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การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์  (1) เพื่อศึกษาปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อบ้านจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั   (2) เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั กลุ่มตวัอย่างที่ใช ้
ในการวจิยั ไดแ้ก่ ประชาชนทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรในจงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน โดยใชสู้ตร
ของคอแครน (Cochran, 1977) เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณ
ค่า 5 ระดับ มีค่าสัมประสิทธิแ์อลฟาเท่ากับ .979 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ 
ค่าความถี่ (Frequency) และค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) การทดสอบค่าท ี(t-test) การทดสอบค่าเอฟ (F-test)และการ
วเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Regression Analysis)  

จากการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 62.70  มอีายุ 20-29 ปี รอ้ยละ 37.80 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
รอ้ยละ 51.50 มสีถานภาพสมรส รอ้ยละ 52.50 มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง รอ้ยละ 
71.50 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่เกนิ 30,000 บาท รอ้ยละ 81.80  โดยปจัจยัลกัษณะส่วน
บุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรรของประชาชนในจังหวัดตรัง  
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่เีพศ สถานภาพ อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
บา้นจดัสรรไม่แตกต่างกนั ประชาชนทีม่อีายุ 20-29 ปี ตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรสูงกว่าประชาชนทีม่ ี
อายุ 40-49 ปี และประชาชน ทีม่อีายุ 30-39 ปี ตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรสูงกว่า ประชาชนทีม่อีายุ 
40-49 ปี อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และประชาชนทีจ่บการศกึษาระดบัปรญิญาตรตีดัสนิใจ
ซือ้บา้นจดัสรรสงูกว่า ประชาชนทีจ่บการศกึษาระดบัอนุปรญิญา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจดัสรรของประชาชนใน
จงัหวดัตรงั ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในเรื่องการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรในจงัหวดัตรงั 
ทัง้ 7 ด้าน ซึ่งม ี2 ดา้น ไดแ้ก่ ด้านบุคลากรและดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั 
 

ค าส าคญั : ปจัจยั บา้นจดัสรร การตดัสนิใจซือ้ 



 
 

 

ABSTRACT 
 
 The objectives of this research are (1) to study personal factors that affect the 
decision to buy housing estate of people in Trang Province. (2) to study the marketing mix 
factors that affect the decision to buy housing estate of people in Trang Province. The sample 
group used in the research consisted of 400 people who decided to buy housing estate in 
Trang Province using Cochran's formula (Cochran, 1977).The research instrument was a  
5-level rating scale questionnaire with an alpha coefficient of .979. Statistics used in data 
analysis included frequency and percentage statistics, mean, and standard deviation. 
(Standard Deviation) T-test (t-test) F-value test (F-test) and multiple regression analysis 
(Regression Analysis) 
 According to the survey the majority of respondents were female, 62.70 percent were 
20-29 years old, 37.80 percent had a bachelor's degree, 51.50 percent were marital, and 
52.50 percent were company employees. Private sector/employee 71.50 percent and have an 
average monthly income of not more than 30,000 baht, 81.80 percent. Different personal 
factors affect the decision to buy housing for people in Trang Province. Respondents with 
different genders, statuses, occupations, and average monthly incomes There is no difference 
in deciding to buy a housing estate. People aged 20-29 years decided to buy a housing 
estate more than people aged 40-49 years, and people aged 30-39 years decided to buy a 
housing estate more than people aged 40-49 years. People aged 40-49 years with statistical 
significance at the .05 level. and people who graduated with a bachelor's degree decided to 
buy a housing estate at a higher rate. People who have completed an associate's degree 
Statistically significant at the level .05. Marketing mix factors that affect people's decision to 
buy housing estate in Trang Province. Respondents had opinions on the decision to buy 
housing estate in Trang Province on all 7 aspects, of which 2 aspects were personnel and 
physical components affecting the decision to buy housing estate of people in Trang Province. 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
            ที่อยู่อาศัยเป็นหน่ึงในปจัจยัสี่ที่ส าคญัต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์เน่ืองจากแต่ละ
ครอบครวั ต้องการมทีี่อยู่อาศยัเพื่อเป็นที่ใช้อยู่ร่วมกนัของสมาชกิในครอบครวั คนทุกคนจงึ
อยากจะมทีีอ่ยูอ่าศยัเป็นของตนเอง ความตอ้งการนี้เป็นความต้องการขัน้พืน้ฐานของมนุษยแ์ละ
เป็นความต้องการที่จ าเป็นต่อการด ารงชวีติ ด้วยเหตุผลนี้ธุรกจิโครงการบ้านจดัสรรจงึเกดิขึน้
และได้รบัความนิยมจากผู้บรโิภคอย่างกว้างขวางและรวดเรว็ อย่างไรก็ตามการเลอืกซื้อที่อยู่
อาศยัจ าเป็นต้องใช้ความคดิพจิารณาถงึความพงึพอใจในการเลอืกซื้ออย่างถี่ถ้วนและพถิพีถินั 
ทัง้ในเรื่องท าเลทีต่ ัง้ ราคาบา้น ขนาด รปูแบบของบา้น พืน้ทีใ่ชส้อย รวมถงึต้องค านึงถงึความ
สะดวกสบายต่าง ๆ ที่ส าคญัในเรื่องของสาธารณูปโภคในโครงการ แนวโน้มการเติบโตของ
ธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์รูปแบบหนึ่งโดยเฉพาะ “โครงการบ้านจดัสรร” จงึเกดิขึน้ เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคทัง้ด้านความสะดวกสบาย สภาพแวดล้อม ความปลอดภัยแก่
ผูบ้รโิภคในอนาคต ท าให้ผูบ้รโิภคมทีางเลอืกในการซือ้ทีอ่ยู่อาศยัมากขึน้ ส าหรบัภาพรวมการ
ซือ้ขายอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทยปี พ.ศ 2562 ทีผ่่านมา ภาคอสงัหารมิทรพัยต์ดิลบ 5% 
ราคาบ้านและคอนโดปรบัเพิม่ขึน้ได้น้อยลงกว่าที่เคยเป็นมา และภาวะสต็อกบวม เพราะซพั
พลายในตลาดทีส่งูขึน้ สาเหตุมาจากสภาพเศรษฐกจิซึง่ชะลอตวัลง (สุปราณ ีสงิหค์ณู,2562) 
            กระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการ
ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค จากการส ารวจรายงานของผู้บรโิภคจ านวนมากในกระบวนการซื้อ 
พบว่า ผู้บรโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน (Kotler, 2012) คอื การรบัรู้ถึงความต้องการ  
การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ซึง่จะ
เหน็ไดว้่ากระบวนการซือ้เริม่ต้นก่อนการซือ้จรงิ ๆ และมผีลกระทบหลงัจากการซือ้  การทีธุ่รกจิ
บา้นจดัสรรในจงัหวดัตรงัเตบิโตอย่างรวดเรว็เช่นนี้ ย่อมสะทอ้นใหเ้หน็ ถงึภาวการณ์แข่งขนัที่
ตอ้งรนุแรงตามมา ผูป้ระกอบการในธุรกจิบา้นจดัสรรจดัต้องหาวธิตีอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคใหไ้ดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพภายใตค้่าใชจ้่ายทีเ่หมาะสม  
           จากความเป็นมาและความส าคญัของปญัหาดงักล่าว จงึท าใหผู้ว้จิยัมคีวามประสงคจ์ะ
ศกึษาปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั ทัง้นี้เพื่อต้องการ
ทราบว่า ปจัจยัใดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อมากที่สุด และมอีะไรบ้างที่ผู้บรโิภคให้ความส าคญั
มากและความส าคญัน้อย ทัง้นี้เพื่อทีจ่ะน าขอ้มลูที่เป็นผลจากการวจิยัครัง้นี้ไปปรบัปรุงพฒันา
โครงการบา้นจดัสรรต่อไป 
 
 
 
 



 
 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
           1. เพื่อศึกษาปจัจยัลักษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจดัสรร 
ของประชาชนในจงัหวดัตรงั 
           2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรร 
ของประชาชนในจงัหวดัตรงั 
สมมติฐานการวิจยั 
           1. ปจัจัยลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจดัสรร 
ของประชาชนในจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 
           2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรของประชาชน 
ในจงัหวดัตรงั   
ขอบเขตของการวิจยั 

1) ขอบเขตดา้นเนื้อหา 
            การวจิยัครัง้นี้ มุ่งศกึษาปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรของประชาชนใน
จงัหวดัตรงั โดยมตีวัแปรตน้และตวัแปรตาม ดงันี้ 
            ตัวแปรต้น ประกอบด้วย ปจัจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ อาชพีและรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ส่วนประสมทางการตลาด โดยใชท้ฤษฎขีอง Kotler 
(2003) 7 ด้าน ได้แก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นสถานที่ ปจัจยัดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นบุคลากร  ปจัจยัด้านกระบวนการและปจัจยัดา้นองค์ประกอบทาง
กายภาพ 
            ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ม ี5 ขัน้ตอน (Kotler,2012) คอืการรบัรู้
ถงึความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ 

2) ขอบเขตดา้นประชากร  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ประชาชนทีต่ดัสนิใจ 
ซื้อบ้านจดัสรรในจงัหวดัตรงั ที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนโดยใช้สูตร คอแครน 
(Cochran,1977) ส าหรบักลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ จ านวน 400 คน 

3) ขอบเขตดา้นระยะเวลา การศกึษาครัง้นี้ท าการเกบ็รวมรวมขอ้มลูและวเิคราะห์ 
ขอ้มลู ตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม 2566 ถงึ เดอืนธนัวาคม 2566 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
          ขอ้มูลส่วนบุคคลที่มกีารบ่งบอกถงึลกัษณะทางประชากรที่อยู่ในตวับุคคลนัน้ ๆ ซึ่งมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บรโิภครวมถึงการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จงึนิยมน ามาใช้ในการ
ก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยน าลกัษณะของประชากรศาสตรม์าวเิคราะห์ เพื่อทีจ่ะสามารถผลติ
สินค้าและบริการได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ
ประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัไดน้ ามาเป็นปจัจยัหน่ึงในกรอบแนวคดิการวจิยัเพื่อศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยั
ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงัครัง้นี้  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (2003,p.14) ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า เป็นกลุ่มของ
เครื่องมอืทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏบิตัติามวตัถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
และให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วยทุกสิง่ทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้มอีิทธิพลโน้มน้าวความ
ตอ้งการผลติภณัฑข์องกจิการ 
 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) 
   คอทเลอร์ (Kotler,2003) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง  
ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 7 ตวั ไดแ้ก่ 
   1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ใด ๆ ทีน่ าเสนอเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอื
ความต้องการของตลาดให้ได้ร ับความพึงพอใจ ดังนั ้น จากความหมายนี้  “ผลิตภัณฑ์”  
จงึมคีวามหมายที่ครอบคลุมถงึสนิค้า (Goods) เป็นผลติภณัฑท์ี่มตีวัตนจบัต้องได้ เช่น น ้ามนั
ระเหย ตวัยาสมุนไพร ยารกัษาโรค เป็นต้น หรอืเป็นบรกิาร (Service) ที่ธุรกจิน ามาเสนอขาย
ใหก้บัผูบ้รโิภค เป็นผลติภณัฑท์ีไ่มม่ตีนัตนจบัตอ้งไมไ่ด ้เช่น สปา การชมคอนเสริต์ เป็นตน้  
            2. ราคา (Price) คอื เป็นราคาทีผู่บ้รโิภคต้องจ่ายเพื่อแลกเปลีย่นกบัสนิคา้หรอืบรกิาร
ที่น าเสนอขาย ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price)  
ของบรกิารนัน้ ได้แก่ ราคาผลติภณัฑ์ต ่ากว่าที่อื่น ความแน่นอนและเป็นมาตรฐานของราคา
ผลติภณัฑน์ัน้ มป้ีายแสดงสนิคา้ทีช่ดัเจน  
  3. สถานที่ (Place) เป็นการสรา้งช่องทางที่สามารถเข้าถึงผู้บรโิภคและสร้างเสรมิสิง่
อ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อสนองความต้องการของตลาดไดอ้ย่างทัว่ถงึ รวมถงึการจดัการ



 
 

 

เกี่ยวกบัสนิค้าคงคลงั ได้แก่ อุปกรณ์อ านวยความสะดวก เช่น รถเขน็หรอืตะกรา้ รูปแบบการ
แต่งรา้น สถานทีจ่อดรถสะดวก ปลอดภยัและเพยีงพอ มสีาขาหลายแห่ง เป็นตน้ 
  4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง การตดิต่อสื่อสารทางการตลาดเพื่อ
แจ้งข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อของตลาด การส่งเสรมิการตลาด 
ประกอบด้วย 5 ประเภท คอื การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย  
การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดทางตรง  
  5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรภายในองค์กรที่ให้บรกิารและอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ แก่ลูกคา้ เป็นผูท้ีม่คีวามสมัพนัธเ์พื่อใหบ้รกิารผูบ้รโิภคโดยตรง ธุรกจิจงึจ าเป็นที่
จะต้องมกีารสนับสนุนส่งเสรมิบุคลากรให้มคีวามรู ้ความสามารถและความช านาญในสายงาน  
โดยอาจมกีารฝึกอบรม พฒันา สอนงาน เป็นตน้  
   6. กระบวนการให้บรกิาร (Process) หมายถงึ ขัน้ตอนต่างๆ ของการใหบ้รกิารตัง้แต่
การเสนอการบริการจนจบสิ้นการให้บริการด้วยวิธีการจัดการที่ดีและมีระยะเวลาในการ
ใหบ้รกิารทีเ่หมาะสม ทัง้นี้กระบวนการใหบ้รกิารเป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและ
งานปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร   
  7. องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพใหก้บัลูกค้า โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางด้านกายภาพและรูปแบบ
การใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลกูคา้เป็นปจัจยัทีก่่อใหเ้กดิความสะดวกในการใหบ้รกิารและ
ท าใหก้ารบรกิารผูบ้รโิภคเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

 

  กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 
  กระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการ
ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค จากการส ารวจรายงานของผู้บรโิภคจ านวนมากในกระบวนการซื้อ 
พบว่า ผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน  (Kolter,2012) 
  1. การรบัรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรอืการรบัรู้ปญัหา (Problem 
Recognition) การทีบุ่คคลรบัรูถ้งึความต้องการภายในของตน ซึง่อาจเกดิขึน้เองหรอืเกดิจากสิง่
กระตุน้ เช่น ความหวิ ความกระหาย ความเจบ็ปวด ฯลฯ   
 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้น ผู้บรโิภคจะ
ด าเนินการเพื่อใหเ้กดิความพอใจทนัท ีเช่น บุคคลทีเ่กดิความหวิ มองเหน็ร้านอาหารและเขา้ซือ้
อาหารบรโิภคทนัท ีแต่ในบางครัง้ความต้องการทีเ่กดิขึน้ไม่สามารถสนองความต้องการไดท้นัท ี



 
 

 

ความต้องการจะถูกจดจ าไว้เพื่อหาทางเสนอความต้องการในภายหลงัเมื่อความต้องการที่ได้
สะสมไวม้ากถูกกระตุน้จะท าใหเ้กดิการปฏบิตัใินภาวะอยา่งหนึ่ง  
  3. การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูมาแลว้ 
จากขัน้ที่สองผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นักการตลาด
จ าเป็นตอ้งรูถ้งึวธิกีารต่าง ๆ ทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิผลทางเลอืก  
           4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมนิผลพฤติกรรมในขัน้ที่ 3  
จะช่วยให้ผู้บรโิภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที่เป็นทางเลือก โดยทัว่ไป
ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบมากทีสุ่ด  
  5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากซือ้และทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ ์  
ซึง่นกัการตลาดจะตอ้งพยายามทราบถงึระดบัความพอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัการซือ้ เพื่อทีจ่ะ
น าไปพฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 
    
ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัโครงการบ้านจดัสรร 

  โครงการบ้านจดัสรร หมายถึง สถานที่หรอืบรเิวณที่มผีู้ประกอบการยื่นขออนุญาต
จดัสรรแบ่งแปลงทีด่นิส าหรบัลงทุนปลูกสรา้งบา้นเพื่อขายใหก้บัผูท้ี่สนใจจะซือ้รวมถงึยงัมพีืน้ที่
ต่าง ๆ รอบบรเิวณโครงการทีป่ลูกสรา้งใหผู้ท้ีเ่ขา้มาอยู่ไดใ้ชป้ระโยชน์ร่วมกนั ไม่ว่าจะเป็นถนน
หนทางภายในหมู่บา้น สวนสาธารณะภายในหมู่บ้าน หอ้งออกก าลงักาย สระว่ายน ้า พนักงาน
รกัษาความปลอดภยั เป็นตน้ (ศศกิานต ์ จนัแปรเงนิ,2564)  
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
            ภฐัฬเดช  มาเจรญิ (2556 ) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรร
ของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บ้านของ
ผูบ้รโิภค คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ใหค้วามส าคญัในการเดนิทางไปมาสะดวก และมรีะบบรกัษาความ
ปลอดภยั 24 ชัว่โมง ในระดบัที่มากที่สุดและให้ความส าคญัด้านการให้บรกิารต่าง ๆ  อยู่ใน
ระดบัส าคญัมาก 
   ธญัวรตัน์ รม่พลูทอง (2559) ไดศ้กึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นทาวน์เฮา้ส์
ของผู้บรโิภคในจงัหวดันครปฐม ผลการวจิยัพบว่า ลกัษณะประชากรที่แตกต่างกนัมผีลต่อ
พฤติกรรมการเปิดรบัข่าวสารเกี่ยวกับการเลือกซื้อบ้านทาวเฮ้าส์ แตกต่างกันและปฏิเสธ
สมมตฐิาน ไดแ้ก่ สถานภาพ และรายไดส้่วนตวัต่อเดอืน กล่าวคอื ลกัษณะประชากรทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อพฤตกิรรมการเปิดรบัขา่วสารเกีย่วกบัการเลอืกซือ้บา้นทาวเฮา้ส ์ไมแ่ตกต่างกนั  
            อนัสรยี์ เพชรขุม้  (2559) ได้ศกึษาปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อการเลอืกซื้อบ้านจดัสรรของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอ ปลวกแดง จงัหวดัระยอง ผลการวจิยัพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั



 
 

 

การศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน จ านวนสมาชกิในครวัเรอืน จะให้ความส าคญัต่อการตดัสนิใจ
การเลอืกซือ้บา้นจดัสรรทีแ่ตกต่างกนั  
  ปรชิญา คงปลอดและคณะ (2562) ศึกษาเรื่อง การศึกษาปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมในโครงการมิกซ์ยูส  กรณีศึกษา กลุ่มลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า อายุ ระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมในโครงการมกิซ์ยูส กรณีศกึษา กลุ่มลูกค้าใน
เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05    
 สุปราณี  สงิห์คูณ (2562) ได้ศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มต่ีอการเลอืกซื้อ
บ้านจดัสรรของลูกค้าในอ าเภอเมือง จงัหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษา พบว่า เพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้บ้านจดัสรรของ
ลูกค้าในอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 
และ ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
สมัพันธ์กับการเลือกซื้อบ้านจดัสรรของลูกค้าในอ าเภอเมือง จงัหวัดอุบลราชธานี  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จริวรรณ  ศรเีปรม (2564) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครภายหลงัการเกิดสถานการณ์ Covid-19 โดยผลการศึกษา
พบว่าประชากรที่มเีพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได้ต่อเดอืน และอาชพี ต่างกนั  
มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยัของประชากรต่างกนั และปจัจยัภายหลงัการเกดิสถานการณ์ 
Covid-19 ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านทัศนคติของผู้ บริโภค  
ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านท าเลที่ตัง้ มผีลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยของประชากร ในเขต
กรงุเทพมหานคร ภายหลงัการเกดิสถานการณ์ Covid-19 ต่างกนั 
 นราธปิ แนวค าดแีละคณะ (2563) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม โดยผลการเปรยีบเทยีบ พบว่าอายุ อาชพี สถานภาพ รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐมแตกต่างกนัอย่าง
มนีัยส าคญัทางสถิติ 0.05 และผลการทดสอบปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 
ด้านการสร้าง การน าเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด  
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านราคามผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจดัสรรในเขต
จงัหวดันครปฐม แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 พลช เพชรปานวงศ์ (2564) ไดศ้กึษาการศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรร
ของคนเจนเนอร์เรชัน่วาย ผลการศึกษา พบว่า ปจัจยัที่มผีลต่อการเลือกซื้อบ้านจดัสรรโดย
ก าหนดจากปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดและปจัจยัด้านอื่นๆ สามารถจดักลุ่มโดยเรยีง
ตามความมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจไดด้งันี้ ผลติภณัฑ ์ราคา การส่งเสรมิการตลาด ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ ท าเลทีต่ ัง้ สาธารณูปโภค และดา้นมุมอง
คนของคนเจนเนอรเ์รชัน่วาย ซึง่เรยีงตามน ้าหนักความส าคญัทีก่ลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัมาก



 
 

 

ไปหาน้อย โดยปจัจยัเหล่าน้ีลว้นมผีลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรและมแีนวโน้มทีจ่ะพฒันาใหท้นั
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในภายภาคหน้า  
 นัฐกมล  บุญแก้ว (2564) ไดศ้กึษาปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้นจดัสรรใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ 19 ผลการศกึษาพบว่า 
ปจัจยัดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานคร
ในช่วงการแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ 19 อย่างมนีัยส าคญัที่ 0.05 ในส่วนของด้านส่วนประสม
ทางการตลาดพบว่า ปจัจยัด้านบุคคล และปจัจยัด้านองค์ประกอบทางกายภาพส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงการแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ 19 
อยา่งมนียัส าคญัที ่0.05 
 ศสทิธิ ์ควรสนิท (2564) ได้ศกึษาการศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อบ้านจดัสรรใน
จงัหวดัฉะเชงิเทราจากการศกึษา พบว่า ปจัจยัดา้นสภาพแวดลอ้มมผีลต่อการตดัสนิในเลอืกซือ้
บ้านจดัสรรในจงัหวดัฉะเชงิเทราเป็นอนัดบัที่หน่ึง รองลงมา คอื ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ปจัจยั
ด้านราคา ปจัจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด และปจัจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ตามล าดบั  
 

วิธีการด าเนินงานวิจยั 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
          ประชากรทีใ่ชส้ าหรบัการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนที่ตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรในจงัหวตัรงั 
ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

          กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชส้ าหรบัการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนทีต่ดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรในจงัหวดั
ตรงั ซึ่งไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน จากการค านวณขนาดตวัอย่าง โดยใช้ทฤษฎขีองการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบไมใ่ชค้วามน่าจะเป็น ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใหค้่าผดิพลาดไม่เกนิ 5% และ
ใชว้ธิสีุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  ดงันัน้ ขนาดกลุ่มตวัอย่างควรมอีย่าง
น้อย 385 คน ในการวจิยัครัง้นี้ เพื่อลดความความคลาดเคลื่อนในการเก็บขอ้มลู ผู้วจิยัจงึต้อง
เพิม่จ านวนกลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวนทัง้สิน้ 400 คน  
 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
           เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้วจิยั
สรา้งขึน้เอง ซึง่สามารถแบ่งขอ้มลูในแบบสอบถามออกเป็น 4 ตอน ดงันี้  
           ตอนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  



 
 

 

           ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรของ
ประชาชนในจงัหวดัตรงั จากปจัจยัทัง้หมด 7 ดา้น  
           ตอนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั  
จ านวน 5 ดา้น  
           ตอนที ่4 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ ทัว่ไป ลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด 
 
วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผู้วจิยัได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล ด้วยตนเองจากการให้กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน ผ่านการตอบแบบสอบถามออนไลน์ ทาง Google Form 

 
การวิเคราะหข้์อมลูและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
         1. สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ การล าดบั ความคดิเหน็จากคะแนนค่าเฉลีย่ ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถติิ
เชงิพรรณนาส าหรบัการอธบิายผลการศกึษาในเรือ่ง ดงัต่อไปนี้ 
            1.1 ตวัแปรของด้านข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน วเิคราะหข์อ้มลูโดยใช้สถติพิืน้ฐาน โดย
ใชส้ถติอิยา่งงา่ยค่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage)  
           1.2 ตวัแปรของปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้าน
จดัสรรของประชาชนในจงัหวัดตรงั สถิติที่เหมาะสมในการอธิบาย ได้แก่  การหาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (SD.) 
           2. สถิติเชิงอ้างอิงหรอืเชงิอนุมาน คอื การทดสอบค่าท ี(t-test) การทดสอบค่าเอฟ  
(F-test) หรอื One-Way ANOVA การทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดยใช้ค่า LSD และการ
วเิคราะหถ์ดถอย  
                                       

ผลการวิจยั 
 

            1. จากการวเิคราะหข์อ้มลู กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 62.70 มอีายุ 20-
29 ปี รอ้ยละ 37.80 จบการศกึษระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 51.50 มสีถานภาพสมรส รอ้ยละ 
52.50 มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง รอ้ยละ 71.50 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่เกนิ 
30,000 บาท รอ้ยละ 81.80  
            2. จากการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.44 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านมคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด ซึ่งด้าน
ผลติภณัฑ ์มคี่ามากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.54 ถดัมาคอื ดา้นสถานที ่มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.48 
ดา้นราคา มคี่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.47 ด้านกระบวนการ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.46 ด้านบุคลากรมี



 
 

 

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.40 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.39 และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 ตามล าดบั    
           3. จากการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของ
ประชาชนในจงัหวดัตรงั โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 ซึ่งด้านพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ มคี่ามากสุด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 ล าดบัถดัมาคอื ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31  ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08  ดา้นการค้นหา
ขอ้มูล มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05  และด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.88 
ตามล าดบั 
            4. การพสิจูน์สมมตฐิาน  
               การพสิูจน์สมมตฐิานข้อที่ 1  ปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ ี
เพศ สถานภาพ อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรไม่แตกต่าง
กนั ประชาชนที่มอีายุ 20-29 ปี ตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรสูงกว่าประชาชนที่มอีายุ 40-49 ปี และ
ประชาชน ทีม่อีายุ 30-39 ปี ตดัสนิใจซือ้บ้านจดัสรรสูงกว่า ประชาชนทีม่อีายุ 40-49 ปี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และประชาชนทีจ่บการศกึษาระดบัปรญิญาตรตีดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรสูง
กว่า ประชาชนทีจ่บการศกึษาระดบัอนุปรญิญา อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
           การพสิูจน์สมมตฐิานขอ้ที ่2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในเรื่องการ
ตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรในจงัหวดัตรงั ทัง้ 7 ด้าน ซึ่งม ี2 ด้าน ได้แก่ ด้านบุคลากรและด้าน
องคป์ระกอบทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั 
 

อภิปรายผลการวิจยั 
 

           จากผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั มทีัง้แตกต่างกนัและไม่แตกต่างกนั โดยผลการทดสอบ
สมมุตฐิาน พบว่า ประชาชนที่มอีายุ และระดบัการศกึษาต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บ้านจดัสรร
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ส่วนประชาชนทีม่เีพศ สถานภาพ อาชพีและ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรไม่แตกต่างกนั 
         จากผลการวจิยัพบว่า ประชาชนที่มเีพศ สถานภาพ อาชพีและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
ต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อบ้านจดัสรรไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของธญัวรตัน์  
ร่มพูลทอง (2559) ได้ศึกษาปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อการเลอืกซื้อบ้านทาวน์เฮ้าส์ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดันครปฐม ผลการศกึษาพบว่า สถานภาพ และรายไดส้่วนตวัต่อเดอืน กล่าวคอื ลกัษณะ



 
 

 

ประชากรทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการเปิดรบัข่าวสารเกี่ยวกบัการเลอืกซือ้บา้นทาวเฮา้ส ์
ไมแ่ตกต่างกนั  
            จากผลการวจิยัพบว่า ประชาชนในจงัหวดัตรงั ทีม่อีายุต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บา้น
จดัสรรแตกต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของธญัวรตัน์ ร่มพูลทอง (2559 ) ได้ศกึษาปจัจยัที่มี
อทิธพิลต่อการเลอืกซื้อบ้านทาวน์เฮ้าส์ของผู้บรโิภคในจงัหวดันครปฐม ผลการศกึษาพบว่า  
ลกัษณะประชากรทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการเปิดรบัข่าวสารเกี่ยวกบัการเลอืกซือ้บา้น
ทาวเฮ้าส์ แตกต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ สุปราณี  สงิห์คูณ (2562) ได้ศกึษาปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกซื้อบ้านจัดสรรของลูกค้าในอ าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี ผลการศกึษาพบว่า อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั  
มผีลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของลูกคา้ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี แตกต่างกนัอย่าง
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 และสอดคล้องกบังานวจิยัของ จริาวรรณ ศรเีปรม (2564) ศกึษา
เรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครภายหลงั
การเกิดสถานการณ์ Covid-19 ผลการศึกษาพบว่าประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มเีพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้ต่อเดอืน และอาชพี ต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่
อยูอ่าศยัของประชากร ในเขตกรงุเทพมหานครภายหลงัการเกดิสถานการณ์ Covid-19 ต่างกนั 
             จากผลการวจิยัพบว่า ประชาชนในจงัหวดัตรงั ที่มรีะดบัการศึกษาต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรแตกต่างกนั โดยประชาชนทีจ่บการศกึษาระดบัปรญิญาตรตีดัสนิใจซื้อบ้าน
จดัสรรสูงกว่า ประชาชนที่จบการศึกษาระดบัอนุปรญิญา อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  ธญัวรตัน์ รม่พลูทอง (2559 ) ไดศ้กึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืก
ซื้อบ้านทาวน์เฮ้าส์ของผู้บรโิภคในจงัหวดันครปฐม  ผลการศึกษาพบว่า เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และจ านวนสมาชกิในครอบครวั กล่าวคอื ลกัษณะประชากรทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการเปิดรบัขา่วสารเกี่ยวกบัการเลอืกซือ้บา้นทาวเฮา้ส ์แตกต่างกนั และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ปรชิญา คงปลอดและคณะ (2562) ศกึษาเรื่อง การศกึษาปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมในโครงการมิกซ์ยูส กรณีศึกษา กลุ่มลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า อายุ ระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนทีแ่ตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมในโครงการมกิซ์ยูส กรณีศกึษา กลุ่มลูกค้าใน
เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
             จากผลการวจิยัพบว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น
จดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงัซึง่เป็นไปตามสมมตฐิาน ดงัต่อไปนี้ 
             ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรรของ
ประชาชนในจงัหวดัตรงัสงูทีสุ่ด อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 



 
 

 

อนัสรยี ์เพชรขุม้  (2559) ไดศ้กึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บ้านจดัสรรของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอ ปลวกแดง จงัหวดัระยอง ผลการวิจยัพบว่า ประเด็นที่ผู้ตัดสินใจเลือกซื้อบ้านให้
ความส าคญัสูงสุดคอืปจัจยัด้านการให้บรกิาร ได้แก่ มรีะบบการรบัประกนัผลงานและบ้านให้
ผู้บรโิภค การให้บรกิารหลงัการขายที่ดี การบรกิาร  ติดต่อกับผู้ให้สินเชื่อในการซื้อบ้าน 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พลช เพชรปานวงศ์ (2564) ไดศ้กึษาการศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อการ
เลอืกซื้อบ้านจดัสรรของคนเจนเนอร์เรชัน่วาย ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดและปจัจยัด้านอื่นๆ สามารถจดักลุ่มโดยเรยีงตามความมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจได้
ดงันี้ ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสรมิการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย บุคคล ลกัษณะทาง
กายภาพ กระบวนการ ท าเลที่ตัง้ สาธารณูปโภค และสอดคล้องกบังานวจิยัของ นัฐกมล  บุญแก้ว 
(2564) ได้ศึกษาปจัจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ 19 ผลการวจิยัพบว่า ในส่วนของด้านส่วน
ประสมทางการตลาดพบว่า ปจัจยัดา้นบุคคล และปจัจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพส่งผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงการแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ 19 
อยา่งมนียัส าคญัที ่0.05 
            ส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บ้านจัดสรรของประชาชนในจังหวัดตรังสูงที่สุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ภฐัฬเดช  มาเจรญิ (2556) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
เลอืกซื้อบ้านจดัสรรของผู้บรโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อ
การเลอืกซื้อบา้นของผู้บรโิภค คอืใหค้วามส าคญัในการเดนิทางไปมาสะดวก และมรีะบบรกัษา
ความปลอดภยั 24 ชัว่โมง ในระดบัทีม่ากทีสุ่ดและใหค้วามส าคญัดา้นการใหบ้รกิารต่าง ๆ อยู่ใน
ระดบัส าคญัมาก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนราธปิ แนวตาด ีและคณะ (2563) ศกึษาเรื่อง ปจัจยั
ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม ผลการทดสอบปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบด้วยด้านการสร้าง การน าเสนอ ลักษณะทางกา ยภาพ  
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านราคามผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของศสทิธิ ์ควรสนิท (2564) ไดศ้กึษาการศกึษาปจัจยัทีม่ ี
ผลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในจงัหวดัฉะเชงิเทรา ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม
มผีลต่อการตดัสนิในเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในจงัหวดัฉะเชงิเทราเป็นอนัดบัทีห่นึ่ง 
 
 
 



 
 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยัครัง้น้ี 
            1. ส านักงานขายมคีวามสะอาดและการให้บรกิารสื่อสิง่พมิพ์ต่างๆที่เกี่ยวข้องกบั
สถานทีใ่หบ้รกิาร ดงันัน้ส านักงานขายควรมกีารปรบัปรุงพฒันาสถานทีใ่หท้นัสมยัในการบรกิาร 
มคีวามสะอาดตลอดเวลา  
            2. ส านกังานขายควรจดัใหม้สีื่อสิง่พมิพท์ีท่นัสมยัทีส่ะดวกต่อการคน้หาศกึษาของผูม้า
ใชบ้รกิาร เช่น มสีื่อโซเซยีลมเีดยีไวค้อยบรกิาร ลูกคา้สามารถคน้หาขอ้มลูเกี่ยวกบัรายละเอยีด
บา้นจดัสรรไดง้า่ยขึน้ มขีอ้มลูรายละเอยีดทีช่ดัเจน ครบถว้น ครอบคลุมทุกความตอ้งการ  
            3. ส านักงานขายควรมกีารวางแผนการตลาด ก าหนดกลยุทธ์การตลาด ท าการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ กับประชาชนผู้มาใช้บริการแต่ละกลุ่ม อีกทัง้การจดักิจกรรมสร้าง
ความสมัพนัธอ์นัดกีบัประชาชนผู้มาใชบ้รกิารให้ได้มสี่วนร่วมเสมอืนเป็นส่วนหนึ่งขององคก์าร 
และควรเลอืกช่องทางในการจดักิจกรรมการตลาด หรอืประชาสมัพนัธ์โปรโมชัน่ต่างๆ ให้กบั
ประชาชนผูม้าใชบ้รกิาร  
            4. ส านักงานขายบา้นจดัสรร ควรรกัษามาตรฐานการบรกิารทีเ่ท่าเทยีมกนั เน้นความ
เสมอภาคของประชาชนทุกคน ตลอดจนพัฒนาพนักงานขายทุกคนให้มีใจรกัการบริการ  
โดยการใส่ใจในการดูแลและอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ประชาชนผูม้าใชบ้รกิารทุกคนดว้ยความ
เต็มใจไม่ว่าจะเป็นเพศใด อาชีพ สถานภาพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเท่าใดก็ตาม โดยมี
กระบวนการด าเนินการดแูลตัง้แต่การเขา้มาใชบ้รกิารทีส่ านกังานขาย  
           5. ส านักงานขายบ้านจดัสรรควรรกัษามาตรฐานในเรื่อง บุคลากรของส านักงาน ให้มี
บุคลกิภาพที่ด ีมคีวามรู ้ส านักงานขายมผีู้บรหิารอยู่ประจ าเพื่อคอยให้ค าปรกึษา พนักงานมี
ความเอาใจใส่และมพีนกังานเพยีงพอ  

 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
           1. การวจิยัในครัง้นี้ เป็นรปูแบบการวจิยัเชงิปรมิาณ ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปควร
ศกึษาปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้บ้านจดัสรรของประชาชนในจงัหวดัตรงั ในเชงิคุณภาพ 
หรอืศกึษาในรปูแบบผสมผสานระหว่างการวจิยัเชงิปรมิาณและเชงิคุณภาพ โดยศกึษาจากผู้ที่
เคยซือ้และผูท้ีไ่มเ่คยซือ้ว่ามคีวามแตกต่างกนัอยา่งไร  
            2. การวจิยัในครัง้ต่อไป ควรศกึษาถงึปจัจยัของตวัแปรอสิระอื่นทีม่คีวามสมัพนัธห์รอื
ส่งผลต่อการเปลีย่นแปลงของตวัแปรตาม เช่น ทศันคต ิแรงจงูใจในการซือ้ เป็นตน้  



 
 

 

           3. การวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาเกี่ยวกบัปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร
ของประชาชนในจงัหวดัตรงั ซึง่เน้นกลุ่มผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดงันัน้ในครัง้ต่อไปควรจะศกึษา
กบักลุ่มตวัอยา่งกลุ่มอื่นๆ บา้ง หรอืกลุ่มผูบ้รโิภคในจงัหวดัอื่นๆ  
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