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บทคดัย่อ 
 
 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อผู ้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือบ้านราคาสามถึงสิบล้านบาทในเขตสายไหม 
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือบา้นพกัอาศยัสาม
ถึงสิบลา้นบาทของโครงการ ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร จาํนวน 210 ราย แบ่งกลุ่มตวัอยา่ง
เป็น 3 กลุ่มคือผูซ้ื้อบา้นราคา 3-5 ลา้นบาท  ราคาบา้นมากกว่า 5-7 ลา้นบาท และราคาบา้นมากกว่า 
7-10 ลา้นบาท โดยใชโ้ควตากลุ่มละ 70 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล  การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย   

จากการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุ 41-45 ปี ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน  มีอาชีพเป็นเจา้ของ
กิจการส่วนตวั  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท ประเภทบา้นพกัอาศยัคือบา้นเด่ียว 2 ชั้น 
พื้นท่ีท่ีดินท่ีอาศยัปัจจุบนั  51-100 ตารางวา ราคาบา้นพร้อมท่ีดินท่ีซ้ือจากโครงการ 7,000,001-
8,000,000 บาท   

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากลาํดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์   รองลงมาคือดา้นราคา 
ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคคล ดา้นส่ิงนาํเสนอทางกายภาพ และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือโครงการ
มีช่ือเสียงดีเป็นท่ีรู้จกั   ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาบา้นพร้อมท่ีดินเหมาะสม  ปัจจยัดา้นช่องการจดั
จาํหน่าย คือ สามารถติดต่อทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ได ้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  คือ 
การโฆษณาตามส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ  ปัจจยัดา้นบุคคล คือความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังานขาย  ปัจจยั
ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ กระบวนการสร้างบา้นมีขั้นตอนชดัเจน น่าเช่ือถือ  และปัจจยัดา้น
ส่ิงนาํเสนอทางกายภาพ  คือ บรรยากาศในสาํนกังานขาย  
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ABSTRACT 
 
 

 This independent study were services marketing mix factors affecting consumers 
towards buying houses priced between three and ten million bath within khet Sai Mai, Bangkok. 
Samples of this study were specified to 210 consumers who bought houses priced between three 
to ten million baht from the housing projects in Sai Mai district, Bangkok. These consumers were 
divided  into 3 groups: consumers which  purchased houses 3-5 millions bath, houses more than 
5-7 millions bath and houses more than 7-10 millions baht, then each groups using quota 
sampling at 70 consumers. Questionnaires were used as the tool to collect data; then, all data 
obtained were analyzed by the descriptive statistics, composing of frequency, percentage and 
mean. 

The result presented that most respondents were  female,  aged between  41-45 
years old, holding Bachelor’s degree, married,  having 5-6  members in family. They were 
business owners,  earned more than  40,000 baht per month in average. Their current houses were 
two storey  houses,  51-100 square wa of land  and priced between 7,000,001-8,000,000 baht. 

Based upon the study, the services  marketing mix factors, the respondents  ranked 
at the high level of concerns were product, price, place, process, people, physical evidence and 
promotion, respectively. 
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The product which received the most ranked  was  the fame of housing project.  The 
price factor was  the reasonable price  of land and house.  The place factor was  the availability of 
email correspondence. The promotion factor was  the advertisement on media. The people factor 
was the attention of salesperson to customer. The process factor was the clear and reliable 
housing construction process.  The physical evidence  factor  was the atmosphere of sales office.  


