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บทคัดย่อ 
 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่ง
หน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียว
แห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่ง
หน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียว
แห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวาจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลอง
สามวา กลุ่มตวัอย่างคือ ผูซ้ื้อท่ีไดรั้บการโอนกรรมสิทธ์ิบา้นเด่ียว หรือสมาชิกคนใดคนหน่ึงใน
ครอบครัวท่ีมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวร่วมกนั จ านวน 210 ชุด เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม 
โดยสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับการทดสอบ
สมมติฐาน ผูว้ิจัยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  โดยมีค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดต่้อ
ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ แตกต่างกนั จะมีระดบัการตดัสินใจซ้ือโครงการบา้นเด่ียวแห่ง
หน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวาโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น มี 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุแตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียว
แห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ด้านการเสาะหาข้อมูล และด้านการประเมินผลทางเลือก
แตกต่างกนั และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพแตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู ้
ซ้ือโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ในดา้นการตระหนักถึงปัญหาหรือการ
รับรู้ถึงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือแตกต่างกนั และส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านพนักงานให้บริการ และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา 
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ABSTRACT 

This research aims to study the personal factors of buyers of a single - housing project 
in the Khlong Sam Wa area. It examines the marketing mix of services for buyers of the project, 
the decision-making process of buyers, and compares the decision-making process among buyers 
based on different personal factors. Additionally, it studies the marketing mix factors that 
influence the decision-making process of buyers in this project. The sample group consists of 210 
buyers who have transferred ownership of the single-family homes or one family member who 
was involved in the decision-making process to purchase the home. Data collection was done 
using a questionnaire. The statistics used include frequency, percentage, mean, and standard 
deviation. For hypothesis testing, the researcher used Multiple Regression Analysis with a 
significance level of 0.05. The research found that personal factors such as gender, age, education 
level, marital status, average monthly family income, and occupation did not significantly differ 
in the overall decision-making process for purchasing a single-family home in the Khlong Sam 
Wa area. However, when considered in detail, two personal factors showed differences: Age : 
Different ages result in differences in the information-seeking and evaluation of alternatives stages 
of the decision-making process. Marital Status : Different marital statuses result in differences in 
the problem recognition or need awareness and post-purchase behavior stages of the decision-
making process. Furthermore, the marketing mix factors of product, promotion, people, and 
process significantly influence the decision-making process of buyers in the Khlong Sam Wa 
housing project. 
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บทน า 
 

ความเป็นมา และความส าคัญของปัญหา 

บา้นหรือท่ีพกัอาศยัซ่ึงเป็นหน่ึงในปัจจยั 4 ท่ีมนุษยจ์ าเป็นต่อการด ารงชีวิต ท่ามกลาง
ภาพรวมของตลาดอสังหาริมทรัพย ์ท่ียงัคงชะลอตวัเน่ืองจากก าลงัซ้ือท่ีเติบโตลดลงแต่ตวัเลขผล
ประกอบการของนกัพฒันาอสังหาริมทรัพยห์ลายเจา้กลบัเติบโตสวนทางตลาด หน่ึงในนั้นคือแบ
รนด ์“แสนสิริ” เผยผลประกอบการ 9 เดือน ปี 2566 ก าไรสุทธิ 4,760 ลา้นบาท สูงกวา่ก าไรปี 2565 
ทั้งปี รายไดร้วมอยู่ท่ี 28,047 ลา้นบาท โต 28% จากช่วงเดียวกนัของปีก่อนเป็นโครงการบา้นเด่ียว



ระดบัลคัชวัร่ี และคอนโดมิเนียมพร้อมอยู ่(https://mgronline.com.2566:เวบ็ไซต)์  สามารถช้ีวดัถึง
ความตอ้งการซ้ือบา้นดว้ยเหตุผลแตกต่างกนัออกไป นอกจากน้ี “บา้นเด่ียว” ถูกมองเป็นเคร่ืองมือ
หน่ึงท่ีแสดงถึงฐานะความมัง่คัง่และความส าเร็จซ่ึงค่านิยมก าลงัขยายตวัในประเทศไทย สอดคลอ้ง
กบัแนวคิดการใช้ชีวิตของผูค้นยุคใหม่ท่ีแมว้่าจะท างานหนัก หาเงินไดม้าก แต่ก็กลา้ท่ีจะใช้จ่าย
เพื่อแสวงหาความสุข ความหรูหราท่ีบ่งบอกถึงเอกลักษณ์เฉพาะตัว และบ้านยงัเป็นตัวช้ีวดั
คุณภาพชีวิต วดัระดบัสังคม และวดัความส าเร็จในชีวิตของแต่ละบุคคลดว้ยจุดเปล่ียนตลาดบา้น
หรู ยอ้นกลบัไป เม่ือ 5 ปีท่ีแลว้ บา้นหรูมีปริมาณไม่มากนกั เพราะยงัไม่หลากหลายทั้งเร่ืองท าเล
และการออกแบบ ท าให้คนมีฐานะท่ีตอ้งการบา้นหรูส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือท่ีดินเอง จา้งออกแบบ 
และสร้างบา้นตามตอ้งการ แต่เม่ือผูพ้ฒันาโครงการบา้นเร่ิมมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีตอบโจทย์
บา้นหรู จึงมีใหเ้ลือกมากขี้น ประกอบกบัเทรนดค์วามตอ้งการบา้นเด่ียวเติบโตขี้นในช่วง COVID-
19 ท าให้ตลาดบา้นขยายตวัสวนกระแส โดยเฉพาะกลุ่มบา้นหรูท่ีเป็นหน่ึงใน  Segment ท่ีอยู่อาศยั
ท่ีก าลงัเติบโตอยา่งมาก เน่ืองจากกลุ่มผูซ้ื้อเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือและมีความมัน่คงทางการเงินสูงจึง
ไดรั้บผลกระทบจากปัญหาทางเศรษฐกิจนอ้ยกวา่กลุ่มอ่ืน   

โครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึง เป็นโครงการบา้นสไตลอ์งักฤษ แนวบา้นให้ความเป็นเอก
ลกัษณะเหมาะกบักลุ่มผูซ้ื้อท่ีตอ้งการบา้นส าหรับเพื่อการพกัผ่อนอยา่งแทจ้ริง ภายในโครงการให้
บรรยากาศสไตล์รีสอร์ท มีตน้ไมใ้ห้ความร่มร่ืน มีฟังก์ชันท่ีตอบโจทยก์ารใช้งาน มีคลบัเฮาส์ 
ทะเลสาบ และส่วนกลางท่ีออกแบบมาให้เหมาะสมกบัไลฟ์สไตลข์องกลุ่มผูซ้ื้อ พร้อมมีมาตรฐาน
ความปลอดภยัสูง ผ่านเทคโนโลยีท่ีทนสมยั และการจดัการดา้นอสังหาริมทรัพย์ ท่ีเขม้งวด พื้นท่ี
ในโครงการ มีทั้งหมด 163 ไร่ 1 งาน 49 ตารางวา จ านวน 518 ยูนิต ซ่ึงวดัระดบั Segment บา้น
เด่ียวและบา้นแฝด พบว่า โครงการบา้นเด่ียวฯ มีราคาในระดบั Upper Class อยู่ท่ี (5-10 ลา้นบาท) 
แต่ปัจจุบนัแบรนด์บา้นเด่ียวท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ไดถู้กยกขึ้นมาอยู่ในระดบั High Class ราคาอยูท่ี่ 
(15-25 ลา้นบาท) (https://thinkofliving.com.2023:เว็บไซต์) ในทุกๆปี จากขอ้มูลทางสถิติด้าน
สังคมหมวดประชากร ในช่วง 4 ปี ท่ีผา่นมา นบัตั้งแต่ ปีพ.ศ.2561-2565 พบวา่ ในปี 2561 มีจ านวน
ครอบครัวในเขตคลองสามวา จ านวน 13,542 ครัวครอบ มีประชากร จ านวน 51,114 คน  มีชุมชน 
จ านวน 81 ชุมชน และในปี 2565 มีจ านวนครอบครัวในเขตคลองสามวา จ านวน 19,208 ครอบครัว 
มีประชากร จ านวน 64,063 คน  มีชุมชน จ านวน 84 ชุมชน ซ่ึงเป็นจ านวนประชากรท่ีเพิ่มขึ้นใน
ทุกๆ ปี (https://webportal.bangkok.go.th/pipd.2561-2565:เวบ็ไซต์) เม่ือจ านวนประชากรเพิ่มมาก
ขึ้นจึงส่งผลให้เกิดมีการขยายครอบครัวดว้ยเช่นกนั หากมองในดา้นของธุรกิจ ซ่ึงแน่นอนว่ากลุ่ม
นักพฒันาอสังหาริมทรัพยไ์ด้มีการออกแบบท่ีอยู่อาศยัให้เขา้กับไลฟ์สไตล์ของกลุ่มเป้าหมาย  
เน่ืองจากผูซ้ื้อมีตวัเลือกท่ีหลากหลาย  ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของการออกแบบตวับา้น ฟังกช์ัน่การใช้
งานท่ีทนัสมยั พื้นท่ีสีเขียว ส่วนกลางท่ีอ านวยความสะดวก ความเป็นระเบียบของโครงการ และ

https://thinkofliving.com.2023:เว็บไซต์
https://webportal.bangkok.go.th/pipd.2561-2565:เว็บไซต์


ความปลอดภยัขั้นสูง มีการน าเทคโนโลยีเขา้มาพฒันาและปรับใชก้บัโครงการ  แต่ละโครงการ มี
ส่วนลด และของแถม ใหก้บัผูซ้ื้อบา้น เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางการตลาด  

จากเหตุผลท่ีได้กล่าวมาในขา้งต้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขต
พื้นท่ีคลองสามวา โดยผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นขอ้มูลในการบริหาร เพื่อปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาดบริการให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการ และเขา้ถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ เพื่อ
น ามาประยกุตใ์ชพ้ฒันา และเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารงานใหส้อดคลอ้งกบัธุรกิจต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลอง
สามวา 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงใน
เขตพื้นท่ีคลองสามวา 

3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ี
คลองสามวา 

4. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงใน
เขตพื้นท่ีคลองสามวาจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

5. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู ้
ซ้ือโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา 

สมมติฐานของการวิจัย 

1. ผูซ้ื้อโครงการบ้านเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล
แตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ
โครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา 

ขอบเขตของการวิจัย 

งานวิจยัน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบ้านเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ผูว้ิจัยได้ก าหนด
ขอบเขตไว ้ดงัน้ี  

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวิจยั   



การวิจยัในคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ 
รายได้ต่อครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ  รวมถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย พนักงานให้บริการ 
กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ในดา้นการตระหนัก
ถึงปัญหาหรือการรับรู้ถึงความต้องการด้านการเสาะหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลอง
สามวา 

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ โดยเลือกโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ี

คลองสามวา ซ่ึงมีจ านวนยูนิตทั้งหมดในโครงการ อยู่ท่ี 518 ยูนิต แบ่งออกเป็น 3 เฟส โดยมี
จ านวนยูนิต ของแต่ละเฟส ดงัน้ี เฟสท่ี 1 มีจ านวน 239 ยูนิต, เฟสท่ี 2 มีจ านวน 186 ยูนิต และเฟส
ท่ี 3 (โครงการเฟสใหม่ก าลงัเปิดขาย) มีจ านวน 93 ยูนิต (ขอ้มูลจากฝ่ายขายและนิติบุคคลของ
โครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ณ วนัท่ี 12 กุมภาพนัธ์ 2567)   ซ่ึงผูว้ิจยัจะ
เลือกจากโครงการ เฟสท่ี 1 และเฟสท่ี 2 ท่ีมีการโอนกรรมสิทธ์ิบา้นเรียบร้อยแลว้ จ านวน 425 คน 
โดยให้ผูซ้ื้อท่ีไดรั้บการโอนกรรมสิทธ์ิบา้นเด่ียว หรือสมาชิกคนใดคนหน่ึงในครอบครัวท่ีมีการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวร่วมกนั เป็นผูต้อบแบบสอบถาม  และหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ 
Taro Yamane (1973) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 207 คน  เพื่อป้องกนัการผิดพลาดผูว้ิจยัจึงเก็บ
ขอ้มูลเพิ่มเติม รวมเป็น 210 ชุด โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling)  

3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ีในการวิจยั   
ท าการวิจยัโดยสุ่มจากกลุ่มตวัอย่างของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ี

คลองสามวา 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
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a. นิยามศัพท์ 

 

 

 
 
 
 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. สถานภาพ 

5. รายไดต้่อครอบครัว 

เฉล่ียต่อเดือน 

6. อาชีพ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ

โครงการบ้านเดี่ยวแห่งหนึ่งในเขต

พื้นท่ีคลองสามวา  

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือ    

การรับรู้ถึงความตอ้งการ 

2. การเสาะหาขอ้มูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

(Schiffman and Kanuk, 2007) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. การส่งเสริมการขาย 

5. พนกังานใหบ้ริการ 

6. กระบวนการ 

7. ลกัษณะทางกายภาพ 

(E. Jerome McCarthy, 1960) 

(Bernard H. Boom & Mary J. Bitner, 
1981) 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับธุรกจิบริการ 

เอ๊ดมนัด์ เจอโรม แมคคาร์ธี (E. Jerome McCarthy, 1960) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ซ่ึงบริษทัจ าเป็นตอ้งน าวิธีการใชเ้คร่ืองมือ
ทางการตลาดมาใช้ร่วมกันเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย โดยการ
สนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ   

เบอร์นาร์ด เอช บูมส์ และแมร่ี โจ บิทเนอร์ (Bernard H. Booms & Mary Jo Bitner, 
1981) ไดพ้ฒันาเคร่ืองมือจาก  4Ps  ซ่ึงปรับเพิ่มเขา้มาอีก 3Ps ไดแ้ก่ บุคลากร (People) ลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) ซ่ึงเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีพัฒนา
เพื่อให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของอุตสาหกรรมสินคา้และการบริการอย่างครอบคลุมมากขึ้น 
ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ชิฟแมน และคานุก (Schiffman  and Kanuk, 2007) โดยกล่าวไวว้า่ กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีมีตัวเลือกมากกว่าหน่ึงทางเลือก ซ่ึง
ผูบ้ริโภคมีการพิจารณาอย่างเป็นขั้นตอนในการตดัสินใจ ทั้งทางดา้นความรู้สึกทางจิตใจ และการ
ปฏิบัติทางกาย ท่ีเกิดขึ้ นในช่วงระยะเวลาหน่ึง โดยท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือใช้เอง หรือ
พฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน ซ่ึงมี 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย การ
รับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมิน
ภายหลงัการซ้ือ 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

อญัชนา ทองเมืองหลวง (2554) ได้ศึกษาเก่ียวกับเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียว ของบริษทัพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ขนาด
ตวัอย่างท่ีใช้ศึกษาจ านวน 265 ราย ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการคน้ควา้
อิสระเป็นแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลใช้ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ผล
การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือบา้น 3 
ล าดบัแรก ไดแ้ก่ 1) ท าเลท่ีตั้งโครงการ 2) แบบบา้นทนัสมยั 3) มีส่ิงแวดลอ้มท่ีดี โดยแบบบา้นท่ี
ช่ืนชอบ เป็นแบบ iPrestige มีขนาดพื้นท่ีใช้สอย 181 ตารางเมตร อยู่ในระดบัราคาท่ี 5.1 – 5.5 



ลา้นบาท โดยพื้นท่ีบา้นท่ีนิยมเป็นขนาด 50 – 60 ตารางวา ลูกคา้ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัส่ิง
อ านวยความสะดวกรูปแบบการส่งเสริมขายท่ีลูกคา้พอใจมากท่ีสุด คือ ส่วนลดเงินสด 

วิตโต เรียลลิอาลี และเจอร์ร่ี ไฮคาล  (Vitto Rialialie and Jerry Heikal, 2023) ได้ศึกษา
เก่ียวกบัเร่ือง ผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือและความภกัดีของผู ้
ซ้ือของยูนิตอพาร์ทเมน้ท่ีพกัอาศยัใจกลางเมืองฝ่ังตะวนัออก (The Effect of Marketing Mix 7P 
on Decisions Purchase and Consumer Loyalty of Units Central Apartment East Residence) โดย
ใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 192 คน โดยมีเทคนิคการสุ่มตวัอยา่ง
โดยไม่ตั้งใจ ซ่ึงใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือความถูกตอ้งและความน่าเช่ือถือ ส าหรับเคร่ืองมือทดสอบ 
ซ่ึงน าไปใช้วิธีการเชิงปริมาณด้วยการประมวลผลข้อมูล Smart PLS  ผลการวิจยัพบว่า ราคา 
บุคลากร กระบวนการ สินคา้ และการส่งเสริมการขาย ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ในขณะท่ี
หลกัฐานทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นบุคลากร หลกัฐานทางกายภาพ และ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงไม่ส่งผลกระทบต่อความความภักดีของผู ้ซ้ือ ในขณะท่ีราคา 
กระบวนการ ผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูซ้ื้อ 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีใชรู้ปแบบวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงมีรูปแบบการวิจยัเป็นการวิจยัเชิง
ส ารวจ โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน ์Google Form เป็นเคร่ืองมือส าหรับการเก็บขอ้มูล ประชากร
ท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  คือ ผูซ้ื้อท่ีไดรั้บการโอนกรรมสิทธ์ิบา้นเด่ียว หรือสมาชิกคนใดคน
หน่ึงในครอบครัวท่ีมีการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวร่วมกนั โดยใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro 
Yamane)  ไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 210 คน  

ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั ประกอบดว้ยตวัแปรอิสระ 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สภานภาพ รายไดต้่อครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ 2) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการให้บริการ การส่งเสริม
การตลาด บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ  ส่วนตวัแปรตาม คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู ้
ซ้ือโครงการบา้นเด่ียวในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ตามทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ การ
ตระหนกัถึงปัญหาหรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ การเสาะหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามออนไลน์ Google Form แบ่งออกเป็น 3 
ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ส าหรับการตอบแบบสอบถาม (ค าถามคดักรอง) ส่วนท่ี 2 ปัจจยั



ส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา 
ส่วนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา 

การวิเคราะห์ขอ้มูลตวัสถิติเชิงพรรณนา  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดต้่อครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 
อาชีพโดยแสดงตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency)  และหาค่าร้อยละ (Percentage)  ส่วนท่ี  2 
ขอ้มูลเก่ียว กบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การ
ส่งเสริมการขาย พนกังานผูใ้ห้บริการ กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ โดยแสดงตารางแจกแจง
ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และระดับความส าคัญของส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ทั้ง 7 ด้าน  ส่วนท่ี  3  เป็นกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ได้แก่ การ
ตระหนกัถึงปัญหาหรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ การเสาะหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยแสดงตารางแจกแจงค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และระดับการตดัสินใจซ้ือ ทั้ง 5 ด้าน และการวิเคราะห์ขอ้มูล
สมมติฐานดว้ยสถิติเชิงอนุมาน เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระ 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  ขอ้ท่ี 1) 
ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน จะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือแตกต่างกัน โดยใช้สถิติ T-test 
Independent และ One -Way Analysis of Variance (One-Way ANOVA) หากพบความแตกต่าง
ระหว่างตวัแปร จะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี LSD และ ขอ้ท่ี 2) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงเขต
พื้นท่ีคลองสามวา โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  เพื่อ
คน้หาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขต
พื้นท่ีคลองสามวา 
 

ผลการวิจัย 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ร้อยละ 63.80 อายุระหว่าง 40 – 49 ปี ร้อยละ 41.90 มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ร้อย
ละ 65.20 สถานภาพโสด ร้อยละ 51.00 มีรายไดต้่อครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 100,001 – 150,000 
บาท ร้อยละ 41.40 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 
31.40  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสาม
วา ทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ด้านพนักงานให้บริการ ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมมีระดับ



ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั (x̅ = 4.44, S.D = 0.37)  เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านโดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
พนกังานให้บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั (x̅ = 4.62, S.D = 0.52)  มาเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือ ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั (x̅ = 4.53, S.D = 0.44) ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั (x̅ = 
4.48, S.D = 0.43) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั (x̅ = 4.41, S.D = 0.54) ดา้นราคา มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั (x̅ = 4.39, S.D = 0.57) และดา้นส่งเสริมการขาย (x̅ = 4.24, S.D = 0.59) ท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยสุด ตามล าดบั  

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจซ้ือโครงการ
บา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ การตระหนักถึงปัญหาหรือการับรู้
ความตอ้งการ การเสาะหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ ในภาพรวมมีระดับการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ (x̅ = 4.10, S.D = 
0.35)  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย พบว่า กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั (x̅ = 4.54, S.D = 0.46) มาเป็นอนัดบัหน่ึง 
รองลงมาคือ ด้านการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ (x̅ = 4.33, S.D = 0.50) ด้านการประเมินผล
ทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ (x̅ = 4.05, S.D = 0.48) ด้านการเสาะหาขอ้มูล มีค่าเฉล่ียเท่ากับ (x̅ = 
3.84, S.D = 0.61)และดา้นการตระหนักถึงปัญหาหรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (x̅ = 3.71, S.D = 
0.51)มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขต
พื้นท่ีคลองสามวา ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดย
พบว่า ผูซ้ื้อโครงการบ้านเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวาท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ รายไดต่้อครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ แตกต่างกนั จะมีระดบัการตดัสินใจซ้ือ
โครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวาโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาราย
ดา้น มี 2 ปัจจยั ท่ีมีระดบัการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลอง
สามวาแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายแุตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู ้
ซ้ือโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา  ในดา้นการเสาะหาขอ้มูล และดา้นการ
ประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพแตกต่างกนั จะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ในดา้นการตระหนกัถึง
ปัญหาหรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือแตกต่างกนั  

ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ี
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานให้บริการ 



และดา้นกระบวนการส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเดียวแห่งหน่ึงใน
เขตพื้นท่ีคลองสามวา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้น
เด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา เม่ือพิจารณารายละเอียดจะเห็นวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ด้านกระบวนการ ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด (Beta = 0.284) รองลงมาคือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์(Beta = 0.206) ดา้นพนกังานให้บริการ (Beta =  -0.199) และการส่งเสริมการขาย (Beta 
= 0.184) นอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 1 ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี  1 ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาความเหมาะสมของสมการถดถอยเชิงพหุคูณของตวัแปร โดยรวม
ของส่วนประสมทางการตลาดของโครงการบา้นเด่ียวของผูซ้ื้อโครงการแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ี
คลองสามวา (𝑛 = 210) 

 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients  

t 
 

Sig. 

Collinearity 
statistics 

B 
Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี 1.798 0.255  7.046 <0.001*   
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.168 0.061 0.206 2.755 0.006* 0.602 1.662 
2. ดา้นราคา 0.016 0.045 0.027 0.365 0.715 0.630 1.587 
3. ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

0.076 0.051 0.117 1.493 0.137 0.548 1.825 

4. ดา้นการส่งเสริม
การขาย  

0.108 0.044 0.184 2.455 0.015* 0.598 1.671 

5. ดา้นพนกังาน
ใหบ้ริการ  

-0.133 0.058 -0.199 -2.291 0.023* 0.444 2.254 

6. ดา้นกระบวนการ 0.214 0.060 0.284 3.577 <0.001* 0.530 1.887 
7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

0.080 0.066 0.103 1.220 0.224 0.474 2.111 

 
R 

 
R Square 

Adjusted 
R Square 

 
F- ratio 

Std. error of 
Estimate 

 
Sig. 

 
Durbin - Watson 

0.586 0.323 0.300 13.767 0.291 <0.001 1.945 
ตวัแปรตาม คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 



 

ตารางท่ี 2  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา 

ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ✓ 

ดา้นราคา   

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   

ดา้นการส่งเสริมการขาย  ✓ 

ดา้นพนกังานใหบ้ริการ ✓ 

 ดา้นกระบวนการ ✓ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

หมายเหต ุ เคร่ืองหมาย ✓ หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน  
 เคร่ืองหมาย  หมายถึง ไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน 

จากตารางท่ี  2  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดว้่า สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสม
ทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ี
คลองสามวาในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านพนักงานให้บริการ และด้าน
กระบวนการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

อภิปรายผล 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ท่ีมีปัจจยัส่วน
บุคคลแตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั จากการศึกษาพบว่า ในภาพรวมผู ้
ซ้ือท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขต
พื้นท่ีคลองสามวาไม่แตกต่างกัน  เม่ือเทียบกับนัยส าคัญทางสถิติ ส่งผลให้ไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้  เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า มี 2 ปัจจัย ท่ีมีระดับการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ
โครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวาแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ
แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสาม
วา  ในดา้นการเสาะหาขอ้มูล ดา้นการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนั   และปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
สถานภาพแตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขต
พื้นท่ีคลองสามวา ในด้านการตระหนักถึงปัญหาหรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ กับพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือแตกต่าง ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อัญชนา ทองเมืองหลวง (2554) ไดศึ้กษา



เก่ียวกบัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว ของบริษทัพฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลโดยภาพรวมดา้นอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้
ความส าคัญกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือบ้านเด่ียวโครงการ เดอะแพลนท์ไม่แตกต่างกัน 
ขณะเดียวกันก็สอดคล้องกับปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพท่ีแตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวโครงการ เดอะแพลนทไ์ม่แตกต่างกนั เม่ือทดสอบกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ในแต่ละขั้นตอน พบวา่ มีความแตกต่างในขั้นตอนความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา จากการศึกษาพบว่า มีเพียง 4 ดา้น 
ได้แก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านพนักงาน
ให้บริการ และดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียว
แห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวา ในส่วนดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขต
พื้นท่ีคลองสามวา ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ วิตโต เรียลลิอาลี และเจอร์ร่ี ไฮคาล  (Vitto 
Rialialie and Jerry Heikal, 2023) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัเร่ือง ผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาด
ต่อการตดัสินใจซ้ือและความภกัดีของผูซ้ื้อยูนิตอพาร์ทเมน้ท่ีพกัอาศยัใจกลางเมืองฝ่ังตะวนัออก 
(The Effect of Marketing Mix 7P on Decisions Purchase and Consumer Loyalty of Units Central 
Apartment East Residence) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานให้บริการ และดา้นกระบวนการ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผู ้
ซ้ือยูนิตอพาร์ทเม้นท่ีพกัอาศยัใจกลางเมืองฝ่ังตะวนัออก อีกทั้งยงัไม่สอดคล้องกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือยนิูตอพาร์ทเมน้ท่ีพกัอาศยัใจกลางเมืองฝ่ังตะวนัออก ในขณะเดียวกนัยงัคงมีความ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิตโต เรียลลิอาลี และเจอร์ร่ี ไฮคาล (Vitto Rialialie and Jerry Heikal, 
2023) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือยนิูตอพาร์ทเมน้ท่ีพกัอาศยัใจกลางเมืองฝ่ังตะวนัออก 
 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 

1. จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ เช่น
ขั้นตอนการวางมดัจ าจนถึงการโอนกรรมสิทธ์ิมีความชดัเจน กระบวนการรักษาความปลอดภยัมี
ความเหมาะสม เช่น การแลกบัตร เวลาการตรวจรักษาความปลอดภัย  หรือระยะเวลาในการ
ใหบ้ริการมีความเหมาะสม ซ่ึงกระบวนการเหล่าน้ี ผูซ้ื้อมีระดบัการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 3 อนัดบั



แรก ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจโครงการบา้นเด่ียวควรเนน้กลยุทธ์ทางการตลาดบริการท่ีมีความ
ชดัเจนในกระบวนการต่าง ๆ เช่น การวางมดัจ า และการรักษาความปลอดภยั สามารถสร้างความ
เช่ือมัน่ใหก้บัผูซ้ื้อไดม้ากขึ้น และควรเนน้ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ โครงการมีระบบรักษาความปลอดภยั
ท่ีได้มาตรฐานตลอด 24 ชั่วโมง รวมถึงช่ือเสียงของบริษทั/ โครงการมีความน่าเช่ือถือ เพื่อให้
กลุ่มเป้าหมาย เกิดความมั่นใจในคุณภาพ เน่ืองจากผูซ้ื้อจะได้รับความมั่นใจในคุณภาพของ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ อนัเน่ืองมาจากโครงการมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีมีมาตรฐานสูง และมี
ช่ือเสียงของบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ จะท าให้สามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูซ้ื้อได ้อีกทั้งยงัช่วยให้
บริษทัมีส่วนแบ่งตลาดท่ีแขง็แกร่งและยงัคงเป็นท่ีนิยมในวงกวา้งของกลุ่มเป้าหมาย  

2. จากการศึกษาพบว่า ผูซ้ื้อโครงการบา้นเด่ียวส่วนใหญ่มีการเสาะหาขอ้มูลเก่ียวกับ
โครงการบา้นเด่ียวดว้ยการสอบถามหรือไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัโครงการจากผูรู้้ เช่น คนรู้จกั ญาติ พี่
น้อง เพื่อน หรือพนักงานขายของโครงการ  ซ่ึงมีระดับการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการธุรกิจโครงการบา้นเด่ียวควรเนน้การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดในเร่ือง การสร้าง
ความไวว้างใจละความน่าเช่ือถือ คือ การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัโครงการบา้นเด่ียวท่ีมีความโปร่งใส่
ครบถว้น เก่ียวกบัรายละเอียดวสัดุก่อสร้าง การออกแบบ ส่ิงอ านวยความสะดวก และการบริการ
หลงัการขาย เพื่อเป็นประโยชน์ในการตดัสินใจซ้ือแก่ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือบา้น รวมถึงการใชป้ระโยชน์
จาการตลาดแบบปากต่อปาก เช่น จดัท าโปรแกรมแนะน าเพื่อนหรือญาติพี่นอ้งท่ีมีความตอ้งการ
จะซ้ือบา้นเด่ียวเหมือนกนั โดยใหส่ิ้งจูงใจ เป็นส่วนลด หรือของแถม ส าหรับผูท่ี้แนะน าและผูท่ี้ถูก
แนะน า เพื่อเพิ่มจ านวนผูซ้ื้อบา้นเด่ียวในโครงการ  

ข้อเสนอแนะส าหรับท าการวิจัยในคร้ังต่อไป 

 ผูวิ้จยัขอเสนอแนะแนวทางการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป เพื่อให้เกิดความสมบูรณ์ของการ
ศึกษาวิจยัมากยิง่ขึ้น โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัเน้นศึกษากบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีบา้นเด่ียวแห่งหน่ึงในเขตพื้นท่ีคลองสามวาเท่านั้น จึงท าให้ผลวิจยัอาจจะไม่มีความ
หลากหลาย ดงันั้นในการวิจยัคร้ังถดัไป ผูวิ้จยัขอเสนอแนะให้ขยายกลุ่มตวัอย่างให้ครอบคลุมทั้ง
เขตพื้นท่ีคลองสามวา ซ่ึงอาจท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีหลากหลายมากยิง่ขึ้น  

2. การศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
โครงการบา้นเด่ียว นอกเหนือจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เช่น ความพึงพอใจ ความภกัดี 
คุณค่าตราสินคา้ เพิ่มเติมเพื่อน าขอ้มูลมาใช้ก าหนดแนวทาง และวางกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจต่อไป  

3. การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป ผูวิ้จยัแนะน า
ควรใชวิ้ธีการศึกษาเชิงคุณภาพเขา้มามีส่วนร่วมในการวิจยัควบคู่ไปดว้ย เช่น การสัมภาษณ์ผูซ้ื้อ



โครงการบา้นเด่ียว แบบเจาะลึก การสังเกต หรือการระดมสมอง เป็นตน้ เพื่อให้มองเห็นภาพรวม
แนวคิดท่ีมีความละเอียดและชดัเจนยิง่ขึ้น 
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