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บทคดัย่อ 

        งานวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์1.เพื่อศกึษารูปแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค 2.ศกึษาถงึ
สภาพปจัจุบนัและปญัหาทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค ในวธิวีจิยัเชงิคุณภาพ โดยเกบ็ขอ้มูล
จากการสมัภาษณ์ลกูคา้ผูท้ีเ่คยซือ้บา้นจดัสรรในบรษิทั บซี ีคอนเนคชัน่ จ ากดั ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 
ที่มีประชากรทัง้หมดจ านวน 320 ราย โดยสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างจ านวน 20 ราย และใช้เทคนิคการวิเคราะห์หา
ค่าความถี ่และการวเิคราะหโ์ดยใชก้ารสงัเกตุแบบมสีว่นร่วม 
        ผลการศกึษาพบว่า  ขอ้มูลทัว่ไปรวมถงึรูปแบบการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคมดีงันี้ โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 30-40 ปี มีสถานภาพสมรส อาชีพหนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20 ,001-30,000 บาท 
วตัถุประสงค์ในการเลือกซื้อบ้านจดัสรรคือ ต้องการมีที่อยู่อาศยัเป็นของตัวเองเพื่อความมัง่คงในชีวิต โดยทราบ
แหล่งขอ้มลูบา้นจดัสรรมาจากแหล่งอนิเทอรเ์น็ตทางเวบ็ไซต ์เพจในเฟสบุ๊ค ป้ายโฆษณาของโครงการบา้นจดัสรร การ
ประเมนิผลทางเลอืกจากการเปรยีบเทยีบในแต่ละโครงการบ้านจดัสรร พจิารณาจากท าเลที่ตัง้ของโครงการ ความ
สะดวกสบายในการเดินทางและสภาพแวดล้อมของทางโครงการและทางด้านราคาโปรโมชัน่ของแถมส่วนลดมา
เปรียบเทียบกัน โดยมีระยะเวลาในการตัดสินใจซื้ออยู่ที่ 1 -6 เดือน ราคาที่ตัดสินใจซื้ออยู่ระหว่าง 2 ,600,000 - 
2,800,000 บาท พืน้ทีต่วับ้านอยู่ระหว่าง 50-60 ตารางวา ดา้นพฤติกรรมหลงัการซือ้ ส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจเป็น
อย่างมาก เน่ืองจากตอบโจทยใ์นไลฟ์สไตล์ในการใช้ชวีติพืน้ที่ใชส้อยเป็นสดัส่วนลงตวัราคาเหมาะสมคุณภาพด ีการ
บรกิารของพนกังานขายใหก้ารดแูลเอาใจใสด่ ีมบีรกิารหลงัการขายเป็นอย่างดมีรีบัประกนับา้น 1 ปี และจะแนะน าบอก
ต่อบุคคลอื่น ปญัหาทีพ่บในขัน้ตอนกระบวนการตดัสนิใจในดา้นการหาขอ้มลู สว่นใหญ่เกดิจากขอ้มลูทางสือ่โฆษณาลง
ขอ้มลูไม่ครบถว้นท าใหก้ารศกึษาหาขอ้มูลเป็นไปไดย้าก ในการประเมนิทางเลอืกส่วนใหญ่มคีวามลงัเลใจในการเลอืก
ซือ้บา้นจดัสรรทางดา้นท าเลทีต่ัง้ของบา้นและราคาบา้น ปญัหาหลงัจากทีซ่ือ้บา้นจดัสรรในโครงการคอืในการแจง้ซ่อม
บา้นทีย่งัอยู่ในประกนัทีท่างโครงการรบัประกนับา้น 1 ปี  ช่างของทางโครงการไดเ้ขา้ซ่อมงานล่าชา้มกีารเลื่อนนัดอยู่
บ่อยครัง้ ขอ้เสนอแนะตอ้งการใหท้างโครงการเพิม่แสงสว่างบรเิวณทางเขา้โครงการและตามถนนในซอยและตอ้งการให้
โครงการเน้นการดแูลเรื่องความปลอดภยั และใหท้างโครงการมเีครื่องออกก าลงักายภายในสวนสาธารณะเพิม่มากขึน้  
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

         ทีอ่ยู่อาศยัเป็นหน่ึงในปจัจยัสีท่ีม่คีวามจ าเป็นต่อการด ารงชวีติของมนุษย ์ซึง่ไม่เพยีงแต่เป็นสิง่ทีอ่ยู่อาศยั แต่ที่
อยู่อาศยัยงัจดัเป็นทรพัยส์นิทีม่อีายุยาวนาน ธุรกจิทีอ่ยู่อาศยัเป็นธุรกจิทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ถงึระดบัมาตรฐานคุณภาพชวีติ
ของประชาชน และยงัมีอิทธิพลต่อการขยายตวัทางเศรษฐกิจสภาวการณ์จ้างงาน ตลอดจนอุตสาหกรรมเกี่ยวขอ้ง
มากมาย ความต้องการทีอ่ยู่อาศยัไม่ใช่ความต้องการในตวัโครงสรา้งของอาคารหรอืสิง่ปลูกสรา้งเพยีงอย่างเดยีว แต่
เป็นความตอ้งการทีไ่ดร้บัจากบรกิารทีเ่กดิขึน้จากทีอ่ยู่อาศยัดว้ยบรกิารทีไ่ดร้บัจากที่อยู่อาศยัสามารถตอบสนอง ความ
ต้องการพื้นฐาน ประกอบดว้ย บรกิารในลกัษณะให้ความสะดวกสบาย ความอสิระส่วนตวั การบ่งบอกถึงฐานะ และ
ความปลอดภัยในที่อยู่อาศยั ทัง้นี้ขึ้นอยู่กบัความสามารถของผู้บริโภคที่จะตัดสินใจเลอืกซื้อได้ที่แตกต่างกนัทัง้ใน
ลกัษณะทางกายภาพและท าเลที่ตัง้ของที่อยู่อาศยั เช่น บ้านเดี่ยว บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ อาคารชุด เป็นต้น ตลาด
อสงัหารมิทรพัยภ์ายในประเทศไทยในปจัจุบนันัน้ ผูบ้รโิภคยงัคงใหค้วามสนใจ สาเหตุสว่นหน่ึงมาจากการขยายตวัของ
ประชากรในเขตเมอืงหลวง มากขึน้ ในการท างาน การศกึษา ประกอบธุรกจิ และการด าเนินชวีติ ทีผ่่านมาประเทศไทย
มกีารพฒันาเศรษฐกจิอย่างต่อเน่ือง ดว้ยวสิยัทศัน์เชงินโยบายของรฐับาลในปจัจุบนั เป็นการเปลีย่นแปลงเศรษฐกจิรูป
แบบเดมิกา้วไปสูเ่ศรษฐกจิทีข่บัเคลื่อนดว้ยนวตักรรมทางเทคโนโลยสีมยัใหม่ นับตัง้แต่ยุค 1.0-4.0 หนึ่งในนัน้คอืธุรกจิ
ดา้นอสงัหารมิทรพัยท์ีม่กีารเปลีย่นแปลงตามกระแสทางเศรษฐกจิเพื่อกา้วไปสู่อสงัหารมิทรพัย ์4.0 สู่นวตักรรมทีอ่ยู่
อาศยัแห่งการแข่งขนัทางการตลาด ในปจัจุบนัมกีารแข่งขนัสูงด้านการตลาดอสงัหารมิทรพัย์ ผู้ประกอบการมกีาร
ปรบัตวักนัอย่างเหน็ไดช้ดัในสถานการณ์ปจัจุบนั ตลาดอสงัหารมิทรพัยส์ะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูป้ระกอบการหลายรายหนัมา
ลงทุนในตลาดบา้นจดัสรรทีถ่อืเป็นช่องทางทีไ่ดร้บัความนิยมอยู่ในขณะนี้ เพราะเป็นการเตบิโตของผูท้ีต่้องการมบีา้น
เพื่อซือ้เป็นทีอ่ยู่อาศยัทีต่อบรบักบัรายไดท้ีเ่พิม่สงูขึน้  
         ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึเกดิสนใจทีจ่ะศกึษาถงึกระบวนการการตดัสนิใจซือ้ทีผู่บ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น
จดัสรร ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา เพื่อเสนอแนวทางแก่ผู้ประกอบการเลง็เหน็ถึงปจัจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภคอย่างแท้จรงิ เนื่องจากอุตสาหกรรมอสงัหารมิทรพัย์เป็นตลาดที่มคีวามส าคญัต่อผลติภณัฑ์
มวลรวมในประเทศมสีภาพการแขง่ขนัทีรุ่นแรง และเป็นตวัชีว้ดัเศรษฐกจิไดว้่าอยู่ในภาวะใด ดงันัน้หากผูป้ระกอบการ
ทราบถงึปจัจยัทีผู่บ้รโิภคค านึงถงึแลว้ไปประกอบกบัแนวโน้มสภาวะเศรษฐกจิทีไ่ดค้าดการณ์ไวแ้ลว้นัน้ กจ็ะสามารถ
น าไปวางแผนกลยุทธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัไดอ้ย่างแน่นอน 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
       1. เพื่อศกึษารูปแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา บรษิทั บซี ีคอนเนคชัน่ จ ากดั 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 
      2. เพื่อศกึษาถึงสภาพปจัจุบนัและปญัหาที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านจดัสรรของผู้บรโิภค กรณีศกึษา 
บรษิทั บซี ีคอนเนคชัน่ จ ากดั  ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 
 

ขอบเขตของงานวิจยั 
      งานวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาถงึการศกึษารปูแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค โดยก าหนดขอบเขต
เฉพาะบา้นมอืหนึ่ง ในช่วงราคา ตัง้แต่ 2 ลา้นบาทขึน้ไป ซึ่งประกอบไปดว้ยปจัจยัทีศ่กึษาทัง้ 2 ดา้น ไดแ้ก่  1. เพื่อ
ศกึษากระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา : บรษิทั บซี ีคอนเนคชัน่ จ ากดั ในเขตอ าเภอเมอืง 



จงัหวดันครราชสมีา 2. เพื่อศกึษาถงึสภาพปจัจุบนัและปญัหาทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค 
กรณีศกึษา บรษิัท บซี ีคอนเนคชัน่ จ ากดั  ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา ผู้วจิยัได้ใช้ วิธวีจิยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) และเกบ็รวบรวมขอ้มลูปฐมภูม ิโดยใชว้ธิสีมัภาษณ์แบบเจาะลกึ โดยท าการสมัภาษณ์ลกูคา้ผูท้ี่
เคยซือ้บ้านจดัสรรในบรษิทั บซี ีคอนเนคชัน่ จ ากดั ในจงัหวดันครราชสมีา ทีม่ปีระชากรผู้พกัอาศยัจ านวน 320 ราย 
โดยสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 20 ราย 
        ผูว้จิยัใชร้ะยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ระหว่างเดอืน ธนัวาคม 2561 – เดอืนมกราคม 2562 เป็นเวลา 2 
เดอืน เพื่อท าการศกึษารปูแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
       1. ไดท้ราบถงึรปูแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค และทราบถงึสภาพปจัจุบนัและปญัหาชอง
ผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นจดัสรร ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 
       2. เพื่อน าผลวจิยัมาเป็นแนวทางในการปรบัปรงธุรกจิบ้านจดัสรรในอ าเภอเมอืง จังหวดันครราชสมีา ช่วยให้
ผูป้ระกอบการเขา้ใจพฤตกิรรมและความตอ้งการของผูบ้รโิภคในการซือ้ทีอ่ยู่อาศยั และสามารถน ามาก าหนดนโยบาย
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในทันต่อสถานการณ์การแข่งขันในตลาด และตรงความต้องการของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากทีส่ดุ 
       3. ขอ้มลูในงานวจิยัในครัง้นี้สามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มลูพืน้ฐานในการพฒันาประสทิธภิาพของธุรกจิบา้นจดัสรรให้
มปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
       การศกึษาครัง้นี้ ผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจ โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ เป็นขัน้ตอนในการเลอืกซื้อสนิค้า ซึ่งกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้านัน้จะประกอบไปด้วย
หลายขัน้ตอน ผูบ้รโิภคจะตอ้งผ่านขัน้ตอนต่างๆ จนไปถงึขัน้ตอนในการตดัสนิใจ โดยทีก่ระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้
นัน้เป็นผลมาจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางดา้นความรูส้ ึกนึกคดิและพฤตกิรรมทางดา้นกายภาพ ขัน้ตอนการตดัสนิใจ 
(Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมลี าดบักระบวนการ 5 ขัน้ตอน  
       1. การตระหนักถึงปญัหาหรอืความต้องการ (Problem or Need Recognition) เป็นการที่บุคคลรบัรูถ้งึความ
ต้องการภายในของตนซึง่อาจเกดิขึน้เองหรอืเกดิจากสิง่กระตุ้น เช่น ความหวิ ความกระหาย ความต้องการทางเพศ 
ความเจบ็ปว่ย ฯลฯ ซึง่รวมถงึความตอ้งการของร่างกาย และความตอ้งการทีเ่ป็นความปรารถนา อนัเป็นความต้องการ
ทางดา้นจติวทิยา สิง่เหล่านี้เกดิขึน้เมื่อถงึระดบัหนึ่งจะกลายเป็นสิง่กระตุน้บุคคลจะเรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุน้
จากประสบการณ์ในอดตี ท าใหเ้ขารูว้่าจะตอบสนองสิง่กระตุน้อย่างไร  
       2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เป็นกระบวนการทีเ่กดิขึน้เมื่อถ้าความต้องการถูกกระตุ้น
มากพอ และสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะด าเนินการเพื่อใหเ้กดิความพอใจทนัที 
แต่ในบางครัง้ความต้องการที่เกดิขึน้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้ทนัที ความต้องการจะถูกจดจ าไว้เพื่อ
หาทางสนองความต้องการในภายหลงั เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นการตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) พฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) สะสมไวม้าก จะท าใหเ้กดิการปฏบิตัใินภาวะอย่างหนึ่ง คอืความตัง้ใจให้
ไดก้ารสนองความตอ้งการ เขาจะพยายาม คน้หาขอ้มลูเพื่อหาทางสนองความตอ้งการทีถู่กกระตุน้  



        3. การประเมนิทางเลอืก ( Evaluation of Alternative) เป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภคเมื่อไดข้อ้มูลมาแลว้ผูบ้รโิภค
จะเกดิความเขา้ใจและประเมนิผลทางเลอืกต่าง ๆ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550) นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรูถ้งึวธิกีารต่าง ๆ 
ทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกกระบวนการประมวลผลไม่ใช่สิง่ทีง่่ายและไม่ใชก้ระบวนการเดยีวทีใ่ชก้บัผูบ้รโิภค
ทุกคนและไม่ใช้เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ์การซื้อจะมีการเปรียบเทียบและประเมินความรู้ และ
ประสบการณ์ทีไ่ดร้บัรูจ้ากผลติภณัฑน์ัน้  
        4. การตดัสนิใจซื้อ ( Decision Marking) การตดัสนิใจของผู้ซื้อของผู้บรโิภคที่มต่ีอสนิค้าหรอืบรกิารใดๆ 
ภายหลงัการประเมนิผลขอ้มลู ยงัอาจจะมกีารเปลีย่นแปลงการตดัสนิใจไดด้ว้ยปจัจยัต่างๆ (Kotler and Keller, 2012) 
เช่น ทศันคติของคนรอบขา้ง แม้แต่การด าเนินงานทางการตลาดที่ขาดประสทิธภิาพ หรอือยู่ในสถานการณ์ที่ไม่ได้
คาดคดิไวล่้วงหน้า  
        5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ( Post purchase Behavior) การผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้ไปใชแ้ลว้เกดิความพงึพอใจในตวั
สนิคา้กจ็ะมกีารซือ้ซ ้าอกีในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้มหากใชแ้ลว้ไม่พอใจ ผูบ้รโิภคจะเกดิทศันคตทิีไ่ม่ดต่ีอตวัสนิคา้
และเลกิใชใ้นทีส่ดุ  ดงันัน้นกัการตลาดจะตอ้งคอยตดิตาม ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ต่าง ๆ เพื่อจะไดน้ ามาปรบัปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป       
 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
        ภฐัฬเดช มาเจรญิ (2555) ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่นจากผล
การศึกษา ที่พบว่า ประเด็นที่ผู้ซื้อบ้านให้ความส าคญัมากที่สุดตามล าดบั คือ 1. มีระบบรกัษาความปลอดภัย 24 
ชัว่โมง 2. การเดนิทางไปมาสะดวกทีผู่้ซือ้บ้านให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด 3. ประเดน็มบีา้นตวัอย่าง หรอืแฟ้ม
สะสมผลงานใหลู้กค้าได้มกีารพจิารณาก่อนการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น 4. พนักงานขายให้การต้อนรบั ใหบ้รกิารด้วย
ความยนิด ีมอีธัยาศยัไมตรทีี่ดต่ีอลูกค้าจะเหน็ว่าผู้ลูกค้าหรอืบรโิภค ให้ความส าคญัในความปลอดภัยค่อนขา้งมาก 
ดงันัน้หากโครงการบา้นจดัสรรต่างๆ จะด าเนินโครงการกค็วรจะใหค้วามส าคญัในเรื่องนี้ให้มาก และรองลงมาคอืการ
เดนิทางไปมาทีส่ะดวก และประเดน็ส าคญัอกีอย่างคอืพนักงานขายทีใ่หก้ารต้อนรบัใหบ้รกิารดว้ยความยนิดมีอีธัยาศยั
ไมตรทีีด่ต่ีอลกูคา้ ตรงนี้น่าจะเป็นประเดน็ทีโ่ครงการต่างๆ ใหค้วามสนใจปรบัปรุงพฒันากนัอยู่ตลอดเวลาเพราะว่าหาก
พนักงานให้การบริการที่ดีก็มีโอกาสมากที่จะสามารถขายบ้านได้ส่วนการให้บริการหลงัการขายที่ดี รวดเร็ว เป็น
ประเดน็หนึ่งที่ท าให้ได้รบัความเชื่อถือ และความไว้วางใจจากลูกค้าจนเกดิความรกัและนิยมในแบรนด์ส่งผลทาให้
สามารถรกัษากลุ่มตลาดลกูคา้ไดใ้นอนาคต 
        ขวญัใจ ชา้งหลา (2559) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วราคามากกวา่ 5 ลา้นบาทของผูบ้รโิภคทีม่ี
ผูส้งูอายุในครอบครวัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า ผูส้งูอายุมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้
บา้น และยงัมอีทิธพิลต่อการการแสดงความเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นต่างๆ ทีก่รณีศกึษาใชป้ระกอบการตดัสนิใจซึง่ปจัจยั
ทีผู่ส้งูอายุมอีทิธพิล คอื 1) ปจัจยัดา้นท าเลทีต่ัง้โครงการและสิง่อานวยความสะดวกต้องเดนิทางสะดวก มตีลาดหรอื
รา้นสะดวกซือ้ 2) ปจัจยัดา้นกายภาพของบา้น ตอ้งการบา้นทีม่หีอ้งนอนล่างพืน้ชัน้ล่างไม่มกีารเล่นระดบั สวนรอบบา้น
ต้องให้ความร่มรื่นดูแลง่าย 3) ปจัจยัด้านสภาพแวดล้อมโครงการต้องการโครงการที่ใหบ้รรยากาศด ีร่มรื่น ส่วนตวั
อาคารสโมสรไม่ส าคญัเท่าสวนสว่นกลาง 

 
 

 



กรอบแนวคิดในงานวิจยั 

 
ภาพ 1 กรอบแนวคดิงานวจิยั 

ระเบียบวิธีวิจยั  

        การเกบ็ขอ้มลูคอื การวจิยัครัง้นี้ใชก้ารสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth interview) ใชก้ารสมัภาษณ์เป็นรายบุคคล ใช้
ค าถามแบบปลายเปิด (Open Ended Question) ไม่จ ากดัขอบเขตค าถามกลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาในครัง้นี้ คอื 
คอืลกูคา้ผูท้ีเ่คยซือ้บา้นจดัสรร ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา  โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 สว่น ดงันี้ 
            ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี สถานภาพ รายไดต่้อเดอืน  

            ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัสภาพ/ปญัหาของกระบวนการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรร และข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
จ านวน 13 ข้อ ซึ่งเป็นค าถามที่ออกแบบมาจากกรอบแนวคิดการวิจยัเกี่ยวกบัรูปแบบกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 5 
ขัน้ตอน ได้แก่ 1.การรบัรู้ความต้องการหรือการรับรู้ปญัหา 2.การค้นหาข้อมูล 3.การประเมินผลทางเลือก 4.การ
ตดัสนิใจซือ้ 5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้  
 

สรปุผลการวิจยั 
        ขอ้มลูทัว่ไปของกรณีศกึษาจ านวน 20 ราย เป็นกลุ่มตวัอย่างผูพ้กัอาศยัในโครงการบา้นจดัสรร สว่นใหญ่เป็นเพศ
หญิง มอีายุระหว่าง 30-40 ปี มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิัทเอกชน สถานภาพสมรส มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,000-
30,000 บาท  



        ผลการศกึษาสภาพและปญัหาของกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร กรณีศกึษา: บซี ีคอนเนคชัน่ จ ากดั ใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสมีา จ านวน 20 ราย แบ่งเป็น 5 องค์ประกอบ และข้อเสนอแนะต่างๆ ซึ่งผลการ
วเิคราะหก์ลุ่มตวัอย่างทีไ่ดศ้กึษา ดงัต่อไปนี้ 
        1. ดา้นการรบัรูป้ญัหาหรอืการรบัรูค้วามตอ้งการ มรีายละเอยีดดงัน้ี  
            1.1 สภาพของการรบัรูป้ญัหาหรอืการรบัรูค้วามต้องการ ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ซื้อบ้านมคีวามต้องการที่จะซื้อ
บา้นจดัสรรเพื่ออยู่อาศยัเอง เพราะต้องการมทีีอ่ยู่อาศยัเป็นของตวัเองเพื่อความมัน่คงในชวีติซึ่งเป็นความจ าเป็นขัน้
พืน้ฐาน และสมาชกิในครอบครวัทีม่ขีนาดใหญ่ขึน้ดงันัน้จงึตอ้งการขยบัขยายบา้นเพื่อคนในครอบครวั และต้องการมทีี่
อยู่อาศยัเป็นของตวัเองทีด่กีว่าเสยีค่าใชจ้่ายในการเช่าบา้นในแต่ละเดอืน ตามล าดบั 
            1.2 ปญัหาในการรบัรูค้วามตอ้งการ ปญัหาทีท่ าใหเ้กดิความตอ้งการซือ้บา้นจดัสรรสว่นใหญ่เกดิจากทีอ่ยู่เดมิ
นัน้มคีวามคบัแคบและแออดั ซึง่ไม่เพยีงพอส าหรบัคนในครอบครวัทีม่ขีนาดใหญ่ขึน้ ไม่อยากเสยีค่าใชจ้่ายในการเช่า
บา้นอยู่แลว้ จงึมคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้บา้นทีเ่ป็นทีอ่ยู่อาศยัของตนเอง และมคีวามต้องการอยู่ใกลช้ดิกบัครอบครวัหรอื
สถานทีท่ีใ่กลโ้รงเรยีนลกูเพื่อความสะดวกสบายในการเดนิทาง  
        2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู มรีายละเอยีดดงันี้ 
            2.1 สภาพของการแสวงหาขอ้มลูเพื่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร การแสวงหาความรูเ้พื่อการตดัสนิใจซือ้บา้น
นัน้ สว่นใหญ่หาขอ้มลูรายละเอยีดจากทางอนิเทอรเ์น็ตทางเวบ็ไซต ์เพจในเฟสบุ๊คของโครงการบา้นจัดสรรต่าง ๆ และ
จากป้ายโฆษณาทีข่องแต่ละโครงการทีไ่ดต้ดิไวต้ามสถานทีต่่าง ๆ เป็นอนัดบัแรก และรองลงมาคอื ขบัรถไปดบูา้นตาม
โครงการในสถานที่ที่ตนเองให้ความสนใจเอง ซึ่งได้เขา้ไปติดต่อพนักงานขายทีส่ านักงานขายโดยตรงเพื่อขอขอ้มูล
รายละเอยีดของบา้นหลงัจากนัน้เขา้ไปดบูา้นตวัอย่างของจรงิ และไดร้บัขอ้มลูการแนะจากเพื่อนและคนรูจ้กัทีไ่ดเ้คยซือ้
บา้นจดัสรรอยู่ก่อนแลว้ ตามล าดบั 
           2.2 ปญัหาในการแสวงหาขอ้มูลเพื่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ส่วนใหญ่เกดิจากขอ้มูลทางสื่อโฆษณา ป้าย
โฆษณา อนิเตอร์เน็ต เวบ็ไซต์ ลงขอ้มูลไม่ครบถ้วนท าใหก้ารศกึษาหาขอ้มูลเป็นไปไดย้าก เป็นอนัดบัแรก และการ
ไดร้บัขอ้มลูค าแนะน าจากเพื่อนหรอืคนรูจ้กั ซึง่ไดใ้หข้อ้มลูทีไ่ม่ชดัเจนเท่าทีค่วร ตามล าดบั 
        3. ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มรีายละเอยีดดงันี้ 
           3.1 สภาพของการประเมนิผลทางเลอืกก่อนการตดัสนิใจซื้อบ้านจดัสรร การประเมนิผลทางเลอืก จากการ
เปรยีบเทยีบในแต่ละโครงการบ้านจดัสรร ส่วนใหญ่พจิารณาจากท าเลที่ตัง้ของโครงการ ความสะดวกสบายในการ
เดินทางและสภาพแวดล้อมของทางโครงการและทางด้านราคาโปรโมชัน่ของแถมส่วนลดของแต่ละโครงการมา
เปรยีบเทยีบกนั รองลงมาคอื รปูแบบบา้นทีน่่าสนใจกบัพืน้ทีใ่ชส้อยทีล่งตวัทีเ่หมาะสมกบัราคา และค่าส่วนกลางทีท่าง
แต่ละโครงการจะเรยีกเกบ็หลงัจากทีซ่ือ้บา้นไปแลว้ ตามล าดบั 
          3.2 ปญัหาในการประเมนิทางเลอืก ส่วนใหญ่มคีวามลงัเลใจในการเลอืกซื้อบา้นจดัสรรในด้านท าเลทีต่ัง้ของ
บ้านและราคาบ้าน เพราะไปดูมาหลายๆ โครงการมาเปรียบเทียบกนัในบางโครงการที่ท าเลดีที่สามารถเดินทาง
สะดวกสบายแต่ค่อนขา้งมรีาคาสงู แต่บางโครงการมรีาคาบา้นทีถู่กกว่าโครงการอื่นๆ แต่สาธารณูปโภคมไีม่ครบและ
ท าเลห่างไกลจากชุมชนเมอืง และสดุทา้ยมปีญัหาเรื่องการเงนิตดิ Black list หรอืมรีายไดน้้อย แต่มคีวามจ าเป็นหรอืมี
ความตอ้งการทีจ่ะซือ้บา้น จงึตอ้งการหาโครงการทีส่ามารถช่วยด าเนินการในการยื่นกูซ้ือ้บา้นใหผ้่านได้ 
        4. ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มรีายละเอยีดดงันี้ 
           4.1 สภาพของการตดัสนิใจซือ้นัน้ ปจัจยัทางการตลาดของทางโครงการบา้นจดัสรรนัน้ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้บา้น สว่นใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่าปจัจยัทางดา้นราคาและดา้นท าเลทีต่ัง้เป็นส่วนส าคญัทีสุ่ดในการตดัสนิใจซือ้ เพราะ
ตอ้งดศูกัยภาพของตนเองว่ามคีวามสามารถทีจ่ะซือ้บา้นในช่วงราคาเท่าไร ทางดา้นท าเลทีต่ัง้นัน้มคีวามส าคญัเพราะ



ต้องค านึงถงึความสะดวกสบายในการเดนิทางอยู่ในแหล่งชุมชนเมอืง และรองลงมาคอื ดา้นผลติภณัฑ์(รูปแบบบา้น) 
รปูแบบบา้นทีส่วยถูกใจตรงตามความตอ้งการและมพีืน้ทีใ่ชส้อยทีเ่ป็นสดัสว่นลงตวั ตามล าดบั ในสว่นระยะเวลาทีใ่ชใ้น
การตดัสนิใจซือ้บา้น/ราคาทีซ่ือ้/พืน้ทีบ่า้น พบว่า ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค นบัจากเวลา
ทีเ่ขา้มาดโูครงการจนถงึท าสญัญาวางเงนิมดัจ า สว่นใหญ่ใชร้ะยะเวลา 1-6 เดอืน จ านวน 12 ราย รองลงมาคอื 7 เดอืน 
- 1 ปี  จ านวน 6 ราย ราคาที่ตัดสนิใจซื้อบ้านจดัสรร อยู่ระหว่าง 2,600,000 - 2,800,000 บาท จ านวน 14 ราย 
รองลงมาคอื ระหว่าง 2,800,001 - 3,000,000 บาท จ านวน 4 ราย พื้นทีต่วับ้านที่ซือ้อยู่ระหว่าง 50 - 60 ตารางวา 
รองลงมาคอื 61 - 70 ตารางวา ตามล าดบั 
           4.2 ปญัหาในการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ปญัหาในการตดัสนิใจบา้นนัน้ไม่มเีน่ืองจากไดก้ารกลัน่กรองในการ
ตดัสนิซือ้บา้นอย่างถีถ่ว้นดแีลว้ จากการคน้ควา้หาขอ้มูล เปรยีบเทยีบ ประเมนิทางเลอืก จนกระทัง่มาถงึการตดัสนิใจ
ซือ้ โดยไม่มกีารเปลีย่นใจหรอือยากเปลีย่นใจ 
       5. ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ มรีายละเอยีดดงันี้ 
           5.1 สภาพของพฤตกิรรมหลงัการซือ้ เกีย่วกบัการบรกิารหลงัการขาย พนักงานขายมกีารบรกิารด ีอธัยาศยัด ี
ดแูลเอาใจใสล่กูบา้นเป็นอย่างด ีสามารถใหข้อ้มูลต่างๆ เกีย่วกบับา้นไดค้รบถ้วน และทางดา้นความพงึพอใจภายหลงั
จากการซือ้บา้น/การแนะน าหรอืบอกต่อ พบว่า ความพงึพอใจภายหลงัจากการซือ้บา้นจดัสรรในโครงการไปแล้วนัน้ 
ส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่ามคีวามพงึพอใจเป็นอย่างมาก เน่ืองจากตอบโจทย์ในไลฟ์สไตลใ์นการใชช้วีติพืน้ที่ใช้สอย
เป็นสดัส่วนลงตวัราคาเหมาะสมคุณภาพด ีการบรกิารของพนักงานขายใหก้ารดูแลเอาใจใส่มบีรกิารหลงัการขายเป็น
อย่างดมีรีบัประกนับา้น 1 ปี มกีารตดิตามผลงานแกไ้ขซ่อมแซมบา้นอย่างต่อเนื่อง รองลงมาคอื มคีวามพงึพอใจปาน
กลางเนื่องจาก พนกังานขายใหก้ารบรกิารดแีมก้ระทัง่ภายหลงัจากการซือ้บา้นและการรกัษาความปลอดภยัยงัไม่รดักุม
เท่าทีค่วร ไฟถนนสว่างไม่เพยีงพอ ตามล าดบั การแนะน าหรอืบอกต่อ จากทัง้หมดมคีวามคดิเหน็ว่าจะแนะน าบอกต่อ
เพื่อนและคนรูจ้กัใหม้าซือ้บา้นโครงการนี้เพราะมรีาคาทีถู่กกว่าโครงการอื่นและใชว้สัดุในการก่อสรา้งทีม่คีุณภาพด ีและ
อกีหนึ่งประการคอืทางโครงการมคี่าแนะน าส าหรบัลกูบา้นทีน่ าคนมาซือ้บา้นทีโ่ครงการ 
          5.2. ปญัหาหลงัจากที่ซื้อบ้านจดัสรรในโครงการ ส่วนใหญ่คือในการแจ้งซ่อมบ้านที่ยงัอยู่ในประกนัที่ทาง
โครงการรบัประกนับา้น 1 ปี  ช่างของทางโครงการเขา้ซ่อมงานแกไ้ขชา้มกีารเลื่อนนดัอยู่บ่อยครัง้ และรองลงมาคอื ตวั
บา้นเกดิปญัหาหลงัคารัว่ ซึง่ทางโครงการไดม้กีารแกไ้ขใหแ้ลว้แต่ยงัไม่สามารถแกใ้หห้ายไดท้ าใหเ้ป็นปญัหาส าหรบัผู้
พกัอาศยัอยู่ ตามล าดบั 
        6. ขอ้เสนอแนะต่างๆ  มรีายละเอยีดดงันี้ 
           ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ ส่วนใหญ่อยากใหท้างโครงการเพิม่แสงสว่างบรเิวณทางเขา้โครงการและตามถนนใน
ซอยเพราะระยะห่างของเสาไฟฟ้าในโครงการนัน้ห่างมากท าใหเ้กดิแสงสว่างไม่เพยีงพอและอาจท าใหเ้กดิอนัตรายได ้
รองลงมาคอื อยากใหโ้ครงการเน้นการดูแลเรื่องความปลอดภยั โดยใหร้ปภ.เขม้งวดเรื่องการเขา้ -ออกโครงการของ
ลูกบ้านและบุคคลภายนอก และต้องการให้รปภ.ออกตรวจในเวลากลางคืนเป็นช่วง และสุดท้ายคือ อยากให้ทาง
โครงการมเีครื่องออกก าลงักายภายในสวนสาธารณะเพิม่เดมิ เพื่อความเพยีงพอในการใชบ้รกิารของลกูบา้น ตามล าดบั 

 

อภิปรายผล  
        การวจิยัเรื่อง ศกึษารปูแบบกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา: บรษิทั บซี ีคอน

เนคชัน่ จ ากดั ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา  



        จากผลวจิยัพบว่า สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 30-40 ปี โดยมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มี

สถานภาพสมรสแลว้ และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000-30,000 บาท สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณฐัพร ศริสิานต ์

(2555) เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ในเขตอ าเภอสนัก าแพง จงัหวดัเชยีงใหม่ ผลการศกึษา

พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ย 57.5 อายุของผูต้อบแบบสอบถาม สว่นใหญ่อยู่ระหว่าง 30-40 

ปี คดิเป็นรอ้ยละ 33.75 เน่ืองดว้ยเป็นวยัท างานทีเ่ริม่สรา้งเนื้อสรา้งตวั มคีวามตอ้งการมบีา้น มรีถส าหรบัตนเองและ

ครอบครวัในอนาคต สว่นใหญ่มสีถานภาพสมรสแลว้ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ซือ้บา้นมคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้บา้นจดัสรรเพื่อ

อยู่อาศยั เพราะตอ้งการมทีีอ่ยู่อาศยัเป็นของตวัเองเพื่อความมัน่คงในชวีติ และสมาชกิในครอบครวัทีม่ขีนาดใหญ่ขึน้

ดงันัน้จงึตอ้งการขยบัขยายบา้นเพื่อคนในครอบครวั และงานวจิยัของ สมชาย วนัด ี(2556) เรื่องพฤตกิรรมและสว่น

ประสมทางการตลาดในการซือ้บา้นจดัสรรโครงการขนาดเลก็ในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่

ซือ้บา้นเพื่ออยู่อาศยัเป็นของตนเอง ซึง่เป็นความจ าเป็นขัน้พืน้ฐาน และเป็นความมัน่คงของตนเอง ดา้นการหาขอ้มลู

เพื่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรนัน้ สว่นใหญ่หาขอ้มลูรายละเอยีดจากทางอนิเทอรเ์น็ตทางเวบ็ไซต ์เพจในเฟสบุ๊คของ

โครงการบา้นจดัสรรต่าง ๆ และจากป้ายโฆษณาทีข่องแต่ละโครงการทีไ่ดต้ดิไวต้ามสถานทีต่่าง ๆ การประเมนิผล

ทางเลอืก สว่นใหญ่พจิารณาจากท าเลทีต่ัง้ของโครงการ ความสะดวกสบายในการเดนิทางและสภาพแวดลอ้มของทาง

โครงการและทางดา้นราคาโปรโมชัน่ของแถมสว่นลดของแต่ละโครงการมาเปรยีบเทยีบกนั ปจัจยัทางดา้นราคาและ

ดา้นท าเลทีต่ัง้เป็นสว่นส าคญัทีส่ดุในการตดัสนิใจซือ้ ความส าคญัเพราะตอ้งค านึงถงึความสะดวกสบายในการเดนิทาง

อยู่ในแหล่งชมุชนเมอืง สว่นใหญ่ใชร้ะยะเวลา 1-6  เดอืน ราคาทีต่ดัสนิใจซือ้อยู่ระหว่าง 2,600,000 - 2,800,000 บาท 

พืน้ทีต่วับา้นทีซ่ือ้อยู่ระหว่าง 50-60 ตารางวา ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ เกีย่วกบัการบรกิารหลงัการขาย พนกังาน

ขายมกีารบรกิารด ีอธัยาศยัด ีดแูลเอาใจใสล่กูบา้นเป็นอย่างด ีสามารถใหข้อ้มลูต่างๆ เกีย่วกบับา้นไดค้รบถว้น และ

ทางดา้นความพงึพอใจภายหลงัจากการซือ้บา้น/การแนะน าหรอืบอกต่อ พบว่า ความพงึพอใจภายหลงัจากการซือ้บา้น

จดัสรรในโครงการไปแลว้นัน้ สว่นใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่ามคีวามพงึพอใจเป็นอย่างมาก เน่ืองจากตอบโจทยใ์นไลฟ์สไตล์

ในการใชช้วีติพืน้ทีใ่ชส้อยเป็นสดัสว่นลงตวัราคาเหมาะสมคุณภาพด ีการบรกิารของพนกังานขายใหก้ารดแูลเอาใจใสม่ี

บรกิารหลงัการขายเป็นอย่างดมีรีบัประกนับา้น 1 ปี มกีารตดิตามผลงานแกไ้ขซ่อมแซมบา้นอยา่งต่อเนื่อง อญัชนา 

ทองเมอืงหลวง (2554) เรื่องปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของบรษิทั พฤกษา เรยีล

เอสเตท จากดั (มหาชน) จากผลการศกึษาพบว่าโดยพืน้ทีบ่า้นทีน่ิยมเป็นขนาด 50-60 ตารางวา ใหค้วามส าคญัปจัจยั

ทางการตลาดในการเลอืกซือ้บา้นล าดบัแรก ไดแ้ก่ 1) ท าเลทีต่ัง้โครงการ ดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการ โดยผูบ้รโิภค

ตอ้งการความปลอดภยั ความมัน่คงในชวีติ และความภาคภมูใิจทีม่อียูใ่นบา้นจดัสรร ดงันัน้ผูบ้รหิารโครงการบา้น

จดัสรรควรใหค้วามส าคญักบับรกิารหลงัการขาย คุณภาพของตวับา้น บรรยากาศและสภาพแวดลอ้มภายในโครงการที่

ด ีเพื่อสรา้งความพงึพอใจกบัผูบ้รโิภคเกดิความรูส้กึประทบัใจในการบรกิารทีด่ ีและแนะนาบุคคลอื่นใหม้าซือ้บา้นของ

โครงการมากขึน้ 

 

 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
        การศกึษานี้เป็นการศกึษากลุ่มตวัอย่างทีไ่ดต้ดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรไปแลว้ อาจจะไดข้อ้มลูเฉพาะกลุ่มตวัอย่างนี้ 

ซึง่หากมกีารศกึษาในกลุ่มทีย่งัไม่ไดซ้ือ้แต่เป็นกลุ่มทีก่ าลงัตดัสนิใจซือ้ดว้ยกจ็ะไดข้อ้มลูเพิม่ขึน้และชดัเจนมากขึน้ 



เน่ืองจากไดข้อ้มลูในขณะทีก่ลุ่มตวัอย่างก าลงัพจิารณาจะตดัสนิใจซือ้ เพราะอาจจะแตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างทีไ่ด้

ตดัสนิใจซือ้และไดเ้ขา้อยู่อาศยัแลว้ โดยใหข้อ้มลูในดา้นการเสนอแนะในปญัหาหลงัจากการขาย ในการวจิยัครัง้น้ีมี

ขอ้เสนอแนะ น าไปใชใ้นการปรบัปรุงสว่นประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการดงันี้  

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรใชว้สัดุในการก่อสรา้งทีม่มีาตรฐาน  

2. ดา้นราคา ตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ และท าเลทีต่ัง้ ไม่ควรมคี่าใชจ้่ายสว่นเพิม่จากการท าสญัญา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการตอ้งเพิม่ช่องทางการรบัรูข้องผูบ้รโิภคใหห้ลายหลายมากขึน้ เช่น 

ทางสือ่ออนไลน์ต่าง ๆ การจา้งบรษิทัทีร่บัท าการตลาดอย่างมอือาชพี 

4. ดา้นการสง่เสรมิการขาย ควรมกีารรบัประกนัตวับา้นหลงัการขายอย่างเหมาะสม การบรกิารหาแหล่งสนิเชื่อที่

ด ีการโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ อยา่งทัว่ถงึ 

5. ดา้นบุคคล ควรมกีารฝึกฝนมกีารอบรมเพิม่ความรูค้วามสามารถใหก้บัพนกังานขายของโครงการ 

6. ดา้นกระบวนการในการด าเนินงาน ควรมรีะยะเวลาขัน้ตอนในการท างานใหเ้กดิความรวดเรว็ใหม้คีวาม

น่าเชื่อถอื 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ควรมสีถานทีอ่อกก าลงักายประจ าหมู่บา้นอย่างเพยีงพอ ระบบไฟแสงสว่าง 

(ไฟถนนในโครงการ) ใหเ้พยีงพอ 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
        1. การศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษากระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นเฉพาะผูต้ดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรร ในบรษิทั บซี ีคอน

เนคชัน่ จ ากดั ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีาเท่านัน้ ดงันัน้การศกึษาครัง้ต่อไปควรขยายเขตการศกึษาให้

ครอบคลุมพืน้ทีใ่กลเ้คยีงทีเ่ป็นแหล่งเศรษฐกจิและแหล่งทีพ่กัอาศยัทีบุ่คคลทัว่ไปตอ้งการอยู่อาศยั เช่น อ าเภอปากช่อง 

จงัหวดันคราชสมีา ควรศกึษาเรือ่งพฤตกิรรมและปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นจดัสรรของผูบ้รโิภค 

        2. ควรเพิม่การศกึษาในเชงิปรมิาณและ focus group เพื่อใหไ้ดป้รมิาณมาสนบัสนุนงานวจิยัมากขึน้ 

        3.การศกึษาควรศกึษาในกลุ่มบุคคลทัว่ไปทีก่ าลงัจะตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วในโครงการบา้นจดัสรรเพิม่ขึน้ดว้ย 
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