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บทคดัย่อ 
 การศกึษานี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่วเิคราะหปั์จจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสองเพือ่การลงทุน
ในจงัหวดัสงขลา โดยเน้นศกึษาสามกลุ่มปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เช่น อายุ รายได ้และ
สถานภาพทางครอบครวั ที่อาจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ได้แก่ ราคา 
ท าเลทีต่ ัง้ คุณภาพของบา้น และการสง่เสรมิการขาย รวมถงึปัจจยัภายนอก (PEST) ทีค่รอบคลุมปัจจยัทาง
การเมอืง เศรษฐกจิ สงัคม และเทคโนโลย ีและความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัต่างๆ 
 ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัดา้น "บุคคล" หรอืคุณลกัษณะและทกัษะของผูข้าย นัน้มอีทิธพิลมากที่สุดใน
การตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง โดยค่าเฉลีย่สงูสุดอยู่ที ่3.71 ขณะทีปั่จจยั "ผลติภณัฑ"์ ซึง่เกีย่วขอ้งกบัคุณภาพ
ของบา้น มผีลน้อยทีสุ่ด แต่ยงัคงมคีวามส าคญัในระดบัทีเ่หมาะสม ในดา้นปัจจยัภายนอก พบว่าปัจจยัทาง
การเมอืงมอีทิธพิลสูงสุด (ค่าเฉลีย่ 3.78) เนื่องจากความมัน่คงทางการเมอืงช่วยสร้างความเชื่อมัน่ในระยะ
ยาว ส่วนปัจจยัทางเศรษฐกจิมอีทิธพิลน้อยที่สุด (ค่าเฉลี่ย 3.37) ซึ่งแสดงถงึความแตกต่างในมุมมองของ
ผูต้อบแบบสอบถามผลการศกึษาชี้ให้เหน็ว่า การสรา้งความมัน่ใจผ่านกระบวนการซื้อขายและการส่งเสรมิ
การขายทีช่ดัเจน รวมถงึการเขา้ใจปัจจยัส าคญัในบรบิทของตลาด เช่น ปัจจยัทางการเมอืงและบุคลกิภาพ
ของผูข้าย จะช่วยเพิม่ความพงึพอใจและสง่เสรมิการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสองไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 นอกจากนี้ยงัได้ศกึษาแนวทางการต่อยอดบ้านมอืสองสู่ธุรกจิ เช่น การเปลี่ยนบ้านมอืสองให้เป็น
สถานประกอบการธุรกจิทีส่รา้งผลกระทบเชงิบวกในหลากหลายมติ ิทัง้เศรษฐกจิ สงัคม และการพฒันาพืน้ที่
อย่างยัง่ยนื ผลการศกึษาชี้ให้เหน็ว่า การปรบัปรุงบ้านมอืสองเป็นสถานประกอบการ เช่น คาเฟ่หรอืศูนย์
กจิกรรม สามารถสรา้งรายไดต้่อเนื่อง ลดต้นทุนดา้นโครงสรา้ง และกระจายรายไดสู้่ชุมชน โดยยงัสนับสนุน
การพัฒนาอย่างยัง่ยืนผ่านการอนุรักษ์สถาปัตยกรรมเดิมและการใช้ทรัพยากรในแนวทางเศรษฐกิจ
หมุนเวยีน 
 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง 7Ps และ PEST ยงัพบว่าทัง้สองกลุ่มปัจจยัมคีวามเชื่อมโยงที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง ตวัอย่างเช่น ความมัน่คงทางการเมอืงสนับสนุนกลยุทธ์ด้านราคาที่
แข่งขนัได ้และเทคโนโลยชี่วยเพิม่มูลค่าบา้นผ่านนวตักรรมสมารท์โฮม การศกึษานี้จงึเสนอแนวทางในการ
เพิม่ความมัน่ใจแก่ผูซ้ือ้และพฒันากลยุทธท์ีต่อบสนองต่อความตอ้งการตลาดในพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 
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Abstract 



 The purpose of this study is to examine the variables affecting Songkhla province's second-
hand home buying habits. Three major groups of factors are the focus of the research: marketing 
mix (7P) factors, which include price, location, house quality, and promotional activities; demographic 
factors, which include age, income, and marital status and may influence purchase decisions; and 
external factors (PEST), which include political, economic, social, and technological aspects.  
 With the highest average score of 3.71, the results reveal that "personnel" factors—such as 
seller qualities and skills—had the greatest impact on the decision-making process. House quality-
related "product" criteria, on the other hand, had the least impact but were still somewhat 
significant.Because it enhances long-term investment confidence, political stability was determined 
to have the biggest influence among external factors (average score: 3.78). According to respondents' 
varied points of view, economic concerns had the least influence (average score: 3.37). The report 
emphasizes how crucial it is to build buyer confidence through transparent and forthright sales 
procedures and successful marketing campaigns. Gaining insight into important market factors, like 
political stability and seller characteristics, can significantly boost consumer happiness and promote 
the purchase of used homes. 
 This research also investigates the possibility of turning old homes into commercial spaces, 
which might have beneficial effects on social, economic, and sustainable development aspects. For 
example, turning houses into cafes or community centers can reduce structural costs, generate 
consistent revenue, and help nearby communities. In addition to supporting sustainable development, 
this strategy encourages resource-efficient techniques that are in line with the tenets of the circular 
economy and preserves architectural heritage. 
 Interconnected influences on purchasing decisions are revealed by examining the relationship 
between the 7Ps and PEST. Political stability, for instance, strengthens pricing tactics, while 
technological advancements like smart home features boost value. These results offer practical 
advice for raising buyer confidence and creating adaptable plans for Songkhla province's second-
hand home market. 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 



 ในสงัคมไทย บา้นไม่เพยีงเป็นทีพ่กัอาศยั แต่ยงัสะทอ้นถงึความมัน่คงทางเศรษฐกจิและสถานะทาง
สงัคมของครอบครวั ท าใหก้ารเป็นเจา้ของบา้นเป็นเป้าหมายส าคญัของคนไทยจ านวนมาก ในช่วงทศวรรษ
ทีผ่่านมา ตลาดอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทยมกีารเตบิโตอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในเขตเมอืงใหญ่ การ
ขยายตวัของชนชัน้กลางและการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างครอบครวัไทยสู่ครอบครวัเดี่ยวมากขึ้น ส่งผลให้
ความต้องการที่อยู่อาศัยเพิ่มสูงขึ้น อย่างไรก็ตาม ด้วยราคาบ้านใหม่ที่สูงขึ้นอย่างต่อเ นื่ อง ท าให้
อสงัหารมิทรพัยม์อืสองกลายเป็นทางเลอืกทีน่่าสนใจเพิม่ขึน้ส าหรบัผูบ้รโิภคจ านวนมาก (อา้งองิ: ศูนยข์อ้มลู
อสงัหารมิทรพัย ์ธนาคารอาคารสงเคราะห,์ 2565) 
รายงานจากสมาคมนายหน้าอสงัหารมิทรพัยไ์ทย (2565) ระบุว่า การลงทุนในบา้นมอืสองเพื่อปรบัปรุงและ
ขายต่อก าลงัได้รบัความนิยมเพิม่ขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิง่ในเขตเมอืงใหญ่และแหล่งท่องเที่ยว เนื่องจากมี
ศกัยภาพในการสรา้งผลตอบแทนทีสู่งในระยะเวลาสัน้ กล่าวคอื มเีศรษฐกจิทีด่ี ในขณะทีก่ารวเิคราะห์ของ
ธนาคารแห่งประเทศไทย (2566) ไดเ้หน็ว่า อตัราดอกเบีย้ทีเ่พิม่สงูขึน้และภาวะเงนิเฟ้อสง่ผลใหผู้บ้รโิภคหนั
มาสนใจบา้นมอืสองมากขึน้ เนื่องจากราคาทีต่ ่ากว่าบา้นใหม่ และมโีอกาสในการต่อรองราคาทีส่ามารถท าได้
มากกว่าบา้นใหม่ หรอื บา้นจดัสรร (อา้งองิ: สมาคมนายหน้าอสงัหารมิทรพัยไ์ทย, 2565) 
 ส าหรบัแนวโน้มการพฒันาอสงัหารมิทรพัย์ในจงัหวดัสงขลา รายงานจากส านักงานคณะกรรมการ
สง่เสรมิการลงทุน (BOI) ภาคใต ้(2565) ระบุว่า จงัหวดัสงขลา มกีจิการทีไ่ดร้บัการสง่เสรมิการลงทุนจ านวน 
22 โครงการ เงนิลงทุน 1,551.30 ลา้นบาท การจา้งงาน 505 คน ไดแ้ก่ ไฟฟ้าจากพลงังานแสงอาทติย ์(8 
โครงการ) ไฟฟ้าจากเชื้อเพลงิชวีมวล ขายยางขน้ (3 โครงการ) ถุงมอืยางส าหรบัตรวจโรค ผลติภณัฑ์โลหะ 
รวมทัง้ชิน้สว่นโลหะ อาหารบรรจุภาชนะผนึก อาหารพรอ้มรบัประทาน ผลติภณัฑเ์นื้อสตัวแ์ปรรปู แผ่นใยไม้
อดัความหนาแน่นปานกลาง เครื่องจกัรและอุปกรณ์ส าหรบัอุตสาหกรรม ถว้ยกระดาษ และชิน้สว่นเหลก็ 
 จากรายงานขา้งต้นพบว่าการพฒันาอสงัหารมิทรพัย์ในจงัหวดัสงขลาก าลงัเผชญิกบัแนวโน้มการ
เติบโตอย่างมนีัยส าคญั อนัเป็นผลมาจากการส่งเสรมิการลงทุนในหลากหลายอุตสาหกรรมที่ครอบคลุม
ตัง้แต่โครงการพลงังานทดแทน อุตสาหกรรมการผลิต ไปจนถึงการแปรรูปอาหาร การลงทุนเหล่านี้ไม่
เพยีงแต่สรา้งงานใหม่กว่า 500 ต าแหน่ง แต่ยงักระตุ้นการพฒันาโครงสรา้งพืน้ฐานและระบบสาธารณูปโภค
ภายในพืน้ที ่ส่งผลใหเ้กดิการเคลื่อนยา้ยแรงงานและการเพิม่ขึน้ของก าลงัซื้อ ปัจจยัเหล่านี้ร่วมกนัสรา้งแรง
กดดนัใหร้าคาอสงัหารมิทรพัยใ์นบรเิวณใกลเ้คยีงกบัโครงการพฒันาเพิม่สงูขึน้ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในพื้นทีท่ี่
มศีกัยภาพสูงในการรองรบัการเตบิโตทางเศรษฐกจิ ความคาดหวงัในการพฒันาและโอกาสทางธุรกิจใน
อนาคตยิง่เป็นแรงขบัเคลื่อนใหน้ักลงทุนและผู้ซื้อสนใจอสงัหารมิทรพัย์ในพื้นที่มากขึ้น ส่งผลใหร้าคาทีด่นิ
และอสงัหารมิทรพัย์ในจงัหวดัสงขลามีแนวโน้มปรบัตวัสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องสะท้อนถงึศกัยภาพการเติบโต
ทางเศรษฐกจิและการพฒันาของจงัหวดัในระยะยาว อย่างไรกต็าม การศกึษาทีผ่่านมายงัขาดการวเิคราะห์
เชงิลกึถงึปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นมอืสองในจงัหวดัสงขลา โดยเฉพาะอย่างยิง่ในมติขิองการ
ลงทุนและการสร้างมูลค่าเพิ่มหลังการซื้อ รวมถึงผลกระทบของกิจกรรมการลงทุนต่อตลาดที่อยู่อาศัย
โดยรวมและชุมชนทอ้งถิน่ การศกึษาวจิยันี้จงึมุ่งเน้นการวเิคราะห์ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้าน



มอืสองในจงัหวดัสงขลา โดยพจิารณาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์สว่นประสมทางการตลาด (7P) และปัจจยั
ภายนอก (PEST) รวมถงึศกึษาแนวทางการลงทุนและการเพิม่มูลค่าของบ้านมอืสองหลงัการซื้อ (อ้างองิ: 
ส านกังานคณะกรรมการสง่เสรมิการลงทุน, 2565) 
 ผู้วจิยัจงึมุ่งวเิคราะห์ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อบ้านมอืสองเพื่อการลงทุนในจงัหวดัสงขลา 
ซึ่งในปัจจุบนัการซื้อบ้านมอืสองได้รบัความสนใจมากขึ้น เนื่องจากราคาที่ต ่ากว่าบ้านใหม่และมโีอกาสใน
การปรบัปรุงเพื่อเพิม่มูลค่า งานวจิยันี้จะศกึษาปัจจยัส าคญัใน 3 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัประชากรศาสตร ์เช่น 
อายุ รายได ้และสถานภาพทางครอบครวั 2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา 
สถานที ่การส่งเสรมิการขาย บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 3) ปัจจยัภายนอก (PEST) 
ไดแ้ก่ ปัจจยัทางการเมอืง เศรษฐกจิ สงัคม และเทคโนโลย ีผลการศกึษานี้จะมปีระโยชน์ต่อทัง้นกัลงทุนและ
ผู้ที่ต้องการซื้อบ้านมือสองเพื่ออยู่อาศัย ตลอดจนหน่วยงานที่ เกี่ยวข้องในการวางแผนพัฒนา
อสงัหารมิทรพัยใ์นพืน้ทีจ่งัหวดัสงขลา 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสองเพือ่การลงทุนใน
จงัหวดัสงขลา 

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสองเพือ่การ
ลงทุนในจงัหวดัสงขลา 

3. เพือ่ศกึษาปัจจยัภายนอก (PEST) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสองเพือ่การลงทุนใน
จงัหวดัสงขลา 

สมมติฐานการวิจยั 
1. ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อพฤตกิรรมในการซือ้บา้นมอืสองเพือ่การลงทุน

ในจงัหวดัสงขลา 
2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสองเพือ่การลงทุนใน

จงัหวดัสงขลา 
3. ปัจจยัภายนอก (PEST) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสองในจงัหวดัสงขลา 

 
 
 
 
ขอบเขตงานวิจยั 
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา การวจิยันี้มุ่งศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อบ้านมอืสองของ
ประชากรในจงัหวดัสงขลา โดยครอบคลุมประเดน็ดงัต่อไปนี้: ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps): ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที ่(Place) การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 



บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัภายนอก 
(PEST): ปัจจยัทางการเมอืง (Political) ปัจจยัทางเศรษฐกจิ (Economic) ปัจจยัทางสงัคม (Social) และ
ปัจจยัทางเทคโนโลย ี(Technological) และพฤตกิรรมการซื้อบา้นมอืสอง: การแสวงหาขอ้มูล การประเมนิ
ทางเลอืก และการตดัสนิใจซือ้บา้นมอืสอง 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร คอืประชาชนในจงัหวดัสงขลาทีม่คีวามสนใจหรอืมแีนวโน้มในการซื้อบา้น
มอืสอง โดยใชส้ตูรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างของ Taro Yamane ทีร่ะดบัความคลาดเคลื่อน 5% ซึง่จาก
การค านวณพบว่าขนาดกลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสมคอื 400 คน เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีเ่พยีงพอและน่าเชื่อถอื 
 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เดอืน กนัยายน - ธนัวาคม 2567 จ านวน 4 เดอืน 

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
 ธงชยั ชสูุน่ (2556) การศกึษาเรื่อง "ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอนโดมเินียม" พบว่า
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เช่น อายุ รายได ้ระดบัการศกึษา และสถานภาพการสมรส มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้บา้น มอืสอง โดยปัจจยัเหล่านี้มผีลต่อการเลอืกท าเลทีต่ ัง้และลกัษณะของบา้นทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ 
 ประชากรศาสตร์ (Demographics) หมายถึงการศึกษาคุณลักษณะทางสถิติของประชากร ซึ่ง
สามารถใชใ้นการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของกลุ่มคนโดยการรวบรวมขอ้มลูเกี่ยวกบัลกัษณะต่างๆ ของบุคคลใน
กลุ่มนัน้ๆ เช่น อายุ เพศ รายได ้การศกึษา สถานภาพการสมรส และอาชพี ขอ้มลูเหล่านี้มกัถูกใชเ้พือ่เขา้ใจ
แนวโน้มและพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารต่างๆ โดยเฉพาะในการตลาดและธุรกจิ ซึ่งจะช่วยให้
สามารถพฒันาผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีต่รงกบัความต้องการและความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายไดด้ยีิง่ขึน้  
ทฤษฎดีา้นประชากรศาสตรค์อืการศกึษาคุณลกัษณะทางสถติขิองประชากรทีส่ามารถวดัและน ามาใชใ้นการ
วเิคราะห์พฤตกิรรมของกลุ่มคน โดยปัจจยัเหล่านี้รวมถงึขอ้มูลเกี่ยวกบัอายุ เพศ รายได้ ระดบัการศกึษา 
สถานภาพการสมรส อาชีพ และลกัษณะอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกบัชีวติของบุคคล การศึกษาและการท าความ
เขา้ใจปัจจยัเหล่านี้ช่วยใหผู้้ประกอบการธุรกจิและนักการตลาดสามารถพฒันาและปรบัแต่งผลติภณัฑ์หรอื
บรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการและความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
 
 
แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps Marketing Mix) 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547, น. 63) สรุปว่า ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) 
ของสินค้าและบริการ ประกอบด้วย 7Ps ดังรายละเอียดต่อไปนี้  Product (ผลิตภัณฑ์): ลักษณะและ
คุณสมบตัขิองบ้านมอืสอง เช่น สภาพบา้น พืน้ทีใ่ชส้อย และวสัดุก่อสรา้ง  Price (ราคา): ราคาขายบ้านมอื
สองและความสามารถในการต่อรองราคาที่มผีลต่อการตดัสนิใจของผู้ซื้อ  Place (สถานที่/ช่องทางการจดั
จ าหน่าย): ช่องทางที่ใช้ในการซื้อขายบ้าน เช่น เวบ็ไซต์อสงัหารมิทรพัย์ แพลตฟอร์มออนไลน์ หรอืผ่าน



ตวัแทนขายบา้น Promotion (การส่งเสรมิการขาย): กจิกรรมการส่งเสรมิการขาย เช่น โปรโมชัน่พเิศษ การ
ลดราคา หรอืการใหส้ทิธพิเิศษในกระบวนการโอนกรรมสทิธิ ์People (บุคลากร): ความรู ้ความสามารถ และ
ความน่าเชื่อถอืของตวัแทนขายบา้น ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ  Process (กระบวนการ): ขัน้ตอนการ
ซื้อขายบ้านมือสอง ซึ่งควรมีความโปร่งใสและเข้าใจง่าย  Physical Evidence (ลักษณะทางกายภาพ): 
บรรยากาศและสภาพแวดลอ้มทีเ่กีย่วขอ้งกบับา้นมอืสอง เช่น สภาพแวดลอ้มภายนอกและชุมชนรอบบา้น 
แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัภายนอก (PEST Analysis) 
 Wheelen & Hunger (2002) ไดก้ล่าวถงึ PEST (Political, Economic, Social, Technological) ว่า
เป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกที่สามารถมีอิทธิพลต่อกลยุทธ์ธุรกิจ 
โดยเฉพาะในสภาวะตลาดทีไ่ม่แน่นอน การใช ้PEST ช่วยใหธุ้รกจิสามารถท าความเขา้ใจและประเมนิปัจจยั
ภายนอกทีม่ผีลกระทบต่อการตดัสนิใจทางธุรกจิ เช่น ปัจจยัทางการเมอืง (Political) ทีส่ง่ผลต่อกฎหมายและ
ขอ้บงัคบั, ปัจจยัทางเศรษฐกจิ (Economic) ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค, ปัจจยัทางสงัคม (Social) ที่
เกี่ยวขอ้งกบัการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมผูบ้รโิภค, และปัจจยัทางเทคโนโลย ี(Technological) ทีส่ามารถ
เปิดโอกาสใหม ่หรอืความทา้ทายใหก้บัธุรกจิ การใช ้PEST จงึช่วยใหธุ้รกจิสามารถปรบักลยุทธแ์ละวางแผน
ธุรกจิไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพในสภาวะทีม่คีวามไม่แน่นอน 
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผู้บริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2550) อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึกระบวนการคน้หา ซือ้ ใช้
งาน ประเมนิผล และใชจ่้ายสนิคา้และบรกิาร เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของแต่ละบุคคล พฤตกิรรม
นี้ไดร้บัอทิธพิลจาก กจิกรรมภายใน (เช่น การเรยีนรูส้ ิง่กระตุ้น) และ กจิกรรมภายนอก (เช่น ความคาดหวงั
จากสงัคม) 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจดัเป็นสาขาของพฤตกิรรมมนุษย ์(Human Behavior) ทีเ่ชื่อมโยงกบัหลายศาสตร ์เช่น 
จติวทิยา สงัคมวทิยา จติวทิยาสงัคม เศรษฐศาสตร ์และมานุษยวทิยา นกัการตลาดสามารถใชค้วามรูเ้หล่านี้
เพือ่ท าความเขา้ใจและแบ่งสว่นตลาด (Market Segmentation) ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) 
และวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ในตลาด (Positioning) เพื่อเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ทัง้นี้ 
การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีความส าคัญต่อการวางกลยุทธ์ทางการตลาดและการตัดสินใจใน
ชวีติประจ าวนัของผูบ้รโิภคเอง 
และได้เสนอการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยการใช้ค าถาม 6Ws และ 1H หรือ 7O's Model ซึ่ง
ประกอบดว้ยค าถามส าคญั 7 ขอ้เพื่อช่วยนักการตลาดในการเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยเริม่จากการระบุ
ว่า "Who?" คอื นกัลงทุนทีม่องหาบา้นมอืสองในจงัหวดัสงขลาและบทบาทของผูม้อีทิธพิล เช่น ตวัแทนขาย
บ้านหรือผู้เชี่ยวชาญด้านอสังหาริมทรัพย์ เพื่อช่วยในการก าหนดกลยุทธ์การโฆษณา "What?" คือ 
คุณสมบตัขิองบ้านมอืสองที่แตกต่างจากบ้านใหม่ เช่น ราคาหรอืสภาพบ้านที่จะช่วยก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด "Why?" คอื เป้าหมายของการลงทุน เช่น การท าก าไรหรอืการเกบ็ทรพัยส์นิในระยะยาว ซึ่งช่วย
ในการก าหนดทิศทางการโฆษณา "Whom?" คอื การระบุบทบาทขององค์กรหรอืบุคคลที่มอีทิธิพล เช่น 



ตวัแทนขายอสงัหารมิทรพัย์หรอืนักการเงนิ เพื่อปรบักลยุทธ์การสื่อสาร "When?" คอื ช่วงเวลาที่มโีอกาส
พเิศษ เช่น โปรโมชัน่หรอืช่วงที่ตลาดมกีารเคลื่อนไหวสูง "Where?" คอื ช่องทางการซื้อบ้านมอืสอง เช่น 
เว็บไซต์อสังหาริมทรัพย์หรือตลาดสด เพื่อก าหนดกลยุทธ์การจัดจ าหน่าย และสุดท้าย " How?" คือ 
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่เกี่ยวข้องกับการประเมินบ้านมือสอง การตรวจสอบสภาพบ้าน และการ
เปรยีบเทยีบราคา ซึ่งจะช่วยก าหนดกลยุทธ์การสื่อสารผ่านสื่อหรอืกจิกรรมส่งเสรมิการขายต่างๆ การใช้
ค าถามเหล่านี้ท าให้สามารถวิเคราะห์และเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคได้ดีขึ้น ช่วยในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดทีต่อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ธงชยั ชูสุ่น (2556) การศึกษาเรื่อง "ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อคอนโดมเินียม" พบว่า
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เช่น อายุ รายได ้ระดบัการศกึษา และสถานภาพการสมรส มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้บา้น มอืสอง โดยปัจจยัเหล่านี้มผีลต่อการเลอืกท าเลทีต่ ัง้และลกัษณะของบา้นทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) การศกึษาเรื่อง "การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค" เสนอแนวคดิการใช้
ค าถาม 7 ค าถาม หรอื 6Ws และ 1H เพือ่คน้หาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7O's Model ซึง่ช่วยในการวเิคราะห์
พฤตกิรรมผู้บรโิภค โดยการสอบถามเกี่ยวกบั Who, What, When, Where, Why, How, และ How เพื่อ
เขา้ใจการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ 
 นภสิา สุวรรณรตัน์ (2564) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มผู้บรโิภค Gen 
Y ในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Y ไดแ้ก่ ท าเล
ทีต่ ัง้ ราคา ความสะดวกในการเดนิทาง และสภาพแวดลอ้มรอบบา้น 
อฐัวรี ์แสงวฒันานนท์ (2564) การศกึษาเรื่อง "พฤตกิรรมและส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7Ps)" 
พบว่าผูบ้รโิภคยุค Millennials ใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของทีอ่ยู่อาศยั ความสะดวกสบาย การบรกิารหลงั
การขาย และการมสีว่นร่วมของผูบ้รโิภคในกระบวนการตดัสนิใจ 
 Wheelen & Hunger (2002) ไดก้ล่าวถงึ PEST (Political, Economic, Social, Technological) ว่า
เป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกที่สามารถมีอิทธิพลต่อกลยุทธ์ธุรกิจ 
โดยเฉพาะในสภาวะตลาดทีไ่ม่แน่นอน การใช ้PEST ช่วยใหธุ้รกจิสามารถท าความเขา้ใจและประเมนิปัจจยั
ภายนอกทีม่ผีลกระทบต่อการตดัสนิใจทางธุรกจิ เช่น ปัจจยัทางการเมอืง (Political) ทีส่ง่ผลต่อกฎหมายและ
ขอ้บงัคบั, ปัจจยัทางเศรษฐกจิ (Economic) ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค, ปัจจยัทางสงัคม (Social) ที่
เกี่ยวขอ้งกบัการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมผูบ้รโิภค, และปัจจยัทางเทคโนโลย ี(Technological) ทีส่ามารถ
เปิดโอกาสใหม ่หรอืความทา้ทายใหก้บัธุรกจิ การใช ้PEST จงึช่วยใหธุ้รกจิสามารถปรบักลยุทธแ์ละวางแผน
ธุรกจิไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพในสภาวะทีม่คีวามไม่แน่นอน 

วิธีด าเนินการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 



 ประชากรคอืประชาชนในจงัหวดัสงขลาทีม่คีวามสนใจในการซือ้บา้นมอืสอง ขนาดกลุ่มตวัอย่างทีไ่ด้
จากการค านวณตามสตูร Taro Yamane โดยก าหนดความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้(e) ที ่5% และใชข้นาด
ประชากร (N) เท่ากบั 406,374 คน (ขนาดประชากรในอ าเภอหาดใหญ่) ได้จนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 
399.96 คน คิดเป็น 400 คนการสุ่มตัวอย่างใช้วิธีสุ่มหลายขัน้ตอน (Multi-stage Sampling) ด้วยวิธี 
Stratified Sampling, Cluster Sampling, Quota Sampling และ Convenience Sampling เพื่อใหไ้ดก้ลุ่ม
ตวัอย่างทีส่ะทอ้นขอ้มลูประชากรทีแ่ทจ้รงิ 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 การวจิยัครัง้นี้ใช้ แบบสอบถามออนไลน์ในรูปแบบ Google Form เป็นเครื่องมอืในการเก็บขอ้มูล 
โดยใหผู้ต้อบกรอกขอ้มลูดว้ยตนเอง แบบสอบถามออกแบบใหค้รอบคลุมปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้บา้นมอืสองในจงัหวดัสงขลา เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รบถว้นและตรงกบัวตุประสงค ์โดยแบ่งเป็น 4 สว่น ดงันี้ 
 ส่วนที ่1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามมจี านวน 6 ขอ้ เพื่อเกบ็ขอ้มูลประชากรศาสตร์ 
เช่น เพศ อายุ รายได้ ระดบัการศึกษา อาชีพ และสถานภาพสมรส ข้อมูลเหล่านี้จะถูกน าไปใช้ในการ
วเิคราะหแ์ละจ าแนกกลุ่มตวัอย่างตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
  
 ส่วนที ่2: ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของบา้นมอืสองมจี านวน 21 ขอ้ ใชว้เิคราะหผ์ลกระทบ
จากส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ส่วนที ่3: ปัจจยัภายนอก (PEST) ทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อบา้นมอืสองมจี านวน 12 ขอ้ โดยใชค้ าถาม
มาตรวดัแบบ Likert 5 ระดบั เพื่อตรวจสอบผลกระทบของปัจจยัภายนอก 4 ดา้น ตามโมเดล PEST ไดแ้ก่ 
การเมอืง (Political) เศรษฐกจิ (Economic) สงัคม (Social) เทคโนโลย ี(Technological) 
 ส่วนที่ 4: ความต้องการและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองมีจ านวน 4 ข้อ ครอบคลุม
พฤติกรรมใน 5 ขัน้ตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ได้แก่  การตระหนักถึงปัญหา (Problem/Need 
Recognition) การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) กระบวนการคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบับา้นมอืสอง การ
ประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) พฤตกิรรมหลงัการ
ซือ้ (Post-Purchase Behavior) 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตามขัน้ตอนต่าง ๆ ดงันี้ 

1. การทดลองใช้แบบสอบถาม (Try Out): ผู้วจิยัน าแบบสอบถามที่ได้รบัการพจิารณาจากอาจารย์ที่
ปรกึษาและผู้เชี่ยวชาญมาทดลองใช้กบักลุ่มตวัอย่าง เพื่อทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม
ก่อนน าไปใชง้านจรงิ 



2. การสร้างแบบสอบถามออนไลน์: ผู้วจิยัสร้างแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์ผ่าน Google Form 
แล้วกระจายลงิก์แบบสอบถามไปยงัช่องทางเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ต่างๆ เพื่อให้กลุ่มเป้าหมาย
สามารถตอบแบบสอบถามไดอ้ย่างสะดวกและรวดเรว็ 

3. การตรวจสอบความสมบูรณ์: ผูว้จิยัตรวจสอบค าตอบจากแบบสอบถามเพื่อความสมบูรณ์ ก่อนน า
ขอ้มลูทีไ่ดม้าวเิคราะหต์่อไป 

ผลการวิจยั 

สรปุผลการวิจยั 

 1. การวเิคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 303 
คนคดิเป็นร้อยละ 73.5  มอีายุในช่วง 26-30 ปี 269 คน คดิเป็นร้อยละ 65.3 ส่วนใหญ่มรีะดบัการศึกษา
ปรญิญาตร ีจ านวน 367 คน คดิเป็นรอ้ยละ 89.1 ประกอบอาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 218 คน คดิ
เป็นร้อยละ 52.9 มรีายได้ในช่วง 25,001-30,000 บาท จ านวน 178 คน คดิเป็นร้อยละ 43.2 และอยู่ใน
สถานภาพ สมรส จ านวน 272 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66 

 2. การวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่าปัจจยัสว่นประสมการตลาด (7Ps) ทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นมอืสอง มคี่าเฉลีย่รวมอยู่ที ่3.5494 และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
เท่ากบั 0.7018 ซึง่อยู่ในระดบัความคดิเหน็ "มาก" โดยสามารถสรุปรายละเอยีดของแต่ละปัจจยัไดด้งันี้: ดา้น
บุคคล (𝑥̅ = 3.7063, S.D. = 0.7464), ดา้นกระบวนการ (𝑥̅ = 3.6691, S.D. = 0.7814), ดา้นผลติภณัฑ ์(𝑥̅ 
= 3.5672, S.D. = 0.8158), ด้านราคา (𝑥̅ = 3.4992, S.D. = 0.7842), ด้านลกัษณะทางกายภาพ (𝑥̅ = 
3.4709, S.D. = 0.8848), ดา้นการสง่เสรมิการขาย (𝑥̅ = 3.4701, S.D. = 0.8200), ดา้นทีต่ ัง้ (𝑥̅ = 3.4628, 
S.D. = 0.8108) ตามล าดบั 

 3. จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก (PEST) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านมอืสอง 
พบว่าปัจจยัที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดคอื ปัจจยัด้านการเมอืง (𝑥̅ = 3.7807, S.D. = 0.7217) ถดัมาคอื ปัจจยัด้าน
เทคโนโลย ี(𝑥̅ 3.6877, S.D. = 0.7560) ต่อมาคอืปัจจยัดา้นสงัคม (𝑥̅= 3.5663, S.D. = 0.8723) ทา้ยสุดคอื 
ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ (𝑥̅= 3.3714, S.D. = 0.8926) แม้ว่าจะมคี่าเฉลี่ยต ่าที่สุดในกลุ่ม แต่ก็ยงัถอืว่าอยู่ใน
ระดบั "มาก" ซึง่สะทอ้นถงึความส าคญัของภาวะเศรษฐกจิ 

4. การวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้บา้นมือสองในจงัหวัดสงขลาชีใ้หเ้ห็นถึงแนวโนม้ที่ส  าคญัใน 3 ดา้น
หลกั คือ พฤติกรรมการซือ้ ที่มีการลงทุนในบา้นมือสองเพิ่มขึน้อย่างต่อเนื่องในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ โดยเฉพาะท าเลที่ดี สภาพบา้น และความน่าเชื่อถือของผูข้าย และ วิธีการซือ้และ
ช าระเงิน ซึ่งสว่นใหญ่เลือกใชส้ินเชื่อธนาคารเพื่อแบ่งเบาภาระทางการเงิน ขอ้มลูเหลา่นีส้ะทอ้นใหเ้ห็นถึงความ
ตอ้งการที่แทจ้ริงของผูบ้ริโภคในตลาดบา้นมือสอง และอาจเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการอสงัหารมิทรพัย์



ในอนาคต 
 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 : ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อพฤตกิรรมในการซือ้บา้นมอื
สองเพือ่การลงทุนในจงัหวดัสงขลา 
ตารางท่ี 1 สรปุผลการทดสอบสมมมติฐานท่ี 1 

ปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร ์

พฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้านมือสองของปนะชากรในจงัหวดัสงขลา 
การตระหนัก
ถึงปัญหา 

การแสวงหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

เพศ - - ✓ ✓ ✓ 

อายุ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ระดบัการศึกษา - ✓ ✓ - - 

อาชีพ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

รายได้ ✓ - ✓ ✓ ✓ 

สถานภาพ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

* ✓ หมายถงึ ยอมรบัสมมติฐาน 

 

 

 

 สมมติฐานท่ี 2 : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสอง

เพือ่การลงทุนในจงัหวดัสงขลา 
ตารางท่ี 2 สรปุผลการทดสอบสมมมติฐานท่ี 2 

ปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร ์

พฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้านมือสองของปนะชากรในจงัหวดัสงขลา 
การ

ตระหนักถึง
ปัญหา 

การแสวงหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

ด้านราคา ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านท่ีตัง้ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านผลิตภณัฑ ์ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 



ด้านการส่งเสริมการ
ขาย ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านบุคคล ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านกระบวณการ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

* ✓ หมายถงึ ยอมรบัสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 3 : ปัจจยัภายนอก (PEST) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้บา้นมอืสองในจงัหวดั
สงขลา 
ตารางท่ี 3 สรปุผลการทดสอบสมมมติฐานท่ี 3 

ปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร ์

พฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้านมือสองของปนะชากรในจงัหวดัสงขลา 
การ

ตระหนักถึง
ปัญหา 

การแสวงหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

ปัจจยัด้านการเมือง ✓ - ✓ ✓ ✓ 

ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ ✓ - ✓ ✓ ✓ 

ปัจจยัด้านสงัคม ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ปัจจยัด้านเทคโนโลยี ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

* ✓ หมายถงึ ยอมรบัสมมติฐาน 

 

 

 

การอภิปรายพล 

 จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัต่าง ๆ ทัง้ภายในและภายนอกลว้นมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ
บา้นมอืสองเพือ่การลงทุนในจงัหวดัสงขลา โดยสามารถอภปิรายผลสมมตฐิานแต่ละขอ้ไดด้งันี้ 
 สมมตฐิานที่ 1: ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อพฤตกิรรมในการซื้อบ้านมอื
สองเพื่อการลงทุนในจงัหวดัสงขลา จากการวเิคราะห์ พบว่าปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ การประกอบอาชพี รายได ้และสถานภาพ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อบา้นมอืสอง



อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิยกเวน้ปัจจยัดา้นระดบัการศกึษาทีไ่ม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อบา้นมอื
สอง ผลการวิจยันี้สอดคล้องกับงานวิจยัของ ธงชยั ชูสุ่น (2556) ที่ได้ศึกษาเรื่อง "ปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียม" พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น อายุ รายได ้ระดบัการศกึษา และ
สถานภาพการสมรส มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านมอืสอง โดยปัจจยัเหล่านี้มผีลต่อการเลอืกท าเลที่ตัง้และ
ลกัษณะของบา้นทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ 
 สมมตฐิานที่ 2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อบ้านมอืสอง
เพื่อการลงทุนในจงัหวดัสงขลา จากการวเิคราะห ์พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ซึ่งไดแ้ก่ ดา้น
บุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสรมิการขาย และ
ดา้นทีต่ ัง้ ลว้นมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อบ้านมอืสองอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่า
ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัทุกองค์ประกอบของการตลาด งานวิจยันี้สอดคล้องกบังานวจิยัของ อฐัวรี์ แสง
วฒันานนท ์(2564) ในการศกึษาเรื่อง "พฤตกิรรมและสว่นประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7Ps)" ซึง่พบว่า 
ปัจจยัทางการตลาดในลกัษณะของ 7Ps มผีลต่อการตดัสนิใจของลูกค้าในหลายด้าน โดยปัจจยัส าคญัที่มี
อทิธพิล ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นสถานที ่ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซึง่สะทอ้นถงึการให้
ความส าคญักบัทุกองคป์ระกอบของการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นมอืสอง 
 สมมตฐิานที ่3: ปัจจยัภายนอก (PEST) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อบา้นมอืสองในจงัหวดัสงขลา 
จากการวเิคราะห ์พบว่าปัจจยัภายนอกในด้านการเมอืง เศรษฐกจิ สงัคม และเทคโนโลย ีลว้นมอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อบา้นมอืสองอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิผลการวเิคราะหน์ี้ชี้ใหเ้หน็ถงึความส าคญัของ
บริบทภายนอกที่ส่งผลต่อการตัดสินใจลงทุนในอสังหาริมทรัพย์ งานวิจยันี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Wheelen & Hunger (2002) ที่ได้กล่าวถงึ PEST (Political, Economic, Social, Technological) ว่าเป็น
เครื่องมอืทีส่ าคญัในการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกที่สามารถมอีทิธพิลต่อกลยุทธธ์ุรกจิ โดยเฉพาะใน
สภาวะตลาดทีไ่ม่แน่นอน การใช ้PEST ช่วยใหธุ้รกจิสามารถท าความเขา้ใจและประเมนิปัจจยัภายนอกที่มี
ผลกระทบต่อการตดัสนิใจทางธุรกจิ เช่น ปัจจยัทางการเมอืง (Political) ทีส่่งผลต่อกฎหมายและขอ้บงัคบั, 
ปัจจยัทางเศรษฐกจิ (Economic) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค, ปัจจยัทางสงัคม (Social) ทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
การเปลี่ยนแปลงในพฤตกิรรมผู้บรโิภค, และปัจจยัทางเทคโนโลย ี(Technological) ที่สามารถเปิดโอกาส
ใหม่หรอืความท้าทายให้กบัธุรกจิ การใช้ PEST จงึช่วยให้ธุรกจิสามารถปรบักลยุทธ์และวางแผนธุรกจิได้
อย่างมปีระสทิธภิาพในสภาวะทีม่คีวามไม่แน่นอน 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 
 เพื่อให้ธุรกจิอสงัหารมิทรพัย์มคีวามสามารถในการแข่งขนัและตอบสนองความต้องการของตลาด 
สามารถน าแนวคดิ 7Ps มาปรบัใชเ้พือ่เพิม่ประสทิธภิาพและความน่าสนใจในธุรกจิอสงัหารมิทรพัยไ์ดด้งันี้ 



 ดา้นผลติภณัฑ ์พฒันาและปรบัปรุงคุณภาพของบา้นมอืสอง โดยการซ่อมแซมโครงสรา้งและตกแต่ง
ภายใน เพื่อเพิม่ความพร้อมขาย ตอบสนองความต้องการของผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมาย และพฒันาโครงการที่มี
นวตักรรม เช่น บา้นทีใ่ชพ้ลงังานสะอาดหรอืวสัดุก่อสรา้งทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม 
 ดา้นราคา ก าหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพและความตอ้งการของตลาด โดยพจิารณาจากต้นทุน
การพฒันาและมูลค่าตลาดในพื้นที่ นอกจากนี้ ควรมโีปรโมชัน่ส่งเสรมิการขาย เช่น ส่วนลดพเิศษในช่วง
เทศกาล หรอืแพค็เกจการช าระเงนิทีย่ดืหยุ่นเพือ่จงูใจลูกคา้ 
 ด้านที่ตัง้ เลือกท าเลที่ตัง้โครงการในพื้นที่ที่มีศักยภาพ เช่น ใกล้สถานที่ส าคัญ หรือพื้นที่ที่มี
เศรษฐกจิเตบิโต พฒันาโครงการทีเ่ขา้ถงึไดง้่าย มทีีจ่อดรถเพยีงพอ และสะดวกสบายในการเดนิทาง รวมถงึ
พฒันาแพลตฟอรม์ออนไลน์เพือ่ใหลู้กคา้สามารถเยีย่มชมโครงการไดจ้ากระยะไกล 
 ด้านการส่งเสริมการขาย จดัท าโปรโมชัน่พิเศษในโอกาสส าคญั เช่น ส่วนลดพิเศษในช่วงเปิด
โครงการใหม่ การแจกของแถม หรอืสทิธิพเิศษในการตกแต่งบ้าน นอกจากนี้ ควรเพิม่การโฆษณาผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เช่น โซเชยีลมเีดยี เวบ็ไซต ์หรอืการตลาดผ่านอเีมล เพือ่เพิม่การเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย 
 ดา้นบุคคล อบรมบุคลากรใหม้คีวามรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑแ์ละสามารถใหค้ าปรกึษาแก่ลูกคา้ไดอ้ย่าง
มอือาชพี เสรมิทกัษะดา้นการสื่อสารและการบรกิารลูกคา้ เพื่อสรา้งความพงึพอใจและความไวว้างใจให้กบั
ลูกคา้ 
 ดา้นกระบวณการ ปรบัปรุงกระบวนการใหบ้รกิารให้รวดเรว็และมปีระสทิธภิาพ เช่น การใหบ้รกิาร
ข้อมูลผ่านแอปพลิเคชนั การช าระเงินออนไลน์ และการจดัเตรียมเอกสารที่เกี่ยวข้องล่วงหน้า เพื่อลด
ระยะเวลาในการท าธุรกรรมและเพิม่ความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ตกแต่งสถานที่โครงการให้มคีวามสวยงามและบรรยากาศที่ด ีมพีื้นที่
เพยีงพอและมสีิง่อ านวยความสะดวกทีเ่หมาะสม เช่น พืน้ทีส่่วนกลาง สนามเดก็เล่น และพืน้ทีส่เีขยีว เพื่อ
สรา้งความประทบัใจแก่ผูเ้ขา้ชมและเพิม่มลูค่าของโครงการ 
  
 
 
 
 ขอ้เสนอแนะจากการวเิคราะหปั์จจยัภายนอก (PEST) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บ้านมอื
สอง สามารถพจิารณาไดด้งันี้ 
 การเมือง: เนื่องจากปัจจัยด้านการเมืองมีอิทธิพลสูงสุดต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ควรให้
ความส าคญักบัการตดิตามสถานการณ์ทางการเมอืงทีอ่าจสง่ผลต่อความเชื่อมัน่ของผูบ้รโิภคในการลงทุนใน
อสงัหารมิทรพัย ์เช่น การเปลีย่นแปลงนโยบายทีเ่กีย่วขอ้งกบัภาษหีรอืการควบคุมการซื้อขายบา้นมอืสอง 



 เทคโนโลย:ี การใชเ้ทคโนโลยใีนกระบวนการเลอืกซื้อบา้น เช่น การใชเ้วบ็ไซต์หรอืแอปพลเิคชนัใน
การค้นหาบ้านมือสองและเปรียบเทียบราคา ควรพฒันาระบบให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคไดด้ขีึน้ โดยเฉพาะในการใหข้อ้มลูทีแ่ม่นย าและโปร่งใส 
 สงัคม: ปัจจยัด้านสงัคม เช่น การเปลี่ยนแปลงในรูปแบบชวีติและพฤตกิรรมการเลอืกซื้อบ้านของ
กลุ่มเป้าหมาย ควรเน้นการสื่อสารที่ตรงกบัความต้องการและค่านิยมของกลุ่มเป้าหมาย เช่น การส่งเสรมิ
ค่านิยมเกีย่วกบัการซือ้บา้นมอืสองทีย่ ัง่ยนืและคุม้ค่า 
 เศรษฐกจิ: แมว้่าปัจจยัดา้นเศรษฐกจิจะมคี่าเฉลีย่ต ่าทีสุ่ดในกลุ่ม แต่กย็งัถอืว่าอยู่ในระดบั "มาก" ซึง่
บ่งชี้ว่าผูบ้รโิภคยงัคงใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางเศรษฐกจิ เช่น ราคาบา้นและสภาพคล่องทางการเงนิ การ
เสนอแผนการช าระเงนิที่ยดืหยุ่น หรอืการใหค้ าปรกึษาทางการเงนิอาจช่วยเพิม่ความมัน่ใจใหก้บัผูซ้ื้อบ้าน
มอืสองในช่วงเวลาทีเ่ศรษฐกจิมคีวามผนัผวน 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การวจิยัปัจจยัสิง่แวดลอ้มและความยัง่ยนื ควรศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบั
สิง่แวดลอ้ม เช่น การใชพ้ลงังานสะอาด วสัดุก่อสรา้งทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม และแนวทางการ
ออกแบบโครงการทีช่่วยลดผลกระทบต่อสิง่แวดลอ้ม เพือ่เพิม่ความน่าสนใจใหโ้ครงการ
อสงัหารมิทรพัยใ์นอนาคต 

2. การวจิยัผลกระทบจากเทรนดแ์ละภยัธรรมชาต ิควรศกึษาพฤตกิรรมการอยู่อาศยัทีเ่ปลีย่นแปลงจาก
การท างานทีบ่า้น (Work from Home) และผลกระทบจากภยัธรรมชาต ิเช่น น ้าท่วมในพืน้ทีเ่สีย่ง 
เพือ่หาแนวทางออกแบบโครงการทีต่อบสนองความตอ้งการพืน้ทีใ่ชส้อยทีห่ลากหลาย และเพิม่
ความมัน่ใจใหผู้บ้รโิภคในดา้นความปลอดภยัและความยัง่ยนืของทีอ่ยู่อาศยั 
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