป็นเลือกตอบ (Multiple Choice)  ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด ส่วนท่ี 4  พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขต

นนทบุรี ส่วนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี ซ่ึงส่วนท่ี3-5 เป็นค าถาม

การใหร้ะดบัความส าคญั 5 ระดบั 

การวิจยัน้ีใช้เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อให้ขอ้มูลมีความถูกตอ้งและมีความ

น่าเช่ือถือ ซ่ึงผูว้ิจยัไดมี้การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญ

จ านวน 3 ท่าน และความเช่ือมัน่ (Reliability) ดว้ยการน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการปรับปรุง

แกไ้ขตามค าแนะของผูท้รงคุณวุฒิมาทดสอบความเช่ือมัน่ กบักลุ่มตวัอย่าง 30 ราย ซ่ึงผลการ

ทดสอบได้ความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.735 และการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติ t-Test , One-way 

ANOVA และใชส้ถิติการถดถอยพหุคูณ Multiple Regression 

ผลการวจิัย 

1.การวเิคราะห์ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชาย คิดเป็นร้อยละ 61.5 ส่วนมากมี อาย ุ41-56 ปี คิดเป็นร้อยละ 52 มีสถานภาพ สมรส คิดเป็น

ร้อยละ 36 ประกอบอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 50.2 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

15,001-35,000 บาท 

2.ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของ

คนในเขตนนทบุรี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32 และค่า S.D. เท่ากบั 0.158 

เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ด้านกระบวนการจดัการ มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.89 
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3.พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี โดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.22 และค่า S.D. เท่ากบั 0.018 เม่ือพิจารณารายดา้น

พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การรับรู้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 

4.การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี พบว่าจ  านวนกลุ่มตวัอย่าง ให้

ความส าคญักบั ปัจจยัดา้นการตดัสินใจ โดยใหร้ะดบัความส าคญัโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42  และค่า S.D. เท่ากบั 0.374 

ตาราง 1 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

ตวัแปร b Std. Error Beta t Sig F Sig. 

Constant 7.419 0.505  14.685 0.001* 97.805 0.001* 

ดา้นผลิตภณัฑ์ -0.039 0.029 -0.065 -1.335 0.183 

ดา้นราคา 0.066 0.040 0.085 1.635 0.103 

ดา้นการจดัจ าหน่าย -0.214 0.047 -0.168 -4.536 0.001* 

ดา้นส่งเสริมการตลาด -0.490 0.032 -0.599 -15.448 0.001* 

ดา้นพนกังานขาย -0.548 0.057 -0.366 -9.615 0.001* 

ดา้นกระบวนการจดัการ 0.079 0.132 0.034 0.603 0.547 

ดา้นทางกายภาพ -0.026 0.051 -0.022 -0.511 0.610 

ทศันคติ 0.245 0.065 0.166 3.744 0.001* 

แรงจูงใจ 0.411 0.055 0.276 7.501 0.001* 

การรับรู้ -0.637 0.055 -0.482 -11.625 0.001* 

R = 0.846, R2 = 0.715, Adjusted R Square = 0.708, SEE = 0.202 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 1  จากการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

พบว่า ตัวแปรอิสระสามารถพยากรณ์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรีและช้ีใหเ้ห็นว่า ดา้นการ

จดัจ าหน่าย (Sig = 0.001) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Sig = 0.001) ดา้นพนกังานขาย (Sig = 0.001) 

ทศันคติ   (Sig = 0.001)  แรงจูงใจ (Sig = 0.001)  การรับรู้ (Sig = 0.001) โดยมีระดบันยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญั ในขณะท่ี ดา้น

ผลิตภณัฑ ์     (Sig = 0.183) ดา้นราคา (Sig = 0.103) ดา้นกระบวนการจดัการ (Sig = 0.547) ดา้น

ทางกายภาพ (Sig = 0.610) ทั้งส่ีตวัแปรน้ีไม่มีระดบันัยส าคญั แสดงว่าปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี ไดอ้ย่างมี

นยัส าคญั 

โดยตวัแปรอิสระท่ีมีอ านาจพยากรณ์ดีท่ีสุด คือ แรงจูงใจ ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของการ

พยากรณ์เท่ากบั 0.411 รองมาคือ ทศันคติ โดยค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของการพยากรณ์เท่ากบั 

0.245 ด้านการจดัจ าหน่ายโดยค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของการพยากรณ์เท่ากับ -0.214 ด้าน

ส่งเสริมการตลาดโดยค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของการพยากรณ์เท่ากบั -0.490 พนกังานขายโดยค่า

สัมประสิทธ์ิถดถอยของการพยากรณ์เท่ากบั -0.548 และการรับรู้โดยค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของ

การพยากรณ์เท่ากบั -0.637  ท าให้ตวัแปรทั้ง 6 ตวัน้ี สามารถอธิบายความแปรปรวนของการ

ตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรีไดร้้อยละ 71.5 หรือมีอ านาจพยากรณ์ร้อยละ 

71.5 และมีค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ท่ี ± 0.202 ซ่ึงสามารถสร้างสมการถดถอยได้

ดงัน้ี 

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี =  7.419 + 0.411 (แรงจูงใจ) + 0.245 

(ทศันคติ) - 0.214 (ดา้นการจดัจ าหน่าย) - 0.490 (ดา้นส่งเสริมการตลาด) - 0.548 (พนกังานขาย) 

- 0.637 (การรับรู้) 
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จากสมการขา้งตน้จะเห็นไดว้า่  

หากเพิ่มแรงจูงใจ 1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆคงท่ี การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคน

ในเขตนนทบุรีจะเพิ่มข้ึนเป็น 0.411 หน่วย  นัน่หมายความว่า ขอ้เสนอหรือเง่ือนไขต่างๆ ท่ีเป็น

แรงจูงใจ สามารถท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองไดเ้ร็วข้ึน 

หากเพิ่มทศันคติ 1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆคงท่ี การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคน

ในเขตนนทบุรีจะเพิ่มข้ึนเป็น 0.245 หน่วย นัน่หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง

มีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือบา้นมือสอง  

หากเพิ่มดา้นการจดัจ าหน่าย 1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆคงท่ี การตดัสินใจซ้ือบา้นมือ

สองของคนในเขตนนทบุรีจะลดลงเป็น 0.214 นัน่หมายความว่า ผูบ้ริโภคไม่ไดอ้ยากไดบ้า้นมือ

สองท่ีใกลก้บัศูนยก์ารคา้ เพราะ ในปัจจุบนัรถไฟฟ้ามีการขยายออกไปสู่รอบนอกมากข้ึนท าให้

การเดินทางสะดวกโดยไม่จ าเป็นตอ้งซ้ือบา้นใกลศู้นยก์ารคา้อีกต่อไป 

หากเพิ่มการรับรู้ 1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆคงท่ี การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของคน

ในเขตนนทบุรีจะลดลง 0.637 นัน่หมายความวา่ หากบา้นมือสองไม่มีประวติัและไม่มีความเส่ียง

ดา้นสินเช่ือ ผูบ้ริโภคกจ็ะยิง่ตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองไดเ้ร็วมากข้ึน 

อภิปรายผล 

ผลการวจิยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

บา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี  ผูว้จิยัท าการสรุปไดด้งัน้ี 

1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น

พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นกระบวนการจดัการ ซ่ึงผูว้จิยัมีความเห็นวา่สอดคลอ้งกบั

แนวคิด สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็น

องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานทางด้านการตลาด เป็นปัจจยัท่ีสามารถท าการควบคุมได้

โดยพื้นฐาน จะประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการ

จดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) ซ่ึงทั้งหมดจะเรียกรวมกนักว่า 4Ps แต่
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ส าหรับธุรกิจบริการส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะมีการเพิ่มอีก 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้น

บุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps 

2.พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ด้านท่ีมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การรับรู้ ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นว่าสอดคลอ้งกบัแนวคิด อดุลย ์จาตุรงกุล 

(2542) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใช้

สินคา้ และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆของการตดัสินคา้ซ่ึงเกิดก่อนและเป็น

ตวัก าหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่าน้ี 

3. ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท าให้การตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองของคนในเขตนนทบุรี 

ต่างกนั ยกเวน้ ดา้นเพศท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสมชาย วนัดี.(2558).ศึกษา

พฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรโครงการขนาดเล็กในอ าเภอ

เมือง จงัหวดันครปฐม ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 

จ านวนสมาชิกในครอบครัวรายไดเ้ฉล่ีย ต่อเดือน อาชีพ และสถานท่ีอยู่อาศยัเดิม ต่างกนั ให้

ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ยกเวน้ ดา้นเพศท่ีไม่แตกต่างกนั  

4.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสองของคนในเขตนนทบุรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ นิภาพร อริยบณัฑิตกุล(2555) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่

อาศยัมือสองของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าจากการทดสอบหา

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัยมือสอง ทาให้พบว่า  ปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งอิทธิพลให้เกิดความแตกต่างในพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัมือสอง

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้แก่ สถานภาพการสมรส ระดับ
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การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รายไดเ้ฉล่ียทั้งครอบครัวต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว

และการเป็นเจา้ของท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนั ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งอิทธิพลมากท่ีสุดใน

ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ ดา้นราคา ไดแ้ก่ ความ

คุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัวสัดุท่ีใชต้กแต่งก่อสร้าง ดา้นท าเลท่ีตั้ง ไดแ้ก่ ท าเลท่ีสะดวกแก่การ

เดินทาง ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การให้ส่วนลดพิเศษ ปัจจัยจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัยมือสองมากท่ีสุด ได้แก่ ความคิดเห็นร่วมกันของคนใน

ครอบครัวท่ีร่วมอยูอ่าศยั 

ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังนี้ 

1. ขอ้เสนอแนะอายบุา้นมือสองท่ีจะขาย ตอ้งมีการปรับปรุงใหอ้ยูใ่นสภาพพร้อมอยู ่เช่น 

มีการท าความสะอาด ทาสีบา้นใหม่ ท าใหผู้ซ้ื้อนั้นสนใจซ้ือไดม้ากข้ึน 

2.ขอ้เสนอดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยูท่ี่ 15,001-35,000 บาท ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมี

ขอ้เสนอทางดา้นราคาใหมี้ความเหมาะสมกบัรายไดผู้บ้ริโภค เพื่อท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือบา้นไดอ้ยา่ง

ไม่ตอ้งเดือดร้อน 

3.ขอ้เสนอแนะดา้นผลิตภณัฑ ์ควรมีการพฒันาปรับปรุงบา้นสองใหส้อดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการ เช่น ผูห้ญิงไม่ใชต้อ้งการบา้นเพื่ออยูอ่าศยั แต่ยงัชอบบา้นท่ีสวยงาม ดงันั้น จึงตอ้งมีการ

ปรับปรุงบา้นใหส้วยงามก่อนขายเพื่อท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจท่ีสุด 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป  

1.ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัองคป์ระกอบอ่ืนๆนอกเหนือจากดา้นการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เพื่อน าผลท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจบา้นมือสองได ้

2.เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีละเอียดและครบถว้นมากข้ึน ควรมีการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีอ่ืนๆ ดว้ย 

เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก ในส่วนของความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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