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บทคดัย่อ 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเพือ่น าผลไปใชใ้นการวางแผนการประกอบธุรกิจบา้น
มือสอง ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนดา้นต่าง ๆ และเป็นการลดความเส่ียงในการลงทุนที่
อาจจะขึ้นได ้โดยการศึกษาในคร้ังน้ีไดใ้ชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
400 กลุ่มตัวอย่าง และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ 
ประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมทั้งท  าการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ที่อิสระจากกนั เพือ่หาความสัมพนัธ์ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ
ที่ 0.05 ปรากฏผลการศึกษาออกมาดงัน้ี 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทั้งที่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ31 - 35 ปีมี
สถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 - 25,000 บาท มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัวอยูท่ี่  
4 - 6 คน ลักษณะที่อยู่อาศยัเป็นแบบบา้นเด่ียวชั้นเดียว มีระยะเวลาในการอาศยัอยู่ในบา้นหลัง
ปัจจุบนัที่ 4 - 5 ปี และพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีลกัษณะการจ่าย
ช าระเงินในการซ้ือบ้านเป็นแบบผ่อนช าระเป็นแบบผ่อนระยะยาว 15 ปี และพบว่าผู ้ตอบ
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แบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงเช่นเดียวกนั มีอาย ุ25 - 30 ปีมี
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาอยูท่ี่ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 25,000 มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัวมากที่สุดอยูท่ี่ 4 - 6 คน ลกัษณะที่อยู่
อาศยัแบบบา้นเด่ียวชั้นเดียว มีระยะเวลาในการอาศยัอยูบ่า้นหลงัปัจจุบนัอยูท่ี่ 8 ปีขึ้นไป และส่วน
ใหญ่มีลกัษณะการช าระเงินในการซ้ือบา้นแบบการซ้ือแบบผอ่นระยะยาว 15 ปี  

 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น ซ่ึง
ในส่วนของผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดับมากทุก
ดา้น ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคา
ตอ้งมีความเหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น ดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การคมนาคม
สะดวกรวดเร็ว มีรถไฟฟ้าแอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯ และดา้นส่งเสริมการตลาด คือ มีบา้นตวัอยา่งหรือ
แฟ้มสะสมผลงานใหลู้กคา้พจิารณาก่อนตดัสินใจซ้ือบา้น และในส่วนของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่
สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัมากที่สุดในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ได้แก่ สภาพบา้น 
รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น 
ดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ การคมนาคมสะดวกรวดเร็ว มีรถไฟฟ้าแอร์พอร์ตลิงก ์
ฯลฯ และดา้นส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ มีบา้นตวัอยา่งหรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อน
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น  

 การวิเคราะห์ข้อมูลของปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือและไม่ซ้ือบ้านมือสอง พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก เป็นล าดบัที่หน่ึงคือ ปัจจยัดา้น 
สภาพแวดลอ้มในละแวกบา้นที่เราสามารถตรวจสอบได ้ล าดบัที่สอง ไดแ้ก่ เพราะบา้นมือสองมี
ราคาถูกกวา่บา้นมือหน่ึงล าดบัที่สาม คือ เพราะผูซ้ื้อสามารถเลือกท าเลของบา้นไดด้ว้ยตนเอง ล าดบั
ที่ส่ี เพราะบา้นหลงัเดิมคบัแคบ ล าดบัที่ห้า และเพราะสามารถต่อรองราคากบัผูข้ายไดล้ าดบัที่หก 
เพราะบา้นมือสองพร้อมเขา้อยูไ่ดท้นัทีไม่ตอ้งกงัวลว่าจะก่อสร้างไม่เสร็จ และล าดบัที่เจ็ด เพราะ
บา้นมือสองสามารถปรับปรุงหรือรีโนเวทใหเ้หมือนใหม่ได ้และในส่วนของผูต้อบแบบสอบถามที่
ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อการไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองอยูใ่นระดบัมากที่สุด
เป็นล าดับแรก ได้แก่ เพราะกงัวลเร่ืองประวติัของบา้นมือสอง ล าดับที่สองอยูใ่นระดบัมากที่สุด
เพราะชอบบา้นมือหน่ึงมากกว่าบา้นมือสองล าดบัที่สามอยูใ่นระดบัมาก เพราะสภาพบา้นมือสอง
อาจมีความทรุดโทรม และล าดบัอยูใ่นระดบัมาก เพราะไม่สามารถประเมินราคาค่าซ่อมบา้นไดห้าก
ท าการซ่อมแซม 
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 จากการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผูต้อบ
แบบสอบถามในการซ้ือบา้น จ าแนกตามจ านวนผูท้ี่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง โดยการ
ทดสอบความแตกต่างของคะแนนค่าเฉล่ียรวมในแต่ละดา้น โดยวธีิการ t-test ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 

ที่ 95 %พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นที่แตกต่างกนัดงัน้ี 

 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้ ง 2 กลุ่ม ให้ความส าคัญแตกต่างกัน ได้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม ที่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดับ 0.05ปัจจยัดา้นราคาได้แก่ วงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ ที่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และด้านปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ได้แก่ การมอบ
ส่วนลดพเิศษ ที่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอ่ืน ๆ พบว่าไม่มีความ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ค าส าคญั:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด/การตดัสินใจซ้ือ/บา้นมือสอง 
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  ABSTRACT 

 This research focused on the Marketing Mix Factors Affecting the Decision in Buying 
Previously Owned House of Consumers in Lumlukka District, Pathum Thani Province. The 
marketing mix factors covered product, price, place and promotion, which were used for the 
development and suggestions regarding second hand houses. The results of this study will be used 
in future strategic planning and in order to reduce the risk of investment. The sample consisted of 
400 people in Lumlukka District who wanted to buy houses. This study involved analysis by 
using the SPSS program to show frequency, percentages, means, S.D., and also to run an 
independent samples t-test to compare the differences in the means of the two groups. 

 The demographic data showed the two groups who were interested or not interested in 
buying a previously owned house. The results showed that most of the people who were 
interested in buying a previously owned house were married, female, aged 31 - 35 years old, with 
a bachelor’s degree. They were employees at private companies and earned 10,001 - 25,000 baht. 
The average number of their family members was 4 - 6 persons. They had lived at home for 4 - 5 
years, had single - storey houses and made payments in installments to purchase houses over the 
long-term of 15 years. The demographic data showed the two groups that had no interest in 
buying a previously owned house. The results showed that for most people who had no interest in 
buying a previously owned house, a majority of the questionnaire respondents were female, 25 – 
30 years old, and married. They graduated with a bachelor’s degree. They were employees at 
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private companies and earned 10,001 - 25,000 baht. The average number of their family members 
was 4 - 6 persons. They had lived at home for 8 years, had single - storey houses and made 
payments in installments to purchase houses over the long-term of 15 years. 

 The marketing mix factors affecting the decisions of the consumers were considered. In 
terms of the respondents who are interested in buying a previously owned house, the most 
important factors were ranked as follows: product factor, price factor, place factor and promotion 
factor. The respondents ranked every factor that affected their decision to buy a previously owned 
house at the high level in the following order. In terms of product, it was the house style and 
beauty; in terms of price, it was that the condition of the house matched the price. For place, it 
was the convenience of transportation and the airport rail link, etc. For promotion, which was 
ranked at the high level, it was the example of the house design which could be considered before 
buying. In terms of the respondents who had no interest in buying a previously owned house, the 
respondents ranked factors that affected their reasons for buying a previously owned house at the 
highest level in the following order. In terms of product, it was the house style and beauty; in 
terms of price, ranked at the high level, it was that the condition of the house matched the price. 
For place, it was the convenience of transportation and the airport rail link, etc. For promotion, 
which was ranked at the high level, it was the example of the house design which could be 
considered before buying.  

 The factors affecting the decision to buy or not to buy a previously owned house were 
then considered. In terms of the respondents who are interested in buying a previously owned 
house, the factors at the high level were the neighborhood and environment. The next factor was 
that a previously owned house is cheaper than a new house. Next, the buyer can choose the 
location of their own home. Next, the house they owned was too small. Then, they can negotiate 
the price with the sellers. Then, the houses ready to move in. Finally, a previously owned house 
can be improved or renovated to be like new. In terms of the respondents who had no interest in 
buying a previously owned house, the factors at the highest level were concerns about the history 
of the houses. Next, they like new houses more than previously owned houses. Next, the houses 
may have deteriorated. Finally, they can’t evaluate the cost of repairing the houses. 
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 A comparison of marketing mix factors and decisions of consumer in buying a previously 
owned house, based on the difference in respondents who are interested and not interested in 
buying a previously owned house, was made by using a t-test at a confidence interval of 95% at a 
statistical level of 0.05. When considering the factors, it was found that both showed differences 
in product factors (house style and beauty of the house) and showed a significant difference at the 
statistical level of 0.05. In terms of the price factor (payment periods) there was a significant 
difference at the statistical level of 0.05. The promotion factor (special discount) showed a 
significant difference at the statistical level of 0.05. Other factors in the 2 groups did not show a 

significant difference at the statistical level of 0.05. 

Keywords:  Marketing Mix Factors/the Decision/Previously Owned House 
 

 




