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บทคัดย่อ 

 
 ท่ีอยู่อาศยัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีจ  าเป็นส าหรับการด ารงชีวิตของมนุษยทุ์กคน  เป็นสถานท่ีส่วน

บุคคลเพื่อสร้างความสุข ความผ่อนคลาย เป็นศูนยร์วมของคนในครอบครัว เป็นแหล่งพกัพิงท่ีท าให้รู้สึก

ปลอดภยัมากท่ีสุด  นอกจากจะเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีจ าเป็นของชีวิตแลว้ ยงัเป็นเคร่ืองช้ีวดัคุณภาพของชีวิต

และฐานะทางสังคม   ซ่ึงในปัจจุบนัตลาดอสังหาริมทรัพยมี์การขยายตวัและมีการแข่งขนัสูงมากข้ึน ท าให้

ผูบ้ริโภคมีทางเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัมากข้ึน ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงให้ความส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเป็น

อยา่งมาก   งานวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ  อายุ  สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือบ้านโครงการจดัสรรภายในจงัหวดัสงขลา และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด กบั

การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา   

ผลการวิจยัส าหรับการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือโดยภาพรวมแตกต่างกัน แต่เม่ือพิจารณาแต่ละขั้นตอน พบว่ามีความแตกต่างใน

ขั้นตอนการรับรู้ถึงปัญหาและการตดัสินใจซ้ือ ส่วนปัจจยัด้านเพศ  สถานภาพ ระดับการศึกษา  อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศยัร่วมกนั ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั  แต่เม่ือพิจารณาแต่ละขั้นตอน พบว่าด้านสถานภาพมีความแตกต่างใน

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ   และในส่วนการทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลาโดยภาพรวมมี

ความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงมีระดับความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง แต่เม่ือพิจารณา

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือในแต่ละขั้นตอน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมี

ความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนักบัขั้นตอนการรับรู้ถึงปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก



และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง  และมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนักบัขั้นตอน

การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัต ่า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ค าส าคัญ : บา้นจดัสรร, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 

ABSTRACT 
 

Habitat is one of the four basic needs for the life of every human, it is a place to bring happiness, 

relaxation, the centre of a family, and a place where people feel safe the most. The habitat is not only a 

basic need for life but also being used as the quality of life and social status measures. Now, the real estate 

market has expanded with high competition. Therefore, the consumer has more choices to buy houses , so 

the consumer takes the decision seriously to buy a house.  This research aims to study personal factors 

including gender, age, status, educational level, occupation, average monthly income and the number of 

family members that living together.  These factors influence the decision to buy a house in the housing 

estate in Songkhla Province and lead to study the relationship between the 4Ps of marketing including 

product, price, channel, and marketing promotion with the consumer decision to buy a house from housing 

estates in Songkhla Province. 

The result of this research for the personal factor hypothesis testing showed that different ages 

had a different effect on house purchase decision; however, when considering each process, there were 

differences in the process of recognizing the problem and the house purchase decision. For the factors of 

gender, status, education level, occupation, average monthly income, and a number of family members 

living together, there had no different effect on house purchase decision, but when considering each 

process, it was found that the status had the differences in the house purchase decision. In the testing, the 

assumptions on the relationship between marketing mix factors and house purchase decisions of the 

consumer within Songkhla Province was in the same direction with a moderate correlation degree.  But 

when considering the house purchase decision process at each process, it was found that the marketing 

mix factor was related together in the same direction as the process of recognizing the problem, finding 

information, and alternative assessments and post-purchase behavior were at a moderate degree with a low 

level of the house purchase decision process in statistical significance at the level of 0.01. 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
ท่ีอยูอ่าศยัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีจ  าเป็นส าหรับการด ารงชีวติของมนุษยทุ์กคน เป็นสถานท่ีส่วนบุคคล

เพื่อสร้างความสุข ความผอ่นคลาย เป็นศูนยร์วมของคนในครอบครัว เป็นแหล่งพกัพิงท่ีท าให้รู้สึกปลอดภยั

มากท่ีสุด  การเลือกและตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัจึงเป็นเร่ืองส าคญั นอกจากจะเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีจ าเป็นของ

ชีวิตแลว้ ยงัเป็นเคร่ืองช้ีวดัคุณภาพของชีวิต ฐานะทางสังคมและยงัมีอิทธิพลต่อการขยายตวัทางเศรษฐกิจ  

ภาวการณ์จ้างงาน  ตลอดจนอุตสาหกรรมก่อสร้างท่ีเก่ียวข้องมากมายอีกด้วย ดังนั้ นพฤติกรรมในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงเป็นทรัพยสิ์นท่ีมีราคาสูงมาก  จึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึงปัจจยัหลายๆดา้น เช่น 

การเลือกโครงการและราคาท่ีเหมาะสม ท าเลท่ีตั้งโครงการ คุณภาพบา้น  รูปแบบและประเภทของบา้น  

และส่ิงอ านวยความสะดวก  เป็นตน้   

ปัจจุบนัตลาดอสังหาริมทรัพยใ์นภาคใตโ้ดยเฉพาะจงัหวดัสงขลาก็เป็นท่ีน่าจบัตามองเป็นอยา่งมาก   

ซ่ึงเป็นเมืองศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจ การคา้ และคมนาคมขนส่งท่ีส าคญัของภาคใต ้ ส่งผลให้การขยบัขยาย

ครอบครัวรวมไปถึงการยา้ยถ่ินฐานเขา้มาอยูอ่าศยัในจงัหวดัสงขลานั้นมีจ านวนท่ีเพิ่มมากข้ึนทุกๆปี  ส่งผล

ให้ผูค้นเกิดความตอ้งการในเร่ืองของท่ีอยู่อาศยัมากข้ึน  ปัจจุบนัโครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัสงขลา มี

จ านวนมากข้ึนทุกปีเพื่อรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคเน่ืองจากมีการขยายตวัของประชากรท่ีเพิ่มข้ึน ท า

ให้มีการแข่งขนัสูงมากข้ึน  ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัมากข้ึนและพฤติกรรมความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปจากเดิมท่ีเน้นราคาเป็นหลกั แต่ปัจจุบนัไดใ้ห้ความส าคญัถึงดีไซน์ท่ีโดด

เด่น แบบบา้น คุณภาพวสัดุท่ีน ามาใช้ในการก่อสร้างบา้น ท าเลท่ีตั้ง รวมถึงความน่าเช่ือถือของโครงการ 

กลายเป็นความต่างท่ีแสดงถึงเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของโครงการบา้นจดัสรรนั้น ๆ  ผูบ้ริโภคจึงใหค้วามส าคญั

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเป็นอยา่งมาก    

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บ้านโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา  โดยมุ่งเน้นศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) และปัจจยัส่วนบุคคล  ท่ีมีผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายใน

จงัหวดัสงขลา  เพื่อให้ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งน าผลการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงธุรกิจ

โครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัสงขลา  ให้เขา้ใจถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง เพื่อ

น าไปปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด อีกทั้งยงั

สามารถน ามาก าหนดนโยบาย วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ทนัต่อสถานการณ์การแข่งขนัในตลาดท่ีมี

การแข่งขนัสูง 



วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรร

ตามความคิดเห็นของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา 

2) ศึกษาระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดั

สงขลา 

3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของ

ผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา 

4) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

โครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา 

 

สมมติฐานของงานวจัิย 

1) ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ  อายุ  สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และ

จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนัแต่ละปัจจยัท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

โครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลาต่างกนั  

2) ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แต่ละปัจจยัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น

โครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา 

 

ขอบเขตของการวจัิย 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา " ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรภายในจงัหวดัสงขลา" ซ่ึงผูว้จิยัไดแ้บ่งขอบเขตการวจิยัออกเป็น 3 ดา้น ดงัน้ี 

 

1. ขอบเขตดา้นประชากร  
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี  ผูบ้ริโภคท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือบา้นโดยเป็นผูท่ี้มี

ความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นหรือมีประสบการณ์ในการซ้ือบา้นโครงการจดัสรรภายในจงัหวดัสงขลา 
 

2. ขอบเขตดา้นตวัแปรของงานวจิยั 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) :ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกัน  
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา  
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมตลาด  



ตัวแปรตาม (Dependent Variables) : การตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านโครงการจัดสรรของ
ผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา 
3. ขอบเขตดา้นเวลา  

การวจิยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชร้ะยะเวลาท่ีด าเนินการวจิยั ตั้งแต่เดือนกนัยายน –ธนัวาคม 2563 โดย

ท าก ารส ารวจ เก็บข้อ มูลโดยรวบรวมข้อ มู ลปฐม ภู มิ (Primary Data) จากแบบสอบถาม 

(Questionnaire)  ในช่วงระหวา่งเดือนพฤศจิกายน-ธนัวาคม 2563 

 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฏีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ “Demography” หมายถึง วิชาท่ีท าการศึกษาเก่ียวกบัประชากร เป็นวิชาท่ีศึกษา

เก่ียวกบัประชากรและพฤติกรรมต่างๆของบุคคล ซ่ึงหลกัการและเหตุผลรวมทั้งพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษย์

ท่ีเกิดข้ึน จะเกิดจากเป็นแรงผลักดันจากภายนอกมากระตุ้นให้เกิดความเช่ือต่างๆ ซ่ึงแนวคิดทฤษฎีทาง

ประชากรศาสตร์พบว่า ประชากรท่ีมีคุณลกัษณะท่ีแตกต่างกนัออกไป จะมีการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั 

พฤติกรรมของคนนั้นจะมีลกัษณะการแสดงออกท่ีแตกต่างกนัออกไปตามเพศ ความรู้ท่ีแตกต่างกนันั้นก็จะมี

ความตอ้งการท่ีจะเลือกตอบสนองความตอ้งการในชีวิตท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 

เพศ อายุ สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ  การศึกษา ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นตน้ เป็นคุณสมบติัท่ีมี

ผลต่อการรับรู้ การตีความ และการเขา้ใจในการส่ือสารทั้งส้ิน (ลคันา วฒันะชีวะกุล , 2554) 

 

แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการสามารถควบคุมไดแ้ละน ามาใช้
ในการวางกลยุทธ์เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด โดยการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
การน าขอ้มูลจากส่วนประสมทางการตลาดมาวิเคราะห์จะท าให้นกัการตลาดเขา้ใจผลกระทบของกิจกรรม
ทางการตลาดแต่ละกิจกรรมไดอ้ยา่งแม่นย  า ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยกิจกรรม 4 ดา้นคือ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านราคา (Price)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด (Promotion)  (Kotler & Keller,2012) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีกิจการเสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการและให้ความพึงพอใจแก่

ผูบ้ริโภค โดยส่ิงท่ีเสนอขายนั้ นสามารถเป็นส่ิงท่ีมีตัวตนทางกายภาพ เช่น รถยนต์ โทรศพัท์ รองเท้า 

คอมพิวเตอร์ และส่ิงท่ีไม่มีตวัตน เช่น ธุรกิจบริการ ระบบงานคอมพิวเตอร์ ส่ิงท่ีเสนอขายนั้นจะมีวฏัจกัร



ชีวิตของตัวเอง (Product Life Cycle) เร่ิมตั้ งแต่ช่วงเติบโตของยอดขายไปยงัช่วงท่ียอดขายเติบโตอย่าง

สมบูรณ์ และจบลงท่ีการถดถอยของยอดขาย ผลิตภณัฑ์นั้นจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมี

มูลค่า (Value) ต่อผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคไดท้  าการซ้ือผลิตภณัฑ ์ ในการวางแผนทางดา้นผลิตภณัฑ์

นั้นนกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาระดบัของผลิตภณัฑซ่ึ์งมี 5 ระดบั  (5 Product Levels) และในระดบั

ท่ีสูงข้ึนนั้นผลิตภณัฑจ์ะมีมูลค่าต่อผูบ้ริโภคมากข้ึน (Kotler & Keller, 2012) 
 

2. ดา้นราคา (Price) 
ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีถูกก าหนดข้ึนเพื่อเป็นค่าใชจ่้ายเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์หรือบริการ ซ่ึง

สามารถอยู่ในรูปแบบต่างๆ เช่น ค่าเช่า ราคา ค่าปรับ ค่านายหน้า ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่าของผลิตภณัฑ์ (Value) กับราคาของผลิตภณัฑ์ (Price) เม่ือพิจารณาในมุมมองท่ีแคบท่ีสุด  ราคา

หมายถึงจ านวนเงินท่ีก าหนดข้ึนเป็นค่าใช้จ่ายส าหรับผลิตภณัฑ์หรือบริการ ส่วนในมุมมองกวา้ง ราคา

หมายถึงจ านวนรวมของคุณค่าทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงประโยชน์ของการไดรั้บหรือการ

ใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจึงตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้  (Perceived Value) ใน

สายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ ์

ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง และการแข่งขนั 
   

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 
การจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีใช้ในการส่งมอบผลิตภัณฑ์หรือบริการจากกิจการไปยงั

ผูบ้ริโภค โดยมีการส่งมอบโดยกิจการเองหรือผ่านคนกลาง โดยการส่งมอบผลิตภณัฑ์และบริการนั้นจะ

พิจารณาถึงความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค ทั้ งในด้านสถานท่ี เวลา และวิธีการ (ปณิศา มีจินดา และ           

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554) 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วย สถาบนัและ

กิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการ จากองคก์ารหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่

ตลาด คือสถาบนัทางการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ และช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Distribution Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์

หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค (Kotler & Keller,2012) หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ และ

กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คน

กลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  (Kotler, 2003, p.16 อา้งถึงใน ธงชยั ชูสุ่น  2556, หนา้ 19) 

 



4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารขอ้มูลระหว่างกิจการและผูบ้ริโภค มี

จุดประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลของตราสินคา้ ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือองค์กร ซ่ึงตอ้งสร้างการรับรู้

อยา่งสม ่าเสมอและสร้างความความพึงพอใจต่อตราสินคา้ผา่นการจูงใจเพื่อให้เกิดความตอ้งการหรือเตือน

ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดหวงัว่าการส่ือสารจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือ (Lovelock, 2010) 

การติดต่อส่ือสารระหวา่งกิจการและผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสามารถท าได้

โดยผ่านเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั เช่น การติดต่อส่ือสารโดยใช้พนักงานขาย(Personal Selling) ท าการขาย 

หรือการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) กิจการจึงอาจเลือกใช้หลายเคร่ืองมือในการ

ส่ือสารโดยใช้หลกัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated Marketing Communication ) หรือ IMC 

เพื่อใหท้  าการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (Kotler & Keller, 2012) 

 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือคือ ล าดบัขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่น 5 

ขั้นตอน ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นท่ีจะใชทุ้กขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคอาจจะมีการขา้มบางขั้นตอน

ไปหรือมีการยอ้นกลบัไปยงัขั้นตอนก่อนหน้า กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง และมี

ผลกระทบหลงัการซ้ือ (Kotler & Keller, 2012 )  กระบวนการตดัสินใจซ้ือมี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1) การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกท่ีเกิดข้ึน โดยผูบ้ริโภคทราบถึงปัญหา 

หรือความตอ้งการสินคา้ ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายใน เช่น ความหิว กระหาย หรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก 

เช่น เห็นเพื่อนซ้ือรถยนตใ์หม่ หรือ โฆษณาทางโทรทศัน์ จึงเกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือตาม 

2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลังจากท่ีผูบ้ริโภคทราบถึงปัญหาผูบ้ริโภคจะท าการ

คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการเพื่อประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลนั้นสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 

กลุ่มคือ ข้อมูลส่วนบุคคล (Personal) ขอ้มูลเชิงพาณิชย ์(Commercial) ขอ้มูลสาธารณะ (Public) และการ

ทดลอง (Experiential) 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากรับข้อมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว 

ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินทางเลือก โดยผูบ้ริโภคนั้นจะก าหนดคุณสมบติัหรือเกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมิน

ทางเลือกจากปัจจยัต่างๆ ได้แก่ ตราสินคา้ ราคา รูปแบบของสินคา้ บริการหลงัการขาย และทศันคติของ



ผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบเพื่อตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีมีความเหมาะสมท่ีสุดส าหรับตน และ

สินคา้นั้นสามารถท่ีจะแกปั้ญหาหรือตอบสนองความตอ้งการของตนได ้

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินคา้ ใน

ขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะปฏิเสธสินคา้ท่ีตนไม่พอใจหรือมีความพอใจน้อย และมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ี

ตนเองพึงพอใจมากท่ีสุด 

5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) หลังจากท่ีผูบ้ริโภคได้ท าการซ้ือสินค้าหรือ

บริการไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบสินคา้ท่ีซ้ือกบัความคาดหวงัก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือวา่มีความพึง

พอใจสินคา้หรือไม่ ซ่ึงความพึงพอใจจะส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือคร้ังต่อไปในอนาคต โดยถา้สินคา้ไม่

สามารถสร้างความพึงพอใจและไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ผูบ้ริโภคอาจจะเปล่ียน

ตราสินคา้ในการบริโภคคร้ังต่อไป แต่ถา้หากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในตราสินคา้จะเป็นการช่วยสร้าง

ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้และมีแนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือซ ้ า 

 

กรอบแนวคิดในการท าวจัิย 
 

           ตวัแปรอิสระ                 ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
- จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 

 

การตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการ

จดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา 

- การรับรู้ถึงปัญหา 

- การคน้หาขอ้มูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตดัสินใจซ้ือ 

- พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  
- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
- ปัจจยัดา้นราคา  
- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมตลาด  



 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือบา้นโดยเป็นผูท่ี้มีความ

สนใจท่ีจะซ้ือบา้นหรือมีประสบการณ์ในการซ้ือบา้นโครงการจดัสรรภายในจงัหวดัสงขลา ขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัประมาณ 385 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัส ารองแบบสอบถามจ านวน 15 คน โดยนับรวมเป็น

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคือ 400 ตวัอยา่ง 

  

วธีิการการสุ่มตัวอย่าง 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือบา้นโดยเป็นผูท่ี้มีความ

สนใจท่ีจะซ้ือบา้นหรือมีประสบการณ์ในการซ้ือบา้นโครงการจดัสรรภายในจงัหวดัสงขลา เลือกใชว้ิธีการ

เลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Judgmental or Purposive Sampling) ซ่ึงเป็นวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง

โดยไม่ ใช้ความน่ าจะเป็น  (Nonprobability Sampling) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  โดยท าการแจก

แบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งรวมทั้งหมดจ านวน 400 ตวัอยา่ง   

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative)  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อ

การศึกษาวจิยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  เป็นการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึน

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง โดยรายละเอียดในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 : แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2 : แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผล 

   ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา  

ส่วนท่ี 3 : แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายใน 

       จงัหวดัสงขลา    

 



 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือในการวจัิย 
 

ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนส าหรับการศึกษาวจิยัไปท าการทดสอบหาค่าความเท่ียงตรงของ
เน้ือหา (Content Validity)  และค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี  

1) การหาค่าความเท่ียงตรงโดยน าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนไปตรวจสอบความเท่ียงตรง
ตามเน้ือหาจากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 
ส าหรับเกณฑ์ในการพิจารณาวดัค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) โดยขอ้ค าถามจะมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 - 1.00 
แสดงวา่มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้

2) การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัจะหาค่าความเช่ือมัน่โดยการน าแบบสอบถามไป
ทดสอบกบัผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 40 คน และใชว้ธีิค  านวณหาค่าความเช่ือมัน่ซ่ึงเรียกวา่ สัมประสิทธ์ิ
แอลฟ่า (Cronbach’ s Alpha Coefficient) ของความเช่ือมั่นตามวิธีการของครอนบัค โดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ  แบบสอบถามตอ้งมีค่าความเช่ือมัน่ท่ี 0.7 ข้ึนไป ถือวา่แบบสอบถามนั้นสามารถน าไปใช้
ในการเก็บขอ้มูลจริงได ้
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัจะท าการเก็บขอ้มูลรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งท่ีมาของขอ้มูลประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1.)  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บ

ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือบ้านโดยเป็นผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบ้านหรือมี

ประสบการณ์ในการซ้ือบา้นโครงการจดัสรรภายในจงัหวดัสงขลา รวมทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง  

2.)  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับแนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารอา้งอิงต่างๆ บทความ วารสาร รายงานการวิจยั 

เอกสารทางวชิาการ และส่ือส่ิงพิมพ ์ รวมทั้งขอ้มูลท่ีเผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ต เป็นตน้  

 
สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

1) สถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage)  ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

 



2) สถิติท่ีใช้หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม  โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α -Coefficient) 
ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ค่าแอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดับความคงท่ีของ
แบบสอบถามโดยจะมีค่าระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 

 

3) สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่  ค่าสถิติ Independent Sample t-test   สถิติการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance)  และสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์
สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  

 
ผลการวจัิย 

 
ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุ  20 -29 ปี  สถานภาพโสด  โดยมี

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  ซ่ึงมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั  1-3 คน  โดยกลุ่มตวัอย่างนั้นให้ความส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา และด้านส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ อีกทั้ งยงัให้ความส าคัญกับ

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 

อนัดับแรก ได้แก่  ขั้นการประเมินผลทางเลือก  ขั้นการคน้หาขอ้มูล  และขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ตามล าดบั 

 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโดยภาพรวมแตกต่างกนั แต่เม่ือพิจารณาแต่ละขั้นตอน พบวา่มีความแตกต่างในขั้นตอนการรับรู้ถึง

ปัญหาและการตดัสินใจซ้ือ ส่วนปัจจยัด้านเพศ  สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศัยร่วมกนั ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยภาพรวมไม่

แตกต่างกนั  แต่เม่ือพิจารณาแต่ละขั้นตอน พบวา่ ดา้นสถานภาพมีความแตกต่างในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ   

และในส่วนการทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ

เลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลาโดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทาง

เดียวกนั ซ่ึงมีระดบัความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัปานกลาง แต่เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือในแต่

ละขั้นตอน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนักบั

ขั้นตอนการรับรู้ถึงปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือกและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ืออยูใ่น

ระดบัปานกลาง  และมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนักบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัต ่า  อยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 



 
 
 

อภิปรายผลการวจัิย 
 

ผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านโครงการ

จดัสรรภายในจงัหวดัสงขลา มีประเด็นส าคญัท่ีน าผลการศึกษามาอภิปรายผลเพิ่มเติมได ้ดงัน้ี 

1) จากผลการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นั้น

ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมพบว่ามีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณารายดา้นโดยมีระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก 

ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  รองลงมา ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นฤตยอ์ร ศรีคงแกว้ (2558) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และเม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้นจากค่าเฉล่ียมากไปหาน้อย 3 ล าดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

2)   จากผลการศึกษาระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภค

ภายในจงัหวดัสงขลา พบว่า  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นั้นให้ความส าคญักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโดย

ภาพรวม พบวา่มีระดบัความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาราย

ขั้นตอนโดยมีระดบัความคิดเห็นสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่  ขั้นการประเมินผลทางเลือก รองลงมา  ขั้นการ

คน้หาขอ้มูล  และขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นฤตยอ์ร ศรีคงแกว้ 

(2558) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร โดย

ผลการศึกษาพบวา่ มีการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการประเมินผลทางเลือกมีระดบัสูงท่ีสุด รองลงมาคือด้านการรับรู้

ปัญหา ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

3) จากผลการทดสอบสมมุติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลแต่ละปัจจยัท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลาต่างกนั  ผลการวิจยัพบวา่ อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือโดยภาพรวมแตกต่างกัน  ส่วนปัจจยับุคคลด้าน เพศ  สถานภาพ ระดับการศึกษา  



อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศัยร่วมกันท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั   ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของปรัชญาภรณ์  เพไร (2559)  ท่ีได้

ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั

จนัทบุรี ภายใตก้ารปล่อยสินเช่ือบา้นของสถาบนัการเงิน โดยผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  

เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพต่างกนั  ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรไม่แตกต่างกนั  แต่ไม่สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของอรอุมา  ทูคามี (2559) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวจดัสรร 

ระดบัราคา 3-5 ลา้นบาทในพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการ  โดยผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั มี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นเด่ียวระดบัราคา 3-5 ล้านบาทในพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกัน 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4) จากผลการทดสอบสมมุติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

เลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นโครงการจดัสรรของผูบ้ริโภคภายในจงัหวดัสงขลา โดยภาพรวมมี

ความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงมีระดับความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง แต่เม่ือพิจารณา

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือในแต่ละขั้นตอน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมี

ความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนักบัขั้นตอนการรับรู้ถึงปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก

และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง และมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนักบัขั้นตอน

การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัต ่า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อชัฌา 

ติโลกวิชัย (2557)  ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ

เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อการลงทุนในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้าน ราคา  ช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย การให้บริการและรวมถึงผลตอบแทนมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียมเพื่อการลงทุนในกรุงเทพมหานคร 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

 
1) ควรศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม โดยมีการใชค้  าถามแบบปลายเปิดเพื่อให ้

ผูบ้ริโภคไดเ้สนอแนะขอ้คิดเห็น ความตอ้งการ หรือปัญหาต่างๆเพื่อท่ีจะสามารถน าขอ้มูลท่ีไดม้า

ใชป้ระโยชน์ในการวางแผนการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจสร้างบา้นต่อไปในอนาคต 



2) ควรศึกษาข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือบ้านจัดสรรของผู ้บ ริโภคเพิ่มเติมด้วยเพื่อให้

ผูป้ระกอบการทราบถึงพฤติกรรมและความตอ้งการในการซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค 

3) ควรศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือบ้านโครงการจดัสรร โดยใช้

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพื่อให้ได้

ผลการวจิยัท่ีครอบคลุมและมีความละเอียดของขอ้มูลเพิ่มมากข้ึน 

4) ในการท าวิจยัเป็นเชิงปริมาณโดยการใช้แบบสอบถาม ดงันั้น ในการวิจยัอนาคตควรมีการท าวิจยั

เชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์ การสังเกต ควบคู่ไปดว้ยก็จะท าให้ให้ผลการวิจยัไดข้อ้มูลและกลุ่ม

ตวัอยา่งในเชิงลึก และงานวจิยัมีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 
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