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บทคัดย่อ 

งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาขอ้มูลประชากรท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและ เพื่อศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเ ด่ียวของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร  

รูปแบบการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ใช้แนวคิดทฤษฎีวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีมาสโลว ์
(Abraham Maslow) ล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเป็นกรอบการวิจยั 
พื้นท่ีวิจยั คือ กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง บุคคลท่ีอาศยัอยูใ่นบา้นเด่ียวแลว้ไม่เกิน 1 ปี และบุคคลท่ีวางแผน
จะซ้ือบา้นเด่ียวภายใน 2 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 20 คน ใช้วิธีคดัเลือกแบบสุ่มตามโซนพื้นท่ีใน
กรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัมี 2 ชนิดคือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก การจดบนัทึกจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั 
เพื่อน าไปวิเคราะห์เน้ือหา และการบนัทึกเสียง เพื่อบนัทึกบทสัมภาษณ์ของกรณีศึกษาเพื่อใช้ในการวิเคราะห์  
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้การวเิคราะห์เน้ือหาแลว้เขียนบรรยายเชิงพรรณนา  

ผลการวิจยัพบว่า ผลการวิจยัตามวตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ก าลงัตดัสินใจซ้ือบา้น
เด่ียวภายใน 2 ปี ตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร ซ้ือบา้นเด่ียวเพื่อเป็นสินทรัพยแ์ละเพื่อสังคมท่ีดี
ข้ึน ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ สามี/ภรรยา ตดัสินใจซ้ือเม่ือมีรายได้เพียงพอ ซ้ือท่ีส านักงานขาย
โครงการ มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือคือ ตอ้งการสร้างครอบครัว แต่งงาน มีลูก ต้องการขยายพื้นท่ีใช้สอย 
ตอ้งการมีความมัน่คงในชีวิต การหาขอ้มูลโดยการ ขบัรถเยี่ยมชมโครงการบา้นเด่ียวในโซนท่ีสนใจ คน้หา
ขอ้มูลออนไลน์ในรายละเอียดต่างๆ การเปรียบเทียบกบัโครงการอ่ืนเร่ืองท าเลท่ีตั้งเป็นดบัแรกจากนั้นเป็นราคา  



ตวับา้นและการส่งเสริมการตลาด ประมาณ 3-5 โครงการ การตดัสินใจซ้ือเม่ือมีความสามารถในการผอ่นช าระ
สินเช่ือธนาคารใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือประมาณ 1 ปี หากพอใจจะมีการพูดถึงโครงการในทางท่ีดี บอก
ต่อหากไม่พอใจจะร้องเรียนโครงการและรีววิปัญหาในอินเตอร์เน็ต ผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 ลกัษณะ
ขอ้มูลทัว่ไปของประชากรท่ีเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร คือ เป็นครอบครัวขนาดเล็ก พ่อ แม่ ลูก 
อาศยัอยูใ่นบา้น 3 คน อายุ 31-35 ปี มีอาชีพ พนกังานเอกชน  รายไดค้รอบครัวประมาณ   150,000 บาทต่อเดือน 
การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพ สมรส ท่ีอยูอ่าศยัเดิม ทาวน์โฮม และผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 3 ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านท่ีตั้งโครงการ และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค าส าคัญ : พฤติกรรม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียว 

 
ABSTRACT 

 
 This research has the objective To study the behavior of buying a single house in Bangkok. To study 
the demographic data that decide to buy a single house in Bangkok and This study aimed to study the factors of 
marketing mix affecting the behavior of the population in Bangkok's population decision-making decision. 
 The research model was qualitative research. Using the theory of consumer behavior analysis, Abraham 
Maslow theory, the hierarchy of human needs. And marketing mix theory as a research framework, the research 
area is Bangkok Sample group Persons who have lived in a single-family house for less than 1 year and 20 
persons planning to purchase a single-family house in Bangkok, use a random selection method based on the 
Bangkok area. There were two types of research instruments: in-depth interview. Taking notes from key 
informants To analyze the content And audio recording To record the interview of the case study for analysis. 
Data analysis using Content analysis and then write a descriptive narrative. 
 The research results were found that Objective research results 1 Consumer behavior is that they decide 
to buy a single house within 2 years and want to buy a single house in Bangkok. Buy a single home for a better 
asset and society. Participants in purchasing decisions, ie husband / wife, make purchases when they earn 
enough. Buy at the project sales office There is a purchasing decision process. Want to create a family, marry, 
have children, want to expand the usable space Want stability in life Finding information by Drive to visit the 
detached house project in the area of interest Find information online in details. Comparing with other projects, 



the location is first, then the price. The house itself and about 3-5 marketing campaigns. Buying decisions when 
having the ability to pay off bank loans takes about 1 year to make a decision. If satisfied, the project will be 
discussed in a good way. Tell if you are not satisfied, will complain to the project and review problems on the 
Internet Objective 2: General data characteristics of the population who choose to buy a single house in 
Bangkok, that is, a small family, parents and children living in a house, 3 people aged 31-35 years, occupation 
private workers, family income approximately 150,000 baht Per month, education, bachelor's degree, marital 
status, former residence, townhome, and research results according to item 3, marketing mix factors Product 
aspect, price aspect, project location And marketing promotion This affects the behavior of buying single 
detached houses in Bangkok. 
 
Keywords : Behavior , Marketing Mix Factors , Decision To Purchase a Detached House In Bangkok Area 
 

บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
 จากสถานการณ์โควดิ-19 แพร่ระบาด ท าให้เกิดมาตรการภาครัฐท่ีตอ้งเวน้ระยะห่างทางสังคม ท าใหเ้กิด
ความต้องการในการซ้ือบ้านเด่ียวเพิ่มข้ึน แต่ด้วยภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต ่ าลง ท าให้ผูป้ระกอบการ บริษัท
อสังหาริมทรัพยร์ายใหญ่หลายแห่งไดป้รับกลยุทธ์วางแผนแบ่งสัดส่วนการลงทุนโครงการแนวราบ มากข้ึน  
เน่ืองจากตั้งแต่ช่วงเดือนกุมภาพนัธ์เกิดความตอ้งการบา้นขนาดใหญ่ จนสินคา้แนวราบกลายเป็นสินคา้ท่ีสร้าง
ยอดขายหลกัขององคก์ร ตอ้งท าการศึกษาพฤติกรรมลูกคา้เพื่อให้สามารถวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์  วางแผนกล
ยทุธ์ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย  ให้เป็นสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจึงมี
ความสนใจในการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 จากความต้องการท่ีอยู่อาศัยประเภทบ้านเด่ียวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ลักษณะ
กลุ่มเป้าหมายของการวิจยั ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัขนาดของท่ีอยูอ่าศยัมากข้ึน โดยยอมอยูไ่กลกวา่เดิม  เพื่อ
รองรับกิจวตัรประจ าวนัท่ีตอ้งใชเ้วลาในท่ีอยูอ่าศยันานข้ึน สาเหตุท่ีท าเลชานเมืองไดรั้บความนิยมมาก เน่ืองจาก
เป็นท าเลท่ีมีความเจริญมากข้ึน และมีการขยายตวัของส่ิงอ านวยความสะดวก ทั้งห้างสรรพสินคา้ โรงพยาบาล 
สถานศึกษา สาขาให้บริการของสถาบนัการเงิน มีระบบรถไฟฟ้ารองรับการเดินทางเขา้สู่ใจกลางเมืองไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 



 ผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการศึกษษปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นเด่ียวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อประโยชน์ในการน าขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดไปใช้
ในการวางแผนกลยุทธ์ พฒันาผลิตภณัฑ์ ตั้งราคาขาย วิเคราะห์ท าเลท่ีตั้งโครงการ และวางแผนการส่งเสริม
การตลาด เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  น าขอ้มูลเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร ไปใชใ้นการวางแผนการตลาด โดยเฉพาะ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อาทิ การ
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายมาก
ยิง่ข้ึน 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาขอ้มูลประชากรท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ

ประชากรในกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวจัิย 

1. ดา้นพื้นท่ีท าการศึกษา ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นเด่ียวบา้นเด่ียวในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

2. ดา้นประชากร กลุ่มประชากรเป้าหมาย แบ่งเป็น ผูท่ี้ท่ีอาศยัอยู่ในบา้นเด่ียวแลว้ไม่เกิน 1 ปี และ
บุคคลท่ีวางแผนจะซ้ือบ้านเด่ียวภายใน 2 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสัมภาษณ์เชิงลึก กับ
กรณีศึกษา จ านวน 20 ท่าน โดยการสุ่มจากทั้ง 6 โซน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ดา้นเวลา การวจิยัคร้ังน้ีไดท้  าการวจิยัในช่วงเดือนสิงหาคม – พฤศจิกายน 2563 
 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 
 ในการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีงานวจิยัท่ีเด่ียวขอ้งทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
 ศิริวรรณ และคณะ, (2541) การศึกษาเหตุจูงใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑ์โดยจะเร่ิมจากการเกิด
ส่ิงกระตุน้ ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เช่น ภาวะ
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วฒันธรรม ฯลฯ ส่ิงกระตุ้นเหล่าน้ีก่อให้เกิดความต้องการ ผ่านเข้ามาใน



ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีเรียกว่ากล่องด าของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลต่อการตอบสนอง หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ เน่ืองจากมี
การจดัส่ิงผูบ้ริโภคกระตุน้ใหเ้กิดการตอบสนอง ดงันั้น แบบจ าลองน้ีจึงอาจเรียกวา่ Model of Buyer Behavior 
 อับราฮัม มาสโลว์ (Abraham Maslow) ได้คิดค้นทฤษฎีแรงจูงใจ The Theory of Human Motivation 
ข้ึนมา ซ่ึงเก่ียวข้องกับพื้นฐานในการด ารงชีวิตของมนุษย์ บนความคิดท่ีว่า การตอบสนองต่อแรงจูงใจจะ
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมเบ้ืองหลงัของมนุษย ์โดยบอกถึง ล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์ท่ีมีแนวโน้มความ
ตอ้งการอนัใหม่ท่ีสูงข้ึน เม่ือความตอ้งการพื้นฐานไดรั้บการตอบสนองแลว้  โดยล าดบัขั้นความตอ้งการของ
มนุษยใ์นการด ารงชีวิต ตามหลกัของมาสโลว ์แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี ความต้องการทางกายภาพ ความ
ตอ้งการดา้นปลอดภยั ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการการยกย่อง ช่ือเสียง เกียรติยศ และความตอ้งการ
สูงสุด ท่ีจะมาเติมเตม็ความสมบูรณ์แบบในชีวติ 
 แนวคิดเก่ียวกบัท่ีอยูอ่าศยั ท่ีอยูอ่าศยัถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการด ารงชีวิตท่ีส าคญัของมนุษย ์และ
เป็นองคป์ระกอบรากฐานท่ีก่อให้เกิดความมัน่คงของมนุษย ์เสกสรร ค าสม (2550) ท่ีอยูอ่าศยัเป็นสถาปัตยกรรม
ท่ีสนองความตอ้งการพื้นฐานในการด ารงชีวติของมนุษยโ์ดยทัว่ไปและพฤติกรรมการอยูอ่าศยัของมนุษยมี์ความ
ตอ้งการพื้นฐานน้อยท่ีสุด ในเบ้ืองตน้ท่ีอยู่อาศยัเป็นสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการมนุษยไ์ด ้3 ทาง 
ดงัน้ี 1)ตอบสนองความตอ้งการทางด้านร่างกาย 2)ตอบสนองความต้องการทางสังคม 3)ตอบสนองความ
ตอ้งการทางจิตใจ 
 Mccarthy & Perreault, (1990) ไดพ้ฒันาเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีไดรั้บการยอมรับจนถึงปัจจุบนั นัน่คือ 
“ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)”  หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงว่า  วิจยัทางการตลาด (Marketing factor) 
เป็นส่วนประกอบส าคญัของกลยุทธ์ทางการตลาด  4  ประการ  ประกอบดว้ย การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product)  
ก าหนดราคา (Price)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาดหรือส่งเสริมการขาย 
(Promotion) เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย  รวมถึงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการ   
 
 
 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวจัิย 
 

งานวิจยัน้ี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัก าหนดกรอบแนวคิดการวิจยัตามแนวคิด/ทฤษฎีของประกอบดว้ยตวั
แปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ตวัแปรตามคือ พฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นเด่ียว โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  ตวัแปรอิสระ        ตวัแปรตาม 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 
 งานวจิยัน้ีเป็นงานวจิยั เชิงคุณภาพ พื้นท่ีวจิยั คือ กรุงเทพมหานคร ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง คือ บุคคล
ท่ีอาศยัอยูใ่นบา้นเด่ียวแลว้ไม่เกิน 1 ปี และบุคคลท่ีวางแผนจะซ้ือบา้นเด่ียวภายใน 2 ปี จ  านวน 20 คน ใชว้ิธีการ
คดัเลือกประชากรกลุ่มตวัอยา่ง โดยใช้วิธีสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ โดยแบ่งเขตกรุงเทพมหานครออกเป็น 6 

เพศ 

อาย ุ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

อาชีพ 

การศึกษา 

สถานภาพสมรส 

ท่ีอยูอ่าศยัเดิม 

จ านวนผูอ้ยูอ่าศยั 

ผลิตภณัฑ ์ 

ราคา  

ท่ีตั้งโครงการ  
การส่งเสริมการตลาด 

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือบา้นเด่ียว 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ส่วนประสมทางการตลาด  

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเดี่ยว 



โซน แลว้ท าการสุ่มตวัอยา่ง โดยการเลือกสุ่มแบบง่าย โซนละอยา่งนอ้ย 1 คน เพื่อเลือกกลุ่มตวัอยา่งผูท่ี้ตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร  
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย แบบสัมภาษณ์เชิงลึก การจดบนัทึกจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั การสังเกต และการ
บนัทึกเสียง โดยมีองคป์ระกอบ คือ ขอ้มูลทัว่ของผูต้อบแบบสอบถาม  ไดแ้ก่  เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส ประเภทท่ีพกัอาศยัเดิม จ านวนผูอ้ยู่อาศยั และขอ้มูลด้านพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  ผูบ้ริโภคซ้ือ
อะไร วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหนผูบ้ริโภค
ซ้ืออยา่งไร 3.ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  ราคา  ท่ีตั้งโครงการ  และการ
ส่งเสริมการตลาด  โดยใชร้ะยะเวลาในการเก็บขอ้มูลคนละประมาณ 20-40 นาที  
 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือในการวิจัย โดยการหาค่าความตรงเชิงเน้ือหา ผูท้  าวิจยัไดน้ าส่งค าถาม
ในการสัมภาษณ์ให้  ผูท้รงคุณวุฒิ  ท่ีมีความรู้และประสบการณ์เก่ียวกบัธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์จ  านวน 2 ท่าน 
เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์  เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล
ในงานวิจัย และการหาค่าความเท่ียง ผูท้  าวิจยัได้ท าการสัมภาษณ์กับกลุ่มตวัอย่างเพื่อท า Pre-Test ในการ
สัมภาษณ์กรณีศึกษา  จ  านวน 3 คน เพื่อทดสอบค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์  
 แหล่งข้อมูลของการวจัิย มี 2 ประเภท ไดแ้ก่ 1ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูท่ี้ซ้ือ
บา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครภายใน 1 ปี และผูท่ี้ก าลงัตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครภายใน 
2 ปี ในช่วงระยะเวลาท่ีท าการเก็บขอ้มูล และน ากลบัมาท าการวิเคราะห์ขอ้มูล และขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary 
Data) ได้จากการคน้ควา้และรวบรวมเอกสาร และแนวคิดทฤษฎีของนักวิชาการต่าง ๆ รวมถึงผลงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งระหว่างเดือน สิงหาคม ถึง เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2563 น าเชิงคุณภาพ ใช้การวิจยัเอกสาร วิเคราะห์ 
สังเคราะห์ขอ้มูล แลว้น ามาเขียนบรรยายเชิงพรรณนา 

 
ผลการวจัิย 

 
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผูท่ี้อยูใ่น
ตลาดเป้าหมาย แบ่งได ้2 กลุ่ม คือ ผูท่ี้ซ้ือบา้นเด่ียวแลว้ไม่เกิน 1 ปี และผูท่ี้ก าลงัตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวภายใน 2 ปี 
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร คือตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงคข์องการซ้ือบา้นเด่ียว แบ่งเป็น
กลุ่มได ้5 กลุ่ม  คือ  เพื่อเป็นสินทรัพย ์เพื่อขยายพื้นท่ีใชส้อยเพิ่มข้ึน เพื่อสังคมท่ีดีข้ึน เพื่อสถานะทางสังคม และ
เพื่อความเป็นส่วนตวั ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ แบ่งเป็นกลุ่มได้ 3 กลุ่ม  คือ สามี/ภรรยา แฟน และ
ตนเอง ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด แบ่งเป็นกลุ่มได ้3 กลุ่ม  คือ ซ้ือเม่ือแต่งงาน  ซ้ือเม่ือมีรายไดเ้พียงพอ และซ้ือเม่ือมีลูก 



หรือลูกเร่ิมโต ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือท่ีส านกังานขาย และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร คือ การรับรู้ปัญหา ตอ้งการสร้าง
ครอบครัว แต่งงาน มีลูก ตอ้งการขยายพื้นท่ีใชส้อย ตอ้งการมีความมัน่คงในชีวิต การแสวงหาขอ้มูล ขบัรถเยีย่ม
ชมโครงการบา้นเด่ียวในโซนท่ีสนใจ คน้หาข้อมูลออนไลน์ในรายละเอียดต่างๆ การเปรียบเทียบโครงการ 
เปรียบเทียบกบัโครงการอ่ืนเร่ืองท าเลท่ีตั้ งเป็นดบัแรกจากนั้นเป็นราคา  ตวับา้นและการส่งเสริมการตลาด
จ านวน 3-5 โครงการ การตดัสินใจซ้ือ ตดัสินใจซ้ือเม่ือมีความสามารถในการผ่อนช าระสินเช่ือธนาคารใช้
ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือประมาณ 1 ปี และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ หากพอใจจะมีการพูดถึงโครงการในทาง
ท่ีดี บอกต่อหากไม่พอใจจะร้องเรียนโครงการ 
 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของประชากรท่ีเลือกซ้ือบา้นเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร ขอ้มูล
ทัว่ไปของผูบ้ริโภคจากกรณีศึกษา สามารถสรุปรวมไดด้งัน้ี เป็นกลุ่มเพศชาย เพศหญิง ท่ีมีอายุระหวา่ง 26-30 ปี 
31-35 ปี 36-40 ปี และ 40-45 ปี ท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน งานอิสระ และธุรกิจส่วนตวั  ท่ีมีกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 30,000-50,000 บาท 50,001-100,000 บาท และ 100,001-200,000 บาท ท่ีมีการศึกษา ปริญญาตรี ปริญญา
โท และปริญญาเอก ท่ีมีสถานภาพ สมรส และ โสดท่ีมีแผนก าลงัจะแต่งงาน  มีขนาดครอบครัว 2-3 คน และ 4-5 
คน บา้นเดิมเป็น ทาวน์โฮม คอนโด และบา้นเด่ียว 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ภาพรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ รูปลกัษณ์ท่ี
ทนัสมยั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการการออกแบบในสไตล์คลาสสิคหรือเรียบ
ง่ายองค์ประกอบพื้นท่ีใช้สอย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวพื้นท่ีดิน
ตั้งแต่ 50 ตร.วา ข้ึนไป มีองค์ประกอบของบา้นท่ีเพียงพอกบัจ านวนผูอ้ยู่ มีพื้นท่ีใช้สอยท่ีเหมาะสมกบัการใช้ 
ส่วนกลางโครงการ สวน  สโมสร  สระวา่ยน ้ า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญั
กบัสวนส่วนกลางเพื่อเป็นท่ี คุณภาพการก่อสร้าง มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการบา้น
ท่ีมีคุณภาพการก่อสร้างท่ีคงทนแข็งแรง ความปลอดภยัของโครงการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ตอ้งการโครงการบา้นจดัสรรท่ีมีความปลอดภยั มี รปภ. ดูแลตลอด 24 ชัว่โมง 
 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ภาพรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ราคาบา้นพร้อมท่ีดิน มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือเม่ือมีหน้าท่ีการงานท่ีดีและมีความมัน่คงทางการเงิน จ านวนเงินจอง เงินท า
สัญญา เงินดาวน์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการใหโ้ครงการมีการออกค่าใชจ่้ายการท า
สัญญา  การโอนให้ อตัราดอกเบ้ียเงินกู ้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการระยะเวลาใน
ผ่อนช าระสินเช่ือธนาคาร อัตราดอกเบ้ียเงินกู้ 2.5-5 % ระยะเวลาการผ่อนช าระ 25-30 ปี อตัราค่าบริการ
สาธารณูปโภคส่วนกลาง ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ค่อยพูดถึงค่าบริการส่วนกลาง
ส่วนลดเงินสด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการส่วนลดเงินสด 100,000-400,000 บาท 



 ปัจจยัดา้นท่ีตั้งโครงการ พบวา่ ภาพรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ใกลท้างด่วน มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความตอ้งการการเดินทางท่ีสะดวกสบายในการไปท างาน  หรือไปในสถานท่ีต่างๆ 
ใกล้รถไฟฟ้า ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ได้ตอ้งการบา้นเด่ียวติดรถไฟฟ้าใกล้
ห้างสรรพสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการบา้นเด่ียวท่ีใกลก้บัห้างสรรพสินคา้ 
เพื่อความสะดวกในการซ้ือสินคา้และบริการ  ใกลโ้รงเรียน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมี
ครอบครัวมีลูก  จะมีความต้องการบ้านท่ีใกล้โรงเรียนลูกเพื่อความสะดวกในการเดินทางไป รับ-ส่ง ลูกท่ี
โรงเรียน ใกลโ้รงพยาบาล ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมีพ่อแม่ หรือผูสู้งอายอุาศยัอยูใ่นบา้น  จะ
มีความตอ้งการบา้นท่ีใกลโ้รงพยาบาล   
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่ ภาพรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 1. บริษทัมีช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกัและยอมรับ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะหาขอ้มูลความน่าเช่ือถือของแบรนด์  เพื่อ
เพิ่มความมัน่ใจในคุณภาพ  โครงการมีโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักบัส่ือออฟไลน์มาเป็นอนัดบัแรก อนัดบัสองคือส่ือออนไลน์  พนกังานคอยให้ค  าแนะน าท่ีเป็น
ประโยชน์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ เน่ืองจากบา้นเด่ียวเป็นสินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่  มีมูลค่าสูง  ผูบ้ริโภค
ตอ้งการสอบถามขอ้มูลเชิงลึกของ มีการให้บริการก่อนและหลงัการขายท่ีดี มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ มี
บริการซ่อมบ ารุง มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความ
ตอ้งการท่ีจะไดข้องแถมจากทางโครงการเม่ือซ้ือบา้นเด่ียว 

 
อภิปรายผลการวจัิย 

 
 งานวิจยัน้ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครนั้น พบวา่  
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นองคป์ระกอบพื้นท่ีใช้
สอย พื้นท่ีส่วนกลาง คุณภาพการก่อสร้าง และความปลอดภยัของโครงการ  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศศิพร 
บุญชู (2560) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรรในพื้นท่ีเขตอ าเภอเมืองจงัหวดั
ราชบุรี โดยผูว้จิยัมีความเห็นวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น พบวา่ระดบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือบา้น
โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์(บา้น) โดยมีคะแนน
เฉล่ียสูงท่ีสุด  



 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นราคาบา้นพร้อมท่ีดินจ านวนเงิน
จอง/ท าสัญญา/เงินดาวน์ อตัราดอกเบ้ียเงินกู/้ระยะเวลาผอ่นช าระและส่วนลดเงินสด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สุนิชา  ทิพยไ์กรศร. (2559). วิทยานิพนธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นของการเคหะ
แห่งชาติในเขตพทัยา กรณีศึกษา ผูอ้ยูอ่าศยัในโครงการบา้นเอ้ืออาทร จงัหวดัชลบุรี เนินพลบัหวาน โดยผูว้ิจยัมี
ความเห็นว่า  ผูอ้ยู่อาศยัในโครงการบา้นเอ้ืออาทรเนินพลบัหวาน ตดัสินใจซ้ือบา้นโดยพิจารณาถึงปัจจยัดา้น
ราคาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ถดัไป คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และอนัดบัสุดทา้ย
คือ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  เน่ืองจากความจริงแล้วผูอ้ยู่อาศยัท่ีจะตดัสินใจซ้ือบา้นนั้น ตวัก าหนดความ
ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเกิดจากตอ้งการมีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง สามารถสร้างความมัน่คงใหก้บัครอบครัว 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นท่ีตั้งโครงการมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นใกลท้างด่วน ใกล้
หา้งสรรพสินคา้ และใกลโ้รงเรียน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ขวญัใจ ชา้งหลา. (2559). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวราคามากกว่า 5 ลา้นบาทของผูบ้ริโภคท่ีมีผูสู้งอายุในครอบครัวในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล โดยผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ท่ีตั้งโครงการตอ้งไม่ห่างจากถนนสายหลกัมากนัก ไม่เปล่ียว มีรถ
สาธารณะใหบ้ริการ สมาชิกในครอบครัวสามารถไปมาหาสู่กนัได ้ไม่ไกลจากท่ีงานของลูก  
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียว
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นช่ือเสียงบริษทั 
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ พนกังานขายการบริการหลงัการขาย และการลด/แลก/แจก แถมประกนับา้น สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ศศิพร บุญชู (2560) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของโครงการบา้นจดัสรรในพื้นท่ี
เขตอ าเภอเมืองจงัหวดัราชบุรี โดยผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีบ้านตวัอย่าง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกค้าพิจารณาก่อน
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ มีส่วนลดการแจกแถม มีโปรโมชั่นพิเศษท่ี
น่าสนใจใหลู้กคา้รองมาตามล าดบั 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
 งานวิจัยน้ีได้ข้อค้นพบองค์ความรู้ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเด่ียวของประชากรใน
กรุงเทพมหานครท่ีส าคญั คือ  พฤติกรรมการให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ในแต่ละ
ประเด็น ทั้งน้ีเกิดจาก  องค์ความรู้ ประสบการณ์ และทศันคติ ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อท่ีอยู่อาศยั สามารถน าไป



ประยุกต์ใช้ กับ องค์กร ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยควรให้ความส าคญักับ การศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกของ
ผูบ้ริโภคท่ีก าลงัตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียว  
 ส าหรับประเด็นในการวิจยัคร้ังต่อไปควรท าวิจยัในประเด็นเก่ียวกบั การขยายขอบเขตกลุ่มตวัอยา่งใน
การสัมภาษณ์เชิงลึกเพิ่มข้ึน เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือของขอ้มูล ในการน าไปพฒันาผลิตภณัฑ์ การตั้งราคา การ
วเิคราะห์ท่ีตั้งโครงการ และการวางแผนการส่งเสริมการตลาด  และควรท าวิจยัเชิงปริมาณควบคู่กบัการวิจยัเชิง
คุณภาพ เพื่อเพิ่มขอ้มูลทางสถิติ ให้มีจ  านวนผูต้อบแบบสอบถามเพิ่มข้ึน เพื่อเพิ่มความหลากหลายทางความ
คิดเห็น และความหลากหลายของกลุ่มตวัอยา่ง 
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