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บทคดัย่อ 

 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อเปรยีบเทียบปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัการตดัสนิใจซื้อ
บา้นเดีย่วในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และเพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล รปูแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิ
ปรมิาณดว้ยวธิกีารวจิยัแบบส ารวจดว้ยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในรปูแบบ แบบสอบถามออนไลน์จาก
กลุ่มตวัอย่าง คอื ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 คน สถติทิีใ่ชใ้นการ
วเิคราะห์เชิงพรรณนาได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ
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สมมติฐานด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว One – Way ANOVA (F-Test) และ Multiple 
Regression Analysis ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ด้านจ านวนสมาชิกครอบครวั และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
แตกต่างกนั และปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น
สถานที่จดัจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล (People), 
ปัจจยัด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) และปัจจยัด้านกระบวนการ(Process) 
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่ว ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 

 จากขอ้คน้พบในการวจิยัในครัง้นี้สามารถน าไปเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการอุสาหกรรม
อสงัหารมิทรพัย์ และผู้ที่สนใจสามารถน าข้อมูลงานวจิยัฉบบันี้ไปใช้ประกอบการวเิคราะห์ความ
ต้องการ และพฤติกรรมของผู้บรโิภค รวมถึงอุตสาหกรรมอสงัหาริมทรพัย์ในประเทศไทย เพื่อ
เตรยีมความพรอ้มในการพฒันาอุตสาหกรรมอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทยที่มแีนวโน้มเตบิโตขึ้น
อย่างต่อเนื่อง และมกีารแขง่ขนัทีรุ่นแรงมากยิง่ขึน้ 

ค าส าคญั: สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, บา้นเดีย่ว 

Abstract 

This research aims to compare demographic factors with single-detached house 
purchasing decisions in Bangkok and its surrounding provinces. It also examines the 
marketing mix factors that influence these purchasing decisions. The research employed a 
quantitative approach using an online survey questionnaire to collect data from 400 
consumers in the Bangkok Metropolitan Region. Descriptive statistics, including frequency, 
percentage, mean, and standard deviation, were used for data analysis. One-Way ANOVA 
(F-Test) and Multiple Regression Analysis were employed to test hypotheses at a significance 
level of 0.05. 

The research findings indicate that Demographic factors, including family size and 
average monthly income, significantly influence single-detached house purchasing decisions 
in Bangkok and its surrounding provinces. Additionally, Marketing mix factors, including 



product, price, place, promotion, people, physical evidence, and process, significantly impact 
single-detached house purchasing decisions in Bangkok and its surrounding provinces at a 
significance level of 0.05. 

The research findings offer valuable insights for real estate developers and other 
stakeholders. By understanding the factors influencing consumer purchasing decisions, these 
stakeholders can effectively analyze market demand, consumer behavior, and industry 
trends. This knowledge can guide strategic planning and development initiatives to enhance 
competitiveness in the dynamic and growing Thai real estate industry. 

Keywords: Marketing mix factors, Purchase decision, Single houses 

 

บทน ำ 

 ธุรกิจอสงัหาริมทรพัย์ในประเทศไทย เติบโตมาพร้อมกับการพฒันาทางเศรษฐกิจของ
ประเทศ และเป็นรากฐานของอุตสาหกรรมหลากหลายชนิด และยงัเป็นแหล่งการจา้งงานที่มผีลต่อ
การขยายตวัในระบบเศรษฐกิจ ท าให้มูลค่าของธุรกิจอสงัหารมิทรพัย์รวมกนัมมีูลค่าสูง เป็นอย่าง
มาก โดยในปี พ.ศ. 2543 มูลค่าของธุรกิจอสงัหารมิทรพัย์คดิเป็น 375,920 ล้านบาท จากมูลค่า
ผลติภณัฑม์วลรวมภายในประเทศ (GDP) 5,069,824 ลา้นบาท คดิเป็น 7.42 % ของ GDP และใน
ปี 2557 มีมูลค่าสูงถึง 882,439 ล้านบาท จาก GDP 13,132,241 ล้านบาท คิดเป็น 6.72 % ของ 
GDP ในปีดงักล่าว (ศูนยข์อ้มูลอสงัหารมิทรพัย์, 2559) ชี้ใหเ้หน็ว่าธุรกจิอสงัหารมิทรพัยข์องไทยมี
ความสมัพนัธ์กบัอุตสาหกรรมหลายชนิด และมผีลต่อการพฒันาทางเศรษฐกจิของประเทศ (นิพนธ์ 
วงศ์จินดา, 2560) ปีพ.ศ. 2560 การแข่งขนัของตลาดที่อยู่อาศัยเป็นไปอย่างรุนแรง เพื่อความ
เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ทางการแข่งขนัท าใหอุ้ตสาหกรรม อสงัหารมิทรพัยจ์ าเป็นที่
จะต้องวางแผนและพฒันาการบรหิารจดัการที่มคีวามได้เปรยีบ ทางการแข่งขนัเพื่อยกระดบัการ
ด าเนินงานทางธุรกิจที่น าไปสู่ผลการด าเนินงานของธุรกิจอย่าง  มปีระสทิธิภาพและประสิทธิผล 
ภาพรวมสถานการณ์ตลาดที่อยู่อาศัยทัว่ประเทศ ในปี พ.ศ. 2566 สถานการณ์ตลาดมแีนวโน้ม
ขยายตวัต่อเนื่อง ในอตัราที่ชะลอลงจากปีก่อนหน้า โดยเฉพาะกลุ่มบ้านเดี่ยว ในระดบัราคาปาน
กลางประมาณ 7-15 ล้านบาท รวมถงึกลุ่ม luxury ที่ผู้ประกอบการหนัมาท าตลาดกนัมากขึ้น จาก
ก าลงัซือ้ทีม่อียู่สม ่าเสมอ (ศูนยข์อ้มลูอสงัหารมิทรพัย์, 2566) 



ตลาดบา้นเดีย่วปี 2566 ในดา้นหน่วยขายได ้และการโอนกรรมสทิธิ ์สะทอ้นก าลงัซื้อระดบั
ปานกลางถงึระดบับนทีย่งัมศีกัยภาพ โดยอตัราการขยายตวัของตลาดบา้นเดีย่วปี 2566 มแีนวโน้ม
ลดลงหลงัจากเร่งตวัขึน้มากในปีก่อนหน้า อุปสงคใ์นกลุ่มผูม้คีวามมัง่คัง่สูงกย็งัมอียู่อย่างสม ่าเสมอ 
สง่ผลใหต้ลาดบา้นเดีย่วโครงการใหม่ระดบัราคาปานกลางถงึระดบับน ตัง้แต่ 7-8 ลา้นบาท ไปจนถงึ 
20-30 ลา้นบาท ในท าเลกรุงเทพรอบนอก และชานเมอืง จะยงัขยายตวัไดด้ ีรวมถงึตลาดระดบับน
อาทิ กลุ่ม Ultra-Luxury โดยกลุ่มนี้ค่อนข้างได้รบัความสนใจจากผู้ประกอบการอสงัหารมิทรัพย์
เพราะเป็น Segment ทีย่งัสามารถรกัษาระดบัอตัราก าไรไดด้กีว่าทีอ่ยู่อาศยัทัว่ไป ในภาวะทีต่้นทุน
ก่อสรา้งมกีารปรบัตวัสงูขึน้จากสภาวะเศรษฐกจิในปัจจุบนั (ศูนยข์อ้มลูอสงัหารมิทรพัย,์ 2566) 

จะเหน็ได้ว่าแม้ที่ผ่านมาจะเกดิโรคระบาดโควดิ-19 ส่งผลให้สถานการณ์เศรษฐกจิซบเซา 
ก าลงัซื้ออ่อนแอลง ท าให้ตลาดธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ได้รบั
ผลกรทบเป็นอย่างมาก อาท ิทาวน์โฮมมหีน่วยเหลอืขายกว่า 50% ขณะที่บ้านเดี่ยวยงัมกี าลงัซื้อ
สม ่าเสมอ ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ต่างก็เล็งเห็นโอกาสในการ พัฒนาธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทบา้นเดีย่วมากยิง่ขึน้  จงึมคีวามจ าเป็นอย่างยิง่ทีผู่ป้ระกอบการจะตอ้งศกึษา
ความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยว เพื่อการพัฒนา
อสงัหารมิทรพัยท์ีต่อบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภค หรอืผูอ้ยู่อาศยัมากทีสุ่ด 

วตัถปุระสงค ์
 1.เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์กบัการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 2.เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นเดี่ยวของผู้บรโิภค 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ขอบเขตของงำนวิจยั 
 การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่มแีผนจะซื้อบ้าน
เดีย่วในระยะเวลา 5 ปีนี้ ซึ่งผูว้จิยัไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง
โดยใชส้ตูรของ Cochran (1997 อา้งถงึใน ธรีวุฒ ิเอกะกุล, 2543) โดยก าหนดค่าความเชื่อมัน่ 95% 
และค่าความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% พบว่าจ านวนกลุ่มตวัอย่างที่ได้มจี านวน 400 ตวัอย่าง ด้าน
เนื้อหาเป็นการศกึษาการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
โดยจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้น



กระบวนการ และดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และการศกึษาในครัง้นี้มรีะยะเวลาอยู่ในระหว่างเดอืน 
กุมภาพนัธ ์ถงึเดอืน กรกฎาคม 2567 
 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 การศกึษาครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ผู้วจิยัก าหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามแนวคดิ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7P’s โดยมรีายละเอยีดดงันี้  

 ตวัแปรอิสระ           ตวัแปรตาม  

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

• เพศ 

• อาย ุ

• สถานภาพสมรส 

• ระดบัการศกึษา 

• อาชพี 

• รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

• จ านวนสมาชกิในครอบครวั 
 

ปัจจยั ด้านส่วนผสมทาง

การตลาด 

• ดา้นผลติภณัฑ ์

• ดา้นราคา 

• ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

• ดา้นการส่งเสรมิการขาย 

• คา้นบุคลากร 

• ดา้นกระบวนการ 

• ดา้นกายภาพ 

การตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 



กำรทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดเก่ียวกบัประชำกรศำสตร ์
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2554) กล่าวโดยสรุปว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ เพศ 
การศึกษา รายได้ ซึ่งข้อมูลดังกล่าวมีความส าคญัต่อนักการตลาด เพราะเกี่ยวพนักับอุปสงค์ 
(Demand) ในสนิค้า และหากมกีารเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์จะชี้ให้เห็นถงึการเกดิตลาด
ใหม่ และอาจส่งผลให้ตลาดอื่นลดความส าคญัลงหรอืหมดไป ลกัษณะทาง ประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั
อนัไดแ้ก่ อายุ เพศ การศกึษา รายได ้และสถานภาพสมรส เป็นตน้ 

 1. อายุ (Age) สมารถวเิคราะห์ความแตกต่างในแต่ละช่วงวยัซึ่งจะสง่ผลต่อการ บรโิภคของ
แต่ละบุคคล นักการตลาดที่มคีวามสามารถจะตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค  ด้วยสนิค้าที่
เหมาะสมกบัแต่ละวยัได ้

2. เพศ (Sex) ลกัษณะดา้นประชากรทีใ่ชแ้บ่งกลุ่มเป้าหมายของผลติภณัฑไ์ดอ้ย่างชดัเจน 
เพือ่การเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างตรงจุด  

 3. ลักษณะครอบครัว  (Marital Status) ลักษณะประชากรศาสตร์ด้านครอบครัวมี  
ความส าคญัมากโดยเฉพาะเรื่องจ านวน และลกัษณะการบรโิภคของสมาชกิครอบครวั ซึ่งส่งผลต่อ
การก าหนด และพฒันากลยุทธก์ารตลาด  

 4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็น
ส่วนส าคญั ยิง่ในการก าหนดส่วนของการตลาดส าหรบันักการตลาด (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ , 2538 หน้า 
41-42)  

5. ดา้นสถานภาพการสมรส หรอืสถานภาพครอบครวั โดยในงานวจิยัเล่มนี้ ไดแ้บ่งออกเป็น 
3 สถานะ ไดแ้ก่ โสด สมรส และหย่ารา้ง/แยกทาง เพือ่น าประเดน็นี้มาประกอบการวเิคราะหท์ศิ
ทางการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของผูท้ีม่สีถานะต่าง ๆ อาท ิผูท้ีโ่สดจะมอีสิระในการตดัสนิใจมากกว่า 

 จะเหน็ไดว้่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์มคีวามส าคญัในการช่วยวเิคราะหก์ารเปลีย่นแปลง
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ เพือ่เป็นการก าหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย และงา่ย
แก่การวดัค่าส าหรบันกัการตลาดหรอืนกัวเิคราะหไ์ด ้ 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 (Kotler, 2016) กล่าวโดยสรุปทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ 
เครื่องมือทางการตลาดที่ สามารถควบคุมได้ ซึ่งธุรกิจต่าง ๆ จะใช้เครื่องมือเหล่านี้  ในการ
ผสมผสานสร้างกลยุทธ์ให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการและสร้างความพงึพอใจให้แก่กลุ่ม



ลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิง่ทุกอย่างทีก่จิการ ใชเ้พื่อใหม้อีทิธพิลโน้ม
น้าวความต้องการผลติภณัฑข์องกจิการ โดยส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น 7 ดา้น หรอืทีรู่้จกั
กนัในชื่อของ “ 7Ps ” อนัได้แก่ ผลติภณัฑ์(Product) ราคา(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) 
การสง่เสรมิการขาย (Promotion) กระบวนการ(Process) บุคลากร(People) และกายภาพ(Physical 
Evidence) โดยมีรายละเอียดดังนี้  (1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายสู่ตลาด ที่
สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong และ Kotler, 2009) ผลิตภัณฑ์ที่ เสนอขาย
อาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกค้า (1)  ราคา (Price) หมายถงึจ านวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลติภณัฑ์ / บรกิาร หรอื
เป็นคุณค่า ทัง้หมดที่ลูกค้ารบัรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลติภณัฑ์/บรกิารคุ้มค่ากบัเงินที่
จ่าย ไป (Armstrong และKotler, 2009) ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลติภณัฑ ์กบัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อเพราะ
ผู้บรโิภคจะรู้สกึได้รบัความคุ้มค่า (3) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึการสื่อสารเพื่อ
สรา้งความพอใจต่อ ตราสนิคา้หรอืบรกิาร โดยใชจ้งูใจใหเ้กดิความตอ้งการหรอืเพือ่เตอืน ความทรง
จ า (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรม การซื้อ 
(Etzel, Walker และ Stanton, 2007) เพื่อกระตุ้นให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจ (4) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) หมายถงึ ช่องทางซึ่งประกอบดว้ย สถาบนัและกจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้ และบรกิาร
จากองคก์รไปยงัน าเสนอสู่ตลาด สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑ์ ออกสู่ตลาดเป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด 
ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสนิค้า และช่องทาง การจดัจ าหน่าย (Distribution Channel) 
หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรอืธุรกิจที่มคีวามเกี่ยวข้องกบั การเคลื่อนย้ายผลิตภณัฑ์หรอืบริการ
ส าหรับการใช้หรือบริโภค (Kotlerและ Keller, 2016) (5) ด้านบุคคล (People) หรือบุคลากร 
หมายถึง พนักงานที่ท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กรต่าง ซึ่งนับรวมตัง้แต่เจ้าของกิจการ 
ผู้บริหารระดบัสูง ไปจนถึงพนักงานทัว่ไปโดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มี
ความส าคญั เนื่องจากเป็นผูค้ดิวางแผน และปฏบิตังิาน เพื่อขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นตามทศิทางที่
วางกลยุทธ์ไว ้(6) ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถงึ เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีาร
และงานด้านการปฏิบัติการ ในการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการที่
ครบถ้วนสมบูรณ์ และรวดเรว็ โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมไีดห้ลายกจิกรรม ตามแต่รูปแบบ
และวธิกีารด าเนินงานขององค์กร หากว่ากจิกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมคีวามเชื่อมโยงและ
ประสานกนัจะท าใหก้ระบวนการโดยรวมมปีระสทิธภิาพ ส่งผลใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ (7) ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ที่ลูกค้าสามารถสมัผสัได้จากการเลอืกใช้
สนิค้าหรอืบรกิารขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมคีุณภาพ เช่น การ
ตกแต่งรา้น การแต่งกายของพนกังาน และสภาพแวดลอ้ม เป็นตน้ 



 จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่กล่าวมาทัง้ 7 ด้าน ล้วนเป็นปัจจยัส าคญัต่อการ
ตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของผูบ้รโิภค ดงันัน้ ผูบ้รหิารโครงการและพนกังานจะตอ้งค านึงถงึปัจจยัทัง้ 7 
ด้านในการพฒันาภาพรวมของโครงการ และน าจุดเด่นในแต่ละด้านไปจดัท ากลยุทธ์เพื่อสร้างการ
รบัรู ้และกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว ของผูบ้รโิภคต่อไป 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักำรตดัสินใจ  
 Philip Kotler ซึ่งเป็นนักวชิาการและผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดที่มชีื่อเสยีง ได้ให้ค านิยาม
และพฒันาทฤษฎีการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในรูปแบบที่เป็นระบบและครอบคลุมมากยิง่ขึ้น Kotler 
ไดอ้ธบิายกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในหลายขัน้ตอน ซึง่สามารถสรุปไดด้งันี้  

1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) 

   ผู้บริโภคเริ่มรู้สึกถึงความต้องการหรือปัญหาที่ต้องการแก้ไข เช่น ความ 
    ตอ้งการทีอ่ยู่อาศยัใหม่, สนิคา้ใหม่ หรอืบรกิารใหม่ 

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 

   ผู้บรโิภคเริม่หาขอ้มูลเกี่ยวกบัวธิกีารแก้ไขปัญหาหรอืการตอบสนองต่อความ 
    ต้องการ โดยการค้นหาจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต , เพื่อน, 
    ครอบครวั, และสือ่โฆษณา 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 

   ผูบ้รโิภคจะประเมนิและเปรยีบเทยีบทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่อียู่ โดยใชเ้กณฑห์ลาย 
    ประการ เช่น ราคา, คุณภาพ, ลกัษณะเฉพาะ, และประโยชน์ทีไ่ดร้บั 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 

   หลงัจากการประเมนิทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ หรอืบรกิารที่ 
    ตรงกบัความตอ้งการมากทีสุ่ด แต่การตดัสนิใจนี้ยงัอาจไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยั 
    อื่น ๆ เช่น ความคดิเหน็ของคนรอบขา้ง หรอืประสบการณ์ทีผ่่านมา 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior) 

 หลงัการซือ้ ผูบ้รโิภคจะประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในสินคา้หรือ บรกิารท่ีไดร้บั ซึ่ง 

  จะมีผลต่อพฤติกรรมในอนาคต เช่น การบอกต่อ การซือ้ซ  า้หรือการรอ้งเรียน 

 



ระเบียบวิธีวิจยั 
 งานวิจัยครัง้นี้ เป็นการวิจับเชิงปริมาณ (Quantitative research) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
งานวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีส่นใจซื้อบ้านเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งผูว้จิยัไม่
ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรของ Cochran (บุญชม ศรี
สะอาด, 2535) โดยการค านวณหาขนาดตวัอย่างจากประชากรที่ไม่ทราบจ านวนประชากรหรอืไม่
สามารถนับจ านวนได ้(Infinite Population) จากการค านวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน ใช้
วธิกีารคดัเลอืกแบบการสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก ในการศกึษาครัง้นี้มเีครื่องมอืการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
ด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถามมทีัง้หมด 5 ส่วน ส่วนที่ (1) แบบสอบถาม
ส่วนคดักรองส่วนที ่(2) ขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนที ่(3) 
ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่วนที ่(4) ขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อบา้นเดี่ยว 
และส่วนที่ (5) ขอ้เสนอแนะอื่นๆ  ซึ่งมกีารส่งแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์ การทดสอบความ
เทีย่งตรง (Validity) ของเนื้อหาโดยผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน เพือ่หาค่าความสอดคลอ้งของค าถาม (Index 
of Item-Objective Congruence: IOC)  มีค่ ามากว่ า  0 .5  และการทดสอบความเชื่ อมัน่ของ
แบบสอบถาม เพื่อหาค่าสมัประสิทธิข์องค่าครอนบาคอลัฟ่า (Cronbach’s alpha) ซึ่งพบว่ามีค่า 
0.819 สว่นทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูทัง้หมดประกอบดว้ยสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 
ไดแ้ก่ ค่าความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) นอกจากนัน้
ยงัใชส้ถติเิชงิอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ Independent Sample : T -Test และ One-Way 
Analysis of Variance (ANOVA) :  F – Test  และการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis)  
 

ผลกำรวิจยั 
 จากการศึกษาปัจจัยที่ส่ งผลต่อการตัดสินใจซื้ อบ้านเดี่ยวของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สรุปผลวจิยัในประเดน็ทีส่ าคญัดงันี้ 
  1. ผลวเิคราะหข์อ้มูลดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญงิ จ านวน 224 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56 อายุระหว่าง 26 - 35 ปี จ านวน 276 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 69 สถานภาพโสด จ านวน 316 คน คดิเป็นรอ้ยละ 79 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 288 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 72 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 – 50,000 บาท จ านวน 220 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 
55 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 249 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.3 และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั 3 – 4 คน จ านวน 187 ราย คดิเป็น 46.8 
  2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัระดบัความคดิเห็นโดยรวมในระดบั “มากที่สุด” จ านวน 3 ด้าน 
ได้แก่ ด้านพนักงาน  (People) ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ  (Physical Evidence) และด้าน



กระบวนการ (Process) โดยมรีายละเอยีดดงันี้ (1) ดา้นพนักงาน (People) ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัระดบัความคดิเหน็ดา้นพนักงานโดยรวมในระดบั “ มากทีสุ่ด” คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.41 
(2) ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบั
ความคดิเหน็ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ โดยรวมในระดบั “ มากทีสุ่ด ” คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.41 (3) 
ด้านกระบวนการ (Process) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับระดับความคิดเห็นด้าน
กระบวนการ โดยรวมในระดับ “ มากที่สุด ” คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.37 (4) ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัระดบัความคดิเหน็โดยรวมในระดบั “ มาก ” จ านวน 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ 
(Product)  ดา้นราคา (Price)  ดา้นท าเลทีต่ ัง้ และสถานทีจ่ดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสรมิ
ทางการตลาด  (Promotion)  โดยมีรายละเอียดดังนี้  (5) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคดิเหน็ดา้นผลติภณัฑ์ โดยรวมในระดบั “ มาก ”  คดิเป็น
ค่าเฉลีย่ 4.18 (6) ดา้นราคา (Price) ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบัความคดิเหน็ด้าน
ราคา โดยรวมในระดบั “ มาก ”  คดิเป็นค่าเฉลีย่ 4.17 (6)  ด้านท าเลที่ตัง้ และสถานที่จัดจ าหน่าย 
(Place) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัระดบัความคิดเห็นด้านท าเลที่ตัง้ และสถานที่จดั
จ าหน่าย โดยรวมในระดบั “ ปานกลาง ” คดิเป็นค่าเฉลีย่ 3.40 (7)  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด โดยรวมในระดบั “ มาก ” คดิเป็นค่าเฉลีย่ 3.76 
  3. ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็ในการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บรโิภค ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  (1)  ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของ
ผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยรวมกลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเห็นอยู่ใน
ระดบั “ มาก ” (�̅� = 4.18, S.D. = 0.535) และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นจะพบว่าม ี6 ปัจจยัที ่“เหน็
ดว้ยมากทีสุ่ด” คอื ทีต่ ัง้โครงการ ใกลท้างด่วน ขนสง่รถสาธารณะหรอื รถไฟฟ้า (�̅� = 4.40, S.D. = 
0.711 ) ทีต่ ัง้โครงการ ใกลท้ีท่ างาน (�̅� = 4.32, S.D. = 0.790) บา้นมรีะบบโซล่าเซลล์ หรอืรองรบั
การตดิตัง้โซล่าเซลล์ (�̅� = 4.22, S.D. = 0.923) ระบบรกัษาความปลอดภยัแน่นหนา มเีจ้าหน้าที่
รกัษาความปลอดภยั และCCTV 24 ชัว่โมง (�̅� = 4.80, S.D. = 0.468) มรีะบบหลงัการขาย อย่าง
มอือาชีพ (�̅� = 4.55, S.D. = 0.659)  และมโีปรโมชัน่ ฟรคี่าใช้จ่ายวนัโอนกรรมสทิธิ ์(�̅� = 4.28, 
S.D. = 0.851)  
  4. ผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดีย่วของผู้บรโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มรีายละเอยีดสมมตฐิานแต่ละด้านดงันี้ (1) ผลการทดสอบ
สมมตฐิานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั 
ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(2) ผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัดา้นสว่นประสม



ทางการตลาด (7Ps) ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 

อภิปรำยผลกำรวิจยั 
 จากผลการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล”  ขา้งตน้ สามารถน ามาอภปิรายเรยีงตามวตัถุประสงค ์ดงันี้ 
 1. จากผลการศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์พบว่า ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน และด้าน
จ านวนสมาชกิในครอบครวั ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดีย่วของผูบ้รโิภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ขวัญใจ ช้างหล า (2563) ที่ได้มีการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวราคา
มากกว่า 5 ล้านบาทของผู้บรโิภคที่มผีู้สูงอายุในครอบครวั ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อบ้านเดีย่วของผู้บรโิภคที่มผีูสู้งอายุในครอบครวั เช่นเดยีวกบั ณัฐพล สุขภริมย ์(2566) 
ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้  มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และพบงานวจิยัที่ไม่สอดคลอ้งโดยงานวจิยัของ ศศกิานต์ จนัแปง
เงนิ (2563) ที่ศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านในโครงการบ้านจดัสรร  ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชยีงราย พบว่า ปัจจยัดา้นเพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ไม่มี
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นในโครงการ 
 2. จากผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยว ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) 
ปัจจยัด้านสถานที่จดัจ าหน่าย (Place)  ปัจจยัด้านการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) ปัจจยั
ด้านบุคคล (People), ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) และปัจจยัด้าน
กระบวนการ(Process) ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่วของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิัยของ ชูศกัดิ ์ศรโีสภา 
(2564) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยของกล่มผู้บริโภคเจนวายใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ราคา (Price) ผลิตภณัฑ์ (Product) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
และ สถานที่  (Place) มีผลกับการตัดสินใจซื้ อที่อยู่ อาศัยของกล่มผู้บริโภคเจนวายใน
กรุงเทพมหานคร เช่นเดยีวกบั เอลยิา เพชรรกัษ์ (2563) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้าน 
ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรที่อาศยัอยู่ในพื้นที่ อ าเภอหาดใหญ่ พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา(Price)  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย



(Place) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด(Promotion) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ 
New Normal ของประชากรที ่อาศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา   
 ในดา้นปัจจยัด้านกายภาพ และปัจจยัด้านสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ธญัวชิญ์ ศริทิพั (2562) จากการศกึษาการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บรโิภคในเขตพื้นที่เขต
หนองจอก กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการ(Process) และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ
(Physical Evidence) นัน้มอีทิธพิลต่อการซื้อบ้านเดีย่วอย่างมนีัยส าคญั และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ กชมน แกง้พรหม (2566) จากการศกึษาการออกแบบทวิทศัน์ของพืน้ทีส่าธารณะทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจในการซื้อโครงการบา้นเดีย่วในกรุงเทพฯ การศกึษากรณีของโครงการ The Perfect Place  
พบว่า การออกแบบพื้นที่การอยู่อาศยัภายในโครงการที่สะดวก พร้อมทัง้ท าให้เกิดทศันียภาพที่
สวยงาม มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่วทีม่รีาคา 5 - 10 ลา้นบาท และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ขวญัใจ ชา้งหลา (2563) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวราคามากกว่า 5 ลา้น
บาทของผูบ้รโิภคทีม่ผีูส้งูอายุในครอบครวั พบว่า ราคา(Product) สิง่อ านวยความสะดวก (Process) 
และสภาพแวดลอ้ม(Physical Evidence) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของผูบ้รโิภคทีม่ผีูสู้งอายุ
ในครอบครวั 
 ในด้านปัจจยัด้านบุคคล สอดคล้องกบังานวจิยัของ ชลธิชา จนัทร์สุข (2022) ที่ได้ศึกษา
ปัจจยัการตลาดด้านพนักงานขายที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านในจงัหวดัภูเก็ต พบว่า ปัจจยัด้าน
บุคคลมผีลส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านของผูบ้รโิภค และงานวจิยัของ อภชิาต ิสงวนนาม (2023) 
ศกึษาบทบาทของพนักงานขายทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นในจงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้น
บุคคล มผีลมตี่อการตดัสนิใจซื้อบ้าน  ชี้ให้เห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล มี
ความส าคญักบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค หากพนกังานขายสามารถใหข้อ้มลูลูกคา้ไดอ้ย่างครบถ้วน
จากค าถามและข้อสงสัยของลูกค้า มีทักษะในการสื่อสาร ความเป็นมืออาชีพ และการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีบทบาทส าคัญและเป็นปัจจัยเชิงบวกในการตัดสินใจซื้อบ้านของ
ผูบ้รโิภค 
  จากผลการอภปิรายช่วยใหผู้ป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทย และผูท้ี่
สนใจสามารถน าขอ้มลู เบือ้งตน้เหล่านี้ไปใชป้ระกอบการวเิคราะหค์วามตอ้งการ และพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภค รวมถงึอุตสาหกรรมอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทย เพื่อเตรยีมความพรอ้มในการพฒันา
อุตสาหกรรม อสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทยที่มแีนวโน้มเตบิโตขึน้อย่างต่อเนื่อง อกีทัง้ในปัจจุบนั
ในตลาดของภาคอุตสาหกรรมอสงัหารมิทรพัย์มกีารแข่งขนัที่รุนแรงมากยิง่ขึ้น จากความต้องการ
ตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด หากน าผลการวจิยันี้ไปศกึษา ร่วมกบังานวจิยัเรื่อง
อื่นๆ และการวิเคราะห์ของผู้เชี่ยวชาญด้านอสงัหาริมทรัพย์ก็จะท าให้ผู้ประกอบการได้ทราบ
แนวทางส าหรบัการวางแผนด าเนินธุรกิจได้ครอบคลุมมากยิง่ขึ้น ซึ่งผลที่ได้จากการวจิยัสามารถ
ระบุประเภทของปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยวของผู้บรโิภค ในเขต



กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และระดบัความส าคญัในแต่ละปัจจยัๆ ว่า มคีวามส าคญัมากน้อย
เพยีงใด  

ดังนัน้ผู้วิจัยขอเสนอให้ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมอสงัหาริมทรัพย์ในประเทศไทยให้
ความส าคญักบัการก าหนดกลยุทธ์หรอืรูปแบบแนวทางด าเนินงาน ดา้นพนักงาน ดา้นสิง่แวดล้อม
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ เพื่อเพิม่โอกาสในการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะกลยุทธ์ด้าน
พนกังาน พรอ้มทัง้การพฒันาการด าเนินงานดา้นกระบวนการและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  จะเป็น
สิง่กระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการในการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยว หากผูป้ระกอบการเน้นพฒันา
ทัง้ 3 ปัจจยันี้ควบคู่กบัการด าเนินงาน 4P’s ก็จะส่งเสรมิให้ผู้ประกอบการอสงัหารมิทรพัย์เพิม่ขดี
ความสามารถในการแข่งกนัในอุสาหกรรม จากการศึกษาครัง้นี้ผู้วจิยัหวงัว่า ผลงานวจิยัที่ได้จะ
สามารถช่วยให้กลุ่มธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์ ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมที่เกี่ยวขอ้ง  และบุคคลที่
สนใจทีไ่ดศ้กึษาผลงานวจิยัเล่มนี้สามารถน าผลวจิยัไปประยุกต์ใชเ้พื่อสรา้งผลส าเรจ็ใน  การด าเนิน
ธุรกจิไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจำกกำรศึกษำครัง้น้ี 

 จากการอภิปรายผลการวิจัย ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทัง้ 7P’s ปัจจัย มีผลกับการ
ตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยพบว่า 3 ปัจจยัทีก่ลุ่ม
ตวัอย่างใหร้ะดบัความส าคญั “ มากทีสุ่ด ” ไดแ้ก่ ดา้นพนักงาน ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ โดยผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะจากผลการวจิยัดงันี้ 
 1.ด้านพนักงาน (People) ผู้ประกอบการด้านอสังหาริมทรัพย์ ควรให้ความส าคัญกับ
มาตรฐานบุคลากรในการให้บรกิารลูกค้า โดยเน้นเรื่อง คุณภาพและความเชี่ยวชาญของพนักงาน
ขาย: พนักงานที่มคีวามรู้และสามารถให้ค าปรกึษาอย่างมอือาชพีช่วยเพิม่ความมัน่ใจให้กับผู้ซื้อ  
การบรกิารที่ดีและการดูแลลูกค้า: การตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าอย่างรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  ความน่าเชื่อถือและภาพลักษณ์ของบริษัท : บริษัทที่มี
ภาพลกัษณ์ดแีละน่าเชื่อถอืสร้างความไว้วางใจให้กบัผู้บรโิภค  หากที่เจ้าหน้าที่โครงการ สามารถ
สรา้งความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ทีม่าเยีย่มชมโครงการ จะเป็นปัจจยัเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซื้อบา้น
เดีย่ว ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
 2. ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  ผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัย ์
ควรให้ความส าคญักบัสิง่แวดล้อมทางการยภาพของโครงการด้วย หากโครงการมีช่องทางการ
ตดิต่อทีส่ะดวก ไม่ยุ่งยาก และซบัซอ้น งา่ยต่อการตดิต่อสอบถามขอ้มลูเพิม่เตมิ รวมถงึมสีภาพแสด
ลอ้มภายในโครงการทีป่ลอดภยั เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย และมบีรรยากาศภายในโครงการร่มรื่นน่าอยู่
อาศัย สิ่งเหล่านี้ จะเป็นปัจจัยเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยว ของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  



 3.ด้านกระบวนการ (Process) ผู้ประกอบการด้านอสงัหารมิทรพัย์ ควรให้ความส าคญักบั
กระบวนการ และขัน้ตอนในการดูแลลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้รบัความสะดวกสบายระหว่างการรบั
บรกิาร และเมื่อเขา้มาอยู่อาศยัในโครงการ เมื่อลูกคา้ไดร้บัประสบการณ์ที่ดจีากการรบับรกิารจาก
โครงการ ก็มีโอกาสที่ลูกค้าจะน าประสบการณ์ที่ดีนี้ ไปบอกต่อกับคนใกล้ตัว ส่งผลให้เกิดเป็น
ภาพลกัษณ์ที่ดใีห้แก่องค์กร เพิม่ความแขง็แกร่งให้แบรนด์ ในสภาวะปัจจุบนัที่มกีารแข่งขนัสูงอกี
ดว้ย 

 ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำครัง้ต่อไป 

  1.  ขอ้แนะน าในการศกึษาครัง้ต่อไป ใหข้ยายพืน้ทีใ่นการศกึษา ไปยงัต่างจงัหวดัทีเ่ป็นหวั
เมอืงใหญ่ๆ ในประเทศไทย เพือ่เป็นการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของ
ผูบ้รโิภค ในพืน้ทีก่รุงเทพและปร ิมณฑล และต่างจังหวัด เนื่ องจากปัจจุบันผู้ประกอบการ
อุสาหกรรมอสงัหารทิรพัยร์ายใหญ่หลายแบรนด ์เริม่ขยายการลงทุนไปยงัต่างจงัหวดัเพือ่รองรบัการ
ขยายตวัของกลุ่มประชากรแลว้ 
 2.  การศกึษาในครัง้นี้กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ มอีาย ุ26 - 35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 69 การศกึษา
ครัง้ต่อไป ควรกระจายการเก็บขอ้มูลไปยงักลุ่มอายุอื่นๆ ในสดัส่วนที่ใกล้เคยีงกนั เพื่อให้ตวัแทน
ของกลุ่มประชากรในแต่ละช่วงอายุมสีดัส่วนทีใ่กลเ้คยีงกนั และมผีลการวจิยัทีไ่ดค้รอบคลุมทุกช่วง
อาย ุ
 3.  จากผลการวจิยัทีม่คี่าประสทิธภิาพในการท านาย (R square) อยู่ในช่วงรอ้ยละ 19 – 30 
แสดงใหเ้หน็ว่ายงัมปัีจจยัอื่น ๆ นอกเหนือจากปัจจยัทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
บา้นเดีย่วของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ส าหรบังานวจิยัต่อเนื่องอาจมกีารเพิม่
ปัจจยัดา้นอื่น ๆ เขา้มาวจิยัร่วมดว้ย อาท ิปัจจยัทางเศรษฐกจิ สงัคม และวฒันธรรม 
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