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บทคดัย่อ 

การคน้ควา้อสิระนี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ที่พกัอาศยัของ
ประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีท าการเกบ็แบบสอบถามจากกลุม่ตวัอยา่ง 400 คน ใชเ้ครือ่งมอืใน
การเกบ็ขอ้มูลโดยการท าแบบสอบถามออนไลน์ มสีถติทิีใ่ชว้เิคราะหข์อ้มูล คอื ความถี ่รอ้ยละ และ 
Chi-Square 

 ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีายุ 22-40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 48 เป็น
เพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 51.8 มสีถานภาพสมรส คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,000-40,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 35.3 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 65.3 มอีาชพี
พนักงานบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 32 ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญั มากทีสุ่ด คอื การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
ค่าเฉลีย่ = 4.45  ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน = 0.54 ขอ้มูลระดบัความส าคญัทีเ่กีย่วกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีในภาพรวมของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัโดยรวมกบัปัจจยัสว่น

ประสมทางการตลาด (4Ps) อยูใ่นระดบัส าคญัมาก โดยม ี x̄  =  4.34 S.D. = 0.46  ซึง่เมือ่

พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า คะแนนเฉลีย่สงูสุด คอื การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) x̄  = 4.45  
S.D = 0.54 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ผลการวจิยัพบว่า กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญัมากทีส่ดุ คอื 
ระบบรกัษาความปลอดภยัในโครงการ เช่น รปภ. กลอ้งวงจรปิด ค่าเฉลีย่ = 4.52  ส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน = 0.64 ดา้นราคา (Price) ผลการวจิยัพบว่า กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด คอื 



ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ค่าเฉลีย่ =  4.51 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน = 0.64 ดา้นการจดัจ าหน่าย 
(Place) ผลการวจิยัพบว่า กลุม่ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด คอื สามารถตดิต่อกบัพนกังานหรอื
ส านักงานโครงการโดยตรง ค่าเฉลีย่ =  4.43 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน = 0.73 ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) ผลการวจิยัพบว่า กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด คอื โปรโมชัน่ของ
แถม เช่น เครือ่งใชไ้ฟฟ้า เฟอรน์ิเจอร ์ของตกแต่ง  ฯลฯ ค่าเฉลีย่ =  4.50 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
= 0.69 ดา้นการตระหนกัถงึความตอ้งการ ส่วนใหญ่กงัวลเรื่องคุณภาพทีอ่ยูอ่าศยั จ านวน 228 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 57 และสาเหตุหลกัทีส่่งผลใหต้ดัสนิใจซือ้คอืการคมนาคมสะดวก จ านวน 162 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 40.5 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ส่วนใหญ่ตอบว่ารูจ้กัโครงการจากการโฆษณาผ่านสื่อ
ออนไลน์ จ านวน 160 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40 และซื้อทีพ่กักบัฝ่ายขายโครงการ จ านวน 188 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 47 ดา้นการประเมนิทางเลอืก ส่วนใหญ่ตอบว่าช าระเงนิแบบผ่อนช าระตามเงื่อนไข 
จ านวน 256 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.5 วางแผนในการซือ้บา้นมากกว่า 6 เดอืนแต่ไม่เกนิ 1 ปี จ านวน 
217 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.3 และมงีบประมาณในช่วง2,000,001-3,000,000 ลา้นบาท จ านวน 143 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.8 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ สว่นใหญ่ตอบว่าตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว จ านวน 165 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.3 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ส่วนใหญ่ตอบว่าพงึพอใจปานกลาง จ านวน 
211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.8 และจะแนะน าใหค้นรูจ้กัมาซือ้โครงการทีพ่กัอาศยัเดยีวกนั จ านวน 
361 คน คดิเป็นรอ้ยละ 90.3 

ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพ รายได ้ระดบัการศกึษา 
อาชพี ส่งผลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกตา่งกนั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กั
อาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรแีตกตา่งกนั 

ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจ, ทีพ่กัอาศยั 

This independent study aims to study the factors affecting people’s decision to 
purchase housing in Kanchanaburi province. Questionnaires were collected from a sample 
of 400 people. Data collection tools were used by completing online questionnaires. There 
are statistics used to analyze data: frequency, percentage, and Chi-Square. 

The results of the study found that Most of the respondents were aged 22-40 years for 48 
percent, were female for 51.8 percent, were marital status for 52.5 percent, have an 



average monthly income 30,000-40,000 baht for 35.3 percent, have a bachelor's degree for 
65.3 percent, and are employees of private companies for 32 percent. Overview of 
marketing mix factors (4Ps). The research results found that the sample group gave the 
most importance to marketing promotion (Promotion). Mean = 4.45, standard deviation = 
0.54. Information on the importance level regarding factors affecting the decision to 
purchase housing of the population in Kanchanaburi Province. In the overall picture of 
marketing mix factors (4Ps), the research results found that The sample group gave overall 

importance to the marketing mix factors (4Ps) at a very important level, with x̄  = 4.34 S.D. 
= 0.46, which when considered individually, it was found that The highest average score 

was Marketing Promotion (Promotion) x̄  = 4.45 S.D = 0.54 for Product (Product). The 
research results found that the sample group gave the most importance to the security 
system in the project, such as security guards and CCTV cameras. Mean = 4.52, standard 
deviation = 0.64. In terms of price (Price), the research results found that the sample group 
gave the most importance to price appropriate to quality. Mean = 4.51, standard deviation = 
0.64. Distribution (Place) The results of the research found that the sample group gave the 
most importance to being able to directly contact employees or project offices. Mean = 
4.43, standard deviation = 0.73. In terms of marketing promotion (Promotion), the research 
results found that the sample group gave the most importance to promotions of free gifts 
such as electrical appliances, furniture, decorations, etc. Mean = 4.50, standard deviation = 
0.69 in terms of awareness of needs. The majority were concerned about the quality of 
housing, numbering 228 people, accounting for 57 percent, and the main reason that 
influenced the purchase decision was convenient transportation, numbering 162 people, 
accounting for 40.5 percent. In terms of information seeking. Most responded that they 
knew about the project from advertising through online media, 160 people, accounting for 
40 percent, and purchased accommodation from the project sales department, 188 people, 
accounting for 47 percent. Most responded that they paid in installments according to the 
conditions, 256 people, accounting for 71.5 percent, planning to buy a house for more than 
6 months but not more than 1 year, 217 people, accounting for 54.3 percent, and had a 
budget in the range of 2,000,001-3,000,000 million baht. 143 people, accounting for 35.8 



percent, in purchasing decisions The majority responded that they had decided to buy a 
detached house, 165 people, accounting for 41.3 percent, regarding post-purchase 
behavior. Most responded that they were moderately satisfied, 211 people, accounting for 
52.8 percent, and would recommend acquaintances to buy the same residential project, 
361 people, accounting for 90.3 percent. 

Different demographic factors including age, gender, status, income, education 
level, occupation, have different effects on the decision to purchase housing in 
Kanchanaburi province 

Different marketing mix factors, including Product, Price, Place, Promotion affect the 
decision to purchase housing in Kanchanaburi province differently. 

Keywords: Marketing Mix, Decision Making, Housing 

บทน ำ 

 ตลาดอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทยก าลงัเตบิโตจากการพฒันาโครงสรา้งพืน้ฐานทัว่

ประเทศทีช่่วยอ านวยความสะดวกดา้นตา่งๆ เช่น การเดนิทางทีม่กีารขยายความกวา้ง เพิม่ช่อง

ถนนหรอืการตดัเพิม่ถนนหลายสาย การเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตทีภ่าคเอกชนพฒันาเพือ่เขา้ถงึทุกพืน้ที ่

การเขา้ถงึดา้นสาธารณูปโภค ท าใหก้ารตัง้ถิน่ฐานของประชากรไมจ่ าเป็นตอ้งกระจกุอยู่แค่ในตวั

เมอืง เพราะไม่ว่าจะอยู่ทีไ่หนกส็ามารถเขา้ถงึสถานทีต่่างๆ มคีวามเป็นอยู่ทีด่ขี ึน้ เชือ่มโยงกนัได้

ง่าย ตลาดอสงัหารมิทรพัยใ์นประเทศไทยมหีลากหลายประเภทใหเ้ลอืกตามความตอ้งการหรอื

ประโยชน์ใชส้อย เช่น บา้นเดีย่วเพื่อพกัอาศยั, คอนโดมเินียมทีม่คีวามเป็นเมอืงเนื่องจากสถานทีต่ัง้

ส่วนใหญ่จะอยู่ในพืน้ทีท่ีม่คีวามเป็นเมอืงและราคาทีด่นิสงู ราคาของอสงัหารมิทรพัยม์คีวาม

แตกต่างกนัตามพืน้ที ่ประเภทของอสงัหารมิทรพัย์ ขนาด ระดบัคุณภาพ และความตอ้งการใน

ตลาด บางประเภท เช่น คอนโดมเินียมจะเหน็มคีวามตอ้งการซื้อมากหรอืขายออกไดร้วดเรว็ส่วน

หนึ่งอาจมาจากกลุ่มนกัลงทุนทีม่องเหน็ชอ่งทางการไดร้บัผลตอบแทนทีด่เีมื่อขายต่ออกีทอดหนึ่ง 

อย่างไรกต็ามการลงทนุเพือ่เกง็ก าไรในอสงัหารมิทรพัยก์ม็คีวามเสีย่งเช่นกนั จงึควรวเิคราะหแ์ละ

วางแผนใหด้กีอ่นทีจ่ะตดัสนิใจ การเช่าอสงัหารมิทรพัยย์งัไดร้บัความนิยมอยู่จากผูท้ีย่งัไมม่กี าลงั

ทรพัยม์ากพอจะซือ้ขาดเป็นของตนเองหรอืผูท้ีไ่ม่พรอ้มมภีาระทางการเงนิหรอืผูท้ีเ่พิง่เริม่ท างาน

อายุนอ้ย บางคนใหค้วามสนใจกบัการเปลีย่นทีอ่ยู่ไปเรื่อย ๆ เพราะไดเ้ปลีย่นบรรยากาศไปตาม



สถานทีต่่างๆ การตกแต่งใหม่ๆ บางคนยงัไม่กลา้ตดัสนิใจเพราะกลวัดา้นคุณภาพวสัดุหรอื

สภาพแวดลอ้ม เพื่อนบา้นขา้งเคยีง ผูท้ีต่อ้งการมรีายไดจ้ากการเกบ็ค่าเช่ากส็นใจจะซือ้ทีพ่กัอาศยั

แบบต่างๆเพราะไม่ตอ้งจดัการงานซบัซอ้นและไดผ้ลตอบแทนทกุเดอืน 

ในยุคสมยัปัจจุบนัมปีระชากรในจงัหวดักาญจนบุรเีพิม่จ านวนมากขึน้ทุก ๆ  ปี โดยสาเหตุ

มากจากการยา้ยถิน่ฐานทีอ่ยู่อาศยัเขา้มาประกอบอาชพี ยา้ยถิน่เพื่อตัง้ตวัสรา้งครอบครวั เพือ่

ตดิตามคนในครอบครวัหรอืท ากจิการครอบครวั อนัเป็นสาเหตุใหป้ระชากรในจงัหวดักาญจนบุรี

เพิม่ขึน้เรื่อย ๆ ส่งผลใหป้ระชากรเหล่านี้เกดิความตอ้งการการเลอืกทีพ่กัอาศยัใหเ้หมาะกบัวถิชีวีติ

ของตน ปัจจุบนัมหีลากหลายทางเลอืกในประเภททีอ่ยู่อาศยั สถานทีต่ัง้กระจายอยู่ตามแต่ละพืน้ที ่

มกีารแขง่ขนัแต่ละโครงการ อกีทัง้มกีารสรา้งโครงการทางหลวงหมายเลข 81 พเิศษระหว่างเมอืง 

สายบางใหญ่-กาญจนบุร ีท าใหส้ามารถสญัจรไปกรุงเทพมหานครไดส้ะดวกและรวดเรว็มากยิง่ขึน้ 

โดยใชเ้วลาเพยีง 50 นาท ีจากจุดเริม่ตน้ถงึปลายทางโดยปกตใิชเ้วลามากถงึ 2 ชัว่โมง 30 นาที

แลว้แต่สถานการณ์จราจร พืน้ทีใ่กลเ้คยีงจงึเป็นท าเลทีไ่ดร้บัความสนใจจากผูป้ระกอบกจิการพฒันา

ทีด่นิ โครงการสรา้งทีพ่กัอาศยัรูปแบบต่างๆ และประชากรทีต่ดัสนิใจซื้อทีพ่กัอาศยั 

วตัถปุระสงค ์

1.เพื่อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตรท์ีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของ

ประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของ

ประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี

3.เพื่อศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรี 

สมมติฐำน 

1. ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพ รายได ้ระดบัการศกึษา 

อาชพี ส่งผลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก ่ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กั
อาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรแีตกตา่งกนั 



ขอบเขตกำรวิจยั 

ขอบเขตดา้นเนื้อหา 

งานวจิยัชิน้นี้เป็นการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากรใน
จงัหวดักาญจนบุร ีประกอบดว้ยขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพ รายได ้
ระดบัการศกึษา อาชพี  ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การ
จดัจ าหน่าย(Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) และการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกอบไป
ดว้ย การตระหนักถงึความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก  การตดัสนิใจซื้อ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  

ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

- ปัจจยัประชากรศาสตร ์คอื อายุ เพศ สถานภาพ รายได ้ระดบัการศกึษา อาชพี 

- ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก ่ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย
(Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

- การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี

ขอบเขตประชากร  

 - ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีมจี านวนทัง้หมด 
894,283 คน (ทีม่า : ส านักบรหิารการทะเบยีน ณ วนัที ่6 สงิหาคม 2566 
https://stat.bora.dopa.go.th/stat/pk/pk_65.pdf) 

ขอบเขตพืน้ที ่ 

- เป็นกลุ่มประชากรทีม่ทีีพ่กัอาศยัเป็นของตนเองในจงัหวดักาญจนบุร ี 

ขอบเขตระยะเวลา  

 ท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตัง้แต่ 1 มถิุนายน 2566 – 31 ตุลาคม 2566  

 

 

 



ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 

1.เพื่อทราบว่าปัจจยัประชากรศาสตรส์ง่ผลต่อตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากรใน

จงัหวดักาญจนบุร ี

2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรใน

จงัหวดักาญจนบุร ี

3. องคก์รต่าง ๆ ทีม่คีวามสนใจสามารถน าผลทีไ่ดจ้ากการศกึษามาใชว้างแผนทางธุรกจิ

ของตนได ้เช่น ผูป้ระกอบการพฒันาอสงัหารมิทรพัย ์ผูท้ าธุรกจิพฒันาทีด่นิ นกัลงทุนใน

อสงัหารมิทรพัย ์

4. เพื่อใหท้ราบพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดั

กาญจนบุร ี

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กรอบแนวคิดของกำรวิจยั 

ในการศกึษา วจิยัเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดั

กาญจนบุร ีมกีรอบแนวคดิในการท าวจิยั มกีารก าหนดตวัแปรอสิระ และตวัแปรตาม เพื่อเป็น

แนวทางในการด าเนนิงานวจิยัตามวตัถุประสงค ์ดงันี้ 

ตวัแปรอสิระ                                                             ตวัแปรตาม 

 

         

 

 

 

 

 

ทฤษฎปีระชากรศาสตรข์อง ศริวิรรณ เสรรีตัน์  

และคณะ, 2538 

 

ทฤษฎกีารตดัสนิใจของ Philip Kotler, 2003 

 

                            

 

 

 

ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดของ Kotler, 2000 

 

  

การตดัสินใจเลือกซ้ือที่พกัอาศยัของประชากร 

ในจงัหวดักาญจนบุรี ประกอบดว้ย  

1.การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

2.การแสวงหาขอ้มูล  

3.การประเมินทางเลือก  

4.การตดัสินใจซ้ือ  

5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

อาย ุ 

เพศ  
สถานภาพ  
รายได ้ 
ระดบัการศึกษา  
อาชีพ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ผลิตภณัฑ ์(Product)  
ราคา (Price)  
การจดัจ าหน่าย(Place)  
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 



ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด เกดิจากหลกัแนวคดิทีว่่าจะส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยั  

Kotler, 2000, หน้ำ 11(อ้ำงถึงในณัฐชยั วงศ์ศภุลกัษณ์,2556 หน้ำ62) ไดก้ล่าวถงึ ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ว่าเป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีอ่งคก์รธุรกจิตอ้งใชใ้นการ
ด าเนินงานเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ดา้น(4P’s) คอื 
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) 

ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถงึสิง่ทีเ่สนอขายสู่ตลาดเพือ่ความสนใจ การจดัหา การใชห้รอื
การบรโิภคทีส่ามารถท าใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์ส ีราคาคุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิาร และชื่อเสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑอ์าจจะเป็นสนิคา้ 
บรกิาร สถานที ่บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้
ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลท าให้
ผลติภณัฑส์ามารถขายได ้ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สิริ อินทรสุวรรณ์, 2554 (อ้ำงอิงในมำลำ
ตรี ทองอ้วน, 2560, หน้ำ 11) ศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันนทบุร”ี พบว่า ลูกคา้ตอ้งพจิารณาอยา่งรอบคอบถงึมูลคา่ทีต่อ้ง
จ่าย เพื่อใหไ้ดคุ้ณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรูไ้ดจ้ากผลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑว์่าคุม้กับเงนิทีจ่่าย
ไปหรอืไม่ ราคาจงึเป็นตน้ทุนของลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณคา่ของผลติภณัฑก์บัราคาของ
ผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณคา่สงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ หากราคาบา้นมคีวามคุม้คา่กบั
ผลประโยชน์และคุณค่าทีลู่กคา้ไดร้บั ลูกคา้จะเกดิความรูส้กึทีด่ ีประทบัใจในผลติภณัฑแ์ละการ
บรกิาร 

รำคำ (Price) หมายถงึจ านวนทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอืเป็นคุณคา่
ทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรูเ้พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ/์บรกิารคุม้กบัเงนิทีจ่า่ย ไป ผูบ้รโิภค
จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑ ์กบัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่า
สงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ผูก้ าหนดกลยุทธด์า้นราคาตอ้งค านงึถงึความคุม้ค่าทีจ่่าย
ไป ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กมนนัทธ์ มีสตัย,์ 2555 (อ้ำงอิงในมำลำตรี ทองอ้วน, 2560, 

หน้ำ 12)  ทีไ่ดท้ าการศกึษาเกีย่วกบั “ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มในการเลอืกซือ้บา้นในเขต
เทศบาล จงัหวดัพษิณุโลก” พบว่าหากพจิารณาปัจจยัดา้นราคาทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้บา้น คอื ราคา



เหมาะสมกบัท าเลทีต่ัง้ รองลงมาคอืราคาเหมาะสมกบัขนาดทีด่นิ และราคาเหมาะสมกบัพืน้ทีใ่ชส้อย
ตามล าดบั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติและสุมำลี ทศพรวิชยั 
(2554) ไดท้ าาการศกึษา “การตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่วของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบุร”ี พบว่าปัจจยั
ดา้นราคา ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคาเมือ่เปรยีบเทยีบกบัคุณภาพของบา้น การมรีาคาบา้นที่
หลากหลายใหเ้ลอืกซือ้ จะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่วของเจา้ของบา้นในจงัหวดันนทบรุี 

ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place) หมายถงึโครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ย สถาบนั
และกจิกรรมใชเ้พือ่เคลือ่นยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑอ์อกสู่
ตลาดเป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสนิคา้และช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel) หมายถงึ กลุม่ของบคุคลหรอืธุรกจิทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัการ
เคลื่อนยา้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารส าหรบัการใชห้รอืบรโิภค หรอืหมายถงึเสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ ์และ
กรรมสทิธิท์ีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึประกอบดว้ย 
ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึง่อาจจะใชช้่อง ทางตรง (Direct Channel) 
จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช้่องทางออ้มจากผูผ้ลติ ผ่านคนกลางไป
ยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สำวิตร โกมำสถิตย ์(2549) 
ไดท้ าาการศกึษาวจิยั “การตดัสนิใจ เลอืกซื้อทีอ่ยู่อาศยั แบบอาคารชุดในกรุงเทพมหานคร” โดย
ศกึษาลกัษณะทางประชากร เศรษฐกจิ และสงัคมของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีอ่ยู่อาศยั
แบบอาคารชุดในกรุงเทพมหานครและศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างกลยุทธก์ารตลาดกบัการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัแบบอาคารชุดในกรุงเทพมหานคร ทัง้ในดา้นขนาด ราคา และท าเลทีต่ัง้ 
ผลการวจิยัพบว่า กลยุทธท์างการตลาดทีผู่ท้ ี ่ตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีอ่ยู่อาศยัแบบอาคารชุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการจดัจ าหน่ายส่วนดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ผูท้ีต่ดัสนิใจเลอืกซื้อทีอ่ยู่อาศยัแบบอาคารชุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) หมายถงึการสื่อสารเพือ่สรา้งความพอใจตอ่ตรา
สนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบคุคล โดยใช้จูงใจใหเ้กดิความตอ้งการหรอืเพือ่เตอืนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการ
ซื้อ หรอืเป็นการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรม
การซื้อ การตดิตอ่สื่อสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการตดิต่อสือ่สาร
โดยไม่ใชค้น (non-personal selling) ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อิชยำ หล่อกิจกลุ,2550 

(อ้ำงอิงในมำลำตรี ทองอ้วน, 2560, หน้ำ 13)  ศกึษาเรื่อง กระบวนการตดัสนิใจซื้ออาคารชุดพกั
อาศยัของผูบ้รโิภค ในเขตดนิแดง กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ อายุ สภานภาพสมรส อาชพี และ



ระดบัการศกึษาทีแ่ตกตา่งกนั ท าใหม้คีวามเหน็ต่อระดบัการตดัสนิใจในการซือ้อาคารชุดพกัอาศยั
แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดนัน้ ขนาดพืน้ทีห่อ้งพกั ราคา การโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ ์ส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนั ท าใหม้คีวามเหน็ต่อระดบัการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จกัรณรงค ์เดชะคปุต์ นำวำ ตรี,2551 ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นจดัสรรของขา้ราชการชัน้ประทวนในกองบญัชาการ
กองทพัเรอื ผลการวจิยัพบว่า ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเรื่องท าเลทีต่ัง้ ราคา น้อยกว่า 1.5 ลา้นบา
ท าพืน้ทีข่นาด 50-100 ตาราวา และมรีะยะเวลาในการผ่อนช าระ ผลการทดสอบ สมมตฐิานดา้น 
เพศ อายุ การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
บา้นในดา้นราคา และช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทีร่ะดบันยัส าคญั ทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 จากผลการศกึษามกีารเสนอแนะใหก้บักองทบัเรอืในการจดัท าาโครงการบา้น
จดัสรร เพือ่การสวสัดกิารแก่ขา้ราชการกองทพัเรอื 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบักำรตดัสินใจ 

Kotler and Keller, 2555 (อ้ำงอิงในปิยนันท์ ศรีเกตุ, 2558, 7-8) กล่าวไวว้่า ใน
กระบวนการทาง จติวทิยาพืน้ฐานนัน้จะมบีทบาททีส่ าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภค 
(Consumers’ actual buying decision) ซึง่นกัการตลาดควรจะมกีารตัง้ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภค ซึง่จะเป็นค าถาม ในเรือ่งของ ใคร อะไร เมื่อไหร่ทีไ่หน อย่างไร ท าไม ซึง่ตรงกบัว่าใน
กระบวนการตดัสนิใจซือ้จะเกีย่วขอ้งกบั ตวัผูบ้รโิภคโดยตรง โดยทีผู่บ้รโิภคจะตอ้งตดัสนิใจเกีย่วกบั
ว่า จะซื้ออะไร ซือ้เมือ่ใด ซื้อจากไหน และจะจา่ย อยา่งไรแต่การซื้อของผูบ้รโิภคนัน้จะถูกจ ากดัดว้ย
เรื่องเงนิหรอืเวลา ท าใหรู้ปแบบในการซือ้เปลีย่นไปจากความตัง้ใจเดมิ 

ด้ำนกำรรบัรู้ปัญหำ สุดาดวง เรอืงรุจริะ, 2543, 88-90 (อา้งองิในเบญรสิา งามจตุรวรรณ, 
หน้า 7) กลา่วว่า ดา้นการรบัรูปั้ญหาหรอืพฤตกิรรมก่อนการซื้อ (Prepurchase Behaviors) เริม่ตน้
โดยมแีรงจูงใจหรอืแรงกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการทีอ่าจเกดิขึน้จากตวัผูบ้รโิภคเองหรอืเกดิจากแรง
กระตุน้ภายนอกเขา้ไปกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการกระบวนการ เป็นการทีผู่บ้รโิภคตระหนกัถงึ
ความตอ้งการของตนเองทีม่ตี่อตวัสนิคา้โดยมองถงึความจ าเป็นหรอืของเดมิทีม่อียู่เสื่อมคุณภาพ
เช่น ตอ้งการซื้อสนิคา้เพื่อแสดงความทนัสมยั  

ด้ำนกำรแสวงหำข้อมูล นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ, 2552, 43-47 (อา้งองิในเบญรสิา งาม
จตุรวรรณ, หน้า 7)  กล่าวไวว้่า การแสวงหาขอ้มูล หรอืการคน้หาคุณค่า (Information Search : 
Seeking Value) จะเกดิขึน้หลงัจากผูบ้รโิภคมองเหน็ถงึปัญหาแลว้จงึเกดิการคน้หาขอ้มูลว่า



ผลติภณัฑอ์ะไรทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการทีเ่กดิขึน้ได ้โดยจากการแสวงหาขอ้มูลภายใน ซึง่
จะเกดิขึน้กบัผลติภณัฑท์ีม่กีารซือ้บ่อยๆหรอืใชอ้ยู่แลว้เป็นประจจ าเช่น สบู่ ยาสฟัีน ยาสระผม ครมี
นวด หรอืการแสวงหาจากภายนอก เมือ่ความรูแ้ละประสบการณ์ทีม่อียู่ไม่เพยีงพอต่อการตดัสนิใจ
ท าใหเ้กดิการแสวงหาขอ้มูลจากภายนอก คอืจากแหล่งขอ้มูลบุคคล แหล่งขอ้มูลสาธารณะ และ
แหล่งขอ่มูลทางการตลาด  

ด้ำนกำรพิจำรณำทำงเลือก อดุลย ์จาตุรงคกลุ,2553 (อา้งองิในเบญรสิา งามจตุรวรรณ, 
หน้า 7) กลา่วไวว้่า การประเมนิทางเลอืก (Alternative Evaluation) เมื่อไดข้อ้มูลของผลติภณัฑท์ี่
ตรงกบัความตอ้งการผูบ้รโิภคกจ็ะน าขอ้มูลทีไ่ดม้าเปรยีบเทยีบเพื่อเลอืกหาเป็นขัน้ตอนทีด่ทีีสุ่ด  

ด้ำนกำรตดัสินใจซ้ือ อดุลย ์จาตุรงคกุล,2553 (อา้งองิในเบญรสิา งามจตุรวรรณ, หน้า 7)  
กล่าวว่าการตดัสนิใจและการกระท าการซือ้ (Purchase or Choice) เป็นขัน้ตอนในการตดัสนิใจ
เลอืกผลติภณัฑอ์ยา่งใดอย่างหนึ่งทีค่ดิว่าสามารถแกปั้ญหาหรอืตอบสนองตอ่ความตอ้งการของ
ตนเองไดม้ากทีส่ดุพรอ้มทัง้ด าเนินการเพือ่ใหไ้ดส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้  

ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือ สุดาดวง เรอืงรุจริะ,2543: 88-90 (อา้งองิในเบญรสิา งามจตุร
วรรณ, หน้า 7) กล่าวว่าในการประเมนิผลหลงัการซื้อ (Post Purchase Behaviors) เป็นการ
ตดัสนิใจการซื้อจะตอ้งรวมขอ้มูลแต่ละขัน้ตอนก่อนท าการตดัสนิใจซื้อสนิคา้นัน้ เพราะถา้หากซื้อ
สนิคา้นัน้ไปแลว้ผูบ้รโิภคจะมกีารประเมนิผลว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการไดห้รอืไม่ และจะมี
ผลต่อการซื้อสนิคา้ในครัง้ต่อไป และอาจเกดิการน าขอ้มูลไปบอกตอ่แก่ผูบ้รโิภครายอืน่ได้ 

เครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิจยั  

เครื่องมอืทีใ่ชเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครัง้นี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดย
ผูว้จิยัจดัท าขึน้จากการศกึษาวรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งทีค่ดิว่ามคีวามส าคญักบังานวจิยั 
ซึง่แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้  

ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบรุ ีประกอบดว้ย อายุ เพศ สถานภาพ รายได ้ระดบั
การศกึษา อาชพี โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบเลอืกตอบ (Check List) จ านวน 6 ขอ้  
ส่วนที ่2 แบบสอบถามปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กั
อาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี

  



วิธีกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  

ผูว้จิยัไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูลตามขัน้ตอนและวธิกีาร ดงันี้  

1. จดัท าแบบสอบถามมจี านวนเท่ากบักลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั  

2. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปด าเนินเกบ็รวบรวมขอ้มูลกบักลุม่ประชากรทีม่ปีระสบการณ์
การตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัซึง่อาศยัอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 400 คน และน ามา
ตรวจสอบความสมบูรณ์ แลว้ด าเนินการ วเิคราะห ์สรุปผลการวเิคราะหต์ามขัน้ตอนการวจิยั  

จากการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี

น ามาอภปิรายผลงานวจิยัตามสมมตฐิานดงันี้ 

สรปุผลกำรวิจยั 

จากสมมตฐิานที ่1 ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพ รายได ้

ระดบัการศกึษา อาชพี ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรี

แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎปีระชากรศาสตรข์อง ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ ซึง่

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนราธปิ แนวค าดแีละคณะ (2563) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดันครปฐม ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัลกัษณะส่วนบคุคล 

ไดแ้ก่ อายุ อาชพี สถานภาพ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรในเขตจงัหวดั

นครปฐมมคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิรนิธน์ สอด

ศร ี(2565) ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น

จดัสรรราคาไม่เกนิ 5 ลา้นบาท ในพืน้ทีพ่ทุธมณฑลสาย 5 จงัหวดันครปฐม ทีก่ล่าวว่าปัจจยัสว่น

บุคคล เพศ อาชพี รายไดต้่อครอบครวั สถานภาพ และระดบัการศกึษา ทีต่่างกนัสง่ผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เนื่องจาก การตดัสนิใจ

ซื้อบา้นของแต่ละบุคคลมคีวามหลากหลายจากการพจิารณาส่วนต่างๆ ของบา้น นอกจากนี้ตวัแปร

ต่างๆ ยงัชีใ้หเ้หน็ถงึลกัษณะความตา่งและความชอบในแต่ละลกัษณะ และสอดคลอ้งกบัทฤษฎี

ความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory) กล่าวว่าแต่ละบุคคลจะมคีวาม

แตกต่างกนัทัง้ดา้น อายุ เพศ วฏัจกัรชวีติครอบครวั ภูมหิลงั และฐานะทางเศรษฐกจิ ซึง่มผีลต่อ

พฤตกิรรมการด ารงชวีติและการบรโิภคผลติภณัฑห์รอืบรกิารต่างกนัไป  



จากสมมตฐิานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ

ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดของ Kotler ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของชวลติ จนัทปและศราวุธ 

สงัขว์รรณะ (2561) ศกึษาเรื่อง ส่วนผสมทางการตลาดบรกิารและสภาพแวดลอ้มภายนอกที่มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจ ซื้อบา้นจดัสรรใน จงัหวดัพระนครศรอียุธยา  กล่าวว่าดา้นผลติภณัฑ ์มี

อทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรใน จงัหวดัพระนครศรอียุธยา ผลการวจิยั พบว่า 

ดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลเชงิบวกตอ่การตดัสนิใจเลอืกซือ้ บา้นจดัสรรใน จงัหวดัพระนครศรอียธุยา

เพราะผูบ้รโิภคยอมรบัในตวัสนิคา้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไพจติต์ ลกัษณวงศ์ (2561) ศกึษา

เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้นของโครงการบา้น

จดัสรรในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ในการตดัสนิใจซือ้บา้นของโครงการบา้นจดัสรรในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ภาพรวมอยู่ใน

ระดบัสงูมาก เมือ่พจิารณารายดา้นพบว่าดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ

ส่งเสรมิทางการตลาดอยู่ในระดบัทีส่งูมากและดา้นราคาอยู่ในระดบัสงู 

ข้อเสนอแนะจำกผลกำรวิจยั 

จากผลการวจิยัชิน้นี้ สามารถน าไปประยุกตใ์ชใ้นอนาคตเพือ่เป็นแนวทางทีจ่ะเกดิประโยชน์

กบัหลายฝ่าย เช่น ผูป้ระกอบการพฒันาอสงัหารมิทรพัย ์ผูท้ าธุรกจิพฒันาทีด่นิ นักลงทนุใน

อสงัหารมิทรพัย ์ทีม่คีวามสนใจน าผลทีไ่ดจ้ากการศกึษามาใชว้างแผนทางธุรกจิของตน การ

วางแผนการตลาดในดา้นผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีจ่ดัจ าหน่ายและการสง่เสรมิการตลาด เหล่านี้มผีล

ต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ ควรจบักลุ่มลูกคา้ทีต่รงกบัผลติภณัฑท์ีเ่รามเีพราะ อายุ เพศ สถานภาพ 

รายได ้ระดบัการศกึษา อาชพี มคีวามตอ้งการทีต่่างกนั ถา้ท าผลติภณัฑม์าจ าหน่ายในภาพรวม

หรอืไม่มกีลุม่เป้าหมายชดัเจนจะไม่สามารถหาจุดเด่นในผลติภณัฑไ์ด ้จะไม่มจีดุขายเพือ่ดงึดดูผูท้ี่

สนใจจะซือ้หรอืนักลงทนุทีจ่ะซือ้เพือ่เกรง็ก าไรเพราะผลติภณัฑท์ีม่อีาจจะเหมอืนโครงการอื่น 

การท าวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาภายในจงัหวดักาญจนบุรเีท่านัน้ ผลอาจะแตกต่างกนัไป

ตามแต่ละพืน้ทีห่ากใชอ้า้งองิแทนเป็นประชากรในประเทศอาจไดผ้ลไม่เป็นการทีแ่มน่ย านกั และ

เศรษฐกจิไทยและเศรษฐกจิโลกมคีวามผนัผวนเนื่องจากภาวะเงนิเฟ้อ สงครามทีส่่งผลดา้นราคา



น ้ามนัท าใหว้สัดุบางอย่างมรีาคาสงูขึน้เนื่องจากตน้ทุนค่าขนส่ง ผลการวจิยัอาจต่างออกไปใน

ช่วงเวลาอื่นสามารถวางแผนเพื่อความแม่นย าและน าไปใชไ้ดเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 
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