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บทคัดยอ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อหาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครชวง

สถานการณของไวรัสโควิด 19 โดยใชการวิจัยเชิงปริมาณในรูปแบบการสำรวจ และเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชเครื่องมือ

แบบสอบถาม ประชากรที่ทำการวิจัยครังนี้ คือ ผูมีความสนใจที่จะซื้อบานจัดสรรชวงสถานการณการแพรระบาดไวรัส

โควิด 19 ในกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจงคาความถี่ รอยละ 

คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ  

 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ป มีสถานภาพโสดและสมรส ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและพนักงานบริษัทเอกชน ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน 

10,000 – 20,000 บาท โดยสวนใหญตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรเพื่ออยูอาศัยเองและอาศัยกับครอบครัว ผลการ

ทดสอบสมมติฐานดานปจจัยทางประชากรศาสตรพบวา ปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือนสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

บานจัดสรร อยางมีนัยสำคัญที่ 0.05 ในสวนของดานสวนประสมทางการตลาดพบวา ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดาน

องคประกอบทางกายภาพสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของ

ไวรัสโควิด 19 อยางมีนัยสำคัญที่ 0.05 ซึ่งผูประกอบการสามารถนำผลการศึกษาไปใชปรับกลยุทธใหมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้น โดยผูประกอบการควรพัฒนาคุณภาพทั้งในดานกายภาพและการบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคามากที่สุด 
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Abstract 

The purpose of this study was to study the factors affecting the decision to buy a housing 

estate in Bangkok during COVID-19 situation using quantitative research in the form of a survey and 

data is collected using a questionnaire tool. The population in this study was 400 samples who were 

interested in buying a housing estate during the COVID-19 pandemic in Bangkok. The statistics used 

in the descriptive analysis were frequency distribution, percentage, mean and standard deviation and 

the hypothesis testing were one-way analysis of variance. and analysis of multiple regression 

equations. 

The results showed that Most of the samples were female, aged 30-39 years, single and 

married. have a bachelor's degree, Occupation: civil servants/state enterprise employees and private 

company employees, average monthly income is at the level of 10,000 – 20,000 baht, mostly with 

the objective of deciding to buy an allocated house for living for themself and living with their 

family. The results of the hypothesis testing on demographic factors showed that Average monthly 

income is the factor affected the decision to buy a housing estate at 0.05 Significant level in terms 

of marketing mix, it was found that People factors and Physical Evidence and Presentation factors 

affected the decision to buy a housing estate in Bangkok during the COVID-19 pandemic at 0.05 

significant level, which entrepreneurs can use the study results to adjust their strategies to be more 

effective. Entrepreneurs should improve both physical and service quality to create the most value 

for customers. 
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บทนำ  

ที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยส่ีที่จําเปนตอการดำรงชีวิตของมนุษย ซึ่งไมเพียงแตเปนส่ิงที่ พํานักอาศัยแตที่อยู

อาศัยยังจัดเปนทรัพยสินที่มีอายุยาวนาน การเลือกและการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยจึงเปนเรื่องสำคัญ โดยที่อยูอาศัยของ

มนุษยจะมีอยูหลายรูปแบบ อาทิเชน หองเชา/อพารตเมนต คอนโดมิเนียม รวมไปถึงบานจัดสรร นอกจากที่อยูอาศัยจะ

เปนปจจัยพื้นฐานที่จำเปนของชีวิตแลวยังเปนเครื่องชี้วัดคุณภาพของชีวิต ฐานะทางสังคม และเศรษฐกิจของประชาชน

ดวย อีกทั้งยังเปนการกระตุนการออม และเปนการลงทุนในระยะยาวรูปแบบหนึ่ง ดังนั้นพฤติกรรมในการเลือกซื้อที่อยู

อาศัยซึ่งเปนทรัพยสินที่มีราคาสูงจึงตองคำนึงถึงปจจัยหลายดาน เชน การพิจารณาทำเลที่ตั้งโครงการ การเลือก

โครงการและราคาที่เหมาะสม การเลือกตำแหนงที่ดินและแบบบาน เปนตน ปจจุบันจำนวนประชากรมนุษยเพิ่มขึ้น

อยางรวดเร็ว ทำใหบานเปนที่ตองการและมีความจําเปนมากขึ้น เทคโนโลยีที่ทันสมัยทำใหการสรางบานอยูอาศัย

พัฒนาขึ้นอยางรวดเร็ว และมีประโยชนมากกวาการอยูอาศัยตามความจําเปน คาใชจายในการกอสรางก็สูงตามสภาวะ

การในปจจุบัน จึงเปนโอกาสใหผูประกอบการในการสรางบานพรอมที่ดินสําเร็จรูปขายที่สามารถตอบสนองไดตรงตาม

ความตองการของผูบริโภคในปจจุบัน เนื่องจากบานจัดสรรตอบโจทยในดานการอยูอาศัยเปนครอบครัวใหญ มีพื้นที่จอด

รถสวนตัว มีพื้นที่ใชสอยกวางขวาง สามารถเล้ียงสัตวได มีอิสระมากกวาในเรื่องความเปนสวนตัว เปนตน 

โดยเว็บไซต DDproperty ไดมีการสำรวจพฤติกรรมการซื้อที่อยูอาศัยในชวงสถานการณ Covid -19 พบวา

การแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 สงผลใหพฤติกรรมการซื้อที่อยูอาศัยที่เปล่ียนแปลงไป โดยผูตองการซื้อที่อยูอาศัย

ชะลอการเขาชมโครงการ และยืดเวลาการตัดสินใจซ้ือที่อยูอาศัยออกไป ซ่ึงแนนอนวาสงผลตอยอดจองและยอดโอน

กรรมสิทธิ์ ทำใหผูประกอบการอสังหาริมทรัพยทั้งรายใหญและรายเล็กพิจารณาการเปดตัวโครงการใหมอีกครั้ง และหัน

มาระบายสต็อกในมือ เรงการโอนกรรมสิทธิ์  เพื่อใหรักษาสภาพคลองและมีเงินสดหมุนเวียน ขณะเดียวกัน

ผูประกอบการอสังหาริมทรัพยยังตองปรับตัวเพื่อรองรับกับพฤติกรรมผูบริโภคที่เปล่ียนไป จากการแพรระบาดของเชื้อ

ไวรัสโควิด-19 การประกาศใชมาตรการรัฐบาล และมาตรการเวนระยะหางทางสังคม (Social Distancing) ดวยการหัน

มาทำการตลาดและรุกจัดกิจกรรมผานระบบออนไลน ไมวาจะเปน Facebook, LINE Official, VDO Call, VDO Walk 

Through, Virtual Reality 360 องศา, Electronic Direct Mail (EDM), Youtube รวมถึง Social Media เพื่อให

เขาถึงกลุมลูกคาไดทุกชองทาง เมื่อคนซื้อไมกลาออกมานอกบาน สำนักงานขายตองปดใหบริการชั่วคราว 

ผูประกอบการอสังหาริมทรัพยจึงตองเรงปรับตัวเพื่อความอยูรอด แขงขันกันดวยแคมเปญกระตุนการขาย ที่การลดแลก

แจกแถมแบบที่เคยทำกันมาอาจไมแรงพอที่จะกระตุนการตัดสินใจของเรียลดีมานด ทำใหไดเห็นแคมเปญการตลาด

รูปแบบใหม ๆ ไมวาจะเปน จอง 0 บาท, อยูฟรี, ชวยผอน, กูได 110%, รับเงินคืน (Cash Back) และอีกมากมาย  

 ดวยเหตุนี้เองผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยที่ผูบริโภคตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานคร

ในชวงสถานการณการแพรระบาดของไวรัส Covid - 19 โดยมุงเนนศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อบานใน

ภาวะวิกฤตไวรัส Covid – 19 และปจจัยที่สงผลใหตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในภาวะวิกฤตนี้ 

โดยผูวิจัยหวังวางานวิจัยนี้เปนประโยชนในการนําไปใชพัฒนากลยุทธทางการตลาดเพื่อใหเหมาะสมกับความตองการ

ของผูบริโภค และยังเปนแนวทางใหกับผูที่สนใจที่ทำธุรกิจบานจัดสรรสามารถนําผลการวิจัยในครั้งนี้ไปใชเปนขอมูล

ประกอบการตัดสินใจดำเนินธุรกจิไดอยางเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคเนื่องจากอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย

เปนตลาดที่มีความสำคัญตอผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ มีสภาพการแขงขันที่รุนแรง และเปนตัวช้ีวัดเศรษฐกิจไดวา

อยูในภาวะใด 

 

 



ปท่ี 17 ฉบับท่ี 1 มกราคม - มิถุนายน 2565  Journal of HR intelligence 

 

สถาบันเสริมศึกษาและทรัพยากรมนุษย มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 28 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อบานจัดสรรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในชวงสถานการณการแพร

ระบาดของไวรัส Covid – 19 

 2. เพื่ อ ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่ ส งผลการตัดสินใจซื้อบ านจัดสรรของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงสถานการณการแพรระบาดของไวรัส Covid – 19 

 3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงสถานการณการแพรระบาดของไวรัส Covid – 19 

 

กรอบแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

Loudan & Bitta (อางถึงใน อภิวิทย ยั่งยืนสถาพร, 2558) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ

ตัดสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมาการใชจายหรือการจับจายใชสอย

ซึ่งสินคาและการบริการ 

ปริญ ลักษิตานนท (อางถึงใน รุงนภา นาพงษ, 2557) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำของบุคคลใด 

บุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้ หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้น

กอนและมีสวนในการกำหนดใหมีการกระทำ 

ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (อางถึงใน อรพิน ภิรมย, 2559) ไดสรุปเกี่ยวกับทฤษฎีการตัดสินใจไวในหนังสือ

การบริหารการตลาดยุคใหมวา ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลำดับขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ (Need recognition) 

การคนหาขอมูล (Information search) การประเมินผลพฤติกรรม (Evaluation of alternatives)การตัดสินใจซื้อ 

(Purchase decision) และความรูสึกหลังการซื้อ (Post purchase felling) 

แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยทางประชากรศาสตร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538) ลักษณะดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได เปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด ลักษณะดาน

ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังตอไปนี้ 

1. เพศ เพศสามารถแบงแยกความตองการของผูบริโภคได โดยดูเพศของผูบริโภคเปนหลักในการตอบสนอง

ความตองการซึ่งเปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญ เพราะปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม

การบริโภคมาก เพศที่แตกตางกันมักจะมีทัศนคติ การรับรู และการตัดสินใจในเรื่องการซื้อสินคาบริโภคตาง ๆ กัน 

2. อายุ กลุมผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันยอมจะมีความตองการในสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน กลุม

วัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหม และชอบสินคาแฟชั่น กลุมผูสูงอายุจะสนใจสินคาเกี่ยวกับสุขภาพและความปลอดภัย 

นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน และไดคนหาความตองการของสวน

ตลาดสวนเล็ก (Niche Market) โดยมุงความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น 

3. การศึกษา เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ทำใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน คนที่มี

การศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความรูกวางขวางและเขาใจสารไดดี โดยทั่วไป

แลวคนที่มีการศึกษาสูงมักจะใชส่ือมวลชนมากกวาคนที่มีการศึกษาต่ำและมักใชส่ือประเภทส่ิงพิมพ ในขณะที่คนซึ่งมี
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การศึกษาต่ำกวา จะใชส่ือประเภทวิทยุโทรทัศนภาพยนตรแตหากมีเวลาจำกัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากส่ือส่ิงพิมพ

มากกวาส่ือประเภทอื่น 

4. สถานภาพครอบครัว ลักษณะสําคัญ 3 ประการ คือ การเขาสูชีวิตสมรส (อายุแรกสมรส) การแตกแยกของ

ชีวิตสมรส (อันเน่ืองมาจากการตาย, การแยกกันอยู, การหยาราง) และการสมรสใหม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 

2541) สถานภาพสมรสเปนคุณลักษณะทางประชากรที่สําคัญที่เกี่ยวกับเรื่องทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย ประเด็น

สําคัญที่สุด ในการศึกษาเกี่ยวกับองคประกอบเกี่ยวกับสถานภาพสมรสของประชากร คือ ประเภทของสถานภาพสมรส 

องคการสหประชาชาติไดรวบรวมและแบงแยกประเภทของสถานภาพสมรส ดังนี้ โสด สมรส หมายและไมสมรสใหม 

หยารางและไมสมรสใหม มีสวนสําคัญตอการตัดสินใจของบุคคล คนโสดจะมีอิสระทางความคิดมากกวาคนที่แตงงาน

แลว การตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ จะใชเวลานอยกวาคนที่แตงงานแลวเนื่องจากไมมีภาระผูกพัน หรือคนที่ตองอยูในความ

รับผิดชอบมากเทากับคนที่แตงงานแลว 

5. อาชีพ และลักษณะการรวมกลุมของผูฟง ลักษณะอาชีพหรือลักษณะแหงการรวมกลุมจะบงบอก

ลักษณะเฉพาะของบุคคล ชวงเวลาที่เปดรับขาวสาร เรื่องที่กลุมผูฟงสนใจเชน กลุมชาวนาก็จะสนใจเกี่ยวกับเรื่องราคา

ขาว ปุย เปนตน ในบางกรณีคนที่มีอาชีพอยางหนึ่งแตอาจจะไปรวมกลุมกับคนที่มีอาชีพหนึ่งก็ไดซึ่งก็จะทำใหความ

สนใจขยายวงกวางออกไป 

6. รายได (Income) เปนตัวแปรสำคัญในการกำหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่

มีความร่ำรวย แตอยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดต่ำจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ ปญหาสำคัญในการแบงสวนตลาดโดย

ถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดอาจจะเปนตัวชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการ

เลือกซื้อสินคาที่แทจริงอาจถือเปนเกณฑรูปแบบการดำรงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะ

เปนตัวแปรที่ใชบอยมาก นักการตลาด สวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออื่น ๆ 

เพื่อใหกำหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งขึ้น เชน กลุมรายไดอาจจะเกี่ยวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน 

 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, น. 434) ไดกลาวไววา การใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สำหรับธุรกิจดานบริการ ประกอบดวยปจจัย 7 ตัว (7Ps) คือ 1) ผลิตภัณฑและบริการ 2) ราคา 3) การจัดจำหนาย 4) 

การสงเสริมการตลาด 5) บุคคลและพนักงาน 6) การสรางและการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และ 7.) กระบวนการ

กลยุทธการตลาด 7Ps เปนกลยุทธทางการตลาดที่ ฟลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ผูเปนเจาของแนวคิด Marketing 

3.0 ไดคิดคนขึ้นเพื่อใชกับธุรกิจประเภทบริการ โดย 7Ps นี้มีพื้นฐานมาจาก สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หรือที่รูจักกันดีในชื่อ 4P ที่คุนเคย ซึ่งมีองคประกอบดังนี้ Product, Price, Place, Promotion, People, Physical 

Evidence และ Process โดย 7Ps คือ Marketing Mix แบบ 4Ps ที่มีอีก 3 องคประกอบเขามาเพื่อใหครอบคลุมกับ

ธุรกิจที่อยูในหมวด การบริการ  โดยไดเพิ่ม P เขามาอีก 3 ตัว คือ People , Process และ Physical Evidence 

รวมทั้งยังเปนการขยายมุมมองการวิเคราะหใหกวางขวางและครอบคลุมมากขึ้น เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการขายและ

ปรับปรุงแบรนดใหเขมแข็งยิ่งขึ้น (พรรณกัญจน วราวัฒนานนท, 2563) 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงสนองความจำเปนและความตองการของมนุษยไดคือ ส่ิงที่ผูขายตอง

มอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ โดยทั่วไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 

ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได และ ผลิตภัณฑที่จับตองไมได 
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2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ

บริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การกำหนดราคาการใหบริการ

ควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการจำแนกระดับบริการที่ตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศส่ิงแวดลอมในการนำเสนอ

บริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นำเสนอ ซึ่งจะตองพิจารณาใน

ดานทำเลที่ตั้ง (Location) และชองทางในการนำเสนอบริการ (Channels) 

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญในการติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ 

โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใชบริการและเปนกุญแจสำคัญของ

การตลาดสายสัมพันธ 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจเพื่อให

สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการและ

ผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถมีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม

มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

6. ดานการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปนการสราง

และนำเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการ

ใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และ

การใหบริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอื่น ๆ ที่ลูกคาควรไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการที่

นำเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทำใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

โลกของการแขงขันที่นักธุรกิจทั้งหลายหยุดนิ่งไมได ตองพัฒนาปรับปรุงและเปล่ียนแปลงใหทันตามกระแส

ตลอดเวลา เพื่อใหเขากับกลุมลูกคาเปาหมาย ดังนั้น สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ก็เปนปจจัยพื้นฐานที่

นำมาใชไดเสมอในโลกแหงธุรกิจ 

สถานการณการแพรระบาดไวรัสโควิด 19 ทำใหเกิดปญหาขึ้นกับภาวะความเครียดหรือความกังวลตาง ๆ ซึ่ง

สงผลตอพฤติกรรมการซื้อ โดยเฉพาะการเยี่ยมชมบานที่เปล่ียนแปลงไป  และปจจุบันการพัฒนาที่อยูอาศัยเพื่อให

เพียงพอตอความตองการของประชากรที่เพิ่มขึ้นและใหสอดคลองกับสภาพการณทางเศรษฐกิจและสังคมที่เปล่ียนแปลง

ไปอยางรวดเร็วนั้นเปนปญหาพื้นฐานประการหนึ่งของแตละสังคม โดยเฉพาะในประเทศกำลังพัฒนาซึ่งมีทรัพยากร

จำกัดอยางยิ่งเมื่อเทียบกับความตองการในดานตาง ๆ ที่จำเปนตอการพัฒนาประเทศดังนั้นจึงมีความจำเปนที่จะตอง

พยายามใหการจัดสรรทรัพยากรเพื่อการพัฒนาที่อยูอาศัยเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและเพื่อตอบสนองความตองการ

ของคนสวนใหญในสังคม 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 นราธิป แนวคาดี และคณะ (2563) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตจังหวัด

นครปฐม พบวา ปจจัยลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือบานจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 และผลการทดสอบปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด ประกอบดวยดานการสราง การนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด 
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ดานชองทางการจัดจำหนาย และ ดานราคามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม แตกตางกัน 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปรัชญาภรณ เพไร (2559) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรของผูบริโภคในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี ภายใตการปลอยสินเชื่อของสถาบันการเงิน พบวา 1. ปจจัยสวนบุคลที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรแตกตางกัน 2. พฤติกรรมผูบริโภคตางกันสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรร

แตกตางกัน 3. สภาพแวดลอมในพื้นที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรมากที่สุดคือดานเทคโนโลยี 4. สวนประสม

ทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรมากที่สุดคือ ดานกระบวนการและส่ิงแวดลมทายกายภาพ ในสวนผล

การสัมภาษณเจาหนาที่ของสถาบันการเงินพบวา ทุกสถาบันการเงินพิจารณาถึงคุณสมบัติและลักษณะของผูกู และสวน

ใหญคำนึงถึงชื่อเสียงของโครงการบานจัดสรรที่ผูกูตองการซื้อเพื่อใชประกอบการใหสินเชื่อดวย 

 ชวลัน ธรินายางกูร (2555) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยใน

จังหวัดสมุทรปราการ พบวาจากการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย จำแนกตามปจจัย

ดานประชากรศาสตร พบวา ประชากรในจังหวัดสมุทรปราการที่มีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได ตางกัน มีการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย แตกตางกันตามนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ซึ่งเปนไปตามสมมติฐานที่กำหนดไว และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

ประเภทที่อยูอาศัยในจังหวัดสมุทรปราการ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ และดานส่ิงแวดลอมทาง

กายภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย แตกตางกันตามนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 ซึ่งเปนไปตามสมมติฐานที่กำหนดไว ทั้งนี้ ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด 7 ตัวแปรรวมอธิบายความผันแปรของ

การตัดสินใจซื้ออสังหาริม ทรัพยประเภทที่อยูอาศัยในจังหวัดสมุทรปราการ ไดรอยละ 74.7 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานเกี่ยวกับปจจัยทางประชากรศาสตร 

 สมมติฐานที่ 1 เพศสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของ

ไวรัสโควิด 19 

 สมมติฐานที่ 2 ชวงอายุสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาด

ของไวรัสโควิด 19 

 สมมติฐานที่ 3 สถานภาพครอบครัวสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวง

การแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

 สมมติฐานที่ 4 ระดับการศึกษาสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการ

แพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

 สมมติฐานที่ 5 อาชีพสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาด

ของไวรัสโควิด 19 

ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- การศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดตอเดือน 

 

สวนประสมทางการตลาด (7P’s) 

- ดานผลิตภัณฑ (Product) 

- ดานราคา (Price) 

- ดานการสงเสรมิการขาย (Place) 

- ดานชองทางการจัดจำหนาย 

(Promotion) 

- ดานบุคคลากร (People) 

- ดานกระบวนการ (Process) 

- ดานองคประกอบทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 

 

การตดัสินใจเลือกซื้อบานจดัสรรในเขต

กรงุเทพมหานคร ในชวงการแพร

ระบาดของไวรสัโควิด-19 
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 สมมติฐานที่ 6 รายไดเฉล่ียตอเดือนสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรงุเทพมหานครในชวงการ

แพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

 และสมมติฐานที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรและปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวง

การแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยดานราคาสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการ

แพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

สมมติฐานที่ 9 ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนายสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

สมมติฐานที่  10 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรสัโควิด 19 

สมมติฐานที่ 11 ปจจัยดานบุคคลสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวง

การแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

สมมติฐานที่  12 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรสัโควิด 19 

สมมติฐานที่ 13 ปจจัยดานกระบวนการสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานคร

ในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 1.ประชากรและตัวอยาง  

 ประชากรที่ทำการวิจัยครั้งนี้ คือ คนที่มีความสนใจที่จะซื้อบานจัดสรรชวงสถานการณการแพรระบาดไวรัสโควิด 

19 ภายในป 2563 - 2564 ในกรุงเทพมหานคร โดยกำหนดขอบเขตเฉพาะบานมือหนึ่ง ตั้งแตราคา 3 ลานบาทขึ้นไป 

โดยผูวิจัยไดมีการคัดกรองผูตอบแบบสอบถามกอนวามีความสนใจซื้อบานจัดสรรหรือไม ผูวิจัยไดคัดเลือกกลุมตัวอยาง

โดยใชวิธีสุมตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปน (Non Probability Sampling) เนื่องจากผูวิจัยไมทราบจำนวนประชากร

ในกรุงเทพมหานครที่แนนอน ผูวิจัยจึงกําหนดขนาด กลุมตัวอยางจากสูตรของยามาเน (Yamane, 1973) ที่ระดับความ

เชื่อมั่นที่ 95% และคาความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับไดไมเกิน 0.05 และไดจำนวนกลุมตัวอยางทั้งส้ิน 400 คน 

2. ตัวแปรที่ใชในการวิจัย  

 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไประกอบดวย 1.เพศ 2.อายุ 

3.สถานภาพ 4.การศึกษา 5.อาชีพ 6.รายไดเฉล่ียตอเดือน และปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบดวย 1.

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2.ปจจัยดานราคา 3.ปจจัยดานชองทางการจัดจาหนาย 4.ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 5.

ปจจัยดานบุคคล 6. ปจจัยดานกระบวนการ 7.ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 

 ตัวแปรตาม (dependent Variable) ไดแก การตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานคร ในชวงการ

แพรระบาดของไวรัสโควิด-19 

3. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) ในรูปแบบของการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ซึ่งสรางขึ้นจากการอางอิงตามกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยผานการรวบรวมขอมูลแบบสอบถามทางออนไลน  
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(Google form) ที่ใหกลุมตัวอยางเปนผูตอบแบบสอบถามเอง ทั้งนี้เพื่อใหการวิจัยครอบคลุมตัวแปรที่ตองการศึกษา

ทั้งหมดและตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัยโครงสรางแบบสอบถามทั้งหมดแบงออกเปน 3 สวน ประกอบดวยคำถาม 

55 ขอ ดังนี้ 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม คำถามในสวนนี้ประกอบดวยคำถามทั้งหมด 6 ขอ ในรูปแบบ

คำถามแบบปรนัยซึ่งเปนคำถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 สวนที่ 2 ขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อบานจัดสรรในภาวะการแพรระบาดของไวรัสโควิด-19 คำถามในสวนนี้

ประกอบดวยคำถามทั้งหมด 9 ขอ เปนคำถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ไดแก วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ 

แหลงขอมูลของโครงการบานจัดสรร ระดับราคาบานจัดสรรที่เลือกซื้อ บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อ ชม

บานตัวอยางจากชองทางใด พบปญหาและอุปสรรคในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรหรือไม ปญหาที่พบ เขตพื้นที่ที่เลือก

ซื้อบานจัดสรร และเหตุผลที่ทานใชพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ 

 สวนที่ 3 การประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อและปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่สงผลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานคร ในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 คำถามในสวนนี้

ประกอบดวยคำถามทั้งหมด 40 ขอ 

4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  

ผูวิจัยเลือกใชสถิติในการวิเคราะหโดยใชโปรแกรมทางสถิติสำเร็จรูปอยางเหมาะสม เพื่อใหสอดคลองกับลักษณะ

ของขอมูลและตอบวัตถุประสงค ดังนี้ 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชสำหรับอธิบายคุณลักษณะของขอมูลทางประชากรศาสตร 

และพฤติกรรมในการเลือกซื้อบานจัดสรรของกลุมตัวอยาง ไดแกการแจกแจงคาความถี่ (Frequency) รอยละ 

(Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard error) 

 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

 การวิเคราะหโดยวิธี ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวาง

ปจจัยลักษณะบุคคลและพฤติกรรมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน วัตถุประสงคในการซื้อ แหลงขอมูลของโครงการ ระดับราคาบานที่เลือกซื้อ 

บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อ ที่ระดับนัยสำคัญทางทางสถิติ 0.05 

 การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) เพื่อศึกษา ความสัมพันธวาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด (7Ps) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานคร ในชวงการระบาดของเช้ือ

ไวรัสโควิด-19 หรือไม ที่ระดับนัยสำคัญทางทางสถิติ 0.05 

 

ผลการวิจัย 

 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีจำนวนทั้งส้ิน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง  

30 – 39 ป สวนใหญมีสถานภาพโสดและสมรส การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพสวนใหญของกลุมตัวอยาง คือ 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ พนักงานบริษัทเอกชน ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนของกลุมตัวอยางอยูที่ระดับ 

10,000 – 20,000 บาท 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคที่ตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรมากที่สุด คือ เพื่ออยูอาศัยเอง และ

ครอบครัว แหลงขอมูลของโครงการบานจัดสรรกอนการตัดสินใจซื้อกลุมตัวอยางทราบขอมูลจาก แผนพับ/ใบปลิว 
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มากที่สุด สวนใหญกลุมตัวอยางเลือกซื้อบานจัดสรรที่ระดับราคา 3,000,000 – 5,000,000 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลใน

การตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรมากที่สุดของกลุมตัวอยางคือ ตนเอง ชองทางในการชมบานตวัอยางในภาวะวิกฤตการ

แพรระบาดของไวรัส Covid-19 กลุมตัวอยางสวนใหญชมบานตัวอยางผานการดูผานรูปถายในเพจของโครงการ/

อินเทอรเน็ต ในภาวะวิกฤต Covid-19 สวนใหญกลุมตัวอยางไมพบปญญาในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร เขตพื้นที่ที่กลุม

ตัวอยางเลือกซื้อบานจัดสรรในกรุงเทพมหานครสวนมากคือเขตพื้นที่บางแค ในสวนของเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อ

บานจัดสรรในภาวะการแพรระบาดของไวรัส Covid-19 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจเลือกซ้ือเพราะการ

ออกแบบของบาน 

 ความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อจำแนกเปนรายดานพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีความเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดลำดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

รองลงมาคือ ดานราคา ดานบุคลากร ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานกระบวนการใหบริการ ดานการสงเสริม

การตลาด และลำดับสุดทาย คือ ดานลักษณะทางกายภาพ ตามลำดับ  

 การทดสอบสมมติฐานคุณลักษณะทางประชากรศาสตรกับการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในชวงสถานการณการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 พบวา ผูบริโภคที่ตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรที่มีรายไดเฉล่ียตอ

เดือนแตกตางกันจะมีการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรที่แตกตางกัน ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ 6 โดยมีผลการวิเคราะหดัง

ตาราง 

 

ตาราง 1 การทดสอบสมมติฐานทางดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันจะมีผลตอการเลือกซื้อบานจัดสรรที่

แตกตางกัน 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จำนวน คาเฉลี่ย S.D. F-value Sig. (2-tailed) 

10,000 – 20,000 บาท 139 3.84 1.377 

2.46 0.049 

20,001 – 30,000 บาท 123 3.46 1.516 

30,001 – 40,000 บาท 81 3.91 0.989 

40,001 – 50,000 บาท 31 4.06 0.997 

50,001 บาทขึ้นไป 26 3.84 1.046 

 การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัย

สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาด

ของไวรัสโควิด 19 พบวา ปจจัยดานองคประกอบทางกายภาพสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 อยางมีนัยสำคัญที่ 0.05 และ ปจจัยดานบุคคลากรสงผลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 อยางมีนัยสำคัญที่ 

0.05 ซึ่งทำใหยอมรับสมมติฐานที่ 11 และ 12 โดยมีผลการวิเคราะหดังตาราง  
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ตาราง 2 ตารางการทดสอบสมมติฐานสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร และคา

สัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระที่ไดรับคัดเลือกเขาสมการ 

ปจจัย B Beta t sig 

Constant -0.029  -0.092 0.926 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ - 0.005 - 0.032 - 0.611 0.542 

ปจจัยดานราคา - 0.027 - 0.094 - 1.681 0.094 

ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย 0.034 0.098 1.792 0.074 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 0.004 0.010 0.153 0.879 

ปจจัยดานบุคคล - 0.075 - 0.246 - 4.190 0.000 

ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 0.328 0.832 15.110 0.000 

ปจจัยดานกระบวนการ 0.019 0.045 0.862 0.389 

 

อภิปรายผล 

จากการทดสอบสมมติฐานคุณลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคที่ตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 พบวาในกรณีรายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกัน ผูบริโภคที่

ตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันจะมีการตัดสินใจเลือกซ้ือบานจัดสรรที่แตกตางกัน  

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ชวลัน ธรินายางกูร (2558) พบวาปจจัยดานรายไดที่แตกตางกันของผูบริโภคสงผลกระทบที่

แตกตางในการเลือกซื้อบานจัดสรร และ นราธิป แนวคาดีและคณะ (2563) พบวาปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือนที่

แตกตางกันของผูบริโภคสงผลกระทบที่แตกตางในการเลือกซื้อบานจัดสรร 

 การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหคูุณระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 พบวา ปจจัยดานบุคคลากร และปจจัย

ดานองคประกอบทางกายภาพ สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาด

ของไวรัสโควิด 19 โดยปจจัยดานบุคลากรพบวาการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรที่พนักงานที่ปฏิบัติหนาที่ แตงกายสุภาพ

เรียบรอย พนักงานที่ปฏิบัติหนาที่พูดจาสุภาพ มีอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส พนักงานที่ปฏิบัติหนาที่มีความเอาใจใสในการ

ใหบริการ (Service mind) พนักงานที่ปฏิบัติหนาที่ มีความรู ความเขาใจในผลิตภัณฑ มีความสามารถในการให

คำปรึกษา คำแนะนำ และชวยเหลือผูใชบริการไดเปนอยางดี จำนวนพนักงานที่ปฏิบัติหนาที่ประจำมีเพียงพอสำหรับ

ผูใชบริการ เชน เจาหนาที่ดูแลสวนกลาง สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพร

ระบาดของไวรัสโควิด 19 ซึ่งสอดคลองกับงานศึกษาของ ชวลัน ธรินายางกูร (2555) พบวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยในจังหวัด สมุทรปราการพบวา ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

พนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ และดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย

ประเภทที่อยูอาศัยในจังหวัดสมุทรปราการ  

 ในสวนของปจจัยดานองคประกอบทางกายภาพสามารถอธิบายไดวาการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรที่มีการ

ตกแตงสำนักงานขาย และสภาพแวดลอมของพื้นที่เยี่ยมชมรอบโครงการอยางสวยงาม ภายในโครงการมีบรรยากาศที่ดี 

สวยงาม รมรื่น มีการจัดที่รับรองลูกคา เพียงพอ บานตัวอยางมีความนาสนใจ มีการตกแตงและใชวัสดุถูกตอง สงผลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 ซึ่งสอดคลองกับงาน
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ศึกษาของ ปรัชญาภรณ เพไร (2559) พบวา ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพสงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน ผูบริโภคอาจมอง

ถึงสภาพแวดลอมของโครงการ การจัดแตงสถานที่ การทำภูมิทัศนใหสวยงามรอบ ๆ โครงการ บรรยากาศที่เหมาะกับการ

พักอาศัยของหมูบานที่จะเขามาซื้ออยูอาศัย นอกจากความรูสึกสบายและผอนคลายภายในรั้วบานแลว ผูบริโภคใน

ปจจุบันยังใหความสำคัญกับสภาพแวดลอมรอบบานวาไดอยูในหมูบานที่มีสภาพแวดลอมที่ดีและสวยงาม 

 

ขอเสนอแนะ 

 จากการศึกษาการวิจัยในครั้งนี้  ทำใหทราบถึงปจจัยที่ สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 ผลการศึกษาที่ไดผูประกอบการสามารถนำไปใชในการปรับ

กลยุทธใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น และสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคไดมากขึ้น อีกทั้งเพื่อใหผูประกอบการ

สรางความไดเปรียบในการแขงขันกับคูแขงธุรกิจอีกดวย ผูวิจัยจึงไดสรุปเปนขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 ผลที่ไดจากการวิจัยสามารถระบุประเภทของปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขต

กรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของไวรัสโควิด 19 และระดับความสำคัญในแตละปจจัย ๆ วามีความสำคัญมาก

นอยเพียงใด ซึ่งจากการวิจัยในครั้งนี้พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลเชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกซื้อบาน

จัดสรรมากที่สุด คือ ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ที่จะสงผลใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซื้อบาน

จัดสรรที่ตรงกับความตองการในแงปจจัยตาง ๆ มากที่สุด 

 ดังน้ันผูวิจัยขอเสนอใหผูประกอบการอสังหาริมทรัพยในประเทศไทยใหความสำคัญกับการกำหนดกลยุทธ

เกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพของโครงการ เปนการสรางและนำเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา  โดยพยายาม

สรางคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ควรทำใหภายใน

โครงการมีสภาพแวดลอมรอบบริเวณพื้นที่บานจัดสรรมีความเหมาะสมตอการอยูอาศัย มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี 

มีส่ิงอำนวยความสะดวกครบครัน การจัดวางผังเหมาะสม จากการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยหวังวาผลงานวิจัยที่ไดจะสามารถ

ชวยใหกลุมธุรกิจอสังหาริมทรัพย และผูที่สนใจศึกษาผลงานวิจัยเลมนี้สามารถนำวิจัยไปประยุกตใชเพื่อสรางผลสำเร็จ

ในการดำเนินธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 

ขอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยตอเน่ือง 

 1. ควรทำการขยายพื้นที่ไปยังกลุมตัวอยางที่อาศัยอยูในภูมิภาคดวย อาทิ ปริมณฑล เปนตน เพื่อศึกษาความ

แตกตางแลวนำมาเปรียบเทียบกับวิจัยขางตนวาแตกตางกันหรือไม 

 2. เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครในชวงการแพรระบาดของ

ไวรัสโควิด 19 ควรมีการเก็บขอมูลในลักษณะของการวิจัยเชิงคุณภาพ ควบคูไปกับการแจกแบบสอบถามเพื่อใหไดขอมูล

เชิงลึกมากขึ้นจะทำใหวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคและปรับกลยุทธใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น  

 3. การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดเพียง 7 ปจจัยจงึควรมีปจจัยอื่นเพิ่มเติม เพื่อ

นำขอมูลที่ไดมาศึกษาและวิเคราะหผลใหตรงกับความตองการที่แทจริงของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น 
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