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บทคดัย่อ 

การวิจยัครั� งนี� มีวตัถุประสงคเ์พื�อ �) เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อการเลือกซื�อบา้นพกัอาศยั 

ของพนักงานเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี �) เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซื�อบา้นพกัอาศยั ของพนักงานเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Study) โดยใชก้ารวิจยัแบบสาํรวจ (Survey Research) จากกลุ่มตวัอยา่ง (Sampling) ซึ� งเป็นพนกังานเอกชน

จาํนวน ��� คน วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยการแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย 

และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานการ ส่วนการวิเคราะห์เพื�อหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที�ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื� อบ้านพักอาศัย จากหาสมการถดถอยเชิงเส้นโดยใช้วิธี  Linear Regression Analysis 

ผลการวจิยัพบวา่  

1. เพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื�อบา้นพกัอาศยั โดยรวมไม่แตกต่างกัน 

ส่วนปัจจยัส่วนอายุ, สถานภาพ, การศึกษา, รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว มีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซื�อบา้นพกัอาศยั ของพนกังงานเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี แตกต่างกนั 

2. สําหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้าน

ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของพนักงานบริษทัเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี 

ในขณะที�ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของ

พนกังานบริษทัเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี  



3. เงื�อนไขการชาํระเงิน เช่น การวางเงินจอง การวางเงินดาวน์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

บ้านพกัอาศยัของพนักงานบริษัทเอกชน ในจังหวดัสุพรรณบุรี มากที�สุด รองลงมาได้แก่ ราคามีความ

เหมาะสมกับขนาดของที�ดิน และราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น ตามลาํดบั ในขณะที�ราคามี

ความเหมาะสมกบัทาํเลของโครงการ และ ราคาบ้านหลากหลายให้เลือกซื�อ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

บา้นพกัอาศยัของพนกังานบริษทัเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี 

คาํสําคญั: บา้นพกัอาศยั; ส่วนประสมทางการตลาด; การตดัสินใจซื�อ 

 

Abstract 

 The objectives of this research is to: 1) study personal factors affecting the choice of home 

purchase. Of employees In Suphanburi province 2) study the factors of marketing mix that affect the 

behavior of buying a house. Of employees In Suphanburi province it is a quantitative research.using 

Survey Research from a sample, which is a private employee of 400 people, analyzed demographic 

characteristics by distributing frequency, percentage, mean and standard deviation. The analysis was to 

find the relationship between factors affecting the decision to buy a house. From finding the linear 

regression equation using Linear Regression Analysis.Findings are as follows: 

1. Different Gender Affect the behavior of buying a home Overall is no different As for the factors, 

age, status, education, average monthly income And the number of family members Affect the behavior 

of buying a home Of employees Different in Suphanburi province 

2. For the price marketing mix factor Distribution channels Marketing promotion Affect the 

decision to buy a house of private company employees In Suphanburi province While the product 

marketing mix factor It does not affect the decision to buy a house of employees In Suphanburi province 

3. Payment terms such as placing money for reservation Putting down payment Affect the decision 

to buy a house of private company employees In Suphanburi province, the most followed by the price is 

suitable for the size of the land. And the price is suitable for the quality of the house respectively, while 

the price is suitable for the location of the project and a variety of house prices to choose from. It does not 

affect the decision to buy a residence of private company employees. In Suphanburi province 
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บทนํา 

จากสถานการณ์ตลาดที�อยู่อาศัยในจังหวดัภูมิภาคไตรมาส 1 ปี 2563 อุปสงค์มีแนวโน้มการ

ปรับตวัเพิ�มขึ�นเมื�อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2562 โดยเป็นการปรับตวัเพิ�มขึ�นของการโอนกรรมสิทธิ�

ที�อยูอ่าศยัทั�งจาํนวนหน่วย และมูลค่าซึ� งเพิ�มขึ�นติดต่อกนัเป็นไตรมาสที� 3 นบัตั�งแต่ไตรมาส 3 ปี 2562 เป็น

ผลมาจากมาตรการกระตุน้ธุรกิจอสังหาริมทรัพยข์องภาครัฐที�ออกมาเพื�อลดผลกระทบจากนโยบายการ

ควบคุมสินเชื�อของธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) ซึ� งทยอยออกมาตรการกระตุน้อยา่งต่อเนื�องตั�งแต่ช่วง

ไตรมาส 2 มาจนถึงปลายปี 2563 ไดแ้ก่ มาตรการลดหย่อนภาษีไม่เกิน 200,000 บาท สําหรับผูที้�ซื� อบา้น

หลงัแรกที�ราคาไม่เกิน 5 ลา้นบาท มาตรการลดค่าธรรมเนียมโอน และการจาํนองเหลือร้อยละ 0.01 สาํหรับ

ที�อยู่อาศยัใหม่ และมือสองราคาไม่เกิน 1 ลา้นบาท มาตรการบา้นดีมีดาวน์ที�สนับสนุนเงินดาวน์ 50,000 

บาทต่อราย ใหก้บัประชาชนผูซื้�อบา้นที�มีรายไดไ้ม่เกิน 1,200,000 บาทต่อปี และมาตรการลดค่าธรรมเนียม

การโอน และการจาํนองเหลือร้อยละ 0.01 สําหรับที�อยูอ่าศยัใหม่ (ในโครงการจดัสรรและอาคารชุด) ราคา

ไม่เกิน 3 ลา้นบาท ส่วนดา้นอุปทานการออกใบอนุญาตจดัสรรมีจาํนวนโครงการ และจาํนวนหน่วยเพิ�ม

อย่างต่อเนื�องเป็นไตรมาสที� 3 เมื�อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2562 โดยเฉพาะ3 จงัหวดัในกลุ่ม EEC 

ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี ระยอง และฉะเชิงเทรา ที�มีจาํนวนหน่วยที�ไดรั้บอนุญาตจดัสรรที�ดินสูงสุด 5 จงัหวดั

แรกในภูมิภาค อาจเป็นผลมาจากการปรับปรุงผงัเมืองในจงัหวดัต่างๆ โดยเฉพาะผงัเมือง EEC ที�มีการ

ประกาศใช้แลว้ในวนัที� 9 ธันวาคม 2562 นอกจากนี� ยงัเป็นผลจากการที�ผูป้ระกอบการหันมามุ่งเน้นบา้น

แนวราบที�เป็น Real Demand มากขึ�น 

ในส่วนของการออกใบอนุญาตก่อสร้างที�อยูอ่าศยัมีจาํนวนลดลงเมื�อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของ

ปี 2562โดยลดลงทั� งแนวราบ และอาคารชุดซึ� งเป็นผลมาจากอุปทานเหลือขายสะสมมีอยู่ค่อนข้างมาก

ประกอบกบัผูป้ระกอบการปรับตวัชะลอการลงทุนตามสภาวะเศรษฐกิจที�ยงัขยายตวัไม่ดีเท่าที�ควรสําหรับ

แนวโน้มในปี 2563 มีปัจจยับวกในดา้นอตัราดอกเบี�ยขาลง มาตรการกระตุน้อสังหาริมทรัพยข์องรัฐบาล 

การผอ่นปรน LTV ของธปท. และมีปัจจยัลบในดา้นการชะลอตวัของเศรษฐกิจ รวมถึงผลกระทบการแพร่

ระบาดของเชื�อ COVID-19 สภาวะภยัแลง้ที�อาจจะทาํให้ผลผลิตทางการเกษตร และรายไดข้องเกษตรกร

ลดลง จะส่งผลให้มีการชะลอตวัทั�งในดา้นอุปสงค ์และอุปทานของที�อยูอ่าศยัศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย์

คาดว่าในด้านอุปสงค์การโอนกรรมสิทธิ� ที�อยูอ่าศยัจะลดลงทั�งจาํนวนหน่วยและมูลค่า ร้อยละ-14.0 และ

ร้อยละ -9.9 ตามลาํดบั เมื�อเทียบกบัปี 2562 และอุปทานดา้นที�อยูอ่าศยัการออกใบอนุญาตจดัสรรที�ดิน และ

การออกใบอนุญาตก่อสร้างอาคาร จะลดลงจากปี 2562 ร้อยละ -11.0 และ ร้อยละ -13.6 ตามลาํดบั (อา้งถึง

ใน ศนูยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2563) 

1. สถานการณ์ดา้นอุปทานที�อยูอ่าศยั 

1.1 การออกใบอนุญาตจดัสรรที�ดินในจงัหวดัภูมิภาคในไตรมาส 1ปี 2563 

มีโครงการที�อยูอ่าศยัที�ไดรั้บอนุญาตจดัสรรที�ดินจากกรมที�ดินจาํนวน 111 โครงการ10,182 หน่วย เพิ�มขึ�น

ทั�งจาํนวนโครงการและจาํนวนหน่วย ร้อยละ 48.0 และร้อยละ 60.7 เพิ�มอย่างต่อเนื�องเป็นไตรมาสที�3 เมื�อ



เทียบกับช่วงเวลาเดียวกันของปี 2562 ซึ� งการไดรั้บอนุญาตจดัสรรนี�  ผูป้ระกอบการอาจจะชะลอการเปิด

โครงการไดใ้นกรณีที�ภาวะเศรษฐกิจซบเซา 

2.  ดา้นอุปสงคท์ี�อยูอ่าศยั 

2.1 การโอนกรรมสิทธิ� ที�อยูอ่าศยัในจงัหวดัภูมิภาคในช่วงไตรมาส 1 ปี 

2563 การโอนกรรมสิทธิ� ที�อยู่อาศยัในจังหวดัภูมิภาคมีจาํนวน 43,346 หน่วย มีมูลค่า 80,888 ล้านบาท 

เพิ�มขึ�นทั�งจาํนวนหน่วยและมูลคา่ร้อยละ 10.9และ 25.0 ตามลาํดบัเมื�อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2562 

ทั�งนี� เป็นผลมาจากการที�รัฐบาลออกมาตรการลดค่าธรรมเนียมการโอน และการจาํนองเหลือร้อยละ 0.01 

สําหรับที�อยูอ่าศยัระดบัราคาไม่เกิน 3 ลา้นบาท และมาตรการบา้นดีมีดาวน์ที�สนับสนุนเงินดาวน์ 50,000 

บาทต่อราย ให้กบัประชาชนผูซื้�อบา้นที�มีรายไดไ้ม่เกิน 1,200,000 บาทต่อปีโดยกลุ่มราคา 1.00 –3.00 ลา้น

บาทเพิ�มขึ� นร้อยละ 20.1 เมื�อเทียบกับช่วงเวลาเดียวกันของปี 2562 ในไตรมาส 1 ปี  2563 มีการโอน

กรรมสิทธิ� ที�อยูอ่าศยัประเภทที�อยูอ่าศยัแนวราบมากที�สุด จาํนวน 37,568 หน่วย คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 86.7 

ของหน่วยโอนกรรมสิทธิ� ทั�งหมด ส่วนอาคารชุดมีจาํนวน 5,778 หน่วย คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 13.3 (อา้งถึง

ใน ศนูยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2563) 

จากขอ้มูลขา้งตน้ จะเห็นวา่แนวโนม้การทาํธุรกิจบา้นพกัอาศยัยงัสามารถเติบโตไปได ้ซึ� งปัจจุบนัประเทศ

ไทยถือวา่ เขา้สู่การเป็นสังคมสูงวยัแลว้ และประเทศไทยมีแนวโนม้เขา้สู่ยคุผูสู้งอายมีุเพิ�มขึ�น ซึ� งการมองหา

บา้นพกัอาศยัที�เหมาะสําหรับวยัเกษียณเริ�มมีตลาดมากขึ�น และการมองหาบา้นพกัตากอากาศของกลุ่มคน

เมืองที�ตอ้งการอากาศบริสุทธิ� ไวส้ําหรับพกัผ่อนในช่วงวนัหยุดยาว ทาํให้ผูวิ้จยัสนใจที�จะ สํารวจเพื�อให้

ทราบถึงการให้ความสาํคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยั ของพนกังาน

เอกชน ในจังหวดัสุพรรณบุรี ซึ� งเป็นประโยชน์ต่อผูที้�ตอ้งการที�อยูอ่าศยั และผูป้ระกอบการ หรือผูล้งทุน 

เพื�อที�จะสร้างที�อยูอ่าศยัใหมี้คุณภาพ เสนอบริการที�ตรงตามความตอ้งการ กาํหนดแผนการตลาด และวางกล

ยทุธ์เชิงรุกในการส่งเสริมการขายต่อไป 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบคุคลที�มีผลต่อการเลือกซื�อบา้นพกัอาศยั ของพนกังานเอกชน ใน 

จงัหวดัสุพรรณบุรี 

2. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื�อบา้นพกัอาศยั 

ของพนกังานเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี 

 

 

 



สมมตฐิานของการศึกษา 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยั ของพนกังาน

เอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบรีุ 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

การศึกษาในครั� งนี�  มุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อบา้นพกั

อาศยัของพนกังานบริษทัเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี ดงันี�  

1. ขอบเขตด้านเนื�อหาการวิจัย ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของพนักงานบริษทัเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี ตวัแปรที�ใช้ในการศึกษา มี

ดงัต่อไปนี�  

1.1 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

�.�.� ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Characteristic) ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ สถานภาพ, ระดบัการศึกษา และรายได้

เฉลี�ยต่อเดือน 

�.�.� ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด 

�.�  ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของพนกังานบริษทัเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี 

2. ขอบเขตดา้นประชากรการวิจยั ประชากรที�ใช้ในการศึกษาครั� งนี�  คือ กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน 

จาํนวน 472,201 คน (สํานักงานสถิติจงัหวดัสุพรรณบุรี, 2563) กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครั� งนี�  กาํหนด

ขนาดของตวัอยา่งด้วยการใช้สูตรคาํนวณขนาดตวัอยา่งของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973, p. 125, 

อ้างถึงใน ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557, หน้า ��) โดยกําหนดระดับความเชื�อมั�นที� �.�� และยอมรับค่า

ความคลาดเคลื�อนที� �.�� จากจาํนวนประชากร 472,201  คน ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน ��� คน 

3. ขอบเขตดา้นพื�นที�การวจิยั พื�นที�การวจิยั คือ จงัหวดัสุพรรณบุรี 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวิจยั ขอบเขตดา้นระยะเวลาที�ใช้ในการศึกษาวิจยัครั� งนี�  ตั�งแต่วนัที� 01 

สิงหาคม ���� ถึงวนัที� 18 ตุลาคม ���� โดยมีระยะเวลารวม ประมาณ 3 เดือน 

 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื�อใหส้ามารถออกแบบส่วนประสมทางการตลาดที�ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

2. เพื�อเป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจ และการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื�อใหส้ามารถ 

แข่งขนัได ้

3. เพื�อใหท้ราบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของพนกังานเอกชน ในจงัหวดัสุ 

พรรญบรีุ 



4. เพื�อใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของ 

พนกังานเอกชน ในจงัหวดัสุพรรญบุรี 

5. เพื�อเป็นแนวทางในการวางแผนสร้างกลยทุธ์ที�เหมาะสมสาํหรับการพฒันาธุรกิจบา้นพกั 

อาศยัในจงัหวดัสุพรรณบุรี 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Characteristics Theory) 

ดา้นประชากรนี�  เป็นทฤษฎีที�ใช้หลกัการ ของความเป็นเหตุเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ พฤติกรรม

ต่างๆของมนุษย์ เกิดขึ� นตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ ้นเป็นความเชื�อที�ว่าคนที�มีคุณสมบัติทาง

ประชากรที�แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมที�แตกต่างกันไปดว้ย ซึ� งแนวความคิดนี� ตรงกับทฤษฎี กลุ่มสังคม 

(Social Categories Theory) ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ที� อธิบ ายว่าพ ฤติกรรมของบุ คคล

เกี�ยวขอ้งกบัลกัษณะต่างๆ ของบุคคล หรือลกัษณะทางประชากร ซึ�งลกัษณะเหล่านี�สามารถอธิบายเป็นกลุ่ม 

ๆ ได ้คือ บุคคลที�มีพฤติกรรมคลา้ยคลึงกนัมกั จะอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั ดงันั�นบุคคลที�อยูใ่นลาํดบัชั�นทางสังคม

เดียวกันจะเลือกรับและตอบสนองต่อเนื�อหาข่าวสารในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความแตกต่างระหว่าง

บุคคล (Individual Differences Theory) ซึ� งทฤษฎีนี� ไดร้ับการพฒันาจากแนวความคิดเรื�องสิ� งเร้าและการ

ตอบสนอง (Stimulus Response) หรือทฤษฎีเอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมยัก่อนและไดน้ํามาประยกุต์ใช้

อธิบายเกี�ยวกบัการสื�อสารวา่ผูรั้บสารที�มีคุณลกัษณะที�แตกต่างกนัจะมีความสนใจต่อข่าวสารที�แตกต่างกนั 

(ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ, 2542) 

การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ครอบครัว 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดต่้อเดือนลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็น

ลกัษณะที�สาํคญัและสถิติที�วดัไดข้องประชากรช่วยในการกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที�ลกัษณะดา้น

จิตวิทยาและสังคม วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั�น ข้อมูลด้าน

ประชากรจะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมาย คนที� มีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ต่างกนั จะมีลกัษณะทางจิตวทิยาต่างกนั 

แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory) 

การบริโภคเป็นพฤติกรรมหลกัอยา่งหนึ�งที�มนุษยจ์ะตอ้งกระทาํอยา่งสมํ�าเสมอ เพื�อการดาํรงชีพ 

โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละคนนั�นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไปตามลกัษณะหรือสิ�งแวดลอ้มรอบตวัทั�ง

ภายนอกและภายใน อาทิเช่น รูปแบบการดาํเนินชีวิต, บุคลิกภาพ, ชนชั�นทางสังคม, ศาสนา เป็นตน้ อยา่งไร

ก็ตามในการให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั�นไดม้ีนกัวิชาการทางการศึกษาทั�งในและต่างประเทศ

ไดใ้ห้ความหมายไวห้ลายทรรศนะ ดงันี�  



Schiffman and Kanuk กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงการกระทาํของผูบ้ริโภคใน

การคน้หาการซื�อ การใช ้การประเมินผลสินคา้และบริการ ซึ� งผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการและสร้างความพงึพอใจ 

Peter and Olson ไดใ้ห้ความหมายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ปฏิกิริยาของการรับรู้ พฤติกรรม และ

สิ� งแวดล้อมที�แสดงออกมาเป็นความคิด ความรู้สึก ประสบการณ์ และการกระทําที�แสดงออกมาใน

กระบวนการบริโภค (จาริณี แซ่วอ่ง, 2556) 

Blackwell, Miniard and Engel กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมของคนที�เกิดจาก

ความพยายาม เพื�อใหส้ามารถบริโภคและสละสินคา้หรือบริการ  (วุฒิ สุขเจริญ, 2555) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํให้เกิดการตดัสินใจซื�อสินคา้ โดยมีจุดเริ�มตน้

จากการเกิดสิ�งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํให้เกิดความตอ้งการสิ�งกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผู ้

ซื� อเพื�อใช้ในการวางแผนเกี�ยวกับ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s ซึ� งการวิเคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค และการกาํหนดกลยทุธ์ การตลาด สามารถอธิบายไดด้งันี�  

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analysis Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั เกี�ยวกบั

พฤติกรรมการซื�อและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการ ซื�อและ

การใชข้องผูบ้ริโภค คาํตอบที�ไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies) 

ที�สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม คาํถามที�ใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค

คือ �Ws และ �H ซึ� งประกอบดว้ย  Who, What, Why, Where, When and How เพื�อคน้หาคาํตอบ � ประการ 

หรือ �Os ซึ� งประกอบดว้ยOccupants,Objects,Objectives,Organizations,Occasions,Outlets and Operations 

มีรายละเอียดของคาํถามดงันี�  

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market) เป็นคาํถามที�ตอ้งการทราบถึงลกัษณะ 

กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์และ พฤติกรรม

ศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซื�ออะไร (What does the consumer buy) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึงวตัถุประสงคใ์นการ 

ซื�อ (Objects) สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ก็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ ์

(Product Component) และความแตกต่างที�เหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื�อ (Why does the consumer buy) เป็นคาํถามที�ตอ้งการทราบถึงวตัถุประสงค ์

ในการซื�อ (Objectives) ผูบ้ริโภคซื�อผลิตภณัฑ์เพื�อสนองความตอ้งการของเขาทั�งดา้นร่างกายและจิตวิทยา

ซึ� งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อ คือปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยั ทางสังคม 

และวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื� อ (Who participates in the buying) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึง 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ ประกอบดว้ยผูริ้เริ�มผูมี้อิทธิพล ผู ้

ตดัสินใจซื�อ ผูซื้�อ และผูใ้ช ้



5. ผูบ้ริโภคซื�อเมื�อใด (When does the consumer buy) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึงโอกาสในการซื�อ 

(Occasions) ของผูบ้ริโภค เช่น เดือนใดของปี หรือช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือนช่วงเวลาใดของวนั 

โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ 

6. ผูบ้ริโภคซื� อที�ไหน (Where does the consumer buy) เป็นคาํถามที�ต้องการทราบถึงช่องทาง 

(Channels) หรือแหล่ง (Outlets) ที�ผูบ้ริโภคไปซื�อ เช่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านคา้สะดวกซื�อร้านขายของชา 

ฯลฯ เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซื�ออย่างไร (How does the consumer buy) เป็นคาํถามเพื�อทราบถึงขั�นตอนในการ 

ตดัสินใจซื�อ (Operations) หรือกระบวนการซื�อ (Buying Process) ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หา

ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ และความรู้สึกภายหลงัการซื�อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะฯ 

,2546) 

ดงันั�นผูว้ิจยัเห็นว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการต่างๆ ของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลใน

การคน้หาการซื�อสินคา้ การใชส้อยสินคา้และบริการ การประเมินผล เพื�อที�จะตอบสนองความตอ้งการและ

ความปรารถนาของตนเอง เพื�อใหไ้ดร้ับความพงึพอใจสูงสุด 

แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ �P’s) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ �P’s) มีบทบาทสําคญัอย่างมากในทาง

การตลาด 

Philip Kotler ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ ชุดเครื�องมือทางการตลาดที�มี

ยทุธวิธีที�ควบคุมได ้สามารถนาํมาผสมกนัเพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดเป้าหมาย โดย

แบ่งออกเป็น � ดา้น ดงันี�  (ฐิติภา พรหมสวาสดิ� , 2555) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สิ�งที�เสนอขายเพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพื�อให้ลูกคา้

เกิดความพงึพอใจ อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้

2. ด้านราคา (Price) คือ สิ�งที�กาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะใช้ราคาเป็น

ส่วนหนึ� งในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ที�คาดหมาย การกาํหนดราคาให้เหมาะสมกับ

สินคา้ก็เป็นส่วนหนึ�งที�ก่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการซื�อ 

3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) คือ โครงสร้างหรือ ช่องทางที�ใชส้าํหรับเคลื�อนยา้ย ผลิตภณัฑ์

และบริการไปยงัตลาดเป้าหมาย กล่าวคือ การนาํสินค ้าไปให้ถึงมือของลูกค ้า  โดยยึดหลักความมี

ประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภ ัย และ ความรวดเร็วของช่องทางการจดัจาํหน่ายไปยงั

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดต่อสื�อสารเพื�อสร้างทศันคติและ 

พฤติกรรมการซื�อ อาจติดต่อสื�อสารโดยใช้พนกังานขายทาํการขายหรือการติดต่อสื�อสารโดยไม่ใช้คน ซึ� ง

เครื�องมือส่งเสริมการตลาดที�สาํคญั ไดแ้ก่ 



4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นวธีิการนาํเสนอที�มีคา่ใชจ่้ายโดยไม่ใชบุ้คคลเพื�อ 

นาํเสนอแนวคิด สินคา้ หรือบริการ โดยระบุชื�อผูใ้ห้การสนบัสนุนอยา่งชดัเจน ผูใ้ช้การโฆษณามิไดมี้เพียง

ธุรกิจเอกชนเท่านั�น แต่รวมถึงองค์กรไม่แสวงหาผลกาํไร และหน่วยงานรัฐบาลที�ตอ้งเผยแพร่ข่าวสารสู่

กลุ่มผูรั้บเป้าหมาย 

�.� การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื�อสารแบบสองทางหรือ 

แบบเผชิญหนา้ที�ถูกนาํมาใชเ้พื�อให้ขอ้มูลข่าวสาร การทาํสาธิต ทาํการรักษา หรือสร้างความสัมพนัธ์ระยะ

ยาวกบัลูกคา้ หรือทาํการชกัจูงใจผูรั้บเฉพาะกลุ่มที�เจาะจงลงไป 

�.� การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ประกอบดว้ยเครื�องมือที�ใหสิ้�งจูงใจระยะสั�น 

เพื�อกระตุน้ผูบ้ริโภค หรือร้านคา้ใหซื้�อสินคา้และบริการมากขึ�น รวดเร็วขึ�น 

4.4 การประชาสมัพนัธ์ (Public relation) เป็นโปรแกรมการตลาดที�ออกแบบขึ�นเพื�อ 

ส่งเสริมและป้องกนัภาพลกัษณ์ที�ดีของบริษทัหรือสินคา้ ปัจจุบนัมีสินคา้และบริการจาํนวนมากนิยมในการ

ประชาสัมพนัธ์การตลาด เพื�อสนบัสนุนฝ่ายการตลาด ในการสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ 

�.� การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การใชช่้องทางโดยตรงถึงผูบ้ริโภค 

เพื�อนาํเสนอ และ ส่งมอบสินคา้และ/หรือบริการโดยไม่ไดใ้ชค้นกลาง 

ดงันั�นผูว้ิจยัเห็นว่า การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ �P’s) ที�สมบูรณ์ 

คือการนาํขอ้มูลทั�งหมดมาสังเคราะห์ เพื�อใหเ้ราสามารถขายหรือบริการกลุ่มลูกคา้หลกัของเราไดดี้ที�สุดแค่

ไหน โดยมีกรณีไหนบา้งที�จะสามารถใช ้สินคา้ ราคา การทาํโปรโมชั�น และสถานที� เดียวกนัเพื�อขายสินคา้

ให้แก่ลูกคา้หลายกลุ่มพร้อมกนัได ้และขอ้มูลสุดทา้ยหลงัจากวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด คือการ

สร้างกลยทุธ์ที�จะสร้างกาํไรไดม้ากที�สุด หรือมีคา่ใชจ่้ายนอ้ยที�สุด 

แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบักระบวนการตดัสินใจซื�อ (Buying Decision Process) 

Kotler and Keller (����) ไดก้ล่าววา่กระบวนการทางจิตวิทยาพื�นฐานนั�นมีบทบาทสําคญัต่อ การ

ตดัสินใจซื�อที�แทจ้ริงของผูบ้ริโภค นกัการตลาดควรจะตั�งคาํถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค องคก์รที� ชาญ

ฉลาดจะพยายามที�จะเข้าใจกระบวนการตัดสินใจซื�อของผูบ้ริโภคอย่างถ่องแท้ ทั� งประสบการณ์ของ 

ผูบ้ริโภคในเรื�องของการเรียนรู้ การตดัสินใจเลือก การใช้งาน หรือแมแ้ต่การเลิกใช้งานตวัผลิตภณัฑ์นั�นๆ 

นักวิชาการทางการตลาดได้พฒันาขั�นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื�อของผูบ้ริโภคขึ� น ซึ� งผูบ้ริโภค

ส่วนมาก จะผ่านทั�ง � ขั�นตอน ไดแ้ก่ การตระหนักถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การ

ตดัสินใจ ซื�อ และพฤติกรรมหลงัจากการซื�อ โดยจะเห็นไดช้ดัว่ากระบวนการซื�อนั�นเริ�มตน้ก่อนการซื�อจริง

อยา่ง ยาวนานและส่งผลต่อเนื�องหลงัจากการซื�อจริงอยา่งยาวนานเช่นกนั การที�ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหา

หรือความตอ้งการของตนเองเมื�อผูซื้�อรับรู้ถึงความ แตกต่างระหวา่งสภาวะที�แทจ้ริง (Actual State) ของตน

และสภาวะที�ปรารถนา (Desired State) ความตอ้งการถูกกระตุน้จากสิ�งกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) 

เช่นความหิวความกระหายที�เพิ�มขึ�นจนถึง ระดบัที�สูงพอที�จะกลายเป็นแรงขบัความตอ้งการยงัเกิดจากการ

กระตุน้จากสิ�งภายนอก (External Stimuili) 



แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัอสังหาริมทรัพย์ 

วิลเลียม อลองโซ่ (William Alonso, 2000, p. 170) ได้ให้ความหมายของการเลือกบริเวณ ที�พกั

อาศยัว่า ควรพิจารณาปัจจยัที�เกี�ยวกบัที�ตั�งของที�พกัอาศยั ซึ� งมีความสัมพนัธ์กบัสภาพแวดลอ้ม และใกลที้�

ทาํงาน 

เจซี ซิเกล (Jezy Siegel, 1999, p. 126) ไดใ้ห้ความเห็นเกี�ยวกบัการเลือกที�อยูอ่าศยัวา่ ตอ้ง พิจารณา

ความสะดวกสบายของการเข้าถึง และคุณภาพของสิ�งแวดลอ้ม เช่น ลกัษณะทางดา้นสังคม ของชุมชน 

สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ การบริการสาธารณะและความพึงพอใจในที�ตั�ง 

บาร์รี นี�คแฮม (Barrie Needham, 1998, p. 105) ได้ให้เหตุผลของการเลือกบริเวณที�พกั อาศยัไว้

ดงันี�  

1. ความสะดวกในการเขา้ถึง (accessibility) ผูที้�อยูอ่าศยัตอ้งการเดินทางไปทาํงาน จบัจ่ายซื�อของ

และติดต่อธุรกิจสะดวก จึงพอใจที�จะจบักลุ่มอยู่บริเวณขา้งทางหรือเส้นทางคมนาคม ที�กระจายอยู่รอบ ๆ 

เป็นศนูยก์ลางธุรกิจ ร้านคา้ สถานที�ทาํงานและสถานศึกษานั�นๆ 

2. การประหยดัจากภายนอก (external economies) การจับกลุ่มของอาคารที�พักอาศัยจะทาํให้

ประหยดัค่าใชจ้่ายในเรื�องการใชบ้ริการสาธารณูปโภคในเมือง ปัจจุบนัการเลือกที�ตั�งสาํหรับ ที�อยูอ่าศยันั�น 

ผูอ้ยูอ่าศยัมกัจะคาํนึงถึงความใกลไ้กลของที�ตั�งกบัศูนยธุ์รกิจการคา้และแหล่งแรงงาน เพราะตอ้งการความ

สะดวกในการเดินทางไปทาํงานหรือติดต่อธุรกิจ ดงันั�นโดยส่วนใหญ่แลว้ที�อยู่ อาศยัที�นิยมมากจะอยูใ่กล้

ศูนยก์ลางธุรกิจของเมืองเพื�อความสะดวกและเป็นการลดค่าใชจ่้ายในการ เดินทางและการประกอบธุรกิจ

ติดต่อสื� อสาร นักวิชาการได้เสนอความคิดทางด้านนี� ที� เน้นความสําคัญของการเข้าถึงการรับบริการ 

สาธารณูปโภคที�มีสภาพแวดลอ้มเหมาะสมต่อการอยูอ่าศยั ทั�งนี� เพื�อให้ครอบครัวไดรั้บประโยชน์ สูงสุด

จากการเลือกที�อยูอ่าศยั 

 

แนวคดิเกี�ยวกบัความต้องการและกาํลงัซื�อที�อยู่อาศัย (Housing Demand) 

ความตอ้งการที�อยูอ่าศยั ที�มีการกล่าวโดยทั�วไป สามารถแบง่ออกเป็น 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

(ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2550, หนา้ 8) 

1. ความจาํเป็นที�จะตอ้งมีที�อยูอ่าศยั (housing need) มนุษยท์ุกคนมีความจาํเป็นตอ้งมีที� อยู่

อาศยั เนื�องจากที�อยูอ่าศยัถือเป็นปัจจยัสี�ของชีวิตมนุษยท์ุกคนที�เกิดมาแลว้ตอ้งแสวงหาที�อยูอ่าศยัไม่

วา่ที�อยูอ่าศยันั�นจะมีคุณภาพต่ �าเพยีงใด หรือตนจะเป็นเจา้ของที�อยูอ่าศยันั�น หรือไม่ก็ตาม 

2. ความอยากไดห้รือความตอ้งการฉาบฉวย (housing want) เมื�อมนุษยท์ุกคนต่างมีความ 

จาํเป็นที�จะตอ้งมีที�อยูอ่าศยัซึ� งเป็นการตอบสนองดา้นปัจจยัสี� ดงันั�น จึงอยากไดห้รือตอ้งการมีที�อยู ่อาศยัไม่

มีที�สิ�นสุด แมบุ้คคลที�มีที�อยูแ่ลว้ แต่ไม่ไดเ้ป็นเจา้ของกรรมสิทธิ� เป็นของตนเอง ก็จะดิ�นรน เพื�อให้ไดที้�อยู่

อาศยัเป็นกรรมสิทธิ� ของตนเอง ส่วนผูท้ี�มีที�อยูอ่าศยัเป็นของตนเองแลว้ ก็ยงัมีความ ใฝ่ฝันที�จะมีที�อยูอ่าศยัที�

มีคุณภาพดีขึ�นไปอีกตามลาํดบั 



3. ความตอ้งการซื�อหาที�อยู่อาศยัที�มีอาํนาจซื�อ (housing demand) ความอยากไดบ้้าน หรือความ

ใฝ่ฝันที� จะมี ที�อยู่อาศัยเป็นของตนเองนั� น จะเป็นจริงได้ก็ ต่อเมื� อมีบุคคลนั� น มี เงินพอที�จะ ซื� อได ้

(affordability) หากไม่มีเงินเพียงพอ ความฝันนั�นก็เป็นเพยีงความตอ้งการ ไม่ใช่ความ ตอ้งการที�มีอาํนาจซื�อ 

เหตุผลที�ประชาชนต้องการซื�อที�อยู่อาศัย 

1. ความตอ้งการซื�อที�อยูอ่าศยัดว้ยความจาํเป็นหลกั ไดแ้ก่ การซื�อหาที�อยูอ่าศยัเพื�อเป็น กรรมสิทธิ�

ของตนเอง ทั�งนี�  เพื�อการอยูอ่าศยัของตนเองและครอบครัว ส่วนใหญ่การซื�อประเภทนี�  มกัจะเป็นการซื�อที�

อยูอ่าศยัเป็นบา้นหลงัแรก ตามกาํลงัเงินที�มีอยู ่

2. ความต้องการซื� อที�อยู่อาศัยซื� อด้วยเหตุจูงใจพิเศษ ได้แก่ การซื� อเพื�ออยู่อาศัยและ พักผ่อน

ชั�วคราว การซื�อเพื�อการรับรองแขกและญาติมิตร การซื�อเพื�อลงทุนหรือหารายไดใ้นอนาคต เป็นตน้ 

3. ความตอ้งการซื�อที�อยูอ่าศยัเพื�อเลื�อนชั�นที�อยูอ่าศยั (เลื�อนคุณภาพชีวิต) ไดแ้ก่ การเปลี�ยนจาก

หอ้งชุด เป็นทาวนเ์ฮาส์ เป็นบา้นเดี�ยว และเป็นคฤหาสนใ์นที�สุด 

การเลือกที�อยู่อาศัย 

การเลือกที�อยูอ่าศยั มีปัจจยัต่าง ๆ ดงันี�  

พฤติกรรมการเลือกที�อยูอ่าศยั ในการพจิารณาเลือกที�อยูอ่าศยัในลกัษณะที�เป็นเหตุและผล 

นั� น  ต้องใช้ความพยายามในการหาเหตุที� เกี� ยวข้องกับลักษณ ะเฉพาะตัวของแต่ละบุคคล และ 

สภาพแวดลอ้มโดยทั�วไปที�ทาํให้คนเลือกที�อยู่อาศยั Rossi (1995) ไดท้าํการศึกษาทางดา้นจิตวิทยา สังคม

เรื�องการยา้ยถิ�น พบวา่ มีสาเหตุต่าง ๆ ที�ผลกัดนัใหค้รอบครัวเปลี�ยนที�อยูอ่าศยั ไดแ้ก่ 

(สดบัพินทร์ ดอกมะลิ, 2548, หนา้ 12) 

1. ความรู้สึกอึดอดัในครัวเรือน (ความหนาแน่นของจาํนวนผูอ้ยูอ่าศยัร่วมกนั) 

�. ปัญหากบัผูใ้หเ้ช่า ในกรณีที�เป็นบา้นเช่า 

3. สภาพของชุมชนที�อยูอ่าศยั 

ซึ� งขอ้สรุปทางด้านจิตวิทยาสังคมนับว่าเป็นสิ�งสําคญั เพราะสามารถจาํแนกชนิดสาเหตุ ที�เป็น

ตวักระตุน้ทาํใหเ้กิดความคิดที�จะยา้ยที�อยูอ่าศยัได ้

การเลือกทาํเลที�ตั�งที�อยู่อาศัย 

นกัทฤษฎีหลายทา่นไดท้าํการศึกษาเกี�ยวกบัทาํเลที�ตั�งของที�อยูอ่าศยั ถึงปัจจยัดงัต่อไปนี�  

1. ปัจจยัดา้นการเดินทางไปยงัแหล่งบริการต่าง ๆ 

Wingo, (1969 อา้งถึงใน สดบัพินทร์ ดอกมะลิ, 2546, หนา้ 13) ไดใ้ห้ความสําคญัต่อการ เดินทาง

มากที�สุด เนื�องจากไดศึ้กษาพบวา่มีครัวเรือนที�ยา้ยที�อยูอ่าศยัเขา้สู่แหล่งงานเป็นจาํนวนมาก เพราะตอ้งการ

ความสะดวกและลดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง จนกระทั�งพบแหล่งทาํเลที�ตั�งใหม่ ซึ� ง สอดคลอ้งกบั Goodal 

(1977, p. 149) ที�มีความเห็นว่าการเลือกที�ตั�งของที�อยูอ่าศยันั�นจะตอ้งมีความ สะดวกในการเดินทางเขา้ถึง

แหล่งบริการต่าง ๆ โดยเฉพาะใกลแ้หล่งงานและใกลส้ถาบนัการศึกษา โดยควรจะมีที�ตั�งอยู่ติดถนนสาย

สําคญัหรือสถานีรถไฟซึ� งจะมีความไดเ้ปรียบในดา้นการเดิน ทางเขา้มากกว่าที�ตั�งที�อยูห่่างจากสิ�งอาํนวย



ความสะดวกพื�นฐานเหล่านี�  นอกจากนี�รายไดแ้ละสภาพ ของครอบครัวที�มีอิทธิพลต่อการเลือกทาํเลที�ตั�ง

ของที�อยูอ่าศยั 

Barry Needham (1977, p. 191) มีความเห็นวา่ เหตุผลในการรวมตวัของยา่นที�พกัอาศยั เกิดขึ�นจาก 

ประการแรก ความสะดวกในการเขา้ถึง (accessibility) ทาํให้ผูอ้ยูอ่าศยัมีความสะดวกใน การเดินทางไป

ทาํงาน ศึกษา จบัจ่ายซื�อของและติดต่อธุรกิจ ทาํให้ยา่นพกัอาศยัจบัตวัตามแนวทาง คมนาคม และกระจาย

ตวัรอบ ๆ ศนูยก์ลางธุรกิจ ร้านคา้ ที�ทาํงาน และสถานศึกษา ประการที�สอง การประหยดัดว้ยปัจจยัภายนอก 

(external economics) การจบัตวัดงักล่าวมีผลดีทาํให้ประหยดั ค่าใช้จ่ายเรื�องการใช้บริการสาธารณูปโภค

ของเมืองได ้

2. ปัจจยัดา้นฐานะทางสังคมเศรษฐกิจของครอบครัว 

นักทฤษฎีบางท่านไดพิ้จารณาถึงความสัมพนัธ์ของระยะห่างระหว่างที�ตั� งของที�อยู่ อาศัยกับที�

ทาํงาน และฐานะทางเศรษฐกิจของครอบครัว โดยให้ความเห็นวา่เพื�อใหป้ระหยดั ค่าใชจ้่ายในการเดินทาง 

กลุ่มผูมี้รายไดต่้ �าจะพยายามเลือกที�ตั�งของที�อยูอ่าศยัให้ใกลก้บัแหล่งงาน มากกวา่กลุ่มผูมี้รายไดสู้ง โดยนกั

ทฤษฎีไดใ้หแ้นวความคิดดงักล่าวนี�อาทิเช่น 

Muth (1969 อา้งถึงใน ผกามาศ พุทธรักษ,์ 2550, หนา้ 17) ไดก้ล่าวถึงความแตกต่าง ในการเลือก

ที�ตั�งของที�อยูอ่าศยัของผูมี้รายไดสู้งและรายไดต่้ �ากวา่ ประชากรที�มีรายไดสู้งจะมีแหล่ง ที�อยูอ่าศยัอยูใ่นเขต

ชานเมือง เพราะพอใจที�จะอยูใ่นบริเวณที�มีความหนาแน่นต่ �า เนื�องจากตอ้งการบา้นในบริเวณที�ไม่แออดั 

แต่ประชากรที�มีรายได้ต่ �าจะอยู่ใกล้ศูนย์กลางของเมืองเพื�อให้สะดวกใน การเดินทางไปทาํงานและ

กิจกรรมอื�นๆ และใหค้วามสนใจกบัราคาของที�อยูอ่าศยัมากกวา่ สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

Lean และ Goodal (1977, p. 199) ไดก้ล่าวถึงการเลือกที�ตั�งที�อยูอ่าศยัวา่ ผูมี้รายได ้แตกต่างกัน จะ

มีความแตกต่างกันในการเลือกที�ตั� งของที�อยู่อาศยัอีกด้วย โดยผูม้ีรายไดต่้ �าจะ พยายามมีที�อยูอ่าศยัใกล้

แหล่งงาน (โดยเฉพาะการมีที�ทาํงานในเขตอุตสาหกรรม) เพราะจะ ประหยดัค่าเดินทาง โดยอาจเสีย

คา่ใชจ้่ายเฉพาะค่าเช่าบา้น ส่วนผูมี้รายไดสู้งจะสามารถเลือกที�อยู ่อาศยัไดห้ลายประเภท โดยไม่ตอ้งสนใจ

วา่ที�อยูอ่าศยักบัที�ทาํงานตอ้งมีความสัมพนัธ์ต่อกนั เพราะ ผูมี้รายไดสู้งจะสามารถเดินทางไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

โดยจะใชเ้วลาเท่ากบัผูมี้รายไดน้อ้ยที�อยูใ่กลแ้หล่งงาน 

3. ปัจจยัดา้นสิ�งแวดลอ้มและสังคม 

Siegel (1977, p. 156) ไดก้ล่าวถึงหลกัเกณฑใ์นการเลือกที�อยูอ่าศยัวา่มีปัจจยัที�สาํคญั 3 ประการคือ 

3.1 ความสะดวกในการเขา้ถึง (Accessibility) 

3.2 คุณภาพของสิ�งแวดลอ้ม เช่น ลกัษณะทางสังคมของชุมชน สภาพแวดลอ้มทาง 

ธรรมชาติ บริการสาธารณะสาํหรับชุมชน ความพึงพอใจที�ไดรั้บจากที�ตั�งนั�น เป็นตน้ 

3.3 ลกัษณะที�ดินที�ใชใ้นการปลูกบา้นและทาํเลที�ตั�ง Berry and Horton (1970, p. 45) 

เสนอปัจจยัพื�นฐานที�กาํหนดการเลือกที�อยูอ่าศยั 3 ประการ คือ 

3.3.1 ราคาหรือคา่เช่าที�พกัอาศยั 



3.3.2 ชนิดของที�พกัอาศยั 

3.3.3 ที�ตั�งของที�พกัอาศยั ซึ�งรวมถึงสภาพแวดลอ้มชุมชนและที�ตั�งของแหล่งงาน 

Claire (1976, p. 62) ไดอ้ธิบายถึงการเลือกที�ตั� งของที�อยู่อาศยัว่าควรมีสิ� งแวดล้อมที�ดี ปลอดภัย

จากธรรมชาติ และมีความสะดวกในการเดินทางเขา้ถึงระหวา่งบา้นกบัแหล่งงานและ แหล่งธุรกิจ 

4 ปัจจยัดา้นการบริการสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ 

Claire (1976, p. 62) มีความเห็นสนับสนุนว่าการเลือกทําเลที�ตั� งที�อยู่อาศัยที� ดีควรมี แหล่ง

สาธารณูปโภคและสาธาณูปการที�อาํนวยความสะดวกแก่ชุมชน่นอกเหนือจากมี สภาพแวดลอ้มที�ดีและ

สะดวกในการเดินทางแลว้ 

Goodal (1977, p. 151) กล่าวว่าการบริการสาธารณูปโภคและสาธารณูปการในเมืองที� ไม่เท่าเทียม

กนัจะมีผลต่อการเลือกที�อยูอ่าศยัของผูมี้รายไดสู้ง และการบริการสาธารณะพื�นฐาน ต่างๆ เหล่านี� จะเป็นตวั

ทาํให้เกิดการพฒันาพื�นที� โดยเฉพาะยา่นชานเมือง 
 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

วธีิการเกบ็ข้อมูล 

ผูวิ้จยัดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงันี�  

�. ผูวิ้จยันาํแบบสอบถามไปให้พนกังานเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี เพื�อขอความร่วมมือให้ผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัสมทุรปราการในการตอบแบบสอบถาม 

�. ส่งแบบสอบถามออนไลน์ตั�งแต่วนัที� 01 สิงหาคม ���� ถึงวนัที� �� ตุลาคม ���� ในการเก็บขอ้มูลจน

ครบถว้นสมบรูณ์ จาํนวน ��� ชุด คิดเป็นร้อยละ ��� 

�. นาํขอ้มูลแบบสอบถามที�เก็บรวบรวมไดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามก่อนนาํไป

วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร์ในการประมวลผล 

 

วธีิวเิคราะห์ข้อมูล 

นาํแบบสอบถามที�รวบรวมไดด้าํเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถว้นของแบบสอบถาม และนาํมา

วเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป ดงัต่อไปนี�  

1. วิเคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกับขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาและรายได้

เฉลี�ยต่อเดือนโดยการแจกแจงคา่ความถี�และหาคา่ร้อยละ (Percentage) 

2. วิเคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกับปัจจัยการตัดสินใจซื�อบ้านพักอาศยัของพนักงานบริษัทเอกชน ในจังหวัด

สุพรรณบุรี ตามปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s)  4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดว้ยการคาํนวณหาค่าเฉลี�ย (mean) 

และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

 



ความหมายคา่เฉลี�ยของคะแนน ดงันี�  

 คา่เฉลี�ย     ความหมาย 

 4.50 - 5.00   ปัจจยัในการตดัสินใจซื�อมากที�สุด 

 3.50 - 4.49   ปัจจยัในการตดัสินใจซื�อมาก 

 2.50 - 3.49   ปัจจยัในการตดัสินใจซื�อปานกลาง 

 1.50 - 2.49   ปัจจยัในการตดัสินใจซื�อนอ้ย 

 1.00 - 1.49   ปัจจยัในการตดัสินใจซื�อนอ้ยที�สุด 

3.ศึกษาหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของพนักงานบริษทัเอกชน ในจงัหวดั

สุพรรณบุรี ตามสถานภาพส่วนบุคคล ซึ� งมีตัวแปร 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ ทดสอบค่าที (t-test) ส่วนตวัแปร 

(Independent Samples) มากกว่า 2 กลุ่มขึ�นไป ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉลี�ย

ต่อเดือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี ใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว One-way 

ANOVA เมื�อพบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 จึงจะทาํการทดสอบรายคู่ โดยวิธีการ

ของ Scheffe’ 
 

อภปิรายผลการศึกษา 

ผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยั 

ของพนกังานเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี ผูศึ้กษาขอนาํเสนอ การอภิปรายผล ดงันี�  

1. ปัจจยัส่วนบุคคล 

จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของกลุ่ม

พนักงานบริษทัเอกชนในจงัหวตัสุพรรณบุรี พบว่า ปัจจยัดา้นเพศมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื�อบา้นพกั

อาศยั ไม่แตกต่างกัน อาจเป็นเพราะว่าสังคมปัจจุบนัให้ความสําคญัของเพศไม่แตกต่างกนั ไม่ว่าเพศชาย

หรือหญิงมีสิทธิเสรีภาพเท่ากันซึ� งสอดคลอ้งกับทฤษฎีเอส-อาร์ (S-R Theory) ที�อธิบายว่า การแบ่งส่วน

ตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ครอบครัว จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดต่้อเดือนลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที�สําคญัและ

สถิติที�วดัได้ของประชากรช่วยในการกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที�ลักษณะดา้นจิตวิทยาและสังคม 

วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั�น ขอ้มูลด้านประชากรจะสามารถ

เขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมาย คนที�มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ต่างกนั จะมี

ลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกัน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมชาย วนัดี, (2558) ที�พบว่า เพศต่างกันให้

ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื�อบา้นจดัสรรโครงการขนาดเล็กในอาํเภอเมือง จงัหวดั

นครปฐม โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน ในส่วนของปัจจยัดา้นอาย,ุ สถานภาพ, การศึกษา, รายไดเ้ฉลี�ยต่อ

เดือน และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว แตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของพนักงาน

บริษทัเอกชนในจงัหวดัสุพรรณบุรี ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสมชาย วนัดี ที�พบว่า กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ



สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา จาํนวนสมาชิกในครอบครัว รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน อาชีพ สถานที�อยูอ่าศยั

เดิม ต่างกันให้ความสําคญัของส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื�อบา้นจดัสรรโครงการขนาดเล็กใน

อาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยภาพรวม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อบ้านพกัอาศยัของกลุ่ม

พนกังานบริษทัเอกชน ในจงัหวตัสุพรรณบุรี พบว่า ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีระดบั

ความคิดเห็นในภาพรวมในระดบัมาก สอดคลอ้งกบัแนวคิดของศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคารอาคาร

สงเคราะห์, 2550, หน้า 8) เกี�ยวกับความต้องการและกาํลังซื�อที�อยู่อาศยั (Housing Demand) ที�ว่า ความ

ตอ้งการที�อยูอ่าศยั สามารถแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ความจาํเป็นที�จะตอ้งมีที�อยูอ่าศยั (housing need), 

ความอยากไดห้รือความตอ้งการฉาบฉวย (housing want) และความตอ้งการซื�อหาที�อยูอ่าศยัที�มีอาํนาจซื�อ 

(housing demand) โดยไม่ไดใ้ห้ความสาํคญักบัลกัษณะของแบบบา้นมากนกั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

สมชาย วนัดี, (2558) ที�พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื�อบา้นจดัสรร โครงการขนาดเล็กใน

อาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซื�อบา้น

จดัสรรจากโครงการขนาดเล็กในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมของผูบ้ริโภค โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก จะ

เห็นว่าแนวโน้มการทําธุรกิจบ้านพักอาศัยยงัสามารถเติบโตไปได้ และพบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซื�อบา้นพกั

อาศยั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ในขณะที�ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่

ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของพนักงานบริษทัเอกชน ในจงัหวดัสุพรรณบุรี ซึ� งสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ วณีา ถิระโสภณ, (2558) ที�พบวา่ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นั�นใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัต่างๆ 

ทั�ง 5 ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย 3 ปัจจยั

ที�กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคือ ปัจจยัดา้นราคา ซึ� งสามารถอธิบายไดว้่า การที�ราคาบา้นจดัสรรมี

ความเหมาะสมกับทั�งขนาดที�ดิน ทาํเลของโครงการ และคุณภาพของบา้น เป็นปัจจยัที�สําคญัที�สุดที�จะมี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อบา้นจดัสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อบา้นพกัอาศยัของกลุ่ม

พนกังานบริษทัเอกชน ในจงัหวตัสุพรรณบุรี เพื�อเป็นประโยช์ในการนาํไปปรับปรุงของผูป้ระกอบการ ผู ้

ศึกษามีขอ้เสนอแนะดงันี�  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชนเริ�มให้ความสนใจรูปแบบของบา้นเป็น

แนวบา้นสวน ที�สามารถปลูกตน้ไมแ้ละปลูกผกัสวนครัวได ้อาจสืบเนื�องมาจากสภาวะเศรษฐกิจและการ

แพร่ระบาดของ Covid 19 ในปัจจุบนั ทาํใหเ้ล็งเห็นถึงการพึ�งพาตนเองมากขึ�น 



2. ดา้นราคา ราคาที�จาํหน่ายควรมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของบา้น และเงื�อนไขการชาํระ

เงินไม่วา่จะเป็นการวางเงินจอง หรือการวางเงินดาวนต์อ้งมีความเหมาะสม 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สาํนกังานขายติดต่อไดส้ะดวกและมีความหนา้เชื�อถือ 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด  ควรคาํนึงถึงการรับประกันตัวบ้านหลังการขาย พร้อมกับมี

ตวัแทนของธนาคารให้คาํปรึกษาดา้นการเงิน 
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