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ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยมูลคา 2-5 ลานบาท  

ในเขตพื้นที่อาํเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 

ณรงคศกัด์ิ ม่ิงขวัญ 

 

บทคดัยอ 

 

การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพย
ประเภทท่ีอยูอาศัย มูลคา 2-5 ลานบาทในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยใชแบบสอบถามเพื่อ
เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก ระดับ
การศึกษา รายไดตอเดือนและจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีผลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยในกลุมราคา 
2-5 ลานบาท สวนปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายและปจจัยดานลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลโดยตรงในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออสังหาริมทรัพยในกลุมราคา 2-5 ลานบาท โดยปจจัยดานผลิตภัณฑไดรับความสําคัญสูงสุด ในทางกลับกัน
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร และปจจัยดานกระบวนการ ไมมีอิทธิพลตอการการเลือก
ซื้อตัดสินใจเลือกซื้ออสงัหาริมทรัพยในกลุมราคา 2-5 ลานบาท 
 
คําสําคัญ: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย ,  พฤติกรรมผูบริโภค, 
สังหาริมทรัพยมูลคา 2-5 ลานบาท 
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ABSTRACT 
 

 This research aims to examine the factors influencing the decision-making process for 
purchasing residential real estate priced between 2-5 million baht in Mueang District, Nakhon 
Si Thammarat. A questionnaire was used to collect data from a sample of 400 participants. 
The results of the study revealed that demographic factors, including education level, 
monthly income, and family size, have an impact on the decision to purchase real estate 
within the 2-5 million baht price range. Additionally, marketing mix factors (7Ps), including 
product, price, distribution channels, and physical characteristics, directly influence the 
decision to purchase real estate in this price range. Among these factors, product-related 
aspects were considered the most significant. In contrast, marketing promotion, personnel, 
and process factors did not have a significant influence on the decision to purchase real 
estate within the 2-5 million baht range. 
 
Keywords: Marketing mix, decision-making behavior, residential property, consumer behavior, 
2-5 million Baht properties 
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บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
  
 อุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยถือเปนหนึ่งในภาคเศรษฐกิจที่มีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาประเทศ
เนื่องจากอสังหาริมทรัพยไมเพียงแตเปนตัวสะทอนการขยายตัวทางเศรษฐกิจ แตยังมีความสัมพันธโดยตรงกับ
คุณภาพชีวิตของประชาชน (Kotler & Keller, 2016) โดยอสังหาริมทรัพยที่ผูคนมักพบเจอไดบอยใน
ชีวิตประจําวัน ไดแก อสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยซึ่งมีหลากหลายประเภท เชน บานเด่ียว บานแฝด 
ทาวนโฮม คอนโดมิเนียม อพารตเมนต บานแถว และหอพักโดยแตละประเภทมีลักษณะและฟงกชันการใชงาน
ที่แตกตางกันออกไป ทั้งนี้เพ่ือรองรับความตองการที่หลากหลายของผูบริโภค โดยการตัดสินใจเลือกที่อยูอาศัย
ไมไดเกิดจากความชอบเพียงอยางเดียวแตยังตองอาศัยการพิจารณาปจจัยหลายดานไมวาจะเปนทําเลที่ตั้งซึ่ง
เกี่ยวของกับการเดินทางและความสะดวกในการใชชีวิตประจําวัน ราคาและงบประมาณที่สอดคลองกับ
ศักยภาพทางการเงินของผูซื้อ ขนาดและรูปแบบที่อยูอาศัยที่เหมาะกับจํานวนสมาชิกในครอบครัวตลอดจน
คุณภาพชีวิตและสภาพแวดลอม เชน ความปลอดภัย ระบบสาธารณูปโภค หรอืสิ่งอํานวยความสะดวก 
  
 จากรายงานของศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย (REIC, 2567) พบวาตลาดที่อยูอาศัยท่ัวประเทศในป 
2567 มีมูลคารวมกวา 8.25 แสนลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 4.7 จากป 2566 โดยมียอดโอนกรรมสิทธ์ิ
อสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย และคอนโดมิเนียมรวมกวา 370,000 หนวย ซึ่งสะทอนถึงการฟนตัวของ
ตลาดท่ีอยูอาศัยภายหลังสถานการณโควิด-19 และแนวโนมความตองการที่อยูอาศัยใหมของกลุมผูมีรายได
ปานกลางถึงสูง (ธนาคารอาคารสงเคราะห, 2567) นอกจากนี้สํานักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคม
แหงชาติ (สศช.) ใหขอมูลวาภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพยมีสัดสวนคิดเปนรอยละ 8.1 ของผลิตภัณฑมวลรวม
ภายในประเทศ (GDP) และเปนหนึ่งในอุตสาหกรรมท่ีสงผลตอการจางงานและภาคการกอสรางโดยตรง 
(สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2566) 
  
 ในระดับภูมิภาคจังหวัดนครศรีธรรมราชถือเปนพื้นที่ท่ีมีศักยภาพดานเศรษฐกิจและการอยูอาศัยสูง 
ทั้งดานจํานวนประชากรและมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมจังหวัด (GPP) โดยมีประชากรมากที่สุดในภาคใตกวา 
1.54 ลานคน และมีมูลคาเศรษฐกิจรวมสูงถึง 191,000 ลานบาท ซึ่งจัดเปนอันดับ 3 ของภาคใต โครงสราง
เศรษฐกิจของจังหวัดแบงเปนภาคบริการรอยละ 49, ภาคเกษตรกรรมรอยละ 27 และภาคอุตสาหกรรมรอยละ 
24 (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2564) นอกจากน้ีจังหวัดยังเปนแหลงผลิต
สินคาเกษตรสําคัญของประเทศ ทั้งยางพารา ปาลมน้ํามัน และทุเรียน สงผลใหอุตสาหกรรมแปรรูปสินคา
เกษตรในพ้ืนที่ขยายตัวควบคูไปดวย ศักยภาพดานเศรษฐกิจและจํานวนประชากรจํานวนมากนี้ไดสะทอน
ออกมาในรูปแบบความตองการที่อยูอาศัยในดานตลาดที่อยูอาศัยจังหวัดนครศรีธรรมราชมีพัฒนาการท่ี
นาสนใจ โดยจากขอมูลของศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย (REIC) ระบุวาในป 2567 จังหวัดมีท่ีอยูอาศยัรวมท้ังสิ้น 
1,363 หนวย มูลคา 7,715 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 5 ของจํานวนหนวยในภาคใต และรอยละ 4 ของ
มูลคา (REIC, 2567) แมวาตัวเลขจะลดลงจากปกอนแตยังสะทอนถึงความตองการซื้อจริง โดยเฉพาะ
อสังหาริมทรัพยประเภทท่ีอยูอาศัยในทําเลศักยภาพ เชน โซนในเมือง โซนออมคาย และโซนเบญจม ซึ่งใกล
ศูนยกลางเศรษฐกิจ การศึกษา และระบบสาธารณูปโภค ดวยศักยภาพทางเศรษฐกิจประชากรจํานวนมากและ
ความตองการดานท่ีอยูอาศัยอยางตอเน่ือง จังหวัดนครศรีธรรมราชจึงเปนพ้ืนท่ีที่ไดรบัความสนใจจากนักลงทุน
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ดานอสังหาริมทรัพยทั้งโครงการอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยและโครงการท่ีอยูอาศัยรูปแบบใหม ๆ ที่
เขามาตอบสนองความตองการของผูบริโภคในกลุมรายไดปานกลางถึงสูงอยางตอเนื่อง 
  
 หากพิจารณาในเชิงลึกจะพบวากลุมที่อยูอาศัยในระดับราคา 2–5 ลานบาท ถือเปนตลาดที่มี
ความสําคัญเนื่องจากเปนชวงราคาที่ผูบริโภคกลุมรายไดปานกลางถึงสูงสามารถเขาถึงไดและยังเปนกลุมที่
ผูประกอบการอสังหาริมทรัพยเปดตัวโครงการแขงขันกันมากที่สุด โดยเฉพาะในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
นครศรีธรรมราชซึ่งมีทําเลเดนในสามพ้ืนที่หลัก ไดแก 1.โซนในเมืองเนื่องจากใกลศูนยราชการและยานธุรกิจ 
2.โซนออมคายเนื่องจากเปนพื้นที่ขยายตัวของชุมชนเมืองและหนวยงานราชการ และ 3.โซนเบญจมเนื่องจาก
ใกลสถานศึกษาและศูนยกลางการคมนาคม ทั้งน้ีการเลือกซื้อท่ีอยูอาศัยในชวงราคาน้ีมักสัมพันธกับปจจัย
หลายดาน ไมวาจะเปนทําเลที่ต้ัง ความสะดวกในการเดินทาง ราคาท่ีสอดคลองกับกําลังซื้อ ลักษณะและการ
ออกแบบบานที่ตอบโจทยจํานวนสมาชิกในครอบครัว รวมถึงสิ่งแวดลอมและสิ่งอํานวยความสะดวกที่สงเสริม
คุณภาพชีวิตของผูอยูอาศัย 
  
 อยางไรก็ตามแมวาจะมีการศึกษาเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยในหลาย
จังหวัดทั่วประเทศ แตการศึกษาที่มุงเนนเฉพาะเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช และครอบคลุมกลุม
ราคากลาง 2–5 ลานบาท ยังมีอยูอยางจํากัด การวิจัยครั้งนี้จึงมุงเนนการวิเคราะหทั้งปจจัยสวนบุคคลของ
ผูบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยูอาศัยในพื้นที่อําเภอเมือง 
จังหวัดนครศรีธรรมราช ผลการวิจัยที่ไดไมเพียงชวยใหเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคแตยังสามารถนําไปใช
ประโยชนเชิงกลยุทธในการกําหนดแนวทางการพัฒนาโครงการที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในพ้ืนท่ี
ไดอยางมีประสิทธิภาพ  
 

วัตถุประสงคการวิจัย  
  
 1. เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพย
ประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลาน ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 2. เ พ่ือศึกษาปจ จัยด านสวนประสมทางการตลาดที่มี อิท ธิพลตอการตัดสินใจเลื อกซื้ อ
อสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลาน ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
  
 1. ขอบเขตดานเนื้อหา  การวิจัยมุงศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพย
ประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลานบาท ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยพิจารณาทั้ง ปจจัย
สวนบุคคล เชน เพศ อายุ รายได การศกึษา อาชีพ และจํานวนสมาชิกในครอบครัว และปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด คือ 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product), ราคา (Price), ชองทางการจัดจําหนาย (Place), การสงเสริม
การตลาด (Promotion), บุคลากร(People), กระบวนการ (Process), สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ 
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 2. ขอบเขตดานพื้นที่ กําหนดพ้ืนท่ีศึกษาเฉพาะเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช ซึ่งเปน
ศูนยกลางดานเศรษฐกิจ การคมนาคม การศึกษา และเปนทําเลที่มีการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย
ประเภทที่อยูอาศัยมากที่สุดของจังหวัด เชน โซนในเมือง โซนออมคาย และโซนโรงเรียนเบญจมราชูทิศ 
 3. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง ประชากรเปาหมายของการวิจัย คือ ผูที่มีอายุ 20 ปขึ้น
ไป อาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช และมีความสนใจซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยู
อาศัยในชวงราคา 2–5 ลานบาท ท้ังนี้ ไดกําหนดใหกลุมตัวอยางมีจํานวนที่เหมาะสมและใชวิธีการสุมแบบแบง
ชั้น (Stratified Random Sampling) ตามทําเลโครงการอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยในพ้ืนที่ 
 4. ขอบเขตดานเวลา การเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนามจะดําเนินการระหวางเดือนตุลาคม - เดือน
พฤศจิกายน พ.ศ. 2568 กอนจะนําขอมูลไปวิเคราะหและสรุปผลการวิจัย 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร 
  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552 ก) อธิบายวาปจจัยทางประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ การศึกษา และ
สถานภาพทางสังคมเปนตัวแปรสําคัญที่นักวิจัยสามารถนํามาใชเพ่ือกําหนดตลาดเปาหมายได เนื่องจากแตละ
กลุมประชากรมีความคิด ความตองการและพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกัน ขณะเดียวกันปจจัยดาน
จิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมยังชวยอธิบายความเชื่อ ทัศนคติและแรงจูงใจที่สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ดวย ดังนี้ 
 แนวคิดดานประชากรศาสตรชี้ใหเห็นวา ปจจัยพื้นฐานของคน เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได อาชีพ และโครงสรางครอบครัว ลวนมีผลโดยตรงตอพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้อสินคา 
รวมถึงการเลือกที่อยูอาศัย เพราะแตละกลุมประชากรมีความตองการและพฤติกรรมที่แตกตางกัน การเขา
ใจความแตกตางเหลานี้ชวยใหนักวิจัยและนักการตลาดสามารถแบงกลุมเปาหมายไดชัดเจน และวางกลยุทธ
ตอบสนองผูบริโภคแตละกลุมไดอยางเหมาะสม 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  
 พฤติกรรมผูบริโภคเปนสิ่งที่สะทอนใหเห็นถึงความคิดและการตัดสินใจกอนท่ีจะเลือกซื้อสินคาและ
บริการไมวาจะเปนสินคาทั่วไปหรือสินคาที่มีมูลคาสูงอยางที่อยูอาศัย การทําความเขาใจพฤติกรรมเหลานี้จึงมี
ความสําคัญเพราะชวยใหรูวาผูบริโภคมีความตองการอะไร คิดอยางไร และมีปจจัยใดท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อ  
  
 Schiffman และ Wisenblit (2019) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนกระบวนการท่ี
บุคคลหรือกลุมบุคคลเลือก ซื้อ ใช และประเมินสินคาและบริการเพื่อใหตอบสนองความตองการหรือความพึง
พอใจของตนเองและครอบครัวและไดมีการเนนย้ําวาพฤติกรรมผูบริโภคครอบคลุมมากกวาการซื้อเพราะยัง
รวมไปถึงการคิดกอนซื้อ การใช และการประเมินหลังจากนั้นดวย 
  
 Kotler และ Keller (2016) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนการศึกษาวิธีการท่ี
บุคคล กลุม หรือองคการ เลือกซื้อ ใช และกําจัดสินคาและบรกิารรวมถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกเหลานั้น 
แบงไดเปน 2 รูปแบบ ดังนี้ 
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 1. สิ่งกระตุนจากการตลาด คือ พฤติกรรมผูบริโภคเกิดจากปจจัยกระตุนท่ีเขาสูกระบวนการคิดของ
ผูบริโภคเปนการประเมินและรับรูที่ไมสามารถมองเห็นไดโดยตรงจึงเรียกวากลองดําผูบริโภคและสะทอน
ออกมาเปนการตอบสนองเพ่ือทําใหเกิดการเลือกซื้อ โดยสิ่งกระตุนภายนอกที่สามารถควบคุมได คือ สวน
ประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางจัดจําหนาย (Place) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion)  
 2. สิ่งกระตุนอื่นๆ คอื นอกจากสิ่งที่นักการตลาดสรางข้ึนมาเพ่ือดึงดูดผูบริโภค เชน ราคา โปรโมชั่น 
หรอืโฆษณาแลวยังมีปจจัยภายนอกอ่ืนๆ ท่ีไมสามารถควบคุมไดแตกลับมีผลตอการตัดสินใจซื้ออยางชัดเจน ซึ่ง
สามารถแบงไดเปน 4 กลุมหลัก ดงันี้ ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) ปจจัยทางเทคโนโลยี (Technological)  
ปจจัยทางกฎหมายและการเมือง (Law & Political) และปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural)  
 
 
แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา 
  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552 ข) อธิบายวากระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมไดเกิดขึ้นอยาง
ฉับพลันแตเปนลําดับขั้นตอนท่ีเชื่อมโยงกัน โดยเริ่มตั้งแตการตระหนักถึงความตองการหรือปญหา จากนั้น
ผูบริโภคจะคนหาขอมูลที่เก่ียวของเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจตอดวยการพิจารณาและเปรียบเทียบทางเลือก
ตาง ๆ กอนจะตัดสินใจซื้อและปดทายดวยการประเมินประสบการณหลังการซื้อ ซึ่งทุกข้ันตอนลวนมีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจในอนาคต โดยกระบวนการตดัสินใจซื้อ ประกอบดวย 5 ขั้น ดังนี้                 
 1. การรับรูปญหาหรือความตองการ (Problem Recognition)  
 2. การคนหาขอมูล (Information Search)   
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior)  
 
แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
  
 สวนประสมทางการตลาดท่ีไดรับการยอมรับและใชกันอยางแพรหลายคือ 4P’s ซึ่งหมายถึง 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
โดยท้ังสี่องคประกอบนี้ถือเปนพ้ืนฐานสําคัญในการทําการตลาดมายาวนานแตอยางไรเมื่อสภาพแวดลอมทาง
ธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลง นักวิชาการและนักการตลาดไดพัฒนาแนวคิดเพ่ิมเติม เพื่อใหครอบคลุมและ
ตอบสนองความตองการของตลาดที่ซับซอนมากขึ้นจึงเกิดการตอยอดเปน 7P’s ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) 
ราคา (Price) ชองทางจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการ 
(Process) และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) ซึ่งเพ่ิมปจจัยใหมเขามาอีกสามดาน ทําใหการ
วิเคราะหและการวางแผนทางการตลาดมีความละเอียดและเหมาะสมกับบริบทปจจุบันมากข้ึน (ยุพาวรรณ 
วรรณาวาณิชย, 2548) 
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แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกซื้ออสังหาริมทรัพย 
  
 วิทวัส รุงเรืองผล (2554) ไดนําแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7Ps มาประยุกตใชกับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อที่อยูอาศัยโดยประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางจัดจําหนาย (Place) 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) การนําเสนอสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการบริการ (Process) ซึ่งทั้งหมดน้ีมีบทบาทรวมกันในการสรางคุณคาและดึงดูด
ความสนใจของผูบรโิภค 
  ปจจัยดานกายภาพ คอืปจจัยที่เก่ียวของกับลักษณะทางกายภาพ เชน ขนาดและรูปรางของที่ดิน 
รูปแบบบาน จํานวนหองนอน หองน้ําและพื้นท่ีใชสอยลวนสัมพันธกับวิถีชีวิตของผูบริโภคและสะทอนถึงความ
เหมาะสมตอการอยูอาศัย รายละเอียดเหลานี้ยังเชื่อมโยงโดยตรงกับการกําหนดราคาและกลุมลูกคาเปาหมาย
รวมถึงเปนจุดสรางความแตกตางระหวางโครงการ 
  ปจจัยดานทําเล คือ ทําเลถือเปนหัวใจสําคัญของการเลือกซื้อบาน ผูบริโภคมักพิจารณาความ
ใกลชิดกับสถานที่สําคัญ เชน ที่ทํางาน โรงเรียน โรงพยาบาล ตลาด หรือศูนยการคา ทําเลที่สะดวกตอการ
เดินทางประจําวันยอมมีโอกาสสรางแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสูงกวา 
  ปจจัยดานสภาพแวดลอม คือ สิ่งแวดลอมรอบโครงการมีผลตอคุณภาพชีวิตโดยตรง ผูซื้อบานมัก
คํานึงถึงความสงบ ความสะอาด การปลอดมลพิษรวมถึงจํานวนยูนิตในโครงการ ความเปนสวนตัวและ
บรรยากาศที่รมรื่นซึ่งปจจัยเหลานี้ชวยสรางความมั่นใจวาการอยูอาศัยจะมีคุณภาพชีวิตที่ดี 
  ปจจัยดานชื่อเสียงผูประกอบการ คือ ความนาเชื่อถือของผูพัฒนาโครงการถือเปนอีกปจจัย
สําคัญ ผูซื้อจะพิจารณาจากประวัติการดําเนินงาน ทุนจดทะเบียน ความมั่นคงทางธุรกิจ รวมถึงการใชสัญญา
มาตรฐานและความรวมมือกับสถาบันการเงินที่มีความนาเชื่อถือเพ่ือสรางความม่ันใจวาการซื้อบานจะ
ปลอดภัยและไรความเสี่ยง 
  ปจจัยดานสาธารณูปโภค คือ สิ่งอํานวยความสะดวกกลาง เชน สระวายนํ้า ฟตเนส คลับเฮาส 
ถนนภายในโครงการและระบบสาธารณูปโภคพื้นฐานที่ดีเปนองคประกอบที่ชวยเพิ่มมูลคาโครงการและสราง
แรงดึงดูดใหกับผูซื้อ 
  ปจจัยดานการคมนาคม คือ ความสะดวกดานการเดินทางเปนอีกเงื่อนไขสําคัญ เชน ถนนกวาง
และเขาถึงงาย มีระบบขนสงสาธารณะผาน เชน รถเมล รถไฟฟา หรือใกลทางดวน การมีเสนทางเขาออก
หลายทางก็ชวยเพ่ิมความนาสนใจของโครงการไดเชนกัน 
  ปจจัยดานความปลอดภัย คือ ความปลอดภัยในการอยูอาศัยเปนสิ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญ 
เชน ระบบรักษาความปลอดภัยภายในอาคาร กลองวงจรปด หรือการมีเจาหนาท่ีดูแลตลอด 24 ชั่วโมง 
  ปจจัยดานคุณภาพวัสดุและมาตรฐานการกอสราง คือ คุณภาพของวัสดุที่ใชและมาตรฐานการ
กอสรางเปนตัวบงบอกถึงความทนทาน ความปลอดภัยและความคุมคาในการลงทุนของผูซื้อ 
  ปจจัยดานการเงิน คือ ปจจัยนี้เก่ียวของกับความเหมาะสมของราคาบานเมื่อเทียบกับคุณภาพ 
เงื่อนไขการชําระเงิน เชน เงินดาวน จํานวนงวดผอน อัตราดอกเบี้ยและระยะเวลาในการผอนชําระเปนเงื่อนไข
ที่ชวยเอื้อตอการตัดสินใจซื้อ 
  ปจจัยดานการตลาด คือ กลยุทธดานการตลาด เชน การจัดบานตัวอยาง การมอบของสมนาคุณ 
การใหสวนลดพิเศษหรือการเสนอใหเขาอยูไดทันทีเปนเครื่องมือที่ชวยสรางความไดเปรียบทางการแขงขันและ
ดึงดูดลูกคา 
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วิธีดําเนินการวิจัย 
การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง  
 การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากจํานวนผูบริโภคทีมีรายไดทีอาศัยอยูภายในจังหวัด
นครศรีธรรมราช ซึ่งผูทําการวิจัยทราบจํานวนประชากรที่แนชัดได จึงทําการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจาก
สูตรของ Taro Yamane (1973) ระดับความเชื่อมันที่ 95% และคาความคลาดเคลื่อน 0.05 ไดเลือกใชกลุม
ตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง  
 
ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัย  
 1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรมทีเก่ียวของ 
 2. วิเคราะหและกําหนดวัตถุประสงคของการศึกษา 
 3. นิยามตัวแปร กรอบแนวคิด เพ่ือสรางแบบสอบถาม 
 4. สรางแบบสอบถามท่ีครอบคลุมตัวแปร 
 5. นําเสนอแบบสอบถามปรึกษาอาจารยที่ปรึกษา 
  6. ทําการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือดานความเชื่อมัน ความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม  
 7. ดําเนินการจัดเก็บขอมูล  
 8. วิเคราะหขอมูลและสรปุผลของการศึกษาวิจัย  
 9. จัดทํารายงานการวิจัยและนําเสนอผลการศึกษาวิจัย  
 
เครื่องมือทีใชในการศกึษา 
 เคร่ืองมือหลักในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยออกแบบภายใตกรอบวัตถุประสงคการวิจัย เพื่อให
สามารถเก็บขอมูลท่ีจําเปนตอการวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทท่ี
อยูอาศัย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดงันี้ 

สวนที่ 1 คําถามคัดกรองเบื้องตน ใชเพ่ือคัดเฉพาะผูตอบที่ตรงตามเกณฑประชากรเปาหมาย ไดแก มี
อายุระหวาง 20-59 ป อาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช และมีความสนใจเลือกซื้อ
อสังหาริมทรัพย ประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2-5 ลานบาท โดยคําถามในสวนนี้เปนขอมูลใชเพ่ือตัดสินวาผูตอบ
เขาเกณฑหรือไม 

สวนที่ 2  เกี่ยวกับแบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ครอบคลุมตัวแปรดาน
ประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได โดยแบบสอบถามเปนลักษณะแบบตรวจสอบ
รายการ (Check-List) ประกอบดวยคําถามแบบใหเลือกเพียง 1 คําตอบ 

สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้ออสังหาริมทรัพย 7P ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การ
สงเสริมการตลาด (Promotion) การจัดการคนหรือ พนักงาน (People) กระบวนการ (Process) และ
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence)  

สวนที่ 4 เปนคําถามเก่ียวกับการประเมินความคิดเห็นที่เก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพย 
 

การรวบรวมขอมูล 
 การเก็บขอมูลดําเนินการทั้งจากขอมูลทุติยภูมิและขอมูลปฐมภูมิ โดยขอมูลทุติยภูมิไดจากการศึกษา
เอกสาร งานวิจัย บทความทางวิชาการและรายงานสถิติที่เก่ียวของกับอสังหาริมทรัพย สวนขอมูลปฐมภูมิได
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จากการเก็บแบบสอบถามที่ผูวิจัยจัดทําขึ้นโดยจะแจกท้ังในรูปแบบออฟไลน ณ โครงการอสังหาริมทรัพย
ประเภทที่อยูอาศัย, ศูนยการคา และหนวยงานในพื้นที่รวมถึงในรปูแบบออนไลนผาน Google Form เผยแพร
ในกลุมหรือเพจทองถิ่นของจังหวัดนครศรีธรรมราช การเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการสุมแบบแบงชั้น (Stratified 
Random Sampling) ตามทําเลโครงการอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย หลัก ไดแก โซนในเมือง โซนออม
คาย และโซนโรงเรียนเบญจมราชูทิศรวมกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 400 คน คํานวณจากสูตรของ Taro Yamane 
(1973) ที่คาความคลาดเคลื่อน 0.05 
 
การวิเคราะหขอมูล 

 1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สําหรับการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับ
ปจจัยทางประชากรศาสตร ปจจัยสวนผสมทางการตลาด (7P) และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
อสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลาน ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช 
โดยการอธิบายความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และนําเสนอในรูปแบบตาราง ตามความ
เหมาะสม 
 2. การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การศึกษาขอมูลของกลุมตัวอยางและ
การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการวิเคราะหผลทางสถิติ ดังนี้ 
   2.1 การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) เพ่ือการทดสอบความ
แตกตางของคาเฉลี่ยของตัวแปรท่ีมีมากกวา 2 กลุม โดยทดสอบปจจัยทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน 
สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลาน ของผูบริโภคในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช แตกตางกันหรือไม 
   2.2 การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) เพ่ือทดสอบ
สมมติฐานของงานวิจัยความสัมพันธของตัวแปร คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) กับตัวแปรตาม คอื 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทท่ีอยูอาศัย มูลคา 2–5 ลาน ของผูบรโิภคในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 95% โดยทดสอบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลาน ของผูบริโภคในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช ของกลุมตัวอยางหรือไม 
 
 
สถิติที่ใชในการศึกษาวิจัย 
 1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการอธิบายความถี่ คารอยละ 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และนําเสนอในรปูแบบตาราง ตามความเหมาะสม 
 2. การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การศึกษาขอมูลของกลุมตัวอยางและ
การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการวิเคราะหผลทางสถิติ ดังนี้ การ
วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) และการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression)  
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ผลการวิจัย 
ดานประชากรศาสตร 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง จํานวน 257 คน คิดเปนรอยละ 64.25 อายุอยูในชวงอายุ 
30–39 ป จํานวน 251 คน คิดเปนรอยละ 62.75 ระดับการศึกษาอยูระดับปริญญาตรี จํานวน 264 คน คิด
เปนรอยละ 66.00 อาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.50 รายไดครัวเรือนเฉลี่ยตอเดือน
อยูในชวง 25,001–50,000 บาท จํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 71.50 สวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 
3–4 คน จํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 55.00  
 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps)  
 ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ไดแก  ด านผลิตภัณฑ (คา เฉลี่ ย = 4.56, S.D.= 0.60) ดาน
ราคา  (คาเฉลี่ย = 4.55, S.D. = 0.57) ดานทําเลท่ีตั้งและชองทางจัดจําหนาย (คาเฉลี่ย = 4.74, S.D. = 0.47) 
ดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย = 4.51, S.D. = 0.83) ดานบุคลากร (คาเฉลี่ย = 4.78, S.D. = 0.54)  
ดานกระบวนการ (คาเฉลี่ย = 4.77, S.D. = 0.47) และดานกระบวนการ (คาเฉลี่ย = 4.77, S.D. = 0.48)  
 
ดานประชากรศาสตรกับการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย 

ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก การศึกษา รายได และจํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความแตกตาง
ของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทท่ีอยูอาศัยมูลคา 2-5 ลานบาทของผูบริโภคในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ 
และอาชีพ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยมูลคา 2-5 ลานบาทของ
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ  
 
ประเภทอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยที่สนใจ ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย และการใช
โซเชียลมีเดีย 

สวนใหญมีความตั้งใจจะซ้ือบานเดี่ยว จํานวน 334 คน คิดเปนรอยละ 83.50 สวนใชระยะเวลาในการ
ตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยอยูในชวง 1–2 ป จํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.50 สวนการใชโซเชียลมีเดีย เปน
แหลงขอมูลหลักในการประกอบการตดัสินใจเลือกซื้อที่อยูอาศัย จํานวน 302 คน คิดเปนรอยละ 75.50  

 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย 
การวิเคราะหปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยของกลุมตัวอยาง 

ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ชองทางจัดจําหนาย และสิ่งแวดลอมกายภาพ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 สวนปจจัยอ่ืนๆนั้นไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยอยางท่ี
นัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวพยากรณ พบวา ผลิตภัณฑ ไดแก การมี
ผลิตภัณฑที่ดี มีคุณภาพจะสงเสริมทางดานการดึงดูดความนาสนใจในการขายของโครงการไดเปนอยางดี  สําหรับชอง
ทางการจัดจําหนาย ไดแก สะดวกในการติดตอพูดคุยประสานงาน หรือมีชองทางการติดตอกับโครงการสะดวก
รวดเร็วจะสงผลใหมีความนาสนใจในการเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทท่ีอยูอาศัยไดเปนอยางดี  สําหรับ
สิ่งแวดลอมกายภาพ ไดแกบานตัวอยาง สะทอนคุณภาพจริงของโครงการ บรรยากาศภายในโครงการ การ
รักษาความปลอดภัยและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ  
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อภิปรายผลการวิจัย 

 เพื่อใหการตีความผลการวิจัยมีความเชื่อมโยงกับกรอบทฤษฎีและงานวิจัยที่เ ก่ียวของ บทนี้จะ
อภิปรายผลตามวัตถุประสงคของการวิจัยแตละขอ 
 อภิปรายผลตามวัตถุประสงคขอที่ 1 จากการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลานบาท ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดนครศรีธรรมราช พบวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางมีความสัมพันธและสงผลตอ
รูปแบบความตองการและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออยางมีนัยสําคัญ 
 ผลการวิจัยสะทอนใหเห็นวา กลุมตัวอยางสวนใหญอยูในวัยทํางาน มีสถานภาพสมรสหรืออยูในชวง
เริ่มสรางครอบครัว มีขนาดครอบครัวเฉลี่ย 3–4 คน และมีรายไดอยูในระดับปานกลางถึงคอนขางสูง ซึ่ง
สอดคลองกับระดับราคาท่ีอยูอาศัยในชวง 2–5 ลานบาท ปจจัยดานอายุและสถานภาพครอบครัวสงผลให
ผูบริโภคใหความสําคัญกับที่อยูอาศัยที่มีพื้นที่ใชสอยเพียงพอ มีความเปนสวนตัว และเหมาะสมกับการอยู
อาศัยในระยะยาว โดยนิยมเลือกบานเดี่ยวหรือทาวนโฮมมากกวาที่อยูอาศัยประเภทอื่น ในดานรายไดและ
อาชีพ พบวาเปนปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลโดยตรงตอความสามารถในการผอนชําระและการเขาถึงสินเชื่อที่อยู
อาศัย ผูบริโภคที่มีรายไดมั่นคงและมีอาชีพประจํามีแนวโนมใหความสําคัญกับคุณภาพของตัวบาน ทําเลท่ีตั้ง 
และภาพลักษณของโครงการ มากกวาการพิจารณาปจจัยดานราคาเพียงอยางเดียว ขณะที่ผูบริโภคที่มีภาระ
หนี้สินหรือรายไดไมสม่ําเสมอจะใหความสําคัญกับเงื่อนไขการผอนชําระและความคุมคาในระยะยาวเปนหลัก 
ผลการศึกษานี้สอดคลองกับงานวิจัยของภัฏฬเดช มาเจริญ (2555) และวริศรา สมะตะ (2566) ที่ระบุวา
คุณภาพตัวบาน รูปแบบบาน และวัสดุท่ีใช เปนปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
อสังหาริมทรัพยของผูบรโิภคในหลายพื้นที่ 
 นอกจากนี้ ปจจัยดานทําเลที่ตั้งไดรับการประเมินในระดับสูงมาก สะทอนวาผูบริโภคยังคงให
ความสําคัญกับความสะดวกในการเดินทาง การเขาถึงแหลงงาน สถานศึกษา และสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ 
ซึ่งเปนปจจัยพ้ืนฐานในการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยูอาศัย ขณะเดียวกัน ระดับการศึกษาและประสบการณในการ
ซื้ออสังหาริมทรัพยยังมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงหรือเคยมี
ประสบการณซื้อที่อยูอาศัยมากอน มีแนวโนมใชเวลาในการศึกษาขอมูลและเปรียบเทียบทางเลือกจากหลาย
แหลงอยางรอบคอบ ใหความสําคัญกับรายละเอียดดานกฎหมาย สัญญา และเงื่อนไขสินเชื่อมากขึ้น ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของธนกร ภัทรกุล (2565) ที่ชี้ใหเห็นวาการสื่อสารผานสื่อออนไลนและการรีวิวโครงการ
มีอิทธิพลเพ่ิมขึ้นตอพฤติกรรมการเลือกซื้อบานของผูบริโภคในยุคปจจุบัน 
 โดยสรุป ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ รายได อาชีพ สถานภาพสมรส ขนาดครอบครัว และ
ระดับการศึกษา ลวนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลาน
บาท ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยปจจัยเหลาน้ีเปนตัวกําหนดท้ังระดับความ
ตองการ ความพรอมทางการเงิน และรูปแบบการพิจารณาเลือกซื้อ ซึ่งผูประกอบการสามารถนําไปใชเปน
แนวทางในการกําหนดกลุมเปาหมายและพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับลักษณะของผูบริโภคใน
พ้ืนที่ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 อภิปรายผลตามวัตถุประสงคขอที่ 2 จากการวิเคราะหเพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความ
คิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ระหวางกลุมผูบริโภคที่มีลักษณะ
ประชากรศาสตรแตกตางกัน ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดครัวเรือน และจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 
พบวาโดยภาพรวม ผูบริโภคทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดับ มากถึงมากที่สุด 
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ใกลเคียงกัน สะทอนวาคุณภาพของโครงการและองคประกอบดานการตลาดที่ดีเปนปจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยของผูบริโภคในทุกกลุม อยางไรก็ตาม เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบ
แนวโนมความแตกตางท่ีนาสนใจในบางปจจัย โดยกลุมผูบริโภคท่ีมี รายไดครัวเรือนสูง มีแนวโนมให
ความสําคัญกับปจจัยดาน ผลิตภัณฑ ทําเลที่ต้ัง และสภาพแวดลอมทางกายภาพ มากกวา โดยมุงเนนคุณภาพ
ตัวบาน ภาพลักษณโครงการ ความเปนระเบียบ ความปลอดภัย และสภาพแวดลอมท่ีเอื้อตอคุณภาพชีวิต 
ขณะที่กลุมผูบริโภคที่มี รายไดปานกลาง จะใหความสําคัญกับปจจัยดาน ราคา เงื่อนไขการผอนชําระ และ
ขอเสนอทางการเงิน มากกวา เนื่องจากเกี่ยวของโดยตรงกับความสามารถในการชําระหนี้และความมั่นคง
ทางการเงินในระยะยาวนอกจากนี้ ปจจัยดาน โครงสรางครอบครัว ยังมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคาของสวน
ประสมทางการตลาด โดยกลุมครอบครัวท่ีมีจํานวนสมาชิกมากมีแนวโนมใหความสําคัญกับดาน ผลิตภัณฑ 
มากขึ้น โดยเฉพาะพื้นที่ใชสอย ขนาดบาน และรูปแบบบานที่สามารถรองรับการอยูอาศัยของสมาชิกหลายคน
ไดอยางเหมาะสม ขณะที่ครอบครัวขนาดเล็กใหความสําคัญกับความสะดวกในการดูแลรักษาและความคุมคา
เปนหลัก 
 ผลการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย มูลคา 2–5 ลานบาท ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดนครศรีธรรมราช ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานทําเลที่ตั้ง ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย และดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพ ขณะเดียวกัน ปจจัยสวนบุคคลบางประการ ไดแก ระดับการศึกษา รายได และ
จํานวนสมาชิกในครอบครัว ยังสงผลตอระดับความสําคัญที่ผูบริโภคใหกับองคประกอบทางการตลาดแตละ
ดานแตกตางกันไป 
 โดยสรุป ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดเปนตัวแปรสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
อสังหาริมทรัพยของผูบริโภคในพ้ืนที่ศึกษา โดยผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการพัฒนาองคประกอบ
หลักของโครงการควบคูกับการออกแบบกลยุทธทางการตลาดที่สามารถปรับใหสอดคลองกับลักษณะและ
ศักยภาพของกลุมผูบริโภคที่มีความแตกตางกัน เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการตอบสนองความตองการของตลาด
อยางเหมาะสม 
 

ขอเสนอแนะจากการศึกษา 
 เพื่อใหผลการศึกษามีความครอบคลุมและสามารถอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย
ไดอยางลึกซึ้งย่ิงข้ึน งานวิจัยในอนาคตควรพิจารณาแนวทางการศึกษาเพ่ิมเติมดังนี้ 
 1. การขยายพ้ืนที่และกลุมเปาหมายการศึกษา ควรขยายกลุมตัวอยางไปยังอําเภออื่นภายในจังหวัด
นครศรีธรรมราช หรือจังหวัดอ่ืนในภูมิภาคเดียวกันและตางภูมิภาค เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางดานปจจัย
การตัดสินใจซื้อและระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในบริบทพื้นที่ท่ีมีลักษณะทางเศรษฐกิจ
และสังคมแตกตางกัน 
 2. การศึกษาชวงราคาและประเภทอสังหาริมทรัพยที่หลากหลาย การวิจัยในอนาคตอาจมุงศึกษา
อสังหาริมทรัพยในชวงราคาต่ํากวา 2 ลานบาท หรือสูงกวา 5 ลานบาท รวมถึงประเภทที่อยูอาศัยอื่น ๆ เชน 
คอนโดมิเนียม บานหรู หรือโครงการรูปแบบพิเศษ เพื่อเปรียบเทียบวาชวงราคาและประเภทโครงการมีอิทธิพล
ตอปจจัยการตัดสินใจของผูบริโภคแตกตางกันอยางไร 
 3. การใชวิธีการวิจัยแบบผสม (Mixed Methods) นอกเหนือจากการเก็บขอมูลเชิงปริมาณดวย
แบบสอบถาม ควรเพ่ิมการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ เชน การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) หรือการ
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สนทนากลุม (Focus Group) เพ่ือทําความเขาใจแรงจูงใจ ความกังวล และประสบการณจริงของผูบริโภคใน
กระบวนการเลือกซื้อที่อยูอาศัย ซึ่งจะชวยเสรมิการอธิบายผลการวิจัยใหมีมิติมากขึ้น 
 4. การเพ่ิมตัวแปรดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรม การวิจัยในอนาคตอาจพิจารณานําตัวแปรดาน
ทัศนคติ คานิยมเกี่ยวกับการมีบานเปนของตนเอง ภาพลักษณของผูพัฒนาโครงการ ความผูกพันกับชุมชน 
รวมถึงแนวคิดเร่ืองบานในฐานะมรดกของครอบครัว มาศึกษาเพ่ิมเติม เพ่ือขยายกรอบการอธิบายพฤติกรรม
การตัดสินใจของผูบริโภคใหรอบดานและลึกซึ้งย่ิงข้ึน 
 5. การศึกษาผลกระทบของเทคโนโลยีและสื่อดิจิทัล ควรมีการศึกษาเชิงลึกเกี่ยวกับบทบาทของ
แพลตฟอรมออนไลน การรีวิวโครงการ สื่อสังคมออนไลน และเทคโนโลยีเสมือนจริง เชน Virtual Tour วามี
อิทธิพลตอการรบัรู ทัศนคติ และการตัดสินใจเลอืกซื้ออสังหาริมทรัพยของผูบริโภคอยางไร 
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