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กติติกรรมประกาศ 

 การค้นควา้อิสระฉบับน้ีส าเร็จลงได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่งจาก ดร. ปิยธิดา เพียรลุ
ประสิทธ์ิ อาจารยท์ี่ปรึกษาหลกั ซ่ึงท่านไดใ้ห้ความรู้ ค  าแนะน า ขอ้คิดเห็นต่าง ๆ ให้ค  าปรึกษา รวมทั้ง
ตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่องอนัเป็นประโยชน์อยา่งดียิง่ในการท าวิจยัในคร้ังน้ี อีกทั้งยงัช่วยแกไ้ขปัญหาที่
เกิดขึ้นระหวา่งการด าเนินงานวจิยัอีกดว้ย ผูว้จิยัจึงไดต้ระหนักถึงความตั้งใจและความทุ่มเทของอาจารย ์
และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ ณ โอกาสน้ี 

 ขอบพระคุณ ดร.ภูพิพฒัน์ มิ่งมาลัยรักษ์ ประธานกรรมการสอบการคน้ควา้อิสระ และ 
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. ณัฐพรพรรณ อุตมา กรรมการสอบการคน้ควา้อิสระ ที่ไดก้รุณาให้ค  าปรึกษา 
ค  าแนะน า แนวทางในการปรับปรุงแกไ้ขอนัเป็นประโยชน์ต่องานวิจยั และท าให้การคน้ควา้อิสระ
ฉบับน้ีมีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้ น ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบทุกท่านที่ให้ความอนุเคราะห์ 
ขอ้คิดเห็น และความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาที่ให้ก  าลงัใจใน
การศึกษาเล่าเรียน จนกระทัง่ท  าใหง้านวิจยัในคร้ังน้ีส าเร็จลุร่วงไปดว้ยดี 

 ทา้ยสุดน้ี หากมีขอ้บกพร่องหรือผิดพลาดประการใดที่อาจจะเกิดขึ้น ผูว้ิจยัขอน้อมรับผิดเพียง
ผูเ้ดียว และคาดหวงัเป็นอย่างยิ่งว่างานการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท้ี่สนใจและ
สามารถน าไปใชใ้หก่้อเกิดประโยชน์มากที่สุด 
 

นภิส  กรภควฒัน์จินดา 
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ช่ือเร่ืองการค้นคว้าอิสระ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
มือสองของผูบ้ริโภค อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

ช่ือผู้เขียน  นภิส กรภควฒัน์จินดา 

หลักสูตร  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บริหารธุรกิจ) 

อาจารย์ทีป่รึกษา  ดร. ปิยธิดา  เพียรลุประสิทธ์ิ 

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 
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บทที่ 1 

บทน ำ 

1.1  ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 ที่อยูอ่าศยัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีที่มีความจ าเป็นและมีความส าคญัในการด าเนินชีวิตเป็นความ
ตอ้งการพื้นฐานของมนุษย ์บา้นเปรียบเสมือนแหล่งความรู้ ที่จะตอ้งมีความมัน่คงปลอดภยัและเป็น
จุดเร่ิมตน้ของคุณภาพชีวิตที่ดีของคนในครอบครัว ซ่ึงโดยรวมลกัษณะของครอบครัวคนไทยใน
ปัจจุบัน ส่วนมากมีลักษณะเป็นครอบครัวเด่ียว และครอบครัวใหญ่ เน้นการมีบ้านที่มีความ
สะดวกสบาย ปลอดภยั จึงท าให้ที่อยู่อาศยัเป็นส่ิงที่ทุกคนให้ความส าคญัเพราะในปัจจุบนัความ
ตอ้งการดา้นที่อยูอ่าศยัเป็นส่ิงจ าเป็นที่ไม่ควรมองขา้ม เน่ืองจากในทุก ๆ ปี มีจ  านวนของประชากรที่
เพิ่มมากขึ้ น ประชากรมีก าลังซ้ือมากขึ้ นและบางรายมีก าลังซ้ือน้อยลงการด าเนินชีวิตได้
เปล่ียนแปลงไป จากเดิมที่เป็นครอบครัวใหญ่ก็เกิดการเปล่ียนแปลงแยกยา้ยขยบัขยายออกมามี
ครอบครัวส่วนตวัมากขึ้นหลงัจากมีการสมรสหรือแยกออกมาเพราะความแออดัภายในชุมชม หรือ
ขยบัขยายที่อยูเ่พื่อให้ใกลท้ี่ท  างานและเดินทางสะดวก การให้ความส าคญักับที่อยูอ่าศยัจึงควรจะ
เลือกบา้นที่อยูใ่นสภาพแวดลอ้มที่ดี และอยูใ่นราคาที่ผูซ้ื้อยอมรับไดด้ว้ย เพราะจากผลการส ารวจ
ความตอ้งการซ้ือดา้นที่อยูอ่าศยัจากผูเ้ขา้ชมงานมหกรรมบา้นและคอนโด คร้ังที่ 27 ระหวา่งวนัที่ 11 
- 14 ตุลาคม 2555 พบวา่ระดบัราคาบา้นที่ผูซ้ื้อมีความตอ้งการมากที่สุดคืออยูใ่นช่วงราคา 1 - 2 ลา้น
บาท ซ่ึงมีจ านวนถึง 43% (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2558) จากผลการส ารวจสะทอ้นให้เห็นว่าผูบ้ริโภค
ต่างมองหาบา้นที่มีความเหมาะสมทางดา้นราคาที่ยอมรับไดแ้ละอาจยงัมองหาบา้นในท าเลที่ดีดว้ย 
ซ่ึงเป็นแนวทางและเปิดโอกาสให้เหล่าผูป้ระกอบการที่ท  าธุรกิจเก่ียวกับที่อยู่อาศยั ไดป้ระกอบ
ธุรกิจเก่ียวกับที่อยูอ่าศยัออกมาหลากหลายรูปแบบเพื่อรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งบา้น
จดัสรรโครงการใหม่ ทาวน์เฮาส์ คอนโด ที่เกิดขึ้นเพื่อดึงดูดผูซ้ื้อ แต่ดว้ยในสภาวะเศรษฐกิจใน
ปัจจุบนัส่งผลใหใ้นบางช่วงการใชเ้งินซ้ือบา้นใหม่ทั้งหลงัจึงดูเป็นเร่ืองที่ใชเ้งินเยอะ ทั้งราคาที่ดิน 
ราคาวสัดุก่อสร้าง ทั้งยงัตอ้งเจอกบัสภาพแวดลอ้มใหม่ ๆ ของบา้นที่เราไม่ทราบประวติัมาก่อนและ
ยงัจะตอ้งกงัวลกบัปัญหาอ่ืนที่อาจตามมา 
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 ตวัเลือกรองลงมาคือบา้นมือสองที่ในปัจจุบนัมุมมองเกี่ยวกบับา้นไดเ้ปล่ียนไปมาก เกิดการ
ยอมรับมากขึ้ นเพราะเห็นประโยชน์ในด้านท าเลและราคาที่ไม่แพงและยงัสามารถปรับปรุง
ซ่อมแซมใหม่ได้ ผูซ้ื้อสามารถเลือกเองได้ทั้ งในท าเลที่ตรงตามความตอ้งการ และยงัสามารถ
ตรวจสอบถึงสภาพแวดลอ้มในละแวกบา้นหรือโครงการหมู่บา้นนั้น ๆ ว่ามีความเป็นมาอยา่งไร
เพื่อประกอบตดัสินใจก่อนซ้ือหรือยา้ยเขา้มาอยู่ บา้นมือสองเป็นตวัเลือกที่น่าสนใจส าหรับผูท้ี่
ตอ้งการไดท้ี่อยูใ่หม่ เพราะบา้นมือสองมีอยูอ่ยา่งแพร่หลายเช่น มีการประกาศขายจากเจา้ของที่มี
ความประสงคจ์ะขาย และจากงานมหกรรมจดัแสดงบา้นต่าง ๆ รวมถึงซ้ือผา่นผูป้ระกอบการที่มีให้
เลือกสรรอยูจ่  านวนมากที่ท  าการซ้ือบา้นมือสองมาเพือ่ท  าการขายต่อ พบไดท้ัว่ไปทั้งในเขตใจกลาง
เมือง และในเขตปริมณฑลที่นบัวา่มีคนสนใจขยบัขยายออกมาอาศยัอยูก่นัมากขึ้นเพือ่หลีกหนีความ
แออดั หรือเพือ่ใหใ้กลท้ี่ท  างานเดินทางสะดวกมากขึ้น ซ่ึงจากขอ้มูลของ Terra Research ผูท้ี่ไดท้  า
การรวบรวมขอ้มูล ในการเจาะมูลค่าบา้นเด่ียวมือสองรายท าเลกว่า 1,200 หลงัในพื้นที่กรุงเทพฯ 
และเขตปริมณฑลที่ประกาศขายในตลาดจริง เพื่อติดตามภาพรวมสถานการณ์การซ้ือขายบา้นมือ
สองถึงระดบัราคาขายโดยเฉล่ียเป็นรายท าเล ซ่ึงอาจสะทอ้นไดถึ้งศกัยภาพท าเลนั้น ๆ ตวัอยา่งใน
ยา่นพื้นที่รอบนอกกรุงเทพมหานคร เขตปริมณฑล แบ่งเป็น 4 พื้นที่ดว้ยกนั เร่ิมจากท าเลทางแถบ
สมุทรปราการ มีราคาขายเฉล่ียบา้นอยูท่ี่ 6.75 ลา้นบาท เขตนนทบุรี-บางใหญ่ ราคาขายเฉล่ีย 3.5 
ลา้นบาท เขตรังสิต-ล าลูกกา ราคาขายเฉล่ีย 3.25 ล้านบาท และปทุมธานี ราคาขายเฉล่ียอยูท่ี่ 2.99 
ลา้นบาท ซ่ึงจากตวัเลขราคาบา้นจะเป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจที่มีวตัถุประสงคเ์พื่ออยูอ่าศยัหรือเพื่อ
การลงทุน สามารถเลือกดูท าเล ค  านวณราคาบา้นในยา่นต่าง ๆไวป้ระกอบการตดัสินใจได ้ซ่ึงจาก
ตวัเลขพบวา่เขตปทุมธานี มีราคาบา้นเด่ียวมือสองอยูใ่นระดบัราคาที่ต  ่ากวา่ยา่นอ่ืน ๆซ่ึงเป็นการเปิด
โอกาสแก่ผูท้ี่สนใจจะซ้ือบา้นมือสองเพือ่การอยูอ่าศยัหรือเพือ่ลงทุนแต่สถานการณ์ทางการเมืองใน
ประเทศไทย ส่งผลกระทบต่อตลาดบา้นมือสองไม่นอ้ย ทั้งภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัมีการชะลอตวั 
อาจมีการชะลอการตดัสินใจซ้ือขายอสังหาริมทรัพยน์ั้น ๆ ซ่ึงอาจส่งผลต่อความเช่ือมัน่ดา้นการ
ลงทุนลดนอ้ยลง รวมไปถึงราคาสินคา้ รวมไปถึงวสัดุก่อสร้างที่มีราคาสูงขึ้นตามไปดว้ย จึงท าให้
บา้นใหม่มีมูลค่าที่สูงขึ้น แต่เม่ือเทียบกบับา้นมือสองที่อยูใ่นท าเลที่ผูซ้ื้อสามารถเลือกเองไดท้ั้งใน
เขตชานเมืองที่ไม่มีความแออัดมากนัก เช่น เขตนนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี ฯลฯ ที่ มี
ประชาชนยา้ยออกมาท างานและอาศยัอยูก่นัเพิม่มากขึ้น เพราะคนส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบับา้น
ที่อยูใ่กลส้ถานที่ท  างานเดินทางสะดวกและลดค่าใชจ่้ายในการเดินทาง และอยูใ่นสภาพแวดลอ้มที่ดี  
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 ซ่ึงบา้นมือสองที่สามารถเลือกท าเลไดน้ั้นจึงเป็นอีกทางเลือกส าหรับผูท้ี่มีก  าลงัซ้ือจ ากดัแต่
ต้องการได้บ้านในท าเลที่ ดีที่ ถูกใจ ก็สามารถเลือกบ้านมือสองเป็นหน่ึงในการตัดสินใจได ้
(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2552) บา้นมือสองนบัวา่เป็นตลาดที่ใหญ่และมีความพร้อมที่จะขายอยูจ่  านวน
มาก ผูซ้ื้อมีโอกาสที่จะเลือกซ้ือไดบ้า้นดีและราคาถูกไดม้ากและจ่ายนอ้ยกวา่การซ้ือบา้นมือหน่ึงทั้ง
หลงั ที่มีราคาแพงกวา่และอาจตอ้งเผชิญกบัภาวะความเส่ียงอ่ืนๆ ตามมาถึงแมว้่ามุมมองในอดีตจะ
เคยมองวา่เป็นบา้นมือสองคือบา้นเก่า ทรุดโทรม แต่ในปัจจุบนัผูป้ระกอบการและบริษทันายหน้า
ไดห้ันมาท าการลงทุนพฒันากนัมากขึ้น เช่น การ Renovate บา้นใหม่ (นพ. สมศกัด์ิ มุนีพีระกุล, 
นายกสมาคมนายหนา้อสงัหาริมทรัพย)์ การซ้ือบา้นมือสองเพื่อใชใ้นการอยูอ่าศยัจึงเป็นที่น่าจบัตา
มอง จากที่มีการจดังานมหกรรมบา้นมือสองแห่งชาติไปทั้งส้ิน 4 คร้ัง จากงานมหกรรมบา้นมือสอง
ประชาชนให้ความสนใจเขา้ชมงานในแต่ละคร้ังประมาณ 90,000 - 100,000 คน และลูกคา้ยงัมี
ความตอ้งการอย่างต่อเน่ือง เห็นได้จากการแจง้ความจ านงให้หาบา้นตามความตอ้งการอีกเป็น
จ านวนมากอีกทั้งภาครัฐยงัให้ความส าคญัของบา้นมือสองอยา่งจริงจงัและยงัให้การสนับสนุน จูง
ใจใหป้ระชาชนซ้ือบา้นมือสองกนั อนัเป็นการระบายของเก่าที่เก็บไวน้ าออกมาให้เป็นประโยชน์ 
(นพ. สมศกัด์ิ มุนีพรีะกุล,นายกสมาคมนายหนา้อสงัหาริมทรัพย)์ เม่ือผูบ้ริโภคมีความสนใจบา้นมือ
สองเพิม่ขึ้น ก็ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการตอ้งมีการวางแผนในการประกอบธุรกิจ เพื่อดึงดูดลูกคา้และ
ท าใหธุ้รกิจเกิดความอยูร่อด เพราะเม่ือสินคา้ไดป้รับตวัสูงขึ้นทั้งวสัดุอุปกรณ์สร้างบา้นยงัมีราคาสูง
ตามไปดว้ย รวมถึงราคาที่ดินที่สูงขึ้นทุก ๆปี เม่ือเป็นเช่นน้ีอาจท าให้ประชาชนที่ก  าลงัจะซ้ือบา้น
ใหม่อาจลดลง และอาจหันมาซ้ือบา้นมือสองแทน เพราะในปัจจุบนับา้นมือสองสามารถน ามา
ปรับปรุงเองไดจ้ะประหยดัค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่การซ้ือบา้นใหม่ทั้งหลงั 
 จากขอ้มูลที่ได้กล่าวมาขา้งตน้ ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี   
ว่ามีปัจจยัใดบา้งที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองหรือมีปัจจยัใดบา้งที่ผูบ้ริโภคไม่สนใจซ้ือ 
เพราะได้เล็ งเห็นว่าจังหวัดปทุมธานีย ังคงมีโอกาสและศักยภาพในการประกอบธุรกิจ
อสงัหาริมทรัพยไ์ด ้และประชากรส่วนใหญ่ก็ยงัมีความตอ้งการที่อยูอ่าศยัในแหล่งชุมชนอยู ่ดงันั้น
การศึกษาในคร้ังน้ีจึงให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นมือสอง ซ่ึงจะท าใหท้ราบถึงปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ่ึงสามารถไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆที่จะ
เป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการน าเสนอที่อยูอ่าศยัในรูปแบบที่ตรงกับความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และน าไปใชใ้นการวางแผนการจ าหน่ายบา้นมือสอง ซ่ึงจะน าไปสู่การพฒันาธุรกิจบา้น
มือสองไดเ้พือ่ที่จะใชเ้ป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยทุธด์า้นต่าง ๆ และเป็นการลดความเส่ียงใน
การลงทุนที่อาจจะไม่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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1.2 ค ำถำมเพือ่กำรวจิัย  

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใดบา้งที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

1.3 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านมือสองของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกาจงัหวดัปทุมธานี  

1.4 ขอบเขตของกำรวจิัย 

 การศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านมือสองของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี มีขอบเขตของการวจิยั ดงัน้ี 
 1.4.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหาจะศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นเป็นตวัแปรตน้ และปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือและไม่ซ้ือบา้นมือสอง เป็นตวั
แปรตาม 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นประชากร การวิจยัคร้ังน้ีประชากรที่ใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ประชาชนที่
อาศยัอยูใ่นอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

 1.4.3 ขอบเขตดา้นพื้นที่ที่ใชใ้นการศึกษา คือ อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
 1.4.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ในการส ารวจขอ้มูลและด าเนินงานวิจยั ใชเ้วลาประมาณ 3 
เดือน ไม่รวมระยะเวลาในการวางแผนงาน 

1.5 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

 1.5.1 เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นมือสอง
ของผูบ้ริโภค ที่อาศยัอยูใ่นอ าเภอล าลูกกาจงัหวดั ปทุมธานี 
 1.5.2 สามารถน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นมือ
สอง เพือ่น าไปปรับปรุงเพือ่ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
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1.6 สมมติฐำนงำนวจิยั 

 จ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีรูปแบบ
การเลือกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือบา้นที่แตกต่างกนั 

1.7 กรอบแนวควำมคดิ  

  ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตำม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที่ 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ปัจจัยส่วนประสมกำรทำงตลำด4P’s 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price)  
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)   
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion)     
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
7. จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 
8. ลกัษณะที่อยูอ่าศยัปัจจุบนั 
9. ระยะเวลาที่อาศยัในบา้นหลงัปัจจุบนั 
10. ลกัษณะการจ่ายช าระเงินในการซ้ือบา้น 

 

 

 

ปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือและ
ไม่ซ้ือบา้นมือสอง 
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1.8 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 1.8.1 ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายได้
เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
 1.8.2 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมการกระท าของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อใน
การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 
 1.8.3 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัดา้นการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินซ้ือบา้น
มือสองของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที่/ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 
 1.8.4  บา้นมือสอง หมายถึง ที่อยูอ่าศยัทุกประเภทที่ผ่านการขายหรือโอนกรรมสิทธ์ิจาก
เจา้ของคนแรก ทั้งน้ีบา้นมีทั้งรูปแบบที่เคยมีการอยูอ่าศยัมาก่อนแลว้และยงัเป็นบา้นที่ไม่เคยมีการ
อยูอ่าศยัมาเลยก็ได ้
 1.8.5 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ที่อยู่อาศยัขนาดที่ดินและพื้นที่ใช้สอยภายในบา้น
รูปแบบบา้นและคุณภาพของวสัดุที่ใชใ้นการปลูกสร้างบา้น 
 1.8.6 ราคา (Price) ราคาบา้น ราคาที่ดิน ราคาเงินดาวน์ เงื่อนไขในการผ่อนช าระ อตัรา
ดอกเบี้ย ค่าธรรมเนียนในการโอน 
 1.8.7  ท  าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ท าเลที่ตั้งของบา้นมือสองความ
สะดวกในดารเดินทางและสามารถติดต่อสอบถามข้อมูลเร่ืองบ้านมือสองผ่านทาง E-mail, 
Facebook 
 1.8.8 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การมอบส่วนลดพิเศษการลดราคาบา้น
ลงจากเดิมการแจกของแถม มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ประกาศขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น 
หนงัสือพมิพ ์Website 
  

  
 



 
 

บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ผูว้ิจยัได้ท  าการศึกษาคน้ควา้เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี 
และงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 2.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix, 4P’s) 
 2.2 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (The Theory of Consumer Behavior) 

2.2.1  แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
2.2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Decision Process) 

 2.3 งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

2.1 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix, 4 P’s) 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หน้า 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคา้ที่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาที่ผูบ้ริโภค
ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
 ในการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้นั้นตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของลูกค้า ผลิตภณัฑ์ที่
ลูกคา้ตอ้งการตอ้งมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการลูกคา้และอยูใ่นราคาที่เหมาะสม จดัจ าหน่ายใน
สถานที่ดีและสร้างวธีิการที่จะใหลู้กคา้ไดรั้บความสะดวกสบายมากที่สุด และกระตุน้ลูกคา้ให้เกิด
การรับรู้อยูต่ลอดเวลาเกิดความรู้สึกอยากใชสิ้นคา้และท าการซ้ือดว้ยวธีิการที่เหมาะสม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552, หน้า 80-81) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมายดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี  
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) และปัจจยั
ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยส่วนประสมทุกตวัมีความเก่ียวพนักัน และเท่าเทียมกัน
ขึ้นอยูก่ ับผูบ้ริหารจะวางกลยทุธ์ โดยเน้นน ้ าหนักที่ P ใดมากกว่ากนั เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 

1.  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสอนงความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ ผลิตภณัฑท์ี่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์
จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่  องค์กรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้
การก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งค  านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

1)  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

2)  พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

3)  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ ์
เพือ่แสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

4)  การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development)  เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 

5)  กลยทุธเ์ก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product 
Line) 

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) 
ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบราคาระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ถา้คุณค่า
สูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึง 

1)  คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ตอ้งพจิารณาวา่การยอมรับของ
ลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

ก.  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง 
ข.  การแข่งขนั 
ค.  ปัจจยัอ่ืน ๆ 

3.  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด
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สถาบนัที่น าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ใชช่้วยในการ
กระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 

4.  ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) ใชห้ลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรจุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือที่ส าคญั 
ไดแ้ก่ 

1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวเก่ียวกบัองคก์รหรือ
ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดที่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยมีผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

2)  การขายโดยใชพ้นักงาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุ้คคล 

3)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน 

4)  การใหข้่าวโดยการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องทีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ ์
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อองคก์ารให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 

5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆที่นักการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ
และท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที  
 จากส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด เป็นทฤษฎีที่ เ ก่ียวข้องและเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่จะน าปรับใช้กับ
ผูป้ระกอบการที่ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายบา้นมือสอง หรือเก่ียวขอ้งกบับา้นมือสอง เพื่อให้ทราบถึง
กระบวนการและส่ิงที่จะมอบใหก้บัลูกคา้เพือ่ใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้สามารถ
ส่งมอบผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพ ความน่าเช่ือถือ ในราคาที่เหมาะสมและจดัจ าหน่ายในสถานที่ที่
ผูบ้ริโภคมีความสะดวกสบายในการซ้ือ มีการส่งเสริมการตลาดที่ดึงดูดลูกคา้ให้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็ว
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ขึ้น และเป็น 4 ปัจจยัที่ทุก ๆธุรกิจควรให้ความส าคญัเพื่อที่จะสามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีคุณค่า 
คุณภาพและส่งไปยงัผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพงึพอใจสูงสุด 

2.2 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลที่เก่ียวขอ้งกับ
การตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัส่วนที่เหลือ (Dispose) 
ของสินคา้หรือบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน (Solomon, 
2009)  
 ดารา ทีปะปาล (2542, หน้า 4) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าใด ๆ 
ของผูบ้ริโภคที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกับการเลือกสรร การซ้ือ การใช้สินคา้และการบริการ รวมทั้ง
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัน าหรือก าหนดการกระท าดงักล่าว เพือ่ตอบสนองความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 
 

2.2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552 หนา้ 130) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคถูกก าหนดดว้ยลกัษณะ
ทางกายภาพ และลกัษณะทางกายภาพถูกก าหนดดว้ยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาถูกก าหนด
ดว้ยครอบครัวและครอบครัวถูกก าหนดดว้ยสงัคม รวมถึงสงัคมจะถูกก าหนดดว้ยวฒันธรรมของแต่
ละทอ้งถ่ิน ดว้ยสาเหตุน้ีนักการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใช้
ของผูบ้ริโภค  
 จุดเร่ิมตน้ของโมเดล อยู่ที่การมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตองการซ่ึงเป็นส่ิงที่
นกัการตลาดสามารถควบคุมได ้แลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงสามารถ
เรียกวา่ S-R Theory ซ่ึงมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 

1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุน้จากภายนอกเพือ่ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑส่ิ์งกระตุน้ถือว่าเป็นส่ิงจูงใจ
ให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้น
จิตวทิยาก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

 1)  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและสามารถและจดัขึ้นไดเ้ป็นส่ิงกระตุน้ที่เก่ียวของกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 
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 ก.  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑท์ี่มีความ
สวยงาม สะดุดตาเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 

 ข.  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหมี้ความเหมาะสม
กบัตวัผลิตภณัฑโ์ดยสามารถพจิารณาไดจ้ากกลุ่มของลูกคา้เป้าหมาย 

 ค.  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) เช่น การโฆษณาอยา่ง
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาน ตวัแทนจ าหน่าย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสมัพนัธอ์นัดีกบับุคคลทัว่ไป ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

2)  ส่ิงกระตุน้ด้านอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคที่อยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

 ก. ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภค 
ลว้นมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

ข.  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technology) เช่น เทคโนโลยใีหม่ในการผลิต
และแปรรูปการสกลดัที่ไดจ้ากธรรมชาติ 

ค.  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Political) เช่น การเพิ่มหรือลดภาษี
สินคา้บางชนิดของรัฐบาล พ.ร.บ. ยาและการควบคุมผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 
 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyers black box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกบั กล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อโดยได้รับอิทธิพลจาก 2 ส่วนคือลักษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อที่ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2.  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอน
คือการรับรู้ความต้องการหรือปัญหาคน้หาข้อมูลการประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซ้ือและ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

1)  การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyers response) 
การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคนั้ นจะมีการตดัสินใจใน
ประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

ก.  การเลือกผลิตภณัฑ ์คอื การเลือกประเภทของสินคา้และบริการที่ตอ้งการ 
ข.  การเลือกตราสินคา้ คอื เลือกตรายีห่อ้ของประเภทสินคา้นั้น ๆ 
ค.  การเลือกผูข้าย คือ สถานที่ที่จะซ้ือของผูบ้ริโภคเช่น เลือกใกลบ้า้นหรือไม่ 
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ง.  การเลือกเวลาในการซ้ือคือเวลาที่ซ้ือสินคา้อยูใ่นช่วงเวลาใดเช่น เชา้หรือเยน็ 
จ.  การเลือกปริมาณการซ้ือคือจ านวนที่ซ้ือในแต่ละคร้ัง หรือจ านวนคร้ังที่ท  า

การซ้ือบ่อยแค่ไหนก่ีคร้ังต่อสปัดาห ์
3.  ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 1)  ปัจจยัทางวฒันธรรม (Culture) หมายถึงพฤติกรรมและส่ิงที่คนในหมู่ผลิต 

สร้างขึ้นดว้ยการเรียนรู้จากกนั และร่วมใชอ้ยูใ่นพวกของตน วฒันธรรมที่เรียนรู้จากกนันั้น หาก
เรียนรู้โดยการถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปยงัอีกรุ่นหน่ึงซ่ึงอาจจะมีสถาบนัทางสังคมต่าง ๆ เช่น วดั
หรือโรงเรียนคอยเสริมแรง เพื่อให้วฒันธรรมนั้นด ารงอยูสื่บไป วฒันธรรมนั้นเรียกว่า วฒันธรรม
หลกั (Core Culture) วฒันธรรมหลกัจึงเป็นวฒันธรรมที่สูญไดย้าก 

วฒันธรรมถือเป็นส่ิงที่เปล่ียนแปลงไดย้าก เพราะถือว่าเป็นส่ิงที่ถูกปลูกฝังและสั่ง
สมมาเป็นระยะเวลานาน และไดเ้ขา้มามีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิต ประชาชนในปัจจุบนัลว้นยงัมี
การยึดหลกัปฏิบติัตามไม่ว่าจะท ากิจกรรมใดใด จะตอ้งมีปัจจยัด้านวฒันธรรมเขา้มาเกี่ยวขอ้งอยู่
เสมอ เพื่อเป็นการบ ารุงรักษาและสืบทอดไปยงัรุ่นสู่รุ่น ดังนั้ นนักการตลาดที่ดีควรค านึงถึง
ความส าคญัและด าเนินกิจกรรมทางการตลาดใหมี้ความสอดคลอ้งกบัวฒันธรรม 

2)  ปัจจยัทางสงัคม (Social Factors) ปัจจยัทางสงัคมที่ส่งอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจของผู ้บริโภคมีมากมาย เช่น กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว ชนชั้นของผูบ้ริโภคในสังคม 
สถานภาพและบทบาทของผูบ้ริโภคในสงัคม เป็นตน้ 

 ก.  กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง 
กลุ่มบุคคลซ่ึงผูบ้ริโภคคนนั้นยดึถือเอาหรือไม่เอาเป็นแบบอยา่งในการบริโภคหรือไม่บริโภคก็ตาม 
โดยที่ผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได ้

3)  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) ปัจจัยส่วนบุคคลที่ ส่งอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคที่ส าคัญ ไดแ้ก่ อายุ วฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได้ส่วน
บุคคล รูปแบบการด าเนินชีวติ บุคลิกภาพและมโนทศัน์ที่มีต่อตนเอง 

4)  ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคยงัตกอยูภ่ายใตอิ้ทธิพลของปัจจยัทางจิตวิทยาที่ส าคญั อีก 5 อยา่ง การจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ ความเช่ือ และทศันคติ 

ก.  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง การชกัน าหรือการเกล้ียกล่อมเพื่อบุคคล
ใหเ้ห็นคลอ้ยตาม ส่ิงที่ใชช้กัน าหรือเกล้ียกล่อมเรียกวา่ แรงจูงใจ ซ่ึงเป็นพลงัที่มีอยูใ่นตวับุคคลแลว้
และพร้อมที่จะกระตุน้หรือช้ีทางใหบุ้คคลกระท าการใดใดเพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายของบุคคลนั้น 
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ข.  การรับ รู้ (Perception) หมายถึง  กระบวนการที่บุคคลเลือกรับเอา
สารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดัระเบียบและท าความเขา้ใจโดยอาศยัประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ 

ค.  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลมา
จากการไดมี้ประสบการณ์ 

ง.  ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) ความเช่ือเป็นลกัษณะที่
แสดงออกถึงความรู้สึกนึกคิดที่จะเป็นไปได ้อนัเป็นจุดมุ่งหมายที่มีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความ
จริงหรือไม่จริงก็ได ้
 ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภคน้ีช่วย
ใหส้ามารถพฒันาขอ้เสนอที่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ที่สุดไดแ้ละสามารถท าให้
ผูบ้ริโภคมีความเช่ือว่าเราเหนือกว่าคู่แข่ง ทั้งคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละราคา ซ่ึงถา้สามารถท าให้
ผูบ้ริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ของเราได้ ผลิตภัณฑ์นั้ นย่อมอยู่ในความคิดในหัวใจของ
ผูบ้ริโภค และโอกาสที่จะขายไดย้อ่มมีมาก 

 
2.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision 

Process) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552, หน้า 157) กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s 
Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบไปด้วย การรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 การยอมรับปัญหา ( Problem Recognition) หมายถึง สภาวะที่ผูบ้ริโภครู้และประจกัษช์ดัว่า 
ความปรารถนาของเขากบัความเป็นจริงที่ด  ารงอยูย่งัมีขอ้แตกต่างกนั ทั้งระดบัความเป็นจริงที่ด  ารง
อยู่ยงัต  ่ากว่าระดับความปรารถนาอีก เช่น ผูบ้ริโภคที่เป็นเจ้าของรถยนต์คันหน่ึงย่อมมีความ
ปรารถนาจะใหเ้คร่ืองยนตท์  างานทุกคร้ังที่ท  าการติดเคร่ืองยนตใ์นเวลาเชา้ เพื่อขบัขี่ออกไปท างาน 
แต่ปรากฏวา่ในหน่ึงสัปดาห์ตอ้งท าการเข็นเพื่อให้เคร่ืองยนตท์  างานถึงห้าวนัในเวลาเชา้ ผูบ้ริโภค
คนนั้นยอ่มอยูป่ระจกัษช์ดัวา่มีความแตกต่างกนัเกิดขึ้นระหว่างระดบัของความปรารถนากบัระดบั
ของความเป็นจริง นัน่คือการยอมรับปัญหานัน่เอง 
 การแสวงหาสารสนเทศ (Information Search) สารสนเทศเก่ียวกบัวิธีหรือหนทางเลือกใน
การแก้ปัญหาที่ผูบ้ริโภคแสวงหา ก็คือส่วนประสมทางการตลาดที่นักหารตลาดจ านวนมากมาย
หลายบริษทัน าออกเสนอนั่นเอง ส่วนประสมทางกาตลาดเหล่าน้ีผูบ้ริโภคจะไปแสวงหามาจาก
แหล่งต่างๆ 4 แหล่งดว้ยกนัคือ แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ญาติ 
มิตร เพือ่นบา้น เป็นตน้ แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่แหล่งซ่ึงนกัการตลาดจดัให้มีขึ้น 
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เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ผูแ้ทนจ าหน่าย บรรจุภณัฑ ์แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ 
แหล่งที่มีสารสนเทศไวส้ าหรับใหป้ระชาชนทัว่ไปเสาะแสวงหา เช่น ส่ือมวลชนต่างๆ หรือองคก์าร
ของรัฐบาลเป็นตน้ แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ แหล่งที่มีอยูใ่นตวัผูบ้ริโภค
เอง ซ่ึงเกิดจากการที่เคยใช ้เคยตรวจสอบ หรือเคยสมัผสัเกี่ยวขอ้งดว้ยวธีิอ่ืนๆ เป็นตน้ 
 การประเมินค่าทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือถึงขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะก าหนด
เกณฑ์ต่างๆ ขึ้ นมาเพื่อวดัและเปรียบเทียบคุณค่าส่วนประสมทางการตลาดที่รวบรวมนั้ น ดัง
ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภครายหน่ึงที่เกิดวนัเสาร์อาจเห็นวา่สีควนับุหร่ีตอ้งโฉลกกบัตนที่สุด รถตราใดที่
ไม่มีสีควนับุหร่ีจ  าหน่ายจะถูกคดัออกไปจากการพจิารณา เป็นตน้ 

 การซ้ือ (Purchase) เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคจะเลือกเอาผลิตภณัฑห์รือตราผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ี 
โดยอาศัยผลการประเมินค่าทางเลือกในขั้นตอนที่แล้วที่ เ ก่ียวกับปัจจัยในมิติอ่ืน ๆ เข้ามา
ประกอบการพจิารณา เช่น ผูบ้ริโภคที่ก  าลงัจะซ้ือรถยนตค์นัใหม่ หลงัจากการประเมินค่าทางเลือก
แลว้ ถา้ปรากฏว่ารถยนตต์ราเบนซ์อยูใ่นอนัดบัหน่ึง ตราบี.เอ็ม.ดบับลิวอยูใ่นอนัดบัสอง และตรา
เปอร์โยตอ์ยูใ่นอนัดบัสาม ซ่ึงรถยนตต์ราเบนซ์น่าจะถูกมากที่สุด แต่มีอุปสรรคเขา้มาขดัขวาง เช่น 
รถยนตต์ราเบนซ์ตอ้งรอนาน 7 เดือนจึงจะไดรั้บรถ ส่วนรถยนตต์รา บี.เอ็ม.ดบับลิว. ตอ้งรอนาน 5 
เดือนจึงจะไดรั้บรถ และรถยนตต์ราเปอร์โยตต์อ้งรอนาน 2 เดือน จึงจะไดรั้บรถ ดังน้ีอาจท าให้
ผูบ้ริโภคท าการซ้ือรถยนตต์ราเปอร์โยตก์็ได ้ในขั้นตอนการซ้ือน้ี เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคลงมือซ้ือ
จริง 

 การประเมินค่าภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) หลงัจากการที่ไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์
มาและได้บริโภคแล้ว ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้ว่าผลิตภณัฑ์นั้นสามารถแก้ปัญหาไดจ้ริงหรือไม่ สร้าง
ความพอใจใหม้ากนอ้ยเพยีงใด เกณฑใ์นการวดัความพงึพอใจนั้นผูบ้ริโภคจะให้ความคาดหวงัที่ตั้ง
เอาไวก่้อนการซ้ือเป็นมาตรฐาน ถา้ผลิตภณัฑใ์ห้ประโยชน์น้อยกว่าที่คาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไม่
พอใจ (สุปัญญา ไชยชาญ 2540, หนา้ 57) 
 จากทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ (Decision Theory) ในการตัดสินใจซ้ือสินคา้หรือ
ผลิตภณัฑใ์ด ๆ บางคร้ังผูท้ี่มีอ  านาจซ้ือนั้นก็ไม่ไดเ้ป็นผูท้ี่ตดัสินใจซ้ือไดเ้พยีงผูเ้ดียว เพราะผูซ้ื้ออาจ
ไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลรอบขา้งที่ก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ เช่น จากกลุ่มอา้งอิงทางครอบครัว 
เป็นกลุ่มที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มทั้งต่อทศันคติ ความคิดเห็น ความชอบที่แตกต่างกัน 
พฤติกรรมที่แตกต่างกันของผูท้ี่มีอ  านาจซ้ือ เพราะบางครอบครัวอาจจะมีการพิจารณาถึงความ
ตอ้งการของครอบครัวเป็นหลกั 
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2.3 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 ทิพวรรณ วิละรัตน์ (2549) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคจากผลการวิจยั พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ที่มีอายรุะหว่าง 21 – 30ปี มีระดับการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เท่ากบั 10,001 – 20,000 บาท สถานภาพโสด และมี
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน โดยมีสถานที่พกัอาศยัปัจจุบนัเป็นแบบเช่าเพื่อการอยูอ่าศยั 
และมีลกัษณะที่พกัอาศยัปัจจุบนัเป็นอาคารชุด/คอนโดมิเนียมผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เห็นว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นท าเลที่ตั้ง และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในระดบัมากผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เคยรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบับา้นมือสอง ผ่านส่ือส่ิงพิมพส่ื์อแพร่ภาพ
โทรทศัน์และส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
 ผกาแกว้ จิตรักษ ์(2549) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อความตอ้งการซ้ือบา้นจดัสรร
ในจงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า รายได ้ความตอ้งการมาตรฐานความปลอดภยั ความมัน่คง
ของรายได้ ความมั่นใจในการได้รับความคุ้มครองจากส านักงานคุม้ครองผูบ้ริโภค ท าเลที่ตั้ ง
โครงการ ราคาขายที่เหมาะสมกับคุณภาพ ความสะดวกในการซ้ือหรือสถานที่ขาย และการ
ใหบ้ริการทั้งก่อนและหลงัการขายที่ดี จะมีผลมากที่สุด ปัจจุบนัผูป้ระกอบการบา้นจดัสรรประสบ
กบัสถานการณ์การแข่งขนัที่ไม่รุนแรงมากเน่ืองจาก บา้นจดัสรรมีความตอ้งการซ้ือเท่ากบัปริมาณ
การสร้างในปัจจุบนั รูปแบบบา้นที่สร้างตรงความต้องการของผูบ้ริโภค แม้จะมีการชะลอตัว
เล็กนอ้ยจากความผนัผวนของภาวะเศรษฐกิจรวมทั้งความไม่แน่นอนทางการเมือง ขณะเดียวกนักบั
ปัญหาวกิฤตการณ์น ้ ามนัและปัจจยัการผลิตต่างๆ อตัราดอกเบี้ยมีแนวโน้มสูงขึ้น อีกทั้งเสถียรภาพ
ทางการเมือง โดยโครงการบ้านจัดสรรมีแนวโน้มการก่อสร้างในบริเวณเขตนอกเมือง เขต
ปริมณฑล บริเวณเส้นทางตดัใหม่ อาทิ ถนนพระราม 5 ถนนรอบนอกวงแหวนตะวนัตก ถนน
กาญจนาภิเษก ถนนราชพฤกษ์ การก าหนดราคาบา้นจดัสรร เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นวยั
ท างาน มีรายได้ระดบัล่าง - ปานกลาง ขนาดครอบครัวเล็ก ดงันั้น บา้นที่ตรงกับอ านาจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจะมีราคาปานกลาง ประมาณ 1 – 3 ลา้นบาท  
 จกัรพนัธ์ ศิริจนัทรพงค์ (2550)ได้ท  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นของผูบ้ริโภคในโครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่ จากผล
การศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายรุะหว่าง 31 – 40 ปี มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ รายไดข้องครอบครัวต่อเดือนระหว่าง20,000 – 
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40,000 บาท มีภูมิล าเนาอยูจ่งัหวดัเชียงใหม่ ซ้ือบา้นแลว้มาเป็นระยะเวลา มากกว่า 5 ปี ลกัษณะเป็น
บา้นเด่ียว 2 ชั้น มีขนาดบา้น 50 – 100 ตร.ม. ขนาดที่ดิน 101 – 150 ตร.วา ราคาบา้นพร้อมที่ดินขณะ
ซ้ือส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 1.5 – 2 ล้านบาท และซ้ือบา้นแบบเงินผ่อนระยะยาวมากกว่า 15 ปี 
นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัไม่มีการวางแผนซ้ือบา้นหลงัใหม่ ส่วนกลุ่มที่วางแผน
ซ้ือบา้นหลังใหม่คิดว่าจะใช้ระยะเวลามากกว่า 5 ปีในการตดัสินใจ ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคญัต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในระดับมาก รองลงมาให้
ระดับความส าคญัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และด้านสถานที่จดั
จ  าหน่าย ตามล าดบั 
 รุ้งลาวลัย ์ค  าปัน (2550) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นในโครงการ
หมู่บา้นจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30 - 40 ปี 
สถานภาพสมรส และสมรมกบัคนไทย ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นขา้ราชการ
หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ รายได้เฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน ขณะที่กลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อ
ชาวต่างชาติ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายมุากกวา่ 50 ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส และสมรสกบัคนไทย 
ระดบัการศึกษา ระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นนกัธุรกิจหรือเป็นเจา้ของกิจการและมีระดบัรายไดเ้ฉล่ีย
มากกวา่ 50,001 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อบา้นในโครงการหมู่บา้นจดัสรรใน
จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อคนไทยอาศยัอยูใ่นโครงการหมู่บา้นจดัสรรระยะเวลา 1 – 2 ปี 
ทราบขอ้มูลของโครงการมาจากป้ายโฆษณา ลกัษณะที่อยูอ่าศยัเป็นบา้น 2 ชั้น และเป็นบา้นสัง่สร้าง
ปลูกใหม่ ขนาดที่ดิน 50 – 100 ตารางวา ราคาบา้นพร้อมที่ดินระหวา่ง 2 – 3 ลา้นบาท วธีิการซ้ือผ่าน
ส านกังานขายของโครงการ แหล่งเงินทุนที่ใชใ้นการซ้ือบา้น คือกูย้มืผา่นธนาคารพาณิชย ์ระยะเวลา
ที่กูส่้วนมาก 5 – 10 ปี และจ านวนเงินที่ผ่อนช าระต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กรรมสิทธ์ิส่วน
ใหญ่เป็นของผูซ้ื้อ ขณะที่กลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อชาวต่างชาติ ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในโครงการหมู่บา้น
จดัสรรระยะเวลา 1 – 2 ปี ทราบแหล่งขอ้มูลของโครงการมาจากเพื่อนแนะน า ลกัษณะที่อยูอ่าศยั
เป็นบา้น 2 ชั้น และเป็นบา้นสัง่สร้างปลูกใหม่ ขนาดที่ดิน 100 – 150 ตารางวา ราคาบา้นพร้อมที่ดิน
ระหวา่ง 3 – 4 ลา้นบาทวธีิการซ้ือโดยซ้ือผ่านส านักงานขายของโครงการ แหล่งเงินทุนที่ใชใ้นการ
ซ้ือบา้น ช าระเป็นเงินสดและกรรมสิทธ์ิเป็นของคู่สมรส ผลการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านจัดสรร พบว่า กลุ่มตัวอย่างผูซ้ื้อคนไทยให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑม์าเป็นอนัดบัแรก ไดแ้ก่ คุณภาพและวสัดุของบา้นท าเลที่ตั้งของโครงการ ขณะที่กลุ่มผู ้
ซ้ือชาวต่างชาติใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นบริการของโครงการ ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการและพนักงาน
มีความเตม็ใจในการใหบ้ริการและการช่วยเหลือและความรวดเร็ว ถูกตอ้งในการให้บริการ เม่ือท า
การทดสอบการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย (t-test) ของปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ไดแ้ก่เง่ือนไข
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ในการกูย้มืเงินของธนาคาร โอกาสในการกูย้มืจากธนาคาร และความพร้อมของสถานะการเงินของ
ครอบครัว พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีค่าคะแนนเฉล่ียของปัจจยัแตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอยา่งผู ้
ซ้ือคนไทยมีค่าคะแนนเฉล่ียมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อชาวต่างชาติ ส่วนการศึกษาความพงึพอใจของ
ผูอ้าศยัอยูใ่นโครงการหมู่บา้นจดัสรรนั้น ผลการศึกษา พบว่า ทั้งสองกลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจ
ในระดบัมาก ต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของโครงการ ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของผูป้ระกอบการหรือ
องคก์ร ภูมิทศัน์สภาพแวดลอ้มในโครงการดี มีส่ิงอ านวยความสะดวก หรือสโมสรมีให้บริการได้
อยา่งพอเพยีง ขณะที่ปัจจยัดา้นบริการคือ การบริการทั้งก่อนและหลงัการขายที่ดี พบวา่ ทั้งสองกลุ่ม
ตวัอยา่งมีระดบัความพงึพอใจในระดบัปานกลาง 
 จิตจิรา น่ิมเจริญนิยม (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นมือสองและ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรีจากผลการศึกษา
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31 – 40 ปี มีสถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน อยูท่ี่ 20,001 – 35,000 มี
สมาชิกในครอบครัวที่อาศยัอยูใ่นบา้นเด่ียวกนั 1 – 3 คน สถานภาพของผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นผูอ้ยูอ่าศยั 
ปัจจุบนัอยูบ่า้นตวัเองและมีรถยนตท์ี่จอดประจ าบา้น 1 คนั ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นมือสอง
ส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือบา้นเด่ียวชั้นเดียว ที่เคยมีคนอยูอ่าศยัมาก่อนแต่ปัจจุบนัไม่มีคนอยูอ่าศยั เน้ือที่
ประมาณ 50 – 60 ตารางวา ราคาบา้นพร้อมที่ดินที่ตอ้งการเลือกซ้ือ อยู่ระหว่าง 500,001 – 
1,000,000 บาท ตอ้งการซ้ือบา้นแบบซ้ือเงินผอ่น อายขุองบา้นมือสองที่ตอ้งการซ้ืออยูร่ะหว่าง 1 – 2 
ปี ตอ้งการท าเลใกลท้ี่อ  านวยความสะดวก (โรงพยาบาล, ห้างสรรพสินคา้) ตอ้งการที่อยูอ่าศยัเป็น
ของตนเอง บุคคลที่มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือคือตวัเอง และทราบขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับ
บา้นมือสองจากงานจดัแสดงบา้นมือสอง ส่วนองคป์ระกอบที่มีส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น
มือสอง พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ระบบสาธารณูปโภค อยูใ่นระดบัมากที่สุด รองลงมาคือ ส่ิงแวดลอ้ม 
ทศันียภาพ บริเวณบา้นอยูใ่นระดบัมาก และสภาพภายในบา้นอยูใ่นระดบัดีมาก ด้านราคา ราคา
ที่ดินบา้นเหมาะสมคุม้ค่าเงิน อยูใ่นระดบัมากที่สุด รองลงมา คืออตัราดอกเบี้ย อยูใ่นระดบัมาก และ
ส่วนลดเงินสด อยูใ่นระดบัมาก ดา้นสถานที่ สาธารณูปโภคครบครันไฟฟ้าสว่าง น ้ าประปา ส่วน
หยอ่มอยูใ่นระดบัมากที่สุด อยูใ่นระดบัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาด การจูงใจโดยการให้ส่วนลด
พิเศษ เช่น ในช่วงเทศกาลปีใหม่ซ้ือบา้นมือสอง ได้ส่วนลดทนัที 100,000 บาทอยูใ่นระดับมาก 
รองลงมา คือการใหบ้ริการเร่ืองการกูย้มืเงินจากสถาบนัการเงินอยูใ่นระดบัมากและการจูงใจโดยให้
สิทธิประโยชน์พเิศษ เช่น การแถมเปล่ียนมุง้ลวดใหใ้หม่จดัสวนหยอ่มใหใ้หม่ อยูใ่นระดบัมาก 
 ไชยพงศ ์เอกจิตรพนัธ ์(2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นที่อยูอ่าศยัของผูมี้รายไดสู้งในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จากการศึกษาได้
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ท าการเก็บขอ้มูลจากผูมี้รายไดค้รอบครัวตั้งแต่ 50,000 บาทขึ้นไป ที่พกัอาศยัที่มีระดบัราคา 2 ลา้น
บาทขึ้นไป หรือกลุ่มที่มีความตั้งใจในการซ้ือบา้นจดัสรรในอีก 1 – 3 ปีขา้งหน้า ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสมุทรสาคร จ านวน 330 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 31 – 40 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีขึ้นไป มีรายไดเ้ฉล่ีย 50,000 – 75,000 บาทต่อ
เดือน มีงานเป็นลูกจา้งหรือพนักงานบริษทัเอกชน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการบริการ รองลงมาคือดา้นบุคคล 
และดา้นผลิตภณัฑ ์เม่ือท าการวิเคราะห์เชิงลึกในแต่ละปัจจยั พบว่าปัจจยัดา้นกระบวนการนั้น มี
ปัจจยัยอ่ยดา้นกระบวนการสร้างบา้นมีขั้นตอน ชดัเจน มีค่าเฉล่ียสูงสูดเป็นอนัดบัแรก ส่วนปัจจยั
ยอ่ยดา้นบุคคลนั้น มีปัจจยัยอ่ยดา้นความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังานขาย เป็นอนัดบัแรก ส่วนปัจจยั
ยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์มีปัจจยัยอ่ยดา้นรักษาความปลอดภยัที่บริเวณทางเขา้โครงการและส าหรับบา้น
แต่ละหลงัมีความน่าเช่ือถือสูงมีค่าเฉล่ียสูงสูดเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัยอ่ยดา้นหลกัฐานทางกายภาพ มี
ปัจจยัยอ่ยดา้นความสะอาดภายในโครงการ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นราคา มีปัจจยั
ย่อยด้านอัตราดอกเบี้ ยเงินกู ้ถูกว่าโครงการอ่ืนมีค่าเฉล่ียสูงเป็นอันดับแรก ปัจจัยย่อยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีปัจจยัด้านมีส่วนลดราคามีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดบัแรก ปัจจยัย่อยด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีปัจจยัยอ่ยด้านการสามารถติดต่อส านักงานโครงการไดห้ลงัเวลาท างาน มี
ค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอนัดบัแรก 
 จตุพร สุวฒันางกูร (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นมือ
สองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย มีอาย ุ20 – 30 ปี สถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 19,999 บาท มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ประกอบดว้ยอาชีพพนักงานบริษทั และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 – 6  
คน มีการถือครองที่อยูอ่าศยัเป็นบา้นของตนเองผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท้ี่สนใจจะซ้ือ
บา้นมือสอง สาเหตุในการเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่สนใจซ้ือบา้นมือสอง
เพราะบ้านหลังเดิมคับแคบ บุคคลที่ มี อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองคือ ตัวเอง 
องคป์ระกอบที่ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองคือท าเลที่ตั้งตรงตามที่ตอ้งการ โดยสนใจเลือกซ้ือ
บา้นมือสองที่ไม่เคยมีคนอยู ่สนใจซ้ือบา้นมือสองแบบบา้นเด่ียว แหล่งขอ้มูลในการเลือกซ้ือบา้น
มือสองจากป้ายโฆษณา/ส่ือส่ิงพิมพ ์แหล่งซ้ือบา้นมือสองคือ งานตลาดนัดบา้นพร้อมอยู่ของ
ธนาคารพาณิชย ์ท  าเลที่สนใจซ้ือบา้นคือในกรุงเทพฯชั้นใน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นมือสองพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอยูใ่นระดับมากทุก
ปัจจัย เ รียงล าดับคือ  ปัจจัยด้านท า เล/ที่ ตั้ ง  ในเ ร่ืองความสะอาดและความปลอดภัยของ
สภาพแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นราคา สภาพบา้นมีความเหมาะสมกบัราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในเร่ือง
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สภาพบา้น/การดูแลเอาใจใส่ของเจา้ของเดิมและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ในเร่ืองบริการหลงั
การขาย เช่น รับประกนัซ่อมฟรี ระบบไฟฟ้า-ประปา ปัญหาในการเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูต้อบ
แบบสอบถามพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบัมากทุกปัญหา เรียงตามล าดบั ปัญหาดา้นท าเล/
ที่ตั้ง ให้ความส าคญัในเร่ืองสถานที่ตั้งของบา้นไม่อยู่ในท าเลที่สนใจ ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ให้
ความส าคญัในเร่ืองสภาพบา้นทรุดโทรมขาดการดูแลเอาใจใส่จากเจา้ของเดิม ปัญหาดา้นราคา ให้
ความส าคญัในเร่ืองไม่มีบริการหลงัการขาย เช่น รับประกนัซ่อมฟรี ระบบไฟฟ้า-ประปา 
 สากล สุวรรณรัตน์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการซ้ือที่อยูอ่าศยัประเภทบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต สรุปผลการศึกษาพบว่าส่วน
ใหญ่ตอ้งการซ้ือที่อยูอ่าศยัแบบบา้นเด่ียว ซ่ึงมีพื้นที่ 25 – 50 ตารางวาในระดบัราคา 1,000,001 – 
2,000,000 บาท มีเหตุผลซ้ือที่อยูอ่าศยัโดยพจิารณาจากแบบบา้นตรงตามความตอ้งการ ญาติ พี่น้อง
เป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือที่อยู่อาศยัเม่ือหน้าที่การงานมั่นคง ใช้ระยะเวลาในการ
ตดัสินใจซ้ือ 1 – 3 เดือน ทราบขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์ตอ้งการที่อยู่อาศยัในย่านธุรกิจ ติดถนนใหญ่ 
ตอ้งการให้ผูป้ระกอบการบริการพาชม ณ สถานที่จริง ตดัสินใจเลือกซ้ือพิจารณาจากปัจจยัด้าน
คุณภาพของบา้นที่ซ้ือ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดในปัจจยัดา้นราคา เป็นอนัดบัแรก รองลงมา
คือ ปัจจยับุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นสถานที่ ท  าเลที่ตั้ง ให้ความส าคญัใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยที่ให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรก ดา้นผลิตภณัฑ ์ความส าคญัในระดบัมาก 
เป็นอนัดบัแรก ดา้นผลิตภณัฑ ์ความส าคญัในระดบัมาก คือ ดา้นรูปแบบของบา้นตรงตามตอ้งการ 
ดา้นราคา ในระดบัมากที่สุด คือ ค่าใชจ่้ายส่วนกลาง ดา้นสถานที่ ท  าเลที่ตั้ง ในระดบัมาก คือ การพา
ไปดูสถานที่จริงได ้ดา้นการส่งเสริมการตลาด ความส าคญัในระดบัมาก คือ ผูข้ายออกค่าธรรมเนียม
โอนให ้ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย ความส าคญัในระดบัมากที่สุด คือ เพื่อนบา้น ผูอ้ยูอ่าศยัละแวก
ใกล้เคียงเป็นมิตร ด้านกระบวนการ ความส าคัญในระดับมาก คือ สามารถเขา้อยู่ได้ทนัที ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ความส าคญัในระดับมาก คือ ดา้นถนนทางเขา้กวา้งขวางและอยูใ่นสภาพดี 
ขอ้เสนอแนะ ผูป้ระกอบการจ าหน่ายบา้นมือสองสามารถน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจ
ในการจ าหน่ายบา้นมือสองในจงัหวดัภูเก็ตดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑห์รือ คือ ตวับา้นควรเลือกรูปแบบ
ของบา้นใหต้รงกบัความตอ้งการ อีกทั้งหากมีการซ่อมแซมควรใชว้สัดุอุปกรณ์ต่างๆ ที่มีมาตรฐาน
เพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ผูบ้ริโภค ส่วนดา้นราคา ควรพิจารณาเลือกที่อยูอ่าศยัหรือ
บา้นที่ผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายค่าใช้จ่ายส่วนกลางที่เหมาะสม และด าเนินการให้ผูซ้ื้อสามารถยื่นกู ้กับ
สถาบนัการเงินไดแ้ละขอส่วนลดดอกเบี้ยเป็นกรณีพิเศษดว้ย ดา้นสถานที่ ควรพิจารณาที่อยูอ่าศยั
ซ่ึงมีท าเลที่ตั้งและการคมนาคมสะดวก รวดเร็ว สามารถเขา้ออกไดห้ลายทาง อยูใ่นแหล่งชุมชนและ
สามารถพาชมสถานที่จริงได้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรเป็นผูอ้อกค่าใช้จ่ายในการโอนให้
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ลูกคา้ และใหบ้ริการซ่อมแซมหลงัการขายเป็นระยะเวลา 12 เดือน ดา้นบุคคลหรือพนักงานขาย ใน
การเลือกซ้ือบา้นมือสองมาเพือ่จ  าหน่ายควรพจิารณาถึงความเป็นกลัยาณมิตรของเพื่อนบา้น/หรือผู ้
อยูอ่าศยัละแวกใกล้เคียงดว้ย ดา้นกระบวนการให้บริการ ควรจดัหาบา้นที่สามารถเขา้อยูไ่ดท้นัที 
และอ านวยความสะดวกจดัหาช่างซ่อมต่างๆ ให้แก่ลูกคา้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรจดัหาบา้น
มือสองที่อยูติ่ดถนนสายหลัก สภาพดี มีขนาดกวา้ง สาธารณูปโภคครบครัน มีระบบรักษาความ
ปลอดภยัที่ดีและเขม้งวด รวมทั้งจดัใหก้ารตกแต่งสถานที่รอบบริเวณบา้นมือสองใหมี้ความสวยงาม 
 ตรีจกัร ต๋ีภิญโญ (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล
ต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือบา้นราคาสามถึงสิบลา้นบาทในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร จาก
การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 41 – 45 ปี ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี สถานภาพสมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว 5 – 6 คน มีอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ
ส่วนตวั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท ประเภทบา้นพกัอาศยัคือบา้นเด่ียว 2ชั้น พื้นที่
ที่ดินที่อยู่อาศยัปัจจุบนั 51 – 100 ตารางวา ราคาบา้นพร้อมที่ดินที่ซ้ือจากโครงการ 7,000,001 – 
8,000,000 บาท ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากล าดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคคล ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือโครงการมีช่ือเสียงดีเป็นที่รู้จกั ปัจจยัดา้นราคา ราคาบา้นพร้อมที่ดินเหมาะสม ปัจจยัดา้น
ช่องการจัดจ าหน่าย คือ สามารถติดต่อทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ได้ ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด คือโฆษณาตามส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ปัจจยัดา้นบุคคลคือความใส่ใจลูกคา้ของพนักงานขาย 
ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ คือ กระบวนการการสร้างบา้นมีขั้นตอนชดัเจน น่าเช่ือถือ และ
ปัจจยัดา้นน าเสนอทางกายภาพคือบรรยากาศในส านกังานขาย 
 วฒันชยั อิศรางกูร ณ อยธุยา (2555) ไดท้  าการศึกษา ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อลูกคา้
ในการซ้ือบา้นในโครงการบา้นจดัสรรดิเออบาน่า จงัหวดัเชียงใหม่ จากผลการศึกษา พบว่า ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 40 – 49 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน รายได้ 20,001 – 50,000 บาท ระยะเวลาที่อยูอ่าศยั 1 – 3 ปี ส่วนประสมการตลาดที่มี
ผลต่อลูกค้าในการซ้ือบ้านในโครงการบ้านจัดสรรดิเออบาน่าจังหวดัเชียงใหม่ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมากแทบทุกดา้น โดยให้
ความส าคญักบัดา้นบุคลากรมากที่สุด รองลงมาดา้นผลิตภณัฑด์า้นสภาพแวดลอ้ม ดา้นราคา ดา้น
กระบวนการบริการและด้านการจดัจ าหน่าย ตามล าดับ ยกเวน้ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่ให้
ความส าคญัระดบัปานกลาง หากพิจารณาแต่ละปัจจยัยอ่ยของแต่ละดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑใ์ห้
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ความส าคญักบัช่ือเสียงของโครงการมากที่สุด ดา้นราคาใหค้วามส าคญักบัการแสดงราคาบา้นพร้อม
ที่ดินชดัเจนมากที่สุดดา้นการจดัจ าหน่าย ใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการเดินทางเขา้ออกมาก
ที่สุดดา้นบุคลากร ใหค้วามส าคญักบัพนกังานขายมีกิริยาท่าทางที่สุภาพมากที่สุด ดา้นกระบวนการ
ให้บริการ ให้ความส าคัญกับขั้นตอนในการติดต่อซ้ือขายมีความน่าเช่ือถือมากที่ สุด ด้าน
สภาพแวดล้อมให้ความส าคญักบบรรยากาศของโครงการน่าอยู่มากที่สุด ส่วนที่ให้ความส าคญั
ระดบัปานการคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญักบัการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ตามส่ือ
ต่างๆ เช่น ป้ายคทัเอาท ์วทิยโุทรทศัน์มากที่สุด 
 อมัพร ศรีธิชยั (2557) ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือบา้นโครงการ
บา้นจดัสรรพรสวรรค ์จงัหวดัเชียงใหม่ จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพสหญิง อาย ุ30 – 35 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 5 – 6 คน อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 30,000 บาท ซ้ือ
บา้นเด่ียวชั้นเดียว ซ้ือที่ดิน 51 – 100 ตารางวา ราคาบา้นพร้อมที่ดินที่ซ้ือ 1,000,00 – 1,500,000 บาท 
วตัถุประสงคข์องการซ้ือบา้นเพือ่เป็นที่อยูอ่าศยับา้นหลงัแรก เหตุผลในการเลือกซ้ือบา้นเพราะราคา
ถูกกว่าโครงการอ่ืน ผูท้ี่มีส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น คือ คู่สมรส/แฟน ทราบแหล่งขอ้มูล
ข่าวสารจากป้ายโฆษณา บิลบอร์ด แหล่งขอ้มูลที่ใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือบา้นหลังจากงาน
แสดงอสงัหาริมทรัพย ์ผลการศึกษาส่วยประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัที่มีผล
ต่อการตดัสินใจในระดับมากที่สุด คือ ด้านราคา รองลงมา คือด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาดตามล าดับ ส่วนด้านการจดัจ าหน่าย ให้ระดบัที่มีผลในระดับมากที่สุด ด้านผลิตภณัฑ ์
ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อการตดัสินใจมีค่าเฉล่ียสูงสุดล าดับแรก คือ โครงการบา้น
จดัสรรพรสวรรค์มีช่ือเสียงดีเป็นที่ รู้จัก รองลงมา คือการวางผงับริ เวณบ้านภายในโครงการ
เหมาะสมเป็นระเบียบเรียบร้อย ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัที่มีผลต่อการตดัสินใจมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัแรก คือราคาของบา้นถูกกวา่เม่ือเทียบกบับา้นลกัษณะเดียวกนัของโครงการอ่ืน
ที่อยูใ่กลเ้คียง รองลงมา คือ มีส่วนลดเม่ือซ้ือดว้ยเงินสด (5%) มีบริการยืน่ขอสินเช่ือจากธนาคาร
ให้แก่ลูกคา้เสร็จภายใน 3 – 7 วนั ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจมีค่าเฉล่ียสูงสุดล าดับแรก คือ สามารถสั่งจองหรือซ้ือไดท้างอินเทอร์เน็ต website ของ
โครงการ รองลงมาคือสามารถติดต่อส านกังานโครงการไดน้อกเวลาท าการ (เวลา 17.00 - 20.00 น.)
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อการตดัสินใจมีค่าเฉล่ียสูงสุด
ล าดบัแรก คือ โครงการมีการโฆษณาแมกกาซีนคู่มือแนะน าบริการซ้ือบา้น รองลงมา คือ มีการแจก
แถม เช่น การตกแต่งสวน แอร์ เป็นตน้ 
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 อญัชลีพร ปัญญามณีศิริ (2557) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
พนกังานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือในการซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัล าพูนจากการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 31 – 40 ปี ภูมิล าเนาเดิมจงัหวดัล าพูน
สถานภาพสมรสอยู่ด้วยกัน ระดับการศึกษาปริญญาตรี อายุการท างานในนิคมอุตสาหกรรม
ภาคเหนือ มากกวา 10 ปี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 
– 4 คน ส่วนใหญ่ซ้ือโครงการบา้นจดัสรรเอสวีแลนด์และซ้ือบา้นในลกัษณะบา้นเด่ียว1 ชั้น เน้ือที่
ขนาด 51 – 75 ตารางวา พื้นที่ใชส้อยขนาด 51 – 100 ตารางเมตร ราคา 1,000,001 – 1,500,000 บาท 
จ่ายช าระเป็นเงินผอ่น ปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรไดแ้ก่ มีสภาพแวดลอ้มดี ท าเลที่ตั้งโครงการ
ดีใกลแ้หล่งชุมชน การคมนาคมสะดวก เหตุผลในการซ้ือ ไดแ้ก่ ตอ้งการใชเ้ป็นที่อยูอ่าศยัและสร้าง
ความมัน่คงใหก้บัชีวติผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร
ในจงัหวดัล าพูนของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ พบวาระดบัที่มีผลต่อส่วนประสม
การตลาดระดับมากได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และส่วนประสม
การตลาดที่มีผลในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ โดยมีปัจจยั
ย่อยที่ มีค่า เฉล่ียสูงสุดในส่วนประสมการตลาดแต่ละด้านดังน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ คือ  ระบบ
สาธารณูปโภค เช่น ถนน ไฟฟ้า น ้ าประปาสะดวกครบครัน ดา้นราคา คือ ราคาบา้นถูกกวา่เม่ือเทียบ
กับบา้นลักษณะเดียวกันของโครงการอ่ืนที่อยู่ใกล้เคียงด้านการจดัจ าหน่าย คือ สามารถติดต่อ
ส านกังานขายไดน้อกเหนือเวลางาน และดา้นส่งเสริมการตลาด คือ การให้ขอ้มูลข่าวสารที่ถูกตอ้ง 
เพยีงพอและทนัต่อเหตุการณ์แก่ลูกคา้ เพือ่ป้องกนัไม่ใหลู้กคา้เขา้ใจผดิเก่ียวกบัสินคา้ 
 



 

บทที่ 3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 การศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านมือสองของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานีในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดส้ร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา โดย
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถาม(Questionnaire)เป็นเคร่ืองมือ
วจิยั 

3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนที่อาศยัอยู่ในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี
จ านวน 258,862 คน (ขอ้มูลประชากรอ าเภอล าลูกกา, 2557) สามารถค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง
จากสูตรของ Taro Yamane ไดด้งัน้ี 
 ค  านวณหาจ านวนประชากรกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรของ Taro Yamane (1973) (บุญใจ ศรี
สถิตนรากูร, 2547, หนา้ 207) 

n  = 
N

1 + Ne2 

N  คือ  ขนาดของประชากร  

e คือ  ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 

n คือ  ขนาดตวัอยา่ง 

 ดงันั้น หากระดับความคลาดเคล่ือนของการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งไม่เกินร้อยละ 5 (0.05) ณ 
ระดบัความเช่ือมัน่ที่ระดบัร้อยละ 95 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะเท่ากบั ดงัน้ี 

n  =  
258,862

1+258,862(0.05)2 

                  = 399.38 
     = 400  

 จากสูตรขา้งตน้ ผูว้จิยัขอเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
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3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิยั 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยัและเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ีที่ไดจ้ดัท าขึ้นคือแบบสอบถาม
(Questionnaire) ซ่ึงตามวตัถุประสงคข์องกรอบแนวคิดที่ก  าหนดขึ้น ไดแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูท้  าการตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
 โดยใชเ้ป็นแบบสอบถามที่ให้มาตราส่วน (Rating Scale) ตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert) 
ในปัจจยัแต่ละดา้นโดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง  ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มากที่สุด 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มาก 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ปานกลาง 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ นอ้ย 
  ระดบัคะแนน 1  หมายถึง  ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ นอ้ยที่สุด 
 ส่วนที่ 3 ปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือและไม่ซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี 
 ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะเพิม่เติมจากผูต้อบแบบสอบถาม 

3.3 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมอื 

3.3.1  ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี หลกัการและงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง เพือ่เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

3.3.2  น าขอ้มูลที่ท  าการศึกษาเพื่อสร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดที่เกี่ยวขอ้ง
กบัปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการตดัสินใจที่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง 

3.3.3  น าเสนอแบบสอบถามที่จดัท  าขึ้นแก่อาจารยท์ี่ปรึกษาท าการตรวจสอบและพิจารณา
ใหข้อ้เสนอแนะในการปรับปรุง แกไ้ข เพือ่ใหต้รงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

3.3.4  น าแบบสอบถามมาท าการแกไ้ข ปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ี่ปรึกษา 
3.3.5  ท  าการเก็บขอ้มูลจริงโดยการแจกแบบสอบถามกบักลุ่มประชากรตวัอยา่ง 
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3.4 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ขอ้มูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามจากกลุ่มประชากรตัวอย่าง ซ่ึงใช้กลุ่มผูศึ้กษามี
ขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามล าดบัขั้น ดงัต่อไปน้ี 
 3.4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) มาจากการออกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่าง
ประชากรที่อาศยัอยูใ่นอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ตวัอย่างที่ตอ้งการศึกษา จ านวน 400 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลและขอความร่วมมือจากกลุ่มตวัอยา่งในการตอบแบบสอบถาม 
 3.4.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาและรวบรวมข้อมูลที่ได้มาจาก
การศึกษาขอ้มูลต่างๆ เช่น วารสาร หนงัสือ งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

3.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลที่รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามมาท าการ
ประมวลผลขอ้มูล โดยใชก้ารประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรม SPSS (Statistic Package for Social 
sciences for windows : SPSS) และใชก้ารทดสอบสมมุติฐาน คือ T-test เพื่อหาความสัมพนัธ์ ที่
ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ
น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วยค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation = S.D) 
 แบบสอบถามแบบ Rating Scale ในการแปลความหมายของคะแนนเก่ียวกับระดับ
ความส าคญัของกลุ่มตวัอยา่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

มากที่สุด ค่าคะแนน 5 
มาก  ค่าคะแนน 4 
ปานกลาง ค่าคะแนน 3 
นอ้ย  ค่าคะแนน 2 
นอ้ยที่สุด ค่าคะแนน 1 

 สูตรการค านวณระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้น โดยใชสู้ตรการค านวณช่วง
ความกวา้งของชั้น (มลัลิกา บุญนาค. 2537, หนา้ 29) ดงัน้ี 
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คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด

ช่วงที่ตอ้งการแปรผล
=

5-4
5

= 0.8 

จากเกณฑก์ารสร้างช่วงการแปลผลที่ค  านวณไดส้ามารถน ามาแปลความหมาย ไดด้งัน้ี 

ตำรำงที่ 3.1 เกณฑช่์วงการแปลผลที่ค  านวณได ้

 

 

ระดับควำมส ำคญั ช่วงคะแนน 

มากที่สุด 5.00-4.21 

มาก 4.20-3.41 

ปานกลาง 3.40-2.61 

นอ้ย 2.60-1.81 

นอ้ยที่สุด 1.80-1.00 



 

บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
มือสองของผูบ้ริโภคอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์จากแบบสอบถาม 
จ านวน 400 ชุด แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว ลกัษณะที่อยู่
อาศยัในปัจจุบนั ระยะเวลาการอยูอ่าศยัในบา้นหลงัปัจจุบนั และลกัษณะการจ่ายช าระเงินในการซ้ือ
บา้น 
 ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลถึงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s 
ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ท าเลที่ตั้งหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ส่วนที่ 3 การวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือและไม่ซ้ือบา้นมือสอง
ของผูบ้ริโภค อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี  
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4.1 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามทีส่นใจซ้ือบ้านมอืสอง 

ตารางที่ 4.1 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
หญิง 120 59.7% 
ชาย 81 40.3% 
รวม 201 100% 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
31 - 35 55 27.4 % 
25 - 30 47 23.4 % 
36 - 40 42 20.9 % 
41 - 45  20 10.0 % 
46 - 50  17 8.5 % 
ต ่ากวา่ 25 17 8.5 % 
51 ปีขึ้นไป 3 1.5 % 
รวม 201 100% 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สมรส 89 44.3 % 
โสด 83 41.3 % 
หมา้ย 16 8.0 % 
หยา่ร้าง 10 5.0 % 
แยกกนัอยู ่ 3 1.5 % 
รวม 201 100 % 
ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ปริญญาตรี 133 66.2% 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 52 25.9% 
สูงกวา่ปริญญาตรี 15 7.5% 
อ่ืนๆ 1 0.5% 

รวม 201 100 % 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 125 62.2% 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 26 12.9% 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 23 11.4% 
ขา้ราชการ/พนกังาน
ขา้ราชการ 

22 10.9% 

เกษตรกร 4 2.0% 
อ่ืนๆ 1 0.5% 
รวม 201 100% 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน(บาท) จ านวน (คน) ร้อยละ 
10,001 - 25,000 123 

53 
61.2% 
26.4% 25,001 - 50,000 

ไม่เกิน 10,000 13 6.5% 
50,001 - 75,000    10 5.0% 
75,001 - 100,000     2 1.0% 
100,001 บาทขึ้นไป 0 0% 
รวม 201 100% 
สมาชิกในครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ 
4 - 6 103 51.2% 
1 - 3 81 40.3% 
7 คนขึ้นไป 17 8.5% 
รวม 201 100% 
ลักษณะที่อยู่อาศัย จ านวน (คน) ร้อยละ 
บา้นเด่ียวชั้นเดียว 58 28.9% 
หอ้งเช่า/บา้นเช่า 49 24.4% 
ทาวน์เฮาส์/อพาร์ทเมนท ์ 41 20.4% 
บา้นเด่ียวองชั้น 34 16.9% 
คอนโดมิเนียม 19 9.5% 
รวม 201 100% 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 

ระยะเวลาการอาศัยอยู่ จ านวน (คน) ร้อยละ 

4 - 5 ปี 57 28.4% 
ไม่เกิน 2 ปี 43 21.4% 
6 - 7 ปี 32 15.9% 
2 - 3 ปี 28 13.9% 
8ปีขึ้นไป 22 10.9% 
นอ้ยกวา่ 1 ปี 19 9.5% 
รวม 201 100% 

ลักษณะการช าระเงิน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือแบบเงินผอ่นช าระ 59 29.4% 
ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะยาวเกิน 
15 ปี 

58 28.9% 

ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะกลาง 5 
- 15 ปี 

40 19.9% 

ซ้ือแบบเงินสด 28 13.9% 
ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะสั้นไม่
เกิน 5 ปี 

9 4.5% 

ซ้ือรูปแบบอ่ืนๆ 7 3.5% 
รวม 201 100% 

 จากตารางที่ 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ  านวน 120 คน คิดเป็น 59.7% และเพศชาย จ านวน 81 ราย คิดเป็น 40.3% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีอาย ุ31-35 ปีมากที่สุด จ  านวน 55 
คน คิดเป็น 27.4% รองลงมา คืออาย ุ25-30 ปี จ  านวน 47 คน คิดเป็น 23.4% อายรุะหว่าง 36-40 ปี 
จ  านวน 42 คน คิดเป็น 20.9% อาย ุ41-45 ปี จ  านวน 20 คน คิดเป็น 10.0% อายรุะหว่าง 46-50 ปี 
จ  านวน 17 คน คิดเป็น 8.5% อายุต  ่ากว่า 25 ปี จ  านวน 17 คนคิดเป็น  8.5% และอายุ 51 ปีขึ้นไป 
จ านวน 3 คน คิดเป็น 1.5% 
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 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 89 คน 
คิดเป็น 44.3% รองลงมา สถานภาพโสด จ านวน 83 คน คิดเป็น 41.3% สถานภาพหมา้ย จ านวน 16 
คน คิดเป็น 8.0 % สถานภาพหย่าร้าง จ  านวน 10 คน คิดเป็น 5.0% และสถานภาพแยกกันอยู่ มี
จ  านวน 3 คนคิดเป็น 1.5% ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูท่ี่ปริญญาตรี  
จ  านวน 133 คน คิดเป็น 66.2% รองลงมา คือ ต  ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 52 คน คิดเป็น 25.9% 
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 15 คน คิดเป็น 7.5 % และระดบัอ่ืน ๆ มีระดบัการศึกษา ปวช. เพียง 
1 ราย คิดเป็น 0.5% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบ้านมือสอง ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 125 คน คิดเป็น 62.2% คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 26 คน คิดเป็น 12.9 %
พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ  านวน 23คน คิดเป็น 11.4% ขา้ราชการ/พนักงานขา้ราชการ จ านวน 22 คิด
เป็น 10.9%  เกษตรกร จ านวน 4 คน คิดเป็น 2.0% และอ่ืน ๆ เป็นทนายความอีก 1 คนคิดเป็น 0.5% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001-
25,000 บาท จ านวน 123 คน คิดเป็น 61.2% รายได ้ 25,001-50,000 จ านวน 53 คน คิดเป็น 26.4% 
ไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็น 6.5% รายได ้50,001-75,000 บาท จ านวน 10 คน คิดเป็น 
5.0% และรายได ้75,001-100,000 บาท จ านวน  2 คน คิดเป็น 1.0% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัวมาก
ที่สุดอยูท่ี่ 4 - 6 คน จ านวน 103 ราย คิดเป็น 51.2% รองลงมาคือ 1 - 3 คน จ านวน 81 ราย คิดเป็น 
40.3 % และสมาชิก 7 คนขึ้นไป จ านวน 17 ราย คิดเป็น 8.5% ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีลกัษณะที่อยูอ่าศยัแบบบา้นเด่ียว
ชั้นเดียว จ  านวน 58 คน คิดเป็น 28.9% ห้องเช่า/บา้นเช่า จ  านวน 49 คน คิดเป็น 24.4% ทาวน์เฮาส์/
อพาร์ทเมนท์ จ  านวน 41 คิดเป็น 20.4 % บา้นเด่ียวสองชั้น จ  านวน 34 คน คิดเป็น 16.9% และ
คอนโดมิเนียม จ านวน 19 คน คิดเป็น 9.5 % 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการอาศยัอยูบ่า้นหลงั
ปัจจุบนัมากสุดอยูท่ี่ 4 - 5 ปี จ  านวน 57 คน คิดเป็น 28.4% อาศยัอยูไ่ม่เกิน 2 ปี จ  านวน 43 คน คิด
เป็น 21.4 % อาศยัอยู ่6 - 7 ปี จ  านวน 32 คน คิดเป็น 15.9 % อาศยัอยู ่2 - 3 ปี จ  านวน 28 คน คิดเป็น 
13.9 % อาศยัอยู ่8 ปีขึ้นไป จ านวน 22 คน คิดเป็น 10.9 % และอาศยัอยูน่้อยกว่า 1 ปี จ  านวน 19 คน 
คิดเป็น 9.5% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีลกัษณะการช าระเงิน ซ้ือแบบเงิน
ผอ่นช าระ จ  านวน 59 คน คิดเป็น 29.4% แบบผอ่นระยะยาว 15 ปี จ  านวน 58 คน คิดเป็น 28.9%ซ้ือ
แบบเงินผ่อนระยะกลาง 5 - 15 ปี 40 คน คิดเป็น 19.9% ซ้ือแบบเงินสด จ านวน 28 คน คิดเป็น 



32 

 

713.9 % ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะสั้นไม่เกิน 5 ปี จ  านวน 9 คน คิดเป็น 4.5%  และซ้ือในรูปแบบอ่ืน ๆ 
อีก 7 คน คิดเป็น 3.5 % 

4.2 ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’sที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้าน ของ
ผู้บริโภคอ าเภอล าลกูกา จงัหวดัปทุมธานี ของผู้ตอบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบ้านมือ
สอง ในมุมมองของการเลอืกซ้ือบ้านแบบธรรมดา 

ตารางที่ 4.2 จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจ าแนกตามล าดับความส าคญั
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40       
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

ระดับความส าคญั  

ค่าเฉลีย่ 
 

 

S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

1. สภาพบา้น รูปแบบของ
บา้นมีความสวยงาม 

81 
40.3% 

68 
33.8% 

50 
24.6% 

1 
0.5% 

1 
0.5% 

4.13 
มาก 

 
.839 

2. ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อย
ภายในตวับา้น 

69 
34.3% 

77 
38.3% 

50 
24.9% 

4 
2.0% 

1 
0.5% 

4.04 
มาก 

 
.848 

3. ขนาดของท่ีดิน
เหมาะสมกบัขนาดบา้น 

76 
37.8% 

69 
34.3% 

53 
26.4% 

2 
1.0% 

1 
0.5% 

4.08 
มาก 

 
.851 

4. คุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้น
การปลูกสร้างบา้น 

77 
38.3% 

77 
38.3% 

44 
21.9% 

3 
1.5% 

0 
0% 

4.13 
มาก 

 
.804 

5. ภูมิทศันส์ภาพแวดลอ้ม
บริเวณโดยรอบ 

62 
30.8% 

82 
40.8% 

47 
23.4% 

8 
4.0% 

2 
1.0% 

3.97 
มาก 

 
.891 

6. มีสาธารณูปโภคบริการ
ครบครัน ถนน ไฟฟ้า
น ้ าประปา 

79 
39.3% 

73 
36.3% 

46 
22.9% 

3 
1.5% 

0 
0% 

4.13 
มาก 

 
.817 

ค่าเฉลีย่รวม 4.08 
มาก 
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 จากตารางที่ 4.2 ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08 ซ่ึงในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัยอ่ยที่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัใน
ระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 ปัจจยัต่อมาคือ 
มีสาธารณูปโภคบริการครบครัน ถนน ไฟฟ้าน ้ าประปาค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 รองลงมาคือเร่ือง คุณภาพ
ของวสัดุที่ใช้ในการปลูกสร้างบา้น ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.13 ต่อมาคือดา้นขนาดของที่ดินเหมาะสมกับ
ขนาดบา้น ค่าเฉล่ีย 4.08ขนาดพื้นที่ใชส้อยภายในตวับา้น ค่าเฉล่ียที่ 4.04% ต่อมา และปัจจยัดา้นการ
มีภูมิทศัน์สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.97 
 เม่ือพิจารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บ้านแบบธรรมดา พิจารณาจากปัจจัยใน 3 ล าดับแรก พบว่า ปัจจัยด้านสภาพบ้าน ภูมิทัศน์
สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบมีการให้ระดับความส าคญั มาก อยูท่ี่ 82 คนหรือประมาณ 40.8% 
จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน ล าดบัที่ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น 
สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงามพบวา่มีการใหร้ะดบัความส าคญั มากที่สุดและมาก อยูท่ี่ 
81 คนหรือประมาณ40.3% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน 
และล าดับที่ 3 ปัจจยัดา้น มีสาธารณูปโภคบริการครบครัน ถนน ไฟฟ้าน ้ าประปา มีการให้ระดับ
ความส าคญั มากที่สุด จ  านวน 79 คนหรือประมาณ 39.3% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจ
ซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน 
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ตารางที่ 4.3 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัดา้นราคาที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

                                                                                                                                                       
หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40      
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 จากตารางที่ 4.3ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่
ที่ 4.06 ซ่ึงในรายละเอียดพบว่าปัจจยัยอ่ยที่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.18 ต่อมาคือปัจจยัดา้น
ราคาที่ตอ้งเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.09ต่อมาคือปัจจยัดา้นวงเงินสินเช่ือและระยะเวลา
การผอ่นช าระ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.01และปัจจยัดา้นราคาบา้นที่หลากหลายให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือ ค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 3.95  
 

 
ปัจจัยด้านราคา 

ระดับความส าคญั  
ค่าเฉลีย่ 
 

 
S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 
7. ราคาตอ้งมีความ
เหมาะสมกบัสภาพ
ของตวับา้น 

89 
44.3% 

67 
33.3% 

39 
19.4% 

4 
2.0% 

2 
1.0% 

 

4.18 
มาก 

 
.882 

8. มีราคาบา้นท่ี
หลากหลายให้ลูกคา้
ไดเ้ลือกซ้ือ 

64 
31.8% 

69 
34.3% 

62 
30.8% 

5 
2.5% 

1 
0.5% 

3.95 
มาก 

 
.879 

9. ราคาเหมาะสมกบั
ก าลงัซ้ือ 

86 
42.8% 

57 
28.4% 

50 
24.9% 

7 
3.5% 

1 
0.5% 

4.09 
มาก 

 
.925 

10. วงเงินสินเช่ือและ
ระยะเวลาการผอ่น
ช าระ 

78 
38.8% 

58 
28.9% 

54 
26.9% 

11 
5.5% 

0 
0% 

4.01 
มาก 

 
.938 

ค่าเฉลีย่รวม 4.06 
มาก 
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 เม่ือพิจารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บ้านแบบธรรมดา เม่ือพิจารณาจากปัจจัยใน 3 ล าดับแรก พบว่า ปัจจัยด้านราคาต้องมีความ
เหมาะสมกับสภาพของตวับา้นมีการให้ระดับความส าคญั มากที่สุด อยู่ที่ 89 คนหรือประมาณ 
44.3%จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน ล าดับที่ 2 ได้แก่ 
ปัจจยัดา้นราคาเหมาะสมกบัก าลังซ้ือพบว่ามีการให้ระดบัความส าคญั มากที่สุด อยูท่ี่ 86 คนหรือ
ประมาณ 42.8% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน และล าดบั
ที่ 3 ปัจจยัด้านวงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระมีการให้ระดับความส าคญั มากที่สุด 
จ  านวน 78 คนหรือประมาณ 38.8% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 
201 คน 

ตารางที่ 4.4 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามระดับความ ส าคญั
ของปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40    
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 
ปัจจัยด้านท าเลทีต่ั้ง/ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 

ระดับความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ 
 

S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

11. การคมนาคมสะดวก 
รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์
พอร์ตลิงก ์ฯลฯ 

69 
34.3% 

67 
33.3% 

56 
27.9% 

9 
4.5% 

0 
0% 

3.98 
มาก 

.897 

12. บา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน 45 
22.4% 

62 
30.8% 

76 
37.8% 

8 
4.0% 

10 
5.0% 

3.62 
มาก 

1.033 

13. มีการโฆษณาท่ีจูงใจผู ้
ซ้ือ 

41 
20.4% 

61 
30.3% 

67 
33.3% 

29 
14.4% 

3 
1.5% 

3.54 
มาก 

1.020 

14. สามารถติดต่อสอบถาม
ขอ้มลูเร่ืองบา้นผา่นทาง E-
mail, Facebook ได ้

47 
23.4% 

47 
23.4% 

85 
42.3% 

17 
8.5% 

5 
2.5% 

3.57 
มาก 

1.018 

ค่าเฉลีย่รวม 3.68 
มาก 
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จากตารางที่ 4.4 ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 ซ่ึงในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัยอ่ยที่ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัการคมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 ต่อมาคือปัจจยัดา้นบา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 3.62 ปัจจยัดา้นมีการ
โฆษณาที่จูงใจผูซ้ื้อ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54 และปัจจยัดา้นการสามารถติดต่อสอบถามขอ้มูลเร่ืองบา้น
ผา่นทาง E-mail, Facebook ได ้ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.57 
 เม่ือพิจารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บา้นแบบธรรมดา เม่ือพจิารณาจากปัจจยัใน 3 ล าดบัแรก พบว่า ปัจจยัดา้นบา้นอยูใ่นแหล่งชุมชนมี
การให้ระดับความส าคัญ ปานกลาง อยู่ที่  76 คน หรือประมาณ 37.8% จากจ านวนผู ้ตอบ
แบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน ล าดบัที่ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบา้นอยูใ่นแหล่ง
ชุมชน มีการให้ระดับความส าคญั ปานกลาง อยูท่ี่ 76 คนหรือประมาณ 37.8% จากจ านวนผูต้อบ
แบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน และล าดบัที่ 3 ปัจจยัดา้นการคมนาคมสะดวก 
รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯ มีการให้ระดบัความส าคญั มากที่สุด จ  านวน 69 คน หรือ
ประมาณ 34.3% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน 
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ตารางที่ 4.5  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามระดบัความส าคญั
ของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

 
ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ระดับความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ 
 

S.D. 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

15. มีบา้นตวัอยา่ง หรือ
แฟ้มสะสมผลงานให้
ลูกคา้พิจารณาก่อน
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

66 
 

32.8% 

67 
 

33.3% 

59 
 

29.4% 

8 
 

4.0% 
 

1 
 

0.5% 

3.94 
 

มาก 

 
.909 

16. มีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ ประกาศ
ขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์Website 
ฯลฯ 

56 
 

27.9% 

61 
 

30.3% 

67 
 

33.3% 

16 
 

8.0% 

1 
 

0.5% 

3.77 
 
มาก 

 
.963 

17. การมอบส่วนลดพิเศษ 
แจกของแถมท่ีน่าสนใจ
ให้ลูกคา้ 

82 
40.8% 

49 
24.4% 

57 
28.4% 

7 
3.5% 

6 
3.0% 

3.97 
มาก 

 
1.051 

ค่าเฉลีย่รวม 3.90 
มาก 

 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40   
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 จากตารางที่ 4.5 ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90ซ่ึงในรายละเอียดยอ่ยพบว่า ปัจจยัที่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการมอบส่วนลดพเิศษ แจกของแถมที่น่าสนใจให้ลูกคา้ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
3.97 ปัจจยัดา้นมีบา้นตวัอยา่ง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 
ค่าเฉล่ียอยู่ที่  3.94 และมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ประกาศขายบ้านตามส่ือต่างๆ เช่น 
หนงัสือพมิพ ์Website ฯลฯ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 
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 เม่ือพิจารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บา้นแบบธรรมดา เม่ือพิจารณาจากปัจจยัใน 3 ล าดับแรก พบว่าปัจจยัการมอบส่วนลดพิเศษ แจก
ของแถมที่น่าสนใจใหลู้กคา้มีการใหร้ะดบัความส าคญั มากที่สุด อยูท่ี่ 82 คน หรือประมาณ 40.8% 
จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน ล าดบัที่ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นมี
การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ประกาศขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพมิพ ์Website ฯลฯมีการให้
ระดบัความส าคญั ปานกลาง อยูท่ี่67 คนหรือประมาณ 33.3% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่
สนใจซ้ือบ้านมือสองจ านวน 201 คน และล าดับที่ 3 ปัจจยัด้านมีบา้นตวัอย่าง หรือแฟ้มสะสม
ผลงานใหลู้กคา้พจิารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นมีการใหร้ะดบัความส าคญั มากที่สุด จ  านวน 67 
คนหรือประมาณ 33.3% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน 

4.3 ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือและไม่ซ้ือบ้านมือสองของผู้บริโภค อ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี 

ตารางที่ 4.6 จ านวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความสนใจในการซ้ือบา้นมือสอง 

รูปแบบ จ านวน(คน) ร้อยละ 

สนใจ 201 50.2% 

รวม 201 50.2% 

 ตารางที่ 4.6 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสนใจซ้ือบา้นมือสอง โดยแยก
เป็นกลุ่มที่สนใจที่จะซ้ือบา้นมือสองอยูท่ี่ 201 คน คิดเป็น 50.2% 
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ตารางที่ 4.7 จ  านวน ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจ
ซ้ือบา้นมือสอง จ าแนกตามระดับความส าคญัซ่ึงมีจ  านวนผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสอง
จ านวน 201 คน จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน สามารถค านวณ
ออกมาไดผ้ลสรุป ดงัน้ี 

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการซื้อบ้าน
มอืสอง 

ระดับความส าคญั 
ค่าเฉลีย่ S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 
1. สนใจเพราะบา้นหลงัเดิม
คบัแคบ 

51 
25.4% 

78 
38.8% 

58 
28.9% 

9 
4.5% 

5 
2.5% 

3.80 
มาก 

.954 

2. สนใจเพราะบา้นมือสอง
มีราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง 

47 
23.4% 

88 
43.8% 

62 
30.8% 

4 
2.0% 

0 
% 

3.89 
มาก 

.782 

3. สนใจเพราะผูซ้ื้อสามารถ
เลือกท าเลของบา้นไดด้ว้ย
ตนเอง 

50 
24.9% 

74 
36.8% 

76 
37.8% 

1 
0.5% 

0 
0% 

3.86 
มาก 

 
.794 

4. สนใจเพราะบา้นมือสอง
พร้อมเขา้อยูไ่ดท้นัทีไม่ตอ้ง
กงัวลว่าจะก่อสร้างไม่เสร็จ 

43 
21.4% 

73 
36.3% 

76 
37.8% 

9 
4.5% 

 

0 
0% 

3.75 
มาก 

 
.843 

5. สนใจเพราะสามารถ
ต่อรองราคากบัผูข้ายได ้

45 
22.4% 

79 
39.3% 

69 
34.3% 

8 
4.0% 

0 
0% 

3.80 
มาก 

.831 

6. สนใจเพราะบา้นมือสอง
สามารถปรับปรุงหรือรีโน
เวทให้เหมือนใหม่ได ้

37 
18.4% 

80 
39.8% 

77 
38.3% 

6 
3.0% 

1 
0.5% 

3.73 
มาก 

 
.812 

7. สนใจเพราะบา้นมือสอง
ไดเ้ปรียบเร่ือง
สภาพแวดลอ้มในละแวก
บา้นท่ีเราสามารถ
ตรวจสอบได ้

49 
 

24.4% 

88 
 

43.8% 

60 
 

29.9% 

4 
 

2.0% 

0 
 

0% 

3.91 
มาก 

 
.785 

ค่าเฉลีย่รวม 3.82 
มาก 
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 จากตารางที่ 4.7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสนใจที่จะซ้ือบา้นมือสองโดยปัจจยั
โดยรวมที่มีผลต่อการซ้ือบา้นมือสองอยูท่ี่ระดับมาก ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.82 โดยในรายละเอียดพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัที่บา้นมือสองไดเ้ปรียบเร่ืองสภาพแวดลอ้มในละแวก
บา้นที่เราสามารถตรวจสอบได ้ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.91 เพราะบา้นมือสองมีราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.89 เพราะผูซ้ื้อสามารถเลือกท าเลของบา้นไดด้ว้ยตนเอง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เพราะ
บา้นหลงัเดิมคบัแคบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 และเพราะสามารถต่อรองราคากบัผูข้ายไดค้่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
3.80 เพราะบา้นมือสองพร้อมเขา้อยูไ่ดท้นัทีไม่ตอ้งกงัวลวา่จะก่อสร้างไม่เสร็จ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75
และปัจจยัเพราะบา้นมือสองสามารถปรับปรุงหรือรีโนเวทใหเ้หมือนใหม่ได ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 
 เม่ือพิจารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง เม่ือพิจารณาจากปัจจยัใน 3 
ล าดับแรก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสนใจเพราะบา้นมือสองได้เปรียบเร่ืองสภาพแวดลอ้มใน
ละแวกบา้นที่เราสามารถตรวจสอบไดมี้การให้ระดบัความส าคญั มาก อยูท่ี่ 88 คน หรือประมาณ 
43.8% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน ล าดบัที่ 2 ได้แก่ 
สนใจเพราะบา้นมือสองมีราคาถูกกวา่บา้นมือหน่ึงมีการใหร้ะดบัความส าคญั มาก อยูท่ี่ 88 คนหรือ
ประมาณ 43.8% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน และล าดบั
ที่  3 สนใจเพราะบ้านมือสองสามารถปรับปรุงหรือรีโนเวทให้เหมือนใหม่ มีการให้ระดับ
ความส าคญั ปานกลาง จ านวน 80 คน หรือประมาณ 39.8% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจ
ซ้ือบา้นมือสองจ านวน 201 คน 
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4.4 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามทีไ่ม่สนใจซ้ือบ้านมอืสอง 

ตารางที่ 4.8 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามทีไ่ม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง  

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
หญิง 100 50.3% 
ชาย 99 49.7% 
รวม 199 100% 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
25 - 30 ปี 57 28.6% 
31 - 35 ปี 50 25.1% 
41 - 45 ปี 27 13.6% 
36 - 40 ปี 24 12.1% 
46 - 50 ปี 16 8.0% 
ต ่ากวา่ 25 ปี 15 7.5% 
51 ปีขึ้นไป 10 5.0% 
รวม 199 100% 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สมรส 107 53.8% 
โสด 63 31.7% 
หยา่ร้าง 12 6.0% 
แยกกนัอยู ่ 9 4.5% 
หมา้ย 8 4.0% 
รวม 199 100 % 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ปริญญาตรี 125 62.8% 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 66 33.2% 
สูงกวา่ปริญญาตรี 8 4% 
รวม 199 100 % 
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ)  

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

พนกังานบริษทัเอกชน 111 55.8% 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 30 15.1% 
ขา้ราชการ/พนกังาน     
ขา้ราชการ 

21 10.6% 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 20 10.1% 
เกษตรกร 17 8.5% 
รวม 199 100% 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน(บาท) จ านวน (คน) ร้อยละ 
10,001 - 25,000 99 49.7% 
25,001 - 50,000 67 33.7% 
ไม่เกิน 10,000 23 11.6% 
50,001 - 75,000   10 5.0% 
รวม 199 100% 
สมาชิกในครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ 

4 - 6 111 55.8% 
1 - 3 79 39.7% 
7 คนขึ้นไป 9 4.5% 
รวม 199 100% 

ลักษณะที่อยู่อาศัย จ านวน (คน) ร้อยละ 
บา้นเด่ียวชั้นเดียว 57 28.6% 
บา้นเด่ียวองชั้น 53 26.6% 
ทาวน์เฮาส์/อพาร์ทเมนท ์ 42 21.1% 
หอ้งเช่า/บา้นเช่า 31 15.6% 
คอนโดมิเนียม 16 8.0% 
รวม 199 100% 
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ) 

ระยะเวลาการอาศัยอยู่ จ านวน (คน) ร้อยละ 

8 ปีขึ้นไป 55 27.6% 
6 - 7 ปี 50 25.1% 
4 - 5 ปี 31 15.6% 
2 - 3 ปี 29 24.6% 
ไม่เกิน 2 ปี 26 13.1% 
นอ้ยกวา่ 1 ปี 8 4.0% 
รวม 199 100% 

ลักษณะการช าระเงิน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือแบบเงินผอ่นช าระ 65  32.7% 
ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะยาว 15 ปี 53 26.6% 
ซ้ือแบบเงินสด 35 17.6% 
ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะกลาง 5 - 
15 ปี 

24 12.1% 

ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะสั้นไม่
เกิน 5 ปี 

17 8.5% 

ซ้ือรูปแบบอ่ืนๆ 5 2.5% 
รวม 199 100% 

 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ  านวน 100 คน คิดเป็น 50.3% และเพศชาย จ านวน 99 ราย คิดเป็น 49.7% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีอาย ุ25 - 30 ปีมากที่สุด จ  านวน 
57 คน คิดเป็น 28.6% รองลงมา คืออาย ุ31 - 35  ปี จ  านวน 50 คน คิดเป็น 25.1% อายรุะหว่าง 41 - 
45 ปี จ  านวน 27 คน คิดเป็น 13.6% อาย ุ36 - 40 ปี จ  านวน 16 คน คิดเป็น 12.1% อายรุะหว่าง 46-50 
ปี จ  านวน 16 คน คิดเป็น 8.0% อายตุ  ่ากว่า 25 ปี จ  านวน 15 คนคิดเป็น 7.5 % และอาย ุ51 ปีขึ้นไป 
จ านวน 10 คน คิดเป็น 5.0 % 
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 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 107 
คน คิดเป็น 53.8% รองลงมา สถานภาพโสด จ านวน 63 คน คิดเป็น 31.7% สถานภาพหย่าร้าง 
จ  านวน 12 คน คิดเป็น 6.0% สถานภาพแยกกนัอยู ่จ  านวน 9 คน คิดเป็น 4.5% และสถานภาพหมา้ย 
มีจ  านวน 8 คนคิดเป็น 4.0% ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูท่ี่ปริญญาตรี  
จ  านวน 125 คน คิดเป็น 62.8% รองลงมา คือ ต  ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 66 คน คิดเป็น 33.2% และ
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 8 คน คิดเป็น 4% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 111 คน คิดเป็น 55.8%พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 30 คน คิดเป็น 15.1%
ขา้ราชการ/พนักงานขา้ราชการจ านวน 21 คน คิดเป็น 10.6% คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวัจ านวน 20 คิด
เป็น 10.1%  เกษตรกร จ านวน 17 คน คิดเป็น 8.5% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 
- 25,000 บาท จ านวน 99 คน คิดเป็น 49.7% รายได ้25,001 - 50,000 จ านวน 67 คน คิดเป็น 33.7% 
มีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 23 คน คิดเป็น 11.6% และมีรายได ้50,001 - 75,000 อยูจ่  านวน 
10 คน คิดเป็น 5.0% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัวมาก
ที่สุดอยูท่ี่ 4 - 6 คน จ านวน 111 ราย คิดเป็น 55.8% รองลงมาคือ 1 - 3 คน จ านวน 79 ราย คิดเป็น 
39.7% และสมาชิก 7 คนขึ้นไป จ านวน 9 ราย คิดเป็น 4.5% ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีลกัษณะที่อยูอ่าศยัแบบบา้นเด่ียว
ชั้นเดียว จ  านวน 57 คน คิดเป็น 28.6% บา้นเด่ียวสองชั้น จ  านวน 53 คน คิดเป็น 26.6% ทาวน์เฮาส์/
อพาร์ทเมนท์ จ  านวน 42 คิดเป็น 21.1% ห้องเช่า/บ้านเช่า จ  านวน 31 คน คิดเป็น 15.6% และ
คอนโดมิเนียม จ านวน 16 คน คิดเป็น 8.0% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการอาศยัอยูบ่า้น
หลงัปัจจุบนัมากสุดอยูท่ี่ 8 ปีขึ้นไป จ านวน 55 คน คิดเป็น 27.6% อาศยัอยู ่6 - 7 ปี จ  านวน 50 คน 
คิดเป็น 25.1% อาศยัอยู ่4 - 5 ปี จ  านวน 31 คน คิดเป็น 15.6 % อาศยัอยู ่2 - 3 ปี จ  านวน 29 คน คิด
เป็น 14.6% อาศยัอยูไ่ม่เกิน 2 ปี จ  านวน 26 คน คิดเป็น 13.1% และอาศยัอยูน่้อยกว่า 1 ปี จ  านวน 8 
คน คิดเป็น 4.0% 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ส่วนใหญ่มีลกัษณะการช าระเงิน ซ้ือแบบ
เงินผอ่นช าระ จ  านวน 65 คน คิดเป็น 32.7% แบบผอ่นระยะยาว 15 ปี จ  านวน 53 คน คิดเป็น 26.6 % 
ซ้ือแบบเงินสด จ านวน 35 คน คิดเป็น 17.6% ซ้ือแบบเงินผ่อนระยะกลาง 5 - 15 ปี 24 คน คิดเป็น 
12.1% ซ้ือแบบเงินผ่อนระยะสั้นไม่เกิน 5 ปี จ  านวน 17 คน คิดเป็น 8.5%  และซ้ือในรูปแบบอ่ืนๆ 
อีก 5 คน คิดเป็น 2.5 % 
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4.5 ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’sที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านของ
ผู้บริโภคอ าเภอล าลกูกา จงัหวดัปทุมธานี ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบ้าน
มอืสองในมุมมองของการเลอืกซ้ือบ้านแบบธรรมดา  

ตารางที่ 4.9 จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามล าดับความส าคญั
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นดงัน้ี 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40   
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 จากตารางที่ 4.9 ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด 

 
ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

ระดับความส าคญั  
ค่าเฉลีย่ 
 

 
S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 
1. สภาพบา้น รูปแบบของ
บา้นมีความสวยงาม 

92 
46.2% 

76 
38.2% 

29 
14.6% 

2 
1.0% 

0 
0% 

4.30 
มากท่ีสุด 

 
.750 

2. ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อย
ภายในตวับา้น 

62 
31.2% 

86 
43.2% 

48 
24.1% 

3 
1.5% 

0 
0% 

4.04 
มาก 

 
.784 

3. ขนาดของท่ีดิน
เหมาะสมกบัขนาดบา้น 

53 
26.6% 

85 
42.7% 

58 
29.1% 

3 
1.5% 

0 
% 

3.94 
มาก 

 
.786 

4. คุณภาพของวัสดุท่ีใช้
ในการปลูกสร้างบา้น 

64 
32.2% 

84 
42.2% 

46 
23.1% 

5 
2.5% 

0 
% 

4.04 
มาก 

 
.809 

5. ภูมิทศัน์สภาพแวดลอ้ม
บริเวณโดยรอบ  

51 
25.6% 

91 
45.7% 

53 
26.6% 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

3.94 
มาก 

 
.808 

6. มีสาธารณูปโภคบริการ
ครบครัน ถนน ไฟฟ้า
น ้ าประปา   

69 
34.7% 

80 
40.2% 

47 
23.6% 

2 
1.0% 

1 
0.5% 

4.08 
มาก 

 
.816 

ค่าเฉลีย่รวม 4.06 
มาก 
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มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06 ซ่ึงในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัย่อยที่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัใน
ระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.30 ปัจจยัต่อมาคือ 
มีสาธารณูปโภคบริการครบครัน ถนน ไฟฟ้าน ้ าประปาค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.08 รองลงมาคือเร่ือง คุณภาพ
ของวสัดุที่ใชใ้นการปลูกสร้างบา้น ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.04 ขนาดพื้นที่ใชส้อยภายในตวับา้น ค่าเฉล่ียที่ 
4.04ต่อมาคือดา้นขนาดของที่ดินเหมาะสมกบัขนาดบา้น ค่าเฉล่ีย 3.94 และปัจจยัดา้นการมีภูมิทศัน์
สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.94 
 เม่ือพจิารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บา้นแบบธรรมดา เม่ือพิจารณาจากปัจจยัใน 3 ล าดบัแรก พบว่า ปัจจยัดา้นสภาพบา้น รูปแบบของ
บา้นมีความสวยงามมีการให้ระดับความส าคญั มากที่สุด อยูท่ี่ 92 คน หรือประมาณ 46.2% จาก
จ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน ล าดบัที่ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ภูมิทศัน์สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบมีการให้ระดบัความส าคญั มาก อยูท่ี่ 91 คนหรือประมาณ 
45.7% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน และล าดับที่ 3 
ปัจจยัด้านขนาดพื้นที่ใช้สอยภายในตวับา้นมีการให้ระดับความส าคญั มาก จ านวน 86 คนหรือ
ประมาณ 43.2% และปัจจยัดา้นคุณภาพของวสัดุที่ใชใ้นการปลูกสร้างบา้นอยูท่ี่ 84 หรือประมาณ 
42.2% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน 
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ตารางที่ 4.10  จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจ าแนกตามระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัดา้นราคาที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

 

 
ปัจจัยด้านราคา 

ระดับความส าคญั  
ค่าเฉลีย่ 
 

 
S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 
7. ราคาตอ้งมีความ
เหมาะสมกบัสภาพของ
ตวับา้น 

77 
38.7% 

73 
36.7% 

46 
23.1% 

1 
0.5% 

2 
1.0% 

4.12 
มาก 

 
.848 

8. มีราคาบา้นท่ี
หลากหลายให้ลูกคา้ได้
เลือกซ้ือ 

50 
25.1% 

83 
41.7% 

62 
31.2% 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

3.89 
มาก 

 
.827 

9. ราคาเหมาะสมกบัก าลงั
ซ้ือ 

57 
28.6% 

75 
37.7% 

64 
32.2% 

2 
1.0% 

1 
0.5% 

3.93 
มาก 

 
.832 

10. วงเงินสินเช่ือและ
ระยะเวลาการผอ่นช าระ 

53 
26.6% 

65 
32.7% 

70 
35.2% 

3 
1.5% 

8 
4.0% 

3.76 
มาก 

 
.995 

ค่าเฉลีย่รวม 3.92 
มาก 

 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40  
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 จากตารางที่ 4.10 ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูท่ี่ 3.92 ซ่ึงในรายละเอียดพบวา่ปัจจยัยอ่ยที่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.12 
ต่อมาคือปัจจยัดา้นราคาที่ตอ้งเหมาะสมกบัก าลังซ้ือ ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 3.93ต่อมาคือปัจจยัดา้นมีราคา
บา้นที่หลากหลายใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.89 และปัจจยัดา้นวงเงินสินเช่ือและระยะเวลา
การผอ่นช าระ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.76 
 เม่ือพจิารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บา้นแบบธรรมดา เม่ือพจิารณาจากปัจจยัใน 3 ล าดบัแรก พบว่าปัจจยัดา้นมีราคาบา้นที่หลากหลาย
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ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือมีการให้ระดบัความส าคญั มาก อยูท่ี่ 83 คน หรือประมาณ 40.7% จากจ านวน
ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน ล าดบัที่ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาตอ้ง
มีความเหมาะสมกับสภาพของตวับ้านมีการให้ระดับความส าคญั มากที่สุด อยู่ที่ 77 คนหรือ
ประมาณ 38.7% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน และ
ล าดบัที่ 3 ปัจจยัดา้นราคาเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือมีการให้ระดบัความส าคญั มาก จ านวน 75 คนหรือ
ประมาณ 37.7% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน 

ตารางที่ 4.11  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจ าแนกตามระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

 

 
ปัจจัยด้านท าเลทีต่ั้ง/   

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ระดับความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ 
 

S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

11. การคมนาคม
สะดวก รวดเร็ว มี
รถไฟฟ้า แอร์พอร์ต
ลิงก ์ฯลฯ 

60 
30.2% 

61 
30.7% 

69 
34.7% 

8 
4.0% 

1 
0.5% 

3.86 
มาก 

 
.916 

12.  บ้านอยู่ในแหล่ง
ชุมชน 

29 
14.6% 

88 
44.2% 

76 
38.2% 

1 
0.5% 

5 
2.5% 

3.68 
มาก 

 
.821 

13. มีการโฆษณาท่ีจูง
ใจผูซ้ื้อ 

33 
16.6% 

80 
40.2% 

69 
34.7% 

13 
6.5% 

4 
2.0% 

3.63 
มาก 

 
.906 

14. สามารถติดต่อ
สอบถามขอ้มลูเร่ือง
บา้นผา่นทาง E-mail, 
Facebook ได ้

28 
14.1% 

87 
43.7% 

66 
33.2% 

12 
6.0% 

6 
3.0% 

3.60 
มาก 

 
.910 

ค่าเฉลีย่รวม 3.69 
มาก 

 
 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40  
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.11 ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากับ 3.69ซ่ึงในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัยอ่ยที่ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัการคมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์
พอร์ตลิงก์ ฯลฯ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 ต่อมาคือปัจจยัดา้นบา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.68 
ปัจจยัดา้นมีการโฆษณาที่จูงใจผูซ้ื้อ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 และปัจจยัดา้นการสามารถติดต่อสอบถาม
ขอ้มูลเร่ืองบา้นผา่นทาง E-mail, Facebook ได ้ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.60 
 เม่ือพจิารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บา้นแบบธรรมดา เม่ือพจิารณาจากปัจจยัใน 3 ล าดบัแรก พบวา่ ปัจจยัดา้น บา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน มี
การใหร้ะดบัความส าคญั มาก อยูท่ี่ 88 คน หรือประมาณ 44.2% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่
ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน ล าดบัที่ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสามารถติดต่อสอบถามขอ้มูล
เร่ืองบา้นผ่านทาง E-mail, Facebook ไดมี้การให้ระดบัความส าคญั มาก อยูท่ี่ 87 คนหรือประมาณ 
43.3% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน และล าดับที่ 3 
ปัจจยัดา้นมีการโฆษณาที่จูงใจผูซ้ื้อมีการให้ระดบัความส าคญั มาก จ านวน 80 คนหรือประมาณ 
40.2% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน 
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ตารางที่ 4.12  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจ าแนกตามระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

 

 
ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ระดับความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ 
 

S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

15. มีบา้นตวัอยา่ง หรือ
แฟ้มสะสมผลงานให้
ลูกคา้พิจารณาก่อน
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

50 
 

25.1% 

74 
 

37.2% 

66 
 

33.2% 

7 
 

3.5% 
 

2 
 

1.0% 

3.82 
 

มาก 

 
.886 

16. มีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ ประกาศ
ขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์Website 
ฯลฯ 

37 
 

18.6% 

76 
 

38.2% 

61 
 

30.7% 

19 
 

9.5% 

6 
 

3.0% 

3.60 
 

มาก 

 
.995 

17. การมอบส่วนลดพิเศษ 
แจกของแถมท่ีน่าสนใจ
ให้ลูกคา้ 

43 
21.6% 

63 
31.7% 

66 
33.2% 

21 
10.6% 

6 
3.0% 

3.58 
มาก 

 
1.096 

ค่าเฉลีย่รวม 3.67 
มาก 

 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40  
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 จากตารางที่ 4.12 ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่าให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.67% ซ่ึงในรายละเอียดยอ่ยพบวา่ ปัจจยัที่ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัในระดับมาก ได้แก่ ปัจจยัด้านมีบ้านตัวอย่าง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกค้า
พจิารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.82% และมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ประกาศ
ขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น หนังสือพิมพ ์Website ฯลฯ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.60% และปัจจยัดา้นการ
มอบส่วนลดพเิศษ แจกของแถมที่น่าสนใจใหลู้กคา้ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.58% 
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 เม่ือพจิารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ในมุมมอมของการเลือกซ้ือ
บ้านแบบธรรมดา เ ม่ือพิจารณาจากปัจจัยใน 3 ล าดับแรก พบว่าปัจจัยด้านมีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ ประกาศขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น หนังสือพิมพ ์Website ฯลฯมีการให้ระดับ
ความส าคญั มาก อยูท่ี่ 76 คนหรือประมาณ 38.2% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือ
บา้นมือสองจ านวน 199 คน ล าดับที่ 2 ได้แก่ ปัจจยัด้านการคมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า 
แอร์พอร์ตลิงก ์ฯลฯมีการให้ระดบัความส าคญั มาก อยูท่ี่ 74 คน หรือประมาณ 37.2% จากจ านวน
ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน และล าดบัที่ 3 ปัจจยัดา้นการมอบ
ส่วนลดพเิศษ แจกของแถมที่น่าสนใจใหลู้กคา้มีการใหร้ะดบัความส าคญั ปานกลาง จ านวน 66 คน 
หรือประมาณ 33.2% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน 

4.6  ส่วนที ่3 ปัจจยัทีม่ีผลต่อการซ้ือและไม่ซ้ือบ้านมอืสองของผู้บริโภค อ าเภอล าลกูกา 
จงัหวดัปทุมธานี 

ตารางที่ 4.13 จ  านวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความไม่สนใจในการซ้ือบา้นมือ
สอง 

รูปแบบ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ไม่สนใจ 199 49.8% 
รวม 199 49.8% 

 ตารางที่ 4.13 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง โดยแยกเป็นกลุ่มที่ไม่
สนใจอยูท่ี่ จ  านวน 199 คน คิดเป็น 49.8% 
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ตารางที่ 4.14 จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบ้านมือสอง 
จ าแนกตามระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีผลต่อการไม่ซ้ือบา้นมือสอง ซ่ึงมีจ  านวนผู ้
ที่ไม่สนใจ จ านวน 199 คน จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน สามารถ
สรุปผลได ้ดงัน้ี 

หมายเหตุ. การแปรผล 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด, 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก, 2.61- 3.40  
     หมายถึง ปานกลาง, 1.81 - 2.60 หมายถึง นอ้ย, 1.00 - 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 จากตารางที่ 4.14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไม่สนใจที่จะซ้ือบา้นมือสอง ปัจจยัที่มีผลต่อ
การไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ซ่ึงในรายละเอียด
ยอ่ยพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในปัจจยัที่ท  าใหไ้ม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ไดแ้ก่ เพราะ
กงัวลเร่ืองประวติัของบา้นมือสอง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40เพราะชอบบา้นมือหน่ึงมากกว่าบา้นมือสอง

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการไม่
สนใจซื้อบ้านมอืสอง 

ระดับความส าคญั  
ค่าเฉลีย่ 

 
S.D. มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 
1. ไม่สนใจ เพราะกงัวล
เร่ืองประวติัของบา้นมือ
สอง 

118 
59.3% 

53 
26.6% 

20 
10.1% 

6 
3.0% 

2 
1.0% 

4.40 
มากท่ีสุด 

.864 

2. ไม่สนใจ เพราะสภาพ
บา้นมือสองอาจมีความ
ทรุดโทรม 

76 
38.2% 

86 
43.2% 

33 
16.6% 

3 
1.5% 

1 
0.5% 

4.17 
มาก 

 
.792 

3. ไม่สนใจเพราะไม่
สามารถประเมินราคาค่า
ซ่อมบา้นไดห้ากท าการ
ซ่อมแซม 

66 
33.2% 

86 
43.2% 

45 
22.6% 

1 
0.5% 

1 
0.5% 

 
4.08 
มาก 

 
.787 

4. ไม่สนใจ เพราะชอบ
บา้นมือหน่ึงมากกว่า
บา้นมือสอง 

85 
42.7% 

88 
44.2% 

21 
10.6% 

5 
2.5% 

0 
0% 

4.27 
มากท่ีสุด 

 
.750 

ค่าเฉลีย่รวม 4.23 
มากทีสุ่ด 
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ค่าเฉล่ียอยู่ที่  4.27 เพราะสภาพบ้านมือสองอาจมีความทรุดโทรม ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.17 เพราะไม่
สามารถประเมินราคาค่าซ่อมบา้นไดห้ากท าการซ่อมแซม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 
 เม่ือพจิารณาจากผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง เม่ือพจิารณาจากปัจจยัใน 3 
ล าดบัแรก พบวา่ ปัจจยัที่ผูต้อบแบบสอบถามไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองเพราะ ไม่สนใจ เพราะกงัวล
เร่ืองประวตัิของบา้นมือสองมีการให้ระดับความส าคัญ มากที่สุด อยู่ที่ 118 คน หรือประมาณ 
59.3% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คน ล าดบัที่ 2ไม่สนใจ 
เพราะชอบบา้นมือหน่ึงมากกว่าบา้นมือสอง มีการให้ระดบัความส าคญั มาก จ านวน 88 คน หรือ
ประมาณ 44.2% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองจ านวน 199 คนและ
ล าดบัที่ 3 ไดแ้ก่ ไม่สนใจ เพราะสภาพบา้นมือสองอาจมีความทรุดโทรมมีการให้ระดบัความส าคญั 
มาก อยูท่ี่ 86 คนหรือประมาณ 43.2% จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง
จ านวน 199 คน 
 
ตารางที่ 4.15 เปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติ t-test ในส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบา้นของผูบ้ริโภค ในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดั
ปทุมธานี 

 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ หัวข้อ N Mean 
Std. 

Deviation t 
Sig.       

(2-tailed) 
1. สภาพบา้น รูปแบบของบา้น
มีความสวยงาม 

สนใจ 201 4.13 .839 -2.030 .043* 
ไม่สนใจ 199 4.29 .756 

2. ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยภายในตวั
บา้น 

สนใจ 201 4.01 .848 -.005 .996 
ไม่สนใจ 199 4.04 .784 

3. ขนาดของท่ีดินเหมาะสมกบั
ขนาดบา้น  

สนใจ 201 4.08 .851 1.646 .100 
ไม่สนใจ 199 3.94 .786 

4. คุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการ
ปลูกสร้างบา้น  

สนใจ 201 4.13 .804 1.167 .244 
ไม่สนใจ 199 4.04 .809 

5 .  ภู มิทัศน์สภาพแวดล้อม
บริเวณโดยรอบ  

สนใจ 201 3.97 .891 .299 .765 
ไม่สนใจ 199 3.94 .808 

6. มีสาธารณูปโภคบริการครบ
ครัน ถนน ไฟฟ้าน ้ าประปา  

สนใจ 201 4.13 .817 .722 .471 
ไม่สนใจ 199 4.08 .816 
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 จากตารางที่  4.15 ทดสอบด้วยค่าสถิติ t-test แบบ 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ที่ระดับ
นยัส าคญั 0.05 ในภาพรวมเป็นการทดสอบวา่ ผูท้ี่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเลือกซ้ือบา้นธรรมดาแตกต่างกนัหรือไม่ 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงามซ่ึงจากผลการ
ทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากับ -2.030โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .043 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับ
นยัส าคญั (.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึง
ยอมรับสมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงามที่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ขนาดพื้นที่ใชส้อยภายในตวับา้นซ่ึงจากผลการทดสอบพบว่า 
ค่า t เท่ากบั -.005 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .996 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั (.05) ส่งผล
ใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานได้
วา่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ขนาดพื้นที่ใชส้อยภายในตวับา้น ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ขนาดของที่ดินเหมาะสมกบัขนาดบา้นซ่ึงจากผลการทดสอบ
พบว่า ค่า t เท่ากบั 1.646 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .100 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั (.05) 
ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่างทั้ ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกัน ดังนั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ คือ ขนาดของที่ดินเหมาะสมกับขนาดบา้น ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่คุณภาพของวสัดุที่ใช้ในการปลูกสร้างบ้านซ่ึงจากผลการ
ทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากับ 1.167  โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .244 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับ
นยัส าคญั (.05) ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึง
ปฏิเสธสมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ คุณภาพของวสัดุที่ใชใ้นการปลูกสร้างบา้น ไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ภูมิทศัน์สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบซ่ึงจากผลการทดสอบ
พบว่า ค่า t เท่ากบั .299 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .765 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั (.05) 
ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกัน ดังนั้ นจึงปฏิเสธ
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สมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ คือ ภูมิทศัน์สภาพแวดล้อมบริเวณโดยรอบไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ มีสาธารณูปโภคบริการครบครัน ถนน ไฟฟ้าน ้ าประปาซ่ึงจาก
ผลการทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากบั .722  โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .471 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบั
นยัส าคญั (.05) ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึง
ปฏิเสธสมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์คือมีสาธารณูปโภคบริการครบครัน ถนน ไฟฟ้าน ้ าประปาไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ตารางที่ 4.16 ตวัเลขจากการประมวลผลและเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา 

 จากตารางที่ 4.16 ทดสอบด้วยค่าสถิติ t-test แบบ 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ที่ระดับ
นยัส าคญั 0.05 ในภาพรวมเป็นการทดสอบวา่ ผูท้ี่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเลือกซ้ือบา้นธรรมดาแตกต่างกนัหรือไม่  

ปัจจัยด้านราคา ตัวแปร N Mean Std. 
Deviation 

t Sig.  
(2-tailed) 

7.ราคาตอ้งมีความ
เหมาะสมกบัสภาพของตวั
บา้น 

สนใจ 201 4.18 .882 .734 .463 
ไม่สนใจ 199 4.12 .848 

8. มีราคาบา้นที่
หลากหลายใหลู้กคา้ได้
เลือกซ้ือ 

สนใจ 201 3.95 .879 .654 .513 
ไม่สนใจ 199 3.89 .827 

9. ราคาเหมาะสมกบัก าลงั
ซ้ือ 

สนใจ 201 4.09 .925 1.875 .062 
ไม่สนใจ 199 3.93 .932 

10. วงเงินสินเช่ือและ
ระยะเวลาการผอ่นช าระ 

สนใจ 201 4.01 .938 2.546 .011* 
ไม่สนใจ 199 3.76 .995 
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 ปัจจัยด้านราคา ได้แก่ ราคาตอ้งมีความเหมาะสมกับสภาพของตัวบา้น ซ่ึงจากผลการ
ทดสอบพบวา่ ค่า t เท่ากบั .734 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .463 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั 
(.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นราคา คือ ราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น ไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่มีราคาบา้นที่หลากหลายให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือซ่ึงจากผลการทดสอบ
พบว่า ค่า t เท่ากบั .654โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .513 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั (.05) 
ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตัวอย่างทั้ ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกัน ดังนั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา คือมีราคาบา้นที่หลากหลายให้ลูกคา้ได้เลือกซ้ือไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ราคาเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือซ่ึงจากผลการทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากบั 
1.875 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .062 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั (.05) ส่งผลให้ความ
แปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานไดว้่า ผูท้ี่
สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคา คือราคาเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ปัจจยัด้านราคา ไดแ้ก่วงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ ซ่ึงจากผลการทดสอบ
พบวา่ ค่า t เท่ากบั 2.546 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .011 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัยส าคญั (.05) 
ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2กลุ่ม มีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมสมมติฐานได้
วา่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา คือวงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.17 ตวัเลขจากการประมวลผลและเปรียบเทียบปัจจยัด้านท าเลที่ตั้ ง/ช่องทางการจัด

จ าหน่าย 

 จากตารางที่ 4.17 ทดสอบด้วยค่าสถิติ t-test แบบ 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ที่ระดับ
นยัส าคญั 0.05 ในภาพรวมเป็นการทดสอบวา่ ผูท้ี่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเลือกซ้ือบา้นธรรมดาแตกต่างกนัหรือไม่  
 ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่การคมนาคมสะดวก รวดเร็วมีรถไฟฟ้า 
แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯซ่ึงจากผลการทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากบั 1.278 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
.202 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญั (.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มี
ความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้น
มือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือการ
คมนาคมสะดวก รวดเร็วมีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 

 ปัจจยัด้านท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายได้แก่บา้นอยูใ่นแหล่งชุมชนซ่ึงจากผลการ
ทดสอบพบวา่ ค่า t เท่ากบั -.659 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .510 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันัยส าคญั 
(.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือบา้นอยูใ่นแหล่งชุมชนไม่แตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ปัจจัยด้านท าเลทีต่ั้ง/ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ตวัแปร N Mean 
Std. 

Deviation t 
Sig. 

 (2-tailed) 

11.  การคมนาคมสะดวก รวดเร็วมี
รถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก ์ฯลฯ 

สนใจ 201 3.98 8.97 1.278 .202 
ไม่สนใจ 199 3.86 9.16 

12. บา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน สนใจ 201 3.62 1.033 -.659 .510 
ไม่สนใจ 199 3.68 .821 

13. มีการโฆษณาท่ีจูงใจผูซ้ื้อ สนใจ 201 3.54 1.020 -.942 .347 
ไม่สนใจ 199 3.63 .906 

14. สามารถติดต่อสอบถามขอ้มลูเร่ือง
บา้นผา่นทาง E-mail, Facebook ได ้

สนใจ 201 3.57 1.018 -.319 .750 
ไม่สนใจ 199 3.60 .910 
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 ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่ มีการโฆษณาที่จูงใจผูซ้ื้อซ่ึงจากผลการ
ทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากับ  -.942 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .347 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับ
นยัส าคญั (.05) ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึง
ปฏิเสธสมมติฐานไดว้า่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านมีการโฆษณาที่จูงใจผูซ้ื้อไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่สามารถติดต่อสอบถามขอ้มูลเร่ืองบา้น
ผ่านทาง E-mail, Facebook ไดซ่ึ้งจากผลการทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากบั -.319 โดยมีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั .750 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญั (.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง
ทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานไดว้่า ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่
สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นสามารถติดต่อสอบถามขอ้มูลเร่ืองบา้นผ่านทาง E-mail, Facebook ไดไ้ม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.18 ตวัเลขจากการประมวลผลและเปรียบเทียบปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 

 จากตารางที่ 4.18 ทดสอบด้วยค่าสถิติ t-test แบบ 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ที่ระดับ
นยัส าคญั 0.05 ในภาพรวมเป็นการทดสอบวา่ ผูท้ี่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเลือกซ้ือบา้นธรรมดาแตกต่างกนัหรือไม่  
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายได้แก่มีบ้านตัวอย่าง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกค้า
พจิารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นซ่ึงจากผลการทดสอบพบวา่ ค่า t เท่ากบั 1.350 โดยมีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั .178 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญั (.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง
ทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานไดว้่า ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่
สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการมี
บา้นตวัอยา่ง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นไม่แตกต่างกัน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไดแ้ก่มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ประกาศขายบา้นตามส่ือ
ต่างๆ เช่น หนงัสือพมิพ ์Website ฯลฯซ่ึงจากผลการทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากบั 1.769 โดยมีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั .078 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคญั (.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานไดว้่า ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสอง
และไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย คือ
มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ประกาศขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น หนังสือพิมพ ์Website ฯลฯไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ตวัแปร N Mean 
Std. 

Deviation t 
Sig.  

 (2-tailed) 
15.  มีบ้านตัวอย่า ง  หรือแฟ้ม
สะสมผลงานให้ลูกค้าพิจารณา
ก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

สนใจ 201 3.94 .909 1.350 .178 

ไม่สนใจ 199 3.82 .886 
16. มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 
ประกาศขายบ้านตามส่ือต่างๆ 
เช่น หนงัสือพิมพ ์Website ฯลฯ 

สนใจ 201 3.77 .963 1.769 .078 

ไม่สนใจ 199 3.60 .995 
17. การมอบส่วนลดพิเศษ แจก
ของแถมท่ีน่าสนใจให้ลูกคา้ 

สนใจ 201 3.97 1.051 3.664 .000* 
ไม่สนใจ 199 3.58 1.036 
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 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ การมอบส่วนลดพิเศษ แจกของแถมที่น่าสนใจให้
ลูกคา้ซ่ึงจากผลการทดสอบพบว่า ค่า t เท่ากบั 3.664 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั (.05) ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2กลุ่ม มีความแตกต่าง
กนั ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานไดว้่า ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการ
มองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย คือการมอบส่วนลดพิเศษ แจกของ
แถมที่น่าสนใจใหลู้กคา้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที่ 5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของ
ผูบ้ริโภคอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงค ์1 ประการคือ เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชากรที่อาศยัอยูใ่นอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
ซ่ึงมีอยูท่ ั้งหมดจ านวน 258,862 คน 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั มีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 รายการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ใช้สถิติเชิงพรรณนา เป็นสถิติที่ใชใ้นการบรรยายลักษณะทัว่ไปโดยค านวณจาก
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation = S.D.) และท าการประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรม SPSS (Statistic Package for Social 
Sciences for Windows: SPSS) มาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
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5.1 สรุปผลกำรศึกษำ 

 5.1.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำมที่สนใจซ้ือบ้ำนมือสองของผู้บริโภค อ ำเภอล ำ
ลูกกำจังหวัดปทุมธำนี 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ  านวน 120 คน คิดเป็น 59.7%มีอาย ุ31 - 35 ปีมากที่สุด จ านวน 55 คน คิดเป็น 27.4% มีสถานภาพ
สมรส จ านวน 89 คน คิดเป็น 44.3% มีระดับการศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาตรี จ  านวน 133 คน คิด
เป็น 66.2% ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 125 คน คิดเป็น 62.2% มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 - 25,000 บาท จ านวน 123 คน คิดเป็น 61.2% มีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัวมากที่สุดอยูท่ี่ 4 - 6 คน จ านวน 103 ราย คิดเป็น 51.2%  ลกัษณะที่อยูอ่าศยัเป็นแบบบา้น
เด่ียวชั้นเดียว จ  านวน 58 คน คิดเป็น 28.9%  ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการอาศยัอยูบ่า้นหลงัปัจจุบนั
มากสุดอยูท่ี่ 4 - 5 ปี จ  านวน 57 คน คิดเป็น 28.4% และพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือ
สองส่วนใหญ่มีลกัษณะการจ่ายช าระเงินในการซ้ือบา้นเป็นแบบซ้ือเงินผ่อนช าระ จ  านวน 59 คน 
คิดเป็น 29.4% ซ่ึงลกัษณะผอ่นช าระเป็นแบบผอ่นระยะยาว 15 ปี มีจ  านวน 58 คน คิดเป็น 28.9 
 
 5.1.2 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลด้ำนปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ
บ้ำนส่วนของผู้ตอบแบบสอบถำมที่สนใจซ้ือบ้ำนมือสองในมุมมองที่มีต่อกำรเลือกซ้ือบ้ำนแบบ
ธรรมดำ  
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
ของผู ้บริโภคอ าเภอล าลูกกา จังหวัดปทุมธานี โดยภาพรวมพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมาก ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ให้ความส าคญัในระดบัมาก ในปัจจยัดา้นราคา 
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดั จ  าหน่ายให้
ความส าคญัในระดบัมากเช่นกนั เรียงตามล าดบั โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้น มีปัจจยัยอ่ยที่ใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัแรกแต่ละปัจจยั ดงัน้ี  
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ในมุมมองของการเลือก ซ้ือบ้านแบบธรรมดา  ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ สภาพบา้น
รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 ปัจจยัต่อมาคือ มีสาธารณูปโภคบริการครบครัน 
ถนน ไฟฟ้าน ้ าประปาค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 รองลงมาคือเร่ือง คุณภาพของวสัดุที่ใชใ้นการปลูกสร้าง
บา้น ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.13 ต่อมาคือดา้นขนาดของที่ดินเหมาะสมกับขนาดบา้น ค่าเฉล่ีย 4.08ขนาด
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พื้นที่ใช้สอยภายในตัวบา้นค่าเฉล่ียที่ 4.04 และปัจจัยด้านการมีภูมิทัศน์สภาพแวดล้อมบริเวณ
โดยรอบ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.97 
 ปัจจยัดา้นราคา ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของผูต้อบแบบสอบถามที่
สนใจซ้ือบ้านมือสอง พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านราคาต้องมีความ
เหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.18 ต่อมาคือปัจจยัดา้นราคาที่ตอ้งเหมาะสมกบัก าลงั
ซ้ือ ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 4.09ต่อมาคือปัจจยัด้านวงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 
4.01และปัจจยัดา้นราคาบา้นที่หลากหลายใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.95 
 ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา
ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัในระดับมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัการ
คมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 ต่อมาคือปัจจยัดา้น
บา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.62 ปัจจยัดา้นมีการโฆษณาที่จูงใจผูซ้ื้อ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54 
และปัจจยัดา้นการสามารถติดต่อสอบถามขอ้มูลเร่ืองบา้นผา่นทาง E-mail, Facebook ได ้ค่าเฉล่ียอยู่
ที่ 3.57 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ผูต้อบ
แบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการมอบ
ส่วนลดพเิศษ แจกของแถมที่น่าสนใจใหลู้กคา้ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.97 ปัจจยัดา้นมีบา้นตวัอยา่ง หรือแฟ้ม
สะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น ค่าเฉล่ียอยู่ที่ 3.94และมีการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ ์ประกาศขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพมิพ ์Website ฯลฯ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 
  
 5.1.3  ปัจจัยที่มีผลต่อกำรซ้ือและไม่ซ้ือบ้ำนมือสองของผู้บริโภค อ ำเภอล ำลูกกำ จังหวัด
ปทุมธำนี ส่วนของผู้ตอบแบบสอบถำมที่สนใจซ้ือบ้ำนมือสอง 
 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูล  พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในปัจจัยด้าน
สภาพแวดลอ้มในละแวกบา้นที่เราสามารถตรวจสอบได ้ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.91 เพราะบา้นมือสองมี
ราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึงค่าเฉล่ียอยู่ที่ 3.89 เพราะผูซ้ื้อสามารถเลือกท าเลของบา้นได้ดว้ยตนเอง 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เพราะบา้นหลงัเดิมคบัแคบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 และเพราะสามารถต่อรองราคา
กบัผูข้ายไดค้่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.80 เพราะบา้นมือสองพร้อมเขา้อยูไ่ดท้นัทีไม่ตอ้งกงัวลว่าจะก่อสร้างไม่
เสร็จ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75และเพราะบา้นมือสองสามารถปรับปรุงหรือรีโนเวทให้เหมือนใหม่ได ้
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 
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 5.1.4   ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำมที่ไม่สนใจซ้ือบ้ำนมือสองของผู้บริโภค อ ำเภอ
ล ำลูกกำ จังหวัดปทุมธำนี 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 100 คน คิดเป็น 50.3% ส่วนใหญ่มีอาย ุ25 - 30 ปีมากที่สุด จ  านวน 
57 คน คิดเป็น 28.6% ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 107 คน คิดเป็น 53.8% มีระดบัการศึกษา
อยู่ที่ปริญญาตรี  จ  านวน 125 คน คิดเป็น 62.8% ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 111 คน คิดเป็น 55.8% มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 – 25,000 บาท 
จ านวน 99 คน คิดเป็น 49.7% ส่วนใหญ่มีจ  านวนสมาชิกในครอบครัวมากที่สุดอยู่ที่ 4 – 6 คน 
จ านวน 111 ราย คิดเป็น 55.8%  มีลกัษณะที่อยูอ่าศยัแบบบา้นเด่ียวชั้นเดียว จ  านวน 57 คน คิดเป็น 
28.6% ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการอาศยัอยูบ่า้นหลงัปัจจุบนัมากสุดอยูท่ี่ 8 ปี
ขึ้นไป จ านวน 55 คน คิดเป็น 27.6% และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลกัษณะการช าระเงินใน
การซ้ือบา้นแบบเงินผ่อนช าระ จ านวน 65 คน คิดเป็น 32.7% ซ่ึงมีการซ้ือแบบผ่อนระยะยาว 15 ปี 
จ  านวน 53 คน คิดเป็น 26.6 % 
 
 5.1.5  ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลด้ำนปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ
บ้ำนของผู้ตอบแบบสอบถำมที่ไม่สนใจซ้ือบ้ำนมือสอง ในมุมมองของกำรเลือกซ้ือบ้ำนแบบ
ธรรมดำ 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
ของผูบ้ริโภคอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี โดยภาพรวม ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบ
ธรรมดาของผูต้อบแบบสอบถามไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบั
มาก ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ให้ความส าคญัในระดบัมาก ในปัจจยัด้านราคา ดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัในระดับมาก และด้านส่งเสริมการตลาดก็ให้ความส าคญัใน
ระดบัมากเช่นกนั เรียงตามล าดบั โดยมีปัจจยัยอ่ยที่ใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัแรกแต่ละปัจจยั ดงัน้ี  
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบแบบสอบถาม
ที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ สภาพบา้น รูปแบบของ
บา้นมีความสวยงาม ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.30 ปัจจยัต่อมาคือ มีสาธารณูปโภคบริการครบครัน ถนน ไฟฟ้า
น ้ าประปาค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.08 รองลงมาคือเร่ือง คุณภาพของวสัดุที่ใชใ้นการปลูกสร้างบา้น ค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 4.04 ขนาดพื้นที่ใชส้อยภายในตวับา้น ค่าเฉล่ียที่ 4.04 ต่อมาคือดา้นขนาดของที่ดินเหมาะสม
กบัขนาดบา้น ค่าเฉล่ีย 3.94 และปัจจยัดา้นการมีภูมิทศัน์สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบ ค่าเฉล่ียอยู่
ที่ 3.94 
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 ปัจจยัดา้นราคาในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่
สนใจซ้ือบ้านมือสอง พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านราคาต้องมีความ
เหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.12 ต่อมาคือปัจจยัดา้นราคาที่ตอ้งเหมาะสมกบัก าลงั
ซ้ือ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.93 ต่อมาคือปัจจยัดา้นมีราคาบา้นที่หลากหลายให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
3.89 และปัจจยัดา้นวงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผอ่นช าระ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.76 
 ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา 
ของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยั
การคมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86% ต่อมาคือปัจจยั
ดา้นบา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.68% ปัจจยัดา้นมีการโฆษณาที่จูงใจผูซ้ื้อ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.63% และปัจจยัดา้นการสามารถติดต่อสอบถามขอ้มูลเร่ืองบา้นผ่านทาง E-mail, Facebook ได ้
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.60% 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบ
แบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นมีบา้น
ตวัอยา่ง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.82% 
และมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ประกาศขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น หนังสือพิมพ ์Website ฯลฯ 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.60% และปัจจยัด้านการมอบส่วนลดพิเศษ แจกของแถมที่น่าสนใจให้ลูกค้า 
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.58% 
 
 5.1.6  ปัจจัยที่มีผลต่อกำรซ้ือและไม่ซ้ือบ้ำนมือสองของผู้บริโภค อ ำเภอล ำลูกกำ จังหวัด
ปทุมธำนี ส่วนของผู้ตอบแบบสอบถำมที่ไม่สนใจซ้ือบ้ำนมือสอง 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ปัจจยัที่มี
ผลต่อการไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองอยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ เพราะกงัวลเร่ืองประวติัของบา้นมือ
สอง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 เพราะชอบบา้นมือหน่ึงมากกวา่บา้นมือสองค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.27 เพราะสภาพ
บา้นมือสองอาจมีความทรุดโทรม ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.17 เพราะไม่สามารถประเมินราคาค่าซ่อมบา้นได้
หากท าการซ่อมแซม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 
 
 5.1.7  กำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำง โดยใช้สถิติ t-test ในส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือบ้ำน ของผู้บริโภค ในอ ำเภอล ำลูกกำ จังหวัดปทุมธำนี 
 การประมวลผลด้วยโปรแกรม SPSS และจากการตั้ งสมมติฐาน คือ จ  านวนผูต้อบ
แบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง มีการมองปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาที่แตกต่างกนั สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี จากการ
ประมวลผลที่เร่ิมตน้จากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสภาพบ้าน รูปแบบของบ้านมีความสวยงาม ซ่ึงจากผลการ
ทดสอบ พบว่า ค่า t เท่ากับ -2.030 โดยมีค่า Sig. (2 -tailed) เท่ากบั .043 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับ
นยัส าคญั (.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม ซ่ึงมีความแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
 ปัจจยัด้านราคา ด้านวงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ ซ่ึงจากผลการทดสอบ 
พบวา่ ค่า t เท่ากบั 2.546 โดยมีค่า Sig. (2 -tailed) เท่ากบั .011 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัยส าคญั (.05) 
ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม ซ่ึงมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05  
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ การมอบส่วนลดพิเศษ แจกของแถมที่น่าสนใจให้
ลูกคา้ ซ่ึงจากผลการทดสอบ พบว่า ค่า t เท่ากบั 3.664 โดยมีค่า Sig. (2 -tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั (.05) ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 สรุป ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นที่แตกต่างกนั ดังน้ีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ได้แก่สภาพ
บา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงามปัจจยัด้านราคาไดแ้ก่ วงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อน
ช าระ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ การมอบส่วนลดพิเศษที่ โดยพบว่า ทั้งผูท้ี่สนใจและไม่
สนซ้ือบา้นมือสองมีการมองปัจจยัทั้งสามดา้นนั้นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
ส่วนดา้นอ่ืนๆพบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั 

5.2 อภิปรำยผล 

 การอภิปรายผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ประกอบด้วยข้อมูลทั่วไปของผูต้อบ
แบบสอบถามที่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองโดยมีการใหข้อ้มูลทัว่ไปมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

5.2.1  อภิปรำยผลข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถำมที่สนใจซ้ือบ้ำนมือสอง  
จากการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่าส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31 - 35 ปีมากที่สุด มีสถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาอยูท่ี่ระดบัปริญญา
ตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 - 25,000 
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บาท และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คนซ่ึง ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อมัพร ศรีธิชัย 
(2557) ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือบา้นโครงการบา้นจดัสรรพรสวรรค ์
จงัหวดัเชียงใหม่ จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ30 - 35 ปี 
ระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรส จ านวนสมาชิกในครอบครัว 5 - 6 คน 
อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 - 30,000 บาท ซ้ือบา้นเป็นบา้นเด่ียวชั้น
เดียวซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนัทางดา้นรายไดน้ั้น อาจเน่ืองมาจากประชากรในจงัหวดัเชียงใหม่มีค่า
ครองชีพที่สูงกวา่ประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
 การอภิปรายผล ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น แบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน ประกอบดว้ยกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง  ดงัน้ี 

 
5.2.2  อภิปรำยผลปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือบ้ำนของ

ผู้บริโภค อ ำเภอล ำลูกกำ จังหวัดปทุมธำนีของผู้ตอบแบบสอบถำมที่สนใจซ้ือบ้ำนมือสอง ในมุมมอง
ของกำรเลือกซ้ือบ้ำนแบบธรรมดำ 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบแบบสอบถาม
ที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากไดแ้ก่ สภาพบา้นรูปแบบของบา้นมีความ
สวยงาม ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอมัพร ศรีธิชยั (2557) ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือบา้นโครงการบา้นจดัสรรพรสวรรค ์จงัหวดัเชียงใหม่ จากผลการศึกษาพบว่า 
ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดับที่ มีผลในระดับมากที่ สุด ด้านผลิตภัณฑ์ ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดบัที่มีผลต่อการตดัสินใจมีค่าเฉล่ียสูงสุดล าดับแรก คือ โครงการบา้นจดัสรร
พรสวรรค์มีช่ือเสียงดีเป็นที่รู้จักซ่ึงความไม่สอดคล้องกันนั้นเน่ืองมาจากประชากรในจังหวดั
เชียงใหม่อามีทศันคติในเร่ืองของความมีช่ือเสียงมาของโครงการเป็นล าดับแรก ก่อนจะดูความ
สวยงามของบา้นตามมาในภายหลงั 
 ปัจจยัดา้นราคา ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบแบบสอบถามที่
สนใจซ้ือบ้านมือสอง พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านราคาต้องมีความ
เหมาะสมกับสภาพของตวับา้นซ่ึงได้สอดคล้องกับงานวิจัยของ ตรีจักร ต๋ีภิญโญ (2555) ได้
ท  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือบา้น
ราคาสามถึงสิบลา้นบาทในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับปัจจยัดา้นราคาในล าดบัที่สอง คือ ราคาบา้นพร้อมที่ดินเหมาะสมซ่ึง
ความสอดคลอ้งกนันั้นเน่ืองมาจากประชากรทั้งสองกลุ่มมีมุมมองทางดา้นความคิดที่คลา้ยคลึงกนั 
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สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความเอาใจใส่ในการเลือกซ้ือบา้นของทั้งสองกลุ่มที่ตอ้งเห็นถึงความเหมาะสม
และคุม้ค่ากบัราคา 
 ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา 
ของผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัการ
คมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ไชยพงศ ์
เอกจิตรพนัธ์ (2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นที่อยู่อาศยัของผูมี้รายไดสู้งในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีปัจจยัยอ่ยดา้นการสามารถติดต่อส านักงานโครงการไดห้ลงัเวลาท างาน มีค่าเฉล่ียสูงสุด
เป็นอนัดบัแรกซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรในอ าเภอสมุทรสาครยงัไม่มี
ความแออดัเท่ากบัประชากรในอ าเภอล าลูกกา ที่จะตอ้งเนน้การเดินทางที่สะดวกมาเป็นล าดบัแรก 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบ
แบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการมอบ
ส่วนลดพิเศษ แจกของแถมที่น่าสนใจให้ลูกคา้ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของผกาแกว้ จิตรักษ ์
(2549) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อความตอ้งการซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดันนทบุรี ผล
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด คือมีการใหบ้ริการทั้งก่อนและหลงัการขายที่ดีจะมี
ผลมากที่สุดซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรทั้งสองกลุ่มมีมุมมองในการน า
ส่ิงที่ไดรั้บมาไปใชป้ระโยชน์ที่แตกต่างกนัเพราะเป็นส่ิงที่ประชากรทั้งสองกลุ่มคาดหวงัหลงัจาก
การซ้ือบา้น 
 

5.2.3 อภิปรำยผล ส่วนที่ 3ปัจจัยที่มีผลต่อกำรซ้ือและไม่ซ้ือบ้ำนมือสองของผู้บริโภค
อ ำเภอล ำลูกกำ  จังหวัดปทุมธำนีส่วนของผู้ตอบแบบสอบถำมที่สนใจซ้ือบ้ำนมือสอง   
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจส่วนใหญ่ พบว่า ให้ความส าคญักับปัจจยัด้านบา้นมือสอง
ไดเ้ปรียบเร่ืองสภาพแวดลอ้มในละแวกบา้นที่เราสามารถตรวจสอบได ้เพราะบา้นมือสองมีราคาถูก
กวา่บา้นมือหน่ึงเพราะผูซ้ื้อสามารถเลือกท าเลของบา้นไดด้ว้ยตนเอง  เพราะบา้นหลงัเดิมคบัแคบ 
และเพราะสามารถต่อรองราคากบัผูข้ายไดเ้พราะบา้นมือสองพร้อมเขา้อยูไ่ดท้นัทีไม่ตอ้งกงัวลว่าจะ
ก่อสร้างไม่เสร็จ และเพราะบา้นมือสองสามารถปรับปรุงหรือรีโนเวทใหเ้หมือนใหม่ได ้ 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญัในระดับมาก เป็นล าดบัแรก 
ไดแ้ก่  บา้นมือสองไดเ้ปรียบเร่ืองสภาพแวดลอ้มในละแวกบา้นที่เราสามารถตรวจสอบไดซ่ึ้งไม่
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สากล สุวรรณรัตน์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือที่อยูอ่าศยัประเภทบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต พบว่า
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ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบัมาก คือ ดา้นรูปแบบของบา้นตรงตาม
ตอ้งการซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรในจงัหวดัภูเก็ตอาจมีทศันคติของทั้ง
สองกลุ่มที่ไม่เหมือนกนัทั้งดา้นความชอบและไม่ชอบที่มีความแตกต่างกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญัในระดบัมากกบัปัจจยั เพราะ
บา้นมือสองมีราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึงเป็นล าดับที่สอง ซ่ึงได้สอดคลอ้งกบั ศูนยว์ิจยักสิกรไทย 
(2549) ไดว้จิยัออกมาวา่ ผูท้ี่สนใจซ้ือบา้นมือสองและตอ้งการซ้ือบา้นมือสองต่างมองว่า ที่อยูอ่าศยั
มือสองนั้นมีราคาที่ถูกกวา่ที่อยูอ่าศยัสร้างใหม่ซ่ึงความสอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากผลการวิจยั
น้ีเป็นการวจิยัจากประชากรในกรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นพื้นที่ใกลเ้คียงกบัอ าเภอลูกกาอาจส่งผลให้
ทั้งสองกลุ่มประชากรมีความสนใจที่คลา้ยคลึงกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสอง ใหค้วามส าคญัในระดบัมากล าดบัที่สาม ไดแ้ก่
ปัจจยัเพราะผูซ้ื้อสามารถเลือกท าเลของบา้นไดด้ว้ยตนเอง ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิตจิรา 
น่ิมเจริญนิยม (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นมือสองและพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรีที่ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น
ราคาในล าดบัที่สาม ระดบัมากที่สุด คือราคาที่ดินบา้นเหมาะสมคุม้ค่าเงินซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนั
นั้นเน่ืองมาจากประชากรในจงัหวดัชลบุรีซ่ึงเป็นเขตพื้นที่สถานที่ท่องเที่ยว เขตเศรษฐกิจ ราคาที่ดิน 
หรืออสงัหาริมทรัพยอ์าจมีราคาที่แพง ดงันั้นการเลือกซ้ือบา้นจึงใหค้วามส าคญัดา้นความคุม้ค่าของ
รารามาเป็นล าดบัที่มากที่สุด 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญัในระดบัมาก ในล าดบัที่ส่ี คือ 
ปัจจยัดา้น เพราะบา้นหลงัเดิมคบัแคบ ซ่ึงไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ จตุพร สุวฒันางกูร (2553) 
ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจและตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองเพราะบา้นหลงัเดิมคบัแคบ
และตอ้งการขยบัขยายที่อยูอ่าศยัใหม่ ซ่ึงความสอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรทั้งสอง
กลุ่มอยูเ่ขตพื้นที่ที่ติดต่อกันที่ค่อนขา้งมีความแออัดและอาจมีช่วงของการอยากขยบัขยายหาที่อยู่
ใหม่เพือ่ออกมามีความเป็นส่วนตวักนัมากขึ้นหรือตอ้งการไดบ้า้นที่หลงัใหม่ที่คลา้ยคลึงกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญัในระดบัมาก ในล าดบัที่ห้า คือ 
ปัจจยัเพราะสามารถต่อรองราคากบัผูข้ายไดซ่ึ้งไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของ สากล สุวรรณรัตน์ 
(2553) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือที่อยู่อาศัย
ประเภทบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต สรุปผลการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคา ความส าคญัในระดบัมากที่สุด คือ ดา้นค่าใชจ่้ายส่วนกลาง
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ซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชาการทั้งสองกลุ่มอาจมีการใชชี้วติและมุมมองใน
ดา้นต่างๆ เช่นการมีความชอบส่วนตวั รสนิยมที่แตกต่างกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญัระดบัมาก อยูใ่นล าดบัที่หกคือ 
ปัจจยัเพราะบา้นมือสองพร้อมเขา้อยูไ่ดท้นัทีไม่ตอ้งกังวลว่าจะก่อสร้างไม่เสร็จไดส้อดคล้องกับ 
ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2549) ที่พบว่าผูส้นใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญัเป็นปัจจยัแรก คือ สภาพ
บา้นที่ดีพร้อมที่จะเขา้อยูไ่ดท้นัทีซ่ึงความสอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรทั้งสองกลุ่มมี
การด าเนินชีวติอยูใ่นสงัคมแบบเดียวกนัยอ่มส่งผลใหมี้ความคิดหรือความสนใจที่คลา้ยคลึงกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญัในระดบัมากในล าดบัที่เจ็ด คือ 
ปัจจยัเพราะบา้นมือสองสามารถปรับปรุงหรือรีโนเวทใหเ้หมือนใหม่ไดซ่ึ้งไดส้อดคลอ้งกบัการวิจยั
ของศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2549) พบว่าจากการส ารวจพบว่า ท  าเลที่เป็นที่ตอ้งการของผูท้ี่เลือกที่จะ
ซ้ือบา้นมือสอง ไดแ้ก่ ท  าเลยา่นใจกลางเมืองทั้งน้ีจะเห็นไดจ้ากการที่ผูท้ี่เลือกที่จะซ้ือบา้นมือสอง
ยา่นใจกลางเมืองเน่ืองจากใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวกสบาย และการคมนาคมที่สะดวก ซ่ึงความ
สอดคล้องกนันั้นเน่ืองมาจากประชากรทั้งกลุ่มอยูใ่นเขตพื้นที่ที่ติดต่อกนั มีการด าเนินชีวิต มีค่า
ครองชีพที่ใกลเ้คียงกนัส่งผลใหมี้มุมมองและความคิดที่คลา้ยคลึงกนัในการเลือกซ้ือบา้น 
 
 5.2.4  อภิปรำยผลข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถำมที่ไม่สนใจซ้ือบ้ำนมือสองของ
ผู้บริโภคอ ำเภอล ำลูกกำ จังหวัดปทุมธำนี 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ25 – 30 ปี มาก
ที่สุด ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาอยูท่ี่ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 – 25,000  บาท ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  
รุ้งลาวลัย ์ค  าปัน (2550) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือบา้นในโครงการหมู่บา้น
จดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 30 – 40 ปี สถานภาพ
สมรส และสมรมกบัคนไทย ระดับการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นขา้ราชการหรือ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ ซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้นเน่ืองมาจากประชากรในจงัหวดัเชียงใหม่มีค่า
ครองชีพที่สูงกวา่ 
 การอภิปรายผล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้าน แบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วนประกอบดว้ยกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง  โดยมี
การใหข้อ้มูลทัว่ไปมีรายละเอียดดงัน้ี 
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 5.2.5  อภิปรำยผลปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’sที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือบ้ำนของ
ผู้บริโภค อ ำเภอล ำลูกกำ จังหวัดปทุมธำนี ของผู้ตอบแบบสอบถำมที่ไม่สนใจซ้ือบ้ำนมือสองใน
มุมมองของกำรเลือกซ้ือบ้ำนแบบธรรมดำ  
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ผูต้อบแบบสอบถามที่
ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ สภาพบา้น รูปแบบของ
บา้นมีความสวยงาม ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไชยพงศ ์เอกจิตรพนัธ์ (2552) ไดท้  าการศึกษา
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นที่อยูอ่าศยัของผูมี้รายไดสู้ง
ในอ าเภอเมืองสมุทรสาครเพราะจากผลการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับ 
ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์มีปัจจยัยอ่ยดา้นรักษาความปลอดภยัที่บริเวณทางเขา้โครงการและส าหรับ
บา้นแต่ละหลัง มีความน่าเช่ือถือสูงมีค่าเฉล่ียสูงสูดเป็นอันดับแรกซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้น
เน่ืองมาจากประชากรทั้งสองกลุ่มมีทศันคติ ความตอ้งการในดา้นอ่ืนๆที่ต่างกนั เช่นกลุ่มหน่ึงอาจ
ใส่ใจเร่ืองสภาพบา้น ซ่ึงอีกกลุ่มอาจจะไม่สนใจเลยแต่กลบัสนใจเร่ืองดา้นความปลอดภยัมากกว่า 
หรือมีความตอ้งการบางส่ิงในชีวติที่แตกต่างกนั 
 ปัจจยัดา้นราคา ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่
สนใจซ้ือบ้านมือสอง พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านราคาต้องมีความ
เหมาะสมกบัสภาพของตวับา้นซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อญัชลีพร ปัญญามณีศิริ (2557) ได้
ท  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือในการ
ซ้ือบา้นจดัสรรในจงัหวดัล าพูน จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีปัจจยัยอ่ยที่มี
ค่าเฉล่ียสูงสุดในส่วนประสมการตลาดในดา้นราคา คือ ราคาบา้นถูกกว่าเม่ือเทียบกบับา้นลกัษณะ
เดียวกนัของโครงการอ่ืนที่อยูใ่กลเ้คียงซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากความแตกต่าง
ทางดา้นการด าเนินชีวติ ดา้นค่านิยม ค่าครองชีพที่ต่างกนั ดงันั้นจึงส่งผลให้การเลือกสรรบางส่ิงยงั
มีความแตกต่างกนั 
 ปัจจยัดา้นท าเลที่ตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา 
ของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยั
การคมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก์ ฯลฯ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ตรี
จกัร ต๋ีภิญโญ (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจซ้ือบา้นราคาสามถึงสิบลา้นบาทในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร จากการศึกษา 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดับมากในด้านการจดัจ าหน่าย 
ดา้น ปัจจยัด้านช่องการจดัจ าหน่าย คือ สามารถติดต่อทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ไดซ่ึ้งความไม่
สอดคล้องกันนั้ นเน่ืองมาจากประชากรทั้ งสองกลุ่มตัวอย่างยงัมีมุมมองที่ยงัแตกต่างกัน ซ่ึง
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ประชากรในอ าเภอล าลูกกายงัถือว่าไม่มีความสะดวกในเร่ืองการเดินทาง เช่นมีรถไฟฟ้าไปถึง แต่
ในตวักรุงเทพฯมีอยา่งครบครัน แต่กลบัใหค้วามสนใจในเร่ืองอ่ืนแทน 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดาของผูต้อบ
แบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบ้านมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัในระดับมากในด้านปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ มีบา้นตวัอยา่ง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจ
เลือกซ้ือบา้นซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สากล สุวรรณรัตน์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือที่อยู่อาศยัประเภทบา้นมือสองของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัภูเก็ตพบว่า ให้ความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก คือ ผูข้ายออก
ค่าธรรมเนียมโอนให ้ซ่ึงความไม่สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรทั้งสองกลุ่มยงัมีความ
ตอ้งการที่ต่างกนั ประชากรในอ าเภอล าลูกกาอาจตอ้งการเร่ืองขอ้มูลแบบบา้นเพื่อดูประกอบการ
ตดัสินใจ และประชากรในจงัหวดัภูเก็ตมีมุมมองเร่ืองค่าธรรมเนียมโอนเป็นเร่ืองส าคญัมาเป็นล าดบั
แรก 
 
 5.2.6  อภิปรำยผลปัจจัยที่มีผลต่อกำรซ้ือและไม่ซ้ือบ้ำนมือสองของผู้บริโภค อ ำเภอล ำลูก
กำ จังหวัดปทุมธำนี ส่วนของผู้ตอบแบบสอบถำมที่ไม่สนใจซ้ือบ้ำนมือสอง 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ปัจจยัที่มี
ผลต่อการไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองอยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ เพราะกงัวลเร่ืองประวติัของบา้นมือ
สอง เพราะชอบบา้นมือหน่ึงมากกว่าบา้นมือสองเพราะสภาพบา้นมือสองอาจมีความทรุดโทรม 
เพราะไม่สามารถประเมินราคาค่าซ่อมบา้นไดห้ากท าการซ่อมแซม  
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองใหค้วามส าคญั เพราะกงัวลเร่ืองประวตัิของ
บา้นมือสอง มาเป็นล าดบัแรกซ่ึงหากวเิคราะห์จะพบว่าคนในปัจจุบนัยงัให้ความสนใจในเร่ืองของ
ประวติัของบา้นแต่ละหลังว่ามีความเป็นมาอยา่งไร อาจจะมีการตรวจสอบ สอบถามจากคนใน
ละแวกเพือ่นบา้นถึงเร่ืองราวและความเป็นมาของบา้นก่อนที่จะซ้ือ ซ่ึงไดส้อดคลอ้งกบัแนวคิดดา้น
ปัจจยัส่วนบุคคลในเร่ืองเก่ียวกบัความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and attitudes) ความเช่ือเป็นลกัษณะ
ที่แสดงออกถึงความรู้สึกนึกคิดที่จะเป็นไปได ้อนัเป็นจุดมุ่งหมายที่มีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความ
จริงหรือไม่จริงก็ได ้(Fishbien and Ajzen, อา้งอิงใน ถวลิ ธาราโภชน์ 2532 หนา้ 48) 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญักบัปัจจยัเพราะชอบบา้นมือ
หน่ึงมากกว่าบา้นมือสอง มาเป็นล าดับที่สองซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2549) พบว่า 
สาเหตุที่กลุ่มตวัอยา่งเลือกที่จะซ้ือบา้นมือหน่ึงมากกว่าบา้นมือสองนั้นเพราะส่วนใหญ่ให้น ้ าหนัก
ไปที่ไม่ชอบรูปแบบของที่อยู่อาศัยแบบมือสองแต่ชอบที่อยู่อาศยัแบบใหม่มากกว่า ซ่ึงความ
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สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรทั้งสองกลุ่มอาศยัอยูใ่นเขตพื้นที่ที่ใกลเ้คียงกนั มีการ
ด าเนินชีวติที่คลา้ยคลึงกนัอาจส่งผลใหมี้ทศันคติที่คลา้ยคลึงกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองใหค้วามส าคญักบัปัจจยัเพราะสภาพบา้นมือ
สองอาจมีความทรุดโทรมมาเป็นล าดบัที่สาม ซ่ึงหากวเิคราะห์ถึงสภาวะในปัจจุบนัแลว้นับว่าคนใน
ยคุน้ีใหค้วามส าคญักบัการใชจ่้ายเงินในการเลือกซ้ือสินคา้ รวมถึงการเลือกซ้ือบา้นเพื่อให้ไดสิ้นคา้
ที่ตนเองตอ้งการและสินคา้ที่ได้มานั้ นก็ต้องมีคุณภาพเหมาะสมกับราคาเป็นที่น่าพอใจ ซ่ึงได้
สอดคลอ้งกบัผลส ารวจของศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2549) ทศันคติของคนกรุงเทพฯ กบับา้นมือสอง
พบว่าคนส่วนใหญ่จะให้น ้ าหนักไปที่ความไม่แน่ใจในคุณภาพของบา้นมือสองมากกว่าซ่ึงความ
สอดคลอ้งกนันั้นอาจเน่ืองมาจากประชากรทั้งสองกลุ่มอาศยัอยูใ่นพื้นที่ที่ใกลเ้คียงกนั มีการด าเนิน
ชีวติที่คลา้ยคลึงซ่ึงกนัอาจส่งผลใหมี้ทศันคติที่คลา้ยคลึงกนัในการเลือกสรรส่ิงต่างๆ 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองให้ความส าคญักบัปัจจยัเพราะไม่สามารถ
ประเมินราคาซ่อมบา้นได้หากท าการซ่อมแซม ซ่ึงหากท าการวิเคราะห์ในความคิดเห็นของคน
ทัว่ไป ตวัอย่างเช่น การซ้ือบา้น หากเราไม่มีการตรวจสอบว่าบา้นแต่ละหลังทรุดโทรมในส่วน
ใดบา้งเพราะบา้นอาจจะมีส่วนที่สึกหรอ ที่เราจะตอ้งมาท าการซ่อมแซมอีกในภายหลงั ซ่ึงก่อนที่จะ
ตดัสินใจเลือกซ้ือนั้นควรศึกษาขอ้มูลของบา้นแต่ละหลงัอยา่งละเอียดก่อนซ้ือ ซ่ึงไดส้อดคลอ้งกบั
ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2549) ท าการส ารวจทศันคติของคนกรุงเทพฯ ที่มีต่อบา้นมือสอง ส่วนใหญ่ให้
น ้ าหนกัไปที่บา้นมือสองมีตน้ทุนในการปรับปรุงค่อนขา้งสูงซ่ึงความสอดคลอ้งกนันั้นเน่ืองมาจาก
ประชากรทั้ งสองกลุ่มมีการด าเนินชีวิตที่คล้ายกัน และอยู่ในเขตพื้นที่ที่ใกล้เคียงกัน ซ่ึงการมี
สภาพแวดลอ้มเดียวกนัสงัคมแบบเดียวกนันั้นอาจส่งผลต่อการมีทศันคติที่คลา้ยคลึงกนัได ้
  

5.2.7  อภิปรำยผลกำรทดสอบสมมติฐำนเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงโดยใช้สถิติ t-test ใน
ส่วนที่ 2 คอืปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือบ้ำน ของผู้บริโภค ในอ ำเภอ
ล ำลูกกำ จังหวัดปทุมธำนี 
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม ซ่ึงจากผลการ
ทดสอบ พบว่า ค่า t เท่ากับ -2.030โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .043 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับ
นยัส าคญั (.05) ส่งผลให้ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึง
ยอมรับสมมติฐานไดว้า่ จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือ
สองมีรูปแบบการเลือกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือบา้นที่แตกต่างกันได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์คือ สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงามที่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สากล สุวรรณรัตน์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือที่อยู่อาศยัประเภทบา้นมือสองของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัภูเก็ต พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างอายกุับปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือที่อยูอ่าศยัประเภทบา้นมือสองดา้นผลิตภณัฑ ์มีความแตกต่างกนัจ านวน 4 รายการ ไดแ้ก่ 
วสัดุอุปกรณ์มีมาตรฐาน ขนาดพื้นที่ของบา้น/ที่ดิน ขนาดพื้นที่ใช้สอยภายใน และจ านวนห้องน ้ า
และหอ้งนอน อยา่งมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอ่ืนๆ ไม่แตกต่างกนัซ่ึงความแตกต่างกนัของ
ปัจจยัดา้น สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม นั้นอาจเกิดจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งสอง
กลุ่มอาจจะให้ความส าคญัในเร่ืองการเลือกซ้ือบา้น รูปแบบบา้นหรือมีการพิจารณาการเลือกซ้ือ
บา้นที่ไม่เหมือนกนั บางกลุ่มอาจไม่ชอบความสวยงามของบา้นมากนักแต่อาจเน้นเพื่ออยูอ่าศยั แต่
อีกกลุ่มอาจชอบบา้นที่ตอ้งมีความสวยงามมาเป็นล าดบัแรก  
 ปัจจยัด้านราคา ไดแ้ก่วงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ ซ่ึงจากผลการทดสอบ
พบวา่ ค่า t เท่ากบั 2.546 โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .011 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัยส าคญั (.05) 
ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมสมมติฐานได้
ว่า จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่สนใจซ้ือบา้นมือสองมีรูปแบบการ
เลือกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือบา้นที่แตกต่างกนัไดแ้ก่ ดา้นราคา คือวงเงินสินเช่ือ
และระยะเวลาการผ่อนช าระ ที่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ สากล สุวรรณรัตน์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อการซ้ือที่อยูอ่าศยัประเภทบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต พบว่า ปัจจยัดา้น
ราคาความสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือที่อยูอ่าศยั
ประเภทบา้นมือสองดา้นราคามีความแตกต่างกนัจ านวน 2รายการไดแ้ก่ราคาเหมาะสมสามารถ
ต่อรองราคาไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอ่ืนๆไม่แตกต่างกนั 
 ซ่ึงความแตกต่างกนัของปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ วงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ 
ความแตกต่างน้ีอาจเกิดจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งสองกลุ่มนั้นให้ความส าคญักับเร่ืองการผ่อน
ช าระที่ไม่เหมือนกนั บางกลุ่มอาจจะไม่กงัวลในเร่ืองของวงเงินสินเช่ือหรือการผอ่นช าระในการซ้ือ
บา้น แต่อีกกลุ่มหน่ึงอาจะให้ความส าคญัและสนใจเป็นพิเศษในเร่ืองวงเงินสินเช่ือหรือการผ่อน
ช าระต่างๆที่ตอ้งมีการพิจารณาว่าจะมีความสามารถในการผ่อนช าระค่าบา้นในแต่ละเดือนได้
หรือไม่ 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ การมอบส่วนลดพิเศษ แจกของแถมที่น่าสนใจให้
ลูกคา้ ซ่ึงจากผลการทดสอบ พบว่า ค่า t เท่ากบั 3.664  โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั (.05) ส่งผลใหค้วามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่าง
กนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานได้ว่า จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามที่สนใจซ้ือบา้นมือสองและไม่
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สนใจซ้ือบา้นมือสองมีรูปแบบการเลือกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือบา้นที่แตกต่าง
กนัได้แก่ ด้านการส่งเสริมการขาย คือ การมอบส่วนลดพิเศษ แจกของแถมที่น่าสนใจให้ลูกคา้
แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สากล สุวรรณ
รัตน์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือที่อยูอ่าศยั
ประเภทบา้นมือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ความสัมพนัธ์
ระหว่างอายกุบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือที่อยู่อาศยัประเภทบา้นมือ
สองดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความแตกต่างกนัจ านวน 3 รายการ ไดแ้ก่ มีการลงโฆษณาในส่ือ
ส่ิงพิมพ์ต่างๆ ผูข้ายออกค่าธรรมเนียมในการโอนบ้านให้ มีบริการดูแลหลังการขาย อย่างมี
นยัส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกนั 
 จากความแตกต่างของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ การมอบส่วนลดพเิศษ แจกของ
แถมที่น่าสนใจให้ลูกค้า ความแตกต่างน้ีอาจเกิดจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งสองกลุ่มนั้ นให้
ความส าคญัในเร่ืองการใหส่้วนลดหรือของแถมที่น่าสนใจที่ให้จากการซ้ือบา้นแตกต่างกนั กลุ่มน้ี
อาจให้ความสนใจที่จะไดรั้บของแถม ของสมนาคุณตอบแทนลูกคา้ หรือส่วนลดต่างๆที่มอบให้
จากการซ้ือบา้น แต่อีกกลุ่มอาจมองขา้มการให้ส่วนลดหรือของแถมต่างๆจากการซ้ือบา้น ซ่ึงส่ิงที่
ไดรั้บมานั้นอาจไม่เป็นที่น่าพอใจส าหรับผูซ้ื้อ 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการวจิยัที่ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือ
สองของผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ไดพ้บปัจจยัต่างๆที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นมือสองท าให้สามารถน าผลการศึกษาในคร้ังน้ีไปใชป้ระกอบในการวางแผน หรือจดัการกับ
ปัญหาที่เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์เช่น ปัญหาของบา้นมือสองที่ผูบ้ริโภคบาง
รายอาจจะยงัไม่เกิดความไวว้างใจเน่ืองด้วยหลาย ๆปัจจัย การน าปัจจัยด้านต่างๆจากผูต้อบ
แบบสอบถามไปพฒันารูปแบบบา้นมือสองให้มีความน่าเช่ือถือและสร้างภาพลกัษณ์ใหม่ที่ดีขึ้น
ให้กบับา้นมือสองได ้ซ่ึงอาจจะเป็นประโยชน์กับผูท้ี่จะขายบา้น ผูป้ระกอบการ บริษทันายหน้า 
หรือสถาบนัการเงิน อาจจะน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นฐานขอ้มูลใช้วิเคราะห์หรือวางแผนไดใ้นระดบัหน่ึง 
จากการวจิยัในคร้ังน้ีมีขอ้เสนอแนะเพือ่เป็นประโยชน์ต่อการวจิยัในอนาคตต่อไป 
 5.3.1 ดา้นผลิตภณัฑผ์ูป้ระกอบการโครงการบา้นจดัสรรขายควรค านึงถึงและน าไปใช ้คือ
ในเร่ืองของ รูปแบบในการสร้างบา้น ที่ควรมีการออกแบบให้สภาพบา้นมีความคงทน แข็งแรงและ
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รูปแบบของบา้นตอ้งมีความสวยงามตามยคุสมัยดว้ย เพื่อเป็นการกระตุน้และดึงดูดลูกคา้ให้เกิด
ความสนใจเพิม่ขึ้น 
 5.3.2 ด้านราคา ผูป้ระกอบการโครงการบา้นจดัสรรขายควรค านึงถึงปัจจยัในด้านราคา 
เก่ียวกบัวงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผ่อนช าระ ที่ควรจะมีมอบให้กบัลูกคา้ โดยผูป้ระกอบการ
นั้นอาจเป็นผูด้  าเนินการให้ผูซ้ื้อสามารถยืน่กูก้บัสถาบนัการเงินไดร้วมทั้งควรขอส่วนลดดอกเบี้ย
เป็นกรณีพเิศษเพือ่เป็นการดึงดูดลูกคา้ไดอี้กหน่ึงทาง 
 5.3.3 ดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผูป้ระกอบการโครงการบา้นจดัสรรควรมีการ
ค านึงถึงส่ิงที่จะมอบใหก้บัลูกคา้ เพือ่เป็นการตอบแทนลูกคา้ในการซ้ือบา้น เช่น มอบส่วนลดพิเศษ
หรือแจกของแถมที่น่าสนใจเพิ่มขึ้นให้กบัลูกคา้หลงัจากที่มีการซ้ือขายบา้นให้กบัลูกคา้ เช่น แจก
ของแถมเป็นพดัลมติดเพดาน ไมโครเวฟ เคร่ืองท าน ้ าอุ่นใหก้บัลูกคา้ เป็นตน้ เพือ่เป็นการสร้างมิตร
ไมตรีใหก้บัผูซ้ื้อบา้น 
 5.3.4 จากปัจจยัที่มีผลต่อการไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง อนัเน่ืองมาจาก เพราะกงัวลเร่ืองของ
ประวติับา้นมือสอง ผูป้ระกอบการบา้นมือสองควรมีการใหข้อ้มูลที่แทจ้ริงเกี่ยวกบัประวติัของบา้น
แก่ผูซ้ื้ออยา่งถูกตอ้งวา่บา้นแต่ละหลงัไม่มีประวติัใดใดมาก่อน เพื่อเป็นการสร้างความสบายใจแก่
ลูกคา้ 
 5.3.5 จากปัจจยัที่มีผลต่อการไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง อนัเน่ืองมาจาก เพราะชอบบา้นมือ
หน่ึงมากกว่าบา้นมือสองผูป้ระกอบการบา้นมือสองควรให้ค  าแนะน าแก่ลูกคา้เก่ียวกบัคุณสมบติั
ของบา้นมือสองวา่มีดีอยา่งไร ไดเ้ปรียบในเร่ืองใดบา้ง และให้ขอ้คิดแก่ลูกคา้ในการเลือกซ้ือบา้น
มือสองเพือ่เป็นการเปล่ียนทศันคติใหม้าสนใจบา้นมือสอง 
 5.3.6 จากปัจจยัที่มีผลต่อการไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง อนัเน่ืองมาจาก เพราะสภาพบา้นมือ
สองอาจมีความทรุดโทรม ผูป้ระกอบการบา้นมือสองควรให้ความรู้ ค  าแนะน าแก่ผูซ้ื้อบา้นในเร่ือง
ของสภาพบา้นมือสองวา่ส่วนมากแลว้ ยงัมีสภาพดีอยูมี่จ  านวนมาก เพราะถูกก่อสร้างบนพื้นดินที่
มัน่คงแขง็แรง และไดรั้บการเอาใจใส่จากเจา้ของคนบา้นคนเก่า 
 5.3.7 จากปัจจยัที่มีผลต่อการไม่สนใจซ้ือบา้นมือสอง อันเน่ืองมาจาก เพราะไม่สามารถ
ประเมินราคาซ่อมบา้นไดห้ากท าการซ่อมแซมผูป้ระกอบการบา้นมือสองควรให้ค  าแนะน าในเร่ือง
การรีโนเวทบา้นวา่จะมีสถาปนิกและผูเ้ช่ียวชาญหรือจะคอยให้ค  าแนะน าแก่ผูซ้ื้อไดห้รือหากมีการ
ซ่อมแซมควรใชว้สัดุอุปกรณ์ต่างๆที่มีมาตรฐานเพือ่เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือใหแ้ก่ผูซ้ื้อ 

5.3.8 เน่ืองจากในปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วไปตามภาวะทางเศรษฐกิจ ผูว้ิจยั
จึงขอเสนอควรใหมี้การจดัท าวจิยัถึงปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภคต่อไป
อย่างต่อเน่ือง เ น่ืองจากเวลาที่ เปล่ียนแปลงไปจะส่งผลให้ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือที่
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เปล่ียนแปลงไป อาจปรับเปล่ียนไปตามแนวโนม้ของเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง ฯลฯ อนัเป็นสาเหตุ
ที่จะส่งผลกระทบไปยงัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและอาจะส่งผลกระทบไปยงัผูป้ระกอบการธุรกิจ
อสงัหาริมทรัพยต์่างๆได ้
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ภาคผนวก  

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านมือสองของผู้บริโภค 
ในอ าเภอล าลูกกา จังหวัดปทุมธานี 

 

ค าช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าขึ้นเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการหาขอ้มูลประกอบการคน้ควา้
อิสระ ของนกัศึกษาปริญญาโท ส านกัวชิาการจดัการ สาขาบริหารธุรกิจ แผน ข มหาวิทยาลยัแม่ฟ้า
หลวง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
มือสองของผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานีเพื่อน าขอ้มูลที่ได้น าไปวิเคราะห์และ
น าเสนอในภาพรวม โดยจะเก็บข้อมูลเป็นความลับและมิได้ท  าการเปิดเผยข้อมูลของท่านแต่
ประการใด นอกจากน าไปใชป้ระโยชน์ใน การศึกษาเท่านั้น 

 ผูว้จิยัคาดหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความอนุเคราะห์ ขอ้มูลอนัเป็นประโยชน์จากทุกท่าน
และขอขอบพระคุณทุกท่านที่ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอยา่งดี 

   

 

   นางสาว นภิส กรภควฒัน์จินดา 

   ผูว้จิยั 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจงโปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน () หนา้ค  าตอบที่ตรงตามความจริงของท่าน 

1. เพศ  
 (   ) ชาย     (   ) หญิง 

2. อาย ุ
 (   ) ต  ่ากวา่ 25 ปี  (   ) 25 - 30 ปี   (   ) 31 – 35 ปี   
 (   ) 36 – 40 ปี  (   ) 41 – 45 ปี  (   ) 46 – 50 ปี (   ) 51 ปีขึ้นไป  

3. สถานภาพ 
 (   ) โสด (   ) สมรส (   ) หยา่ร้าง (   ) หมา้ย (   ) แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศึกษา 

 (   ) ต  ่ากวา่ปริญญาตรี  (   ) ปริญญาตรี  (   ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 (   ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………… 

5. อาชีพ 

  (   ) ขา้ราชการ/พนกังานขา้ราชการ     (   ) พนกังานบริษทัเอกชน     
 (   ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ      (   ) คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั     
  (   ) เกษตรกร      (   ) อ่ืนๆ................................... 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 (   ) ไม่เกิน 10,000 บาท   (   ) 10,001 - 25,000 บาท   
 (   ) 25,001 - 50,000 บาท   (   ) 50,001 - 75,000บาท   
 (   ) 75,001 - 100,000 บาท  (   ) 100,001 บาทขึ้นไป 

7. จ  านวนสมาชิกภายในครอบครัว 

 (   ) 1 - 3 คน   (   ) 4 - 6 คน  (   ) 7 คนขึ้นไป 
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8. ลกัษณะทีอ่ยูอ่าศยัของท่านในปัจจุบนั 

 (   ) หอ้งเช่า/บา้นเช่า  ( ) บา้นเด่ียวชั้นเดียว (  ) บา้นเด่ียวสองชั้น 
 (   ) ทาวน์เฮาส์/อพาร์ทเมนท ์ (  ) คอนโดมิเนียม (  ) อ่ืนๆ............................ 

9. ท่านอาศยัอยูท่ี่บา้นหลงัปัจจุบนัมาเป็นระยะเวลานานเท่าใด 

 (   ) นอ้ยกวา่ 1 ปี   (   ) ไม่เกิน 2 ปี  (   ) 2 - 3 ปี  
 (   ) 4 - 5 ปี   (   ) 6 - 7ปี  (   ) 8 ปีขึ้นไป 

10. ลกัษณะการจ่ายช าระเงินในการซ้ือบา้น 

 (   ) ซ้ือแบบเงินสด   (   ) ซ้ือแบบเงินผอ่นช าระ 
 (   ) ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะสั้นไม่เกิน 5 ปี (   ) ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะกลาง 5 – 15 ปี 
 (   ) ซ้ือแบบเงินผอ่นระยะยาวเกิน 15 ปี (   ) ซ้ือรูปแบบอ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
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ส่วนที่ 2 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

 ในการเลือกซ้ือบ้าน ปัจจัยต่อไปน้ีมีความส าคัญต่อท่านมากน้อยเพียงใด โปรดท า
เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งซ่ึงแสดงถึงระดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s        

 ทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซื้อบ้าน 
ระดับการให้ความส าคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
11. สภาพบา้น รูปแบบของบา้นมีความสวยงาม 

     

12. ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยภายในตวับา้น      
13. ขนาดของท่ีดินเหมาะสมกบัขนาดบา้น      
14. คุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการปลูกสร้างบา้น      
15. ภูมิทศัน์สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบ      
16. มีสาธารณูปโภคบริการครบครันถนน ไฟฟ้า น ้ าประปา       

ปัจจัยด้านราคา (Price) 

17. ราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัสภาพของตวับา้น 
     

18. มีราคาบา้นท่ีหลากหลายให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือ      
19. ราคาเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ      
20. วงเงินสินเช่ือและระยะเวลาการผอ่นช าระ      

ปัจจัยด้านท าเลทีต่ั้ง/ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
21. การคมนาคมสะดวก รวดเร็วมีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก ์ฯลฯ 

     

22. บา้นอยูใ่นแหล่งชุมชน      
23. มีการโฆษณาท่ีจูงใจผูซ้ื้อ      
24. สามารถติดต่อสอบถามขอ้มลูเร่ืองบา้นผา่นทาง E-mail, 
Facebook ได ้

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
25. มีบา้นตวัอยา่ง หรือแฟ้มสะสมผลงานให้ลูกคา้พิจารณาก่อน
ตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

     

26. มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ประกาศขายบา้นตามส่ือต่างๆ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์Website ฯลฯ 

     

27. การมอบส่วนลดพิเศษ แจกของแถมท่ีน่าสนใจให้ลูกคา้      
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 ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือและไม่ซ้ือบ้านมือสองของผู้บริโภคอ าเภอล าลูกกา จังหวัด
ปทุมธานี 

 ปัจจยัต่อไปน้ีมีความส าคญัต่อท่านมากน้อยเพียงใดในการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือบา้นมือ
สอง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งซ่ึงแสดงถึงระดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยั 

28. หากจะซ้ือบา้นท่านสนใจที่จะซ้ือบา้นมือสองหรือไม่ (ถา้ไม่สนใจโปรดขา้มไปท าขอ้ที่ 36) 
(   ) สนใจ   (   ) ไม่สนใจ 

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการซื้อบ้านมอืสองของผู้บริโภค 
อ าเภอล าลูกกา จังหวดัปทุมธานี 

ระดับความส าคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

29. สนใจเพราะบา้นหลงัเดิมคบัแคบ      
30. สนใจเพราะบา้นมือสองมีราคาถูกกว่าบา้นมือหน่ึง      
31. สนใจเพราะผูซ้ื้อสามารถเลือกท าเลของบา้นไดด้ว้ย
ตนเอง 

     

32. สนใจเพราะบา้นมือสองพร้อมเขา้อยูไ่ดท้นัทีไม่ตอ้ง
กงัวลว่าจะก่อสร้างไม่เสร็จ 

     

33. สนใจเพราะสามารถต่อรองราคากบัผูข้ายได ้      
34.สนใจเพราะบา้นมือสองสามารถปรับปรุงหรือรีโนเวท
ให้เหมือนใหม่ได ้

     

35. สนใจเพราะบา้นมือสองไดเ้ปรียบเร่ืองสภาพแวดลอ้ม
ในละแวกบา้นท่ีเราสามารถตรวจสอบได ้

     

 
36. ไม่สนใจ เพราะกงัวลเร่ืองประวติัของบา้นมือสอง      
37. ไม่สนใจ เพราะสภาพบา้นมือสองอาจมีความทรุด
โทรม 

     

38. ไม่สนใจ เพราะไม่สามารถประเมินราคาค่าซ่อมบา้น
ไดห้ากท าการซ่อมแซม 

     

39. ไม่สนใจเพราะชอบบา้นมือหน่ึงมากกว่าบา้นมือสอง      
40. อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................................       
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 

...............................................................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................................................. 

 

**ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกทา่นทีก่รุณาใหค้วามร่วมมือ** 
  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวตัิผู้เขียน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



90 

 

 

ประวตัิผู้เขียน 

ช่ือ  นางสาวนภิส กรภควฒัน์จินดา 

วัน เดือน ปีเกิด  3 พฤศจิกายน 2534 

สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน  เลขที่ 112 หมู่ 11 ซอย 2 ต าบอลดอนศิลา  
                     อ าเภอเวียงชยั จงัหวดัเชียงราย 57210 

ประวัติผู้เขียน 
2558  ปริญญาตรี ศิลปศาสตรบณัฑิต  
  มหาวทิยาลยัรังสิต 

 
 


	หน้าปก
	ส่วนนำ
	บทคัดย่อ
	สารบัญ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทที่ 5
	รายการอ้างอิง
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน



