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บทคัดย่อ 
  การศกึษาค้นคว้าอิสระครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพื่อศกึษา 1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อปัจจยัด้านสว่น
ประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั 2) ศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลตอ่ปัจจยัด้านทศันคติใน
การเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั  3) ศกึษาถึงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั 4)ศกึษาถึงปัจจยัด้าน
ทศันคติในการเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั กลุม่ตวัอยา่ง คือ ผู้ที่ซือ้ที่อยูอ่าศยัจ านวน 272 รายจากโครงการผู้พฒันาบริษัท
พฒันาอสงัหาริมทรัพย์แหง่หนึง่ ในเขตกรุงเทพมหานคร (ตอนบน ฝ่ังขวา) โดยใช้แบบสอบถามและวิเคราะห์ข้อมลู
ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ   
 ผลการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย และเป็นเจ้าของที่อยูอ่าศยั มีอายรุะหวา่ง    31 - 
40 ปี อาศยัอยูเ่ป็นครอบครัวมากกวา่อยูค่นเดียว ระดบัการศกึษาสงูกวา่ระดบัปริญญาตรี อาชีพของผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นพนกังานบริษัทเอกชน ประเภทของธุรกิจที่ของผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เป็นธุรกิจ
เก่ียวกบัอื่นๆ ที่ไมไ่ด้ระบไุว้ในแบบสอบถาม รายได้เฉลีย่ตอ่เดอืนผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้อยูร่ะหวา่ง 
20,001 - 40,000 บาท ประเภทของที่อยูอ่าศยัสว่นใหญ่ คือ บ้านเดี่ยว และ ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชัน้ โดยสว่นใหญ่แล้วใน
ครอบครัวจะมีสมาชิกภายในครอบครัว จ านวน 2 - 3  คน รูปแบบการใช้ชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มี
ความสนใจในเร่ืองของ การทอ่งเที่ยว/เดินทาง ด้านอสงัหาริมทรัพย์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีความต้องการ 
คือ ช่องการทางการรับขา่วสารผา่นทาง ใบปลวิ โบรชวัร์ เป็นเอกสารน าเสนอขา่วสารตา่งๆ จากบริษัทผู้พฒันา
อสงัหาริมทรัพย์   
 ส าหรับบริษัทผู้พฒันาอสงัหาริมทรัพย์ สิง่แรกที่สามารถเข้าถงึกลุม่ลกูค้าเป้าหมายได้งา่ยที่สดุนัน้ คือการ
ประชาสมัพนัธ์การสง่เสริมการขาย ปัจจบุนัเน้นทางด้านป้ายโฆษณา สือ่สิง่พิมพ์ ซึง่มคีา่ใช้จา่ยสงูส าหรับสือ่ด้าน
ดงักลา่ว แตใ่นด้านของอีเมล์ ยงัไมม่กีารสง่ตรงถงึกลุ่มลกูค้าเป้าหมายเพื่อเสนอโครงการบ้านท่ีจะเกิดขึน้ใหมใ่น
อนาคต หรือรายการสง่เสริมการขายตา่งๆ เพื่อสร้างแรงกระตุ้นให้กลบักลุม่เป้าหมาย  

Abstract 
 This independent study designed to study 1) the demographic affecting marketing mix in 
buying housing 2) demographic affecting attitudes to buy housing 3) marketing mix affecting buying 
housing 4) attitude to choosing residents. The samples include people who purchase a residential from 
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anonymous real estate development company in Bangkok. 272 samples was collected and analyzed by 
statistical program. 
 The results showed majority of respondents were male with house possessor, aged between 
31-40 years. Form of housing most respondents, live as family, Education level is higher degree, works 
with private company.  The average monthly income of respondents is between 20,001 to 40,000 baht. 
They like detached house or two storey town-house. There are 2 or 3 members in family. Their life style is 
tourism/travel. They prefer to get real-estate developer information from brochures and flyers paper. 
 To reach a customer, the company ought to publish a sale promotion with bill board, banner, 
and press. The implementation email may be a new instruction to stimulus customer for this market.  

บทน า 

ความเป็นมาของปัญหา 

 ที่อยูอ่าศยั เป็นปัจจยัพืน้ฐานที่ขาดไม่ได้ส าหรับ
มนษุย์ เป็นสนิทรัพย์ที่สามารถซือ้ ขาย และนอกจาก
การใช้เป็นท่ีพกัผอ่นหรือพกัอาศยั ที่อยูอ่าศยัสามารถ
ใช้เป็นหลกัทรัพย์ในการลงทนุท าธุรกิจตา่ง ๆ ที่อยู่
อาศยัจึงกลายเป็นปัจจยัหลกัที่ทกุคนปรารถนาที่จะ
สนองตอบความต้องการขัน้พืน้ฐานในการด ารงชีวิต 
และสร้างความมัน่คงในครอบครัว ท าไมที่อยูอ่าศยัถกู
แปรสภาพอยูใ่นรูปแบบธุรกิจที่นอกจากจะสร้างขึน้
เพื่อตอบสนองความต้องการขัน้พืน้ฐานแล้ว ยงัถกู
เสริมในเร่ืองของการออกแบบทางด้านสถาปัตยกรรม
เพื่อความสวยงาม ให้มีแรงจงูใจในการซือ้ ขายอกีด้วย 
 ในสภาวะปัจจบุนัท่ีสงัคมเมืองหลวงที่ทกุชีวิตล้วน
มีแตค่วามเร่งรีบและแขง่ขนั ความนยิมในเร่ืองของที่
พกัอาศยัจึงแตกตา่งกนัไปตามสถานะของแตล่ะบคุคล 
ประเภทของที่อยูอ่าศยัจึงถกูแบง่ออกเป็น 2 ประเภท 
ได้แก่ ที่อยูอ่าศยัประเภทแนวราบ (LOW RISE) เช่น 
บ้านเดีย่ว ทาวน์เฮาส์ บ้านแฝด และที่อยูอ่าศยัแบบตกึ
สงู (HIGHT RISE) เช่น คอนโดมิเนียม อพาร์ทเม้นท์  
ปัจจยัอื่นที่ส าคญัในการเลอืกที่อยูอ่าศยั คือ เร่ืองของ
การยอมรับในสงัคม เพราะที่อยูอ่าศยัเป็นเคร่ืองบง่ชี ้
ฐานะและแสดงถงึรสนิยมของแตล่ะคน ถือเป็นค่านยิม
ของผู้บริโภคที่มีเพิ่มมากขึน้ในปัจจบุนั 

ความส าคัญของปัญหา 

 จากปัจจัยที่กล่าวมาจึงท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจ
อสังหา ริมทรัพย์  เ ร่ิมมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใน
เครือข่ายของตนเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าที่หลากหลาย เช่น การออกแบบ วัสดุที่ใช้ใน 
ท าเลที่ตัง้ ราคาขาย และสิง่อ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
สิ่งเหล่านีล้้วนแล้วแต่เป็นปัจจัยเสริมที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจของผู้ บริโภคที่ส าคัญอย่างยิ่ง ที่พักอาศัย
ประเภทแนวราบหรือบ้านจัดสรร เป็นที่ต้องการของ
ผู้บริโภคเป็นจ านวนมาก เป็นตลาดที่ใหญ่ของวงการ
ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ โครงการบ้านจัดสรรจากหลาย
บริษัทจึ งมีการโหมโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่าง
มากมาย ตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภค 
สภาวะการแข่งขันธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์
ประเภทบ้านจัดสรร ถือได้ว่ามีการแข่งขันที่สูงมาก 
ผู้ประกอบการจะต้องวางกลยุทธ์ทางการค้าเพื่อสร้าง
แรงจูงใจให้กับผู้บริโภคได้มากที่สดุ แนวความคิดของ
ผู้บริโภคที่ต้องการที่พกัอาศยัที่คุ้มค่ากับจ านวนเงินที่
เสียไปมีเพิ่มมากขึน้ ผู้ประกอบธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์
จ าเป็นต้องครอบครองสวนแบ่งทางการตลาดให้
ได้มากที่สดุ เพื่อโอกาสในการขยายฐานลกูค้าให้เพิ่ม
มากยิ่งขึน้ในอนาคต จึงไม่น่าแปลกใจที่ปัจจุบันนีม้ี
ผู้ประกอบการธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์โหมการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์จากหลากหลายช่องทาง เพื่อให้เข้าถึง
กลุม่ลกูค้าให้ได้มากที่สดุ 



3 

 นอกเหนือจากการแขง่ขนัที่ร้อนแรงแล้ว ตลาดของ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในปัจจุบันได้รับการสนับสนุน
จากภาครัฐและสถาบนัการเงินต่างๆ ท าให้อตัราการ
เจริญเติบโตของตลาดธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์เพิ่มสงูขึน้ 
ไมใ่ช่แคเ่ฉพาะโครงการบ้านท่ีเกิดขึน้ใหมเ่ท่านัน้ ธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์อื่นๆ อาทิ บ้านมือสอง ที่ดินเปล่า 
บริษัทรับสร้างบ้าน คอนโดมิเนียม บ้านพกัตากอากาศ 
ฯลฯ ก็ถือเป็นส่วนแบ่งทางการตลาดที่เติบโตขึน้มา
ด้วย และไมเ่พียงแคส่ภาพตลาดธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์
ที่เติบโตขึน้อย่างรวดเร็วเท่านัน้ ในส่วนของการท า
ยอดขายให้ได้มากที่สดุยังคงเป็นปัญหาที่ส าคญัของ
ธุรกิจประเภทนี ้คือ การท่ีผู้ประกอบการมีการเชิญชวน
ให้กลุม่เป้าหมายเข้าชมโครงการได้มาก แต่ยอดขายมี
การเพิ่มขึน้ในอตัราที่น้อยกวา่ที่ควรจะเป็น อาจจะเป็น
เพราะท าเลที่ตัง้มีการเดินทางไม่สะดวก รายการ
สง่เสริมการขายที่ไม่ตรงต่อความต้องการ ราคาบ้านที่
สูง รูปแบบสถาปัตยกรรมไม่ตรงกับความต้องการ 
พนกังานขายที่มีความสามารถไม่เพียงพอในการปิด
การขาย การอนุมัติเงินกู้ ไม่เต็มจ านวนของธนาคาร  
การไม่อนุมัติเงินกู้ ของธนาคาร สิ่งเหล่านีจ้ึงถือเป็น
สาเหตหุลกัของปัญหาในการขาย ซึ่งนอกจากพืน้ที่ตัง้
โครงการจะต้องมีท าเลที่ดี การเดินทางที่สะดวกสบาย
แล้ว การที่จะมียอดขายได้อยา่งรวดเร็ว ปัจจยัที่ส าคญั
อีกสิ่งหนึ่งคือ เร่ืองของการออกแบบพืน้ที่ใช้สอยของ
ตวับ้าน วสัดุที่ใช้ในการก่อสร้าง ความเรียบร้อยของ
งานก่อสร้างบ้าน ซึ่งหากขาดสิ่งเหลา่นีไ้ป ถึงแม้ว่าจะ
มีการเข้าชมโครงการมากมายสกัเพียงใด ก็ไม่สามารถ
ท าให้ผู้บริโภคเกิดแรงจูงใจในการที่จะเพิ่มยอดขาย
ให้กบัโครงการนัน้ ๆ เช่นเดียวกนั 
 ทัง้หมดนีค้ือทีม่าของปัญหาตา่ง ๆ ที่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ควรจะศกึษาและท าความเข้าใจ
เพื่อแก้ไขปัญหาได้อยา่งตรงจดุ จากงานวิจยัฉบบันี ้

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 

1. ศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลตอ่
สว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้ที่
อยูอ่าศยั 

2. ศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลตอ่
ทศันคติในการเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั 

3. ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั 

4. ศกึษาทศันคติในการเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

1. ทราบถึงลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์มีผลตอ่
ทศันคติการเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั 
2. ทราบปัจจยัการตลาดที่มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ที่อยู่
อาศยัของผู้ที่เลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั  
3.เข้าใจถึงพฤติกรรม และแนวโน้มความต้องการซือ้ที่
อยูอ่าศยัของผู้ที่มคีวามต้องการซือ้ที่อยูอ่าศยั  
4.เพื่อใช้ เป็นแนวทางส าหรับบริษัทพัฒนาธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ ในการวางแผนการตลาด การ
บริหารงานโครงการ ตลอดจนการปรับปรุงคุณภาพ
งานก่อสร้างตอ่ไป 

ขอบเขตของการวิจัย 

 กลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษา
ครัง้นี  ้ประกอบด้วย ลูกค้าที่เข้าอยู่ที่โครงการบ้าน
จัดสรร แห่งหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
แบบสอบถามในการส ารวจจาก โดยประชากรที่เข้าอยู่
ในโครงการบ้านจัดสรร 8 โครงการ มีจ านวนทัง้สิน้ 
844 หลงัคาเรือน 272 ตวัอยา่ง (Yamane, 1967) 

สมมุติฐานของการวจิัย 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกตา่งกนัมี
ทศันคติในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยั 
แตกตา่งกนั 

2. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ในการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้ที่อยูอ่าศยัแตกตา่งกนั 



กรอบแนวคดิ 

 
รูปท่ี 1 กรอบแนวคิอของการท าวจิยั 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร คือผู้ที่ซือ้บ้านจดัสรรโครงการตา่ง ๆ ของ
บริษัทพฒันาอสงัหาริมทรัพย์แหง่หนึง่ในเขตกรุงเทพฯ 
ตอนบนฝ่ังขวา แบง่บ้านจดัสรรตามราคา คือ บ้าน
เดี่ยวราคาตัง้แต ่ 3 - 20 ล้านบาทจ านวน 449 ราย 
ทาวน์เฮาส์ราคาตัง้แต ่ 1 - 5 ล้านบาท จ านวน 395 
ราย จ านวนรวมทัง้สิน้ 844 ราย  
 กลุม่ตวัอยา่งที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี ้คือ ผู้ที่ซือ้ที่อยู่
อาศยัของโครงการบ้านจดัสรร โดยที่อยูอ่าศยัมมีลูคา่ 
ดงันี ้บ้านเดี่ยวราคาตัง้แต ่3 - 20 ล้านบาท ทาวน์เฮาส์ 
ราคาตัง้แต ่1 - 5 ล้านบาท จ านวนรวมทัง้สิน้ 844 ราย
น ามาค านวณโดยใช้สตูรของ ทาโร่ ยามาเน ่ และ
ก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% รวมทัง้ความคลาดเคลือ่น
เทา่กบั 0.05 ได้ 272 ตวัอยา่ง (Yamane, 1967) 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 การศกึษาถึงเร่ืองปัจจยัทีม่ีผลตอ่การเลอืกซือ้ที่อยู่
อาศยั ระดบัราคาปานกลาง-บน ในเขต
กรุงเทพมหานคร (ตอนบนฝ่ังขวา) เป็นวจิยัเชิงส ารวจ 
ท าการศกึษาวิจยัจากการเก็บข้อมลู  โดยเคร่ืองมือที่ใช้
ในการวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้ใช้แบบสอบถาม ผู้วิจยัได้
จดัท าแบบสอบถามขึน้จากการศกึษาค้นคว้าจาก
อินเตอร์เน็ต วาระสาร ต ารา และงานวจิยัทีเ่ก่ียวข้อง  

แล้วน ามาประยกุต์เป็นลกัษณะข้อค าถาม โดย
แบง่เป็น  3  สว่น ดงันี ้  
 ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เป็นการ
วดัข้อมลู เพศ อาย ุ รูปแบบการอยูอ่าศยั ระดบั
การศกึษา อาชีพ ประเภทของธุรกิจ รายได้เฉลีย่ตอ่
เดือน ประเภทของบ้านท่ีอยูอ่าศยัในปัจจบุนั จ านวน
สมาชิกในครอบครัวที่อาศยัอยูใ่นบ้าน รูปแบบการใช้
ชีวิตของทา่น (พรทิพย์  วรกิจโภคาทร, 2529)  
 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่อาศัย ปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดที่มีผลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซือ้ที่อยู่
อาศยัของผู้บริโภคที่มีความต้องการบ้านท่ีตรงกบั
ความต้องการของตวัเองมากที่สดุ (ก่อเกียรติ วิริยะกิจ
พฒันา และด ารง ชยัสนิท, 2543) 
 ส่วนที่ 3  ด้านทัศนคตทิี่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่
อยู่อาศัย เป็นทศันคตใินหลาย ๆ ด้าน เพื่อเป็นปัจจยั
เสริมที่ช่วยในการตดัสนิใจเลอืกซือ้บ้าน  โดยแบง่เป็น
ทางด้านครอบครัวการมีสว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้
บ้าน ด้านสงัคม ต าแหนง่หน้าที่การงานมีผลตอ่การ
เลอืกซือ้บ้าน ความนา่เช่ือถือด้านคณุภาพงานก่อสร้าง
ของบริษัทเจ้าของโครงการ ด้านผลติภณัฑ์  ความเช่ือ
เร่ืองฮวงจุ้ย ทิศทางของตวับ้าน  และด้านความ
ปลอดภยัภายในโครงการ 
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สรุป 

สรุปผลการวิจัย 

 ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาวิจยั 
พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  มี
อายรุะหวา่ง 31 - 40 ปี  รองลงมา คือ 41 ปีขึน้ไป และ 
ต ่ากว่า 30 ปี ตามล าดับ  ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีรูปแบบการอยู่อาศยัโดยอาศยัอยู่กบัครอบครัว  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการศึกษาอยู่ที่ระดบั
ปริญญาโท หรือสงูกวา่  รองลงมาคือระดบัปริญญาตรี  
และ ระดับต ่ากว่าปริญญาตรี  ผู้ ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ประกอบอา ชีพ เ ป็นพนัก งาน เอกชน  
รองลงมาคือประกอบธุ ร กิจส่วนตัว   พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  ข้าราชการ ประกอบอาชีพอิสระ  และ
ประกอบอา ชีพ ด้านอื่ น ๆ  ต ามล าดับ    ผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจประเภท ด้าน
การเงิน/ธนาคาร  รองลงมาคือ ธุรกิจประเภทอื่น ๆ ที่
ไมไ่ด้ระบไุว้  งานบริการสายการบิน / เก่ียวกบัการบิน / 
การท่าอากาศยาน  ด้านอสังหาริมทรัพย์  ด้าน
วิชาการ/สถานศึกษา  วงการบันเทิง/แฟชั่น/โฆษณา  
ด้านการแพทย์/เภสัช และประเภทต ารวจ/ทหาร/
ทนายความ/ด้านกฎหมาย  ตามล าดับ   ผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่  20,001 - 
40,000 บาท รองลงมา รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน  40,001 - 
60,000 บาท  60,001 - 80,000 บาท   ต ่ากว่า  
20,000 บาท และ 80,000 - 100,000 บาท  ผู้ ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ อาศยัอยู่บ้านเดี่ยว  รองลงมา
คือ ทาวน์เฮ้า 2 ชัน้ และ ทาวน์เฮ้าส์ 3 ชัน้  ผู้ ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ มีจ านวนสมาชิกที่อาศยัอยู่ใน
ครอบครัว  จ านวน 2 - 3 คน  รองลงมา จ านวนสมาชิก 
4 - 5   คน  6 คนขึ น้ไป  และ อยู่ เพียงคนเดียว 
ตามล าดบั   ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มี รูปแบบ
การใช้ชีวิต ช่ืนชอบการทอ่งเที่ยว/เดินทาง  รองลงมามี 
รูปแบบการใช้ชีวิต เก่ียวกับการช๊อปปิ้ง/แฟชั่น  การ
ดูแลสุขภาพ  อ่านหนังสือ/ดูภาพยนต์  และ รูปแบบ

การใช้ชีวิต อื่น ๆ ที่ไม่ได้ระบุไว้ ตามล าดับ  ผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการรับข้อมูล
ขา่วสารด้านอสงัหาริมทรัพย์ เป็นแบบใบปลิว/แผ่นพบั  
รองลงมาเป็นการรับข้อมูลข่าวสารผ่านทางจดหมาย
อิเล็คทรอนิกส์ (Email)  และ ไม่ต้องการรับข้อมูล
ขา่วสารตามล าดบั  
 สว่นที่ 2 การวิเคราะห์ ข้อมูลด้านปัจจัยที่มีผลต่อ
การเลือกซือ้บ้าน ระดับราคาปานกลาง-บน ในเขต
ก รุ ง เ ท พม ห า นค ร  ( ต อนบน ฝ่ั ง ข ว า )  ผู้ ต อ บ
แบบสอบถามมีปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้บ้าน ด้าน
ผลิตภัณ ฑ์   ผู้ ตอบแบบสอบถามส่ วน ใหญ่ใ ห้
ความส าคญัในระดบัท่ีมากในเร่ืองของ สภาพแวดล้อม
ขอ ง โค ร ง กา ร  พื น้ ที่ ใ ช้ ส อยภาย ใน บ้ า น  ง า น
สถาปัตยกรรมช่วยในการประหยดัพลงังาน  คณุภาพ
ของวสัดทุี่เลือกใช้  ความมีช่ือเสียงของบริษัทเจ้าของ
โครงการ และรองลงมาที่ผู้ ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญในระดับปานกลางคือ สิ่งอ านวยความ
สะดวกและขนาดพืน้ที่สว่นกลาง และ การมีนิติบคุคล
ดแูล  
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้
บ้าน ด้านราคา  ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัในระดบัท่ีมากในเร่ืองของราคาเหมาะสม
กับท าเลที่ตัง้  ราคาเหมาะสมกับขนาดของที่ดินและ
พืน้ท่ีใช้สอย  การเก็บคา่ใช้จ่ายสว่นกลาง/เดือน  อตัรา
ดอกเบีย้เงินกู้ เพื่อซือ้บ้านของธนาคารต ่า 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้
บ้าน ด้านการจัดจ าหน่าย  ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญัในระดับที่มากในเร่ืองของ ท าเล
ที่ตัง้ของโครงการเดินทางสะดวกและใกล้สถานที่
ส าคญัตา่งๆ  มีบ้านตวัอยา่งพร้อมการตกแตง่ให้ดกู่อน
ตดัสินใจเลือกซือ้  ได้รับการดูแลสะดวกสบายในการ
เยี่ยมชมโครงการและดูบ้านตัวอย่าง  เป็นบ้านสร้าง
เสร็จก่อนขายพร้อมเข้าอยูท่นัที  มีความรวดเร็วในการ
โอนกรรมสทิธ์ิ 
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 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้
บ้าน ด้านการส่งเสริมการขาย  ผู้ ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับที่มากในเร่ืองของ 
เงินจองและเงินดาวน์ต ่า  จดัหาสินเช่ือจากธนาคารที่
หลากหลาย  พนกังานขายให้ค าปรึกษา ติดตาม และ
บริการที่ดี  มีโปรโมชัน่ต่าง ๆ ให้เลือกมากมาย  มีการ
จัดงานต่าง ๆ ให้ลูกบ้านอยู่เสมอ  และรองลงมาที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง
คือ การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ 
หลายรูปแบบ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้
บ้าน ด้านทัศนคติเก่ียวกับครอบครัวในการตัดสินใจ
เลือกซือ้ที่อยู่อาศยั  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับครอบครัวในระดบัที่มากในเร่ืองของ 
ภรรยา / สามี / แฟน พ่อ / แม่  และรองลงมาที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับครอบครัวในระดับ
ปานกลางคือ ญาติ / พี่ / น้อง 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้
บ้าน ด้านทศันคติเก่ียวกบัความเช่ือหลกัฮวงจุ้ยในการ
ตดัสินใจเลือกซือ้ที่อยู่อาศยั  ผู้ ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญกับครอบครัวในระดบัที่มากในเร่ืองของ 
ทิศทางของบ้าน  และรองลงมาที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัเก่ียวกบัความเช่ือหลกัฮวงจุ้ยในระดบั
ปานกลาง คือ ลกัษณะห้องตา่งๆ ภายในบ้าน ลกัษณะ
ของโครงสร้าง  
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้
บ้าน ด้านทศันคติเก่ียวกบัความปลอดภยัของโครงการ
ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ซื ้อ ที่ อ ยู่ อ า ศั ย  ผู้ ต อ บ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ให้ความส าคญักบัครอบครัวใน
ระดับที่มากในเร่ืองของ การรักษาความปลอดภัย
ตลอด 24 ชม.  การติด CCTV ภายในโครงการ  การ
ติดตัง้ประต ู2 ชัน้,ป้อมรปภ.  การเข้า – ออกโครงการ
ทางเดียว 
 ส่วนที่ 3   การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงเปรียบเทียบ 
เชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

 เ มื่ อ วิ เ ค รา ะ ห์ โดยใ ช้ ส ถิ ติ ทดสอบค่ า  t-test 
(Independent t-test) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่
อยู่อาศัย  ด้านทศันคติ (ครอบครัว) มีความแตกต่าง
กนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
 เ มื่ อ วิ เ ค รา ะ ห์ โดยใ ช้ ส ถิ ติ ทดสอบค่ า  t-test 
(Independent t-test)  ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่
อยู่อาศัย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านครอบครัว ด้านหลัก
ความเช่ือของฮวงจุ้ ย มีความแตกต่างกัน ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ  
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศัย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการขาย ด้านครอบครัว ด้านหลักความเช่ือ
ของฮวงจุ้ย ด้านความปลอดภยัของโครงการ มีความ
แตกตา่งกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศยั ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านครอบครัว ด้านหลัก
ความเช่ือของฮวงจุ้ย ด้านทศันคติ (ความปลอดภยัของ
โครงการ) ไมแ่ตกตา่งกนั  
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศยั ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านครอบครัว ด้านหลัก
ความเช่ือของฮวงจุ้ย ด้านความปลอดภยัของโครงการ 
มีความแตกตา่งกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศยั ด้านราคา ด้านการจดัจ าหนา่ย ด้านการสง่เสริม
การขาย ด้านครอบครัว ด้านหลกัความเช่ือของฮวงจุ้ย 
ด้านความปลอดภยัของโครงการ มีความแตกต่างกัน 
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
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อาศยั ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านครอบครัว ด้านหลัก
ความเช่ือของฮวงจุ้ย ด้านความปลอดภยัของโครงการ 
มีความแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศัย ด้านผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างกันที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศยั ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย 
ด้านครอบครัว ด้านหลกัความเช่ือของฮวงจุ้ ย มีความ
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศยั ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย 
ด้านหลกัความเช่ือของฮวงจุ้ย ด้านความปลอดภยัของ
โครงการมีความแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
 เมื่อวิ เคราะห์โดยใช้สถิติการวิ เคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ที่อยู่
อาศัย ด้านผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างกันที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ  

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

 การวิจัยในครัง้นีเ้ป็นการวิจัยด้านปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดและทัศนคติด้านครอบครัว  
ทัศนคติด้านหลักความเช่ือเก่ียวกับฮวงจุ้ ย ทัศนคติ
ด้านความปลอดภยัของโครงการซึ่งจะท าให้ทราบถึง
ปัจจยัที่มีผลในการเลอืกซือ้ที่อยูอ่าศยัของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานครในปัจจบุนั   
 ในการปรับปรุงเพื่อสร้างยอดขายให้ดีขึน้ สิ่งแรกที่
สามารถเข้าถึงกลุม่ลกูค้าเป้าหมายได้ง่ายที่สดุนัน้ คือ
การประชาสมัพนัธ์การส่งเสริมการขาย ปัจจุบนัเน้น
ทางด้านป้ายโฆษณา สื่อสิ่งพิมพ์ ซึ่งมีค่าใช้จ่ายสูง
ส าหรับสื่อด้านดงักล่าว  แต่ในด้านของอีเมล์ ยงัไม่มี
การส่งตรงถึงกลุ่มลกูค้าเป้าหมายเพื่อเสนอโครงการ

บ้านที่จะเกิดขึน้ใหม่ในอนาคต หรือรายการส่งเสริม
กา ร ข า ยต่ า ง ๆ  เ พื่ อ ส ร้ า ง แ ร ง ก ร ะตุ้ น ใ ห้ ก ลับ
กลุม่เป้าหมาย  ซึง่กลุม่ลกูค้าเป้าหมายสว่นใหญ่คนวยั
ท างาน ซึ่งปัจจุบนัอีเมล์ได้รับความนิยมในการใช้งาน
เป็นอย่างมากในทุกองค์กร นอกจากนี  ้ในเ ร่ืองที่
สามารถปรับปรุงเพื่อท าให้กลุม่เป้าหมายหนัมาสนใจ
เพิ่มขึน้ ไม่ว่าจะเป็น  การสร้างสภาพแวดล้อมของ
โครงการให้มีความน่าอยู่มีพืน้ที่สีเขียวมากขึน้  มีพืน้ที่
ที่สามารถใช้สอยภายในบ้านเพื่อรองรับรูปแบบการใช้
ชีวิตได้หลายด้าน  แบบบ้านที่สามารถปรับเปลี่ยนได้
ตามความต้องการของกลุม่เป้าหมายที่มีรูปแบบการใช้
ชีวิตที่แตกต่างกัน  สร้างบ้านที่ช่วยในการประหยัด
พลงังาน  ค านวณทิศทางการสร้างบ้าน เพื่อให้ถกูหลกั
ข อ ง ฮ ว ง จุ้ ย เ พื่ อ ค ว า ม เ ป็ น ศิ ริ ม ง ค ล  เ พื่ อ ใ ห้
กลุ่มเป้าหมายที่มีความเช่ือเกิดความรู้สึกที่ดีในการ
เลือกซือ้บ้าน  วสัดุมีคุณภาพที่ดีเหมาะสมกับราคาที่
ก าหนด  ในการดงึความสนใจของกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย
นัน้ สิ่งที่ส าคญัที่สดุ คือ เร่ืองของความปลอดภัยของ
โครงการ ที่มีมาตรฐานการรักษาความปลอดภยัที่สงู  
และการติดตัง้กล้องวงจรปิดภายในโครงการ 
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