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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน

จัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ตัดสินใจเลือก
ซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร จ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวมข้อมูลและ
น ามาวิเคราะห์หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการวิเคราะห์ความถดถอย
แบบพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม อยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านทีม่ีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด รองลงมา คือ ด้านพนักงานให้บริการ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการ และต่ าที่สุด คือ ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ตามล าดับ ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
(β = 0.315) ด้านราคา (β = 0.199) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (β = 0.222)  และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(β = 0.335) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 และมีค่าสัมประสิทธิ์การตัดสินใจพหุคูณร้อยละ 78.40 

ค าส าคัญ: 1) ส่วนประสมทางการตลาด 2) การตัดสินใจซื้อ 3) บ้านจัดสรร 

Abstract 
The objective of this research is to study the marketing mix factors that affect the decision to 

purchase a housing development moderate price (Main Class) in Phichit Province the sample group used in 
this study was 400 consumers who decision to purchase a housing development moderate price (Main 
Class) in Phichit province. A questionnaire was used to collect data and analyze it to find percentages, 
means and standard deviations and test the hypothesis using multiple regression analysis. The results of 
the research found that most consumers' opinions regarding the overall marketing mix factors are at a high 
level when considering each aspect. It was found that the aspect with the highest average was promotion, 
followed by personnel, product, price, place, process, and the lowest is physical, respectively. For the 
results of the hypothesis testing found that marketing mix factors consisting of product (β = 0.315), price 
(β = 0.199), place (β = 0.222), and promotion (β = 0.335) influenced deciding to buy a housing 
development Moderate price (Main Class) in Phichit Province Statistically significant at the 0.05 level of 
78.40 percent. 

Keywords: 1) Marketing Mix 2) Decision to Purchase 3) Housing Development 
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บทน า  
 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ถือว่าเป็นธุรกิจที่มีความส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ โดยที่หากรวมธุรกิจที่
เกี่ยวข้องในห่วงโซ่อุปทานแล้วจะมีมูลค่าตลาดคิดเป็นสัดส่วนกว่าร้อยละ 10 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 
(GDP) ปี 2565 เนื่องจากกระตุ้นให้มีเม็ดเงินหมุนเวียนในระบบจ านวนมาก เกิดการจ้างงานและสร้างรายได้ ทั้ง
ยังเชื่อมโยงกับภาคธุรกิจอ่ืน อาทิ ก่อสร้าง วัสดุก่อสร้าง เครื่องใช้ไฟฟ้า เฟอร์นิเจอร์/การตกแต่ง และสถาบัน
การเงิน อสังหาริมทรัพย์แบ่งเป็น 3 ประเภทหลัก ตามลักษณะการใช้ประโยชน์ ได้แก่ อสังหาริมทรัพย์เพื่อการอยู่
อาศัย เพื่อการพาณิชยกรรม และเพื่อการอุตสาหกรรม โดยอสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยมีสัดส่วนมากที่สุด 
คิดเป็น 2 ใน 3 ของมูลค่าตลาดอสังหาริมทรัพย์ในประเทศ และตอบสนองอุปสงค์ในประเทศเป็นหลัก (วิจัยกรุง
ศรี, 2566) ส าหรับปัจจัยภายในอันดับต้น ๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อหรือเช่าที่อยู่อาศัยนั้น ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่จะพิจารณาจากขนาดที่อยู่อาศัยมาเป็นอันดับแรกถึงร้อยละ 46 โดยค านึงถึงพื้นที่ใช้สอยภายในบ้าน/คอนโด 
ที่ต้องเพียงพอและตอบโจทย์ของสมาชิกในครอบครัว พร้อมรองรับการท างานหรือท ากิจกรรมต่าง ๆ ตามมาด้วย
ราคาเฉลี่ยต่อพื้นที่ใช้สอยร้อยละ 39 และสิ่งอ านวยความสะดวกภายในที่พักร้อยละ 37 ขณะที่ปัจจัยภายนอก
โครงการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ/เช่าที่อยู่อาศัย ผู้บริโภคมากกว่าครึ่งร้อยละ 52 ให้ความส าคัญไปที่ท าเล
ที่ตั้งมากที่สุด รองลงมาคือการเดินทางที่สะดวกด้วยระบบขนส่งสาธารณะ และความปลอดภัยในโครงการและ
ท าเลในสัดส่วนที่ไล่เลี่ยกันร้อยละ 48 และร้อยละ 47 ตามล าดับ สะท้อนให้เห็นเทรนด์ที่อยู่อาศัยของคนหาบ้าน
ยุคนี้ ที่ต้องการบ้าน/คอนโดฯ ที่ตอบโจทย์ทั้งการอยู่อาศัยและการด าเนินชีวิตด้วย ไม่ว่าจะเป็นการตั้งอยู่ในท าเล
ที่เดินทางสะดวก หรือมีศักยภาพที่จะเติบโตในอนาคต นอกจากนี้ โครงการที่อยู่ใกล้ระบบขนส่งสาธารณะยังเพิ่ม
โอกาสให้ที่อยู่อาศัยนั้นมีราคาดีและน่าสนใจมากขึ้น หากต้องการขายหรือปล่อยให้เช่าในอนาคตอีกด้วย อย่างไร
ก็ตาม ปัจจุบันผู้บริโภคเลือกใช้บริการเอเจนต์หรือนายหน้าอสังหาริมทรัพย์เป็นผู้ช่วยให้การซื้อ/ขายที่อยู่อาศัย
ราบรื่นยิ่งขึ้น โดยปัจจัยส าคัญที่ดึงดูดให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ/ขายที่อยู่อาศัยผ่านเอเจนต์อสังหาฯ นั้น กว่า 4 
ใน 5 ร้อยละ 81 ให้ความส าคัญไปที่ความเชี่ยวชาญเฉพาะทางของเอเจนต์ ตามมาด้วยประสบการณ์ของเอเจนต์
ร้อยละ 78 และชื่อเสียงของเอเจนต์ร้อยละ 71 นอกจากนี้ พบว่าร้อยละ 80 ของผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการเลือก
ท าธุรกรรมซื้อ/ขายอสังหาฯ กับเอเจนต์ที่ได้รับการยืนยันตัวตน (Verified Agents) เนื่องจากมีความน่าเชื่อถือ
มากกว่า และช่วยเพิ่มความมั่นใจในการท าธุรกรรมมากข้ึน (เกริก บุณยโยธิน, 2566) 
 จังหวัดพิจิตร อยู่ในบริเวณภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย มีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ
เพิ่มขึ้นเฉลี่ย 5 ปีย้อนหลังร้อยละ 14.49 ต่อปี โดยโครงสร้างเศรษฐกิจที่ส าคัญประกอบด้วยภาคเกษตรร้อยละ 
52 ภาคอุตสาหกรรมร้อยละ 10 และ ภาคบริการและอ่ืนๆ ร้อยละ 38 โดยมีพื้นที่การเกษตรประมาณ 2 ล้านไร่ 
มีสินค้าเกษตรส าคัญของจังหวัด ได้แก่ ข้าว ด้านอุตสาหกรรมมีจ านวนโรงงานอุตสาหกรรมรวมกว่า 700 โรงงาน 
(ส านักงานจังหวัดพิจิตร, 2562) จากตัวเลขทางสถิติภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ถืออยู่ในกลุ่มสัดส่วนร้อยละ 38 
ของโครงสร้างเศรษฐกิจที่ส าคัญของจังหวัดพิจิตร เมื่อประสบกับสถานการณ์ที่มีการชะลอตัวของก าลังซื้อใน
ตลาด ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดพิจิตรมีการด าเนินนโยบายในการกระตุ้นก าลังซื้อของ
ผู้บริโภคในตลาด โดยท าการตลาดโดยใช้สาวนประสมทางการตลาดเข้ามาปรับใช้ ไม่ว่าจะเป็นการวางกลยุทธ์เชิง
รุกในการส่งเสริมการขาย เพิ่มช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภค สร้างความแตกต่างของสินค้า ไม่ว่าจะเป็น
ด้านคุณภาพของวัสดุ มาตรฐานในการก่อสร้างทางด้านวิศวกรรม ความสวยงานทันสมัยของที่อยู่อาศัยทางด้าน
สถาปนิก ระบบสาธารณูปโภค สภาพแวดล้อม และสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ เพื่อสร้างจุดขายให้แก่โครงการ
รวมถึงการใช้กลยุทธ์ด้านราคา และกระบวนการด้านการบริการมาเป็นสิ่งจูงใจผู้บริโภค เพื่อเพิ่มยอดขายและแย่ง
ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด จังหวัดพิจิตรถือว่ายังมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ และมีก าลังซื้อของผู้บริโภคอยู่ 
สามารถพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ได้ แต่จากภาวะการแข่งขันที่รุนแรงในตลาด อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่
อาศัย ได้แก่ทาวน์เฮาส์ บ้านเดี่ยว อาคารพาณิชย์ และบ้านแฝด ท าให้ผู้ประกอบการต้องมีการปรับเปลี่ยนแผนการ
ด าเนินธุรกิจอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้ได้เปรียบทางการแข่งขัน และทันต่อสถานการณ์การในตลาด การแข่งขันที่
เข้มข้นท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการซื้อที่อยู่อาศัยมากขึ้น และสามารถใช้ระยะเวลาตัดสินใจได้นานขึ้น โดยเฉพาะ
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ในท าเลที่มีโครงการเปิดตัวเป็นจ านวนมาก ผู้ประกอบการจึงต้องมีความเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภค ส่วน
ประสมทางการตลาดและปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของผู้บริโภค (ธัช สหเมธาพัฒน์, 2564) 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับ
ปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจจะศึกษา เข้าถึง
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตรอย่างแท้จริง น าไป
พัฒนาปรับปรุงแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม และสร้ าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจต่อไป 
 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปาน
กลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร 
 สมมติฐานการวิจัย 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง 
(Main Class) ในจังหวัดพิจิตร 
 
การทบทวนวรรณกรรม  
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่
ผู้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้
ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้นที่ส าคัญจะช่วย ในการพัฒนาตลาด
และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น ดังที่ พุทธิพงศ์ เอ่ียมสอาด (2561) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง การแสดงออกของลูกค้าที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ การใช้สินค้าและบริการ เพื่อให้ได้สินค้ามาครอบครอง
หรือเกิดความพึงพอใจในการบริโภคสินค้านั้น ๆ โดยผ่านขั้นตอนที่ผู้บริโภคต้องมีการตัดสินใจทั้งก่อนและหลังซื้อ 
และหทัยทัต มณีชาติ (2562) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการของบุคคลในการ
รับรู้ปัญหาการแสวงหา การเลือก การซื้อการใช้สอยผลิตภัณฑ์หรือบริการ และการประเมินผลหลังการใช้สินค้า
เพื่อตอบสนองความต้องการของตน โดยมีกระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างเป็นขั้นตอนนั่นเอง 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ พฤติกรรมของผู้บริโภค เป็นวิธีการศึกษาที่แต่ละบุคคลท าการ
ตัดสินใจที่จะใช้ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินค้า ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่า
สินค้าที่จะเสนอนั้น ใครคือผู้บริโภค (Who) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What) ท าไมจึงซื้อ (Why) ซื้ออย่างไร (How) ซื้อ
เมื่อไร (When) ซื้อที่ไหน (Where) ซื้อและใช้บ่อยครั้งเพียงใด (How often) รวมทั้งการศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อ
การซื้อเพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค และจะเห็นได้ว่า ทางธุรกิจมีความจ าเป็นต้อง
ศึกษาถึงลักษณะความต้องการสินค้าและบริการ ประกอบกับการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้าของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ว่ามีปัจจัยใดบ้างที่เป็นตัวกระตุ้นจนสามารถส่งผลกระทบและมีอิทธิพลท าให้ผู้ใช้บริก าร
แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของตน โดยปัจจัยดังกล่าวไม่ว่าจะเป็นปัจจัยภายนอก ปัจจัย
ส่วนบุคคล และสิ่งกระตุ้นทั้งภายในและภายนอกล้วนแต่มีความสัมพันธ์กับความต้องการบริโภคสินค้าแทบทั้งสิ้น 
ทางธุรกิจจ าเป็นต้องวิเคราะห์สิ่งเหล่านี้ขึ้นมาเพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ และการวางแผนทาง
การตลาดได้อย่างเหมาะสม ทั้งนี้ก็เพื่อจะสามารถเข้าถึงและครองใจผู้ใช้บริการให้ได้มากที่สุด ในภาวการณ์
แข่งขันกันทางธุรกิจในแต่ละประเภทที่ทวีความรุนแรงมากข้ึนเร่ือย ๆ นั่นเอง 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler and Keller (2016) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ หมายถึง ตัว
แปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งธุรกิจบริการน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย ถือเป็นส่วนประสมของการตลาดที่มีการประสานแนวคิดระหว่าง Marketing Mix และ Service 
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Mix เพื่อก าหนดทิศทางและวางกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจด้านการบริการโดยเฉพาะ ซึ่งจากการทบทวนวรรณกรรมใน
เรื่องแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่สอดคล้องกับการวิจัยครั้งนี้ พบว่า มีทั้งหมด 7 ด้าน ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้าน
หลักฐานทางกายภาพ ซึ่งปัจจัยทั้ง 7 ด้านที่กล่าวมานี้ นับเป็นองค์ประกอบส าคัญที่ผู้ประกอบการธุรกิจต้องใช้
วางแผนในการท าธุรกิจด้านการบริการ เพื่อให้สามารถท าการแข่งขันกับคู่แข่งได้ แต่สิ่งส าคัญเหนือสิ่งอ่ืนใด คือ 
ผู้ประกอบการธุรกิจจะต้องมุ่งมั่น ใส่ใจเรียนรู้ และศึกษาคู่แข่งขันอยู่ตลอดเวลา และต้องพร้อมที่จะพัฒนาธุรกิจ
ของตนเองอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากการแข่งขันธุรกิจด้านนี้มีความเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินซื้อ 
 Kotler (2003) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจซื้อว่าหมายถึง การตัดสินใจใช้บริการ หมายถึง การ
ที่ผู้บริโภคท าการตัดสินใจประกอบด้วยปัจจัยภายใน ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติ
ของผู้บริโภคซึ่งจะสะท้อนถึงความต้องการ ความตระหนักในการที่มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมที่มี
ผู้บริโภคเข้ามาเกี่ยวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู่ หรือข้อมูลที่ฝ่ายผู้ผลิตให้มา และสุดท้ายคือการ ประเมินค่าของ
ทางเลือกเหล่านั้น สอดคล้องกับ Johnston (2013) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจซื้อหมายถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการก่อนที่ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าหรือบริการ ผู้ประกอบการต้องท า ความ
เข้าใจเกี่ยวกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคซึ่งการตัดสินใจซื้อไม่เพียงแต่เป็นสิ่งที่ส าคัญมากส าหรับ
ผู้ประกอบการแต่ยังช่วยให้องค์กรสามารถปรับกลยุทธ์การขายตามกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้อีก
ด้วย 
 สรุปได้ว่า การตัดสินใจซื้อ คือ ขั้นตอนที่ผู้บริโภคพร้อมจะกระท าการตัดสินใจส าหรับทางเลือกที่ได้
ก าหนดไว้แล้วจากทางเลือกต่าง ๆ โดยทางเลือกที่จะกระท าถือว่าเป็นทางเลือกที่ดีที่สุดส าหรับการแก้ไขปัญหา
นั้นดังนั้นสิ่งที่เกิดขึ้นในขั้นนี้คือความตั้งใจที่จะกระท าการซื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่งหรือตราใดตราหนึ่งความตั้งใจว่า
จะซื้อนี้จ าเป็นจะต้องก่อให้เกิดการซื้อเสมอไปเพราะยังมีปัจจัยอื่น ๆ ที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจว่าจะซื้อดี
หรือไม่รวมทั้งสภาพความพร้อมที่จะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ 
 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 ศศิกานต์ จันแปงเงิน (2564) ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านในโครงการบ้านจัดสรร
ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านอายุ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านในโครงการบ้าน
จัดสรรแบรนด์ดังของบริษัทใหญ่ระดับประเทศกับแบรนด์ดังระดับภูมิภาค และปัจจัยด้านอายุ และอาชีพมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อบ้านประเภทต่าง ๆ มีความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
บ้านจ าแนกตามประเภทโครงการบ้านจัดสรรแบรนด์ดังของบริษัทใหญ่ระดับประเทศกับแบรนด์ดังระดับภูมิภาค 
แต่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านประเภท
บ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจดัสรร และจ าแนกตามประเภทบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร พบว่า สภาพแวดล้อม
ภายนอกไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านในโครงการบ้านจัดสรรแบรนด์ดังของบริษัทใหญ่ระดับประเทศกับ
แบรนด์ดังระดับภูมิภาค แต่สภาพแวดล้อมภายนอกด้านสังคม และด้านสภาพแวดล้อม มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
บ้านประเภทบ้านเดี่ยว 
 อนันต์ เจนเลื่อย (2563) ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร (ราคา 3-
10 ล้านบาท) ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย ในเขตจังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในภาพรวม มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจ ซื้อบ้านจัดสรร (ราคา 3 -10 ล้านบาท) ของ
ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายในเขตจังหวัดปทุมธานี ในภาพรวม เมื่อ พิจารณารายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร ด้านการค้นหาข้อมูล และความรู้สึกภายหลังการซื้อ ส่วน
ด้านราคามีความสัมพันธ์กับด้านการประเมินทางเลือก และด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับด้านการตัดสินใจซื้อ 
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 กรอบแนวคิดการวิจัย 
  
 จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคา
ระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร ผู้วิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ถือเป็นปัจจัยหลัก
และปัจจัยส าคัญต่อการพิจารณาการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของกลุ่มผู้บริโภคในจังหวัดพิจิตร เนื่องจากมีคู่แข่งขัน
ทางธุรกิจเป็นจ านวนมาก ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจต้องค านึงและให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 ด้าน และสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ ดึงดูดความสนใจของกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างสูงสุด 
 
  ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัย 
 

วิธีด าเนินการ  
 ประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง 
(Main Class) ในจังหวัดพิจิตร ซึ่งผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น ผู้วิจัยจึง
ได้ใช้วิธีการก าหนดขนาดตัวอย่าง โดยสูตรของ Cochran (1977) ก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ดังนั้นกลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้โดยประมาณ 385 ตัวอย่าง แต่เพื่อป้องกันความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถาม
จึงท าการเก็บตัวอย่างเพิ่มเป็น 400 ตัวอย่าง เพื่อใช้ในการเก็บข้อมูลและวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป 
 การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้วิจัยเลือกเก็บข้อมูลแบบออนไลน์ผ่าน Google form โดยก่อนการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยได้ก าหนดค าถาม
เพื่อคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม (Screen Question) ก่อนที่จะท าแบบสอบถาม เพื่อให้แน่ใจว่าเป็นกลุ่มตัวอย่าง
ที่มีคุณสมบัติตามที่ต้องการ และส าหรับการเก็บข้อมูลจากกลุ่มประชากรในครั้งนี้ ใช้วิธีในการเลือกตัวอย่างแบบ
ไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) สอบถามเฉพาะผู้บริโภคที่มีความสนใจในการเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main 
Class) ในจังหวัดพิจิตรเท่านั้น 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม แบ่งเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านพนักงานให้บริการ 
6. ด้านกระบวนการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน
จัดสรร ราคาระดับปานกลาง 

(Main Class) ในจังหวัดพิจิตร 
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 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยมีลักษณะเป็นข้อค าถามแบบเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว (Multiple 
Choices) 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ได้แก่ เหตุผลในการเลือกซื้อ งบประมาณในการเลือก
ซื้อ รับรู้ข้อมูลข่าวสารจากแหล่งใด บุคคลใดมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ ระยะเวลาในการตัดสินใจเลือกซื้อ และ
รูปแบบบ้านจัดสรรที่สนใจ โดยมีลักษณะเป็นข้อค าถามแบบเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว (Multiple Choices) 
 ส่วนที่ 3 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานให้บริการ ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะ
ทางกายภาพ และใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามมาตรวัดแบบลิเคิร์ท 
(Likert Scale) มี 5 ระดับ ดังนี้ 
 ส่วนที่ 4 ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ใน
จังหวัดพิจิตร และใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามมาตรวัดแบบลิเคิร์ท 
(Likert Scale) มี 5 ระดับ ดังนี้ 
 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 1. ศึกษาเอกสาร วารสาร ต ารา รายงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการวิจัยเพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางในการ
ก าหนดประเด็นและข้อค าถามให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการท าวิจัย 
 2. จัดท าแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดที่ก าหนดโดยพิจารณาถึงรายละเอียดที่ควบคุมถึงการท าวิจัย 
 3. น าแบบสอบถามเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อพิจารณาความเหมาะสมความถูกต้องของการใช้ภาษา
และการควบคุมเนื้อหาของการท าวิจัยเพื่อมาปรับปรุงแก้ไขตามที่อาจารย์ที่ปรึกษาแนะน าเพื่อตรวจสอบความ
ถูกต้อง 
 4. ปรับปรุงแก้ไขตามที่อาจารย์แนะน าเพื่อตรวจสอบความถูกต้องและควบคุมเนื้อหางานวิจัย 
 5. จัดท าเป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์เพื่อน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
 6. ทดสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability) เพื่อตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือโดยน าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่มผู้ใช้บริการจ านวน 30 ราย ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จากนั้นหาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งเป็นวิธีที่นิยม
ใช้ในการทดสอบความเชื่อมั่นของมาตราวัดที่มีส านวนหลายหลายรายการ โดยมีเกณฑ์ของค่าความเชื่อมั่นตั้งแต่ 
0.7 (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2563:130) ซึ่งพบว่า มีค่าความเชื่อมั่นโดยรวมทั้งฉบับเท่ากับ 0.994 ผ่านเกณฑ์ 0.7 จึง
สามารถน าไปใช้เก็บจริงได้ 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ซึ่งมีรายละเอียดในการ
วิเคราะห์ ดังนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency) แสดง
อัตราส่วนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (�̅�) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ได้แก่ การวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 
  
ผลการศึกษา  
 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 30 – 39 ปี สถานภาพสมรส การศึกษา
สูงสุดอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท 
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 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร เพราะใกล้แหล่งสาธารณูปโภค เช่น 
โรงพยาบาล ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น มีงบประมาณในการเลือกซื้อบ้านจัดสรร ประมาณ 3,500,001 – 
4,000,000 บาท รับรู้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับโครงการบ้านจัดสรร จากอินเทอร์เน็ต ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร
เพราะได้รับอิทธิพลจากคู่สมรส/บุตร มีระยะเวลาในการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ประมาณ 4-6 เดือน สนใจ
รูปแบบบ้านจัดสรรประเภททาวน์เฮ้าส์ 
 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางที่ 1 แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean S.D. แปลผล 
ด้านผลิตภัณฑ์  3.95 0.51 มาก 
ด้านราคา  3.91 0.40 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย  3.88 0.43 มาก 
ด้านการสง่เสริมการตลาด  4.07 0.52 มาก 
ด้านพนักงานให้บริการ  4.06 0.35 มาก 
ด้านกระบวนการ  3.83 0.46 มาก 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.77 0.31 มาก 

รวม 3.92 0.30 มาก 
 
 จากตารางที่ 1 พบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม อยู่ในระดับ
มาก (มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ด้านการส่งเสริม
การตลาด อยู่ในระดับมาก (มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07) รองลงมา คือ ด้านพนักงานให้บริการ อยู่ในระดับมาก (มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95) ด้านราคา อยู่ในระดับมาก (มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก (มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88) ด้านกระบวนการ 
อยู่ในระดับมาก (มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83) และต่ าที่สุด คือ ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก (มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.77) ตามล าดับ 
 
 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร 
 
ตารางที่ 2 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้านกับการตัดสินใจเลือก

ซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) -0.349 0.190  -1.835 .067 
ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 0.282 0.031 0.315 9.112 0.000* 
ด้านราคา (X2) 0.226 0.045 0.199 5.066 0.000* 
ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (X3) 0.235 0.044 0.222 5.382 0.000* 
ด้านการสง่เสริมการตลาด (X4) 0.291 0.031 0.335 9.333 0.000* 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ด้านพนักงานให้บริการ (X5) 0.036 0.047 0.028 0.775 0.439 
ด้านกระบวนการ (X6) 0.054 0.043 0.054 1.243 0.214 
ด้านลักษณะทางกายภาพ (X7) -0.011 0.034 -0.008 -0.332 0.740 
R2 = 0.784, SEE = 0.213 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 2 เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง 
(Main Class) ในจังหวัดพิจิตร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) (Sig. = 0.000) 
ด้านราคา (X2) (Sig. = 0.000) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3) (Sig. = 0.000) และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(X4) (Sig. = 0.000) แสดงว่าจะปฏิเสธ (H0) และยอมรับ (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 นอกจากนี้เมื่อพิจารณาน้ าหนักผลกระทบของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (β = 0.335) มีผลต่อการเข้าใช้บริการของผู้ใช้บริการธนาคารเพื่อการส่งออกและ
น าเข้าแห่งประเทศไทย สาขาเชียงใหม่มากที่สุด รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (β = 0.315) ถัดมา คือ ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (β = 0.222) และด้านราคา (β = 0.199) ตามล าดับ โดยสามารถสร้างรูปแบบสมการ
พยากรณ์ได้ดังนี้ 
 สมการรูปแบบคะแนนดิบ 
 Y = -0.349 + 0.282 (X1) + 0.226 (X2) + 0.235 (X3) + 0.291 (X4) 
 สมการรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 
 Y = 0.315 (X1) + 0.199 (X2) + 0.222 (X3) + 0.335 (X4) 
 ซึ่งมีค่าสัมประสิทธิ์การตัดสินใจพหุคูณ (R2 = 0.784) แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตรอยู่ร้อยละ 78.40 
 
สรุปและอภิปรายผล  
 จากการศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร 
ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 
 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคา
ระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ ผู้บริโภคได้ให้ความส าคัญกับการออกแบบ
ของบ้านโครงการจัดสรร คุณภาพงานก่อสร้างและวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้างว่าได้มาตรฐานและเกรดของวัสดุอยู่ใน
ระดับใด ให้ความส าคัญกับระบบสาธารณูปโภคภายในบ้านให้ได้ตรงตามมาตรฐานการใช้งานจริง สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการทางด้านการใช้งานให้กับผู้บริโภคได้อย่างสูงสุด อันจะน าไปสู่การตัดสินใจเลือกซื้อ
บ้านจัดสรรได้ในที่สุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ ผกาแก้ว จันทรา (2563) ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการ
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ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจรร ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดปราจีนบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจรร ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดปราจีนบุรี อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับงานวิจัยของ เกวลิน ปลั่งกมล (2560) ท าการศึกษาปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรราคามากกว่า 50 ล้านบาทในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อบ้าน คือ ส าหรับพื้นที่ส่วนกลางให้ความส าคัญกับสวนต้องร่มรื่น ส าหรับ
ฟังก์ชันบ้าน ต้องการท้องนั่งเล่นขนาดใหญ่ รองลงมา คือ ห้องนอนใหญ่ ด้านนวัตกรรมสนใจในด้านความ
ปลอดภัยและความสะดวกสบาย และสอดคล้องกับงานวิจัยของ รณภัฎ อภิชาตวณิชกุล (2559) ท าการศึกษา
ปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของผู้บริโภคในเขตต าบลบางเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของ
ผู้บริโภคในเขตต าบลบางเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ โดยด้านรูปแบบตัว เป็นอันดับที่ 1 ด้าน
สาธารณูปโภคภายในหมู่บ้านเป็นอันดับที่ 2 ด้านความปลอดภัยเป็นอันดับที่ 3 
 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับ
ปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ เนื่องด้วยสภาวะทางเศรษฐกิจในปัจจุบัน ไม่ว่าจะ
เป็นภาวะเงินเฟ้อ หรืออัตราดอกเบี้ยจากสินเชื่อเคหะที่สูงขึ้น ท าให้ผู้บริโภคต้องมีการค านึงถึงปัจจัยด้านราคา
ของโครงการว่ามีความเหมาะสมหรือไม่ ทางโครงการมีกระบวนการในการผ่อนช าระ และก าหนดอัตราดอกเบี้ย
อย่างไร ซึ่งหากทางโครงการสามารถจัดท ารายการผ่อนช าระ และก าหนดอัตราดอกเบี้ยให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพทางเศรษฐกิจในปัจจุบันได้ จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรได้ง่ายม ากยิ่งขึ้น 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศศิกานต์ จันแปงเงิน (2564) ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านใน
โครงการบ้านจัดสรรในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ราคา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านประเภทบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร และสอดคล้องกับงานวิจัยของ รณ
ภัฎ อภิชาตวณิชกุล (2559) ท าการศึกษาปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของผู้บริโภคในเขตต าบลบาง
เมือง อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของผู้บริโภค
ในเขตต าบลบางเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ นั้นโดยให้ความส าคัญไปที่ด้านราคาและระบบการช าระ
เงิน ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อพร้อมทั้งมีความสอดคล้องกับปัจจัยการกระตุ้นด้านการตลาด (4P) ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับความส าคัญในการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของผู้บริโภค และปัจจัยสิ่งกระตุ้น
ด้านเศรษฐกิจสังคมและอ่ืน ๆ มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับความส าคัญในการเลือกซื้อบ้าน
จัดสรรของผู้บริโภค โดยมีความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูง จึงเป็นเหตุในการซื้อบ้านเพื่อเป็นที่อยู่อาศัย 
 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน
จัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ ธุรกิจการขายสินค้าและบริการ 
ช่องทางการเข้าถึงผู้บริโภคถือเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการสร้างการรับรู้และกระจายข้อมูลรายละเอียดเกี่ยวกับ
โครงการให้กับผู้บริโภค ซึ่งหากผู้บริโภคเกิดการรับรู้และได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับโครงการบ้านจัดสรรได้เป็น
อย่างดี ชัดเจน และสามารถติดต่อส านักงานโครงการได้หลากหลายช่องทางทั้งออนไลน์ และออฟไลน์ อาจจะท า
ให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจได้ง่ายมากยิ่งขึ้น และยอดขายของโครงการเพิ่มมากขึ้นตามไปอีกด้วย สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อนันต์ เจนเลื่อย (2563) ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร (ราคา 
3-10 ล้านบาท) ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย ในเขตจังหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร (ราคา 3-10 ล้านบาท) ของ
ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย ในเขตจังหวัดปทุมธานี และสอดคล้องกับงานวิจัยของ เกวลิน ปลั่งกมล (2560) 
ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรราคามากกว่า 50 ล้านบาทในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อบ้าน คือ ท าเลที่ตั้งโครงการต้องอยู่ใกล้ตลาด 
ห้างสรรพสินค้า และคมนาคมสะดวกใกล้ทางด่วน 
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 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน
จัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร ทั้งนี้อาจเป็นเพราะปัจจุบันอุตสาหกรรมการแข่งขัน
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความรุนแรงมากขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจให้ความส าคัญกับการจัดกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด และแข่งขันกันอย่างรุนแรง ท าให้ผู้บริโภคให้ความส าคัญและสนใจกับกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเป็น
อย่างมาก เพราะเมื่อหากเปรียบเทียบคุณภาพของบ้านและราคา ที่มีความใกล้เคียงกัน อีกปัจจัยส าคัญที่จะเป็น
ตัวท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อได้นั้น คือ โปรโมชั่นและสิทธิพิเศษ ความคุ้มค่าที่จะได้รับจากการเลือก
ซื้อบ้านจัดสรร จะเป็นตัวช่วยท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อได้ง่ายมากยิ่งขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
เจนจิรา ปราณี (2562) ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรรในเขตจังหวัดชลบุรี ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน
จัดสรรในเขตจังหวัดชลบุรี และสอดคล้องกับงานวิจัยของ อนันต์ เจนเลื่อย (2563) ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร (ราคา 3-10 ล้านบาท) ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย ในเขตจังหวัดปทุมธานี 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
บ้านจัดสรร (ราคา 3-10 ล้านบาท) ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย ในเขตจังหวัดปทุมธานี และสอดคล้องงานวิจัย
ของ ศศิกานต์ จันแปงเงิน (2564) ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านในโครงการบ้านจัดสรรใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อบ้านในโครงการบ้านจัดสรรในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านพนักงานให้บริการ ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะ
ทางกายภาพ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจัดสรร ราคาระดับปานกลาง (Main Class) ในจังหวัดพิจิตร 
อาจเป็นเพราะ เมื่อผู้บริโภคมีความต้องการที่จะซื้อบ้านจัดสรรจริงๆ แล้ว ผู้บริโภคจะไม่ได้ให้ความส าคัญและ
สนใจกับเรื่องของพนักงาน กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพโดยรอบของโครงการ แต่จะให้
ความส าคัญเกี่ยวกับราคาของบ้านที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของบ้านหรือไม่ มีส่วนลด หรือของสมมนาคุณ 
สิทธิพิเศษต่างๆ ที่จะได้รับว่ามีความเหมาะสม และจะสามารถช่วยท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อได้
อย่างทันที สอดคล้องกับงานวิจัยของ เกวลิน ปลั่งกมล (2560) ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้าน
จัดสรรราคามากกว่า 50 ล้านบาทในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ส าหรับกลุ่มที่สนใจซื้อบ้าน
จัดสรรแต่ตัดสินใจปลูกบ้านเหตุผล คือ ฟังก็ชันของบ้านจัดสรรไม่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของครอบครัว
ได้ ช่องทางการรับสื่อ ทุกคนมาจากป้าย และมีการหาข้อมูลเพิ่มเติมจาก อินเทอร์เน็ตส าหรับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ เลือกชมแบรนด์ที่น่าเชื่อถือ ท าเลสะดวก ต้องมีคนในครอบครัวร่วมตัดสินใจด้วย ต้องการข้อมูลจาก 
เพื่อน ญาติ คนที่เคยซื้อสินค้าเพื่อสร้างความมั่นใจ เรื่องโปรโมชั่นไม่มีผลในการตัดสินใจซื้อ ต้องการสินค้ามี
คุณภาพที่ดี โครงการปลอดภัย บ่งบอกความมีรสนิยม และความภาคภูมิใจในการครอบครอง การสร้าง
ภาพลักษณ์แบรนด์ที่ดีมีความส าคัญกับลูกค้าระดับนี้ 
 
บรรณานุกรม  
เกริก บุณยโยธิน. (2566). เช็ดความพร้อมคนหาบ้าน 2566 ผู้บริโภคมากกว่าครึ่งวางแผนซื้อบ้านใน 1 ปี

ข้างหน้า แม้สภาพคล่องทางการเงินยังท้าทาย. สบืค้นเมื่อวันที่ 30 สิงหาคม 2566. จาก 
https://propholic.com/prop-now/เช็กความพร้อมค้นหาบา้น-2556/ 

เกวลิน ปลั่งกมล. (2560). ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรราคามากกว่า 50 ล้านบาทในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล. การศึกษาค้นควา้ด้วยตนเอง บธ.ม., มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, กรุงเทพฯ. 

เจนจิรา ปราณี. (2562). ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้บ้านจัดสรรในเขตจงัหวัดชลบุรี. การศึกษา
ค้นคว้าด้วยตนเอง ศศ.ม., มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย, กรุงเทพฯ. 

ธัช สหเมธาพัฒน์. (2564). ปัจจัยที่มี่ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดพิจิตร. วิทยานิพนธ์ บธ.ม., มหาวิทยาลัยนเรศวร, พิษณุโลก. 

241



ธานนิทร์  ศิลป์จารุ. (2563). การวิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย SPSS และ AMOS. พิมพ์คร้ังที่ 18. 
กรุงเทพฯ: บิสซิเนสอาร์แอนด์ด.ี 

ผกาแก้ว จันทรา. (2563). ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้บ้านจรร ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดปราจีนบุร.ี 
การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง บธ.ม., มหาวิทยาลัยนอร์ทกรุงเทพ, กรุงเทพฯ. 

พุทธิพงศ์ เอ่ียมสอาด. (2561). องค์ประกอบและการสื่อสารการตลาดของเว็บไซต์ Shopee ที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผูบ้ริโภค. วิทยานิพนธ์ นศ.ม., มหาวทิยาลัยศรีปทุม, กรุงเทพฯ. 

รณภัฎ อภิชาตวณิชกุล. (2559). ปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อบา้นจัดสรรของผู้บริโภคในเขตต าบลบางเมือง 
อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ. การศึกษาค้นควา้ด้วยตนเอง รศ.ม., มหาวิทยาลัยบูรพา, ชลบุรี. 

วิจัยกรุงศรี. (2566). แนวโน้มธุรกิจ/อุตสาหกรรมปี 2566-2568: ธุรกิจที่อยู่อาศัย (6 จังหวัดหลักภูมิภาค). 
สืบค้นเมื่อวันที่ 30 สิงหาคม 2566. จาก 
https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/real-estate/housing-in-
upcountry/io/io-housing-in-upcountry-2023-2025 

ศศิกานต์ จันแปงเงิน. (2564). ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้บ้านในโครงการบ้านจัดสรรในอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย. การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง บธ.ม., มหาวิทยาลัยแม่ฟา้หลวง, เชียงราย. 

ส านักงานจงัหวัดพิจิตร. (2562). ข้อมูลจังหวัดพิจิตร. สบืค้นเมือ่วันที่ 30 สิงหาคม 2566. จาก 
http://www.phichit.go.th/phichit/index.php/governor-s-office/2012-09-21-10-03-05 

หทัยทัต มณีชาติ. (2562). พฤติกรรมการบริโภคและความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดชานม
ไข่มุก กรณีศึกษา Tiger Sugar. การศึกษาค้นควา้ด้วยตนเอง วศ.ม., มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 
กรุงเทพฯ. 

อนันต์ เจนเลื่อย. (2563). ปัจจยัที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร (ราคา 3-10 ล้านบาท) ของ
ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวาย ในเขตจังหวัดปทุมธานี. การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง บธ.ม., มหาวิทยาลัย
นอร์ทกรุงเทพ, กรุงเทพฯ. 

อภิวิทย์ ยั่งยืนสถาพร. (2558). พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้ห้องบันทกึเสียงสร้างมูลค่าส าหรับ
มัลติมีเดียและงานตัดต่อ. การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง บธ.ม., มหาวิทยาลยักรุงเทพ, กรุงเทพฯ. 

Cochran, W.G. (1977). Sampling Techniques. (3rd Edition). John Wiley & Sons, New York. 
Johnston, E. (2013). 5 Steps to understanding your customer’s buying process’. Retrieved 

from http://www.b2bmarketing.net/en-gb/resources/blogs. 
Kotler, P. (2003). Marketing Management. (11th ed.). New Jersey : Prentice-Hall. 
Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing management. (12th ed.). Upper Saddle River, NJ: 

Pearson Prentice Hall. 
 

242


	หน้าคั่น Session 2
	บทความ Session 2
	11 นิตยา โสภา
	12 กฤตพร วิรุฬห์ศรี
	13 สรรฉัตร วงศ์ธนะบูรณ์
	14 เปมิกา เรืองสกุล
	15 พีรกานต์ ศรีกองหนุน
	16 ราเชนต์ อุดมวรรณ
	17 คณิศร กลิ่นขจร
	18 วารุณี บุญชิด
	19 เวณิกา จันคุ้ม
	20 อรอุมา ประจันตะเสน




