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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
และส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เปรียบเทียบการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคบา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
และ 3) ศึกษาปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยเลือกซ้ือบา้นมือสองกบับริษทับริหารสินทรัพยจ์  านวน 5,000 คน ก าหนด
กลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีของยามาเน่ท่ี 400 คน ใชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการศึกษา สถิติเชิงพรรณนา ที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์เชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การทดสอบค่าที 
การวิเคราะห์ความแปรปรวน และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบว่า 1) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อาย ุ31 - 40 ปี สมรส จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี และเป็นพนักงานบริษทัเอกชน 
มีจุดประสงคใ์นการซ้ืออสงัหาริมทรัพยเ์พ่ืออยูอ่าศยัและลงทุน เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง
คือ ท าเลท่ีตั้ง เลือกซ้ืออสงัหาริมทรัพยป์ระเภทบา้นเด่ียวมากท่ีสุด 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคล
ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน และลกัษณะท่ีอยู่อาศยัแตกต่างกนั
มีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 3) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ดา้นขนาดพ้ืนท่ีดินท่ีตอ้งการมีอิทธิพลสูงสุดต่อการเปล่ียนแปลงการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสองไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคคล มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการเปล่ียนแปลงการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองท่ีร้อยละ 73.70% 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
ค าส าคัญ  การตดัสินใจซ้ือ  บา้นมือสอง  ผูบ้ริโภค 
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Abstract 

 

The objectives of this study were (1) to study the personal factors and consumer 

behaviors and marketing mix factors of consumers in Bangkok, (2) to compare purchase 

decision on a second-hand house of consumers in Bangkok classified by personal 

factors, and (3) to study consumer behaviors and marketing mix factors affecting 

purchase decision on second-hand house of consumers in Bangkok.  

This study was a survey research. The population in this study was 5,000 

consumers who bought a second-hand house from an asset management company 

in Bangkok. The sample size was determined by Yamane Formula as a total of 400 people, 

using accidental sampling. A questionnaire was used as an instrument for data collection. 

Descriptive statistical analysis included Frequency, Percentage, Mean, Standard Deviation; 

and inferential statistical analysis were one-way ANOVA, Least Significant Difference 

and Multiple Regression Analysis. 

The results showed that 1) most respondents were female, aged 31-40 years, 

married, graduated with a bachelor's degree and were employees of private companies. 

Their purpose of buying real estate was for living and investment. The reason for 

purchase decision was location. 2) The consumers with different personal factors in 

terms of gender, age, education level, occupation, average monthly income and expenses, 

and different housing characteristics affected purchase decision on a second-hand house 

at significantly different level of 0.05. 3) Consumer behaviors on the size of the 

desired land area influenced purchase decision the most at significantly different level 

0.05. The market mix factors influencing purchase decision on a second-hand house 

including product, price, place, promotion and personnel had a positive influence on 

the change of purchase decision on a second-hand house at 73.70% with statistical 

significance at 0.05. 
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บทที่  1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 

“บา้น” เป็นส่ิงที่ทุกคนทราบถึงความหมายเป็นอยา่งดี ซ่ึงหมายถึงตวัวตัถุ ส่ิงปลูกสร้าง 
อสังหาริมทรัพยอ์นัมีที่ต ั้งอยูบ่นพื้นดิน มีการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์ตามความชอบของผูอ้ยูอ่าศยั 
หรือบา้นอาจจะเรียกเป็นอีกนยัหน่ึงวา่เป็นสถานที่ส าหรับการใชชี้วิตอยูร่่วมกนั อาศยัอยูเ่ป็นครอบครัว 
พอ่ แม่ ลูก อยูร่วมกนักบัเพือ่น ญาติมิตร หรือเป็นบา้นส าหรับพกัผอ่น อาศยัแค่ชัว่คราว ซ่ึงทั้งหมด
เราลว้นใหค้  านิยามวา่ บา้น  

บา้นที่จะท าใหเ้รามีความสุขเม่ืออยูอ่าศยัไดน้ั้นไม่จ าเป็นวา่จะตอ้งมีขนาดเล็กหรือใหญ่ 
ไม่ไดข้ึ้นอยูท่ี่ขนาดของตวับา้น พื้นที่ที่ใชส้ าหรับปลูกสร้าง หรือไม่จ  าเป็นว่าจะตอ้งตกแต่งบา้น
ดว้ยอุปกรณ์สวยหรู หรือ เฟอร์นิเจอร์ราคาแพงตามคนอ่ืนหรือสังคมนิยม แต่เพียงแค่เราตกแต่งบา้น
ตามองค์ประกอบที่เราชอบ มีส่ิงอ านวยความสะดวกที่จ  าเป็นตอ้งใช้ในชีวิตประจ าวนัเท่านั้น
ก็เพียงพอที่จะท าใหเ้รามีความสุข  

จากที่อยูอ่าศยัพื้นฐาน บา้นถูกปรับเปลี่ยนรูปแบบไปตามกาลเวลา ตามความเจริญ
ของเขตเศรษฐกิจการพฒันาตามยุคสมยั แหล่งที่ผูค้นอาศยักันอย่างหนาแน่น มีโครงการใหม่ๆ 
เกิดขึ้นมากมากในช่วงหลายสิบปีที่ผา่นมา บา้นเป็นส่ิงมีค่าและเป็นที่ตอ้งการของผูบ้ริโภค การจดัสรร
ที่อยูอ่าศยัจึงค่อยๆ เปล่ียนรูปแบบไปตามค่านิยม มีคนเป็นจ านวนไม่นอ้ยที่ใชบ้า้นเป็นทั้งที่อยูอ่าศยั
และประกอบธุรกิจ เพือ่ความสะดวก ในการด ารงคชี์วิต ประหยดัค่าใชจ่้าย ประหยดัเวลาการเดินทาง
ไปท างาน เช่น อาคารพาณิชย ์โฮมออฟฟิศ ก่อเกิดความแตกต่างในการใช้สอยของบ้าน 
อนัมองที่ประโยชน์ที่ไดรั้บและรูปแบบการใชชี้วิต และการที่คนไทยรับรู้วฒันธรรมของชาติตะวนัตก 
จึงเกิดเป็นรูปแบบของบา้นและช่ือเรียกใหม่ๆ เช่น อพาร์ทเม้นท์ ทาวน์เฮาส์ และคอนโดมิเนียม 
บา้นเด่ียว บา้นแฝด เป็นตน้ 

การที่มีโครงการใหม่ๆ เกิดขึ้นมากมายในช่วงที่ผ่านมาท าให้ผูท้ี่เป็นเจา้ของที่อาจมีบา้น
หลายหลงัไดมี้การเอาบา้นหลงัเก่ามาขายทอดตลาด และบา้นเหล่านั้นจึงถูกเรียกช่ือว่า บ้านมือสอง 
ซ่ึงบา้นมือสองในความหมายที่ทราบกนัดีคือบา้นที่เคยทีเจา้ของมาก่อนหน้าแลว้ บางคร้ังบา้นหลงั
เดียวอาจผา่นมือมามากกวา่ หน่ึงเจา้ของเดิม แต่โดยรวม แลว้เรียกวา่ บ้านมือสอง 
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จากฐานขอ้มูลของศูนยข์อ้มูลวิจยัและประเมินค่า อสังหาริมทรัพยไ์ทย บจก. เอเจนซ่ี 
ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส ในปี 2563 กรมธนารักษป์รับราคาประเมินที่ดินใหม่เพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง 
และราคาใจกลางเมืองเพิม่ขึ้นสูงสุดเป็นตารางวาละ 1 ลา้นบาท โดยมีราคาตลาดปัจจุบนัในบริเวณ
รถไฟฟ้าสยามสแควร์ ชิดลม เพลินจิต และนานา ปรับเพิ่มขึ้น 3.2 ลา้นบาท ณ ส้ินปี 2563 อา้งอิง
จากราคาที่ดินบริเวณสยามสแควร์และสีลม จะมีราคาตลาดตารางวาละ 1 ลา้นบาทตั้งแต่ปี 2552 
และ ณ ส้ินปี 2558 เม่ือทางราชกาลออกราคาประเมินใหม่จากรอบปี 2559 - 2563 ท  าให้ราคาที่ดิน
ในยา่นน้ีสูงถึง 2 ลา้นบาทต่อตารางวา ซ่ึงราคาประเมินน้ีเป็นราคากลางที่ออกมาจากกรมธนารักษ์
แต่อนัที่จริงราคาที่ดินแถวสยามสแควร์นั้น มีราคาตลาดที่ตารางวาละ 1 ลา้นบาทมาตั้งแต่ปี 2552 
ทั้งที่เม่ือเร่ิมแรก ราคาตลาดอยูท่ี่ 400,000 ต่อตารางวาในปี 2537 และ ณ ส้ินปี 2558 เม่ือออกราคา
ประเมินราชการรอบปี 2559-2562 ราคาตลาดในย่านน้ีอยู่ที่  1.9 ล้านบาทต่อตารางวาแล้ว 
แต่ทางราชการประเมินไวท้ี่ 900,000 บาท แสดงให้เห็นว่าราคาที่ดินของกรมธนารักษไ์ม่สะทอ้น
ต่อราคาจริงของตลาด  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1 ราคาตลาดที่ดินยา่สยามสแควร์และสีลม 
 

ที่มา: ศูนยข์อ้มูลวจิยัและประเมินค่าอสังหาริมทรัพย ์บจก. เอเจนซ่ี ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส, 2563 
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ตารางที่ 1.1 ราคาประเมินที่ดินแต่ละหน่วยที่ดิน  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา: กรมธนารักษ ์(2564) 

 
ราคาที่ดินซ่ึงเป็นตน้ทุนหลักในการสร้างที่อยู่อาศยัได้มีการปรับราคาสูงขึ้นท าให้

โครงการใหม่ๆ มีราคาขายที่สูงขึ้ น ส่งผลให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มหันมาสนใจบ ้านมือสอง 
ด้วยบา้นพกัอาศยัโครงการใหม่มีราคาที่สูงขึ้นและบางคร้ังเมื่อผูบ้ริโภคซ้ือไปแล้วระยะหน่ึง
อาจเกิดภาวะรายไดข้องผูบ้ริโภคเองที่ลดนอ้ยลงท าใหไ้ม่สามารถผอ่นช าระได ้จึงน ามาขายทอดตลาด
จ านวนมาก ส่งผลใหผู้บ้ริโภครายใหม่ที่ยงัตอ้งการหาบา้น หนัมาสนใจมือสองที่มีราคาไม่แพงมากนัก 
และมีแนวโนม้การสนใจในอตัราที่สูงขึ้น เป็นล าดบั  

จากราคาที่ดินที่ปรับตวัสูงขึ้นอยา่งต่อเน่ืองและสภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตวัอยา่งหนัก
ในปัจจุบนั สถานการณ์โดยรวมของตลาดที่อยูอ่าศยัเมื่อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2562 
อุปสงค์ดา้นการโอนกรรมสิทธ์ิที่อยูอ่าศยั มีการปรับตวัลดลง เน่ืองจากได้รับผลกระทบจากการ
แพร่ระบาดของเช้ือ  

COVID-19 มีการล็อกดาวน์ทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ มีหน้ีเสียจากการซ้ือ
เพิม่สูงขึ้นแมว้า่ภาพรวมของเศรษฐกิจและธุรกิจอสงัหาริมทรัพยจ์ะเร่ิมฟ้ืนตวัขึ้นเล็กน้อย เน่ืองจาก
ธนาคารยงัจ าเป็นตอ้งส ารองหน้ีในระดบัที่ค่อนขา้งสูง เพือ่รับมือกบัมาตรการพกัช าระหน้ีที่จะครบ
ก าหนดในส้ินปี 2563 ภาพรวมของหน้ีที่ไม่ก่อใหเ้กิดรายได ้(NPL) กลบัมาเพิ่มสูงขึ้นหลงัจากหมด
มาตรการพกัช าระหน้ี โดย NPL ในระบบธนาคารพาณิชยจ์ะปรับขึ้นไปท าจุดสูงสุดที่ 7.1% 
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จาก ณ ส้ินไตรมาส 2 ปี 2563 อยูท่ี่ 4.2% โดยเฉพาะในกรณีที่โควิด-19ยงัมีผลกระทบโดยตรง
ต่อสภาพเศรษฐกิจและยงัไม่มีวคัซีนที่สามารถรักษาอาการป่วยได้แน่นอน คาดว่าจะส่งผล
ต่อผูป้ระกอบการดา้นอสังหาริมทรัพยเ์กิดผลกระทบไปตามๆ กนั ส่งผลให้ก าลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค
ลดลงและราคาอสังหาริมทรัพยบ์า้นมือหน่ึงมีความผนัผวนส่งผลให้ผูบ้ริโภคไม่กลา้ตดัสินใจซ้ือ
อสงัหาริมทรัพยมื์อหน่ึงที่มีราคาสูง และเร่ิมมองหาทางเลือกอ่ืนในการซ้ือ  

การแข่งขนัของผูป้ระกอบการที่ด  าเนินงานเก่ียวกับธุรกิจบา้นมือสอง มีการพฒันา
รูปแบบต่างๆ มากขึ้ น เช่น การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ การออกบูธ 
ตามห้างสรรพสินคา้หรือเขตอาคารส านักงาน การประชาสัมพนัธ์ผ่านสู่โซเชียล เวบไซต ์การส่งอีเมล์
หาลูกคา้ Facebook, YouTube และใบปลิว เพือ่ใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงบา้นมือสองไดง่้ายขึ้น  

ผลกระทบที่ตามมาท าใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกมากขึ้น มีขอ้เปรียบเทียบ มีขอ้มูลประกอบ 
การตดัสินใจ เช่น การให้บริการผูป้ระกอบการบางรายน าบา้นมือสองไปตกแต่งทาสี ติดตั้งเฟอร์นิเจอร์ 
มีการซ่อมบ ารุง หาแหล่งทุน สถาบนัการเงิน รวมถึงมีการส่งรถไปรับลูกคา้ถึงสถานที่ให้ไปดู
บา้นมือสองของตวัผูป้ระกอบการเอง เป็นการสร้างความมั่นใจให้ผูบ้ริโภคมีความสะดวกสบาย 
เสมือนไดรั้บการบริการไม่แตกต่างจากซ้ือบา้นพกัอาศยัของโครงการใหม่ และการให้บริการดงักล่าว
ไดส้ร้างทางเลือกให้ผูบ้ริโภคมากขึ้น ปัจจุบนัการแข่งขนัที่สูงของผูป้ระกอบการสามารถสร้าง
ความมัน่ใจว่าบา้นมือสองที่ซ้ือไปแลว้สามารถเขา้อยูอ่าศยัไดท้นัที รวมถึงผูป้ระกอบการบางราย
ยงัมีการรับประกนั อยา่งนอ้ย 1 ปี ท  าใหค้วามนิยมบา้นมือสองไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคสูงขึ้น 

พฤติกรรมการซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดมี้การเปล่ียนแปลงไปจากปัจจยั
ดา้นการใชชี้วติต่างๆ ในปัจจุบนัไม่วา่จะเป็นดา้นวตัถุประสงคเ์หตุผลในการตดัสินใจซ้ือที่อาจจะซ้ือ 
เพื่อปล่อยเช่าต่อหรือเกร็งก าไรจากประเภทของบา้นและท าเลที่ตั้งหรืออาจจะมาจากงบประมาณ
และบุคคลอ่ืนที่มีผลต่อการตดัสินใจ การเขา้ใจปัจจยัต่างๆ เหล่านั้นล้วนถือว่าเป็นส่วนส าคญั
ที่ผูป้ระกอบการอาจจะน ามาใช้เป็นขอ้มูลวางแผนในเร่ืองของการท าการตลาดและการขาย  
อีกทั้งผูบ้ริโภคยงัมีปัยจยัอ่ืนๆ ที่ใช้ในการประกอบการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองเช่น แบบบา้น
ประเภทบา้น ราคาความเหมาะ ท าเลสถานที่ตั้งของบา้น รวมถึงความเป็นมืออาชีพตั้งแต่ทีมงาน
ที่ก่อสร้างไปจนถึงทีมงานขาย บุคลากรที่ใชใ้นการขาย โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายและกระบวนการ
ต่างๆ ที่จะมีผลช่วยในผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจ อย่างไรก็ตามการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ยงัจ าเป็นจะตอ้งมีส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ที่มาช่วยสนับสนุนให้สามารถเกิดการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นเร่ือง
ที่ทางผูข้ายไม่สามารถที่จะคาดคะเนได ้ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค การหาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือกที่เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือและเกิด
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ความช่ืนชมยนิดีต่อคุณภาพของบา้นมือสองภายหลงัจากการซ้ือ ซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีจะเป็นตวัแปร
ส าคญัที่ท  าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือในที่สุด 

จากประเด็นปัญหาดงักล่าว การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ความตอ้งการ ทศันคติ และปัจจยัต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
อสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะช่วยให้ผูป้ระกอบธุรกิจ
ดา้นซ้ือ-ขายอสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง มีแนวทางในการด าเนินงานและกลยทุธ์ในการ
ประกอบกิจการต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และส่วนประสมการตลาด
ของผูบ้ริโภคบา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.2 เพือ่เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล  

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

3. สมมุติฐานการศึกษา 
 

3.1 ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ีอบา้นมือสองของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

3.2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

4. กรอบแนวคดิในการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง 
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้ก าหนดตวัแปรอิสระ(Independent Variable) 
และตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไวด้งัน้ี 
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ฃ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
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6. ขอบเขตของการศึกษา  
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง และไดด้ าเนินการตามขอบเขตดงัน้ี 

6.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

6.1.1 ศึกษาถึงปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ
และรายได ้ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

6.1.2 ศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค (Kotler) ได้แก่ วตัถุประสงค์การซ้ือ 
เหตุผลในการตดัสินใจ ประเภทของบา้นมือสอง ท าเลที่ตั้ง ขนาดพื้นที่ งบประมาณและบุคคล
ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

6.1.3 ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix) 7P ของ Kotler ประกอบดว้ย 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล 
ด้านกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ 

6.1.4 การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย การรับรู้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค การหาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินหลงัการซ้ือ  

6.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

6.2.1 ประชากร คือกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซ้ืออสังหาริมทรัพย์
บา้นมือสองของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั มหาชน (BAM) จ  านวน 5,000 คน 

6.2.2 กลุ่มตัวอย่าง ใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน (Yamane, 1976) เป็นจ านวน
ทั้งส้ิน 400 คน  

6.3 ขอบเขตด้านเวลา 
การคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออสังหาริมทรัพย์

บา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ จะใช้ระยะเวลาทั้งส้ิน 6 เดือน โดยเร่ิมตน้ศึกษา
ตั้งแต่เดือน ตุลาคม 2563 ถึง มีนาคม 2564 
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7. นิยามศัพท์เฉพาะ  
 

7.1 บ้านมือสอง หมายถึง บา้นที่เคยมีเจา้ของมาก่อนหน้าแลว้ครอบคลุมถึงบา้นเด่ียว 
ทาวน์เฮาส์บา้นแฝดและอ่ืน  ๆบางคร้ังบา้นหลงัเดียว อาจผ่านมือมามากกว่าหน่ึงเจา้ของเดิม แต่โดยรวม 
แลว้เรียกวา่ บา้นมือสอง 

7.2 ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนที่ใชใ้นการศึกษาคือ กลุ่มผูบ้ริโภคที่อาศยัหรือท างาน
อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

7.3 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยัอนัเกิดจากลกัษณะและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได ้ 

7.4 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรง
กับการใช้สินค้าและบริการรวมไปถึงกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออก
ของและการตดัสินใจของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

7.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

7.6 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การซ้ือบา้นซ้ือบา้นมือสอง โดยน าทางเลือกตวัแปรต่างๆ 
มาประเมินเพือ่ใหต้รงตามความตอ้งการแลเ้กิดเป็นการตดัสินใจซ้ือ 
 

8. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  
 

8.1 เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลความเป็นไปไดแ้ละปัจจยัต่างๆ ในการตดัสินใจเลือกซ้ือที่อยูอ่าศยั
บา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

8.2 เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือที่อยูอ่าศยั
บา้นมือสอง 

8.3 เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ที่อยูอ่าศยับา้นมือสอง 

8.4 ผูป้ระกอบการสามารถทราบถึงแนวทางจดัหาและจดัเตรียมบา้นมือสองที่ตรง
ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

8.5 เพือ่น าขอ้มูลการศึกษาผูบ้ริโภคมาใชป้รับปรุงการด าเนินงานและกลยทุธท์างการตลาด
ใหเ้หมาะสมส าหรับผูป้ระกอบการดา้นอสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสองรายใหม่ 
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บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที่เก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของการศึกษา
คร้ังน้ี เพือ่น ามาเป็นแนวทางประกอบงานวจิยั มีดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
2. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด  
3. กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
4. ตลาดบา้นมือ 2 ในกรุงเทพมหานคร 
5. ผลงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฏทีีเ่กีย่วข้องกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวขอ้งโดยตรง

กบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชสิ้นคา้ บริการ รวมถึง กระบวนการตดัสินใจที่มีมาอยูก่่อนแลว้
และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว (Engel Kollat and Blackwell, 1968) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ได้ให้ความหมายคือ พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใชก้ารประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ 
ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 

ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยรวมแลว้ไม่ว่าจะเป็นการเสาะแสวง 
หาสินคา้เลือกผลิตภณัฑท์ี่ตอ้งการ โดยการตดัสินใจจากการประเมินผล หรือแนวคิดที่ว่าผลิตภณัฑน์ั้น
สามารถที่จะตอบสนองความต้องการของตัวเองได้หรือไม่ ทั้ งหมดล้วนเป็นการแสดงออก
ถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในเร่ืองของการเปรียบเทียบการใชท้รัพยากรที่ตนเองมีอยูไ่ม่ว่าจะเป็น
เร่ือง เงิน เวลา การบริการต่างๆ หรือเร่ืองที่ว่าจะซ้ือไปท าไม เหตุใดจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไหร่และจะซ้ือ
บ่อยแค่ไหน (Schiffman and Kanuk, 1987) 
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สมพงษ ์เสง้มณีย ์(2556, น. 51) ไดอ้ธิบายวา่ การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
เป็นการคน้หา หรือวจิยัเก่ียวกบัตวัพฤติกรรมและการซ้ือ การใชข้องผูบ้ริโภค ช่วยให้นักการตลาด
สามารถในการก าหนดกลยทุธท์างการตลาดที่สามารถตอบสนอง และมีความพงึพอใจของผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541, น. 124-125) อา้งอิงจาก Kotler (1999) ไดมี้การ
พูดถึงความหมายค านิยามของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer behavior) ไวว้่า การกระท า
อันเกิดขึ้นจากบุคคลที่เก่ียวขอ้งกบัการจดัหามาไวซ่ึ้งสินคา้หรือบริการทั้งน้ีจะหมายความรวมถึง
การตดัสินใจดว้ยเป็นการกระท าของบุคคลในเร่ืองของการซ้ือสินคา้และการใชสิ้นคา้ 

ซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค(Consumer behavior)จะสามารถอธิบายโดยสรุปไดว้่า
การแสดงออกในดา้นต่างๆ ของแต่ละบุคคลลว้นมีส่วนเก่ียวของโดยตรงต่อการใชสิ้นคา้และบริการ
รวมไปถึงการตดัสินใจก็จะมีความแตกต่างกนัออกไปตามการแสดงออกของแต่ละบุคคล 

1.2 กรอบการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค สมพงษ ์เส้งมณีย ์ (2556, น. 52) การวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถก าหนด กลยทุธ์ที่ดีเหมาะสมเพื่อที่จะสามารถช่วยในเร่ืองของการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้และเกิดเป็นความตอ้งการความพึงพอใจในระดบัสูงสุด และจ าเป็นตอ้งศึกษา
ลกัษณะของผูบ้ริโภค 7 ขอ้ คือ “6Ws กบั 1H” ไดแ้ก่ค  าว่า “Who, What, Why, Who, When และ How” 
เพื่อที่จะคน้หาค าตอบ 7 ขอ้ คือ “7 Os” ไดแ้ก่ค  าว่า “Occupants, Objects, Objectives, Organizations, 
Operations, Occasions และ Outlets” ในตารางที่ 2.1 ดงัต่อไปน้ี  
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2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

Kotler (1997, p. 92) ใหค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า เป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดที่องค์การน ามาใช้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกไดเ้ป็น 7 กลุ่ม โดยที่รู ้จกักนัว่า “7Ps” 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการ  

ยุพาวรรณ วรรณาวาณิชย  ์(2548, น. 29) กระบวนการในการก าหนดส่วนประสม
ใหเ้หมาะสมนั้น จะเป็นเอกลกัษณะของแต่ละธุรกิจและผลิตภณัฑ ์ส่วนการวางแผนทางการตลาดนั้น
จะมีขั้นตอนที่ไม่แตกต่างกนัเท่าใดนักในแต่ละธุรกิจบริการ แต่ถา้พบว่าส่ิงที่ปรากฏขึ้นแตกต่าง
จากบริการอ่ืนนั้น แสดงว่าเกิดขึ้นจากการใชส่้วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั ส่วนประสม
ทางการตลาดที่รู้จกัมากที่สุดระกอบดว้ย 4P’s ซ่ึงประกอบดว้ย Product (ผลิตภณัฑ)์ Price (ราคา) 
Place (การจดัจ าหน่าย) และ Promotion (การส่งเสริมการตลาด) ต่อมามีการร่วมกนัพฒันา และเพิ่มเติม
ส่วนประสมการตลาดขึ้นใหม่ให้เหมาะสม ซ่ึงรูปแบบใหม่น้ีพฒันาขึ้นจะประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ไดใ้ห้ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาด 
ไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้องคก์ารใชร่้วมกนั
เพือ่สนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, น. 434) ไดก้ล่าวไวว้่าการใชส่้วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ส าหรับธุรกิจดา้นบริการ ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ตวั คือ ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลและพนักงาน การสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการ 

จากความหมายของแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ที่ไดก้ล่าวมา 
มีความหมาย ดงัน้ี 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ เป็นส่ิงที่จะแสดงให้เห็นว่ากิจการหรือธุรกิจของเรานั้น
ตอ้งการจะขายหรือน าเสนออะไรและในดา้นใดอาจจะหมายถึงเป็นสินคา้ผลิตภณัฑห์รือการบริการได้ 
อาจจะเป็นส่ิงที่มีตวัตนหรือไม่มีตวัตนหรืออาจจะเป็นความคิด (Idea) ก็ได้แต่จะตอ้งสามารถ
ที่จะตอบสนองความตอ้งการของผูค้นได้ ซ่ึงการศึกษาผลิตภณัฑ์น้ีจะเป็นการศึกษาผลิตภณัฑ์
ในรูปแบบของผลิตภณัฑเ์บ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง สินคา้ที่จะรวมไวซ่ึ้งความพอใจ
ของลูกคา้และผลประโยชน์อ่ืนๆ ที่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากสินคา้นั้นๆ โดยที่มีหน้าที่บริหาร
ตลาดหรือบริหารผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีความคิดริเร่ิมที่จะบริหารผลิตภณัฑเ์หล่านั้นให้สอดคลอ้ง
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และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ได้มากที่สุดในการศึกษาเร่ืองของผลิตภณัฑ์จะตอ้งศึกษา
ให้ลึกซ้ึงถึงปัญหาต่างๆ อนัจะเกิดขึ้นไดก้บัผลิตภณัฑห์รือสายผลิตภณัฑใ์ห้ครอบคลุมถึงการเลือก
ผลิตภณัฑ ์เช่นการเพิม่-ลดชนิดของสินคา้ต่างๆ รูปแบบต่างๆ ในสายผลิตภณัฑ ์รวมถึงการควบคุมดูแล 
ในเร่ืองของคุณภาพ สี รูปร่าง ขนาด และที่เป็นส่วนส าคญัคือเร่ืองของประสิทธิภาพและการให้บริการต่าง  ๆ
ที่จะสามารถใชใ้นการให้บริการและประกอบการขาย หรืออาจรวมถึงการรับประกนัในตวัผลิตภณัฑด์ว้ย
เป็นตน้  

โดยผลิตภณัฑท์ี่ผลิตออกมานั้นจะตอ้งสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ในกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงได ้นกัการบริหารการตลาดและผลิตภณัฑจ์ะตอ้งทราบถึงวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์
ของสินคา้ว่ามีระยะเวลานานเท่าใดในการขายหรือการแนะน าสินคา้ใหม่ ในแต่ละช่วงเวลา
ของวงจรผลิตภณัฑน์ั้นๆ และจะตอ้งพฒันากระบวนการต่างๆ ให้สอดคลอ้งและพฒันาผลิตภณัฑ์
เพื่อให้ผลิตภณัฑน้ี์สามารถสร้างความเจริญกา้วหน้าให้กบัธุรกิจหรือกิจการได ้โดยธุรกิจจะตอ้ง
มีการวางแผนในการพฒันาทั้งในผลิตภณัฑ์ในสายผลิตเดิมและพฒันาในผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ 
สายผลิตใหม่ๆ ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดในช่วงหรือขณะนั้นๆ เพราะในปัจจุบนั
จะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการมากกว่าแต่ก่อน
เพราะฉะนั้นการจะมุ่งพฒันาแต่ในส่วนของสินคา้อาจจะไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของสงัคมไดอี้กต่อไป โดยบทบาทต่อไปของการพฒันาสินคา้คือ การพฒันาบรรจุภณัฑไ์ปพร้อมๆ กนั 
และการบรรจุภณัฑจ์ะก่อใหเ้กิด ประโยชน์สามารถแบ่งให้เห็นภาพไดช้ดัเจนขึ้นอยูห่ลกัๆ 2 ประการ
ดว้ยกนัไดแ้ก่ 1. บรรจุภณัฑท์ี่ดีจะป้องกนัคุณภาพของสินคา้หรือช่วยส่งเสริมการจ าหน่าย ไดด้งันั้น
รูปร่างของภาชนะบรรจุ ในปัจจุบนัจะมีสีสันที่สะดุดตา และวสัดุที่ใช้ท  าจะมีความแปลกใหม่
มากกว่าเดิม หลายคร้ังที่ผูบ้ริโภคมักจะตดัสินใจที่ซ้ือสินคา้โดยเลือกจากตวับรรจุภณัฑม์ากกว่า
ที่ตวัสินคา้ โดยยงัไม่ได้ทราบหรือเปรียบเทียบดูขอ้มูลของผลิตภณัฑ์อย่างจริงจงั 2. ผลิตภณัฑ์
ที่ผลิตขึ้นมาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมายทางการคา้ต่างๆ 
เพื่อแสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดอย่างชัดเจนจะสามารถช่วยให้ลูกคา้
จดจ าแบรนและเกิดความไวใ้จในผลิตภณัฑม์ากขึ้น ตราสินคา้จึงเป็นส่ิงที่มีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค 
ท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าและทราบวา่สินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใดและจะสามารถใชป้ระสบการณ์
ในอดีตช่วยในการ ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายขึ้น โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลตลอดเวลาและเกิดความเช่ือมัน่
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น  

2) ดา้นการจ าหน่าย (Place) คือ สินคา้หรือผลิตภณัฑท์ี่ผูผ้ลิตไดผ้ลิตขึ้นมาเพือ่จ  าหน่าย 
ซ่ึงผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะตอ้งทราบถึงแหล่งที่ซ้ือ และแหล่งที่จะจดัหามาได ้ดงันั้นนักผลิตภณัฑ์
หรือนกัการตลาดจึงจ าเป็นที่จะตอ้งทราบและพิจารณาว่าเม่ือไร ที่ไหน ที่จะสามารถเสนอขายสินคา้นั้นได ้
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เพราะการจดัจ าหน่ายเป็นเร่ืองที่ซับซ้อน และเป็นส่ิงจ าเป็นในการศึกษา จะสามารถแบ่งกิจกรรม
ไดอ้อกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ (Channel of Distribution) โดยจะใช้
วิธีการใดในการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านสถาบนัคนกลาง ไดแ้ก่ 
พอ่คา้ส่ง (Wholesalers) พอ่คา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent Middleman) ส่วนหน่ึง
ของกิจกรรมการจดัจ าหน่ายสินคา้ คือ การแจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical Distribution) การกระจายสินคา้ 
เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค และการเลือกใชว้ธีิการขนส่ง (Transportation) ที่เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ 
หรือส่ือการขนส่ง ไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ โดยผูบ้ริหาร
การตลาดจะตอ้งค านึงวา่จะเลือกใชส่ื้ออยา่งใดถึงจะดีเหมาะสมที่สุด โดยเสียค่าใชจ่้ายและให้สินคา้
นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนที่ ส าคญัอีกประการหน่ึงที่ใชใ้นการแจกจ่ายสินคา้ คือ ขั้นตอน
ของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพือ่รอการจดัจ าหน่ายใหท้นัเวลาที่ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ 

3) ดา้นราคาหรือการก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดพ้ฒันาผลิตภณัฑข์ึ้น มีการวิเคราะห์
จดัหาสถานที่จดัจ  าหน่าย รวมถึงการกระจายแจกจ่ายสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัที่จะตอ้งด าเนินการต่อไปคือ 
การตั้งการก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑข์องตนเอง ก่อนที่จะก าหนดราคาขาย ให้สินคา้
ในธุรกิจโดยธุรกิจที่มีการตั้งราคาขายลว้นจะตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคา เพื่อตอ้งการก าไรเท่าไร 
หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืนๆ อีกทั้งยงัตอ้งมีการ
ใชก้ลยทุธต่์างๆ ในการตั้งราคาให้เกิดการยอมรับทั้งจากลูกคา้และจากตลาดเป้าหมายทั้งยงัจะตอ้ง
สามารถต่อสูก้บัคู่แข่งในดา้นการแข่งขนัได ้ในตลาดการแข่งขนักลยทุธ์ทางดา้นราคาเป็นเคร่ืองมือ
ที่ทุกธรกิจหรือทุกคู่แข่งขนัจะน ามาใชเ้น่ืองจากสามารถไดผ้ลรวดเร็วและเห็นผลชดัเจนจนกว่าปัจจยัอ่ืน  ๆ
ดงัตวัอยา่งเช่น การลดราคาสินคา้ การตั้งราคาสินคา้ใหสู้งกว่าคู่แข่งส าหรับสินคา้ที่ธุรกิจตั้งไวใ้หมี้
ลกัษณะพเิศษโดดเด่นในตวัเอง เพือ่แสดงถึงภาพพจน์ที่ดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมในการ
ตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการใหสิ้นเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสด ส่วนลดการคา้ 
หรือส่วนลดปริมาณเพิ่มเติม นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายที่มีผลกระทบ
ต่อราคามูลค่าผลิตภณัฑ ์ราคาจึงกลายเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ที่ผูบ้ริโภคจะสามารถเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ั้น  ๆได ้ถา้คุณค่าของผลิตภณัฑสู์งกว่าราคา ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 
โดยผูท้ีก่  าหนดกลยทุธท์างดา้นการตลาดและดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี  

(1) คุณค่าที่สามารถรับรู้ในสายตาของลูกคา้ และตอ้งพิจารณาไดว้่าการยอมรับ
ของลูกคา้ในดา้นของคุณค่าของผลิตภณัฑจ์ะสูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

(2) ตน้ทุนสินคา้ที่เกิดขึ้นทั้งหมดและค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้งในตวัสินคา้ทั้งทางตรง
และทางออ้ม  

(3) คู่แข่งและการแข่งขนัในตวัสินคา้และราคา 
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4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสาร
ไปยงัตลาดเป้าหมายการส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการที่จะสามารถบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑท์ี่จะขาย หรือวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพือ่บอกให้ลูกคา้ทราบว่ามีผลิตภณัฑ์
ออกจ าหน่ายในตลาดและพยายามชกัชวนให้ลูกคา้ซ้ือ เพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค การส่งเสริม
การตลาดตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) เพื่อให้เขา้ใจ
ถึงความสมัพนัธร์ะหวา่งผูรั้บและผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดนั้นมีเคร่ืองมือส าคญัอยู ่4 ชนิดที่เรียก
กนัวา่ เป็นส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด หรือค าวา่ “Promotion Mix” ซ่ึงไดแ้ก่  

(1) การขายสินคา้โดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) คือ เป็นการเสนอขายสินคา้
ในแบบพบปะหน้ากนัโดยตรง (Face-to-Face) ผูข้ายสินคา้พนักงานขายสินคา้จะตอ้งเขา้ไปพูดคุย
พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพือ่เสนอสินคา้แนะน าสินคา้ขอ้ดีขอ้เสียต่างๆ การส่งเสริมการขาย การตลาด
ในวธีิน้ีจะเป็นวธีิที่ดีที่สุดที่เห็นผลชดัเจนการการตอบรับของลูกคา้ไดท้นัที แต่จะมีขอ้เสียในเร่ือง
ของค่าใชจ่้ายที่สูง  

(2) การโฆษณา (Advertising) คือรูปแบบหน่ึงของการจ่ายเงินเพื่อโฆษณาในการ
ส่งเสริมการตลาด โดยมิไดอ้าศยัการพบปะพูดคุยโดยตรงจากตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วย
ในการขายสินคา้ แต่จะเป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่างๆ ในการแนะน าสินคา้เช่น ส่ือโทรทศัน์ 
ส่ือวิทย ุจากการอ่าน เช่น หนังสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา หรือทางอินเทอร์เน็ต (Internet) 
โดยส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ เขา้ถึงผูบ้ริโภคทีเ่ป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะในสินคา้ที่ตอ้งการการรับรู้
และกระจายตลาดใหเ้ป็นที่รู้จกัในวงกวา้ง  

(3) กิจกรรมการส่งเสริมงานขาย (Sales Promotion) เป็นอีกทางเลือกที่จะสามารถ
ช่วยพนกังานขาย โดยสามารถใชไ้ดท้ั้งกบัการขายซ่ึงหนา้และการขายผา่น การโฆษณา การส่งเสริม
การขาย จะช่วยกระตุน้ความตอ้งการและการรับรู้ของผูบ้ริโภคให้เกิดความความตอ้งการในสินคา้ 
เม่ือผูบ้ริโภคอาจจะมีความตอ้งการหรือไม่มีความตอ้งการอยูแ่ลว้เม่ือเห็นการส่งเสริมการขายต่างๆ
จะสามารถดึงดูดความสนใจได ้สามารถจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ งานโชวนิ์ทรรศการต่างๆ 
หรือการแจกของเพื่อทดลองใช้ของตวัอย่าง ท าคูปองส่วนลด ของแถม และการใช้แสตมป์
เพื่อสะสมแตม้หรือแลกสินคา้เป็นกิจกรรมในเชิงการร่วมสนุกลุ้นโชคแจกรางวลัต่างๆ ตั้งแต่
เล็กถึงใหญ่ เป็นตน้ 

(4) การเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) คือ ในปัจจุบนั
ธุรกิจมกัสนใจต่อภาพพจน์ของกิจการ และใชเ้งินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียง และไม่ไดเ้น้น
การแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอยา่งเดียว แต่ตอ้งเน้นที่วตัถุประสงคข์องการให้บริการ
แก่สังคมด้วย (Social Objective) ความอยู่รอดขององค์การธุรกิจนั้น ขึ้นอยู่ก ับการยอมรับ
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ของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถ้ากลุ่มผูบ้ริโภคต่อต้านหรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหา
ผลประโยชน์ใหก้บัตนมากจนไม่ค  านึงถึงสังคมหรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินคา้และให้ปล่อยน ้ า
เสียลงแม่น ้ า หรือท าให้อากาศเป็นพิษก่อให้เกิดผลเสียแก่ส่วนรวมโดยมิไดห้าวิธีแกไ้ข จะสร้าง
ภาพพจน์ที่ไม่ดีขององคก์ารธุรกิจ ยกตวัอยา่งของ บริษทั บุญรอดบริเวอร่ี จ  ากดั ซ่ึงเป็นกิจการ
การขายเคร่ืองด่ืมประเภทมึนเมาการขายเบียร์ ซ่ึงจ าเป็นที่จะตอ้งท างานการเสนอส่ิงที่เป็นโทษ
ต่อประชาชนจึงจะตอ้งพยายามคิดคน้หาวิธีที่จะสามารถเผยแพร่ได ้โดยการท าป้ายโฆษณาที่ส่ือ
ไปถึงความหมายอ่ืนๆ เพื่อเป็นการเสริมสร้างภาพพจน์ เช่น ส่ือไปในเชิงการอนุรักษธ์รรมชาติ 
รักษาไวซ่ึ้งขนบธรรมเนียมประเพณี อนุรักษ์ไวซ่ึ้งวฒันธรรมไทย เป็นการชดเชยและสามารถ
เบี่ยงเบนประเด็นความรู้สึกในการต่อตา้นของมึนเมาของสังคมไดเ้ป็นอยา่งดี การประชาสัมพนัธ์
จะตอ้งค านึงถึงในหลายๆ ดา้นเพราะหากหากผูบ้ริโภคไม่พอใจและไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้ ยอ่มส่งผล
ต่อการเจริญเติบโตทางธุรกิจ  

5) ดา้นกระบวนการ (Process) คือ กระบวนการท างาน การสร้างสรรคง์าน และการส่งมอบ
ส่วนประกอบต่างๆ ของผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการที่มีการวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์
ทีมี่ส่วนส าคญัส าหรับการบริการ คือ ความสอดคลอ้งกนัในเร่ืองของเวลาประสิทธิภาพในการบริการ 
ดังนั้นกระบวนการบริการที่ดีจึงจะตอ้งมีความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพในการส่งมอบงาน
ในเวลาเดียวกนั รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบตัิการ เพื ่อที ่พนักงานจะไดไ้ม่เกิดความสับสน 
ท างานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีแบบแผน เดียวกนัและงานที่ไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพ และคุณภาพ 

6) ดา้นบุคคล (People)/พนักงาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรม
การจูงใจ เพือ่ใหส้ามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพนัธ์
ระหวา่งเจา้หนา้ที่ผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าที่ตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติ
ที่สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการมีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถ
สร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

7) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม 
ทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพือ่สร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ 
ที่ลูกคา้ควรไดรั้บ 
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3. กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค  
 

Schiffman & Kanuk (1994) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนในการ
เลือกซ้ือสินคา้จากสองทางเลือกขึ้นไป โดยผูบ้ริโภคจะพจิารณาในส่วนที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
ตดัใจทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ
และทางกายภาพซ่ึงเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหน่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีท าใหเ้กิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรม
การซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

Kotler (2000, p. 176-178) ไดก้ล่าวไวว้่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน 
คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติ ซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการ 
และตระหนักว่ามีสินคา้ให้เลือกมากมาย กิจกรรมที่มีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กับขอ้มูล
ที่มีอยู ่หรือขอ้มูลที่ฝ่ายผูผ้ลิตใหม้า และสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา (2554) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการและคน้หาขอ้มูล
ที่ตอ้งการสินคา้ที่ตอ้งการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดทา้ยจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินคา้ไหน
ที่ไดต้รงตามความตอ้งการจึงตดัสินใจซ้ือ 

อภิสิทธ์ิ ฉตัรทนานนท ์และจิระเสกข ์ตรีเมธสุนทร (2553, น. 48-51) การท าความเขา้ใจ
ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนหรือกลุ่มลว้นมีความส าคญั เพื่อให้สามารถ
ก าหนดส่ิงกระตุน้ที่เหมาะสมใหผู้บ้ริโภคเกิดเป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอยา่งมีประสิทธิภาพ 
ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละคร้ังได้มีการเปรียบเทียบว่าเป็นเสมือน กับกล่องด า
หรือค าว่า “Black box” ที่ยากต่อการจะเขา้ใจ เพราะในบางคร้ังแมแ้ต่ผูบ้ริโภคเองยงัไม่สามารถ
ตอบชดัเจนไดว้า่เหตุใดจึงตดัสินใจเช่นกนั  

ศุภร เสรีรัตน์ (2545, น. 64) การเล็งเห็นปัญหา/การตระหนกัถึงความตอ้งการ การยอมรับ
ความตอ้งการ การเล็งเห็นปัญหา/การตระหนักถึงความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะมีปัญหาที่เก่ียวขอ้ง
กบัการรับรู้ถึงการมีสินคา้ไม่เพยีงพอหรือไม่มี เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาถึงสินคา้ที่ตอ้งการซ้ือ 
การซ้ือไม่สามารถเกิดขึ้นได้ถ้าผูบ้ริโภคไม่มีการรับรู้ถึงความตอ้งการในสินคา้ใดโดยเฉพาะ
เพื่อรักษาไว ้ซ่ึงการมีสินคา้ หรือเพื่อเพิ่มสินคา้จากที่มีอยู ่ซ่ึงอาจจะเป็นสินคา้ที่มีเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการทางดา้นร่างกายหรือทางดา้นจิตใจก็ได ้
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ชูชยั สมิทธิไกร (2556, น. 69) ไดอ้ธิบายไวว้่า การตระหนักถึงปัญหาและความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค จะเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างอยา่งเด่นชดัในสภาวะอุดมคติ กบัสภาวะ
ในความเป็นจริง สภาวะในอุดมคติคือสภาวะที่ผูบ้ริโภคมีความปรารถนาอย่างจะให้เกิดขึ้น 
ส่วนสภาวะในอุดมความเป็นจริง คือสภาวะที่เกิดขึ้นและด ารงอยูใ่นปัจจุบนั 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

สรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกส่ิงที่ตอ้งการและมีการพจิารณาความตอ้งการ
ดว้ยเหตุผลน ามาเปรียบเทียบจากทางเลือกต่างๆ เพือ่ใหไ้ดส่ิ้งที่ตอ้งการ 

Kotler (2003, p. 171) กล่าวว่า ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีล าดบั
ในการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) คือจุดเร่ิมตน้ของการตดัสินใจซ้ือ 
ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความจ าเป็น และความตอ้งการในสินคา้ โดยมาสาเหตุมาจากส่ิงกระตุน้ภายใน
ร่างกาย เช่น ความหิว เป็นตน้ และส่ิงกระตุน้ภายนอกร่างกาย โดยทัว่ไปนักวิเคราะห์ทางการตลาด
อาจจะสร้าง ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เพื่อที่จะปลุกเร้ากระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการ
ซ้ือต่างๆ ขึ้นมาได ้นกัการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ที่เหมาะสมกบักลุ่มคนและสถานการณ์ 
ให้เกิดความตอ้งการ บางคร้ังความตอ้งการของลูกคา้ที่ไดร้ับการกระตุน้จะคงอยูเ่ป็นเวลานาน 
แต่ยงัไม่มากพอที่จะท าใหลู้กคา้เกิดความอยากมากพอที่จะตดัสินใจซ้ือ 

2) การหาขอ้มูล (Information search) เม่ือเกิดการรับรู้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้ 
จะมีการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงที่ตอ้งการจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เก่ียวกบัสินคา้, ราคา, สถานที่จ  าหน่าย
หรือขอ้เสนอต่าง  ๆเก่ียวกบัสินคา้ที่ตอ้งการหลากหลาย ตราสินคา้ นักการตลาดที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
ในขั้นน้ีก็คือ พยายามจดัส่งขอ้มูลข่าวสารให้ผ่านแหล่งการคา้ แหล่งบุคคล แหล่งสาธารณะ 
และแหล่งทดลอง เพือ่ใหข้อ้มูลต่างๆ ถึงผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากที่สุด 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได้รับขอ้มูล ผูบ้ริโภค
จะน ามาประเมินทางเลือก ดว้ยการพจิารณาความตอ้งการ และลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ตราสินคา้ 
ราคาขาย สถานที่หรือแหล่งที่ซ้ือ บริการหลงัการขาย เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีการเปรียบเทียบขอ้ดี 
ขอ้เสีย ของผลิตภณัฑน์ั้นๆ อีกดว้ย 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผ่านขั้นตอนการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บผลิตภณัฑต์ามความตอ้งการของตนเองมากที่สุดที่ โดยเม่ือผ่านขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือกแลว้ การตดัสินใจซ้ือ ปริมาณที่ซ้ือ เวลาที่ซ้ือ วธีิการช าระเงิน  
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5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) หลังจากการตดัสินใจซ้ือแล้ว 
นกัการตลาดจะตอ้งติดตามความรู้สึกพงึพอใจหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคว่า มีความพึงพอใจหรือไม่ 
หากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพงึพอใจในตวัสินคา้ก็มีสิทธิที่ความพึงพอใจนั้นจะเกิดขึ้น
ต่อเนื่องละจะมีการกลับมาซ้ือซ ้ าอีก เพื ่อให้เกิดทศันคติที่ดีต่อตวัสินคา้ และสามารถสร้าง
ความจงรักภักดีให้กับตราสินค้า  นักการตลาดจะต้องคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภค 
เพื่อที่จะไดน้ ามาพฒันาปรับปรุงและแกไ้ขใหเ้กิดความสอดคลอ้งและเหมาะสมต่อไป  

สรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือมี 5 ขั้นดว้ยกนั คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การหาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นล าดบัขั้นของการ
ตดัสินใจที่จะซ้ือสินคา้หรือบริการ  
 

4. ตลาดบ้านมือ 2 ในกรุงเทพมหานคร 
 

ตลาดบา้นมือสองของประเทศไทยในปัจจุบนัน้ีเป็นตลาดที่ใหญ่มาก เพราะนอกจาก
จะเป็นบา้นที่ขายโดยสถาบนัการเงิน กรมบงัคบัคดี และยงัมีบา้นที่ประชาชนตอ้งการขายเปล่ียนมือ
กนัดว้ย ดงันั้นปริมาณบา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่รอการขายยงัมีอยูอี่กมาก 
อย่างไรก็ตามตลาดบา้นมือสองถึงจะมีอุปทานพร้อมขายมากกว่าตลาดบา้นมือหน่ึง แต่จ านวน
ที่เป็นที่ตอ้งการของผูซ้ื้อและผูข้ายไดจ้ริงยงัมีไม่มาก และส่วนใหญ่ก็ยงัคงมีการซ้ือขายกนัเอง
หรือซ้ือขายผ่านตวัแทนนายหน้า ปัจจุบนัน้ีรัฐบาลให้ความส าคญักับการซ้ือขายบา้นมือสอง
โดยมีนโยบายกระตุน้ตลาดบา้นมือสองเกิดขึ้นมากมาย เช่น มาตรการยกเวน้ภาษีรัษฎากร 
และค่าธรรมเนียม มาตรการดา้นกฎหมาย และกฎระเบียบที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อช่วยกระตุน้ตลาดบา้น
มือสองใหมี้การซ้ือขายกนัมากขึ้น ซ่ึงจะแบ่งท าเลและที่ตั้งในหลายรูปแบบ เช่น ตั้งอยูใ่นยา่นธุรกิจ 
พื้นที่ที่อยูใ่กลก้บัระบบขนส่งมวลชล เสน้ทางรถไฟฟ้า ใกลห้้างสรรพสินคา้ หรือใกลก้บัสถานที่ท  างาน 
(ศูนยข์อ้มูลอสงัหาริมทรัพย ์2564) 

ประเภทที่อยูบ่า้นมือสองมีจ านวนหน่วยประกาศขายมากที่สุดในไตรมาส 2 ปี 2564 
เรียงล าดบัตามจ านวนหน่วยที่ประกาศขายเฉลี่ยต่อเดือนมากที่สุด ประกอบดว้ย 1) บา้นเด่ียว 
จ  านวนหน่วยเฉล่ียต่อเดือนที่ 42,187 หน่วย (มีสัดส่วนเฉล่ียต่อเดือนที่ร้อยละ 36.8) 2) ห้องชุด 
มีจ  านวนหน่วยเฉล่ียต่อเดือนที ่38,523 หน่วย (มีสดัส่วนเฉล่ียต่อเดือนที่ร้อยละ 33.6) 3) ทาวน์เฮา้ส์ 
มีจ  านวนหน่วยเฉล่ียต่อเดือนที่ 28,329 หน่วย (มีสดัส่วนเฉล่ียต่อเดือนทีร้่อยละ 24.7) 4) อาคารพาณิชย ์
มีจ  านวนหน่วยเฉล่ียต่อเดือนที่ 3,813 หน่วย (มีสัดส่วนเฉล่ียต่อเดือนที่ร้อยละ 3.3) 5) บา้นแฝด 
มีจ  านวนหน่วยเฉล่ียต่อเดือนที่ 1,816 หน่วย (มีสัดส่วนเฉล่ียต่อเดือนที่ร้อยละ 1.6) ทั้งน้ี บา้นเด่ียว 
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และบา้นแฝด มีจ  านวนหน่วยที่ประกาศขายเฉล่ียต่อเดือนลดลง ถา้เทียบกบัไตรมาสในปีก่อนหน้า 
ในขณะที่หอ้งชุด ทาวน์เฮา้ส์ และอาคารพาณิชย ์นั้นมีจ  านวนหน่วยทีป่ระกาศขายเฉล่ียต่อเดือนเพิม่ขึ้น 

ส าหรับในดา้นมูลค่า พบว่า ประเภทที่อยูอ่าศยับา้นมือสองที่ประกาศขายกบัเวบ็ไซต์
ไตรมาส 2 ปี 2564 โดยเรียงล าดบัจากมูลค่าที่ไดป้ระกาศขายเฉล่ียในแต่ละเดือนมากที่สุด ประกอบดว้ย 
1) บา้นเด่ียว มูลค่าเฉล่ียต่อเดือน 415,815 ล้านบาท (ในสัดส่วนเฉลี่ยต่อเดือนที่ร้อยละ 50.8) 
2) ห้องชุด มูลค่าเฉล่ียต่อเดือน 283,782 ล้านบาท (ในสัดส่วนเฉล่ียต่อเดือนที่ร้อยละ 34.6) 
3) ทาวน์เฮ้าส์ มูลค่าเฉล่ียต่อเดือน 92,063 ล้านบาท (ในสัดส่วนเฉลี่ยต่อเดือนที่ร้อยละ 11.2) 
4) อาคารพาณิชย ์มูลค่าเฉล่ียต่อเดือน 21,144 ล้านบาท (ในสัดส่วนเฉล่ียต่อเดือนที่ร้อยละ 2.6) 
5) บา้นแฝด มูลค่าเฉล่ียต่อเดือน 6,135 ลา้นบาท (ในสัดส่วนเฉล่ียต่อเดือนที่ร้อยละ 0.7) ทั้งน้ี บา้นเด่ียว 
หอ้งชุด ทาวน์เฮา้ส์ และอาคารพาณิชย ์ไดมี้มูลค่าประกาศขายเฉล่ียในแต่ละเดือนเพิม่ขึ้น เม่ือเปรียบเทียบ
กบัปีก่อนหนา้ (ศูนยข์อ้มูลอสงัหาริมทรัพย ์Royal Thai Government Real Estate Information Center) 

จากการส ารวจพบวา่ ท  าเลที่เป็นที่ตอ้งการของผูท้ี่เลือกที่จะซ้ือบา้นมือสอง ไดแ้ก่ ท  าเล
ยา่นใจกลางเมือง คิดเป็นร้อยละ 30.6 ทั้งน้ีจะเห็นไดก้ารที่ผูท้ี่เลือกที่จะซ้ือบา้นมือสองยา่นใจกลางเมือง
เน่ืองจากใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวกสบาย และการคมนาคมที่สะดวก อยา่งไรก็ตามระดบัราคา
ยงัคงเป็นปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือที่อยูอ่าศยัในยา่นน้ีดว้ย จากการที่มีผูส้นใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง
ในท าเลดงักล่าว ท าใหเ้กิดธุรกิจการซ้ือบา้นมือสองเพือ่มาท าการปรับปรุงสภาพบา้นและน ากลบัมา
ขายใหม่ ทั้งน้ีเป็นการเพิม่มูลค่าให้แก่ตวับา้นอีกทางหน่ึง ผูท้ี่ท  าการเลือกซ้ือบา้นมือสองส่วนใหญ่
ก็จะเลือกซ้ือท าเลที่ตั้งเขตต่างๆ ตามความตอ้งการของตนเอง โดยบา้นมือสองในจงัหวดักรุงเทพมหานคร
จะถูกแบ่งตามเขตและมีจุดเด่นที่แตกต่างกนัออกไป ดงัน้ี  

1) กรุงเทพฯ ตะวนัออก เช่น บางนา สุขุมวิท นวมินทร์ และสุวรรณภูมิ เป็นตน้ คิดเป็น
ร้อยละ 21.9 เขตบางนากลายเป็นท าเลยอดนิยมอนัดบัหน่ึงของคนที่ตอ้งการหนีความวุ่นวายในเมือง
ออกมาซ้ือบา้นแถบชานเมือง แต่ยงัเป็นศูนยก์ลางของการคมนาคมที่หลากหลาย ทั้งรถไฟฟ้าบีทีเอส 
แอร์พอร์ตล้ิงก์ และอยูใ่กลท้างด่วนหลายเส้นท าให้สามารถเดินทางเขา้ไปท างานในเมืองไดง้่าย 
และยงัมีความสะดวกเพราะมีทั้งหา้งสรรพสินคา้ชั้นน ารวมถึงคอมมูนิต้ีขนาดใหญ่ อาทิ ไบเทค บางนา, 
เมกา บางนา, เซ็นทรัลบางนา, สนามบินสุวรรณภูมิ อีกทั้งยงัเป็นจุดเช่ือมต่อไปยงัสายตะวนัออกอีกดว้ย 

2) กรุงเทพฯ ตอนบน เช่น แจง้วฒันะ ติวานนท ์ประชาช่ืน รังสิต เป็นตน้ คิดเป็น
ร้อยละ 20.4 เขตรังสิตมีจุดเด่นคือ ติดถนนหลกัเขา้-ออกเมืองดว้ยถนนพหลโยธินและวิภาวดีรังสิต 
เป็นตวัเช่ือมให้การเดินทางออกต่างจงัหวดัง่ายยิง่ขึ้น แถมใกลส้ถานที่ราชการหลายแห่ง และแม้
จะเป็นยา่นชานเมืองที่คึกคกัและก าลงัพฒันาไปสู่เมืองหลวงอยา่งกรุงเทพฯ แต่ยงัมีความเป็นส่วนตวั
อยูม่าก ท าใหก้ลายเป็นท าเลยอดนิยมมาอยา่งชา้นานของคนซ้ือบา้นเด่ียวและทาวน์โฮม 
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3) กรุงเทพฯ ตะวนัตก ไดแ้ก่ พระราม 5 วงแหวนตดัใหม่ ตล่ิงชนั ฝ่ังนนทบุรี เป็นตน้ 
คิดเป็นร้อยละ 17.6 ฝ่ังตะวนัตกยา่นบางใหญ่-นนทบุรี เป็นอีกหน่ึงท าเลทองที่น่าสนใจและสะดวกสบาย
ที่สุด ในฐานะศูนยก์ลางคมนาคมที่หลากหลาย รองรับโครงการ AEC ขนาดใหญ่ในอนาคตดว้ย
เสน้ทางแห่งอนาคตและ Mega Project ที่เช่ือมต่อทุกเสน้ทางเขา้ดว้ยกนั ทั้งวงแหวน ทางด่วน มอเตอร์เวย ์
รถไฟฟ้าสายสีม่วง ท่าเรือ ที่ส าคญัยงัเป็นศูนยร์วมตลาดตน้ไม ้ตลาดน ้ าชุมชน และยงัมีศูนยก์ารคา้
ยกัษใ์หญ่อยา่ง Central Westgate ที่เป็นเหมือนแลนดม์าร์กของยา่นน้ีอีกดว้ย 

4) กรุงเทพฯ ตอนใต ้เช่น พระราม 2 เพชรเกษม ประชาอุทิศ เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 9.5 
เขตเพชรเกษม เป็นท าเลรอยต่อของกรุงเทพฯ-นครปฐม ก าลงัมีการขยายตวัอยา่งชดัเจนของระบบ
คมนาคมและส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ จากพื้นที่ที่มีโครงการที่อยูอ่าศยัค่อยๆ เกิดขึ้นอยา่งชา้ๆ 
ขณะน้ีเร่ิมคึกคกัอย่างเห็นได้ชัด สามารถเดินทางสะดวกได้สะดวกมากขึ้นด้วยเส้นทางใหม่ 
เช่น พรานนก-พทุธมณฑล สาย 4 หรือทางด่วนศรีรัช-วงแหวน ฯลฯ 
 

5.  ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

ชนิตา โพธ์ิทอง (2551) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร
ในเขตต าบลเสม็ดและต าบลอ่างศิลา อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาปัจจยั
ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรในเขตต าบลเสม็ดและต าบลอ่างศิลา อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
จากแนวคิดดา้นส่วนผสมทางการตลาด ดว้ยวิธีการที่ใชใ้นงานวิจยัเชิงส ารวจจากตวัอยา่งของกลุ่ม
ประชากรที่ตดัสินใจบา้นจดัสรรในเขตต าบลเสม็ดและต าบลอ่างศิลา คดักลุ่มตวัอยา่ง โดยวิธีสุ่ม
แบบบงัเอิญ จ านวน 250 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูล
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จากผล
การศึกษาที่ได ้พบวา่ในกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ที่มีอายรุะหว่าง 36 - 40 ปี มีสถานภาพ
สมรส/อยูด่ว้ยกนั การศึกษาระดบัชั้นปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นพนักงานเอกชน/ลูกจา้ง และรายได้
อยูร่ะหว่าง 20,001-30,000 บาท ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร ในเขตต าบลเสม็ด 
และต าบลอ่างศิลา อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี จากแนวคิดด้านส่วนผสมทางการตลาด พบว่า 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคนั้นจะเลือกเร่ืองของขนาดพื้นที่ใชส้อยภายในบา้น
เป็นอันดับแรก ปัจจยัด้านราคา  ผูบ้ริโภคเน้นไปที่ด ้านราคาตั้งแต่ 900,001-1,200,000 บาท 
เป็นอันดับแรก ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคค านึงถึงการจัดหาสถาบันการเงิน
ให้เป็นอันแรก ปัจจยัดา้นสถานที่ หรือกิจกรรมต่างๆ พบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกบา้นพกัที่อยูใ่นเขตพื้นที่
อาศยั (พื้นที่สีเขียว) เป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นบุคลากร พบว่า ผูบ้ริโภคค านึงถึงความสะดวกสบาย
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ในการรับบริการหลงัการขายเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม พบว่า ผูบ้ริโภคจะเลือกการ
ก าหนดพื้นที่ใชส้อยที่มีความเหมาะสมลงตวั (ทั้งภายในอาคารและสถานที่ภายนอก) เป็นอนัดบัแรก 

ชมพนุูช แพรสีทอง (2553) ศึกษาวจิยัเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค
ในพื้นที่อ  าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี โดยไดมี้การตั้งวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษา 1) การตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร
ของผูบ้ริโภค 2) องคป์ระกอบของบา้นสัดสรรที่มีผลต่อการใชใ้นตดัสินใจ และ 3) ความแตกต่าง
ของผูบ้ริโภคในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรจ าแนกตามส่วนบุคคลกบัองคป์ระกอบ
ของบา้นจดัสรรในพื้นที่ อ  าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี โดยมีขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 393 หลงัคาเรือน 
จากการสุ่มตวัอยา่งแบบทราบความน่าจะเป็น (Probability Sampling) จากการส ารวจขอ้มูลที่ได้
จากทะเบียนการขออนุญาตจดัสรรที่ดินในพื้นที่ เขตอ าเภอเมืองชลบุรี แบ่งเป็นประเภทบา้นเด่ียว 
บา้นแฝด บา้นทาวน์เฮา้ส์ อาคารพาณิชย ์ท  าการเลือกตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิ แบบเป็นสัดส่วน 
(Proportional stratified random sampling) ใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ท าการ
ทดสอบสมมติฐานที่ว่าดว้ยสถิติ One-way NAOVA โดยผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีอายอุยูท่ี่ 25 - 34 ปี มีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 20,001 - 30,000 บาท มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว
ตั้งแต่ 4 คน ขึ้นไป ลกัษณะของครอบครัวคือสมรสมีบุตรแลว้ ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทั 
และมีวตัถุประสงคก์ารซ้ือบา้นจดัสรร เพือ่เป็นที่อยูอ่าศยัของตนเอง (บา้นหลงัแรก) พบว่าการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เมื่อพิจารณาจากปัจจยัที่ตดัสินใจ
ซ้ือบา้นจดัสรร คือในดา้นท าเลที่ตั้ง ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัพื้นที่ที ่ไม่เส่ียงต่อการเกิดน ้ าท่วม
มากที่สุด ด้านสาธารณูปโภค โดยผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญักบัการมีระบบก าจดัขยะมูลฝอยที่ดี 
มากที่สุด ดา้นรูปแบบและวสัดุก่อสร้าง ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัคุณภาพงานมากที่สุด ในดา้น
การเงิน ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัอตัราการช าระเงินดาวน์ที่เหมาะสมมากที่สุด ดา้นความปลอดภยั 
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการติดตั้งกลอ้งวงจรปิดภายในหมู่บา้นมากที่สุด ดา้นการตลาด ผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญักบัการที่มีบา้นตวัอยา่งใหดู้มากที่สุด ผลจากการเปรียบเทียบความต่างพบว่า 1) ผูบ้ริโภค
มีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือบา้นไม่แตกต่างกนัทุกดา้น 2) ผูบ้ริโภคมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซ้ือบา้นดา้นสาธารณูปโภค ดา้นความปลอดภยัและดา้นการเงินแตกต่างกนั 3) ผูบ้ริโภค
มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นดา้นความปลอดภยัแตกต่างกนั 
4) ผูบ้ริโภคมีลกัษณะครอบครัวแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือบา้นไม่แตกต่างกนัทุกดา้น 5) ผูบ้ริโภค
มีอาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้นดา้นการเงินแตกต่างกนั 6) ผูบ้ริโภคมีวตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือบา้น แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือบา้น ดา้นรูปแบบและวสัดุก่อสร้างแตกต่างกนั 7) ผูบ้ริโภค
ที่มีราคาบา้นที่ซ้ือแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือบา้น ดา้นท าเลที่ตั้งและดา้นความปลอดภยัแตกต่างกนั 
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8) ผูบ้ริโภคที่มีประเภทบา้นที่ซ้ือแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือบา้นดา้นรูปแบบและวสัดุก่อสร้าง 
ดา้นสาธารณูปโภค และดา้นการตลาดแตกต่างกนั 9) ผูบ้ริโภคที่มีขนาดที่ดินที่ซ้ือแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นดา้นรูปแบบและวสัดุก่อสร้าง ดา้นสาธารณูปโภค และดา้นการตลาดแตกต่างกนั 

สุมาลี ทศพรวชิยั (2554) ท าการศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้น
ในจงัหวดันนทบุรี” พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การไดร้ับส่วนลด ของแถม 
และโปรโมชัน่พิเศษที่น่าสนใจให้ลูกคา้ การมีบา้นตวัอยา่งให้ชมก่อนการตดัสินใจ นั้นจะส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุรี และผลการวิจยัของ กนกวรรณ 
ศรีจนัทร์หล้า (2556) ที่ได้ท  าการศึกษา “ปัจจยัที่ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพย์
ของคนกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทั แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน)” พบว่าการส่งเสริมดา้นการตลาด 
ไดแ้ก่ การมีพนกังานใหค้  าแนะน า การมอบสิทธิส่วนลดพเิศษให้กบัลูกคา้ การให้บริการหลงัการขาย 
เช่น การตรวจดูแลและบ ารุงรักษาอสังหาริมทรัพยข์องโครงการและการรับประกันผลิตภณัฑ์
อสังหาริมทรัพยเ์ม่ือเกิดความเสียหาย ส่งผลให้ลูกคา้เห็นถึงความแตกต่างของโครงการซ่ึงส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยข์องบริษทั แสนสิริ จากดั (มหาชน) 

ภฐัฬเดช มาเจริญ (2555) ได้มีการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้น
จดัสรรของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัขอนแก่น” โดยมีวตัถุประสงค์ในคร้ังน้ีเพื่อหาปัจจยัที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นของผูบ้ริโภค โดยมีขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดจ านวน 219 ราย จากผูป้ระกอบการ
ทั้งหมด 4 แห่ง รวมจ านวนได ้481 คน ดว้ยวิธีสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
เคร่ืองมือที่ใชเ้ก็บขอ้มูล เป็นแบบสอบถาม และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ิธีสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าอตัราส่วนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และท าการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ
เช่น t-test, One-way ANOVA, Chi-square ในการทดสอบค่าสดัส่วนส าหรับกลุ่มตวัอยา่งหลายกลุ่ม
โดยใช้ Multiple Comparison เปรียบเทียบบริษทับา้นจดัสรรหรือแบรนด์ดังอื่นๆ ในทอ้งถิ่น 
(บริษทั พิมาน กรุ๊ป จ ากดั, บริษทั วีไอพี โฮม จ ากดั) กบับริษทับา้นจดัสรรแบรนด์ดงัจากต่างถ่ิน 
(บริษทั แลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ (มหาชน) , บริษทัศุภาลยั จ  ากดั (มหาชน) ที่เขา้มาประกอบการภายใน
จงัหวดัขอนแก่น จากผลการศึกษาพบว่า 1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ที่มีระหว่างอาย ุ31 - 40 ปี 
อาชีพคา้ขาย ท าธุรกิจส่วนตวัหรือเจา้ของกิจการ ระดับการศึกษาปริญญาตรีสูงสุด สมรสแล้ว 
มีรายได้เฉล่ียภายในครัวเรือน 60,001 - 100,000 บาท 2) พฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้านราคา
อยูท่ี่ช่วง 3,500,001 - 4,500,000 บาท และบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นมากที่สุด คือ ครอบครัว 
มีช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลไดจ้ากส่ือส่ิงพิมพม์ากที่สุด 3) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้น
ของผูบ้ริโภค คือ ผลิตภณัฑน์ั้นมีระดบัมากที่สุด ซ่ึงจะเป็นส่วนหน่ึงของทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
(Marketing mix theory หรือ 4P’s) ไดใ้หค้วามส าคญัมากที่สุดในดา้นการใหบ้ริการ 
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วีณา ถิระโสภณ (2558) ได้มีการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ผลการวิจยัพบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์
รวมถึงพฤติกรรมของผูซ้ื้อบา้นจดัสรรในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีดงัน้ี เป็นเพศหญิง 
ร้อยละ 58.4 ส่วนใหญ่อาย ุ30 - 39 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส อาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน/ลูกจา้ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 40,001 - 50,000 บาท ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีจ านวน 5 ปัจจยั โดยเรียงตามล าดบั
ความส าคญัจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการบริการ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
ปัจจยัดา้นคุณภาพ และปัจจยัดา้นความปลอดภยั ตามล าดบั  

เจริญจิตต์ ผจงวิริยาทร (2559) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร จากประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัศึกษา ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (ประกอบดว้ย ปัจจยับุคลากร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑปั์จจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้นสถานที่/ที่ต ั้ง ปัจจยักระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ) และ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นเพศ ปัจจยัดา้นอาย ุปัจจยัสถานภาพสมรส 
มีกลุ่มตัวอย่าง ในการวิเคราะห์มาจากแบบสอบถาม ผ่านค าถามคัดกรองและมีความสมบูรณ์ 
จ  านวน 390 ตวัอยา่ง ผลการวจิยัพบวา่มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลในการการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานครมากที่สุด ซ่ึงได้แก่ 
ปัจจยัทางดา้นราคา, ปัจจยัทางดา้นสถานที่ และปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที่มีผลในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมนั้นมีเพยีงปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเท่านั้นที่มีผลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมใน กรุงเทพมหานครของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

วศรัณยพ์ร อินทร์ใจเอ้ือ (2559) ศึกษาวิจยัเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
บา้นเด่ียวของประชากรแต่ละช่วงอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
ที่อยู่อาศยัประเภท บา้นเด่ียวของประชากรใน 4 ช่วงอายุ คือ 1. Baby Boom (อายุ 56 ปีขึ้นไป) 
2. Gen X ตอนตน้ (35 - 45 ปี) 3. Gen X ตอนปลาย (46 - 55 ปี) และ 4. Gen Y (20-34 ปี) พบว่า
ในทุกช่วงอายจุะมีความคิดเห็นในปัจจยัทางการตลาดในดา้นราคาและช่องทางในการจดัจ าหน่าย
ที่คลา้ยกนั คือราคาจะมีความเหมาะสมกบัรายได ้และตอ้งการช่องทางในการติดต่อที่หลากหลาย
มากขึ้น เช่นเดียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ที่ทุกกลุ่มจะใหค้วามสนใจกบับรรยากาศโดยรวมของโครงการ
และที่อยู ่อาศยัตอ้งอยูใ่นท าเลที่ตอ้งการ รองลงมาคือดา้นการมีพื้นที่ว่างส าหรับใชป้ระโยชน์ที่หลากหลาย 
อย่างไรก็ดี ส าหรับปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด นอกจากทุกกลุ่มอายุจะตอ้งการการยกเวน้
ค่าธรรมเนียมต่างๆ แล้ว ยงัพบปัจจยัอ่ืนๆ ที่มีความส าคญัรองลงมาต่างกนัในแต่ละช่วงอายุดว้ย 
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กล่าวคือ กลุ่ม 20 - 34 ปี, 35 - 45 ปี และ 46 - 55 ปี ตอ้งการส่วนลดราคาพิเศษ ซ่ึงต่างจากกลุ่ม
ช่วงอาย ุ56 ปีขึ้นไป ที่ใหค้วามส าคญักบั การมีของแถม เช่น เฟอร์นิเจอร์ บริการแต่งสวน 

สุนิชา ทิพยไกรศร (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบ้านของการเคหะแห่งชาติในเขตพทัยา ศึกษา ผูท้ี่อยู่อาศัยในโครงการบา้นเอ้ืออาทร 
จงัหวดัชลบุรี เนิน พลบัหวาน โดยมีจุดมุ่งหมายของงานศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ศึกษา 1) การตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นของการเคหะแห่งชาติ 2) ปัจจยัในดา้นส่วนผสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้น
ของการเคหะแห่งชาติ 3) ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลที่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นของการเคหะแห่งชาติในเขตพทัยา ตวัอยา่ง คือ ผูท้ี่อยูอ่าศยัในโครงการเอ้ืออาทร 
จงัหวดัชลบุรี เนินพลับหวาน จ านวน 310 ครัวเรือน โดยใช้วิธีการสุ่มแบบมีระบบ (Systematic 
sampling) เคร่ืองมือที่ใชเ้ป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ ไค-สแควร์ ผลการศึกษาพบว่า ระดบัความส าคญั
ในการตดัสินใจซ้ือบา้นโครงการบา้นเอ้ืออาทร เนิน พลบัหวาน โดยรวมนั้นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
หากพิจารณาเรียงล าดับจากมากไปถึงน้อย จะพบได้ว่า ปัจจยัในด้านราคานั้นอยู่ในระดับที่มาก 
รองลงมา คือ ปัจจยัจากดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
จากผลการทดสอบสมมติฐานเพือ่ใหท้ราบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ พบว่า อายุ มีความสัมพนัธ์ในการตดัสินใจซ้ือ ด้านราคา อาย ุ
ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ที่มีความสัมพนัธ์ในการ
ตดัสินใจซ้ือ ด้านการจดัจ าหน่าย ส่วนตวัแปร เพศ อายุ ระดับการศึกษานั้น มีความสัมพนัธ์
กับการตดัสินใจซ้ือดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

ธัญวิชญ์ ศิริทพั (2561) ศึกษาวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือบา้นเดี่ยวของผูบ้ริโภค
ในเขตพื้นที่เขตหนองจอก กรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 
และเพือ่ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในเขต
พื้นที่เขตหนองจอกกรุงเทพมหานคร ประชากรในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคที่ซ้ือบา้นเด่ียวในพื้นที่
เขตหนองจอก กรุงเทพมหานคร เลือกตวัอย่างจานวน 387 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการศึกษาและน าขอ้มูลที่รวบรวมมาได ้มาประมวลผลโดยใชค้่าสถิติร้อยละและค่าเฉล่ียทดสอบ
สมมติฐานดว้ยสถิติวิเคราะห์ค่า t-test, One Way ANOVA และ Regression จากการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีจ  านวนทั้งส้ิน 387 คน ส่วนใหญ่มักเป็น เพศหญิงที่จ  านวน 231 คน 
มีอายุอยู่ในช่วง 31 - 40 ปี รายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 20,001 - 30,000 บาท มีสถานะภาพสมรส มีระดบั
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีและประกอบอาชีพนักธุรกิจ/เจา้ของกิจการความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด
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ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นอาย ุมีระดบัการศึกษาและอาชีพแตกต่างกนั
มีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือบา้นเดี่ยวกนัที่แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นกายภาพ มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ขอ้เสนอแนะจากผลการศึกษาผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือเจา้ของโครงการ
ตอ้งใหค้วามส าคญักบัเร่ือง ราคาที่ดิน ควรเลือกท าเลที่มีมูลค่าดินที่ไม่สูงเน่ืองจากมูลค่าที่ดินจะส่งผล
ต่อการก าหนดบา้นเด่ียวเม่ือมีการจดัหาธนาคารที่มีดอกเบี้ยราคาถูกที่สุดมาบริการไวใ้ห้มีการจูงใจ
และไม่เก็บค่าใช้จ่ายส่วนกลางตามก าหนดระยะเวลาใส่ใจ สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก
โครงการสร้างแผนดูแลความปลอดภยัในบริเวณโครงการจดัให้มีพาหนะน าชมบริเวณโครงการ
มีการรับประกนัหลงัการขายที่ชดัเจน และมีการวางระเบียบแบบแผนในการจอดรถในโครงการ 



 

บทที่  3 

วิธีด าเนินการศึกษา 
 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยั
ส่วนบุคคล และเพือ่ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครงานวจิยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 
3. การตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 

1.1 ประชากรเป้าหมาย  
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท้ี ่ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง 

ของบริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั มหาชน (BAM) จ  านวน 5,000 คนโดยพื้นที่
หรือสถานที่ในการเก็บขอ้มูลการวจิยัคร้ังน้ี คือ เขตกรุงเทพมหานคร  

1.2 ก าหนดกลุ่มตัวอย่างของในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยก าหนด
ความเช่ือมัน่ที่ 95% และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% 

สูตร n =  

เม่ือ  n = หมายถึง ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N = หมายถึง ขนาดของประชากรที่ใชใ้นการศึกษา 
ℯ = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งที่ยอมให ้

เกิดขึ้นไดก้  าหนดใหเ้ท่ากบั 0.05 
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แทนค่าจ านวนประชากรที่เคยซ้ือบา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร 5,000 คน 

n =  
 

n = 370 คน 
 

ดังนั้นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีได้จานวน 370 ตวัอย่าง เพื่อความสมบูรณ์ 
ลดความคลาดเคล่ือนและเพือ่ความเหมาะสม โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 
โดยออกแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด ส าหรับการสุ่มตวัอยา่งผูว้ิจยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ 
(Accidental Sampling) เพือ่ใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งจนครบ 400 คน 
 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ซ่ึงเป็นแบบสอบถามประเภทเปิดเผยวตัถุประสงคข์ดัเจน (Undisguised Questionnaire) โดยประกอบดว้ย
ค าถามปลายเปิด (Closed-ended Questionnaire) และค าถาม (Open-ended Questionnaire) 
โดยแบ่งเป็น 4 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนแรกของแบบสอบถามเป็นค าถามส าหรับขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

แสดงลกัษณะของประชากร ซ่ึงประกอบดว้ยค าถามปลายปิด (Closed-end Questionnaire) ที่มีการ
ก าหนดค าตอบมาให ้โดยสามารถเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว (Single-Choice Questions) จ านวน 8 ขอ้ 

1) เพศ 
2) อาย ุ
3) สถานภาพสมรส 
4) ระดบัการศึกษา 
5) อาชีพ 
6) รายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 
7) ค่าใชจ่้ายโดยรวมต่อเดือน  
8) ลกัษณะทีอ่ยูอ่าศยัปัจจุบนั 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 
เป็นค าถามที่สอบถามขอ้มูลทศันคติและส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสองของกลุ่มตวัอยา่งที่ท  าแบบสอบถาม โดยประกอบดว้ยค าถาม ดงัน้ี 
ค าถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) ที่มีการก าหนดค าตอบมาให้ มีหลายค าตอบ

ใหเ้ลือกเพยีงค าตอบเดียว (Single Choice Questionnaire) หรือเลือกไดห้ลายค าตอบ (Multi-Choice 
Questionnaire) 

จ านวน 9 ขอ้ดงัน้ี 
1) จุดประสงคใ์นการซ้ืออสงัหาริมทรัพยใ์นอนาคต 
2) เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง (สามารถตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 
3) ประเภทของอสังหาริมทรัพยท์ี่ท่านมีความสนใจซ้ือในอนาคต (สามารถตอบได้

มากกวา่ 1 ขอ้) 
4) บริเวณหรือท าเลที่ตั้ง ที่สนใจ (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
5) ขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ 
6) ขนาดพื้นที่ใชส้อยที่ท่านตอ้งการ 
7) งบประมาณในการซ้ืออสงัหาริมทรัพย ์บา้นมือสอง 
8) ระยะเวลาที่ใชพ้ิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ 
9) บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 

ไดแ้ก่ 
1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2) ปัจจยัดา้นราคา (Price)  
3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) 
6) ปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical) 
7) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
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โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามมาตรวดั
แบบลิเคิร์ท (Likert Scale) มี 5 ระดบัจากนอ้ยที่สุดจนถึงมากที่สุดโดยก าหนดระดบัการให้คะแนน
แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ี 
 

ระดบันอ้ยที่สุด ใหค้ะแนน 1 
ระดบันอ้ย ใหค้ะแนน 2 
ระดบัปานกลาง ใหค้ะแนน 3 
ระดบัมาก ใหค้ะแนน 4 
ระดบัมากที่สุด ใหค้ะแนน 5 

 
ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ บ้านมือสอง  
ผูต้อบแบบสอบถาม ใหร้ะดบัความส าคญัในปัจจยัดา้นต่างๆ ประกอบดว้ยแบบสอบถาม

ที่มีลักษณะมาตราส่วน (Likert Scale Questionnaire) โดยมีองค์ประกอบของค าถามครอบคลุม
ในเร่ืองของการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ การประเมิน
ภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงใชม้าตราส่วนในการใหค้ะแนน (Likert Scale) 5 ระดบั 

 
ระดบัความเห็น   ค่าน ้ าหนกัของตวัเลือก 
เห็นดว้ยอยา่งมาก   เท่ากบั 5 
เห็นดว้ย    เท่ากบั 4 
ไม่แน่ใจ    เท่ากบั 3 
ไม่เห็นดว้ย    เท่ากบั 2 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งมาก   เท่ากบั 1 

 
การอธิบายเกณฑค์ะแนนเฉล่ียส าหรับการแปลความหมายการประเมินผลแบบสอบถาม

เก่ียวกบัปัจจยัจูงใจมีวธีิในการค านวณช่วงกวา้งของแต่ละชั้น ดงัน้ี  

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =   

  =  
 

  = 0.8 
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จากนั้นก าหนดเกณฑ์คะแนนเฉล่ียการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัจูงใจ 
ดงัน้ี 

 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบัมากที่สุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด 
 

3. การตรวจสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดมี้การตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) 
ดงัน้ี 

3.1 ตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Validity) ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือแบบสอบถาม IOC 
(ผูท้รงคุณวฒิุ 3 ท่าน) ใชแ้บบสอบถามที่เสร็จสมบูรณ์เรียบร้อยแลว้เสนอผูท้รงคุณวุฒิ เพื่อตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและแม่นยาของเน้ือหา (Content Validate ภาษาที่ใช ้ความเก่ียวเน่ืองกบัวตัถุประสงค ์
ค  าถามครอบคลุมส่ิงที่ตอ้งการ หรือไม่โดยถือเกณฑค์วามสอดคลอ้ง และการยอมรับของผูท้รงคุณวุฒิ 
จากนั้นน าผลมาพจิารณาหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC: Index of item objective congruence) ดงัน้ี  

ให ้+1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการวดั  
ให ้0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการวดั  
ให ้-1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการวดั  
จากนั้นน าขอ้มูลที่ได้จากการพิจารณาของผูท้รงคุณวุฒิ มาหาความสอดคล้อง

ระหวา่งขอ้ค  าถามแต่ละขอ้กบัจุดประสงคห์รือเน้ือหา เรียกว่าค่าสัมประสิทธ์ิของความสอดคลอ้ง 
(Index of Item-Objective Congruence หรือ IOC) จากสูตร  
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IOC =  

เม่ือ ∑R แทน ผลรวมของคะแนนการพจิารณาของผูเ้ช่ียวชาญ 
N แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

-ขอ้ค าถามทีมี่ค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 -1.00 มีค่าความเที่ยงตรง ใชไ้ด ้ 
-ขอ้ค าถามทีมี่ค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้ 
ผลการตรวจสอบพบวา่ขอ้รายการของแบบสอบถามมีค่า IOC เท่ากบั 1  

 
3.2 ทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) น าแบบสอบถามที่ไดไ้ปทดลองใช ้(Try Out) 

กบักลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจานวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการหาค่าความเที่ยง
หรือความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม (Reliability) แบบ Cronbach’s Alpha ไดค้่าความน่าเช่ือถือ
มากกวา่ 0.7 ถือวา่แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือถือไดส้ามารถนาไปเก็บขอ้มูลจริงต่อไป การแปลความหมายว่า
ค่าความเช่ือมัน่ที่ค  านวณไดค้วรมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0 ถึง 1 เท่านั้นค่าความเช่ือมัน่ที่ค  านวณไดจ้ะใกลเ้คียง
กับ 1 หรือเท่ากับ 1 ในกรณีที่ไม่มีความคลาดเคล่ือนเลยและแบบทดสอบใดที่ขาดความเที่ยง 
ค่าความเช่ือมัน่จะลดลงไป จนเขา้ใกล ้0 (ศูนย)์ ถา้ค่าความเช่ือมัน่เป็น 0 (ศูนย)์ แสดงว่าแบบทดสอบนั้น
ไม่มีความเที่ยงเลย ดงันั้นแบบทดสอบที่ดีควรมีค่าความเช่ือมัน่อยา่งนอ้ย 0.70 (Cronbach, L.J, 1951)  

พจิารณาผลการทดสอบ ตามตารางที่ 3.1 และตารางที่ 3.2 
 
ตารางที่ 3.1 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจัย Cronbachs’ alpha แปลผล 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด   
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.913 ผา่น 
ดา้นราคา 0.856 ผา่น 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย 0.809 ผา่น 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.759 ผา่น 
ดา้นบุคคล 0.916 ผา่น 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  0.915 ผา่น 
ดา้นกระบวนการ  0.967 ผา่น 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.978 ผ่าน 

 



34 

ตารางที่ 3.2 ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
 

ปัจจัย Cronbachs’ alpha แปลผล 

การตดัสินใจซ้ือบ้านมือสอง   
การรับรู้ความตอ้งการ 0.855 ผา่น 
การหาขอ้มูล 0.759 ผา่น 
การประเมินทางเลือก 0.883 ผา่น 
การตดัสินใจซ้ือ 0.953 ผา่น 
การประเมินหลงัซ้ือ 0.902 ผา่น 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.934 ผ่าน 

 

ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่พบวา่ค่าความเช่ือมัน่โดยรวมของปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดมีค่าเท่ากบั 0.978 และการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง มีค่าเท่ากบั 0.934 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.70 
สามารถแสดงไดว้า่แบบสอบถามน้ีสามารถใชไ้ด ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548) 
 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง
ของผูบ้ ริโภคในเขตก รุง เทพฯ ที ่เคย ซ้ืออสังหา ริมทรัพยข์องบ ริษ ัท  บริหารสินทรัพย ์
กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั มหาชน (BAM) ผูว้ิจยัได้ใชแ้บบสอบถามการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
จ  านวน 400 ตวัอยา่ง โดยรวบรวมให้กลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ Google form 
และส่งตวัอยา่งไปใหก้ลุ่มตวัอยา่งในส่ือต่างๆ 
 

5. สถติิทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวเิคราะห์ขอ้มูลที่ไดจ้ากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจะถูกน ามา
วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป โดยสถิติที่ผูว้จิยัเลือกใชว้เิคราะห์ขอ้มูลมีดงัน้ี 

5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ส าหรับการอธิบายลกัษณะ
ทางดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พฤติกรรมการซ้ือ ระดบัความคิดเห็น เกี่ยวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด และระดบัการตดัสินใจอสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสองของผูบ้ริโภค 
โดยศึกษาและน าเสนอในรูปแบบของ 
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5.1.1 การแจกแจงความถี่ (Frequency) ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถาม
ส่วนที่ 1 เร่ือง ขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และ ระยะเวลาปฏิบติังาน 

5.1.2 ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 1 
ขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และระยะเวลาปฏิบติังาน ดงัน้ี 
 

ร้อยละ (%) =  
 

แทน x = จ านวนขอ้มูล 
n = จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
5.1.3 ค่าเฉลี่ย (Mean) วเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 และ 3 ไดแ้ก่ ขอ้มูล

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจเลือกซ้ืออสงัหาริมทรัพย ์สามารถหาไดด้งัน้ี 
 

 =  
 

เม่ือ  = หมายถึง ค่าเฉล่ีย 
 = หมายถึง ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 

n = หมายถึง ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

5.1.4 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) วิเคราะห์การกระจายตวั
ของขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 และ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นมือสอง สามารถหาไดด้งัน้ี 

SD =   

เม่ือ SD = หมายถึง ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
x = หมายถึง ขอ้มูล (ตวัที่ 1,2,3...,n) 
 = หมายถึง ค่าเฉล่ียของขอ้มูล 

n = หมายถึง จ  านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
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การแปรผลการศึกษาของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) ผูศ้ึกษาใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลโดยการค านวณดงัน้ี 
Best, John W (1977, p. 174) 

 
4.21 – 5.00 หมายถึง มีค่าความเห็นดว้ยในระดบั มากที่สุด  
3.41 – 4.20 หมายถึง มีค่าความเห็นดว้ยในระดบั มาก  
2.61 – 3.40 หมายถึง มีค่าความเห็นดว้ยในระดบั ปานกลาง  
1.81 – 2.60 หมายถึง มีค่าความเห็นดว้ยในระดบั นอ้ย  
1.00 - 1.80 หมายถึง มีค่าความเห็นดว้ยในระดบั นอ้ยที่สุด 

 
5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาขอ้มูล

ของกลุ่มตวัอยา่งและทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
ซ่ึงการวจิยัคร้ังน้ีจะใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์ผลทางสถิติ ดงัน้ี 

5.2.1 การทดสอบค่าที (t-Test) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร
มากกวา่ 2 ตวั ส าหรับการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ  

5.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างตวัแปรมากกว่า 2 ตวั ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที่ 1 
ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ ลกัษณะที่อยูอ่าศยั 

5.2.3 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐาน
ของงานวจิยัของตวัแปรอิสระหลายตวัแปรร่วมกนัว่าส่งผลต่อตวัแปรตามอยา่งไร ทดสอบสมมติฐานขอ้ 2 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
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บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ บ้านมือสองของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey research) รวบรวมขอ้มูลที่ไดรั้บจากแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท้ี่ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของบริษทับริหารสินทรัพย ์
กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั มหาชน (BAM) จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

สถิติในการวิเคราะห์ผลใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) อธิบายผลการวิเคราะห์ 
ไดแ้ก่ การแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Analysis) ทดสอบความแตกต่างโดยใชส้ถิติแบบ T – test, F – Test และทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) โดยวิธีการทดสอบ Least Significant 
Difference (LSD) test ทดสอบความสัมพนัธ์ของสองตวัแปรโดยใช้สถิติทดสอบแบบ Pearson's 
Correlation Coefficient ใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ประมวลผลขอ้มูลจากโปรแกรมคอมพวิเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ ผูว้ิจยัไดก้  าหนดใชส้ัญลกัษณ์ 
ในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

n แทน จ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตวัอยา่ง 
x  แทน ค่าเฉล่ีย 
S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
t - test แทน ค่าสถิติในการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย 2 ประชากร 

หรือกลุ่มโดยสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มเป็นอิสระต่อกนั  
(Independent – Sample T-Test)  

F – test  แทน ค่าสถิติในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
ตั้งแต่ 3 กลุ่มขึ้นไปโดยใชส้ถิติวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว  
(One way analysis of variance: One way ANOVA) 

sig. แทน ค่าความน่าจะเป็นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
*  แทน ผลทดสอบอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
H0 แทน สมมติฐานหลกั 
H1 แทน สมมติฐานรอง 
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การน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการวิจยัคร้ังน้ี 
ผูว้ิจัยได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดับเป็น 5 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี  

ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการบริโภคบา้นมือสอง 
ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ส่วนที่ 4 การตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง 
ส่วนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษา 

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากการสอบถามปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามแสดงผลการวิเคราะห์
เก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดต่้อเดือน ค่าใชจ่้ายและลกัษณะที่อยูอ่าศยัมีผลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละ ดา้นปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 152 38.00 
หญิง 248 62.00 

รวม 400 100.00 
อายุ   

อาย ุ20 - 30 ปี 22 5.50 
อาย ุ31 - 40 ปี 234 58.50 
อาย ุ41 - 50 ปี 108 27.00 
อาย ุ51 - 60 ปี 19 4.75 
มากกว่า 60 ปี 17 4.25 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 

ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

สถานภาพ   
โสด 182 45.50 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 193 48.25 
หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 25 6.25 

รวม 400 100.00 
ระดับการศึกษา   

มธัยมศึกษาตอนปลายหรือต ่ากว่า 8 2.00 
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ ปวช./อนุปริญญา ปวส. 51 12.75 
ปริญญาตรี 273 68.25 
สูงกว่าปริญญาตรี 68 17.00 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   

ขา้ราชการ พนกังานราชการ 60 15.00 
พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 291 72.75 
รับจา้ง 13 3.25 
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 36 9.00 

รวม 400 100.00 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

10,000 - 20,000 บาท 50 12.50 
20,001 - 30,000 บาท 163 40.75 
30,001 - 40,000 บาท 147 36.75 
มากกว่า 40,000 บาทข้ึนไป 40 10.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 

ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

ค่าใช้จ่ายโดยรวมต่อเดือน   
ไม่เกิน 5,000 บาท 60 15.00 
5,000 - 10,000 บาท 217 54.25 
10,001 - 20,000 บาท 90 22.50 
20,001 - 30,000 บาท 18 4.50 
มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป 15 3.75 

รวม 400 100.00 
ลักษณะที่อยู่อาศัยปัจจุบัน   

บา้นเด่ียว 84 21.00 
ทาวน์เฮา้ส์ 46 11.50 
ทาวน์โฮม 62 15.50 
อาคารพาณิชย ์ 7 1.75 
คอนโดมิเนียม 119 29.75 
อพาร์ทเมน้ท ์ 70 17.50 
บา้นพกัสวสัดิการ 12 3.00 

รวม 400 100.00 

 
ผลการวเิคราะห์ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 ตวัอยา่ง ในดา้นเพศ 

พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 และเพศชาย จ านวน 152 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.00 ดา้นอาย ุพบว่า อาย ุ31 - 40 ปี มากสุด จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 
รองลงมา อาย ุ41 - 50 ปี จ  านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 ส่วนน้อย คือ อาย ุ20 – 30 ปี 
จ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50, อายุ 51 – 60 ปี จ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 น้อย
สุดมากกวา่ 60 ปี จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25  

ดา้นสถานภาพ ส่วนมากสมรส/อยูด่ว้ยกนั มากสุด จ านวน 193 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.25 
รองลงมา โสด จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 น้อยสุด หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 
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ด้านระดับการศึกษา ส่วนมากระดับปริญญาตรี มากสุด จ านวน 273 คน คิดเป็น
ร้อยละ 68.25 รองลงมา สูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และประกาศนียบตัรวิชาชีพ 
ปวช./อนุปริญญา ปวส. จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 นอ้ยสุด มธัยมศึกษาตอนปลายหรือต ่ากว่า 
จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00  

ดา้นอาชีพ พบว่า มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง มากสุด จ านวน 291 คน 
คิดเป็นร้อยละ 72.75 รองลงมา ขา้ราชการ พนักงานราชการ จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 
และธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 น้อยสุด รับจา้ง จ  านวน 13 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.25  

ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากสุด 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 163 คน คิดเป็น
ร้อยละ 40.75 รองลงมา 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.75 และรายได ้
10,000 - 20,000 บาท จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 น้อยสุด มากกว่า 40,000 บาทขึ้นไป 
จ านวน 40คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  

มีค่าใชจ่้ายโดยรวมต่อเดือน 5,000 -10,000 บาท จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.25 
รองลงมา 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และไม่เกิน 5,000 บาท 
จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 ส่วนน้อย คือ 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.50 นอ้ยสุด มากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 

โดยมีลกัษณะที่อยูอ่าศยัปัจจุบนัเป็นคอนโดมิเนียม จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 
รองลงมา บา้นเด่ียว จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 อพาร์ทเมน้ท ์จ  านวน 70 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 17.50 และทาวน์โฮม จ านวน 62 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.50 ส่วนน้อย คือ บา้นพกัสวสัดิการ 
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 นอ้ยสุด อาคารพาณิชย ์จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการบริโภคบ้านมือสอง 
 

จากการสอบถามพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ไดแ้ก่ จุดประสงคใ์นการซ้ือ
ในอนาคต เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ประเภทของ บริเวณหรือท าเลที่ตั้งที ่สนใจ 
ขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ ขนาดพื้นที่ใชส้อยที่ตอ้งการ งบประมาณในการซ้ือ บา้นมือสอง ระยะเวลา 
ที่ใชพ้จิารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ และบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีผลการวิเคราะห์ดงัแสดง
ในตารางที่ 4.2 
 
ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละ พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
 

พฤตกิรรมในการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์บ้านมือสอง จ านวน ร้อยละ 

จุดประสงค์ในการซ้ือในอนาคต   
เพ่ืออยูอ่าศยั 120 30.00 
เพ่ือลงทุน 35 8.75 
เพ่ืออยูอ่าศยัและลงทุน 245 61.25 

รวม  100.00 
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบ้านมือสอง (ตอบมากกว่าหน่ึงข้อ)   

ท าเลท่ีตั้ง 394 28.39 
ราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง 257 18.52 
ความสะดวกสบายในการเดินทาง 223 16.07 
ใกลก้บัท่ีอยูอ่าศยัเดิม 226 16.28 
ประวติัของอสงัหาริมทรัพย ์ 234 16.86 
อ่ืนๆ 54 3.89 

รวม  100.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมในการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์บ้านมือสอง จ านวน ร้อยละ 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย์ (ตอบมากกว่าหน่ึงข้อ)   
ท่ีดินเปล่า 272 13.76 
บา้นเด่ียว 372 18.82 
ทาวน์เฮา้ส์ 301 15.23 
ทาวน์โฮม 223 11.28 
อาคารพาณิชย ์ 226 11.43 
คอนโดมิเนียม 331 16.74 
อพาร์ทเมน้ท ์ 203 10.27 
อ่ืนๆ 49 2.48 

รวม  100.00 
บริเวณหรือท าเลที่ตั้งทีส่นใจ (ตอบมากกว่าหน่ึงข้อ)   

ลาดพร้าว - บางกะปิ - รามค าแหง 397 13.97 
รามอินทรา - สุวินทวงศ ์ 247 8.69 
รังสิต - ปทุมธานี 246 8.66 
วิภาวดี - ดอนเมือง 224 7.88 
พระโขนง - อ่อนนุช - ปุณณวิถี 31 1.09 
อุดมสุข - แบร่ิง 329 11.59 
บางนา - ศรีนครินทร์ 295 10.39 
ประเวศ - สวนหลวง ร.9 316 11.12 
อโศก - พร้อมพงษ ์ 247 8.69 
สีลม - สาทร 246 8.66 
อ่ืนๆ 263 9.26 

รวม  100.00 
ขนาดพื้นที่ดนิที่ต้องการ   

นอ้ยกว่า 50 ตารางวา 33 8.25 
50 - 70 ตารางวา 320 80.00 
71 - 100 ตารางวา 40 10.00 
100 ตารางวา ข้ึนไป 7 1.75 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมในการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์บ้านมือสอง จ านวน ร้อยละ 

ขนาดพื้นที่ใช้สอยที่ต้องการ   
นอ้ยกว่า 20 ตารางเมตร 13 3.25 
20 - 40 ตารางเมตร 56 14.00 
41 - 60 ตารางเมตร 268 67.00 
61 - 80 ตารางเมตร 34 8.50 
80 ตารางเมตรข้ึนไป 29 7.25 

รวม 400 100.00 
งบประมาณในการซ้ือบ้านมือสอง   

นอ้ยกว่า 1,500,000 บาท 211 52.75 
1,500,000 - 2,000,000 บาท 82 20.50 
2,000,000 - 2,500,000 บาท 28 7.00 
2,500,000 - 3,000,000 บาท 11 2.75 
3,000,000 - 4,000,000 บาท 51 12.75 
4,000,000 - 5,000,000 บาท 9 2.25 
5,000,000 บาท ข้ึนไป 8 2.00 

รวม 400 100.00 
ระยะเวลาที่ใช้พจิารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ   

ต ่ากว่า 3 เดือน 15 3.75 
จ านวน 4 - 6 เดือน 311 77.75 
มากกว่า 6 - 12 เดือน 44 11.00 
มากกว่า 12 เดือน 30 7.50 

รวม 400 100.00 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ   

ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 336 84.00 
คู่สมรส 35 8.75 
บิดา มารดา, ญาติพ่ีนอ้ง 29 7.25 

รวม 400 100.00 
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ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สรุปผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 
ด้านจุดประสงค์ในการซ้ือในอนาคต พบว่ามีจุดประสงค์เพื่ออยู่อาศัยและลงทุน 

จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 รองลงมา เพื่ออยูอ่าศยั จ  านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 
และเพือ่ลงทุน จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75  

ดา้นเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง มากสุด ท าเลที่ตั้ง จ  านวน 394 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.39 รองลงมา ราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง จ  านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 18.52 ประวตัิ
ของอสังหาริมทรัพย ์จ  านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 16.86 ใกลก้บัที่อยูอ่าศยัเดิม จ  านวน 226 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.28 และความสะดวกสบายในการเดินทาง จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 16.07 
นอ้ยสุด คืออ่ืนๆ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 3.89  

ด้านประเภทของอสังหาริมทรัพย ์มากสุด คือ บา้นเด่ียว จ านวน 372 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18.82 รองลงมา คอนโดมิเนียม จ านวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 16.74 ทาวน์เฮ ้าส์ 
จ  านวน 301 คน คิดเป็นร้อยละ 15.23 อาคารพาณิชย ์จ  านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 11.43 
ทาวน์โฮม จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 11.28 และอพาร์ทเม้นท์ จ  านวน 203 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.27 นอ้ยสุด อ่ืนๆ จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 2.48  

ดา้นบริเวณหรือท าเลที่ตั้งที่สนใจ ส่วนมากสนใจท าเลลาดพร้าว - บางกะปิ - รามค าแหง 
จ านวน 397 คน คิดเป็นร้อยละ 13.97 รองลงมา อุดมสุข - แบร่ิง จ  านวน 329 คน คิดเป็นร้อยละ 11.59 
ประเวศ - สวนหลวง ร.9 จ  านวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 11.12 บางนา - ศรีนครินทร์ จ านวน 295 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.39 นอ้ยสุด พระโขนง - อ่อนนุช - ปุณณวถีิ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 1.09  

ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ ส่วนมากตอ้งการขนาด 50 - 70 ตารางวา มีจ  านวน 320 คน 
คิดเป็นร้อยละ 80.00 รองลงมา ขนาด 71 - 100 ตารางวา จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 
และน้อยกว่า 50 ตารางวา จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 น้อยสุด ขนาด 100 ตารางวาขึ้นไป 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 

ดา้นขนาดพื้นที่ใชส้อยที่ตอ้งการ ส่วนมากตอ้งการขนาด 41 - 60 ตารางวา มีจ  านวน 268 คน 
คิดเป็นร้อยละ 67.00 รองลงมา ขนาด 20 - 40 ตารางวา จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
ขนาด 61 - 80 ตารางเมตร จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 และ 80 ตารางเมตรขึ้นไป จ านวน 29คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.25 นอ้ยสุด นอ้ยกวา่ 20 ตารางเมตร จ านวน 13คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 

ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสองมากสุด น้อยกว่า 1,500,000 บาท จ านวน 211 คน 
คิดเป็นร้อยละ 52.75 รองลงมา 1,500,000 - 2,000,000 บาท จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 
งบประมาณ 3,000,000 - 4,000,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 และ 2,000,000 - 
2,500,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ส่วนน้อยมีงบประมาณ 2,000,000 - 2,500,000 บาท 
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จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 งบประมาณ 2,500,000 - 3,000,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.75 งบประมาณ 4,000,000 - 5,000,000 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 น้อยสุด 
5,000,000 บาทขึ้นไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00  

ด้านระยะเวลาที่ใช้พิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือมากสุด คือ จ  านวน 4 - 6 เดือน 
จ านวน 311 คน คิดเป็นร้อยละ 77.75 รองลงมา มากกว่า 6 - 12 เดือน จ านวน 44 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.00 และมากกว่า 12 เดือน จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 น้อยสุด ต  ่ากว่า 3 เดือน 
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75  

ดา้นบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนมากมีการตดัสินใจดว้ยตวัเอง จ  านวน 336 คน 
คิดเป็นร้อยละ 84.00 รองลงมา คู่สมรส จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 และบิดา มารดา, 
ญาติพีน่อ้ง จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25  
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบ้านมือสอง 
 

ในส่วนที่ 3 แสดงผลการวิเคราะห์จากการสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บา้นมือสอง ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ มีผลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางที่ 4.3 
 
ตารางที่ 4.3 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 

โดยรวม ดงัน้ี 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบ้านมือสอง x  SD. แปลค่า อนัดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.29 0.42 มากท่ีสุด (3) 
ดา้นราคา 4.36 0.49 มากท่ีสุด (1) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.11 0.59 มาก (6) 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.96 0.64 มาก (7) 
ดา้นบุคคล 4.34 0.51 มากท่ีสุด (2) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.28 0.44 มากท่ีสุด (4) 
ดา้นกระบวนการ 4.19 0.54 มาก (5) 

ภาพรวม 4.22 0.38 มากทีสุ่ด  

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง โดยรวม มีค่าเฉล่ีย 4.22 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.38 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด โดยสูงสุด ดา้นราคา รองลงมา ดา้นบุคคล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั สรุปเป็นรายดา้นในตารางที่ 4.4 – 4.10 
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ตารางที่ 4.4 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ด้านผลติภณัฑ์ x  SD. แปลค่า 

สภาพของตวับา้นและท่ีดินมีสภาพใหม่เหมือนบา้นมือหน่ึง 4.38 0.56 มากท่ีสุด 
เพ่ือนบา้น/สภาพแวดลอ้มภายในโครงการ 4.20 0.59 มาก 
มีการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์พร้อมเขา้อยู ่ 4.27 0.58 มากท่ีสุด 
ส่ิงอ  านวยความสะดวก เช่น สโมสร สระว่ายน ้ า 4.29 0.57 มากท่ีสุด 
ระบบรักษาความปลอดภยัเช่น ป้อมยาม หรือ กลอ้งวงจรปิด 4.29 0.54 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ 4.29 0.42 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.29 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.42 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากที่สุด จ  านวน 4 ดา้น โดยสูงสุด สภาพของตวับา้นและที่ดินมีสภาพใหม่เหมือนบา้นมือหน่ึง 
มีค่าเฉล่ีย 4.38 รองลงมา ระบบรักษาความปลอดภยัเช่น ป้อมยาม หรือ กลอ้งวงจรปิด ( x = 4.29), 
ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น สโมสร สระวา่ยน ้ า ( x = 4.29), มีการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์พร้อมเขา้อยู ่
( x = 4.27) และอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ เพื่อนบา้น/สภาพแวดลอ้มภายในโครงการ ( x = 4.20) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.5 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ดา้นราคา 

(n = 400) 

ด้านราคา x  SD. แปลค่า 
ราคาเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและท าเลท่ีตั้ง 4.40 0.64 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.36 0.59 มากท่ีสุด 
มีการจดัหาสินเช่ือจากสถาบนัการเงินท่ีหลากหลาย 
และอตัราดอกเบ้ียต ่า 

4.37 0.60 มากท่ีสุด 

มูลค่าของทรัพยสิ์นท่ีเพ่ิมข้ึนในอนาคต 4.32 0.62 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโครงการของบริษทัท่ีอยูใ่กลเ้คียงกนั 4.34 0.60 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ 4.36 0.49 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.36 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.49 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุด ทุกด้านโดยสูงสุด ราคาเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและท าเลที่ตั้ ง มีค่าเฉล่ีย 4.40 
รองลงมา มีการจดัหาสินเช่ือจากสถาบนัการเงินที่หลากหลาย และอตัราดอกเบี้ยต  ่า( x = 4.37),
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ( x = 4.36), ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับโครงการของบริษทัที่อยู่
ใกลเ้คียงกนั( x = 4.34) และ มูลค่าของทรัพยสิ์นที่เพิม่ขึ้นในอนาคต ( x = 4.32) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(n = 400) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย x  SD. แปลค่า 
ท าเลท่ีตั้งโครงการ ใกลส้ถานท่ีท่ีท  างาน/ สถานท่ีศึกษา 
ค่อนขา้งมาก 

4.07 0.72 มาก 

ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีราชการ เช่นสถานีต ารวจ  
ท่ีว่าการต่างๆ 

4.05 0.71 มาก 

ท าเลท่ีตั้งของโครงการอยูใ่กลร้ะบบขนส่ง เช่น รถไฟฟ้า  
รถไฟใตดิ้น แอร์พอร์ตลิงค ์

4.14 0.74 มาก 

สภาพแวดลอ้มโดยรอบท่ีตั้งโครงการมีความเหมาะสม  
และปลอดภยั 

4.12 0.70 มาก 

ท าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัเกิดภยัพิบติั เช่น น ้ าท่วม พ้ืนท่ีดินทรุดตวั 4.17 0.68 มาก 
ค่าเฉลีย่ 4.11 0.59 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

มีค่าเฉล่ีย 4.11 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.59 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมาก ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมากทุกดา้นโดยสูงสุด ท าเลที่ตั้งไม่มีประวติัเกิดภยัพิบติั เช่น น ้ าท่วม พื้นที่ดินทรุดตวั 
มีค่าเฉล่ีย 4.17 รองลงมา ท าเลที่ตั้งของโครงการอยูใ่กลร้ะบบขนส่ง เช่น รถไฟฟ้า รถไฟใตด้ิน 
แอร์พอร์ตลิงค ์( x = 4.14), สภาพแวดลอ้มโดยรอบที่ตั้งโครงการมีความเหมาะสม และ ปลอดภยั 
( x = 4.12), ท าเลที่ตั้งโครงการ ใกลส้ถานที่ที่ท  างาน/ สถานที่ศึกษา ค่อนขา้งมาก ( x = 4.07) 
และท าเลที่ตั้งอยูใ่กลส้ถานที่ราชการ เช่นสถานีต ารวจ ที่วา่การต่างๆ ท าเลที่ตั้งอยูใ่กลส้ถานที่ราชการ 
เช่น สถานีต ารวจ ที่วา่การต่างๆ ( x = 4.05) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 

(n = 400) 

ด้านส่งเสริมการตลาด x  SD. แปลค่า 
มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น มีส่วนลดเงินสด  
ฟรีค่าธรรมเนียมการโอน ของแถมเพ่ิมเติม 

4.02 0.67 มาก 

มีของแถมต่างๆ ให้อยา่งเหมาะสม เช่น สมาร์ทโฟน 
เฟอร์นิเจอร์ แอร์หรืออ่ืนๆ 

4.00 0.74 มาก 

มีระยะเวลาประกนัคุณภาพของบา้นและงานก่อสร้าง 4.01 0.70 มาก 
มีการออกแสดงโครงการตามสถานท่ีสาธารณะต่างๆ  
และงานแสดงสินคา้ 

3.84 0.87 มาก 

มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ถึงโปรโมชัน่ผา่นส่ือต่างๆ 
อยา่งหลากหลายและทัว่ถึง 

3.94 0.80 มาก 

ค่าเฉลีย่ 3.96 0.64 มาก 

 
ผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นส่งเสริมการตลาด 

มีค่าเฉล่ีย 3.96 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.64 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมาก ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมากทุกด้านโดยสูงสุด มีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น มีส่วนลดเงินสด 
ฟรีค่าธรรมเนียมการโอน ของแถมเพิ่มเติม มีค่าเฉล่ีย 4.02 รองลงมา มีระยะเวลาประกนัคุณภาพ
ของบา้นและงานก่อสร้าง ( x = 4.01), มีของแถมต่าง  ๆใหอ้ยา่งเหมาะสม เช่น สมาร์ทโฟน เฟอร์นิเจอร์ 
แอร์ หรืออ่ืน  ๆ( x = 4.00), มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ถึงโปรโมชัน่ผ่านส่ือต่าง  ๆอยา่งหลากหลาย
และทัว่ถึง ( x = 3.94) และมีการออกแสดงโครงการตามสถานที่สาธารณะต่างๆ และงานแสดงสินคา้ 
( x = 3.84) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 



52 

ตารางที่ 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ดา้นบุคคล 

(n = 400) 

ด้านบุคคล x  SD. แปลค่า 
พนกังานขาย/ติดต่อประสานงาน แต่งกายสุภาพเรียบร้อย 4.26 0.65 มากท่ีสุด 
พนกังานขายพูดจาสุภาพ มีอธัยาศยัดียิม้แยม้ แจ่มใส 4.34 0.59 มากท่ีสุด 
พนกังานปฏิบติัหนา้ท่ีมีความเอาใจใส่ในการให้บริการ 4.38 0.63 มากท่ีสุด 
พนกังานท่ีปฏิบติัหนา้ท่ีมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑมี์ 
ความสามารถให้ค าปรึกษาแนะน าและช่วยเหลือไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.37 0.59 มากท่ีสุด 

จ านวนพนกังานมีเพียงพอส าหรับผูใ้ชบ้ริการ 4.34 0.61 มากท่ีสุด 
ค่าเฉลีย่ 4.34 0.51 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นบุคคล มีค่าเฉล่ีย 4.34 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.51 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุดทุกดา้นโดยสูงสุด พนกังานปฏิบตัิหน้าที่มีความเอาใจใส่ในการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.38 
รองลงมา พนักงานที่ปฏิบตัิหน้าที่มีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑมี์ ความสามารถให้ค  าปรึกษา
แนะน าและช่วยเหลือไดเ้ป็นอยา่งดี ( x = 4.37), พนกังานขายพดูจาสุภาพ มีอธัยาศยัดียิม้แยม้ แจ่มใส
และจ านวนพนกังานมีเพยีงพอส าหรับผูใ้ชบ้ริการ ( x = 4.34) และพนักงานขาย/ติดต่อประสานงาน 
แต่งกายสุภาพเรียบร้อย ( x = 4.26) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

(n = 400) 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ x  SD. แปลค่า 
ภายในโครงการและบา้นท่ีขายมีบรรยากาศท่ีดีสวยงาม ร่มร่ืน 4.33 0.56 มากท่ีสุด 
สภาพบา้นคา้งเคียงมีความสะอาด ปลอดภยั มีร้ัวขอบเขตบา้น
เป็นสัดส่วนชดัเจน 

4.26 0.56 มากท่ีสุด 

มีการตกแต่งสภาพบา้นให้สะอาดสวยงามน่าอยู ่ 4.29 0.56 มากท่ีสุด 
ภาพบา้นท่ีประกาศขายหรือจากภาพตวัอยา่งมีความน่าสนใจ
และใชว้สัดุถูกตอ้งตรงกบับา้นของจริง 

4.28 0.57 มากท่ีสุด 

บา้นเสร็จสมบูรณ์มีความเรียบร้อยพร้อมโอน 4.23 0.57 มากท่ีสุด 
ค่าเฉลีย่ 4.28 0.44 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

มีค่าเฉล่ีย 4.28 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.44 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกดา้นโดยสูงสุด ภายในโครงการและบา้นที่ขายมีบรรยากาศที่ดีสวยงาม ร่มร่ืน 
มีค่าเฉล่ีย 4.33 รองลงมา มีการตกแต่งสภาพบา้นให้สะอาดสวยงามน่าอยู ่( x = 4.29), ภาพบา้น
ที่ประกาศขายหรือจากภาพตวัอยา่งมีความน่าสนใจและใชว้สัดุถูกตอ้งตรงกบับา้นของจริง ( x = 4.28), 
สภาพบา้นคา้งเคียงมีความสะอาด ปลอดภยั มีร้ัวขอบเขตบา้นเป็นสัดส่วนชดัเจน ( x = 4.26) 
และบา้นเสร็จสมบูรณ์มีความเรียบร้อยพร้อมโอน ( x = 4.23) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง 
ดา้นกระบวนการ 

(n = 400) 

ด้านกระบวนการ x  SD. แปลค่า 
กระบวนการท างานมีระบบระเบียบขั้นตอนท่ีชดัเจน 4.15 0.61 มาก 
กระบวนการให้บริการมีความสะดวก และรวดเร็ว 4.10 0.62 มาก 
สัญญาจะซ้ือจะขายมีมาตรฐานน่าเช่ือถือ 4.21 0.62 มากท่ีสุด 
มีความยดืหยุน่ในการให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้ 4.20 0.63 มาก 
การบริการท่ีดีทั้งก่อนและหลงัการขาย 4.28 0.64 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ 4.19 0.54 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ีย 4.19 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.54 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมาก ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุด จ านวน 2 ดา้น โดยสูงสุด การบริการที่ดีทั้งก่อนและหลงัการขายมีค่าเฉล่ีย 4.28 รองลงมา 
สัญญาจะซ้ือจะขายมีมาตรฐานน่าเช่ือถือ ( x = 4.21) และอยูใ่นระดบัมาก จ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ 
มีความยดืหยุน่ในการใหบ้ริการตามความตอ้งการของลูกคา้ ( x = 4.20), กระบวนการท างานมีระบบ
ระเบียบขั้นตอนที่ชดัเจน ( x = 4.15) และกระบวนการใหบ้ริการมีความสะดวก และรวดเร็ว ( x = 4.10) 
ตามล าดบั 
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ส่วนที ่4 การตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์บ้านมือสอง 
 

จากการสอบถามการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ประกอบดว้ย ดา้นการรับรู้
ความต้องการ ด้านการประเมินหลังการซ้ือ ด้านการหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก 
และด้านการตดัสินใจซ้ือ มีผลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางที่ 4.11 
 
ตารางที่ 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง โดยรวม 
 

การตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์บ้านมือสอง x  SD. แปลค่า อนัดับ 
การรับรู้ความตอ้งการ 4.48 0.48 มากท่ีสุด (1) 
การประเมินหลงัการซ้ือ 4.20 0.57 มาก (5) 
การหาขอ้มูล 4.38 0.46 มากท่ีสุด (2) 
การประเมินทางเลือก 4.35 0.49 มากท่ีสุด (3) 
การตดัสินใจซ้ือ 4.30 0.42 มากท่ีสุด (4) 

ภาพรวม 4.34 0.37 มากทีสุ่ด  

 
ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง โดยรวม มีค่าเฉล่ีย 4.34 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.37 อยู่ในเกณฑ์ระดับมากที่สุด โดยสูงสุด ด้านการรับรู้ความตอ้งการ 
รองลงมา ดา้นการหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือและอยูใ่นระดบัมาก 
ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ ตามล าดบั สรุปเป็นรายดา้นในตารางที ่4.12 – 4.16  
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ตารางที่ 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการรับรู้
ความตอ้งการ 

 
ด้านการรับรู้ความต้องการ x  SD. แปลค่า 

เขา้-ออกง่ายใกลแ้หล่งชุมชน 4.52 0.56 มากท่ีสุด 
ไดบ้า้นท่ีตรงตามความตอ้งการ 4.42 0.58 มากท่ีสุด 
สภาพแวดลอ้มภายในโครงการดี 4.47 0.55 มากท่ีสุด 
เพ่ือนบา้นดีไม่มีการต่อเติมอาคาร ไม่มีตน้ไม ้ 
หรือส่ืงอ่ืนๆ พน้เขา้มาในเขตบา้น 

4.50 0.54 มากท่ีสุด 

ราคาถูก 4.51 0.53 มากท่ีสุด 
ค่าเฉลีย่ 4.48 0.48 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวเิคราะห์ การตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 

มีค่าเฉล่ีย 4.48 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.48 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกดา้นโดยสูงสุด เขา้-ออกง่ายใกลแ้หล่งชุมชน มีค่าเฉล่ีย 4.52 รองลงมา ราคาถูก 
( x = 4.51), เพือ่นบา้นดีไม่มีการต่อเติมอาคาร ไม่มีตน้ไม ้หรือส่ิงอ่ืนๆ พน้เขา้มาในเขตบา้น ( x =4.50), 
สภาพแวดลอ้มภายในโครงการดี ( x = 4.47) และไดบ้า้นที่ตรงตามความตอ้งการ ( x = 4.42) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการวิเคราะห์
และตดัสินใจ 

 
ด้านการวเิคราะห์และตดัสินใจ x  SD. แปลค่า 

ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น เวบ็ไซต ์โซเชียลมีเดีย 4.27 0.62 มากท่ีสุด 
ไดข้อ้มูลจากการสืบคน้ดว้ยตวัเองจากอินเตอร์เน็ต 4.25 0.60 มากท่ีสุด 
ไดข้อ้มูลจากคนใกลชิ้ด เช่น เพ่ือน ครอบครัว 4.12 0.69 มาก 
ไดข้อ้มูลจากพนกังานขายทางโทรศพัท์ 4.22 0.70 มากท่ีสุด 
ไดข้อ้มูลจากส่ือส่ิงพิมพ ์ป้าย โบรชวัร์ 4.13 0.87 มาก 

ค่าเฉลีย่ 4.20 0.57 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือมีค่าเฉล่ีย 4.20 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.57 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมาก ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
จ  านวน 3 ดา้น โดยสูงสุด ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น เวบ็ไซต ์โซเชียลมีเดีย มีค่าเฉล่ีย 4.27 รองลงมา 
ไดข้อ้มูลจากการสืบคน้ดว้ยตวัเองจากอินเตอร์เน็ต ( x = 4.25) และไดข้อ้มูลจากพนักงานขาย
ทางโทรศพัท์ ( x = 4.22) และอยู่ในระดับมาก จ านวน 2 ด้าน คือ ได้ขอ้มูลจากส่ือส่ิงพิมพ ์
ป้าย โบรชวัร์ ( x = 4.13) และ ไดข้อ้มูลจากคนใกลชิ้ด เช่น เพือ่น ครอบครัว ( x = 4.12) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการหาขอ้มูล 
 

ด้านการหาข้อมูล x  SD. แปลค่า 
คดัเลือกจากแบบบา้นมีความเหมาะสมสวยงามแข็งแรง 4.39 0.57 มากท่ีสุด 
คดัเลือกจากราคาถูก 4.33 0.56 มากท่ีสุด 
คดัเลือกจากสภาพแวดลอ้มท่ีดี 4.45 0.54 มากท่ีสุด 
คดัเลือกจากการตดัสินใจดว้ยตวัเอง 4.42 0.57 มากท่ีสุด 
คดัเลือกจากการรับฟังความเห็นของคนรอบขา้ง 4.31 0.64 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ 4.38 0.46 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวิเคราะห์ การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ด้านการหาขอ้มูล มีค่าเฉลี่ย 4.38 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.46 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุดทุกด้านโดยสูงสุด คดัเลือกจากสภาพแวดล้อมที่ดี มีค่าเฉล่ีย 4.42 รองลงมา คดัเลือก
จากการตดัสินใจดว้ยตวัเอง ( x = 4.42), คดัเลือกจากแบบบา้นมีความเหมาะสมสวยงามแข็งแรง
( x = 4.39), คดัเลือกจากราคาถูก ( x = 4.33) และคดัเลือกจากการรับฟังความเห็นของคนรอบขา้ง 
( x = 4.31) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการประเมิน
ทางเลือก 

 
ด้านการประเมนิทางเลือก x  SD. แปลค่า 

ซ้ือเพราะท าเลท่ีตั้ง 4.46 0.54 มากท่ีสุด 
ซ้ือเพ่ืออยูอ่าศยัเอง 4.39 0.57 มากท่ีสุด 
ตอ้งยา้ยภูมิล  าเนาท่ีอยู ่ 4.23 0.72 มากท่ีสุด 
ซ้ือเพราะมีราคาถูก 4.35 0.58 มากท่ีสุด 
ซ้ือเพ่ือท าก าไรในอนาคต 4.32 0.64 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ 4.35 0.49 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวเิคราะห์ การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ีย 4.35 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.49 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุดทุกดา้นโดยสูงสุด ซ้ือเพราะท าเลที่ตั้งมีค่าเฉล่ีย 4.46 รองลงมา ซ้ือเพื่ออยูอ่าศยัเอง ( x = 4.39), 
ซ้ือเพราะมีราคาถูก ( x = 4.35), ซ้ือเพือ่ท  าก าไรในอนาคต ( x = 4.32) และตอ้งยา้ยภูมิล าเนาที่อยู ่
( x = 4.23) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.16 แสดงค่าเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
 

ด้านการตดัสินใจซ้ือ x  SD. แปลค่า 
มีบริการหลงัการขายท่ีดี 4.29 0.59 มากท่ีสุด 
ช่วยให้ค าแนะน าดา้นต่างๆ ดี เป็นประโยชน์ 4.25 0.53 มากท่ีสุด 
เจา้หนา้ท่ีช่วยเหลือประสานงานดา้นงานก่อสร้างหรือต่อเติมบา้น 4.33 0.52 มากท่ีสุด 
เจา้หนา้ท่ีประสานงานช่วยเหลือดา้นเอกสารกรรมสิทธ์ิต่างๆ 4.34 0.53 มากท่ีสุด 
ติดตามผลความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 4.29 0.55 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ 4.30 0.42 มากทีสุ่ด 

 
ผลการวิเคราะห์ การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉลี่ย 4.30 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.42 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมากที่สุด ซ่ึงในรายดา้นนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุดทุกดา้นโดยสูงสุด เจา้หนา้ที่ประสานงานช่วยเหลือดา้นเอกสารกรรมสิทธ์ิต่างๆ มีค่าเฉล่ีย 4.34 
รองลงมา เจา้หน้าที่ช่วยเหลือประสานงานดา้นงานก่อสร้างหรือต่อเติมบา้น ( x = 4.33), ติดตามผล
ความพงึพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองติดตามผลความพงึพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองและมีบริการ
หลงัการขายที่ดี ( x = 4.29) และ ช่วยใหค้  าแนะน าดา้นต่างๆ ดีเป็นประโยชน์ ( x = 4.25) ตามล าดบั 
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ส่วนที ่5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษา  
 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลักษณะส่วนบุคคลแตกต่างกันมีการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั  

H0 = ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนัไม่มีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย ์
บา้นมือสอง แตกต่างกนั  

H1 = ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย ์
บา้นมือสอง แตกต่างกนั  
 

สมมติฐานยอ่ย 1.1 ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลดา้นเพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ 
ซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั  
 
ตารางที่ 4.17 การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองจ าแนกตามเพศ  

(n = 400) 

เพศ N x  SD. t. Sig. 
ชาย 152 4.45 0.29 4.841 0.000* 
หญิง 248 4.27 0.39   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศ 

กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ใชส้ถิติทดสอบแบบ t – Test มีค่า t –test = 4.841, Sig. = 0.000 < 0.05  
สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศ 

มีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่แตกต่างกนั โดยกลุ่มเพศชายจะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สูงกว่า
เพศหญิง อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
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สมมติฐานยอ่ย 1.2 ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุมีผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.18 ทดสอบความแตกต่างผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอายกุบัการตดัสินใจ 

ซ้ือบา้นมือสอง  
(n = 400) 

อายุ N x  SD. F Sig. 
อาย ุ20 - 30 ปี 22 4.12 0.37 6.506 0.000* 
อาย ุ31 - 40 ปี 234 4.30 0.41   
อาย ุ41 - 50 ปี 108 4.47 0.26   
อาย ุ51 - 60 ปี 19 4.42 0.26   
มากกว่า 60 ปี 17 4.34 0.25   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ใชส้ถิติทดสอบแบบ F – Test มีค่า F –test = 6.506, Sig. = 0.000 < 0.05  
สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือ ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

มีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 จึงน ามาทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) วิธีการทดสอบ Least Significant Difference 
(LSD) test ดงัตารางที่ 4.19 
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ตารางที่ 4.19 ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 
ดา้นอาย ุกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  

(n = 400) 

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง x  
อาย ุ 

20 - 30 ปี 
อาย ุ 

31 - 40 ปี 
อาย ุ 

41 - 50 ปี 
อาย ุ 

51 - 60 ปี 
มากกว่า 

60 ปี 
  4.12 4.30 4.47 4.42 4.34 

อาย ุ20 - 30 ปี 4.12  0.18* 0.35* 0.30* 0.22* 
อาย ุ31 - 40 ปี 4.30   0.17*   
อาย ุ41 - 50 ปี 4.47      
อาย ุ51 - 60 ปี 4.42      
มากกว่า 60 ปี 4.34      

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 

ดา้นอายกุบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกนั
จ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่  

1) กลุ่มอาย ุ20 – 30 ปี จะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มอาย ุ31 – 40 ปี, 
อาย ุ41 – 50 ปี, อาย ุ51 – 60 ปี และมากกวา่ 60 ปี  

2) กลุ่มอาย ุ31 – 40 ปี จะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากวา่ กลุ่มอาย ุ41 – 50 ปี 
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สมมติฐานยอ่ย 1.3 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.20 ทดสอบความแตกต่างปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพกบัการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสอง 
(n = 400) 

สถานภาพ N x  SD. F Sig. 
โสด 182 4.27 0.36 8.719 0.000* 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 193 4.42 0.37   
หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 25 4.27 0.22   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ 

กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ใชส้ถิติทดสอบแบบ F – Test มีค่า F –test = 8.719, Sig. = 0.000 < 0.05  
สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 จึงน ามาทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) วิธีการทดสอบ Least Significant 
Difference (LSD) test ดงัตารางที่ 4.21 
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ตารางที่ 4.21 ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ 
กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  

(n = 400) 

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง x  
โสด สมรส 

หมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนั 

4.27 4.42 4.27 
โสด 4.27  0.15*  
สมรส 4.42   -0.15* 
หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนั 4.27    

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ 

กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกนั
จ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่  

1) กลุ่มสถานภาพโสดจะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากวา่ กลุ่มสถานภาพสมรส 
2) กลุ่มสถานภาพสมรสจะมีจะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สูงกว่า กลุ่มสถานภาพ

หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนั 
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สมมติฐานยอ่ย 1.4 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.22 ทดสอบความแตกต่างปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสอง  
(n = 400) 

ระดับการศึกษา N x  SD. F Sig. 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือต ่ากว่า 8 4.34 0.13 2.755 0.042* 
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ ปวช./อนุปริญญา ปวส. 51 4.22 0.53   
ปริญญาตรี 273 4.35 0.34   
สูงกว่าปริญญาตรี 68 4.42 0.35   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 

กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ใชส้ถิติทดสอบแบบ F – Test มีค่า F –test = 2.755, Sig. = 0.042 < 0.05  
สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 จึงน ามาทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) วิธีการทดสอบ Least Significant 
Difference (LSD) test ดงัตารางที่ 4.23 
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ตารางที่ 4.23 ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบั
การศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  

(n = 400) 

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง x  

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย
หรือต ่ากว่า 

ประกาศนียบตัร
วิชาชีพ ปวช./

อนุปริญญา ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

4.34 4.22 4.35 4.42 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือต ่ากว่า 4.34     
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ ปวช./
อนุปริญญา ปวส. 

4.22   0.12* 0.19* 

ปริญญาตรี 4.35     
สูงกว่าปริญญาตรี 4.42     

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบั

การศึกษากับการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อย่างมีระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉลี่ย
ความแตกต่างกนัจ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่  

กลุ่มระดบัการศึกษาประกาศนียบตัรวชิาชีพ ปวช./อนุปริญญา ปวส. จะมีการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีและกลุ่มสูงกวา่ปริญญาตรี 
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สมมติฐานยอ่ย 1.5 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.24 ทดสอบความแตกต่างปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพกับการตัดสินใจซ้ือ

อสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง 
(n = 400) 

อาชีพ N x  SD. F Sig. 
ขา้ราชการ พนกังานราชการ 60 4.39 0.35 4.913 0.002* 
พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 291 4.34 0.37   
รับจา้ง 13 4.00 0.39   
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 36 4.43 0.34   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ใชส้ถิติทดสอบแบบ F – Test มีค่า F –test = 4.913, Sig. = 0.002 < 0.05  
สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 จึงน ามา
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) วิธีการทดสอบ Least Significant 
Difference (LSD) test ดงัตารางที่ 4.25 
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ตารางที่ 4.25 ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ
กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  

(n = 400) 

การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง x  

ขา้ราชการ
พนกังาน
ราชการ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน/

ลูกจา้ง 
รับจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 

4.39 4.34 4.00 4.43 
ขา้ราชการ พนกังานราชการ 4.39   -0.39*  
พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 4.34   -0.33*  
รับจา้ง 4.00    0.43* 
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 4.43     

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

กบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกนั
จ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่  

1) กลุ่มอาชีพขา้ราชการ พนักงานราชการจะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากว่า 
กลุ่มอาชีพรับจา้ง  

2) กลุ่มอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/ลูกจา้งจะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากว่า 
กลุ่มอาชีพรับจา้ง  

3) กลุ่มอาชีพรับจา้งจะมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สูงกวา่ กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ 
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สมมติฐานยอ่ย 1.6 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.26 ทดสอบความแตกต่างปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสอง  
(n = 400) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน N x  SD. F Sig. 
10,000 - 20,000 บาท 50 4.23 0.52 9.907 0.000* 
20,001 - 30,000 บาท 163 4.26 0.39   
30,001 - 40,000 บาท 147 4.43 0.26   
มากกว่า 40,000 บาทข้ึนไป 40 4.50 0.25   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้

เฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ใชส้ถิติทดสอบแบบ F – Test มีค่า F –test = 9.907, 
Sig. = 0.000 < 0.05  

สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
จึงน ามาทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) วิธีการทดสอบ Least 
Significant Difference (LSD) test ดงัตารางที่ 4.27 
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ตารางที่ 4.27 ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  

(n = 400) 

การตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย ์
บา้นมือสอง x  

10,000 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
40,000 บาท 

มากกว่า 
40,000 บาท 

ข้ึนไป 
4.23 4.26 4.43 4.50 

10,000 - 20,000 บาท 4.23   0.19* 0.26* 
20,001 - 30,000 บาท 4.26   0.17* 0.24* 
30,001 - 40,000 บาท 4.43     
มากกว่า 40,000 บาทข้ึนไป 4.50     

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายได้

เฉลี่ยต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉลี่ย
ความแตกต่างกนัจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่  

1) กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์
บา้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท และกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 40,000 บาทขึ้นไป 

2) กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากว่า 
กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท และกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท
ขึ้นไป 
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สมมติฐานยอ่ย 1.7 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.28 ทดสอบความแตกต่างปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือน

กับการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  
(n = 400) 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อเดือน N x  SD. F Sig. 
ไม่เกิน 5,000 บาท 60 4.06 0.14 13.905 0.000* 
5,000 - 10,000 บาท 217 4.43 0.34   
10,001 - 20,000 บาท 90 4.32 0.46   
20,001 - 30,000 บาท 18 4.26 0.27   
มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป 15 4.43 0.31   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้าย

เฉล่ียต่อเดือนกับการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ใช้สถิติทดสอบแบบ F – Test 
มีค่า F –test = 13.905, Sig. = 0.000 < 0.05  

สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
จึงน ามาทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) วิธีการทดสอบ Least 
Significant Difference (LSD) test ดงัตารางที่ 4.29 
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ตารางที่ 4.29 ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  

(n = 400) 

การตดัสินใจ 
ซ้ือบา้นมือสอง x  

ไม่เกิน 
5,000 บาท 

5,000 -
10,000 บาท 

10,001 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

มากกว่า 
30,000 

บาทข้ึนไป 
4.06 4.43 4.32 4.26 4.43 

ไม่เกิน 5,000 บาท 4.06  0.37* 0.26* 0.20* 0.37* 
5,000 -10,000 บาท 4.43      
10,001 - 20,000 บาท 4.32      
20,001 - 30,000 บาท 4.26      
มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป 4.43      

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้าย

เฉลี่ยต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉลี่ย
ความแตกต่างกนัจ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่  

กลุ่มค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 5,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากว่า 
กลุ่มค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท, 10,001 - 20,000 บาท, 20,001 - 30,000 บาท 
และมากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป 
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สมมติฐานยอ่ย 1.8 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นลกัษณะที่อยูอ่าศยั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.30 ทดสอบความแตกต่างปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นลกัษณะที่อยูอ่าศยักบัการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสอง  
(n = 400) 

ลกัษณะทีอ่ยู่อาศัย N x  SD. F Sig. 
บา้นเด่ียว 84 4.34 0.37 7.399 0.000 
ทาวน์เฮา้ส์ 46 4.39 0.41   
ทาวน์โฮม 62 4.36 0.35   
อาคารพาณิชย ์ 7 3.88 0.15   
คอนโดมิเนียม 119 4.25 0.28   
อพาร์ทเมน้ท ์ 70 4.53 0.43   
บา้นพกัสวสัดิการ 12 4.19 0.17   

รวม 400 4.34 0.37   

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นลกัษณะ

ที่อยูอ่าศยักบัการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ใชส้ถิติทดสอบแบบ F – Test มีค่า F –test = 7.399, 
Sig. = 0.000 < 0.05  

สรุปผลการทดสอบเป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นลกัษณะ
ที่อยูอ่าศยั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
จึงน ามาทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) วิธีการทดสอบ Least 
Significant Difference (LSD) test ดงัตารางที่ 4.31 
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ผลทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นลกัษณะ
ที่อยู่อาศยักับการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อย่างมีระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉลี่ย
ความแตกต่างกนัจ านวน 6 คู่ ไดแ้ก่  

1) กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยับา้นเด่ียวมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สูงกวา่ กลุ่มลกัษณะ
ที่อยูอ่าศยัอาคารพาณิชย ์และบา้นพกัสวสัดิการ และต ่ากวา่ กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัอพาร์ทเมน้ท ์

2) กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัทาวน์เฮา้ส์มีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สูงกว่า กลุ่มลกัษณะ
ที่อยูอ่าศยัอาคารพาณิชย ์และบา้นพกัสวสัดิการ และต ่ากวา่ กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัอพาร์ทเมน้ท ์

3) กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัทาวน์โฮมมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สูงกว่า กลุ่มลกัษณะ
ที่อยูอ่าศยัอาคารพาณิชย ์และบา้นพกัสวสัดิการ และต ่ากวา่ กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัอพาร์ทเมน้ท ์

4) กลุ่มลักษณะที่อยู ่อาศยัอาคารพาณิชยม์ีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากว่า 
กลุ่มลักษณะที่อยูอ่าศยัคอนโดมิเนียม อพาร์ทเมน้ท ์และบา้นพกัสวสัดิการ 

5) กลุ่มล ักษณะที่อยู่อาศยัคอนโดมิเนียมมีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ต ่ากว่า 
กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัอพาร์ทเมน้ท ์ 

6) กลุ่มล ักษณะที่อยู ่อาศยัอพาร์ทเม ้นท์มีการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง สูงกว่า 
กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัอพาร์ทเมน้ท ์
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สมมตฐิานที่ 2 ปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
H0 = พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  
H1 = พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  
ส าหรับสมมติฐานที่ 2 ไดท้  าการวิเคราะห์ปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสองจ ากดัใชว้ธีิการหาค่าการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางที่ 4.32 ทดสอบหาค่าการถดถอยพหุคูณระหวา่งปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสอง 
(n. = 400) 

ปัจจัยพฤตกิรรมของผู้บริโภค 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

(Constant) 4.145 .249  16.667 .000 
จุดประสงคใ์นการซ้ืออสังหาริมทรัพย์
ในอนาคต 

.045 .023 .109 1.953 .052 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นท าเลท่ีตั้ง 

-.023 .234 -.008 -.099 .921 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง 

-.095 .050 -.123 -1.905 .058 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นประวติัของอสังหาริมทรัพย ์

-.165 .061 -.221 -2.694 .007 

เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นอ่ืนๆ 

-.149 .174 -.138 -.860 .390 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภทท่ีดินเปล่า 

.166 .051 .210 3.263 .001* 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภทบา้นเด่ียว 

.129 .093 .089 1.378 .169 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภททาวน์เฮา้ส์ 

.070 .057 .082 1.230 .219 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภททาวน์โฮม 

.035 .050 .047 .706 .481 
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ตารางที่ 4.32 (ต่อ) 
 

ปัจจัยพฤตกิรรมของผู้บริโภค 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภทอาคารพาณิชย ์

-.063 .050 -.085 -1.263 .207 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภทคอนโดมิเนียม 

.157 .067 .161 2.338 .020 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภทอพาร์ทเมน้ท ์

.010 .051 .014 .203 .840 

ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์ 
ประเภทบา้นพกัสวสัดิการ 

.143 .179 .128 .804 .422 

บริเวณหรือท าเลท่ีตั้ง ท่ีสนใจ -.257 .298 -.060 -.863 .389 
ขนาดพ้ืนท่ีดินท่ีตอ้งการ .193 .037 .261 5.148 .000* 
งบประมาณในการซ้ือ บา้นมือสอง -.055 .012 -.244 -4.582 .000* 
ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ -.067 .030 -.114 -2.217 .027 

R. = 0.404 R2= 0.163 
* อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
ผลวเิคราะห์ค่าการถดถอยพหุคูณปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือบา้นมือสอง พบว่า มีค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัที่ส่งผลต่อธุรกิจในระดบัปานกลาง มีค่า R 
เท่ากบั 0.404 และมีค่า R Square หรือ ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจที่แสดงถึงอิทธิพลของตวัแปรอิสระ
หรือปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคบา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองที่ 0.163 และค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 < 0.05 กล่าวไดว้า่ มีตวัแปรพฤติกรรมของผูบ้ริโภคบา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง อยา่งน้อยหน่ึงตวัแปร อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยผลการพยากรณ์พบว่า
ปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีค่า Sig. < 0.05 จ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ 1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ดา้นประเภทของอสงัหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) 2. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคดา้นขนาดพื้นที่ดิน
ที่ท่านตอ้งการ 3. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง 
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ด้านประเภทของอสังหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) 
มีค่า t. = 3.263, Sig. = .001< 0.05, Beta = .166 กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค ดา้นประเภทของอสังหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นประเภทของอสังหาริมทรัพย ์
(ประเภทที่ดินเปล่า) เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลง
เพิม่ขึ้น 0.166 หน่วยมาตรฐาน  

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ มีค่า t. = 5.148, Sig. = .000< 0.05, 
Beta = .193 กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นขนาดพื้นที่ดิน
ที่ท่านตอ้งการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นปัจจยั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.193 หน่วยมาตรฐาน  

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง มีค่า t. = -4.582, 
Sig. = .000< 0.05, Beta = -.055 กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองโดยการ
เปล่ียนแปลงในดา้นปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง เพิ่มสูงขึ้น 1 
หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.55 หน่วยมาตรฐาน  

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นประเภทของอสงัหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) 
2. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ 3. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณ
ในการซ้ือบา้นมือสอง โดยดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ มีอิทธิพลสูงสุด 
รองลงมา พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นประเภทของอสงัหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) และพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง ตามล าดบั โดยผลทดสอบแสดงให้เห็นว่า ปัจจยั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคบา้นมือสองมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง  
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สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง 

H0 = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
H1 = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์

บา้นมือสอง 
ส าหรับสมมติฐานที่ 3 ไดท้  าการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองจ ากดัใชว้ิธีการหาค่าการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี  
 
ตารางที่ 4.33 แสดงผลวเิคราะห์ค่าการถดถอยพหุคูณปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
 

(n. = 400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t. Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

(Constant) 0.971 0.113  8.621 0.000 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.390 0.037 0.441 10.560 0.000* 
ดา้นราคา 0.092 0.031 0.123 2.961 0.003* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.140 0.023 0.223 6.043 0.000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 0.073 0.018 0.126 4.024 0.000* 
ดา้นบุคคล 0.107 0.024 0.148 4.398 0.000* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.000 0.029 0.000 0.010 0.992 
ดา้นกระบวนการ -0.008 0.022 -0.012 -0.381 0.703 

R. = 0.861 R2= 0.742 
* อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ผลวิเคราะห์ค่าการถดถอยพหุคูณปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองที่มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ มีค่าความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัที่ส่งผลต่อธุรกิจในระดบัสูง 
มีค่า R เท่ากับ 0.861 และมีค่า R Square หรือค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจที่แสดงถึงอิทธิพล
ของตวัแปรอิสระหรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือ
สองที่ 0.742 4 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 < 0.05 กล่าวไดว้่า มีตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง อยา่งน้อยหน่ึงตวัแปร อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ
ที่ 0.05 โดยผลการพยากรณ์พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง มีค่า Sig. < 0.05 
จ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด 
และดา้นบุคคล สรุปผลเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า t. = 10.560, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.441 กล่าวไดว้่า เป็นการ
ยอมรับ H1 หรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นผลิตภณัฑ ์เพิม่สูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.441 หน่วยมาตรฐาน  

ดา้นราคา มีค่า t. = 2.961, Sig. = 0.003 < 0.05, Beta = 0.123 กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 
หรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นราคา เพิม่สูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.123 หน่วยมาตรฐาน  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า t. = 6.043, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.223 
กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลง
ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.223 หน่วยมาตรฐาน  

ดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่า t. = 4.024, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.126 กล่าวไดว้่า 
เป็นการยอมรับ H1 หรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นส่งเสริมการตลาด 
เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้น 0.126 
หน่วยมาตรฐาน 
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ดา้นบุคคล มีค่า t. = 4.398, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.148 กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 
หรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นบุคคล มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นบุคคล เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.148 หน่วยมาตรฐาน 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 3 ไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบา้นมือสอง ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง โดยดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพล
สูงสุด รองลงมา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั 
โดยผลทดสอบแสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลง
การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง ไดร้้อยละ 73.70% อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 



บทที่  5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
และส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคบา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อเปรียบเทียบ
การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
(3) เพือ่ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในเขตกรุงเทพมหานครโดยผลการศึกษาผูท้  าการศึกษาสามารถสรุปออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา 
2. อภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการศึกษา 
 

ระเบียบวิธีวิจยัเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey research) รวบรวมขอ้มูลที่ไดร้ับ
จากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท้ี่ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง ของบริษทั
บริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั มหาชน (BAM) จ  านวน 400 ตวัอยา่ง ทดสอบความน่าเช่ือถือ
ของเคร่ืองมือ ตามแนวคิดของครอนบคั (Cronbach Alpha Formula) จ  านวน 30 ตวัอยา่ง ไดผ้ลทดสอบ
ความน่าเช่ือถือเคร่ืองมือที่ 0.963 ตวัแปรในงานวิจยั ต ัวแปรอิสระ (Independent variable)  
ได ้แก่ ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
อสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ตวัแปรตาม (Dependent variable) คือ การตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์
บา้นมือสอง  

สถิติในการวิเคราะห์ผลใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) อธิบายผลการวิเคราะห์ 
ได้แก่ การแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Analysis)  ค่าสถิติในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 ประชากร
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หรือกลุ่มโดยสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มเป็นอิสระต่อกนั (Independent – Sample T-Test) โดยใช้
สถิติแบบ T – test ค่าสถิติในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่ 3 กลุ่มขึ้นไป
โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance : One way ANOVA) 
โดยใชค้่าสถิติแบบ F – Test และเม่ือยอมรับสมมติฐานอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติจึงน ามาทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Multiple Comparison) โดยวิธีการทดสอบ Least Significant 
Difference (LSD) test ทดสอบความสัมพนัธ์ของสองตวัแปรโดยใช้สถิติทดสอบแบบ Pearson's 
Correlation Coefficient ใช้วิธีการหาค่าการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ท  าการเลือกตวัแปรโดยวิธีน าตวัแปรเขา้ทั้งหมด (Enter) โดยใชค้่า Tolerance และ VIF ทดสอบว่า
เกิดปัญหาภาวะร่วมเสน้ตรงพหุ (Multi Collinearity) ประมวลผลขอ้มูลจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูปทางสถิติ สรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

1) ผลวิเคราะห์ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 62.00 และเพศชาย 
ร้อยละ 38.00 ส่วนมากอาย ุ31 - 40 ปี ร้อยละ 58.50 รองลงมา อาย ุ41 - 50 ปี ร้อยละ 27.00 
ส่วนมากสมรส/อยูด่ว้ยกนั ร้อยละ 48.25 รองลงมา โสด ร้อยละ 45.50 น้อยสุด หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
ร้อยละ 6.25 ระดบัปริญญาตรี มากสุด ร้อยละ 68.25 รองลงมา สูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 17.00 
และประกาศนียบตัรวชิาชีพ ปวช./อนุปริญญา ปวส. ร้อยละ 12.75 น้อยสุด มธัยมศึกษาตอนปลาย
หรือต ่ากวา่ ร้อยละ 2.00 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง มากสุด ร้อยละ 72.75 รองลงมา 
ขา้ราชการ พนักงานราชการ ร้อยละ 15.00 และธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ ร้อยละ 9.00 น้อยสุด 
รับจา้ง ร้อยละ 3.25 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากสุด 20,001 - 30,000 บาท ร้อยละ 40.75 รองลงมา 
30,001 - 40,000 บาท ร้อยละ 36.75 และรายได ้10,000 - 20,000 บาท ร้อยละ 12.50 มีค่าใชจ่้าย
โดยรวมต่อเดือน 5,000 -10,000 บาท ร้อยละ 54.25 รองลงมา 10,001 - 20,000 บาท ร้อยละ 22.50 
และ ไม่เกิน 5,000 บาท ร้อยละ 15.00 โดยมีล ักษณะที่อยู ่อาศยัปัจจุบนัเป็นคอนโดมิเนียม 
ร้อยละ 29.75 รองลงมา บา้นเด่ียว ร้อยละ 21.00 อพาร์ทเมน้ท ์ร้อยละ 17.50 ตามล าดบั  

2) ผลวิเคราะห์ปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ้ือบา้นมือสอง ส่วนมากมีจุดประสงค์
ในการซ้ืออสงัหาริมทรัพยใ์นอนาคต เพื่ออยูอ่าศยัและลงทุน ร้อยละ 61.25 รองลงมา เพื่ออยูอ่าศยั 
ร้อยละ 30.00 และ เพือ่ลงทุน ร้อยละ 8.75 เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง มากสุด ท าเลที่ตั้ง 
ร้อยละ 28.39 รองลงมา ราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง ร้อยละ 18.52 ประวตัิของอสังหาริมทรัพย ์
ร้อยละ 16.86 ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์มากสุด บา้นเด่ียว ร้อยละ 18.82 รองลงมา คอนโดมิเนียม 
ร้อยละ 16.74 ทาวน์เฮ ้าส์ ร้อยละ 15.23 บริเวณหรือท าเลที่ตั้งที ่สนใจ ส่วนมากสนใจท าเล
ลาดพร้าว - บางกะปิ – รามค าแหง ร้อยละ 13.97 รองลงมา อุดมสุข – แบร่ิง ร้อยละ 11.59 
ประเวศ - สวนหลวง ร.9 ร้อยละ 11.12 ขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ ส่วนมากตอ้งการขนาด 50 - 70 ตารางวา 
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ร้อยละ 80.00 รองลงมา ขนาด 71 - 100 ตารางวา ร้อยละ 10.00 ขนาดพื้นที่ใช้สอยที่ตอ้งการ 
ส่วนมากตอ้งการขนาด 41 - 60 ตารางวา ร้อยละ 67.00 รองลงมา ขนาด 20 - 40 ตารางวา 
ร้อยละ 14.00 งบประมาณในการซ้ือ บา้นมือสอง มากสุด น้อยกว่า 1,500,000 บาท ร้อยละ 52.75 
รองลงมา 1,500,000 - 2,000,000 บาท ร้อยละ 20.50 มีระยะเวลาที่ใชพ้ิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ 
จ านวน 4 - 6 เดือน ร้อยละ 77.75 รองลงมา มากกว่า 6 - 12 เดือน ร้อยละ 11.00 โดยบุคคลที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนมากมีการตดัสินใจดว้ยตวัเอง ร้อยละ 84.00 รองลงมา คู่สมรส ร้อยละ 8.75 
และบิดา มารดา, ญาติพีน่อ้ง ร้อยละ 7.25 ตามล าดบั 

3) ผลวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง มีความคิดเห็นในระดับ
มากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.22 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.38 โดยสูงสุด ดา้นราคา รองลงมา ดา้นบุคคล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั สรุปรายไดด้งัน้ี 

(1) ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.29 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.42 โดยสูงสุด สภาพของตวับา้นและที่ดินมีสภาพใหม่เหมือนบา้นมือหน่ึง มีค่าเฉล่ีย 4.38 
รองลงมา ระบบรักษาความปลอดภยัเช่น ป้อมยาม หรือ กลอ้งวงจรปิด ส่ิงอ านวยความสะดวก 
เช่น สโมสร สระวา่ยน ้ า มีการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์พร้อมเขา้อยู ่และอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ เพื่อนบา้น/
สภาพแวดลอ้มภายในโครงการ 

(2) ด้านราคา มีความคิดเห็นในระดับมากที่ สุด มีค่าเฉล่ีย 4.36 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.49 โดยสูงสุด ราคาเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและท าเลที่ตั้ง มีค่าเฉล่ีย 4.40 รองลงมา 
มีการจดัหาสินเช่ือจากสถาบนัการเงินที่หลากหลาย และอตัราดอกเบี้ยต  ่า, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ, 
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโครงการของบริษทัที่อยูใ่กลเ้คียงกนั และมูลค่าของทรัพยสิ์นที่เพิ่มขึ้น
ในอนาคต  

(3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความคิดเห็นในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.11 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.59 โดยสูงสุด ท าเลที่ตั้งไม่มีประวติัเกิดภยัพิบติั เช่น น ้ าท่วม พื้นที่ดินทรุดตวั 
ค่าเฉลี่ย 4.17 รองลงมา ท าเลที่ตั้งของโครงการอยูใ่กลร้ะบบขนส่ง เช่น รถไฟฟ้า รถไฟใตด้ิน 
แอร์พอร์ตลิงค,์ สภาพแวดล้อมโดยรอบที่ตั้งโครงการมีความเหมาะสมและปลอดภยั, ท  าเลที่ตั้ง
โครงการ ใกลส้ถานที่ที่ท  างาน/ สถานที่ศึกษา ค่อนขา้งมาก และท าเลที่ตั้งอยูใ่กลส้ถานที่ราชการ 
เช่น สถานีต ารวจ ที่วา่การต่างๆ ท าเลที่ตั้งอยูใ่กลส้ถานที่ราชการ เช่นสถานีต ารวจ ที่วา่การต่างๆ  

(4) ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความคิดเห็นในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.96 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.64 โดยสูงสุด มีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น มีส่วนลดเงินสด ฟรีค่าธรรมเนียม
การโอน ของแถมเพิม่เติม มีค่าเฉล่ีย 4.02 รองลงมา มีระยะเวลาประกนัคุณภาพของบา้นและงานก่อสร้าง, 
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มีของแถมต่างๆ ให้อยา่งเหมาะสม เช่น สมาร์ทโฟน เฟอร์นิเจอร์ แอร์หรืออื่นๆ, มีการโฆษณา
และประชาสมัพนัธถึ์งโปรโมชัน่ผา่นส่ือต่าง  ๆอยา่งหลากหลายและทัว่ถึง และมีการออกแสดงโครงการ
ตามสถานที่สาธารณะต่างๆ และงานแสดงสินคา้  

(5) ด้านบุคคล มีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.34 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.51 โดยสูงสุด พนักงานปฏิบติัหน้าที่มีความเอาใจใส่ในการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.38 
รองลงมา พนักงานที่ปฏิบตัิหน้าที่มีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์มี ความสามารถให้ค  าปรึกษา
แนะน าและช่วยเหลือไดเ้ป็นอยา่งดี, พนกังานขายพดูจาสุภาพ มีอธัยาศยัดียิม้แยม้ แจ่มใสและจ านวน
พนกังานมีเพยีงพอส าหรับผูใ้ชบ้ริการและ พนกังานขาย/ติดต่อประสานงาน แต่งกายสุภาพเรียบร้อย  

(6) ด้านลักษณะทางกายภาพมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ย 4.28 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.44 โดยสูงสุด ภายในโครงการและบา้นที่ขายมีบรรยากาศที่ดีสวยงาม ร่มร่ืน 
มีค่าเฉล่ีย 4.33 รองลงมา มีการตกแต่งสภาพบา้นให้สะอาดสวยงามน่าอยู,่ ภาพบา้นที่ประกาศขาย
หรือจากภาพตวัอยา่งมีความน่าสนใจและใชว้สัดุถูกตอ้งตรงกบับา้นของจริง, สภาพบา้นคา้งเคียง
มีความสะอาด ปลอดภยั มีร้ัวขอบเขตบา้นเป็นสดัส่วนชดัเจน และบา้นเสร็จสมบูรณ์มีความเรียบร้อย
พร้อมโอน  

(7) ด้านกระบวนการ มีความคิดเห็นในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 4.19 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.54 มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุดโดยสูงสุด การบริการที่ดีทั้งก่อนและหลงัการขาย
มีค่าเฉล่ีย 4.28 รองลงมา สัญญาจะซ้ือจะขายมีมาตรฐานน่าเช่ือถือ และอยู่ในระดับมาก ได้แก่  
มีความยดืหยุน่ในการให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้, กระบวนการท างานมีระบบระเบียบ
ขั้นตอนที่ชดัเจน และกระบวนการใหบ้ริการมีความสะดวก และรวดเร็ว  

4) ผลวเิคราะห์การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง มีความคิดเห็นในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.34 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.37 โดยสูงสุด ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ รองลงมา ดา้นการหาขอ้มูล 
ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือและอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ 
ตามล าดบั สรุปเป็นรายดา้นดงัน้ี 

(1) ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ มีความคิดเห็นในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.48 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.48 โดยสูงสุด เขา้-ออกง่ายใกลแ้หล่งชุมชน มีค่าเฉลี่ย 4.52 รองลงมา 
ราคาถูก เพื่อนบ้านดีไม่มีการต่อเติมอาคาร ไม่มีต้นไม้ หรือส่ิงอ่ืนๆ พน้เข้ามาในเขตบ้าน
สภาพแวดลอ้มภายในโครงการดี และ ไดบ้า้นที่ตรงตามความตอ้งการ  

(2) ด้านการประเมินหลังการซ้ือ มีความคิดเห็นในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.20 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.57 อยูใ่นเกณฑร์ะดบัมาก โดยสูงสุด ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น เวบ็ไซต ์
โซเชียลมีเดีย มีค่าเฉล่ีย 4.27 รองลงมา ไดข้อ้มูลจากการสืบคน้ดว้ยตวัเองจากอินเทอร์เน็ต และไดข้อ้มูล
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จากพนกังานขายทางโทรศพัท ์และอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ไดข้อ้มูลจากส่ือส่ิงพิมพ ์ป้าย โบรชวัร์ 
และไดข้อ้มูลจากคนใกลชิ้ด เช่น เพือ่น ครอบครัว  

(3) ดา้นการหาขอ้มูล มีความคิดเห็นในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.38 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.46 โดยสูงสุด คดัเลือกจากสภาพแวดลอ้มที่ดี มีค่าเฉล่ีย 4.42 รองลงมา คดัเลือกจากการ
ตดัสินใจดว้ยตวัเอง คดัเลือกจากแบบบา้นมีความเหมาะสมสวยงามแข็งแรง คดัเลือกจากราคาถูก 
และคดัเลือกจากการรับฟังความเห็นของคนรอบขา้ง  

(4) ด้านการประเมินทางเลือก มีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.35 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.49 โดยสูงสุด ซ้ือเพราะท าเลที่ตั้งมีค่าเฉล่ีย 4.46 รองลงมา ซ้ือเพื่ออยูอ่าศยัเอง 
ซ้ือเพราะมีราคาถูก ซ้ือเพือ่ท  าก าไรในอนาคต และตอ้งยา้ยภูมิล าเนาที่อยู ่ 

(5) ดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีความคิดเห็นในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.30 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.42 โดยสูงสุด เจา้หน้าที่ประสานงานช่วยเหลือดา้นเอกสารกรรมสิทธ์ิต่างๆ มีค่าเฉล่ีย 
4.34 รองลงมา เจา้หน้าที่ช่วยเหลือประสานงานด้านงานก่อสร้างหรือต่อเติมบา้น ติดตามผล
ความพงึพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองติดตามผลความพงึพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองและมีบริการ
หลงัการขายที่ดี และช่วยใหค้  าแนะน าดา้นต่างๆ ดีเป็นประโยชน์  

5) จากการวเิคราะห์สมมติฐานเพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพย ์
บา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยัไดด้งัน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้น
มือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

(1) ดา้นเพศ ยอมรับ H1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกนั โดยกลุ่มเพศชายมีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์
บา้นมือสองสูงกวา่เพศหญิง อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

(2) ดา้นอาย ุยอมรับ H1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกัน อย่างมีระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉลี่ย
ความแตกต่างกันจ านวน 2 คู่ ได้แก่ 1) กลุ่มอายุ 20 - 30 ปี มีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์
บ้านมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มอายุ 31 - 40 ปี, อายุ 41 - 50 ปี, อายุ 51 - 60 ปี และมากกว่า 60 ปี 
2) กลุ่มอาย ุ31 - 40 ปี มีการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากวา่ กลุ่มอาย ุ41 - 50 ปี 

(3) ด้านสถานภาพ ยอมรับ H1 ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล ด้านสถานภาพมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกนัจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ 1) กลุ่มสถานภาพโสดมีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์
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บา้นมือสอง ต ่ากวา่ กลุ่มสถานภาพสมรส 2) กลุ่มสถานภาพสมรสมีมีการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพย์
บา้นมือสอง สูงกวา่ กลุ่มสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนั 

(4) ดา้นระดบัการศึกษา ยอมรับ H1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ที่ 0.05 มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกนัจ านวน 1 คู่ ได้แก่ กลุ่มระดบัการศึกษาประกาศนียบตัรวิชาชีพ 
ปวช./อนุปริญญา ปวส. มีการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีและกลุ่มสูงกวา่ปริญญาตรี 

(5) ดา้นอาชีพ ยอมรับ H1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉลี่ย
ความแตกต่างกนัจ านวน 3 คู่ ได้แก่ 1) กลุ่มอาชีพขา้ราชการ พนักงานราชการมีการตดัสินใจซ้ือ
อสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มอาชีพรับจา้ง 2) กลุ่มอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง
มีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มอาชีพรับจา้ง 3) กลุ่มอาชีพรับจา้ง
มีการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง สูงกวา่ กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

(6) ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ยอมรับ H1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญั
ทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกนัจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ 1) กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 
20,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 
40,000 บาท และกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาทขึ้นไป 2) กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001 - 30,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
30,001 - 40,000 บาท และกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 40,000 บาทขึ้นไป 

(7) ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน ยอมรับ H1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญั
ทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกันจ านวน 1 คู่ ได้แก่ 1) กลุ่มค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือน 
ไม่เกิน 5,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน 
5,000 - 10,000 บาท, 10,001 - 20,000 บาท, 20,001 - 30,000 บาท และมากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป 

(8) ด้านลักษณะที่อยู่อาศยั ยอมรับ H1 ปัจจยัลักษณะส่วนบุคคล ด้านลักษณะ
ที่อยูอ่าศยั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ที่แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันัยส าคญั
ทางสถิติที่ 0.05 มีค่าเฉล่ียความแตกต่างกนัจ านวน 6 คู่ ไดแ้ก่ 1) กลุ่มบา้นเด่ียวมีการตดัสินใจซ้ือ
อสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง สูงกวา่ กลุ่มลกัษณะที่อยูอ่าศยัอาคารพาณิชย ์และ บา้นพกัสวสัดิการ 
และต ่ากว่า กลุ่มพาร์ทเมน้ท ์2) กลุ่มทาวน์เฮา้ส์มีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง 
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สูงกว่า กลุ่มอาคารพาณิชย ์และบา้นพกัสวสัดิการ และต ่ากว่า กลุ่มอพาร์ทเมน้ท ์3) กลุ่มทาวน์โฮม
มีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง สูงกว่า กลุ่มอาคารพาณิชย ์และบา้นพกัสวสัดิการ 
และต ่ากวา่ กลุ่มอพาร์ทเมน้ท ์4) กลุ่มอาคารพาณิชยมี์การตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง 
ต ่ากวา่ กลุ่มคอนโดมิเนียม อพาร์ทเมน้ท ์และบา้นพกัสวสัดิการ 5) กลุ่มคอนโดมิเนียมมีการตดัสินใจ
ซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มอพาร์ทเม้นท์ 6) กลุ่มอพาร์ทเม้นท์มีการตดัสินใจ
ซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง สูงกวา่ กลุ่มอพาร์ทเมน้ท ์

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
(1) ดา้นประเภทของอสงัหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

มีค่า t. = 3.263, Sig. = .001< 0.05, Beta = .166 กล่าวได ้ว่าเป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค ดา้นประเภทของอสงัหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นประเภทของอสังหาริมทรัพย ์
(ประเภทที่ดินเปล่า) เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลง
เพิม่ขึ้น 0.166 หน่วยมาตรฐาน  

(2) ด้านขนาดพื้นที่ดินที่ต ้องการ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีค่า t. = 5.148, 
Sig. = .000< 0.05, Beta = .193 กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจซ้ือ ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ท่านตอ้งการ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง
โดยการเปล่ียนแปลงในดา้นปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ เพิ่มสูงขึ้น 1 
หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.166 หน่วยมาตรฐาน  

(3) ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีค่า t. = -4.582, 
Sig. = .000< 0.05, Beta = -.055 กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองโดยการ
เปล่ียนแปลงในดา้นปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง เพิ่มสูงขึ้น 1 
หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.55 หน่วยมาตรฐาน  

ผลการทดสอบการยอมรับ H1 หรือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 1. ดา้นประเภท
ของอสังหาริมทรัพย ์2. ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ 3. ดา้นงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง 
โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดา้นขนาดพื้นที่ดินที่ตอ้งการ มีอิทธิพลสูงสุด รองลงมา พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค ดา้นประเภทของอสังหาริมทรัพย ์(ประเภทที่ดินเปล่า) และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ด้านงบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง ตามล าดับ โดยผลทดสอบแสดงให้เห็นว่าพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคบา้นมือสองมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองไดร้้อยละ40.40 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
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สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นมือสอง 

(1) ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า t. = 10.560, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.441 กล่าวไดว้่า
เป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นผลิตภณัฑ ์เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วย
มาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.441 หน่วยมาตรฐาน  

(2) ดา้นราคา มีค่า t. = 2.961, Sig. = 0.003 < 0.05, Beta = 0.123 กล่าวได ้ว่าเป็น
การยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นราคา เพิม่สูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.123 หน่วยมาตรฐาน  

(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า t. = 6.043, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.223 
กล่าวไดว้่า เป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลง
ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.223 หน่วยมาตรฐาน  

(4) ดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่า t. = 4.024, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.126 
กล่าวไดว้า่ เป็นการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นส่งเสริมการตลาด 
มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นส่งเสริม
การตลาด เพิม่สูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิ่มขึ้น 0.126 
หน่วยมาตรฐาน  

(5) ดา้นบุคคล มีค่า t. = 4.398, Sig. = 0.000 < 0.05, Beta = 0.148 กล่าวได ้ว่าเป็น
การยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นบุคคล มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองโดยการเปล่ียนแปลงในดา้นบุคคล เพิ่มสูงขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เปล่ียนแปลงเพิม่ขึ้น 0.148 หน่วยมาตรฐาน  

ผลการยอมรับ H1 หรือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ได้แก่ 
ด้านผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง โดยดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลสูงสุด รองลงมา ด้านราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคคล ตามล าดบั โดยผลทดสอบ
แสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสองมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงการตดัสินใจ
ซ้ือบา้นมือสอง ไดร้้อยละ 73.70% อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
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2. อภปิรายผล  
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดข้อ้คน้พบดงัน้ี 

2.1 จากผลการศึกษาผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือบา้น
มือสองแตกต่างกนั พบว่า เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน ค่าใชจ้่าย
และลักษณะที่อยู่อาศัย มีการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย ์บ้านมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ร้อยละ 62.00 และเพศชาย ร้อยละ 38.00 ส่วนมากอาย ุ31 - 40 ปี ร้อยละ 58.50 รองลงมา อาย ุ41 - 50 ปี 
ร้อยละ 27.00 ส่วนมากสมรส/อยูด่ว้ยกนั ร้อยละ 48.25 รองลงมา โสด ร้อยละ 45.50 น้อยสุด 
หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ร้อยละ 6.25 กลุ่มเพศชายมีการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง
สูงกวา่เพศหญิง กลุ่มอาย ุ20 - 30 ปี มีการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากว่า กลุ่มอาย ุ
31 - 40 ปี, อาย ุ41 - 50 ปี, อาย ุ51 - 60 ปี และมากกว่า 60 ปี และกลุ่มอาย ุ31 - 40 ปี มีการตดัสินใจ
ซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง ต ่ากวา่ กลุ่มอาย ุ41-50 ปี ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัผลการวิจยั
ของนางสาวฐิติกานต ์ตาค าเที่ยง (2562) ไดมี้การศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
ของลูกคา้บริษทับริหารสินทรัพย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ  านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 56.62 ส่วนมากมีอายรุะหว่าง 
31-40 ปีขึ้นไป จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 35.06 สถานภาพโสด จ านวน 197 คน คิดเป็น
ร้อยละ 51.17 สมรส 181 คน คิดเป็นร้อยละ 47.01 ระดบัการศึกษาสูงสุดส่วนมาก จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี จานวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 63.12 อาชีพส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ 
จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 38.18 มีรายไดต่้อเดือน 40,000.00-50,000.00 บาท จานวน 136 คน
คิดเป็นร้อยละ 35.32 จ านวนสมาชิกในครอบครัว ส่วนใหญ่ 3 - 4 คน จานวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 42.60 
ที่อยู่อาศยัปัจจุบนัส่วนมากเป็นคอนโดมิเนียม/อพาร์ทเม้นท์/แฟลต จ านวน 124 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.21 

2.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือบา้นมือสอง
ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า กลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามดา้นพฤติกรรม
ไดแ้ก่ จุดประสงคใ์นการซ้ือ เหตุผลในการซ้ือประเภทของอสังหาริมทรัพยท์ี่ตอ้งการซ้ือ บริเวณท าเล
ที่ตั้งที่สนใจ ขนาดที่ดินพื้นที่ใช้สอยที่ตอ้งการ งดประมาณ ระยะเวลาที่ตดัสินใจซ้ือและบุคคล
ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือที่แตกต่างกัน สอดคล้องใกล้เคียง
กบัผลการศึกษาของ ปรัชญาภรณ์ เพไร (2559) ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
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เลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบุรี ภายใตก้ารปล่อยสินเช่ือบา้น
ของสถาบนัการเงิน โดยผลการศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคจากประเภทบา้นจดัสรร ขนาดของที่ดิน 
จ านวนหอ้งนอน ความตอ้งการพื้นที่ใชส้อยใหเ้พียงพอต่อจ านวนสมาชิกในครอบครัว ความสามารถ
ในการผอ่นช าระต่างกนัจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรที่แตกต่างกนั 

2.3 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการซ้ือบา้น
มือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัค่อนขา้งมากเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ด้านราคา มีระดับความเห็นมากที่สุดโดยประเด็นที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือราคา
เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและท าเลที่ตั้ง รองลงมาคือ มีการจดัหาสินเช่ือจากสถาบนัการเงิน
ที่หลากหลายอตัราดอกเบี้ยต  ่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกบัโครงการ
ของบริษทัที่อยู่ ใกล้เคียงกัน และ มูลค่าของทรัพยสิ์นที่เพิ่มขึ้นในอนาคต ตามล าดบั แสดงให้เห็นว่า 
ราคามีผลการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองมากที่สุด การศึกษาในคร้ังน้ีมีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ ธญัวิชญ์ ศิริทพั (2561) ที่ได้มีการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในเขต
หนองจอก กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษา พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ราคาบา้น ถูกกวา่ที่อ่ืน มีการจดัหาธนาคารดอกเบี้ยราคาถูก ฟรีค่าใชจ่้าย ส่วนกลาง หรือค่าใชจ่้าย
วนัโอน เป็นปัจจยัที่มีระดบัความเห็นมากที่สุด ต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเดี่ยว ที่ระดบันัยส าคญั
ทางสถิติที่ 0.05 

2.4 ผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นกระบวนการ 
จากแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด จ  านวน 2 ดา้น โดยสูงสุด คือการบริการที่ดี
ทั้งก่อนและหลังการขาย สัญญาจะซ้ือจะขายมีมาตรฐานน่าเช่ือถือ และอยู่ในระดับมาก ได้แก่ 
มีความยดืหยุน่ในการให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้กระบวนการทางานมีระบบระเบียบ
ขั้นตอนที่ชดัเจน และกระบวนการให้บริการมีความสะดวก และรวดเร็ว ตามล าดบั ผลการศึกษา
ในคร้ังน้ีมี ความใกลเ้คียงกบัผลการศึกษา อนัสรีย ์เพชรขุม้ (2559) ที่ได้มีการศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค ในอ าเภอปลวกแดงจงัหวดัระยอง พบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ที่มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ระดบัมากที่สุด และสามอนัดบัแรก
ที่มีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร คือ มีการบริการ หลงัการขายที่ดีและการบริการ ติดต่อสินเช่ือในการซ้ือ 
ซ่ึงผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการในการตดัสินใจซ้ือ 

2.5 ผลการวเิคราะห์ การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง จากแบบสอบถามการรับรู้ความตอ้งการ
อยูใ่นระดบัมากที่สุด รองลงมา ดา้นการหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ
และอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ ตามล าดบัมีความใกลเ้คียงกบัผลการศึกษา
ของ วีณา ศรีเจริญ (2559) ที่ได้มีการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร
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ของขา้ราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ ในเขตจงัหวดันนทบุรี โดยผลการศึกษาความคิดเห็น
ของการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของขา้ราชการและพนักงาน รัฐวิสาหกิจในเขตจงัหวดันนทบุรี
โดยรวมผูบ้ริโภคมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ผูบ้ริโภคมีระดับความคิดเห็นได้แก่ พิจารณารับรู้ถึงการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร เพื่อใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรคร้ังต่อไป โดยพจิารณาถึงความจ าเป็นในการซ้ือเป็นล าดบัแรก 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

จากผลงานวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ บ้านมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่คน้พบน ามาสรุปเป็นขอ้เสนอแนะในงานวจิยัไดด้งัน้ี 

3.1 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาคร้ังนี้  
3.1.1 ผลวจิยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้น

มือสองดงันั้น ควรให้ความส าคญักบักิจกรรมส่งเสริมการตลาดและการประชาสัมพนัธ์โครงการ
อสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้และการสร้างความพึงพอใจและมีผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสองของผูบ้ริโภค มากยิง่ขึ้น 
ตลอดจนควรให้ความส าคญักบัการให้ส่วนลดราคาขาย การบริการของพนักงานขาย การจดัให้มี
ของแถม เช่น เคร่ืองปรับอากาศ การมีเฟอร์นิเจอร์ การจดัสวน เป็นตน้ และโครงการอสังหาริมทรัพย์
บา้นมือสองควรใหค้วามส าคญัในการสร้างความน่าเช่ือถือช่ือเสียงบริษทัภาพลกัษณ์และการสร้าง
ความน่าเช่ือถือของอสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง  

3.1.2 ผลวจิยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบา้นมือสอง ดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสองสูงสุด ดงันั้นโครงการอสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง
ควรให้ความส าคญักบัสภาพของตวับา้นและที่ดินมีสภาพใหม่ ตวัโครงการมีความสะดวกในการ
อยู่อาศยั มีรูปแบบบา้นให้เลือกหลากหลาย ส่วนด้านพื้นที่โครงการบา้น ควรให้ความส าคญั
พื้นที่ใช้สอยภายในบา้น พื้นที่ใช้สอยรอบบา้นที่จอดรถและพื้นที่รอบบา้น เป็นตน้ ตลอดจน
ควรมีโครงการใกลท้ี่ท  างานมีท  าเลที่ตั้งโครงการที่ดี สามารถประกอบธุรกิจได ้มีความสะดวก
ในการเขา้ถึงและสะดวกในการเดินทาง ใกลส้าธารณูปโภค ตลอดจนการน าเสนออสังหาริมทรัพย์
ที่มีความทนัสมยั มีรูปแบบและการออกแบบพื้นที่ที่น่าสนใจเหมาะสมกบัการอยูอ่าศยัและเหมาะสม
กบัการใชชี้วิตประจ าวนัในยคุปัจจุบนั รวมไปถึงมีการตกแต่งสภาพบา้นให้สะอาดสวยงามน่าอยู ่
สภาพแวดลอ้มมีความปลอดภยั มีร้ัวขอบเขตบา้นเป็นสดัส่วนชดัเจน  
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3.1.3 ผลวิจยัปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
ดา้นประเภทของอสังหาริมทรัพย ์(ประเภทบา้นเด่ียว) สูงที่สุดรองลงมาคือที่ดินเปล่า โครงการ
อสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสองควรใหค้วามส าคญักบั การลงทุนในบา้นเด่ียว และที่ดินเปล่าที่สามารถ
สร้างกระแสเงินสดหรือรายรับให้กบัเจา้ของไดโ้ดยโมเดลธุรกิจ เช่น การลงทุนสร้างบา้นเช่า 
การท ารีสอร์ท และร้านอาหาร โดยมีสภาพบา้นที่สมบูรณ์สวยงามและท าเลที่ดินที่ดีสามารถ
เป็นหลกัประกนัการขอสินเช่ือชั้นเลิศ สามารถเอาเงินสดไปวางกบัทางธนาคารแล้วก็ขอวงเงินสินเช่ือ
เกินบญัชี (O/D) ออกมาได ้การมีที่ดินเป็นหลกัประกนัก็จะช่วยท าให้ดอกเบี้ยที่ถูกสถาบนัการเงิน
เรียกเก็บนั้นต ่าวา่การขอสินเช่ือแบบที่ไม่มีหลกัประกนัได ้

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1 การศึกษาคร้ังต่อไปผูศึ้กษาไดเ้สนอแนะให้มีการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย ์บา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามพื้นที่
ของประชาชนและท าเลที่ตั้งที่มีสภาพแวดลอ้มต่างกันว่าจะมีปัจจยัใดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อสงัหาริมทรัพย ์บา้นมือสองต่างกนัในลกัษณะใด เพื่อผลการศึกษาจะใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน
ทางการตลาดและการจดัการธุรกิจอสังหาริมทรัพยบ์า้นมือสองไดส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค 

3.2.2 การศึกษาคร้ังต่อไปผูว้จิยัขอน าเสนอให้ศึกษาถึงความตอ้งการ ความพอใจ
ที่มีต่อการเลือกซ้ือบา้นมือสองเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูซ้ื้อว่ามีลักษณะใดเพื่อผลการศึกษา
จะสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดธุรกิจโครงการอสังหาริมทรัพย์
บา้นมือสองใหเ้กิดประโยชน์ยิง่ขึ้น 
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แบบสอบถาม 
แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนิสิตปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
วัตถุประสงค์:  เพือ่ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร
แบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 : ขอ้มูลทัว่ไปผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 : ปัจจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
ส่วนที่ 3 : ประสมทางการตลาด (7Ps) ในการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง 
ส่วนที่ 4 : การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง 
 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย (  ) ลงในช่องที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากที่สุด  

(เลือกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 
1. ท่านเคยซ้ือบา้นมือสอง ในเขตกรุงเทพมหานครหรือปริมณทล หรือไม่  

(   )  เคย (ขา้มไปขอ้ 3) (   )  ไม่เคย 

2. เหตุใดท่านจึงไม่ซ้ือบา้นมือสอง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ และจบแบบสอบถาม) 
(   )  สภาพของบา้นและที่ดินเก่า 
(   )  ตอ้งลงทุนซ่อมแซมบา้นใหม่ 
(   )  สภาพแวดลอ้มต่างๆไม่เหมาะสม เช่น เพือ่นบา้น 
(   )  ประวตัิของอสงัหาริมทรัพย ์
(   )  ราคา 
(   )  อ่ืนๆ............ 

3. เพศ 
(   )  ชาย    (   )  หญิง 
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4. อาย ุ
(   )  21 -30 ปี     (   )  31 –40 ปี  
(   )  41 –50 ปี     (   )  51 –60 ปี  
(   )  61 ปีขึ้นไป 

5. สถานะภาพ 
(   )  โสด     (   )  สมรส 
(   )  หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

6. ระดบัการศึกษา  
(   )  มธัยมศึกษาตอนปลายหรือต ่ากว่า (   )  ประกาศนียบตัรวิชาชีพ ปวช./อนุปริญญา ปวส.  
(   )  ปริญญาตรี    (   )  สูงกวา่ปริญญาตรี 

7. อาชีพ 
(   )  ขา้ราชการ พนกังานราชการ  (   )  พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง  
(   )  รับจา้ง    (   )  เกษตรกร  
(   )  ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  (   )  แม่บา้น  
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 

8. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
(   )  ไม่เกิน 10,000 บาท   (   )  10,001 – 20,000 บาท  
(   )  20,001 – 30,000 บาท   (   )  30,001 – 40,000 บาท  
(   )  มากกวา่ 40,001 บาทขึ้นไป 

9. ค่าใชจ่้ายโดยรวมต่อเดือน  
(   )  ไม่เกิน 5,000 บาท   (   )  5,001 – 10,000 บาท  
(   )  10,001 – 20,000 บาท  (   )  20,001 – 30,000 บาท  
(   )  มากกวา่ 30,001 บาทขึ้นไป 

10. ลกัษณะทีอ่ยูอ่าศยัปัจจุบนั 
(   )  บา้นเด่ียว    (   )  ทาวน์เฮา้ส์ 
(   )  ทาวน์โฮม    (   )  อาคารพาณิชย ์
(   )  คอนโดมิเนียม   (   )  อพาร์ทเมน้ท ์
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................  
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย (  ) ลงในช่องที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากที่สุด 

(เลือกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 
11. จุดประสงคใ์นการซ้ืออสงัหาริมทรัพยใ์นอนาคต 

(   )  เพือ่อยูอ่าศยั    (   )  เพือ่ลงทุน 
(   )  ทั้ง 2 ขอ้    (   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

12. เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(   )  ท  าเลที่ตั้ง    (   )  ราคาถูกกวา่บา้นมือหน่ึง 
(   )  ความสะดวกสบายในการเดินทาง (   )  ใกลก้บัที่อยูอ่าศยัเดิม 
(   )  ประวตัิของอสงัหาริมทรัพย ์  (   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

13. ประเภทของอสงัหาริมทรัพยท์ี่ท่านมีความสนใจซ้ือ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(   )  ที่ดินเปล่า    (   )  บา้นเด่ียว 
(   )  ทาวน์เฮา้ส์    (   )  ทาวน์โฮม 
(   )  อาคารพาณิชย ์   (   )  คอนโดมิเนียม 
(   )  อพาร์ทเมน้ท ์   (   )  อ่ืนโปรดระบุ................ 

14. บริเวณหรือท าเลที่ตั้ง ที่สนใจ 
(   )  ลาดพร้าว - บางกะปิ - รามค าแหง (   )  รามอินทรา - สุวนิทวงศ ์
(   )  รังสิต - ปทุมธานี   (   )  วภิาวดี - ดอนเมือง 
(   )  พระโขนง - อ่อนนุช - ปุณณวถีิ (   )  อุดมสุข - แบร่ิง 
(   )  บางนา - ศรีนครินทร์  (   )  ประเวศ - สวนหลวง ร.9 
(   )  อโศก - พร้อมพงษ ์   (   )  สีลม - สาทร 
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

15. ขนาดพื้นที่ดินที่ท่านตอ้งการ 
(   )  นอ้ยกวา่ 50 ตารางวา  (   )  50 - 70 ตารางวา 
(   )  71 - 100 ตารางวา   (   )  100 ตารางวาขึ้นไป 
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16. ขนาดพื้นที่ใชส้อยที่ท่านตอ้งการ 
(   )  นอ้ยกวา่ 100 ตารางเมตร  (   )  100- 150 ตารางเมตร 
(   )  150 - 200 ตารางเมตร  (   )  200 - 250 ตารางเมตร 
(   )  250 ตารางเมตรขึ้นไป 

17. งบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง 
(   )  นอ้ยกวา่ 1,500,000 บาท  (   )  1,500,000 - 2,000,000 บาท 
(   )  2,000,000 - 2,500,000 บาท  (   )  2,500,000 - 3,000,000 บาท 
(   )  3,000,000 - 4,000,000 บาท  (   )  4,000,000 - 5,000,000 บาท 
(   )  5,000,000 บาทขึ้นไป 

18. ระยะเวลาที่ใชพ้ิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ 
(   )  ต  ่ากวา่ 3 เดือน   (   )  4 - 6 เดือน 
(   )  6 - 12 เดือน    (   )  มากกวา่ 12 เดือน 
(   )  อ่ืนๆ 

19. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
(   )  ตดัสินใจดว้ยตวัเอง   (   )  คู่สมรส 
(   )  บิดา มารดา, ญาติพีน่อ้ง  (   )  พนกังานขาย 
(   )  อ่ืนๆ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 
คาช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ในช่องที่ท่านเห็นวา่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

เพยีงค าตอบเดียว ใหต้อบคาถามทุกขอ้ใหค้รบถว้น เพือ่ผลในการวเิคราะห์ขอ้มูล  
โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนตามความเห็นดว้ยของค าถาม ซ่ึงมีความหมายดงัน้ี  
หมายเหตุ: ระดบัความคิดเห็น  
5 = มากที่สุด หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบัมากที่สุด 
4 = มาก หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบัมาก 
3 = ปานกลาง หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
2 = นอ้ย หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
1 = นอ้ยที่สุด หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบันอ้ยที่สุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคดิเห็นด้วย 
5 

มาก 
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย 
ทีสุ่ด 

20.  ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 
20.1  สภาพของตวับา้นและท่ีดินมีสภาพใหม่เหมือนบา้นมือหน่ึง      
20.2  เพ่ือนบา้น/สภาพแวดลอ้มภายในโครงการ      
20.3  มีการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์พร้อมเขา้อยู ่      
20.4  ส่ิงอ  านวยความสะดวก เช่น สโมสร สระว่ายน ้ า      
20.5  ระบบรักษาความปลอดภยัเช่น ป้อมยาม หรือกลอ้งวงจรปิด      
21.  ปัจจัยด้านราคา 
21.1  ราคาเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและท าเลท่ีตั้ง      
21.2  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
21.3  มีการจดัหาสินเช่ือจากสถาบนัการเงินท่ีหลากหลาย  

และอตัราดอกเบ้ียต ่า 
     

21.4  มูลค่าของทรัพยสิ์นท่ีเพ่ิมข้ึนในอนาคต      
21.5  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโครงการของบริษทั 

ท่ีอยูใ่กลเ้คียงกนั 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคดิเห็นด้วย 
5 

มาก 
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย 
ทีสุ่ด 

22.  ปัจจัยด้านสถานที/่ทีต่ั้ง 
22.1  ท  าเลท่ีตั้งโครงการ ใกลส้ถานท่ีท่ีท  างาน/ สถานท่ีศึกษา       
22.2  ท  าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีราชการ เช่นสถานีต ารวจ  

ท่ีว่าการต่างๆ  
     

22.3  ท  าเลท่ีตั้งของโครงการอยูใ่กลร้ะบบขนส่ง เช่น รถไฟฟ้า 
รถไฟใตดิ้น แอร์พอร์ตลิงค ์

     

22.4  สภาพแวดลอ้มโดยรอบท่ีตั้งโครงการมีความเหมาะสม  
และปลอดภยั 

     

22.5  ท  าเลท่ีตั้งไม่มีประวติัเกิดภยัพิบติั เช่น น ้ าท่วม พ้ืนท่ีดินทรุดตวั      
23.  ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 
23.1  มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น มีส่วนลดเงินสด  

ฟรีค่าธรรมเนียมการโอน ของแถมเพ่ิมเติม 
     

23.2  มีของแถมต่างๆ ใหอ้ยา่งเหมาะสม เช่น สมาร์ทโฟน  
เฟอร์นิเจอร์ แอร์หรืออ่ืนๆ  

     

23.3  มีระยะเวลาประกนัคุณภาพของบา้นและงานก่อสร้าง      
23.4  มีการออกแสดงโครงการตามสถานท่ีสาธารณะต่างๆ  

และงานแสดงสินคา้  
     

23.5  มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ถึงโปรโมชัน่ผา่นส่ือต่างๆ 
อยา่งหลากหลายและทัว่ถึง 

     

24.  ปัจจัยด้านบุคลากร 
24.1  พนกังานขาย/ติดต่อประสานงาน แต่งกายสุภาพเรียบร้อย      
24.2  พนกังานขายพูดจาสุภาพ มีอธัยาศยัดียิม้แยม้ แจ่มใส      
24.3  พนกังานปฏิบติัหนา้ท่ีมีความเอาใจใส่ในการให้บริการ      
24.4  พนกังานท่ีปฏิบติัหนา้ท่ีมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ 

มีความสามารถให้ค าปรึกษาแนะน าและช่วยเหลือได ้
เป็นอยา่งดี 

     

24.5  จ  านวนพนกังานมีเพียงพอส าหรับผูใ้ชบ้ริการ      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคดิเห็นด้วย 
5 

มาก 
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย 
ทีสุ่ด 

25.  ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ 
25.1  ภายในโครงการและบา้นท่ีขายมีบรรยากาศท่ีดีสวยงาม ร่มร่ืน      
25.2  สภาพบา้นคา้งเคียงมีความสะอาด ปลอดภยั มีร้ัวขอบเขตบา้น 

เป็นสัดส่วนชดัเจน 
     

25.3  มีการตกแต่งสภาพบา้นให้สะอาดสวยงามน่าอยู ่      
25.4  ภาพบา้นท่ีประกาศขายหรือจากภาพตวัอยา่งมีความน่าสนใจ

และใชว้สัดุถูกตอ้งตรงกบับา้นของจริง 
     

25.5  บา้นเสร็จสมบูรณ์มีความเรียบร้อยพร้อมโอน      
26.  ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 
26.1  กระบวนการท างานมีระบบระเบียบขั้นตอนท่ีชดัเจน      
26.2  กระบวนการให้บริการมีความสะดวก และรวดเร็ว      
26.3  สัญญาจะซ้ือจะขายมีมาตรฐานน่าเช่ือถือ      
26.4  มีความยดืหยุน่ในการให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้      
26.5  การบริการท่ีดีทั้งก่อนและหลงัการขาย      
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ส่วนที่ 4 การตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 
คาช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ในช่องที่ท่านเห็นวา่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพยีง

ค าตอบเดียว โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนตามความเห็นดว้ยของค าถาม ซ่ึงมีความหมายดงัน้ี  
หมายเหตุ: ระดบัความคิดเห็น 
5 = มากที่สุด หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบัมากที่สุด 
4 = มาก หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบัมาก 
3 = ปานกลาง หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
2 = นอ้ย หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
1 = นอ้ยที่สุด หมายถึง ท่านรู้สึกเห็นดว้ยในระดบันอ้ยที่สุด 

 

การตดัสินใจซ้ือ 

ระดับความส าคญัการตดัสินใจซ้ือ 

5 
มาก 
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย 
ทีสุ่ด 

27.  การรับรู้ความต้องการ 
27.1  เขา้-ออกง่ายใกลแ้หล่งชุมชน      
27.2  ไดบ้า้นท่ีตรงตามความตอ้งการ      
27.3  สภาพแวดลอ้มภายในโครงการดี      
27.4  เพ่ือนบา้นดีไม่มีการต่อเติมอาคาร ไม่มีตน้ไม ้หรือส่ิงอ่ืนๆ 

พน้เขา้มาในเขตบา้น 
     

27.5  ราคาถูก      
28.  การหาข้อมูล 
28.1  ทราบขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น เวบ็ไซต ์โซเชียลมีเดีย       
28.2  ไดข้อ้มูลจากการสืบคน้ดว้ยตวัเองจากอินเตอร์เน็ต      
28.3  ไดข้อ้มูลจากคนใกลชิ้ด เช่น เพ่ือน ครอบครัว      
28.4  ไดข้อ้มูลจากพนกังานขายทางโทรศพัท ์      
28.5  ไดข้อ้มูลจากส่ือส่ิงพิมพ ์ป้าย โบรชวัร์      
29.  การประเมนิทางเลือก 
29.1  คดัเลือกจากแบบบา้นมีความเหมาะสมสวยงามแข็งแรง      
29.2  คดัเลือกจากราคาถูก      
29.3  คดัเลือกจากสภาพแวดลอ้มท่ีดี      
29.4   คดัเลือกจากการตดัสินใจดว้ยตวัเอง      
29.5  คดัเลือกจากการรับฟังความเห็นของคนรอบขา้ง      
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การตดัสินใจซ้ือ 

ระดับความส าคญัการตดัสินใจซ้ือ 

5 
มาก 
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย 
ทีสุ่ด 

30.  การตดัสินใจซ้ือ 
30.1  ซ้ือเพราะท าเลท่ีตั้ง      
30.2  ซ้ือเพ่ืออยูอ่าศยัเอง      
30.3  ตอ้งยา้ยภูมิล  าเนาท่ีอยู ่      
30.4  ซ้ือเพราะมีราคาถูก      
30.5  ซ้ือเพ่ือท าก าไรในอนาคต      
31.  การประเมนิหลงัการซ้ือ 
31.1  มีบริการหลงัการขายท่ีดี      
31.2  ช่วยให้ค าแนะน าดา้นต่างๆดีเป็นประโยชน์      
31.3  เจา้หนา้ท่ีช่วยเหลือประสานงานดา้นงานก่อสร้าง 

หรือต่อเติมบา้น 
     

31.4  เจา้หนา้ท่ีประสานงานช่วยเหลือดา้นเอกสารกรรมสิทธ์ิต่างๆ      
31.5  ติดตามผลความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง      
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ภาคผนวก ข 
ค่าความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม 
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แบบประเมินผู้เช่ียวชาญในการตรวจสอบเคร่ืองมือวิจัย 
เร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง:  แบบประเมินความเที่ยงตรง (IOC) ของการวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บ้านมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ
ที่มีต่อขอ้ค  าถาม มีความเหมาะสมในการน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั 
ซ่ึงจะท าการประเมินความเที่ยงตรงในส่วนที่ 2-4 โดยก าหนดเกณฑใ์นการพจิารณาความเที่ยงดงัน้ี 

+1 = แน่ใจวา่ค  าถามมีความเหมาะสม 
0 = ไม่แน่ใจวา่ค  าถามมีความเหมาะสมหรือไม่ 
-1 = แน่ใจวา่ค  าถามไม่มีความเหมาะสม 

โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องระดบัความคิดเห็นของท่านว่าขอ้ความในแบบสอบถาม
มีความสอดคลอ้งหรือถูกตอ้งหรือไม่เพยีงใด 
 

แบบสอบถาม 
แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนิสิตปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
วัตถุประสงค์:  เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร
แบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 : ขอ้มูลทัว่ไปผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 : ปัจจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
ส่วนที่ 3 : ประสมทางการตลาด (7Ps) ในการตดัสินใจซ้ืออสงัหาริมทรัพยบ์า้นมือสอง 
ส่วนที่ 4 : การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสอง 
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ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่องที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากที่สุด  

(เลือกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 

ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที ่
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

1 ท่านเคยซ้ืออสังหาริมทรัพย ์
บา้นมือสอง ในเขตกรุงเทพมหานคร
หรือปริมณฑล หรือไม่  
(   )  เคย (ขา้มไปขอ้ 3) 
(   )  ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2 เหตุใดท่านจึงไม่ซ้ือบา้นมือสอง 
(ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ และจบ
แบบสอบถาม) 
(   )  สภาพของบา้นและท่ีดินเก่า 
(   )  ตอ้งลงทุนซ่อมแซมบา้นใหม่ 
(   )  สภาพแวดลอ้มต่างๆ  

ไม่เหมาะสมเช่น อยูใ่นแหล่ง 
ชุมชนแออดั, อยูใ่กลโ้รงงาน 
อุตสาหกรรม, อยูใ่กลแ้หล่ง 
ก าจดัขยะ, แหล่งมลพิษ 

(   )  ประวติัของอสังหาริมทรัพย ์
(   )  ราคา 
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ............ 

1 0 1 2 0.66 ใชไ้ด ้

3 เพศ 
(   )  ชาย 
(   )  หญิง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4 อาย ุ
(   )  21 - 30 ปี 
(   )  31 - 40 ปี  
(   )  41 - 50 ปี 
(   )  51 - 60 ปี  
(   )  61 ปีข้ึนไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที ่
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

5 สถานะภาพ 
(   )  โสด 
(   )  สมรส 
(   )  หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู่ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6 ระดบัการศึกษา 
(   ) มธัยมศึกษาตอนปลาย 

หรือต ่ากว่า  
(   ) ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  

ปวช./ปวส.  
(   )  ปริญญาตรี 
(   )  สูงกว่าปริญญาตรี 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

7 อาชีพ 
(   )  ขา้ราชการ พนกังานราชการ 
(   )  พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง  
(   )  รับจา้ง 
(   )  เกษตรกร  
(   )  ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
(   )  แม่บา้น 
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ........ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(   )  ไม่เกิน 10,000 บาท 
(   )  10,001 - 20,000 บาท  
(   )  20,001 - 30,000 บาท  
(   )  30,001 - 40,000 บาท  
(   )  มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

9 ค่าใชจ่้ายโดยรวมต่อเดือน  
(   )  ไม่เกิน 5,000 บาท 
(   )  5,001 - 10,000 บาท  
(   )  10,001 - 20,000 บาท    
(   )  มากกว่า 30,001 บาทข้ึนไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

10 ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั 
(   )  บา้นเด่ียว 
(   )  ทาวน์เฮา้ส์ 
(   )  ทาวน์โฮม 
(   )  อาคารพาณิชย ์
(   )  คอนโดมิเนียม 
(   )  อพาร์ทเมน้ท ์
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่องที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากที่สุด 

(เลือกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 

ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

11 จุดประสงคใ์นการซ้ืออสังหาริมทรัพย์
ในอนาคต 
(   )  เพ่ืออยูอ่าศยั 
(   )  เพ่ือลงทุน 
(   )  ทั้ง 2 ขอ้ 
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

12 เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือบา้น 
มือสอง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
(   )  ท  าเลท่ีตั้ง 
(   )  ราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง 
(   )  ความสะดวกสบาย 

ในการเดินทาง 
(   )  ใกลก้บัท่ีอยูอ่าศยัเดิม 
(   )  ประวติัของอสังหาริมทรัพย ์
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

13 ประเภทของอสังหาริมทรัพย ์
ท่ีท่านมีความสนใจซ้ือ  
(ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
(   )  ท่ีดินเปล่า 
(   )  บา้นเด่ียว 
(   )  ทาวน์เฮา้ส์ 
(   )  ทาวน์โฮม 
(   )  อาคารพาณิชย ์
(   )  คอนโดมิเนียม 
(   )  อพาร์ทเมน้ท ์  
(   )  อ่ืนๆ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

 



117 

ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

14 บริเวณหรือท าเลท่ีตั้ง ท่ีสนใจ 
(   )  ลาดพร้าว - บางกะปิ - รามค าแหง 
(   )  รามอินทรา - สุวินทวงศ ์
(   )  รังสิต - ปทุมธานี 
(   )  วิภาวดี - ดอนเมือง 
(   )  พระโขนง - อ่อนนุช - ปุณณวิถี 
(   )  อุดมสุข - แบร่ิง 
(   )  บางนา - ศรีนครินทร์ 
(   )  ประเวศ - สวนหลวง ร.9 
(   )  อโศก - พร้อมพงษ ์
(   )  สีลม - สาทร 
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

15 ขนาดพ้ืนท่ีดินท่ีท่านตอ้งการ 
(   )  นอ้ยกว่า 50 ตารางวา 
(   )  50 - 70 ตารางวา 
(   )  71 - 100 ตารางวา 
(   )  100 ตารางวาข้ึนไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

16 ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยท่ีท่านตอ้งการ 
(   )  นอ้ยกว่า 100 ตารางเมตร 
(   )  100 - 150 ตารางเมตร 
(   )  150 - 200 ตารางเมตร 
(   )  200 - 250 ตารางเมตร 
(   )  250 ตารางเมตรข้ึนไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

17 งบประมาณในการซ้ือบา้นมือสอง 
(   )  นอ้ยกว่า 1,500,000 บาท 
(   )  1,500,000 - 2,000,000 บาท 
(   )  2,000,000 - 2,500,000 บาท 
(   )  2,500,000 - 3,000,000 บาท 
(   )  3,000,000 - 4,000,000 บาท 
(   )  4,000,000 - 5,000,000 บาท 
(   )  5,000,000 บาทข้ึนไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

18 ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา 
ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
(   )  ต ่ากว่า 3 เดือน 
(   )  4 - 6 เดือน 
(   )  6 - 12 เดือน 
(   )  มากกว่า 12 เดือน 
(   )  อ่ืนๆ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

19 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
(   )  ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 
(   )  คู่สมรส 
(   )  บิดา มารดา, ญาติพ่ีนอ้ง 
(   )  พนกังานขาย 
(   )  อ่ืนๆ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 
 

ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

20. ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 
20.1 สภาพของตวับา้นและท่ีดิน 

มีสภาพใหม่เหมือนบา้นมือหน่ึง 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

20.2 เพ่ือนบา้น/สภาพแวดลอ้ม 
ภายในโครงการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

20.3 มีการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์ 
พร้อมเขา้อยู ่

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

20.4 ส่ิงอ  านวยความสะดวก  
เช่น สโมสร สระว่ายน ้ า 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

20.5 ระบบรักษาความปลอดภยั 
เช่น มีพนกังานรักษาความปลอดภยั 
หรือ กลอ้งวงจรปิด 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

21. ปัจจัยด้านราคา 
21.1 ราคาเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม

และท าเลท่ีตั้ง 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

21.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
21.3 มีการจดัหาสินเช่ือจากสถาบนัการเงิน

ท่ีหลากหลาย และอตัราดอกเบ้ียต ่า 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

21.4 มูลค่าของทรัพยสิ์นท่ีเพ่ิมข้ึน 
ในอนาคต 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

21.5 ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโครงการ
ของบริษทัท่ีอยูใ่กลเ้คียงกนั 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

 
 
 
 
 
 



120 

ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

22. ปัจจยัด้านสถานที/่ทีต่ั้ง 
22.1 ท าเลท่ีตั้งโครงการ อยูใ่กลส้ถานท่ี

ท่ีท างาน/สถานท่ีศึกษา  
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

22.2 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีราชการ 
เช่น สถานีต ารวจ โรงพยาบาล  
ท่ีท  าการเทศบาล 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

22.3 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลร้ะบบขนส่ง 
 เช่น รถไฟฟ้า รถไฟใตดิ้น  
แอร์พอร์ตลิงค ์

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

22.4 สภาพแวดลอ้มของโครงการ 
มีความเหมาะสม และ ปลอดภยั 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

22.5 ไม่มีประวติัเกิดภยัพิบติั  
เช่น น ้ าท่วม พ้ืนท่ีดินทรุดตวั 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

23. ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด 
23.1 มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ 

เช่น มีส่วนลดเงินสด ฟรีค่าธรรมเนียม 
การโอน  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

23.2 มีของแถม เช่น สมาร์ทโฟน 
เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองปรับอากาศ  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

23.3 มีระยะเวลาประกนัคุณภาพ 
ของบา้นและงานก่อสร้าง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

23.4 มีการออกบูธส่งเสริมการขาย 
ในศูนยแ์สดงสินคา้ หรือศูนยก์ารคา้ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

23.5 มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์
และโปรโมชัน่ผา่นส่ือต่างๆ  
อยา่งหลากหลายและทัว่ถึง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

24. ปัจจยัด้านบุคลากร 
24.1 พนกังานขาย/ติดต่อประสานงาน 

แต่งกายสุภาพเรียบร้อย 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

24.2 พนกังานขายพูดจาสุภาพ  
มีอธัยาศยัดียิม้แยม้ แจ่มใส 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

24.3 พนกังานมีความเอาใจใส่ 
ในการให้บริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

24.4 พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจ 
ในผลิตภณัฑมี์ ความสามารถ 
ในการให้ค าปรึกษาแนะน า 
และช่วยเหลือไดเ้ป็นอยา่งดี 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

24.5 จ านวนพนกังานมีเพียงพอ 
ต่อผูใ้ชบ้ริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

25. ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ 
25.1 โครงการมีบรรยากาศดีสวยงาม 

ร่มร่ืน 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

25.2 สภาพบา้นข่างเคียงมีความสะอาด 
ปลอดภยั มีร้ัวขอบเขตบา้น 
เป็นสัดส่วนชดัเจน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

25.3 มีการตกแต่งสภาพบา้นให้สะอาด
สวยงามน่าอยู ่

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

25.4 ภาพบา้นท่ีประกาศขายหรือภาพ
ตวัอยา่งมีความน่าสนใจและใช้
วสัดุถูกตอ้งตรงกบับา้นของจริง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

25.5 บา้นเสร็จสมบูรณ์มีความเรียบร้อย
พร้อมโอน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

26. ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ 
26.1 กระบวนการท างานมีระบบ

ระเบียบขั้นตอนท่ีชดัเจน 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

26.2 กระบวนการให้บริการ 
มีความสะดวก และรวดเร็ว 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

26.3 สัญญาจะซ้ือจะขายมีมาตรฐาน
น่าเช่ือถือ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

26.4 มีความยดืหยุน่ในการให้บริการ
ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

26.5 การบริการท่ีดีทั้งก่อนและหลงั 
การขาย 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 4 การตัดสินใจซ้ือบ้านมือสอง 
 

ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

27. การรับรู้ความต้องการ 
27.1 เขา้-ออกง่ายถนนหนทางสะดวก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
27.2 แบบบา้นตรงตามความตอ้งการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
27.3 สภาพแวดลอ้มภายในโครงการดี 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
27.4 เพ่ือนบา้นดีมีความเกรงใจ/มีมารยาท 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
27.5 ไดบ้า้นท่ีดีมีราคาถูก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

28. การหาข้อมูล 
28.1 โซเชียลมีเดีย เช่น ยทููป เฟซบุค๊  1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
28.2 การสืบคน้ดว้ยตวัเองจากอินเตอร์เน็ต 

เวบ็ไซต ์
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

28.3 ส่ือส่ิงพิมพ ์ป้ายโฆษณา โบรชวัร์ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
28.4 คนใกลชิ้ด เช่น เพ่ือน ครอบครัว 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
28.5 พนกังานขายทางโทรศพัท ์ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

29. การประเมนิทางเลือก 
29.1 ความเหมาะสมสวยงามแข็งแรง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
29.2 ราคาอยูใ่นเกณฑท่ี์ตอ้งการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
29.3 สภาพแวดลอ้มท่ีดี 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
29.4 การตดัสินใจดว้ยตวัเอง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
29.5 การรับฟังความเห็นของคนรอบขา้ง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

30. การตดัสินใจซ้ือ 
30.1 ท าเลท่ีตั้ง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
30.2 เพ่ืออยูอ่าศยัเอง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
30.3 ตอ้งยา้ยภูมิล  าเนาท่ีอยู ่ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
30.4 มีราคาถูก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
30.5 เพ่ือท าก าไรในอนาคต 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

 
 
 



124 

ข้อที ่ รายการประเมนิ 
ระดับความคดิเห็น 

รวม
คะแนน 

IOC แปลผล ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที ่
3 

31. การประเมนิหลงัการซ้ือ 
31.1 มีบริการหลงัการขายท่ีดี 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
31.2 ให้ค าแนะน าดา้นต่างๆ  

ดีเป็นประโยชน์ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

31.3 เจา้หนา้ท่ีช่วยประสานงาน 
ดา้นงานก่อสร้างหรือต่อเติมบา้น 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

31.4 เจา้หนา้ท่ีช่วยเหลือดา้นเอกสาร
ต่างๆเช่น เอกสารกรรมสิทธ์ิ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

31.5 เจา้หนา้ท่ีติดตามผลความพึงพอใจ
ของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ภาคผนวก ค 
เอกสารหน่วยงานและราชการ 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นายทศวร  วงษสุ์วรรณ 
วัน เดือน ปีเกิด 1 กนัยายน 2531 
สถานที่เกิด จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา INFORMATION OF TECHNOLOGY  
 : ASSUMPTION UNIVERSITY 2556 
 บริหารธุรกิจ (การจดัการทัว่ไป) 
 : มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2556 
สถานทีท่ างาน GLOBAL CHEMIE ASCC (Import-Export chemical solvent ) 
 SC PROUD (ที่ปรึกษาดา้นการเงินและการลงทุน) 
 PHUKET MARINE GROUP (PMG) 
ต าแหน่ง ผูช่้วยผูจ้ดัการ 


