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บทคดัย่อ 

การวจิยัเรื่อง การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
มีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อที่พกัอาศัยของประชากรในอ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี (2) เพื่อศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดั
ปทุมธานี จ าแนกตาม ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และ ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 

กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูท้ีซ่ือ้ทีอ่ยู่อาศยั และผูท้ีก่ าลงัตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยั จ านวน 
400 คน ซึง่อาศยัในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ใชแ้บบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กั
อาศยัซึ่งเป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเก็บข้อมูล ในการ
วเิคราะหข์อ้มูลการวจิยัครัง้นี้แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงันี้ (1) สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (2) สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ สถิติการ
ทดสอบแบบ t-test และใชส้ถติคิวามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) และหากในการวเิคราะห์
พบความแตกต่าง จะน าไปเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่โดยใชว้ธิขีอง LSD 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ ,รายได,้การศกึษา และ
สถานภาพสมรส แตกต่างกนั ท าให้การตดัสนิใจเลือกซื้อที่พกัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี ต่างกนั ส่วนเพศต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอ
ล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ไม่แตกต่างกนั 



 

ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์,ราคา,ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การสง่เสรมิ
การขาย แตกต่างกนั ท าให้การตดัสนิใจเลือกซื้อที่พกัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดั
ปทุมธานี ต่างกนั 

ค าส าคญั: การตดัสนิใจเลอืกซื้อที่พกัอาศยั ; ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ; อ าเภอล าลูกกา จงัหวดั
ปทุมธาน ี

ABSTRACT 

The objectives of this study were (1) to study the decision to buy a residence of the 
population in Lam Luk Ka District, Pathum Thani Province (2) to study the decision to buy a 
residence of the population in Lam Luk Ka District, Pathum Thani Province classified by 
demographic factors and marketing mix factors. 

The sample of this study consisted of 400 residents in Pathum Thani bought a 
residence and those who were deciding to buy a residence. A research instrument for data 
collection was a questionnaire, which was divided into two parts : (1) descriptive statistics, 
including frequency, percentage, mean and standard deviation (2) Inferential statistics, including 
t-test and one-way ANOVA statistics as well as LSD for a pairwise comparison in case that the 
differences were found. 

The results of the hypothesis test showed that demographic factors such as age, 
income, education, and marital status were different. The decision to buy a residence for the 
population in Lam Luk Ka District, Pathum Thani Province was different. However, the gender 
was different, The decision to buy a residence for the population in Lam Luk Ka District, 
Pathum Thani Province was not different. 

Marketing mix factors such as products, price, distribution channel, and marketing 

promotion were different. The decision to buy a residence for the population in Lam Luk Ka 

District, Pathum Thani Province was different. 

Keywords: the decision to buy a residence ; marketing mix factors ; Lam Luk Ka District,  
Pathum Thani Province. 

 

 



 

บทน า 

จากอดตีจนถงึปัจจุบนัที่อยู่อาศยั เป็นปัจจยัหนึ่งที่มคีวามจ าเป็นอย่างยิง่ต่อการด ารงชวีติของ
มนุษย ์การเลอืกและตดัสนิใจซื้อทีอ่ยู่อาศยัจงึเป็นเรื่องส าคญั นอกจากจะเป็นปัจจยัพืน้ฐานทีจ่ าเป็นของ
ชวีติแล้ว ยงัเป็นเครื่องชี้วดัคุณภาพของชวีติ ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิของประชาชนด้วย รวมถงึ
เป็นการกระตุ้นการออมและเป็นการลงทุนในระยะยาวรูปแบบหนึ่ง ดงันัน้พฤตกิรรมในการเลอืกซื้อทีอ่ยู่
อาศยั ซึ่งเป็นทรพัยส์นิที่มรีาคาสูงจงึต้องค านึงถงึปัจจยัหลายด้าน เช่น การพจิาณาท าเลทีต่ ัง้โครงการ 
การเลือกโครงการและราคาที่เหมาะสม การเลือกต าแหน่งที่ดินและแบบบ้าน เป็นต้น แนวโน้มการ
เตบิโตของธุรกจิอสงัหารมิทรพัยร์ปูแบบหนึ่งโดยเฉพาะ “โครงการบา้นจดัสรร” จงึเกดิขึน้ เพือ่ตอบสนอง
ความต้องการของผู้บรโิภคทัง้ด้านความสะดวกสบาย สภาพแวดล้อม ความปลอดภยัแก่ผู้บรโิภคใน
อนาคตท าให้ผู้บรโิภคมทีางเลือกในการซื้อที่อยู่อาศยัมากขึ้น จากภาวะการแข่งขนัที่รุนแรงในธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัย์ ท าให้ผู้ประกอบการต้องมกีารปรบัแผนการด าเนินธุรกิจอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้ทนัต่อ
สภาพการแขง่ขนัในตลาดทีเ่กดิขึน้ 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1.เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

2.เพื่อศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซื้อที่พกัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
จ าแนกตาม ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และ ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 

ขอบเขตงานวิจยั 

 การวจิยัเรื่อง การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
โดยมขีอบเขตงานวจิยัดงัหวัขอ้ต่อไปนี้  
 1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ผู้วจิยัได้ก าหนดขอบเขตของเนื้อหา เรื่อง การตดัสนิใจเลือกซื้อที่พกัอาศัยของประชากรใน
อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ซึง่มตีวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา ดงันี้  
 1.1 ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 
  1.1.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ,อายุ,รายได้,การศึกษา และสถานภาพ
สมรส 
  1.1.2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่  ผลิตภณัฑ์ ,ราคา,ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และ การสง่เสรมิการขาย   
              1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คอื การตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากร 
 
 
 



 

 2. ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรทีท่ าการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรไทยทัง้เพศชายและเพศหญงิซึ่งอาศยัอยู่ในอ าเภอล า

ลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ทัง้หมดจ านวน 91,037 คน  (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย,เมษายน 
2567) 

กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูท้ีซ่ื้อทีอ่ยู่อาศยั และผูท้ีก่ าลงัตดัสนิใจซื้อทีอ่ยู่อาศยั จ านวน 
400 คน ซึง่อาศยัในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

3. ขอบเขตของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
          ใชแ้บบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัซึง่เป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มลู 

4. ขอบเขตด้านพื้นท่ี 

พืน้ทีท่ีใ่ชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่ บา้นจดัสรรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
 5. ขอบเขตด้านเวลา 
 ระยะเวลาในการศกึษาตัง้แต่ วนัที ่1 พฤษภาคม 2567 ถงึวนัที ่30 มถิุนายน 2567  
ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะได้รบั 

1. ท าใหท้ราบถงึปัจจยัใดส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูก
กา จงัหวดัปทุมธาน ี

2. ผลการศกึษาครัง้นี้สามารถใช้เป็นแนวทางในการปรบัปรุงและพฒันาธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์ 
(ประเภททีอ่ยู่อาศยั) ของผูป้ระกอบการในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

3. เป็นขอ้มูลให้แก่ผู้ประกอบการในเขตภูมภิาคต่างๆ เพื่อเป็นการช่วยเหลอืผู้ประกอบการใน
การท าความเข้าใจ และเข้าถึงพฤติกรรมความต้องการของผู้บริโภคที่แท้จริงได้อย่างถูกต้อง  และ
สามารถน ามาก าหนดนโยบายเพือ่วางแผนกลยุทธ์ของธุรกจิอสงัหารมิทรพัย ์(ประเภททีอ่ยู่อาศยั) ได ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

กรอบแนวคิดงานวิจยั 

                 ตวัแปรอิสระ                                                                 ตวัแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่  เพศ,อาย,ุรายได,้การศกึษา และสถานภาพสมรสแตกต่าง
กนั ท าใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่  ผลติภณัฑ์ ,ราคา,ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การ
ส่งเสรมิการขาย แตกต่างกนั ท าให้การตดัสนิใจเลือกซื้อที่พกัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี ต่างกนั 

 

 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

1.ผลติภณัฑ ์(Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 

 

การตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีพกั
อาศยัของประชากรในอ าเภอ

ล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ 

1.เพศ 

2. อายุ 

3.รายได ้

4.การศกึษา 

5.สถานภาพสมรส 

 



 

แนวความคิดทฤษฎี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจาก
ทางเลอืกต่างๆ ที่มอียู่ ซึ่งผู้บรโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิค้าและบรกิารอยู่เสมอ 
โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์การตัดสินใจจึงเป็น
กระบวนการที่ส าคญัและอยู่ภายในจติใจของผูบ้รโิภค  ได้แบ่งขัน้ตอนการตดัสนิใจ (Buying Decision 
Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมลี าดบักระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอน
ของบรโิภค ไดแ้ก่ 

1.1) การรบัรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น (Problem or Need Recognition) คอื ผูบ้รโิภคตระหนัก
ถงึความต้องการ หรอืมองเหน็ปัญหาหรอืความตอ้งการของตนเอง จนเกดิความต้องการทีจ่ะหาสิง่ใดมา
ช่วยในการแกปั้ญหา นัน่กค็อื สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่มสีาเหตุมาจากสถานการณ์ต่าง  

1.2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) คอื หลงัจากทีผู่บ้รโิภคยอมรบัปัญหานัน้แลว้ จงึท า

การแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ทีต่นเองคุน้เคย หรอืขอค าแนะน าจากผูเ้ชี่ยวชาญเพื่อตดัสนิใจและ
น าไปประเมนิทางเลอืก ก่อนการตดัสนิใจซื้อ โดยแบ่งเป็นประเภทต่าง ๆ ดงันี้  แหล่งขอ้มูลข่าวสารสว่น
บุคคล เช่น ครอบครวั เพือ่น เป็นตน้  แหล่งขอ้มลูขา่วสารสาธารณะ เช่น หนงัสอืพมิพ ์วารสาร โทรทศัน์ 
เป็นต้นแหล่งข้อมูลที่นักการตลาดครอบครอง เช่น พนักงานขาย ป้ายฉลาก โฆษณา เป็นต้น 
ประสบการณ์ทีผ่่านมาของผูบ้รโิภค เช่น ประสบการณ์ทีไ่ดร้บัจากการลองใชง้าน หรอืการสมัผสัมาก่อน 
เป็นตน้ 

1.3) การประเมินทางเลือก (Alternatives Evaluation) ผู้บรโิภคท าการรวบรวมขอ้มูลที่ได้จาก
แหล่งต่าง ๆ เปรยีบเทยีบถงึขอ้ดขีอ้เสยี เพื่อตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดหรอืพงึพอใจมากทีสุ่ด ซึ่ ง
พจิารณาจากคุณสมบตัขิองสนิค้า ประโยชน์ของสนิค้าที่ได้รบั ความส าคญัในการซื้อ ภาพลกัษณ์ของ
สนิคา้หรอืความน่าเชื่อถอืต่อตรายีห่อ้ เป็นตน้ ทัง้นี้การประเมนิทางเลอืกอาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของ
ผูบ้รโิภคทีผ่่านมาในอดตี ซึง่ถอืเป็นตวัช่วยทีด่ใีนการประเมนิแต่ละทางเลอืกส าหรบัการตดัสนิใจ 

1.4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ผู้ซื้อได้ท าการประเมนิทางเลือกมาแล้ว และการ
ตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกที่คดิว่าดทีีสุ่ดทีเ่กี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ เช่น ปรมิาณในการซื้อวธิกีารช าระเงนิ 
วธิใีนการขนส่ง และทีต่ ัง้รา้นคา้ เป็นต้น ทัง้นี้ ผูบ้รโิภคแต่ละคนใชข้อ้มูล และระยะเวลาในการตดัสนิใจ
แตกต่างกนั 

1.5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากได้ซื้อสนิค้ามา และได้ใช้งาน
แลว้ ผูซ้ื้อจะเรยีนรูว้่าสนิคา้ทีต่นซื้อมานัน้ สามารถแก้ไขปัญหาไดจ้รงิหรอืไม่สรา้งความพงึพอใหไ้ดม้าก
น้อยเพยีงใด หากผลติภณัฑส์นิคา้เป็นไปตามทีผู่บ้รโิภคคาดหวงัไว ้ผูบ้รโิภคกจ็ะมกีารเรยีนรูจ้ากประสบ
การณ์ในทางบวก โดยน ามาสูก่ารภกัดใีนตราสนิคา้นัน้ 



 

2. แนวคิดและทฤษฎีวิเคราะห์ด้านการตลาด 

ส่วนผสมทางการตลาด เป็นทฤษฎีหนึ่งที่นิยมใช้ในการวางแผนการตลาด โดยแบ่งออกเป็น 4 
ส่วนหลกัๆ ไดแ้ก่ Product, Price, Place และ Promotion การวางแผนให้แต่ละส่วนมคีวามสอดคล้อง
และไปในทศิทางเดยีวกนั มสีว่นประกอบดว้ยกนัทัง้หมด 4 อย่างไดแ้ก่ 

2.1. ผลิตภณัฑ์ (Product)  เป็นสิง่ที่เสนอขายกบัผู้บรโิภค ซึ่งสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ (Goods) 
การบรกิาร (Service) หรอื ความคดิ (Idea) ซึ่งสนิค้านัน้ มทีัง้ในรูปที่มตีวัตนจบัต้องได้และไม่มตีวัตน 
ส่วนการบริการมีทัง้แบบมีส่วนร่วมและไม่มีส่วนร่วม เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย ส าหรบัผู้ผลติสนิค้าและบรกิารควรมกีารปรบัปรุง และพฒันาสนิค้าหรอืการบรกิารอยู่
ตลอดเวลาเพื่อสรา้งความพงึพอใจแก่กลุ่มผูบ้รโิภคและสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคเป็นส าคญั  
ดงันัน้สนิคา้และบรกิารจงึนบัไดว้่าเป็นสิง่ส าคญัของการด าเนินธุรกจิ โดยมลีกัษณะทีส่ าคญั คอื คุณภาพ 
(Quality) 

2.2 ราคา (Price) การก าหนดราคานับว่าเป็นกลยุทธ์ที่ส าคญัอกีประการหนึ่งของการด าเนิน
ธุรกจิ การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมใหก้บัตวัผลติภณัฑ ์จะน าไปสูก่ารเสนอขาย ผูผ้ลติจะมเีป้าหมายว่าจะ
ตัง้ราคาเพื่อต้องการก าไร หรอืเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) และจะขึ้นอยู่กบัปัจจยั
ต่างๆ เช่น ขนาดของตวัธุรกจิ ประเภทของสนิค้าที่ต้องการจ าหน่าย ค่าใช้จ่ายต่างๆ สิง่แวดล้อมทาง
การตลาด กฎหมาย ความเปลี่ยนแปลงของราคาวตัถุดบิ หรอืแม้แต่ระบบการจดัจ าหน่าย ต้นทุนการ
ผลติ และการสง่เสรมิการขาย เป็นตน้  

2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดในสว่นของการกระจายสนิคา้ 
(Distribution) ให้ถงึมอืผู้บรโิภค โดยยดึหลกัความมปีระสทิธภิาพ ความถูกต้อง ความปลอดภยั และ
ความรวดเรว็วธิขีายหรอืกระจายสนิค้าที่สามารถท าให้เกดิผลก าไรมากที่สุด การเลอืกช่องทางการจดั
จ าหน่ายและการกระจายสนิคา้ใหถ้งึมอืผูบ้รโิภคดว้ยการขนสง่ในรูปแบบต่างๆ ท าใหลู้กคา้ หรอืผูบ้รโิภค
สามารถซือ้สนิคา้ได ้ 

2.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) การสง่เสรมิการจดัจ าหน่าย หรอืการสง่เสรมิการขาย มี
บทบาทส าคัญ คือ เพื่อช่วยหรือกระตุ้นยอดขายให้เพิ่มมากขึ้น ช่องทางดังกล่าวสามารถประสบ
ความส าเรจ็ได ้

3. แนวคิดและทฤษฎีวิเคราะห์ด้านประชากรศาสตร ์

เฮาเซอรแ์ละดนัแคน  ไดใ้หค้ าจ ากดัความของค าว่าประชากรศาสตร ์(Demography) ไวว้่า  “คอื  
การศกึษาเชงิปรมิาณเกี่ยวกบัประชากร  โดยศกึษาถงึขนาด  (Size) การกระจาย (Distribution) และ
องค์ประกอบของประชากร (Composition) ศึกษาถึงการเปลี่ยนแปลงและองค์ประกอบของการ
เปลีย่นแปลงไดแ้ก่  การเกดิ  การตาย  การยา้ยถิน่  และการเปลีย่นแปลงฐานะทางสงัคม” ดงัอา้งองิใน
นิพนธ ์เทพวลัย ์(2523)  



 

ประชากรศาสตร ์(demography) เป็นการศกึษาทางสถติขิองประชากรโดยเฉพาะอย่างยิง่มนุษย ์
จดัเป็นวทิยาศาสตร์ทัว่ไปแขนงหนึ่ง ศาสตร์นี้สามารถใช้วเิคราะห์ประชากรมชีวีติพลวตัใดๆ ก็ได้ คอื 
ประชากรที่เปลี่ยนแปลงตามเวลาหรอืสถานที่ ประชากรศาสตร์ครอบคลุมการศกึษาขนาด โครงสร้าง 
และการกระจายของประชากรเหล่านี้ และการเปลีย่นแปลงเชงิพืน้ที่หรอืเวลาในประชากรเมื่อมกีารเกดิ 
การยา้ยถิน่ การเปลีย่นตามวยัและการเสยีชวีติสามารถประมาณการประชากรของโลกไดโ้ดยอาศยัการ
วจิยัทางประชากรศาสตร ์

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

วีณา ถิระโสภณ (2558) ไดท้ าการวจิยัปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรรในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการวจิยั พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตรร์วมถงึพฤตกิรรมของผูซื้อ
บา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มดีงันี้เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 58.4 สว่นใหญ่อายุ 30-39 
ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีสถานภาพสมรส อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนอยู่ที่ 40,000-50,000 บาท วตัถุประสงค์ในการเลอืกซื้อบ้านจดัสรร คอื เพื่ออยู่อาศยัโดยตวัท่าน
เอง และครอบครวัรองลงมา คือ เพื่อขายต่อหรือเก็งก าไรหรือซื้อให้ญาติพี่น้อง หรือบุตร และเพื่อ
พกัผ่อนชัว่คราว ตามล าดบั โดยผูซ้ือ้ทราบแหล่งขอ้มลูบา้นจดัสรรมาจากแหล่งป้ายโฆษณาตามจุดต่างๆ 
รองมาคอื งานมหกรรม/บูธประชาสมัพันธ์ของโครงการเพื่อน/ญาตแินะน าหนังสอืพมิพ์/นิตยสารขอ้มูล 
ทางอินเตอร์เน็ตแผ่นพบั/ใบปลิวที่แจก ข้อความทางโทรศัพท์ และโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์/วิทยุ 
ตามล าดบั โดยมรีะยะเวลาในการพจิารณาก่อนการตดัสนิใจซือ้มากกว่า 4 สปัดาหร์ะดบัราคาอยู่ ในช่วง 
5,000,001- 6,000,000 บาทบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัด สินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรมากที่สุดคือ 
ครอบครวั 

ชวลนั ธรินายางกรู และนิพิฐพนธ ์สนิทเหลือ (2561) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้ออสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่อยู่อาศยั ในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยมวีตัถุประสงค์ในการศึกษาเพื่อ
ศึกษาการตดัสนิใจและการเปรียบเทียบการซื้ออสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่อยู่อาศยั มตีวัแปรหลกัใน
การศกึษาคอื ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ศกึษาประชากรทีม่อีายุ 20 
ปี ขึ้นไปในจังหวัดปทุมธานี ท าการศึกษากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 กลุ่มตัวอย่างด้วยการเก็บ
แบบสอบถามและน ามาวเิคราะห์ทางสถติดิว้ยการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ผลการศกึษาพบว่า ประเภทที่อยู่อาศยัที่ผู้บรโิภคตดัสนิใจซื้อส่วนใหญ่คอื บ้านที่มลีกัษณะ
ทนัสมยัสไตล์โมเดิร์น และให้ความส าคญักบัท าเลที่ตัง้โครงการ ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มคนทีม่สีถานภาพสมรสแลว้ จากปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดพบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา นัน้
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภททีอ่ยู่อาศยั 

อมรเทพ ปักครึก, ณัฏฐวฒัน์ แซงภเูขียว, และณฐาพชัร ์วรพงศพ์ชัร ์(2564) ศกึษาปัจจยัที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านของกลุ่มผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืงจงัหวดัเพชรบูรณ์ เพื่อศกึษาพฤตกิรรม 
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านของผู้บรโิภคในเขตอ า เภอเมอืงจงัหวดั
เพชรบูรณ์ ดว้ยการเกบ็แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน และท าการวเิคราะหแ์บบถดถอย



 

พหุคูณ (Multiple regression analysis) ที่ระดบันัยส าคญั 0.05 ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มี
ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อบ้านแตกต่างกนั เนื่องจากเมื่อผู้บรโิภคมรีายได้ต่างกนัส่งผล
ต่อความต้องการบ้านที่ต่างกนั โดยผู้ที่มรีายได้มากจะท าการเลอืกซื้อบ้านที่ตรงความต้องการและให้
ความสบายกบัตนเองมากทีสุ่ด แต่ส าหรบัผูท้ีม่รีายไดน้้อยจะท าการเลอืกซือ้บา้นไดเ้ฉพาะทีจ่ าเป็นซึ่งจะ
เลอืกซื้อบา้นประเภททาวน์เฮาส ์ทีม่รีาคา 1-3 ลา้นบาทนอกจากนี้แหล่งทีใ่ชใ้นการคน้หาขอ้มูลคอื ทาง
อนิเตอรเ์น็ตเป็นหลกั 

การออกแบบการวิจยั 

เป็นการวจิยัแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการวจิยัทีม่กีารศกึษาตามสภาพ
ที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มกีารจัดกระท าหรอืควบคุมตัวแปรใด ๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล
ภาคสนามเป็นการเกบ็ข้อมูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพยีงครัง้เดยีว โดยใช้เครื่องมอืการวจิยั เป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยวธิกีารทางสถติ ิ

ประชากร กลุ่มตวัอย่างและวิธีการสุ่มตวัอย่าง 

 ประชากร 
ประชากรทีท่ าการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรไทยทัง้เพศชายและเพศหญงิซึ่งอาศยัอยู่ในอ าเภอล า

ลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ทัง้หมดจ านวน 91,037 คน  (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย,เมษายน 
2567) 

กลุ่มตวัอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดม้าจากการค านวณหาขนาดตวัอย่างโดยใชส้ตูรของดว้ยสตูรของ 

(Yamane T., 1973)  ก าหนดใหส้ดัส่วนของลกัษณะที่สนใจในประชากร เท่ากบั 0.5 ระดบัความคลาด
เคลื่อนที่ยอมรบัได้ 5% และระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95  จากการค านวณจะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง
เท่ากบั 400  คน  

การสุ่มตวัอย่าง 
จากขนาดตวัอย่างทัง้หมด 400 ต ัวอย่าง   ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบแบบสะดวก 

(Convenience  Sampling ) เพือ่น ามาเป็นตวัแทนของประชากรทีอ่าศยัอยู่ในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดั
ปทุมธานี 

 

การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัได้ จดัท าเครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั โดยใช้ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซึ่งสรา้งขึน้จากเอกสารงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งใหส้อดคลอ้ง กบักรอบแนวคดิการ
วจิยั และวตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 



 

ตอนที ่1 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม มลีกัษณะเป็น
ค าถามปลายปิดแบบตรวจสอบรายการ ( Checklist) ก าหนดใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบเพยีงแค่ 1 
ค าตอบ จ านวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ย เพศ,อาย,ุรายได,้การศกึษา และสถานภาพสมรส  

ตอนที ่2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด มลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิดแบบ
ตรวจสอบรายการ ( Checklist) ก าหนดใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบเพยีงแค่ 1 ค าตอบ จ านวน 11 
ขอ้ ประกอบดว้ย  

1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์   จ านวน 7 ขอ้  
2. ปัจจยัดา้นราคา   จ านวน 1 ขอ้  
3. ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย        จ านวน 1 ขอ้  
4. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการขาย  จ านวน 2 ขอ้  

ตอนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อที่พกัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี มลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิดแบบเตมิค าตอบ ก าหนดให้ผู้ตอบแบบสอบถามตอบ
เพยีงแค่ 1 ค าตอบ จ านวน 1 ขอ้ 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผู้วจิยัได้น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ที่ได้รบัการแก้ไข และผ่านความเหน็ชอบของอาจารย์ที่
ปรกึษา แลว้มาด าเนินการจดัท าแบบสอบถามออนไลน์ เพือ่เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนด จ านวน 
400 คน ซึ่งกลุ่มตวัอย่าง คอื ประชากรที่อาศยัอยู่ในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี  โดยขอความ
ร่วมมอืจากลูกค้าในโครงการธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์ในการตอบแบบสอบถาม พร้อมชี้แจ้งวตัถุประสงค์
ของการวจิยั หลงัจากเกบ็รวบรวมขอ้มลูครบ 400 ชุด จะด าเนินการในขัน้ต่อไป คอื การน าขอ้มลูทีไ่ดม้า
วเิคราะหค์ านวณผลโดยผ่านโปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปู 

เทคนิคการวิเคราะหข์อ้มูล 

เมื่อผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามมาแลว้ จงึไดน้ าขอ้มลูนัน้มา 

ประมวลผลดว้ยการวเิคราะหข์อ้มลูดงัรายละเอยีดต่อไปนี้ 

1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชใ้นนการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 

1.1 ใชค้า่รอ้ยละ (Percentage) และค่าความถี ่(Frequency) กบั ตวัแปรทีม่รีะดบัการ 

วดัเชิงกลุ่ม ได้แก่ 1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ที่ประกอบด้วย เพศ,อายุ,รายได้,การศึกษา และ
สถานภาพสมรส  2) ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ที่ประกอบด้วย  ผลติภณัฑ์ ,ราคา,ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และ การสง่เสรมิการขาย   

1.2 ใชค้า่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กบั ตวัแปรทีม่รีะดบั
การวดัเชงิปรมิาณ ไดแ้ก่  ปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากร 



 

2. สถติอินุมาน (Inferential Statistic) ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 

2.1 การตดัสนิใจเลอืกซื้อที่พกัอาศยัของประชากร จ าแนกตาม เพศ จะใช้การวเิคราะห์ข้อมูล
ดว้ยสถติกิารทดสอบ t-test 

2.2 การตัดสินใจเลือกซื้อที่พักอาศัยของประชากร จ าแนกตาม อายุ,รายได้,การศึกษา,
สถานภาพสมรส,ผลติภณัฑ,์ราคา,ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ การสง่เสรมิการขาย  จะใชก้ารวเิคราะห์
ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การ
เปรยีบเทยีบเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิ ีLSD 

สรปุผลการวิจยั 

ดา้นประชากรศาสตร ์กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 81.75  มอีายุ 31 - 40 
ปี คดิเป็นร้อยละ 53.25   มรีายได้ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 33.50 มกีารศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 74.00 มสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 51.50   

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อบ้านแฝด คดิเป็นร้อยละ 42.50 
เลอืกซือ้ทีอ่ยู่อาศยั 2 ชัน้  คดิเป็นรอ้ยละ 92.75 เลอืกซือ้ทีอ่ยู่อาศยัทีด่นิ 25 – 50 ตารางวา  คดิเป็นรอ้ย
ละ 71.50  เลอืกซื้อทีอ่ยู่อาศยัพืน้ทีใ่ชส้อย 120 – 150 ตารางเมตร คดิเป็นรอ้ยละ 66.50  เลอืกซื้อทีอ่ยู่
อาศยั  3 หอ้งนอน คดิเป็นรอ้ยละ 47.75  เลอืกซือ้ทีอ่ยู่อาศยั  3 หอ้งน ้า คดิเป็นรอ้ยละ 61.25  เลอืกซือ้
ที่อยู่อาศัยที่มีที่จอดรถ  2 คนั คิดเป็นร้อยละ 80.75  เลือกซื้อที่อยู่อาศัยระดับราคา 2,500,001 - 
5,000,000 บาท  คดิเป็นรอ้ยละ 71.25  ไดร้บัขอ้มลูทีอ่ยู่อาศยัจากขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต คดิเป็นรอ้ยละ 
64.75  เลอืกของแถมเป็นเครื่องใชไ้ฟฟ้า คดิเป็นรอ้ยละ50.50  เลอืกสทิธพิเิศษเป็นฟรสีว่นลด หรอืการ
ไดเ้งนิสว่นต่างคนื คดิเป็นรอ้ยละ 71.50   

งบประมาณในการตดัสนิใจเลอืกซื้อที่พกัอาศยัมคี่าเฉลี่ยงบประมาณเท่ากบั 3,290,750 บาท 
ช่วงงบประมาณในการเลอืกทีอ่ยู่อาศยัสว่นใหญ่อยู่ที ่ 2,206,416.62 ถงึ 4,375,083.38  บาท 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่  อายุ,รายได้,การศกึษา และ
สถานภาพสมรสแตกต่างกัน ท าให้การตดัสนิใจเลือกซื้อที่พกัอาศัยของประชากรในอ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี ต่างกนั  สว่นเพศต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอ
ล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ไม่แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่  ผลิตภัณฑ์ ,ราคา,ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และ การส่งเสรมิการขาย แตกต่างกนั ท าให้การตดัสนิใจเลอืกซื้อที่พกัอาศยัของ
ประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ต่างกนั  

อภิปรายผลการวิจยั 

จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ,รายได,้การศกึษา และสถานภาพ
สมรส แตกต่างกัน ท าให้การตัดสินใจเลือกซื้อที่พกัอาศัยของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวัด



 

ปทุมธานี ต่างกนั  ส่วนเพศต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซื้อที่พกัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูก
กา จงัหวดัปทุมธานี ไม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของป่ินกมล เรอืงเดช (2565) เรื่อง ปัจจยัที่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออสงัหารมิทรพัย์ ประเภททีอ่ยู่อาศยัที่มกีารใชน้วตักรรมผลติภณัฑ์ใน
จงัหวดัปทุมธาน ีทีก่ล่าวว่า ปัจจยัดา้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซื้ออสงัหารมิทรพัยป์ระเภท
ที่อยู่อาศัยที่มีการใช้นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ในจังหวดัปทุมธานีไม่แตกต่างกันขณะที่ด้านอายุ ระดับ
การศกึษา อาชพี และรายได ้ทีแ่ตกต่างกนัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออสงัหารมิทรพัยป์ระเภทที่
อยู่อาศยัทีม่กีารใชน้วตักรรมผลติภณัฑใ์นจงัหวดัปทุมธานี แตกต่างกนั 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์,ราคา,ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และ การส่งเสรมิการขาย แตกต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรใน
อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของป่ินกมล เรอืงเดช (2565) เรื่อง 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออสงัหาริมทรัพย์ ประเภทที่อยู่อาศัยที่มีการใช้นวตักรรม
ผลติภณัฑใ์นจงัหวดัปทุมธานี ทีก่ล่าวว่า  พฤตกิรรมในการเลอืกซื้อ พบว่า ประเภททีอ่ยู่อาศยัปัจจุบนั
ส่วนใหญ่ คอื บ้านเดี่ยว ระดบัราคาของที่อยู่อาศยัปัจจุบนั คอื 2.01 – 4 ล้านบาท การหาข้อมูล คอื 
อนิเตอรเ์น็ต/เวบ็ไซต์  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของชูศกัดิ ์ศรโีสภา (2564) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้รโิภคเจนวายในกรุงเทพมหานคร ทีก่ล่าวว่า  กลุ่มตวัอย่างจะมคีวามสนใจมาก
ขึ้นหากมกีารท าการตลาดที่รายละเอยีดของโครงการ (Product) รายละเอยีดตวับ้าน ซึ่งโครงการต้อง
บอกถึงประโยชน์มากกว่าบอกว่ามอีะไร คอืโครงการที่สร้างปอดที่ดีหรอืบ้านประหยดัพลงังานล ้าทค
โนโลย ีและตอบโจทยค์นโสด การสือ่สารทีด่ ี(Promotion) เลอืกช่องทางเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย โดย 
Social Media มผีลมากทีสุ่ด และจะต้องมกีารสื่อสารจุดเด่นของโครงการและ ท าเลทีต่ ัง้รวมถงึสถานที่
น าเสนอ (Place) ท าเลนัน้ควรไกลจากสิง่สกปรก ทางเขา้โครงการควรสว่าง กว้าง สะอาด สุดท้ายคอื
ราคา (Price) ควรจะรวมค่าใชจ่้ายทุกกอย่าง ณ วนัทีท่ าการซื้อ  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุธาร ศรี
สุข (2559) เรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นแฝดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ที่กล่าวว่า ในส่วนของปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านแฝด ด้วยการวิเคราะห์ปัจจัย
ทัง้หมด 7 ปัจจยั พบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้าน
ส่งเสรมิการขาย ปัจจยัดา้นท าเลทีต่ ัง้ ปัจจยัดา้นสิง่อ านวยความสะดวก ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม โดย
ทัง้หมดทีก่ล่าวมาลว้นสง่ผลทางบวกต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นแฝดในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศึกษา 

จากการศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเกีย่วกบัปัจจยัในดา้นต่างๆ ดงันี้ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ควรพฒันารูปแบบบา้นแฝด 2 ชัน้  บนขนาดทีด่นิ 25 - 50 ตารางวา พืน้ทีใ่ช้
สอย 120-150 ตารางเมตร แบบบา้นควรม ี3 หอ้งนอน 3 หอ้งน ้า ทีจ่อดรถ 2 คนั ซึง่จะตรงความตอ้งการ
ผูบ้รโิภค 



 

2. ด้านราคา บ้านแฝดควรอยู่ในระดบัราคา 2.5 - 5 ล้านบาท ซึ่งตรงต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ ( งบประมาณในการตัดสินใจเลือกซื้อที่พักอาศัยมีค่าเฉลี่ยงบประมาณเท่ากับ 
3,290,750 บาท ช่วงงบประมาณในการเลอืกทีอ่ยู่อาศยัสว่นใหญ่อยู่ที ่ 2,206,416.62 ถงึ 4,375,083.38  
บาท ) ในการก าหนดราคาต้องก าหนดราคาที่ท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับสิ่งที่
ผูบ้รโิภคไดร้บั และควรก าหนดระดบัราคาใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค เพือ่ใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลอืกซือ้ตามระดบั
ราคาทีส่ามารถผ่อนช าระได ้

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในการไดร้บัขอ้มูลทีอ่ยู่อาศยัจากขอ้มูล
ทางอนิเตอร์เน็ต เพราะฉะนัน้บรษิทัเจ้าของโครงการ ควรเน้นด้านการขายและการตลาดทางออนไลน์ 
ไดแ้ก่ Facebook , Line , Tiktok เป็นตน้ 

4. ดา้นส่งเสรมิการขาย ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจการส่งเสรมิการขายในเรื่องส่วนลด หรอืการได้
เงนิส่วนต่างคนื และควรมกีารส่งเสรมิการขายเป็นของแถมเป็นเครื่องใชไ้ฟฟ้า มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ของผูบ้รโิภค 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป 

เนื่องจากการศกึษาในครัง้นี้ ผูว้จิยัพบว่า ปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากร
ในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ซึ่งประกอบไปดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ส่งเสรมิการขาย ไดผ้ลการศกึษาทีค่รอบคลุมและชดัเจน แต่ยงัมปัีจจยัด้านอื่นๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บริโภคอีก เช่น ด้านสงัคม ด้านเศรษฐกิจ ด้านสิ่งแวดล้อม ดงันัน้ผู้วิจยัจึงขอเสนอแนะให้ 
การศกึษาครัง้ต่อไปควรศกึษาปัจจยัด้านดา้นสงัคม ดา้นเศรษฐกจิ ดา้นสิง่แวดลอ้มเพิม่เตมิ นอกจากนี้
ควรศกึษาพฤตกิรรมของผู้บรโิภคและปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อในท าเลอื่นๆ เพื่อทีจ่ะไดท้ราบถงึ
พฤตกิรรมของผู้บรโิภคและปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัในท าเลอื่นๆว่ามผีลแตกต่างกนั
หรอืไม่ 
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