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บทคดัย่อ 

 การวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่า ของลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงใหม่ ครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ คือ (1) เพื่อศกึษาปัจจยั   
ส่วนบุคคลที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่าของลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพ
พาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ (2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ทีด่นิเปล่าของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดั
เชียงใหม่ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ในจังหวัดเชียงใหม่  จ านวน  385 คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างตามความสะดวก  
เครื่องมอืที่ใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่ดนิเปล่า 
ของลูกค้า บรษิัทบรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ สถิติที่ใช้ใน  
การวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่   ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และการวเิคราะห์
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 ผลการวิจยัพบว่า 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่ดนิเปล่า ของลูกค้า บรษิัทบรหิาร
สนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่ดนิเปล่า ของ ลูกค้าบรษิัทบรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่โดยดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ัง้ และดา้นการส่งเสรมิการขาย 
มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง มทีศิทางความสมัพนัธใ์นทางบวกอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด , การตดัสนิใจ , ทีด่นิเปล่า 
 

 



2 
 

Abstract 

 Research factors affecting the decision of buying vacant land by customers of Bangkok 
Commercial asset management company limited in Chiang Mai. The objective this time is (1) to 
study the behavior of buying vacant land by customers of Bangkok Commercial asset 
management company limited in Chiang Mai. (2) to study factors affecting the customers' 
decision buying vacant land. The sample group used in the research was clients of Bangkok 
Commercial asset management company limited in Chiang Mai Province, consisting of 385 
people gathering data by surveys conducted on their convenience. The tools used for collecting 
data were questionnaires about factors affecting the decision to buy secondhand homes of 
customers of asset management companies. The statistics used for data analysis were 
frequency, percentage, means, standard deviation and the correlation analysis. 

The result of the research showed that 

 Mixed marketing factors affected customers' decision to buy secondhand homes by 
asset management found that the overall mixed marketing factors affected the decision to buy 
second-hand homes of customers of asset management companies.  Product and marketing 
promotions had moderate relationship. There is a direction of positive relations at the statistical 
significance of .01 level. In terms of price and location there is a low level relationship. There is 
a positive relationship direction at the statistical significance of .01 level. 
 

Keyword: Marketing Mix / Decision Making / Vacant land 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 จากแนวโน้มธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์ในปัจจุบนัมอีตัราการเตบิโตที่ชะลอตวัลงเนื่องมาจากภาวะ
เศรษฐกิจโลกที่ตกต ่า และประเทศต้องเผชญิกบัสภาวะโรคระบาดของโรคติดเชื้อไวรสัโคโรนา 2019     
นกัลงทุนอสงัหารมิทรพัย ์และผูซ้ื้ออสงัหารมิทรพัยร์ายย่อย ต่างเริม่ชะลอการซื้อ เหน็ไดช้ดัจากการเริม่
ปรบัราคาลดลงของตลาดอสงัหารมิทรพัย์ทัง้มอืหนึ่ง และมอืสองที่เริม่ทยอยประกาศขาย โดยเฉพาะ
ทีด่นิเปล่าทีเ่จา้ของประกาศขายเอง และจากบรษิทัอสงัหารมิทรพัยน์ าออกมาประกาศขาย การเลอืกซื้อ
ที่ดินเปล่าจึงต้องค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ เช่น ท าเลที่ตัง้ ราคาที่เหมาะสม ขนาดพื้นที่ การคมนาคม 
ลักษณะทางกายภาพของที่ดิน เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทัง้ด้านการใช้ประโยชน์ 
สภาพแวดล้อม ความปลอดภัยในบริเวณที่ดิน ซึ่งขึ้นอยู่กับความพึงพอใจ และความต้องการของ
ผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั ส าหรบัการซื้อ-ขาย อสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่ดนิเปล่านัน้มอียู่หลายประเภท 
ประเภทแรกเป็นอสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่ดนิเปล่า ที่ขายโดยเจ้าของเดมิ หรอืมบีรษิัทนายหน้าหรอื 
Agency  มาขายใหพ้รอ้มคดิค่าคอมมชิชัน่ จนเป็นที่ยอมรบักนัในตลาด อสงัหารมิทรัพย์ประเภทที่ดนิ
เปล่าประเภทที่สองคอื ทีอ่ยู่ในธนาคารบางธนาคารกล็งมาจดัองค์กรดูแล โดยมากทัง้บรหิารหนี้เองและ
ตดิตามหนี้เดมิไปพรอ้มกนัและจดัการน าอสงัหารมิทรพัยป์ระเภทที่ดนิเปล่านัน้ออกขายสู่ตลาดเองดว้ย 
หรือมีหน้าที่ขายหนี้ ไปให้บริษัทเอกชนท าการขายติดตามหนี้  รว มทัง้บริหารหนี้ ไปพร้อมกัน 
อสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่ดนิเปล่าประเภทที่สาม คอื เกดิจากการฟ้องรอ้งเพื่อช าระหนี้ไวท้ี่กรมบงัคบั
คดี กระบวนการขายทอดตลาดนี้ตามกฎหมายจะใช้เวลานาน และ ค้างสะสมมาเป็นจ านวนมาก        
ท าใหย้อดอสงัหารมิทรพัยป์ระเภททีด่นิเปล่าเพิม่ขึน้มาด้วย 
 จากการพจิารณาความต้องการที่ดนิเปล่าของนักลงทุน และผู้ซื้อรายย่อยที่มคีวามสนใจที่ใน
อสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่ดนิเปล่า ในจงัหวดัเชยีงใหม่สูงขึน้ ผูว้จิยัมคีวามสนใจศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้ออสงัหารมิทรพัย ์ประเภททีด่นิเปล่าของลูกคา้ บรษิทับรหิารสินทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์
จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ เพื่อน าปัจจยัต่างๆ มาประยุกต์ใชก้บัการบรหิารจดัการทรพัย์สนิ   
รอขาย ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และเป็นข้อมูลสนับสนุนในด้านการวางแผนการบริหาร
จดัการทรพัยส์นิรอการขายต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา  
 1.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่าของลูกค้า บริษัท
บรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 
 2.เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่าของลูกค้า 
บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 
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สมมติฐานของการศึกษา 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่าของลูกค้า       
บรษิทั บรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 

ขอบเขตของการศึกษา 

 ในการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่าของลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) มขีอบเขตการศกึษาดงันี้ 
 1. ขอบเขตด้านการศึกษา งานวิจัยนี้ เป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ที่ ใช้
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended) ที่ประกอบด้วย ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของประชาชน      
ในเขตจงัหวดัเชยีงใหม่ ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) และกระบวนการตดัสนิใจซื้อทีด่นิ
เปล่าของลกูคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 
 2. ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ ใช้กลุ่มลูกค้าที่สนใจและซื้อที่ดิน
เปล่าของ บรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ซึ่งไม่สามารถ
ทราบจ านวนประชากรได้อย่างแน่นอน ดงันัน้ การหาขนาดตวัอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรของ 
W.G. Cochran ก าหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัความ คลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 

3. ขอบเขตดา้นตวัแปร 
 3.1 ตวัแปรอสิระ ประกอบดว้ยปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ที่อยู่อาศยัในปัจจุบนั และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ัง้ ดา้นการสง่เสรมิการขาย  

3.2 ตัวแปรตามประกอบด้วย กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 5 ขัน้ตอน ได้แก่        
การตระหนกัถงึปัญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 4. ขอบเขตดา้นเวลา คอื ระหว่างเดอืนตุลาคม 2564 ถงึ เดอืนธนัวาคม 2564 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Philip Kotler 2003 อา้งถงึใน ปกรณ์ พนัธจ์ติวุฒชิยั (2558) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) คอื เครื่องมอืทาง การตลาดที่ควบคุมได ้ซึง่การผสมผสานใหต้อบสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สว่นประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิง่ทีก่จิการใช ้เพื่อใหม้อีทิธพิลโน้มน้าว
ความต้องการ ผลติภณัฑ์ ส่วนประสมการตลาดแบ่งได้ 4 กลุ่ม คอืผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) การส่งเสริมการตลาด ( Promotion-
Marketing Communication)  
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ศริวิรรณ เสรรีตัน์(2552)  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรอื 4P’s) หมายถงึ ตวัแปร
ทางการตลาดทีค่วบคุม ได ้ซึง่บรษิทัใชร้่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) 
แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

วทิวสั รุ่งเรอืงผล (2554, หน้า53-71) กระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภค (Decision Process) 
แมผู้บ้รโิภคจะม ีความแตกต่างกนั มคีวามต้องการแตกต่างกนัแต่ผูบ้รโิภคจะมรีูปแบบการตดัสนิใจซื้อ 
ที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน คือ การตระหนักถึงปัญหา 
(Problem Recognition)  การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) การประเมนิทางเลอืก (Alternative 
Evaluation)ตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision)พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) 
 ศิริวฒัน์ เหมือนโพธิ ์(2560) กระบวนการตดัสินใจ หมายถึง ขัน้ตอนการตัดสนิใจเลือกจาก
ทางเลอืกหลาย ๆ ทางเลอืกโดยมคีวามคาดหวงัว่าจะน าไปสู่ผลลพัธ์ที่พงึพอใจหรอืเป็นกระบวนการ    
ในทางเลือกรูปแบบของการปฏิบัติเพื่อจัดการกับปัญหาและโอกาสที่ เกิดขึ้น การตระหนักถึง          
ความตอ้งการ การเสาะหาขอ้มลู และการประเมนิทางเลอืกในการซือ้  
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ภาวิณี  กาญจนาภา (2559)  พฤติกรรมผู้บริโภค  เกี่ยวข้องกับความคิด ความรู้สึก 
ประสบการณ์ และพฤติกรรมหรอืการกระท าที่เกิดขึ้นในระหว่างกระบวนการบรโิภคของบุคคล และ    
รวมไปถึงสิ่งแวดล้อมต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อความคิด ความรู้สึกและพฤติกรรมหรือการกระท า เช่น 
อทิธพิล ส่วนบุคคลอทิธพิลจากกจิกรรมทางดา้นการตลาดต่างๆ ลกัษณะของผลติภณัฑก์ารบรรจุภณัฑ ์         
การตัง้ราคาผลติภณัฑ ์หรอืแมแ้ต่การสง่เสรมิการตลาด เป็นตน้ 
 วนัดี รตันกาย (2554) พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง กลุ่มบุคคลที่ต้องการสนิค้าหรอืบรกิาร   
เพื่อการบรโิภคส่วนตวั การกระท าของผูบ้รโิภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อ และการใชบ้รกิารเพื่อตอบสนอง    
ความต้องการและความพึงพอใจของตนเอง การศึกษาพฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นการศึกษาพฤติกรรม          
การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิารต่าง ๆ เพื่อให้ได้รบัความพงึพอใจสูงสุดจากงบประมาณที่มอียู่
อยา่งจ ากดั 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการใช้ประโยชน์ท่ีดิน 

การใช้ที่ดินของมนุษย์มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา โดยการเปลี่ยนแปลงจากการใช้ที่ดิน
ประหนึ่งเป็นอีกประเภทหนึ่ง โดยพื้นที่ป่า พื้นที่เกษตรและที่อยู่อาศยัเปลี่ยนไปเพราะการเพิ่มของ
ประชากร ไดแ้บ่งชนิดการใชท้ีด่นิสามารถแบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ได ้2 ประเภท คอื 

1. การใช้ที่ดินในชนบท ส่วนใหญ่จะเป็นการใช้ที่ดินเพื่อการเกษตร เช่นที่นา ที่ปลูก พืชไร่       
ทีป่ลกูผลไมแ้ละไมย้นืตน้ ทีป่่า เป็นต้น 

2. การใช้ที่ดินในเมือง เนื่องจากกิจกรรมในเมืองมีหลากหลายประเภท ดงันั ้น การใช้ที่ดิน      
ในเมืองจึงมีมากกว่าการใช้ที่ดินแบบชนบท ในพื้ นที่ที่มีขนาดเท่ากันในเขตชนบทอาจใช้ท า            
การเพาะปลกูเพยีงอยา่งเดยีวแต่ในเขตเมอืงอาจจะมกีารใชท้ีด่นิหลายประเภท การใชท้ีด่นิในเขตเมอืง 
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สรุปได้ว่าการใช้ที่ดินมีการเปลี่ยนแปลงเกือบตลอดเวลา ที่ดินมกัจะถูกเปลี่ยนจากการใช้ประโยชน์     
การเจริญเติบโตของเมือง ซึ่งส่วนใหญ่มักมีผลกระทบต่อพื้นที่ในเขตรอบนอกของเมือง โดยม ี          
การเปลีย่นแปลงจากการใชท้ีด่นิแบบชนบท (เช่น พื้นทีเ่กษตรกรรม พื้นทีป่่าไม ้ฯลฯ ) เป็นการใชท้ีด่นิ
แบบเมอืง นอกจากนัน้ยงัมกีารเปลี่ยนแปลงการใช้ที่ดนิภายในเขตเมอืงด้วยโดยมกีารจดัรูปแบบใหม่
ของการใช้ที่ดนิที่มอียู่ ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแปลงที่สลบัซบัซ้อน และพื้นที่ที่มกีารใช้ที่ดนิประเภทใดนัน้
ขึน้อยูก่บัปัจจยัทางกายภาพ สงัคม การเมอืงและเทคโนโลย ี
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อราคาท่ีดิน 

ส าหรบัปัจจยัที่ท าใหร้าคาที่ดนิสูงขึ้นหรอืต ่าลง มอียู่หลายปัจจยั อย่างไรกด็ถี ้าหากน ามา
จดัเป็นกลุ่มเป็นหมวดหมูแ่ลว้จะประกอบไปดว้ยปัจจยัหลกัๆ ดว้ยกนั คอื 

1. ลกัษณะของที่ดนิ ที่ดนิสองแปลงมเีนื้อที่เท่ากนั แต่รูปร่างของที่ดนิอาจท าใหร้าคาต่อหน่วย
ของที่ดินทัง้สองแปลงนัน้แตกต่างกันได้ เช่นที่ดินที่มีด้านหน้าติดถนนกว้างกว่า อาจมีราคาสูงกว่า 
เพราะอาจไดป้ระโยชน์ใชส้อยมากกว่า 

2. เนื้อทีข่องทีด่นิ ทีด่นิทีอ่ยู่ใกลก้นั แต่มเีนื้อทีไ่ม่เท่ากนั อาจมรีาคาต่อหน่วยต่างกนัไดก้ล่าวคอื
ที่ดนิที่มเีนื้อที่มากย่อมมรีาคาต่อหน่วยถูกกว่าที่ดนิที่มเีนื้อที่น้อย เพราะว่าที่ดนิเนื้อที่มากต้องประเมนิ
ราคาเฉลี่ยและต้องค านึงถึงการซื้อขายแลกเปลี่ยนมอืด้วย ตามปกติทัว่ไปที่ดนิที่มจี านวนหน่วยน้อย
ยอ่มขายไดง้า่ย คล่องตวักว่าทีด่นิทีม่จี านวนหน่วยมากทัง้นี้เพราะว่าจ านวนเงนิ  ทีใ่ชซ้ือ้จะน้อยกว่า 

3. การปรับปรุงที่ดิน  หมายถึงการท าให้ที่ดินมีสภาพดีขึ้นกว่าเดิม เช่นการถมที่ดิน               
ท าสนามหญ้าเป็นต้นดงันัน้ที่ดินที่ยงัรกรา้งว่างเปล่าย่อมทีราคาต ่ากว่าที่ดนิที่มกีารปรบัปรุงแล้วและ
ทีด่นิทีไ่ดร้บัการปรบัปรุงทีแ่ตกต่างกนั กย็อ่มจะมรีาคาต่างกนัได้ 

4. การคมนาคม มสีว่นส าคญัทีท่ าใหร้าคาทีด่นิแตกต่างกนั ทีด่นิทีม่กีารคมนาคมสะดวกรถยนต์
เขา้ถงึที่ดนิได้ความเจรญิจะขยายตวัได้รวดเรว็กว่าจงึท าให้ราคาสูงกว่าที่ดนิที่มกีารคมนาคมเขา้-ออก 
ไมส่ะดวก เช่น ทีด่นิทอียูร่มิถนนใหญ่ จะมรีาคาสงูกว่าทีด่นิทีอ่ยูต่ดิถนนซอย นอกจากนัน้ใหพ้จิารณาถงึ
สภาพถนนด้วยว่า เป็นถนนคอนกรตีลาดยางหรอืลูกรงัเพราะมผีลท าให้ที่ดนิแตกต่างกนัความสะดวก
เหล่านี้ท าใหท้ีด่นิมรีาคาสงูกว่าบรเิวณทีไ่มม่สีภาพทาง 

5. สิง่แวดลอ้ม ทีด่นิทีอ่ยู่ในย่านการคา้ ย่านทีอ่ยู่อาศยั ย่านโรงงานอุตสาหกรรม ย่อมมรีาคาสงู
กว่าทีด่อนทีอ่ยู่ในแหล่งเสื่อมโทรมถา้เป็นแหล่งทีท่ าเกษตร ตอ้งพจิารณาว่าสาธารณูปโภคเขา้ถงึหรอืไม่
จะสงัเกตไดจ้ากการทีด่นิทีอ่ยูใ่กลก้องขยะกรุงเทพมหานครจะไมค่่อยมผีูอ้ยูอ่าศยัไม่ 

6. ท าเลที่ตัง้และความนิยม ที่ดินย่านใดประกอบกิจการประเภทอะไรผู้คนมักนิยมเข้าไป
ประกอบกิจการประเภทนัน้ๆเป็นกลุ่มๆ เช่น ย่านธุรกิจพาณิชยกรรมหรอืย่านอุตสาหกรรม จงึท าให ้
เป็นทีต่อ้งการของบรรดาผูป้ระกอบการ ราคายอ่มสงูกว่าทีท่ีไ่มม่คีนนิยม 

7. ภาระตดิพนัของที่ดนิ ทีด่นิทีม่ภีาระตดิพนั เป็นการรอนสทิธขิองเจา้ของทีด่นิ ทีท่ าใหเ้จา้ของ
ทีด่นิไม่อาจใชป้ระโยชน์ในที่ดนิเตม็ที ่จงึมรีาคาต ่ากว่าทีด่นิทีไ่ม่มภีาระตดิพนั ตวัอย่าง ภาระตดิพนัของ
ทีด่นิเช่นทีด่นิตดิภาระการเช่าเป็นตน้ 
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8. การใช้ประโยชน์ของที่ดิน ที่ดินแต่ละแปลงสามารถใช้ประโยชน์ได้มากน้อยไม่เหมอืนกัน
ราคาจงึย่อมมคีวามแตกต่างกนัทัง้นี้ขึน้อยู่กบัรูปลกัษณะของที่ดนิ ท าเลและอื่นๆ และที่ดนิที่มกีารท า
ประโยชน์แลว้จะมรีาคาสูงกว่าที่ดนิที่ยงัไม่ได้ท าประโยชน์ นอกจากนี้ที่ดนิทีท่ี่ไดผ้ลประโยชน์แล้ว เช่น
ทีด่นิสวนผลไมท้ีอ่อกผลแลว้ จะมรีาคาสงูกว่าทีด่นิสวนผลไมท้ีเ่ริม่ปลกู 

9. หลักฐานการรบัรองสิทธิ หมายถึงหนัง สือรบัรองกรรมสิทธิท์ี่ดิน ได้แก่ โฉนด ตราจอง
หนังสอืรบัรองการท าประโยชน์ (น.ส.3) และใบแจ้งการครอบครองที่ดนิ (ส.ค.1) การที่ที่ดินมเีอกสาร    
การรบัรองสทิธแิตกต่างกนันี้ จะท าให้ราคาแตกต่างกนั เพราะว่าเอกสารบางอย่างไม่มกีารรบัรองสทิธิ
อย่าแน่นอน อาจไดเ้พยีงสทิธคิรอบครองเท่านัน้ กล่าวคอืทีด่นิทีม่ใีบส.ค.1ย่อมมรีาคาต ่ากว่าทีด่นิทีเ่ป็น   
น.ส.3 และทีด่นิทีเ่ป็น น.ส.3 ยอ่มมรีาคาต ่ากว่าทีด่นิทีเ่ป็นโฉนด 

10. เขตเวนคนื หรอืเขตหวงห้าม ที่ดนิบางแห่งถูกก าหนดเป็นเขตที่จะต้องเวนคนืมาเป็นของ
ทางราชการหรอืถูกก าหนดเป็นเขตหวงหา้ม เช่น หา้มเขา้ท าการก่อสรา้ง เพื่อทีร่ฐัจะใชท้ี่ดนิบรเิวณนัน้
ในกิจการสาธารณประโยชน์ จะท าให้ราคาที่ดินมีแนวโน้มต ่าลง หรืออาจไม่มีราคาเลย เพราะไม่ม ี      
ผู้ต้องการเป็นเจ้าของอีกต่อไป เช่น การเวนคืนที่ดิน เพื่ อสร้างทางด่วนทางหลวงและที่ดิน               
สายไฟฟ้าแรงสงูพาดผ่าน จะหา้มการก่อสรา้งใดๆ บรเิวณนัน้ เป็นตน้ ในกรณีกลบักนั ทีด่นิทีถู่กเวนคนื
เพือ่สรา้งทางเพยีงบางสว่นสว่นทีเ่หลอือาจมรีาคาสงูกว่าราคาเดมิได ้

11. กฎหมายที่เกี่ยงข้องกับอสังหาริมทรัพย์ มีหลายฉบับ เช่น พระราชบัญญัติผังเมือง
พระราชบญัญัติควบคุมอาคาร และประกาศกระทรวงมหาดไทย เป็นต้น กฎหมายเหล่านี้ มขีอ้หาและ
ข้อจ ากัดในการใช้ประโยชน์อุตสาหกรรม หรือเขตที่อยู่อาศัย ตามพระราชบัญญัติผังเมืองหรือ          
การก าหนดเขตพืน้ทีส่เีขยีวตามประกาศกระทรวงมหาดไทยขอ้ก าหนดต่างๆนี้จ าเป็นตอ้งน าไปพจิารณา
ประกอบการประเมนิราคาดว้ย 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือขายท่ีดิน 

การที่จะเลือกพิจารณาซื้อที่ดินนัน้ ปัจจยัส าคัญที่จะมองข้ามไม่ได้เลยนั ้นก็คือ เราต้องการ     
น าทีด่นิผนืนัน้ไปใชท้ าอะไร เช่นหากจะซื้อเพื่อท าธุรกจิ ที่ดนิกค็วรที่จะตัง้อยู่ในแหล่งชุมชน ย่านธุรกจิ 
หรอืย่านสแีดง สสี้มจากการตรวจสอบทางผงัสแีบ่งโซนเมอืงจากหน่วยงานที่รบัผดิชอบด้านผงัเมอืง 
หากจะซื้อเพื่ออยู่อาศัย ต้องการที่พกัอาศยัแบบไหน อยู่ในเมอืงหรอืชนบท ราคาที่ดินรบัได้หรอืไม ่   
หรอืหากจะซื้อเพื่อการลงทุนที่ดนิที่ต้องการนัน้จะมกีารเจรญิเติบโตขึ้นในอนาคตหรอืไม่ปัจจยัเหล่านี้
เป็นเพียงการก าหนดความต้องการในเบื่องต้น ซึ่งในบทความนี้ผู้เขยีนจะน าเสนอหลกัการพจิารณา   
การเลอืกซือ้ทีด่นิเพือ่ประกอบการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีด่นิในแบบทีต่อ้งการดงัต่อไปนี้ 

1. ท าเลที่ตัง้ที่ดนิ ท าเลที่ตัง้เป็นหลกัในการเลอืกซื้อที่ดนิ เช่น อยากใช้ท าอะไร ตรงไหนถงึจะ
เหมาะสมดังที่กล่าวไปแล้วก่อนหน้านี้  อีกอย่างคือเรื่องระบบสาธารณูปโภค เข้ามาถึงหรือไม ่           
การเดนิทางเขา้ถงึสะดวกหรอืไม่ ทางเขา้ที่ดนิเป็นอย่างไร ต้องผ่านที่ดนิของคนอื่น ซึ่งเป็นที่ภาระจ า
ยอมหรอืไม่ หรอืเป็นชุมชนแออดักนัมากเวลาจะสรา้งอาคารต้องล าบากไม่มทีางของรถบรกิารส่งวสัดุ
เขา้ถงึ การตอกเขม็ท าไม่ไดเ้พราะที่ดนิตดิอาคารขา้งเคยีงมากจงึจ าเป็นต้องใชเ้ขม็แบบเจาะ สิง่เหล่านี้
ท าให้สิ้นเปลอืงงบประมาณในการก่อสร้างเพิ่มขึ้นมาก หรอืบ้านที่อยู่นอกเขตเทศบาลการก าจดัขยะ   
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ต้องจดัการเอง เพราะรถขยะไม่มบีรกิารทัว่ถึง ที่ดนิใกล้เคยีงเป็นอะไรส่งผลอะไรต่อที่ดนิบ้าง มกีลิ่น     
มีเสียงรบกวนหรือไม่ ฯลฯ สุดท้ายเมื่อตัดสินใจเลือกแล้วจึงน าที่ดินไปตรวจสอบกับกรมโยธาหรือ     
กรมผังเมืองว่าที่ดินที่เราต้องการนั ้นจะมีการเวนคืนหรือไม่ คนที่จะขายที่ดินให้เรานั ้นเป็นเจ้าของ
กรรมสทิธิจ์รงิหรอืไม ่และอกีในหลายๆ กรณี 

2. ประวตัิของที่ดนิ เคยเกดิอะไรขึ้นกบัที่ดนิผนืดงักล่าวหรอืไม่ เป็นที่ที่น ้าท่วมถึงหรอืไม่หรอื
ที่ดินเป็นดินถมใหม่ ซึ่งเมื่อเวลาท าฐานรากตอกเสาเขม็ต้องท าลงกับพื้นดินเดิมของโครงการที่แน่น      
ดีแล้วเท่านัน้ ที่ดินเคยเป็นหนองเป็นบ่อน ้าหรือไม่ อยู่ในทางน ้ าไหลผ่านหรือไม่เพราะกรณีเหล่านี้     
อาจเกดิปัญหาการยุบตวัของดนิไดใ้นภายหลงัซึง่อาจส่งผลต่อความวบิตัขิองอาคารได้ หรอืที่ดนิผนืนั ้น
เคยใชเ้ป็นสถานทีใ่ดก่อนหน้าน้ี เช่น เคยเป็นป่าชา้มาก่อนหรอืเคยเป็นบา้นรา้งทีม่กีารฆาตกรรมเกดิขึ้น
แน่นอนว่ามนัตอ้งไมเ่ป็นทีต่อ้งการของใครหลายคนเป็นแน่ 

3. รูปร่างและขนาดของที่ดินก็เป็นสิ่งส าคญั เนื่องจากกฎหมายได้ก าหนดไว้ส าหรบัอาคาร     
ในลกัษณะต่างๆกนั จ าเป็นตอ้งมหีน้ากวา้งของทีด่นิอย่างน้อยทีสุ่ดไม่เหมอืนกนั อกีทัง้ระยะถอยร่นของ
แนวอาคารโดยรอบตาม พรบ.ควบคุมอาคาร ท าใหเ้หลอืพื้นที่ใชใ้นการก่อสรา้งจรงิน้อยลง เช่น อาคาร  
ทีอ่ยู่บรเิวณชายทะเลหรอืรมิแม่น ้าตอ้งถอยร่อนถงึ 25-30 เมตรแลว้แต่เทศบญัญตัขิองทอ้งทีน่ัน้ อาคาร
พกัอาศยัตอ้งถอยร่นจากแนวเขตทีด่นิโดยรอบ 2 เมตร อาคารขนาดใหญ่พเิศษถอยร่นโดยรอบ 6 เมตร 
เป็นตน้ อกีทัง้ลกัษณะของอาคารที่จะใชอ้าจเป็นตวัก าหนดลกัษณะของที่ดนิอยู่แลว้ เช่น บา้นพกัอาศยั
ควรจะมทีี่ดนิลกัษณะหน้าแคบแต่ลกึ เพราะสะดวกต่อการแบ่งโซนที่เป็นส่วนตวั ส่วนอาคารพาณิชย์    
ตดิถนนทีม่ไีวส้ าหรบัขายของ กต็อ้งการทีด่นิทีม่ลีกัษณะหน้ากวา้งเป็นส าคญั 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

 ฐติกิานต ์ตาค าเทีย่ง (2562, บทคดัยอ่) การศกึษาเรื่อง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นมอื
สอง ของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่” การวจิยั
เรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ของลูกค้า บรษิัทบรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย ์
จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ คอื (1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อบ้านมอื
สองของลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ในจงัหวัดเชียงใหม่ (2)       
เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสองของลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์
จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คือ ลูกค้า บริษัทบรหิารสนิทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงใหม่ จ านวน 385 คน โดยวธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่าง
ตามความสะดวก  เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อ       
การตัดสินใจซื้อบ้านมือสอง ของลูกค้า บริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน)         
ในจงัหวดัเชยีงใหม่ สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  และการวเิคราะหส์มัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 จรินันทร ์อนุสรณ์พานิช (2560, บทคดัย่อ) การศกึษาเรื่อง “ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้ออสงัหารมิทรพัย์ประเภททรพัย์สนิรอการขายของธนาคารออมสนิ” การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ
ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออสงัหารมิทรพัย์ประเภททรพัย์สนิรอการขายของธนาคาร
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ออมสนิ โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูท้ี่เขา้มาเยีย่มชมพืน้ที่
จดัแสดงทรพัยส์นิรอการขายของธนาคารออมสนิ ในงานมหกรรมทรพัยส์นิรอการขายทีท่างฝ่ายจดัการ
ทรพัย์สินรอการขายของธนาคารออมสินจัดขึ้นตามภาคต่าง ๆ ของธนาคารออมสินทัง้ 18 ภาค         
ในระหว่างวนัที่ 1 มนีาคม 2560 ถงึ วนัที่ 17 มนีาคม 2560 โดยใช ้ กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ตวัอย่าง
ในการตอบแบบสอบถามใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ใช้งานวิจัยครัง้นี้คือ ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่ าเฉลี่ ย  (Mean) และส่ วน เบี่ ย งเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) วิเคราะห ์      
ความแปรปรวนแบบทางเดยีว t-test, One-Way ANOVA และวเิคราะห์ความทดถอยเชงิเสน้อย่างง่าย 
(Simple Linear Regression)                                                                          
 ชัชวาล เวศย์วรุฒม์ (2553, บทคัดย่อ) การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก       
พกัอาศยัของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม” การวจิยัครัง้นี้มจีุดประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่มี 
ผลต่อการตัดสินใจการเลือกพักอาศัยในหอพักของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองจังหวัดนครปฐม  โดย        
กลุ่มตวัอยา่งเนื่องจากไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอนจงึไดจ้ากการต านวณสตูร Non Probability  โดยก าหนด
ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 385 คน และเพิม่กลุ่มตวัอย่างเป็นทัง้สิ้น 400 คน 
การวิเคราะห์ใช้ค่าสถิติค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้ T-test ส าหรับตัวแปร         
ที่จ าแนก 2 กลุ่ม และ F-test ส าหรบัตัวแปรจ าแนกมากกว่า 2 กลุ่ม เมื่อพบว่า มีนัยส าคัญจะท า       
การทดสอบรายคู่ดว้ยวธิกีารของฟิชเชอร ์(Fisher’s LSD Procedure) ส าหรบัทดสอบสมมตฐิาน 
 นราธปิ แนวค าดี และคณะ (2563, บทคดัย่อ) การศกึษาเรื่อง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม” การศึกษาวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดบั
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด และระดบัการตดัสนิใจทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรรในเขต
จงัหวดันครปฐม 2) เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อบ้านจดัสรรในจงัหวดันครปฐม กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คือ       
ผูท้ีซ่ื้อบา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม ใชว้ธิกีารสุ่มแบบสะดวกจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 
และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติกิารทดสอบ  t - test แบบสถติคิวามแปรปรวน
ทางเดยีว และ การวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุวธิ ี
 พจมาลย์ จิตส าราญ (2563, บทคัดย่อ) การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ทรพัย์สนิรอการขายของบริษัทบรหิารสินทรัพย์กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ส านักงานชลบุรี” 
การศึกษานี้มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรพัย์สินรอการขาย (NPA) 
ประเภทอสังหาริมทรพัย์ที่อยู่อาศัย ของบริษัทบริหารสินทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 
ส านักงานชลบุรโีดยการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจากการสุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคที่มคีวามสนใจเลอืกซื้อ
ทรพัย์สนิรอการขาย จ านวน 400 ตวัอย่าง ท าการวเิคราะห์ด้วยค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต 
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหแ์บบจ าลองโลจติ 
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วิธีการด าเนินการวิจยั 

 การวิจยัเรื่อง “ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อที่ดินเปล่า ของลูกค้า บริษัทบริหารสนิทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ในจังหวัดเชียงใหม่” โดยการวิจัยครัง้นี้ผู้วิจ ัยได้ ท าการศึกษา         
ในรูปแบบเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยการแจกแบบสอบถาม ผู้วจิยัได้ก าหนดแนวทาง   
การวจิยัด้วยการเก็บรวบรวมขอ้มูลและเครื่องมอืที่ใชใ้นการศกึษาประชากรที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้ ใช้
กลุ่มลูกค้าที่สนใจและซื้ออสงัหาริมทรพัย์ บรษิัทบรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)     
ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ซึ่งไม่สามารถทราบจ านวนประชากรได้อย่างแน่นอน ดงันัน้การหาขนาดตวัอย่าง
สามารถค านวณได้จากสูตร ของ W.G. Cochran ก าหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัความ
คลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

 1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.62 ส่วนมากมอีายุ
ระหว่าง 31- 40 ปีขึน้ไป จ านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.06 สถานภาพโสด จ านวน 197 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 51.17 สมรส 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.01 ระดบัการศกึษาสูงสุดส่วนมาก จบการศกึษาระดับ
ปรญิญาตร ีจ านวน 243 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.12 อาชพีส่วนใหญ่เป็นเจ้าของกจิการ จ านวน 147 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 38.18  มรีายได้ต่อเดอืน 40,000.00 – 50,000.00  บาท จ านวน 136 คนคดิเป็นรอ้ยละ
35.32 จ านวนสมาชกิในครอบครวั ส่วนใหญ่ 3-4 คน จ านวน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.60 ที่อยู่อาศยั
ปัจจุบนัสว่นมากเป็นคอนโดมเินียม/อพารท์เมน้ท/์แฟลต จ านวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.21 

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่าของลูกค้าบริษัท     
บรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวัดเชยีงใหม่ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด (M = 4.30) พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุดทุกด้าน เรยีงล าดบัคะแนนเฉลีย่จาก
มากไปหาน้อย พบว่า ด้านราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่ดินเปล่าของลูกค้าบรษิัทบรหิารสนิทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวัดเชยีงใหม่ อยู่ในระดบัมากที่สุด (M  = 4.73 )  รองลงมาคอื 
ด้านการส่งเสริมการขาย (M  = 4.54) ด้านผลิตภัณฑ์ (M = 4.25) และ ด้านท าเลที่ตัง้ (M  = 3.67) 
ตามล าดบั  
 3. กระบวนการตดัสนิใจซื้อทีด่นิเปล่า ของลกูคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั 
(มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (M = 4.44) พจิารณาเป็นรายขอ้อยู่ใน
ระดับมากที่สุดทุกข้อ เรียงล าดับคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย โดยการตัดสินใจซื้อ (M = 4.58)     
การค้นหาข้อมูล (M = 4.52) การประเมินทางเลือก (M = 4.48) พฤติกรรมหลังการซื้อ (M = 4.37)    
การตระหนกัถงึปัญหา (M = 4.26) ตามล าดบั 
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 4. ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่ดนิเปล่าของ
ลูกคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่า ของ ลูกค้าบริษัทบริหารสินทรพัย ์
กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่โดยดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านท าเลทีต่ัง้ และ
ด้านการส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพันธ์ระดบัปานกลาง มีทิศทางความสมัพนัธ์ในทางบวกอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  

อภิปรายผล 

 1. ผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่ดนิเปล่าของลูกค้า 
บรษิัท บรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่ โดยระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการพจิารณาเลอืกซื้อที่ดนิเปล่า ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
เนื่องจากปัจจยัทางการตลาดในด้านของสภาพของที่ดนิ เนื้อที่ดนิ ระบบสาธารณูปโภค ประเภทของ
เอกสารสทิธิ ์เงื่อนไขการผ่อนช าระเงนิไม่ยุ่งยาก ราคาพเิศษสามารถต่อรองได้ การออกค่าธรรมเนียม
การโอนกรรมสิทธิ ์และการบริการพาชมสถานที่ก่อนการตัดสินใจซื้อ มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อ         
การตดัสนิใจซื้อที่ดนิเปล่า ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ Philip Kotler (2003 อ้างถงึใน ปกรณ์ พนัธ์จติ
วุฒิชัย ,2558) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ เครื่องมือทางการตลาดที่
ควบคุมได ้ซึ่งการผสมผสานใหต้อบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วยทุกสิง่ที่กจิการใช ้เพื่อให้มอีทิธพิลโน้มน้าวความต้องการ ผลติภณัฑ์ ส่วนผสมการตลาด
แบ่งได ้4 กลุ่ม “4P’s” หรอื 4 ปัจจยั 
 2. กระบวนการตดัสนิใจซื้อทีด่นิเปล่า ของลกูคา้ บรษิทับรหิารสนิทรพัย ์กรุงเทพพาณิชย ์จ ากดั 
(มหาชน) ในจังหวัดเชียงใหม่ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า        
การตดัสนิใจซือ้ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด และ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืกพฤตกิรรมหลงัการขาย 
การตระหนักถงึปัญหา ตามล าดบั กระบวนการการตดัสนิใจ มคีวามสอดคลอ้งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ 
วิทวัส  รุ่ งเรืองผล (2554, หน้า53-71) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process)           
แมผู้บ้รโิภคจะม ีความแตกต่างกนั มคีวามต้องการแตกต่างกนัแต่ผูบ้รโิภคจะมรีูปแบบการตดัสนิใจซื้อ 
ทีค่ลา้ยคลงึกนั 
 3. ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ การตดัสนิใจซื้อ
ที่ดินเปล่า ของลูกค้า บรษิัทบรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงใหม ่
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่ดินเปล่า ของ ลูกค้าบรษิัท
บรหิารสนิทรพัย์ กรุงเทพพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชยีงใหม่โดยด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านท าเลที่ตัง้ และด้านการส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง มีทิศทางความสมัพนัธ ์   
ในทางบวกอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกบัการศกึษาวจิยัของ ธนากาญจน์  ดวง
ใน (2559) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในศนูยแ์ฟชัน่คา้
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ส่งเดอะแพลทนิัม่ แฟชัน่มอลล์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ในศนูยแ์ฟชัน่คา้สง่เดอะแพลทนิัม่ แฟชัน่มอลล ์มคีวามสมัพนัธก์นั 
 

ข้อเสนอแนะ 

 1. ดา้นผลติภณัฑ ์เหน็ว่า ควรมรีะบบสาธารณูปโภคเบื้องตน้ครบถว้น เช่น มไีฟฟ้า และประปา 
เขา้ถงึและควรค านึงถงึเรื่องการรงัวดัออกเอกสารสทิธิ ์ทีผู่ซ้ือ้สามารถใชป้ระโยชน์ในทีด่นิไดอ้ยา่งเตม็ที ่

2. ด้านราคา เหน็ควรว่า ใหม้กีารประเมนิราคาตามสภาพ ท าเลที่ตัง้ และเปรยีบเทยีบราคากบั
ราคาตลาด 

3. ดา้นท าเลทีต่ัง้ เหน็ว่า ควรมชี่องทางการประชาสมัพนัธ ์เพือ่ใหเ้ขา้ถงึลกูคา้มากยิง่ขึน้ 
4. ด้านการส่งเสรมิการขาย เหน็ว่า ควรมสีนิคา้ราคาพเิศษเมื่อเทยีบกบัราคาท้องตลาด และมี

การจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ เช่น ฟรค่ีาธรรมเนียมโอนกรรมสทิธิ ์การแจกบตัรก านลั  
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