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ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากร
ท่ีอาศยัอยู่ในพืน้ท่ี อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

Factors affecting home purchase decisions Under the New Normal situation of 
the population living in Hat Yai District, Songkhla Province. 

 
เอลยิา เพชรรกัษ์ 

บทคดัย่อ 
การศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัอยู่ใน

พืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บ้าน 

ภายใตส้ถานการณ์ New Normal และเพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใต้

สถานการณ์ New Normal ประชากรที่ใช้ศกึษาได้แก่ ประชาชนที่มคีวามประสงค์ในการซื้อบ้าน ภายใต้สถานการณ์ New 

Normal ทีอ่าศยัอยู่ในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 400 ตวัอย่าง เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative research) 

เป็นรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล และจากผล

การศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พบว่า เป็นเพศหญงิ มอีายุ 30-39 ปี มสีถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มรีะดบัการศกึษา

ปรญิญาตร ีมอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง มรีายได ้20,000 - 30,000 บาท กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มวีตัถุประสงคใ์นการ

เลอืกซือ้บา้นเพื่ออยู่อาศยัเองและหาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูของโครงการ/หมู่บา้นทางอนิเตอรเ์น็ต มคีวามสนใจทีจ่ะซือ้บา้นหรอืที่

อยู่อาศยัประเภทบา้นเดีย่ว ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการพจิารณาบา้นจากโครงการต่าง ๆ  และเวลาในการตดัสนิใจซือ้ มากกว่า 4 สปัดาห ์

มี ราคาบ้านที่จะเลือกซื้อ 3,000,001 – 4,000,000 บาท มีบุคคลที่มอีิทธพิลในการตดัสนิใจเลือกซื้อบ้าน คือ ครอบครวั และ

เหตุผลอนัดบัแรกทีใ่ชพ้จิารณาในการเลอืกซือ้บา้น คอื การเดนิทางโดยรอบมคีวามสะดวก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ที่มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัมากที่สุด ล าดบัแรกคือ ปัจจยัด้านปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑ ์รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การตดัสนิใจ

ในการซือ้บา้นภายใตส้ถานการณ์ New Normal อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นเพราะความสะดวกสบายต่าง ๆ  

รองลงมา คือ การตัดสนิใจเลือกซื้อบ้านเพราะเหมาะสมกบัการด าเนินชวีติ มี การตัดสนิใจเลือกซื้อบ้านเพราะชื่อเสยีงและ

ภาพลกัษณ์ทีด่ขีองบรษิทั การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นเพราะตรงกบัความตอ้งการของท่าน  การตดัสนิใจซือ้บา้นเพราะขนาดพืน้ที่

ใชส้อยและการจดัวางต าแหน่งของหอ้ง การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นเพราะเอกลกัษณ์การตกแต่งเฉพาะตวั การตดัสนิใจเลอืกซือ้

บ้านเพราะพนักงานและการให้บริการที่ดี ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที่ประกอบด้วย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้ มผีลต่อการตดัสนิใจที่ไม่แตกต่างกนั และอาชพีผลต่อการตดัสนิใจที่แตกต่างกนั ระดบั

นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบา้น ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรที่

อาศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05  ขอ้เสนอแนะ ผูป้ระกอบการ.สามารถน า

ขอ้มูลทีไ่ดเ้ป็นแนวทางในการศกึษา วางแผนและพฒันากจิการใหก้บัผูป้ระกอบการบา้นจดัสรร หรอือสงัหารมิทรพัย ์เพื่อเพิม่

ประสทิธภิาพ และเพื่อเป็นการสง่เสรมิและสนบัสนุนธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์หม้เีพิม่ขึน้เรื่อย ๆ     

ค าค าส าคญั :   New Normal, การตดัสินใจ



2 

 

ABSTRACT 
 Research study Factors affecting home purchase decisions Under the New Normal situation of the 
population living in Hat Yai District, Songkhla Province, with the objective to study the demographic factors 
affecting home purchase decisions.  Under New Normal situation and to study marketing mix factors Affecting 
home purchase decisions Under the New Normal situation, the population used for the study was People who 
wish to buy a house Under New Normal situation, 400 samples were quantitative research in Hat Yai District, 
Songkhla Province.  (Quantitative research)  is a form of survey research using questionnaires as a tool to 
collect data.  And from the study results showed that Most of the samples were found to be female, aged 30 -
39 years, marry / living together. Have an education level The bachelor's degree was employed by a private 
company / employee earning 20,000 - 30,000 baht. Most of the sample groups had the objective of buying a 
house for their own living and finding information from the information sources of the project /  village on the 
Internet. Are interested in buying a house or a detached residence The time it took for the consideration of the 
house from the different projects and the time to make the decision was more than 4 weeks.  There was a 
house price of 3,000,001 - 4,000,000 baht. The number one reason to consider when choosing a home is that 
getting around is convenient. The 4Ps marketing mix factor that influenced the decision to buy a house in Hat 
Yai District, Songkhla Province was at the highest level, the first was the product factor, followed by the price 
factor.  Marketing promotion factor and distribution channel factor The decision to buy a house under New 
Normal situation is the highest.  Deciding to buy a house because of the various comforts Followed by the 
decision to buy a house because it is suitable for life, the decision to buy a house is because of the reputation 
and good image of the company.  Deciding to buy a house because it meets your needs Deciding to buy a 
house because of the size, usable space and the placement of the room. Deciding to buy a house because of 
its uniqueness and unique decoration Deciding to buy a house because of good staff and service. The results 
of hypothesis 1  showed that personal factors consisting of gender, age Status, education, income had no 
different effect on decision making. And occupations affect different decisions Statistical significance level 0.05 
The results of hypothesis 2 showed that the product marketing mix, price, distribution channel and marketing 
promotion influences home purchasing decisions. Under the New Normal situation, the population living in Hat 
Yai District, Songkhla Province was statistically significant at level 0.05. Information obtained as a guide for the 
study Planning and developing businesses for housing entrepreneurs Or real estate To increase efficiency And 
to promote and support the real estate business to increase 
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บทน า 
 การแพร่ระบาดของ COVID-19 ก าลงักลายเป็นปัจจยัส าคญัทีเ่ขา้มาเปลีย่นแปลงวถิชีวีติของผูค้นทัว่โลก และ
ส่งผลกระทบไปยงัทุกกลุ่มธุรกจิ ไม่เว้นแม้แต่กลุ่มธุรกจิอสงัหารมิทรพัย ์ที่อาจจะต้องเผชญิกบั ‘ความปกตแิบบใหม่’ 
หรอื ‘New Normal’ จากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นไป และดว้ยสถานการณ์ของโรคระบาด Covid-19 ทีเ่กดิขึน้เมื่อไม่
นานมานี้ ทีเ่ปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของมนุษยจ์ากเดมิไปอย่างมหาศาล โดยเฉพาะการใชช้วีติประจ าวนัทีจ่ าเป็นต้อง 
‘ทิง้ระยะห่างทางสงัคม’ (Social Distancing) ใหม้ากขึน้กว่าเดมิ ไดก้ลายเป็นNow Normal ของมนุษยน์บัจากน้ีเป็นต้น
ไปสิ่งหนึ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ก็คือพฤติกรรมในการเลือกซื้อสิ่งของที่จะเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะสิ่งที่จ าเป็นต่อ
ชวีติประจ าวนัอย่างเช่น บา้นพกัอาศยั ทีจ่ะมปัีจจยัเกีย่วขอ้งในการเลอืกซือ้มากกว่าราคาและความสวยงาม  โดยเฉพาะ
วธิกีารเลอืกซือ้บา้นในยุค New Normal ทีไ่ม่เหมอืนกบัวธิกีารแบบเดมิ ๆ อกีต่อไป ปัจจยัเลอืกซือ้บา้นทีเ่พิม่มากขึน้สิง่
หนึ่งทีเ่หน็ไดช้ดัจากสถานการณ์ New Normal หรอื Now Normal คอืมนุษยห์ลกีเลีย่งไม่ไดท้ีจ่ะต้องใชเ้วลาอยู่กบับ้าน
ของตวัเองมากกว่าทีเ่คยเป็นอยู่เดมิ ท าใหท้ีพ่กัอาศยัในปัจจุบนัจ าเป็นต้องตอบสนองกบัไลฟ์สไตลท์ี่เปลีย่นแปลงไป 
อาทเิช่น  ความตอ้งการพืน้ทีใ่นบรเิวณบา้นทีเ่พิม่ขึน้เมื่อในบางสถานการณ์อาจจ าเป็นทีจ่ะต้อง work from home เป็น
ตน้ (แสนสริ,ิ 2563) 

แต่อย่างไรกต็ามปัจจุบนัทีอ่ยู่อาศยัหรอืบา้นเป็นสิง่ส าคญัต่อการด าเนินชวีติของทุกคน การเลอืกและตดัสนิใจ
ซือ้ทีอ่ยู่อาศยัจงึเป็นเรื่องส าคญั นอกจากจะเป็นปัจจยัพืน้ฐานทีจ่ าเป็นของชวีติแลว้โดยเฉพาะ “โครงการบา้นจดัสรร” 
ในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซึง่เป็นพืน้ทีเ่ศรษฐกจิของภาคใตน้ัน้ นบัไดว้่าโครงการอสงัหารมิทรพัยภ์ายใน
พื้นที่ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซึ่งมมีากถึง 82 โครงการ ที่พร้อมยกระดบัความเจรญิความพร้อมของอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาซึง่เป็นเมอืงศนูยก์ลางทางเศษฐกจิการคา้ และคมนาคมขนส่งทีส่ าคญัของภาคใต ้ส่งผลใหก้าร
ขยบัขยายครอบครวัรวมไปถึงการย้ายถิ่นฐานเขา้มาอยู่อาศยัในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มจี านวนประชากร
มนุษยท์ีเ่พิม่ขึน้ ความตอ้งการในเรื่องของทีอ่ยู่อาศยัมคีวามจ าเป็นยิง่มากขึน้ (หนงัสอืพมิพฐ์านเศรษฐกจิ, 2563) 

ด้วยเหตุของพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปในยุค New Normal และแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัย์ในพื้นที่ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาที่มกีารเติบโตขึน้เรื่อย ๆนัน้ ท าให้ผู้วจิยัสนใจทีจ่ะศกึษาถงึ
ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัอยู่ในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา เพื่อเสนอแนวทางแก่ผูป้ระกอบการเลง็เหน็ถงึปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคอย่างแทจ้รงิ 
เน่ืองจากอุตสาหกรรมอสงัหารมิทรพัยเ์ป็นตลาดทีม่คีวามส าคญัต่อผลติภณัฑม์วลรวมในประเทศ มสีภาพการแขง่ขนัที่
รุนแรง และเป็นตวัชีว้ดัเศรษฐกจิไดว้่าอยู่ในภาวะใด ดงันัน้หากผูป้ระกอบการทราบถงึปัจจยัที่ผูบ้รโิภคค านึงถงึแลว้ไป
ประกอบกบัแนวโน้มสภาวะเศรษฐกจิที่ได้คาดการณ์ไว้แล้วนัน้ กจ็ะสามารถน าไปวางแผนกลยุทธ์ เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัไดอ้ย่างแน่นอน  

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของ
ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขต อ.หาดใหญ่ จ.สงขลา 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal 
ของประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขต อ.หาดใหญ่ จ.สงขลา 
สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัของในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้บา้น 

2. ปัจจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของ
ประชากรทีอ่าศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
                                                 ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 

 

 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. ทราบถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัอยูใ่น
พืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 2. ผูป้ระกอบการดา้นอสงัหารมิทรพัยส์ามารถน าไปเป็นขอ้มลู เพื่อพฒันาอสงัหารมิทรพัยแ์ละเป็นแนวทางใน
การวางแผนการตลาดภายใตส้ถานการณ์ทีไ่ม่ไดเ้กดิขึน้อย่างเป็นปกตไิด ้
 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
สถานการณ์ New Normal 

ราชบณัฑติบญัญตัศิพัทค์ าว่า "New normal" หมายถงึ สถานการณ์หรอืปรากฏการณ์ ทีแ่ต่เดมิเป็นสิง่ทีไ่ม่
ปรกต ิผูค้นไมคุ่น้เคย ไม่ใช่มาตรฐาน ต่อมามเีหตุหรอืเกดิวกิฤตบางอย่าง จงึมกีารเปลีย่นแปลง ท าใหส้ถานการณ์หรอื
ปรากฏการณ์นัน้กลายเป็นสิง่ทีป่รกตแิละเป็นมาตรฐานค าจ ากดัความของค าว่า New normal 

ธนกร ประพฤตกิจิ (2563) ไดใ้หค้วามหมายของค าว่า New Normal ไวว้่า มาจากจุดเริม่ตน้ของสภาวะ
เศรษฐกจิสมยัวกิฤตแฮมเบอรเ์กอร ์ราวปี 2007 เมื่อเศรษฐกจิไดเ้ตบิโตไปถงึจุดจุดหนึ่งแลว้ จะมปัีจจยัทีก่่อใหเ้กดิวกิฤต
เศรษฐกจิ และหลงัจากนัน้เศรษฐกจิกจ็ะเริม่ฟ้ืนตวั แต่ไม่สามารถกลบัมาเตบิโตเหมอืนเดมิไดอ้กี ซึง่สถานการณ์ 
COVID-19 ท าใหก้ระแสของ ค าว่า New Normal ถูกน ามาพดูถงึอกีครัง้ และยงัเป็นตวัเร่งใหเ้กดิวถิชีวีติใหม่ เขา้มา
แทรกซมึอยู่ในทุกวงการ COVID-19 มบีทบาทส าคญัท าใหเ้กดิ New Normal ในวงการอุตสาหกรรมการก่อสรา้งและ
อสงัหารมิทรพัย ์ และยงัสรา้งมาตรฐานใหม่ ความตอ้งการใหม่ๆ  ใหเ้กดิขึน้ กบักลุ่มผูบ้รโิภคและผูท้ีต่อ้งการจะมทีีอ่ยู่
อาศยัทีเ่พิม่ขึน้ดว้ย 
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แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
บุญเลศิ จติตัง้วฒันา (2548) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การสง่เสรมิการตลาดท่องเทีย่ว (Promotion of Tourism) 

เป็นส่วนผสมทางตลาดท่องเทีย่วทีส่ าคญั และนักวชิาการส่วนใหญ่กม็กัใช้ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หรอื 4P’s ซึง่ประกอบดว้ย สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ซึง่
องคป์ระกอบต่าง ๆ เหล่าน้ี จะมสีว่นเกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจของผูจ้ดัการดา้นการบรกิารกเ็ป็นได้  

1. สนิค้าหรือบริการ (Products Element) เราต้องเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑ์หลกั รวมถึง การบริการที่
สามารถสรา้งความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ และสามารถแขง่กบัคู่แขง่ขนัได้  

2. สถานที ่(Place) ตามหลกัการของการจดัสง่สนิคา้ถงึลกูคา้นัน้ สว่นใหญ่มกัจะเกีย่วขอ้งกบัเรื่องของสถานที่
และเวลา ซึ่งการที่จะสามารถกระจายสนิค้าใหไ้ปถงึลูกคา้นัน้เรา จ าเป็นต้องท าการวางหลกัการของการบรกิารก่อน 
การบรกิารดา้นขอ้มลู และการใหข้อ้มลูผ่าน อนิเตอรเ์น็ตจะท ใหเ้กดิการลดช่องว่างในการตดิต่อกบัลกูคา้ได ้การยนืยนั
การจดัสง่สนิคา้ใหล้กูคา้ นัน้จะสามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ได ้ซึง่ทัง้นี้จะเป็นผลดแีก่องคก์ร เน่ืองจากลูกคา้ 
คาดหวงัว่าจะไดร้บัสนิคา้ตามก าหนดเวลาและตรงเวลา 

3. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ไม่มนีักการตลาดคนไหนทีจ่ะละเลยการส่งเสรมิ การตลาด เนื่องจาก
การสง่เสรมิการตลาดสามารถทีจ่ะสรา้งแรงจงูใจใหล้กูคา้ท าการซือ้สนิคา้ได้ ซึง่นบัว่าเป็นขอ้ดทีีอ่งคก์รต่าง ๆ นัน้มกัจะ
ท าการส่งเสรมิการตลาดไปยงัลูกคา้ ไม่ว่าจะผ่านสื่อ โทรทศัน์ วทิยุ หนังสอืพมิพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา โบรชวัร ์และ
อนิเตอรเ์น็ต  

4. ราคา (Price) ราคาเป็นสิง่ทีท่ ัง้องคก์รและลกูคา้ต่างใหค้วามส าคญั ซึง่ทางองคก์รเองก็ ตอ้งท าใหต้น้ทุนใน
การผลติต ่าทีสุ่ดเท่าทีจ่ะท าได้ และทางด้านลูกค้าเองนัน้กต็้องการทีจ่ะซือ้ใน ราคาที่ถูกเช่นเดยีวกนั บางครัง้องคก์ร
อาจจะตอ้งเพิม่รายไดโ้ดยอาจจะมกีารสรา้งลกูคา้ทีเ่ป็น การซือ้สนิคา้เป็นเงนิเชื่อ หรอืไม่ว่าจะเป็นการใหส้ว่นลดราคา 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  เป็นเครื่องมือทาง การตลาดที่กิจการใช้เพื่อตอบสนองต่อ
วตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ยกลยุทธท์างการตลาดทีส่ าคญั เป็นปัจจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้
กจิการธุรกจิจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาด ประกอบดว้ย 4P คอื 
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

แนวคิดและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ไดใ้หค้ าจ ากดัความว่า หมายถงึ ลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย อายุ 
เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพ รายได ้อาชพี ระดบัการศกึษา องคป์ระกอบเหล่านี้เป็นเกณฑท์ีน่ิยมน ามาใชใ้นการ
แบ่งสว่นการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นสิง่ทีส่ าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีจ่ะสามารถชว่ยก าหนด
ตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้ท าใหง้่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรทางดา้นอื่น ๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรทีส่ าคญั 
ประกอบดว้ย 

1. อายุ (Age) หมายถงึ อายุของกลุ่มของผูบ้รโิภคซึง่มคีวามสมัพนัธต่์อการบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิารทีจ่ะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากดา้นอายุเพื่อเป็นตวั
แปรทางดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ของสว่นตลาดไดท้ าการคน้ควา้หาความตอ้งการของตลาดสว่นเลก็ (Niche 
Market) โดยมุง่ความส าคญัทีต่ลาดอายุสว่นนัน้ ๆ 
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2. เพศ (Sex) หมายถงึ ตวัแปรทางทีเ่ป็นสว่นในการแบ่งสว่นการตลาดเช่นกนั ดงันัน้นกัการตลาดจงึตอ้ง
ศกึษาตวัแปรนี้อย่างรอบครอบ เพราะว่าในยุคปัจจุบนันัน้ตวัแปรทางดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมของการ
บรโิภคไปจากเมื่อก่อน การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีผู่ห้ญงิออกไปท างานนอกบ้านมากขึน้ 

3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) หมายถงึ ลกัษณะของครอบครวันบัว่าเป็นเป้าหมายทีส่ าคญัของการใช้
กลยุทธท์างการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามส าคญัอย่างยิง่ในสว่นทีเ่กีย่วกบัหน่วยของผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจ
จ านวน และลกัษณะของบคุคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หนึ่งรวมถงึยงัใสใ่จในการพจิารณาลกัษณะทางประชาการ
ศาสตรแ์ละโครงสรา้งดา้นสือ่ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผูท้ีเ่ป็นคนตดัสนิใจในครอบครวัเพื่อทีจ่ะชว่ยท าใหพ้ฒันากลยุทธก์ารตลาด
ไดอ้ย่างเหมาะสม 

4. รายได ้ การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) หมายถงึ ตวัแปรทีส่ าคญัต่อการ
ก าหนดสว่นของตลาด โดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาดจะสนใจกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งู แต่อยา่งไรกต็ามครอบครวัทีม่ี
รายไดต้ ่าเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัของการแบ่งสว่นการตลาดโดยยดึถอืเกณฑร์ายไดเ้พยีงอย่างเดยีวกค็อื 
รายไดจ้ะเป็นตวัชีว้ดัความสามารถของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้หรอืไมม่คีวามสามารถในการซือ้สนิคา้ ในขณะเดยีวกนั
การเลอืกซือ้สนิคา้ แทท้ีจ่รงิแลว้อาจใชเ้กณฑ ์ รปูแบบการด ารงชวีติ รสนิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ เป็นตวัก าหนด
เป้าหมายไดเ้ช่นกนั แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรทีน่ิยมใชแ้ต่นกัการตลาดสว่นใหญ่จะเชื่อมโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปร
ดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่น ๆ เพื่อใหส้ามารถก าหนดตลาดเป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ขึน้   
 ดงันัน้จงึสรุปไดว้่าแนวคดิเกีย่วกบัตวัแปรของลกัษณะประชากรศาสตร ์ ผูศ้กึษาสนใจทีจ่ะศกึษาลกัษณะ
ประชากรศาสตรด์า้น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเน่ืองจากเป็นตวัแปรส าคญั
ในการก าหนดทศิทางของกลุ่มตลาดเป้าหมาย 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการติดสินใจซ้ือ 

Kotler & Keller (2012) ไดก้ล่าวถงึทฤษฎกีารตดัสนิใจซือ้ ไวว้า่ เป็นการอธบิายจติวทิยาขัน้พืน้ฐานทีท่าให้
เขา้ใจว่าผูบ้รโิภคมกีระบวนการตดัสนิใจในการซือ้อย่างไร ซึง่นกัการตลาดนัน้ควรทีจ่ะพยายามเขา้ใจในพฤตกิรรม
ดงักล่าวของลกูคา้ แต่อย่างไรกต็าม ไม่เสมอไปทีล่กูคา้จะตอ้งผา่นขัน้ตอน กระบวนการตดัสนิใจซือ้ทัง้ 5 ขัน้ตอน แต่
อาจจะขา้มขัน้ตอนใดขัน้ตอนหนึ่งไป หรอือาจจะยอ้นกลบัมาทีข่ ัน้ตอนใดซ ้ากไ็ด ้ก่อนทีจ่ะซือ้สนิคา้นัน้ ซึง่กระบวนการ
ตดัสนิใจในการซือ้นัน้ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนต่อไปนี้ 

1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) กระบวนการซือ้เริม่ขึน้เมื่อผูซ้ือ้ตระหนกัถงึปัญหาหรอืความ 
ตอ้งการ โดยความตอ้งการนัน้อาจเกดิขึน้จากสิง่กระตุน้ 2 สิง่ ไดแ้ก่ สิง่กระตุน้จากภายในตวัของผูบ้รโิภค เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการพืน้ฐานต่าง ๆ 

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เมื่อความตอ้งการของลกูคา้ถูกกระตุน้จากนกัการตลาดในระดบั 
ทีม่ากพอ กจ็ะทาใหเ้กดิความพยายามในการคน้หาขอ้มลูของสิง่เหล่านัน้เพื่อทีจ่ะสนองตอบความตอ้งการทีล่กูกระตุน้
นัน้ เรยีกความตอ้งการในระดบันี้ว่า "ความตัง้ใจทีจ่ะคน้หา (Heightened Attention)" โดยผูถู้กกระตุน้จะยอมรบัหรอื
พยายามรบัรูข้อ้มลูเกีย่วกบัตวัสนิคา้หรอืบรกิารนัน้มากขึน้ และในระดบัทีส่งูขึน้ไปเรยีกว่า "การกระทาการคน้หาขอ้มลู 
(Active Information Search)" เป็นขัน้ทีผู่ถู้กกระตุน้พยายามคน้ควา้หาขอ้มลูโดยวธิต่ีาง ๆ เช่น อ่านจากแหล่งขอ้มลู
ต่าง ๆ หรอืพยายามสอบถามจากผูม้ปีระสบการณ์ 

3.การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) ภายหลงัจากทีผู่บ้รโิภคไดร้บัขอ้มลูต่าง ๆ เกีย่วกบั
สนิคา้มาพอสมควรแก่การตดัสนิใจแลว้ ผูบ้รโิภคกจ็ะเริม่ประเมนิทางเลอืกโดยมขีัน้ตอนดงัต่อไปนี้ ข ัน้แรกผูบ้รโิภคจะ
พยายามทีจ่ะสนองความตอ้งการ ขัน้ทีส่องผูบ้รโิภคจะมองหาประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ ขัน้สดุทา้ย
ผูบ้รโิภคพจิารณาสนิคา้หรอืบรกิารทีม่ลีกัษณะทีใ่กลเ้คยีงกนัแลว้เปรยีบเทยีบโดยพจิารณาถงึการสนองตอบความ
ตอ้งการทีม่อียู่ไดด้ทีีส่ดุ 
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4.การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) ภายหลงัจากผูบ้รโิภคไดป้ระเมนิคุณค่าของสนิคา้แลว้ ผูบ้รโิภคจะ
ทาการเลอืกสนิคา้พรอ้มบรกิารทีคุ่ม้ค่าและตรงกบัความตอ้งการมากทีส่ดุ แต่อย่างไรกต็าม ผูบ้รโิภคอาจพจิารณาถงึ
องคป์ระกอบในการตดัสนิใจซือ้ อนัประกอบดว้ยตราสนิคา้ (Brand)ผูข้าย (Dealer) ปรมิาณ (Quantity) ชว่งเวลา 
(liming) และระบบการชาระค่าสนิคา้ (Payment) 

5.ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัจากผูบ้รโิภคไดซ้ือ้สนิคา้พรอ้มบรกิารไป
และไดบ้รโิภคผลติภณัฑห์รอืใชบ้รกิารเหล่านัน้แลว้ นกัการตลาดตอ้งทราบใหไ้ดถ้งึความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
ผลติภณัฑน์ัน้ๆ เนื่องจากหากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในตวัสนิคา้หรอืบรกิารกจ็ะตดัสนิใจซือ้ซ า้อกี ซึง่พฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ทีน่กัการตลาดตอ้งตดิตามและใหค้วามสนใจ 

ดงันัน้จงึสรุปไดว้่า การตดิสนิใจซือ้ เป็นการตดัสนิใจเป็นการเลอืกทางเลอืกเพื่อเป็นแนวทางในการแกปั้ญหา 
ซึง่ตอ้งมทีางเลอืกหลาย ๆ ทางเลอืกเกดิขึน้ก่อน แลว้นามาเปรยีบเทยีบกนัจนไดท้างเลอืกทีเ่หมาะสมทีส่ดุมาเป็น
แนวทางทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จุฑาวฒัน์ สุทธิกมลา (2559) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาคารชุดกลุ่มนักลงทุน
และกลุ่มผู้พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทัง้ศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาด ที่ผู้ซื้อแต่ละกลุ่มให้
ความส าคญั เพื่อใหผู้พ้ฒันาอสงัหารมิทรพัย ์สามารถเขา้ถงึความต้องซือ้ไดม้ากขึน้ โดยกลุ่มเป้าหมายของงานวจิยันี้
คอื คนทีม่อีายุ25-55 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่คีวามต้องการซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทอาคารชุด โดยมกีารเกบ็
แบบสอบถามทางช่องทางออนไลน์เป็นหลกั ผลการศกึษาพบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มผู้พกัอาศยั
มากกว่ากลุ่มนกัลงทุน มอีายุในช่วง 26-35 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูท่ี ่
21,000 - 40,000 บาท ขอ้มลูความตอ้งการอาคารชุดของกลุ่มผูพ้กัอาศยั สว่นใหญ่ใชเ้วลาในการพจิารณาการตดัสนิใจ 
มากกว่า 1 ปี ซึง่เหตุผลส่วนใหญ่มาจากการยา้ยงาน มคีวามสนใจพืน้ทีก่รุงเทพฯ ชัน้ใน ต้องการความสะดวกในการ
เดนิทางโดยมรีถไฟฟ้าผ่าน และมคีวามตอ้งการหอ้งชุดประเภท 1 หอ้งนอน ขนาด 30-40 ตารางเมตร ในสว่นของกลุ่ม
นักลงทุนส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการพจิารณาก่อนตดัสนิในซือ้มากกว่า 1 ปี เพื่อการลงทุนในระยะยาว มคีวามสนใจพืน้ที่
กรุงเทพฯ ชัน้กลาง ต้องการความสะดวกในการเดนิทางมรีถไฟฟ้าผ่าน และมคีวามสนใจหอ้งชุดประเภท 1 หอ้งนอน 
ขนาด 26-30ขนาดตารางเมตร ผูว้จิยัสรา้งแบบจ าลองโดยใชก้ารวเิคราะหก์ารถดถอยโลจสิตกิ (Logistic Regression) 
เพื่อพยากรณ์ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาคารชุดระหว่างกลุ่มผูพ้กัอาศยั และกลุ่มนกัลงทุน 

ผลการศกึษาพบว่า ในด้านขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด 7P’s หากกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัใน ด้าน
ราคาเปิดตวั และดา้นกระบวนการระยะเวลาส่งมอบหอ้งชุด จะมโีอกาสเป็นกลุ่มผูพ้กัอาศยัลดลง แต่หากกลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามส าคญัในดา้นการแจกของหรอืแถมสนิคา้ จะมโีอกาสเป็นกลุ่มผูพ้กัอาศเพิม่ขึน้ ส าหรบัในดา้นประชากรศาสตร ์
กลุ่มตวัอย่างทีม่สีถานภาพโสด ประกอบอาชพีรบัราชการหรอืพนักงานบรษิทั จะมโีอกาสเป็นกลุ่มผูพ้กัอาศยัเพิม่ขึน้
อย่างมนียัส าคญั 

เจรญิจติต์ ผจงวริยิาทร (2559) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง  ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอนโดมเินียมใน
กรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผู้วจิยัศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ประกอบดว้ย 
ปัจจยับุคลากร ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการขาย ปัจจยัด้านสถานที่ที่ตัง้ ปัจจยั
กระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ) และ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์(ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นเพศ ปัจจยัดา้น
อายุ ปัจจยัสถานภาพสมรส จากกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวเิคราะห์มาจากแบบสอบถามที่ผ่านค าถามคดักรองและมี
ความสมบูรณ์ จ านวน 390 ตัวอย่าง ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อ
คอนโดมเินียม ในกรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้น
สถานทีต่ัง้ ส่วนปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอนโดมเินียมนัน้ พบว่า  มเีพยีง ปัจจยัดา้น
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือน เท่านัน้ ที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมใน กรุงเทพมหานครของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร  

 นพคุณ เลียงประสทิธิ ์(2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยว อ าเภอละงู 
จงัหวดัสตูล เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจการซือ้และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บ้าน
เดีย่วของผูบ้รโิภค เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้บา้นเดี่ยวของ ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยเกบ็ขอ้มูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 140 ตวัอย่าง ผลการศกึษาพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามเป็นเพศหญงิ มอีายุ 31– 40 ปี สถานภาพสมรส มรีะดบั
การศกึษาสงูกวาปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิส่วนตวั คา้ขาย มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ เดอืน มากกว่า 50,000 บาท และสว่นใหญ่มี
จ านวนสมาชกิในครอบครวัทีพ่กัอาศยัร่วมกนั 1 – 3 คน มคีวามตอ้งการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก 
ขอ้มูลประชากรศาสตร ์ทีม่ ีความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อบา้นเดีย่ว คือ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี จ านวน
สมาชกิใน ครอบครวั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว ในเขต
อ าเภอละง ูจงัหวดัสตูล 

ระเบียบวิธีการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
   ประชากรทีใ่ชศ้กึษา ไดแ้ก่  ประชาชนทีม่คีวามประสงคใ์นการซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของ
ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซึง่ไม่ทราบจ านวนทีแ่ทจ้รงิ กลุ่มตวัอย่างตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษา คอื 
ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขต อ.หาดใหญ่ จ.สงขลา ซึง่ผูว้จิยัไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่ชดั  จงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจาก
สตูรของยามาเน่ (Yamane, 1973) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% และค่าความคลาด เคลื่อนทีย่อมรบัไดไ้ม่เกนิ 0.05 
 
 
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม ซึง่แบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ตอน ดงันี้ 
 ตอนที ่1    แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและสถานภาพสมรส   

ตอนที ่2   แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บา้นซือ้บา้นในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
ตอนที ่3  แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ทีม่ผีลต่อการซือ้บา้น ภายใต้สถานการณ์ New Normal

ดดัแปลงปัจจยัในแต่ละด้านจาก  อรญัญา พมิพ์ส าราญ (2553)  ค าถามในส่วนนี้ประกอบด้วย(1) ค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัดา้น
ผลติภณัฑ ์(2) ค าถามเกีย่วกบัปัจจยัดา้นราคา (3) ค าถามเกีย่วกบัปัจจยัดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่าย  (4) ค าถามเกีย่วกบัปัจจยัดา้น
การสง่เสรมิการตลาด 

ตอนที ่4 แบบสอบถามระดบัการตดัสนิใจในการซือ้บา้นภายใต้สถานการณ์ New Normal ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา 
 
วิธีเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1.ผูว้จิยัน าแบบสอบถามสง่ไปยงัโครงการหมู่บา้นทีอ่ยู่ในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 2.โครงการหมู่บา้นในพืน้ที ่น าแบบสอบถามไปใหก้บัลกูคา้ทีม่าตดัสนิใจซือ้บา้น(ประชากร) ตอบแบบสอบถาม 
พรอ้มทัง้ชีแ้จงรายละเอยีดใหผู้ต้อบแบบสอบถามเขา้ใจถงึวตัถุประสงคใ์นการจดัท าแบบสอบถามและการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลู 
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 3.เวลาทีใ่ชใ้นการเกบ็แบบสอบถามระยะเวลา ประมาณ 2 สปัดาหใ์นช่วงเดอืนพฤศจกิายน 2563 
 
การวิเคราะหข์้อมูล 
 การวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการน าแบบสอบถามที่ได้รบัมาวเิคราะห์หาค่าสถิติด้วย
โปรแกรมส าเรจ็รูปทางคอมพวิเตอร ์ท าการวเิคราะหข์อ้มูลและน าผลการค านวณมาวเิคราะหข์อ้มลูตามความมุ่งหมาย
และสมมุตฐิานของการศกึษาคน้ควา้ดงันี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Satistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย ( ) และค่าความ
เบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 2. การวจิยัครัง้นี้จะท าการวิเคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) และการสกดัปัจจยั (Extraction) เพื่อจดักลุ่ม
ปัจจัยที่สมัพันธ์กันให้เป็นกลุ่มเดียวกัน การวิเคราะห์ข้อมูลจากวัตถุประสงค์ตามที่ผู้วิจ ัยได้ตัง้ไว้ การวิเคราะห์
องค์ประกอบเชงิส ารวจ(Exploratory Factor Analysis: EFA) นัน้เป็นส่วนหนึ่งของเทคนิคการวเิคราะห์องค์ประกอบ 
(Factor Analysis) เพื่อทาการศกึษาหาความสมัพนัธข์องโครงสรา้งของตวัแปร โดยสามารถลดตวัแปร ใหอ้ยู่ในกลุ่มทีม่ี
ความสมัพนัธก์นัเนื่องจากการขอ้มลูจากแบบสอบถามนัน้มทีฤษฎอีา้งองิในการสรา้งขอ้ค าถาม 
 
ผลการวิจยั 

1. ผลการศึกษาเก่ียวกบัข้อมูลลกัษณะประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม  
 กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซึ่งเพศหญิงมผีู้ตอบมากที่สุด จ านวน 266 คน  คดิเป็นร้อยละ 

66.50 มอีายุ 30-39 ปี มผีูต้อบมากทีสุ่ด มจี านวน 157คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.30 มสีถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั มผีูต้อบ

มากทีสุ่ด มจี านวน 297 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.30  มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมผีูต้อบมากทีสุ่ด มจี านวน 197 คน คดิ

เป็นร้อยละ 49.30 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง มีจ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 มีรายได้ 20,000 - 

30,000 บาท มผีูต้อบมากทีส่ดุ มจี านวน 228 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.00  ตามล าดบั 

2. ผลการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้านภายใต้สถานการณ์ New Normal 
 การตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านภายใต้สถานการณ์  New Normal อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่มวีตัถุประสงค์ในการเลอืกซื้อบ้านเพื่ออยู่อาศยัเองและครอบครวั มจี านวน 319 คน คดิเป็นร้อยละ 79.80 

แหล่งขอ้มลูของโครงการ/หมู่บา้นทางอนิเตอรเ์น็ต มผีูต้อบมากทีส่ดุ จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46  มคีวามสนใจที่

จะซือ้บา้นหรอืทีอ่ยู่อาศยัประเภทบา้นเดีย่วมากทีส่ดุ มผีูต้อบมากทีส่ดุ จ านวน 309 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.30 ระยะเวลา

ทีใ่ชใ้นการพจิารณาบา้นจากโครงการต่าง ๆ และเวลาในการตดัสนิใจซือ้ มากกว่า 4 สปัดาห ์มผีูต้อบมากทีส่ดุ จ านวน 

259 คน คดิเป็นร้อยละ 64.80 ราคาบ้านที่จะเลอืกซือ้ 3,000,001 – 4,000,000 บาท มผีู้ตอบมากทีสุ่ด มจี านวน 141 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.30 บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น คอืครอบครวั มผีูต้อบมากทีสุ่ด มจี านวน 184 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 46 และเหตุผลอนัดบัแรกทีใ่ชพ้จิารณาในการเลอืกซือ้บา้น คอื การเดนิทางโดยรอบมคีวามสะดวก มี

ผูต้อบมากทีส่ดุ จ านวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19 ตามล าดบั 

 
3. ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านใน

อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ปรากฏผลการวเิคราะหข์อ้มลูดงัตารางต่อไปนี้ 

X
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ตารางท่ี 1  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัส่วนประสมทาง การตลาด 
4Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรวม            

     ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps   X   S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ 4.60  0.45 มากทีส่ดุ 
2. ปัจจยัดา้นราคา 4.50  0.53 มากทีส่ดุ 
3.    ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.47  0.65 มากทีส่ดุ 
4.    ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.49  0.56 มากทีส่ดุ 

รวม 4.51  0.54 มากทีส่ดุ 
 จากตารางที ่1 แสดงค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานและระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่น ประสมทางการ

ตลาด 4Ps ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ (      = 4.51, 

S.D. = 0.54)  เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ทุกขอ้ ตามล าดบัคอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(    = 4.49, 

S.D. = 0.56)  ปัจจยัดา้นราคา (    = 4.50, S.D. = 0.53) ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (    = 4.36, S.D. = 0.68) 

และ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (    = 4.47, S.D. = 0.65)  

4. ผลการศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจในการซ้ือบา้นภายใต้สถานการณ์ New Normal ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ตารางท่ี 2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและรดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัการตดัสินใจในการซ้ือบา้นภายใต้
สถานการณ์ New Normal ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

(n = 400) 
การตดัสินใจเลือกซ้ือบ้าน  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 

1. ท่านตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น เพราะตรง 
กบัความตอ้งการของท่าน 

4.44 .517 มากทีส่ดุ 

2. ท่านตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น เพราะ 
ชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ทีด่ขีองบรษิทั 

4.53 .520 มากทีส่ดุ 

3. ท่านตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น เพราะ 
เหมาะสมกบัการด าเนินชวีติของท่าน 

4.59 .513 มากทีส่ดุ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือบ้าน  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 
    

4. ท่านตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น เพราะ 
พนกังานและการใหบ้รกิารทีด่ ี

4.39 .538 มากทีส่ดุ 

5. ท่านตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น เพราะ 
ความสะดวกสบายต่าง ๆ ทีจ่ะไดร้บั 

4.71 .475 มากทีส่ดุ 

6. ท่านตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้น เพราะ 
เอกลกัษณ์การตกแต่งเฉพาะตวั 

4.42 .552 มากทีส่ดุ 

7. ท่านตดัสนิใจซือ้บา้น เพราะขนาด 
พืน้ทีใ่ชส้อยและการจดัวางต าแหน่งของหอ้ง 

4.43 .552 มากทีส่ดุ 

รวม 4.49 .196 มากท่ีสุด 
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จากตารางที ่2  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจในการซือ้

บา้นภายใตส้ถานการณ์ New Normal ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรวมอยู่ในระดบัการตดัสนิใจมากทีส่ดุ ( X   
= 4.49, S.D. = 0.196) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่ามรีะดบัความส าคญัมากทีส่ดุ ทัง้ 7 ขอ้ คอื การตดัสนิใจเลอืกซือ้

บ้านเพราะความสะดวกสบายต่าง ๆ ที่จะได้รับ ( X   = 4.71, S.D. = 0.475)   การตัดสินใจเลือกซื้อบ้านเพราะ

เหมาะสมกบัการด าเนินชวีิตของท่าน ( X   = 4.59, S.D. = 0.513)   การตัดสนิใจเลือกซื้อบ้านเพราะชื่อเสยีงและ

ภาพลกัษณ์ทีด่ขีองบรษิทั  ( X   = 4.53, S.D. = 0.520) การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นเพราะตรงกบัความตอ้งการของท่าน  

( X   = 4.44, S.D. = 0.517) การตดัสนิใจซื้อบ้านเพราะขนาดพืน้ที่ใชส้อยและการจดัวางต าแหน่งของหอ้ง  ( X   = 

4.43, S.D. = 0.552) การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นเพราะเอกลกัษณ์การตกแต่งเฉพาะตวั ( X   = 4.42, S.D. = 0.552) การ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นเพราะพนกังานและการใหบ้รกิารทีด่ ี( X   = 4.36, S.D. = 0.538) ตามล าดบั 
 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 
 ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้บา้น 
 
 ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพศทีต่่างกนั
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นไม่แตกต่างกนั 

ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อายุทีต่่างกนั
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นไม่แตกต่างกนั 

ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สถานภาพที่
ต่างกนัผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นไม่แตกต่างกนั 

ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรที่อาศัยในพื้นที่ อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ระดับ
การศกึษาทีต่่างกนัผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ไม่แตกต่างกนั 

ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรที่อาศยัในพื้นที่ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อาชีพที่
ต่างกนัผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น แตกต่างกนั 

ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรที่อาศยัในพื้นที่ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา รายได้ที่
ต่างกนัผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานท่ี 2 
ปัจจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของ

ประชากรทีอ่าศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการสง่เสรมิ

การตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้น ภายใตส้ถานการณ์ New Normal ของประชากรทีอ่าศยัในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา 



12 

 

การอภิปรายผล 
 การศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้าน ภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรที่
อาศยัอยู่ในพืน้ที ่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 30-39 
ปี มสีถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน/ลกูจา้ง มรีายได ้20,000 - 
30,000 บาท ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์อง ปณิศา ลญัชานนท ์(2548)ได้
กล่าวไวว้่า การแบ่งสว่นตลาดตามลกัษณะประชากรศาสตร ์(Demographic segmentation) เป็นการแบ่งสว่นตลาดโดย
ใช ้ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ซึง่สามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดั
มากกว่าตวัแปรอื่น ประกอบดว้ย อายุ (Age) เพศ (Sex) วงจรชวีติของครอบครวั (Family life cycle) รายได ้(Income) 
การศกึษา (Education) อาชพี (Occupation)  และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์
ของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ไดใ้หค้ าจ ากดัความว่า หมายถงึ ลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย อายุ เพศ 
ขนาดครอบครวั สถานภาพ รายได ้อาชพี ระดบัการศกึษา องคป์ระกอบเหล่านี้เป็นเกณฑท์ี่นิยมน ามาใชใ้นการแบ่ง
สว่นการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นสิง่ทีส่ าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีจ่ะสามารถช่วยก าหนดตลาดของ
กลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้ท าใหง้่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรทางดา้นอื่น ๆ ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ นพคุณ เลยีง
ประสทิธิ ์(2559) ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านเดี่ยว อ าเภอละงู จงัหวดัสตูล เพื่อศกึษา
กระบวนการตดัสนิใจการซือ้และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่วของผูบ้รโิภค เพื่อ
ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว
ของ ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอละงู จงัหวดัสตูล โดยเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 140 ตวัอย่าง 
ผลการศกึษาพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญงิ มอีายุ 31– 40 ปี สถานภาพสมรส มรีะดบัการศกึษาสูงกวา
ปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิสว่นตวั คา้ขาย มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ เดอืน มากกว่า 50,000 บาท และสว่นใหญ่มจี านวนสมาชกิใน
ครอบครัวที่พักอาศัยร่วมกัน 1 – 3 คน มีความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก ข้อมูล
ประชากรศาสตร ์ทีม่ ีความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว คอื เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี จ านวนสมาชกิ
ใน ครอบครวั และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจซือ้บา้นเดีย่ว ในเขตอ าเภอละ
ง ูจงัหวดัสตูล 
 พฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านภายใต้สถานการณ์ New Normal ของประชากรที่อยู่ในพื้นที่อ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา โดยจ าแนกตามพฤตกิรรม ส่วนใหญ่มวีตัถุประสงคใ์นการเลอืกซือ้บา้นเพื่ออยู่อาศยัเองและครอบครวั 
แหล่งขอ้มลูทีห่าของโครงการ/หมู่บา้นทางอนิเตอรเ์น็ต มคีวามสนใจทีจ่ะซือ้บา้นหรอืทีอ่ยู่อาศยัประเภทบา้นเดีย่วมาก
ทีส่ดุ ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการพจิารณาบา้นจากโครงการต่าง ๆ และเวลาในการตดัสนิใจซือ้ มากกว่า 4 สปัดาห ์ราคาบา้น
ที่จะเลอืกซื้อ 3,000,001 – 4,000,000 บาท บุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซื้อบา้น คอืครอบครวั และเหตุผล
อนัดบัแรกที่ใช้พิจารณาในการเลือกซื้อบ้าน คือ การเดินทางโดยรอบมีความสะดวก ซึ่งสอดคล้องกบั ทฤษฎีการ
ตดัสนิใจซือ้ของ Nuseir et al. (2010) ไดก้ล่าวไวว้่า แมบุ้คคลรอบขา้งทีม่อีทิธต่ิอการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคกต็าม แต่
ความไวว้างใจและความน่าเชื่อถอืจากผูข้าย การรบัรูป้ระโยชน์ของการตดัสนิใจซือ้ และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
จุฑาวฒัน์ สุทธิกมลา (2559) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาคารชุดกลุ่มนักลงทุนและกลุ่มผู้
พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ผลการวจิยัพบว่า ผูซ้ือ้มวีตัถุประสงคท์ีต่อ้งการความสะดวกสะบายในการเดนิทาง 
และในส่วนของกลุ่มนักลงทุนส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการพจิารณาก่อนตดัสนิในซื้อมากกว่า 1 ปี และในงานของ นพคุณ 
เลียงประสทิธิ ์(2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อบ้านเดี่ยว อ าเภอละงู จงัหวดัสตูล ซึ่ง
ผลการวจิยัพบว่า มกีระบวนการเลอืกซือ้บา้นเดีย่ว โดยการตดัสนิใจของสมาชกิในครอบครวั เช่นเดยีวกนั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อบ้านในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลาา โดยภาพรวมอยู่ระดบัมากทีส่ดุจ านวนทุกดา้น เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า ล าดบัแรกคอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์
รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ม ีและ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ซึ่งสอดคล้อง
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กบัแนวค ิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) ที่กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix)  คือการมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่
ผู้บริโภคยอมรบัได้ และผู้บริโภคยนิดจี่ายเพราะเหน็ว่าคุ้ม รวมถึงมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิค้าให้สอดคล้องกบั
พฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ด้วยความพยายามจูงใจใหเ้กดิความชอบในสนิค้าและเกดิพฤตกิรรม
อย่างถูกต้อง และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543:26)  ซึง่
ได้กล่าวไวว้่า องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุ้นหรอืสิง่เร้าทางการตลาดที่กระทบต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดงันี้  ด้านผลิตภัณฑ์ ลกัษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบรษิัทที่อาจ
กระทบต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ดา้นราคา ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้กต่็อเมื่อผูบ้รโิภคท าการประเมนิ
ทางเลอืกและท าการตดัสนิใจ โดยปกตผิูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑร์าคาต ่า นกัการตลาดจงึควรคดิราคาน้อย ลดตน้ทุนการ
ซือ้หรอืท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจดว้ยลกัษณะอื่นๆ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยุทธข์องนักการตลาดในการท าให้มี
ผลติภณัฑ์ไว้พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ ์และ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ที่สามารถก่อ
อทิธพิลต่อผูบ้รโิภคไดทุ้กขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ พนิตานันท ์องัคสกุล
เกยีรต ิ(2556) ทีไ่ดศ้กึษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้ของผูห้ญงิจากรา้นคา้ใน
สงัคมออนไลน์เฟซบุ๊ค พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ เนื่องจากระบบออนไลน์สามารถคน้หาสนิคา้ที่
ต้องการได้อย่างรวดเรว็และรูปแบบการใช้งานง่าย ประกอบกบัร้านค้าออนไลน์ได้น าเสนอสนิค้าใหม่ที่ทันสมยัอยู่
ตลอดเวลา รวมทัง้ การะเกด แก้วมรกต (2554) ได้ท าการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ
เลอืกใชบ้รกิารโรงแรมของนักท่องเทีย่วชาวไทยในจงัหวดักระบี่ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมของนักท่องเทีย่วชาวไทยในจงัหวดักระบี ่พบว่าดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัปานกลาง และยงัสอดคล้องกบัผลวจิยัของ 
จุฑาวฒัน์ สุทธิกมลา (2559) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาคารชุดกลุ่มนักลงทุนและกลุ่มผู้
พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร มศีกึษารปูแบบสว่นประสมทางการตลาด โดยกลุ่มเป้าหมายของงานวจิยันี้คอื คนทีม่ี
อายุ 25-55 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่คีวามตอ้งการซือ้อสงัหารมิทรพัยป์ระเภทอาคารชุด ผลการศกึษาพบว่า จาก
กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มผูพ้กัอาศยัมากกว่ากลุ่มนักลงทุน มอีายุในช่วง 26-35 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่21,000 - 40,000 บาท ขอ้มูลความต้องการอาคารชุดของกลุ่มผูพ้กั
อาศยั สว่นใหญ่ใชเ้วลาในการพจิารณาการตดัสนิใจ มากกว่า 1 ปี ซึง่เหตุผลสว่นใหญ่มาจากการยา้ยงาน มคีวามสนใจ
พืน้ทีก่รุงเทพฯ ชัน้ใน ต้องการความสะดวกในการเดนิทางโดยมรีถไฟฟ้าผ่าน และมคีวามต้องการหอ้งชุดประเภท 1 
หอ้งนอน ขนาด 30-40 ตารางเมตร ในสว่นของกลุ่มนกัลงทุนสว่นใหญ่ใชเ้วลาในการพจิารณาก่อนตดัสนิในซือ้มากกว่า 
1 ปี เพื่อการลงทุนในระยะยาว มคีวามสนใจพืน้ทีก่รุงเทพฯ ชัน้กลาง ต้องการความสะดวกในการเดนิทางมรีถไฟฟ้า
ผ่าน และมคีวามสนใจหอ้งชุดประเภท 1 หอ้งนอน ขนาด 26-30ขนาดตารางเมตร ผูว้จิยัสรา้งแบบจ าลองโดยใช้การ
วเิคราะหก์ารถดถอยโลจสิตกิ เพื่อพยากรณ์ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาคารชุดระหว่างกลุ่มผูพ้กัอาศยั และกลุ่ม
นกัลงทุน 

การตดัสนิใจในการซือ้บา้นภายใตส้ถานการณ์ New Normal ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ซึ่งมีการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านเพราะความสะดวกสบายต่าง ๆ การตัดสินใจเลือกซื้อบ้านเพราะ
เหมาะสมกบัการด าเนินชวีติ การตดัสนิใจเลอืกซือ้บา้นเพราะชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ทีด่ขีองบรษิทั การตดัสนิใจเลอืก
ซื้อบ้านเพราะตรงกบัความต้องการ  มกีารตดัสนิใจซื้อบ้านเพราะขนาดพืน้ทีใ่ชส้อยและการจดัวางต าแหน่งของหอ้ง 
การตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านเพราะเอกลกัษณ์การตกแต่งเฉพาะตวั การตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้านเพราะพนักงานและการ
ให้บรกิารทีด่ ีซึ่งสอดคล้องกบั ทฤษฎีการตดัสนิใจซื้อของ Kotler & Keller (2012, pp. 188) ได้กล่าวถึง จติวทิยาขัน้
พืน้ฐานทีท่ าใหเ้ขา้ใจว่าผูบ้รโิภคมกีระบวนการตดัสนิใจในการซือ้อย่างไร ซึง่นกัการตลาดนัน้ควรทีจ่ะพยายามเขา้ใจใน
พฤติกรรมดงักล่าวของลูกค้า แต่อย่างไรกต็าม ไม่เสมอไปทีลู่กคา้จะต้องผ่านขัน้ตอน กระบวนการตดัสนิใจซือ้ทัง้ 5 
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ขัน้ตอน แต่อาจจะขา้มขัน้ตอนใดขัน้ตอนหนึ่งไป หรอือาจจะยอ้นกลบัมาทีข่ ัน้ตอนใดซ ้ากไ็ด ้ก่อนทีจ่ะซือ้สนิคา้นัน้ ซึง่
ไดแ้ก่การรบัรูถ้งึปัญหา การคน้หาขอ้มลู ซึง่ในการตดัสนิใจซือ้บา้นในสถานการณ์  New Normal นัน้ การคน้หาขอ้มลู 
คอืสิง่ส าคญัยิง่ และหลงัจากประเมนิทางเลอืกแลว้ จงึเกดิการตดัสนิใจซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานของ เจรญิจติต์ ผจงวริิ
ยาทร (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ประกอบดว้ย ปัจจยับุคลากร ปัจจยั
ด้านผลติภณัฑปั์จจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย ปัจจยัดา้นสถานทีท่ีต่ ัง้ ปัจจยักระบวนการ และปัจจยั
ด้านลกัษณะทางกายภาพ) และ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ ปัจจยัด้านเพศ ปัจจยัด้านอายุ ปัจจยัสถานภาพ
สมรส จากกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวเิคราะหม์าจากแบบสอบถามทีผ่่านค าถามคดักรองและมคีวามสมบรูณ์ จ านวน 390 
ตัวอย่าง ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียม  ใน
กรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา และ ปัจจยัด้านสถานที่ตัง้ ส่วน
ปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมนัน้ พบว่า มเีพยีง ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน เท่านัน้ ที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมใน กรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานคร  
เช่นเดยีวกนั 

 
ข้อเสนอแนะ 
 

1.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา อยู่ในระดบัมากเป็นล าดบัแรก ดงันัน้ผู้ประกอบการบ้านจดัสรร หรอือสงัหารมิทรพัย์ ควรมกีารบรกิารให้มี
มาตรฐานสงูขึน้และสอดคล้องกบัยุค New Normal ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรใชส้่วนประสมทางการตลาดมาปรบัปรุง
และพฒันาใหต้รงกบัความ ตอ้งการของกลุ่มลกูคา้อย่างเจาะจง 
            2.ควรมกีารศกึษาเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบ้านในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กบัแนวทางทางการตลาดอื่น ๆ เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาปรบัปรุงส่วนประสมทาง
การตลาด ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ได ้
            3.ผูป้ระกอบการบา้นจดัสรร หรอือสงัหารมิทรพัย์ ควรใหค้วามส าคญัและตระหนักถงึกลยุทธท์างการตลาดใน
การใชส้ว่นประสมทางการตลาด 4Ps มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีอ่ยู่อาศยัไปประยุกต ์ใชก้บัธุรกจิของตน  

 4.การวจิยัครัง้ต่อไปควรใชก้ารวธิวีจิยัเชงิคุณภาพ เขา้มาเป็นวธิกีารด าเนิน การวจิยั โดยการสมัภาษณ์เชงิลกึ
ลูกค้าที่มีการตัดสินใจซื้อบ้าน ภายใต้สถานการณ์ New Normal เพื่อได้ทราบถึงข้อมูลทางพฤติกรรมในเชิงลึกที่
เกีย่วกบัการมตีดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยั 
             5.สามารถน าขอ้มูลทีไ่ดเ้ป็นแนวทางในการศกึษา วางแผนและพฒันากจิการใหก้บัผูป้ระกอบการบา้นจดัสรร 
หรอือสงัหารมิทรพัย ์เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพ และเพื่อเป็นการส่งเสรมิและสนับสนุนธุรกจิอสงัหารมิทรพัยใ์หม้เีพิม่ขึน้
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