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KORAKOD KUDEESRI : DECISION AND MOTIVATION IN BUYING CONDOMINIUM 

CLOSE TO MASS RAPID TRANSIT STATION : CASE STUDIES OF IDEO MIX 

PHAHOLYOTHIN AND IDEO Q PHAYATHAI. ADVISOR : ASSOC.PROF. TRIRAT 

JARUTACH. 117 pp. 

The purposes of this research are to 1) explore decision and motivation in buying 

condominiums close to mass rapid transit (MRT) stations by studying the cases of ldeo Mix 

Phaholyothin and ldeo Q Phayathai projects, and 2) discover the social and economic status of 

consumers who purchased those particular condominiums. 

In this study, questionnaires were used as the research instrument. The size of the 

population was based on the number of condominium units, i.e.. using the ratio of one person per 

one unit. The population size was 925 in total, based on the 449 units of ldeo Mix Phaholyothin and 

the 476 units of ldeo Q Phayathai. However, the sample size was only 400 people who were 

randomly selected to answer the questionnaires. 

The findings of this study can be summarized into two parts, i.e.. (1) the general information 

of respondents, and (2) Decision and motivations in buying condominium located near MRT. For the 

first part, it was found that the majority of respondents were males aged between 36-45 years old. 

married, employed by private companies, and having a monthly household income of more than 

200,000 Baht. The key influencer on these people's buying decision was their spouse. For the 

second part. it was found that the systematic management of the public area was the major factor 

affecting their decision to buy, followed by the comfortable environment of the public area, and the 

style and quality of rooms respectively. It was also found that the objectives of buying the 

condominiums were for (1) investment at 42.5% (25.75% for leasing and 16.75% for holding as an 

asset). (2) speculation at 13.50% (12.25% for future selling and 1.25% for selling the condominium 

deposit certificate). and (3) for residence at 44% (38.75% for self-occupancy and 5.25% for family 

members' occupancy). It can be seen that the investment and speculation purposes add up to 56%. 

which is higher than that for residence. Therefore, since many condominium projects located near 

MRT are now being developed and if people are still buying for investment and speculation 

purposes, the government and the project operators should be careful and take early action to avoid 

the possibility of oversupply. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ที่อยูอาศัยคือ 1ในปจจัย 4 ที่มีความจําเปนในการดํารงชีวิต แมวาสภาวะเศรษฐกิจ  

สังคมและการเมืองของประเทศไทยจะเปนอยางไร  ความตองการที่อยูอาศัยของไทยนั้นมีอยู

ตลอดเวลา    ดังจะเห็นไดจากตัวอยางในป 2551 ประเทศไทยจะเกิดสภาวะเศรษฐกิจชะลอตัวอัน

เปนผลกระทบจากวิกฤติ Subprime ที่เกิดขึ้นในประเทศสหรัฐอเมริกา  และขยายขอบเขตลุกลาม

ไปยังสวนตางๆของโลก   ผลกระทบนี้ทําใหรายไดมวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic Profit, 

GDP) ของไทยในป 2551ลดลงมาอยูที่ 2.6%  เทียบกับป 2550ที่มีอัตราการเติบโตที่ 4.9%     

ทวาในป 2551 อัตราการเจริญเติบโตของภาคธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยไมไดลดลง  

แตยังคงเจริญเติบโตอยางตอเนื่องเมื่อเทียบกับป 2550  หากพิจารณาจากตัวเลขบานจดทะเบียน

เพิ่ม  ในเขตกรุงเทพๆและปริมณฑล 5 จังหวัด (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธอส,2551:ออนไลน) 

พบวาบานจดทะเบียนเพิ่มป 2551 มีจํานวน 83,065 หนวย  เทียบกับป 2550 มีจํานวน 75,110 

หนวย  เพิ่มข้ึนประมาณ 10.59% 

ในจํานวนบานจดทะเบียนเพิ่มป 2551 นั้นมีบานประเภทจัดสรรจํานวน 59,048 หนวย   

ในจํานวนบานจัดสรรทั้งหมดนั้นสามารถแยกประเภทของบาน และการเปลี่ยนแปลงออกไดเปน

ดังนี้  

1. บานเดี่ยว 13,437 หนวย  เพิ่มข้ึน 18.02%   เมื่อเทียบกับป 2550 ที่ 16,390 หนวย 

2. บานแฝด 2,133 หนวย  เพิม่ข้ึน 48.54% เมื่อเทียบกับป 2550 ที่ 1,436 หนวย 

3. บานทาวนเฮาส 11,943 หนวย  เพิม่ข้ึน 20.01%  เมื่อเทียบกับป 2550 ที่ 14.931 

หนวย 

4. บานแบบอาคารชุด 31,535 หนวย  เพิ่มข้ึน 85.37% เมื่อเทียบกับป 2550 ที่ 17,012 

หนวย 

จากขอมูลบานจดทะเบียนในป 2551นั้น พบวาบานแบบอาคารชุด หรือหองชุดพักอาศัย

นั้นมีจํานวนหนวยมากที่สุดถึง 31,535 หนวย  หรือประมาณ 53.41% ของตัวเลขบานจัดสรรจด

ทะเบียนทั้งหมด   และมีอัตราการเพิ่มขึ้นอยางมีนัยเมื่อเทียบกับป 2550 สูงถึง 85.37%     
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หากยอนกลับไปตั้งแตกอนป 2552 การเติบโตของที่อยูอาศัยประเภทหองชุดพักอาศัย 

คอนขางโดดเดนกวาที่อยูอาศัยแบบอื่นๆ  และหากพิจารณาถึงเหตุของการเติบโตของที่พัก

ประเภทอาคารชุดนั้นอาจจะพิจารณาไดจาก  สภาพสังคม  สภาพเศรษฐกิจ  และลักษณะ

โครงสรางประชากรได 

จากสภาพการจราจรในกรุงเทพมหานครทําใหผูอาศัยที่อยูในบริเวณชานเมืองตองใช

เวลานานและมีคาใชจายสูงในการเดินทางเขาสูแหลงงาน  จึงทําใหเกิดการพัฒนาที่อยูอาศัยใน

เขตเมืองเพื่อประหยัด  และยนเวลาในการเดินทาง  การปรับที่ตัวสูงขึ้นอยางรวดเร็วของที่ดินใน

เมือง  ทําใหการพัฒนาโครงการเพื่อที่อยูอาศัยในแนวราบสําหรับประชาชนทั่วไปนั้นคอนขาง

เปนไปไดยาก  ดังนั้นการพัฒนาที่อยูอาศัยในแนวสูงจึงเปนทางเลือกที่เกิดขึ้น 

การปรับเพิ่มข้ึนของราคาน้ํามันในตลาดโลก สภาวะเงินเฟอที่สูง  และอัตราดอกเบี้ยเงิน

ฝากธนาคารที่มีผลตอบแทนคอนขางต่ํา   เปนสาเหตุหนึ่งที่ทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนไป  

เนื่องจากปจจัยทางเศรษฐกิจที่เกิดขึ้น   

นอกจากสภาพการจราจร  การปรับเพิ่มข้ึนของน้ํามัน อัตราเงินเฟอ  การพิจารณา

ลักษณะโครงสรางประชากรและครอบครัวของสังคมไทยในปจจุบัน  มีกําลังซื้อสูงแตไมไดเปน

กลุมที่ใหญ  ครัวเรือนในลักษณะที่เปนแบบครอบครัวพอแมลูก มีสัดสวนที่ลดลงเรื่อยๆ โดยลดลง

จากประมาณ 44% ของประชากรในป 1994 เหลือเพียง 32% ในป 2007 และจะตกลงมาอยูที่ราว 

21% ในป 2020  นอกจากนี้คนที่อยูคนเดียว  และที่อยูเปนคูสามีภรรยาที่ไมมีบุตรจะมีจํานวนเพิ่ม

มากขึ้น   โดยคาดวาในป 2020 จะมีสัดสวน 6% และ 14% ของประชากรตามลําดับ นอกจากนั้น 

ครอบครัวที่ไมใชครัวเรือนเดี่ยวจะเพิ่มข้ึนตอเนื่อง แตจะเปนการเพิ่มข้ึนจากคูสามีภรรยาที่อยูแต

กับหลาน (เชน หลานอยูกับคุณปูคุณยา) และคนโสดที่อยูกับญาติ มากกวาครอบครัวขยายแบบ

ดั้งเดิม  นอกจากนี้ในปจจุบันคูสามีภรรยาที่ไมมีบุตรเปนครัวเรือนที่อยูอาศัยในหองชุดพักอาศัย

มากที่สุด โดยในป 2007 มีสัดสวนกวา 35% แซงหนาครัวเรือนประเภทที่อยูคนเดียวที่เคยมี

สัดสวนสูงสุด อีกทั้งยังเปนลักษณะ ครัวเรือนที่อาศัยอยูในหองชุดพักอาศัยเพิ่มข้ึนสูงที่สุด ดวย

อัตราการเติบโตเฉลี่ยสะสมราว 15% ตอป ดังนั้น สําหรับผูประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย การ

ตัดสินใจระหวางเลือกพัฒนาโครงการบานเดี่ยวหรือหองชุดพักอาศัยอาจไมเพียงพออีกตอไป แต

ตองพิจารณาตอดวยวาจะสรางประเภทหรือลัษณะใด ถึงจะตอบสนองความตองการผูซื้อและขาย

ไดดี เชน แทนที่จะมุงเนนหองพักประเภท studio ที่มีพื้นที่ใชสอยไมมาก ตั้งอยูใกลแนวรถไฟฟา 

มาเปนจัดใหมีหองพักประเภท 1 – 2 หองนอน มีพื้นที่ใชสอยพอสมควร อาจมีครัวยอมๆ มีที่จอด

รถเพียงพอ (ศูนยวิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ  ธนาคารไทยพาณิชย,2553 : ออนไลน)  
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จากเหตุผลตางๆที่ไดกลาวมาขางตน จึงเปนเหตุใหผูประกอบการทั้งรายใหญ รายยอย 

ตางหันมาพัฒนาหองชุดพักอาศัยกันเปนอยางมาก จากการสํารวจพบวา มีอาคารชุดพักอาศัย

เกิดขึ้นมากมายทั้งที่ใกลและไกลสถานีรถไฟฟา ดังตารางที่ 1 

ตารางที่ 1 โครงการพัฒนาหองชุดพักอาศัย ป พศ. 2551  

โครงการพฒันาหองชุดพักอาศัยป 

พศ. 2551     

ลําดับ บริษัท ชื่อโครงการ ใกลสถาน ี

        

1 เอเชี่ยน พร็อพเพอรตี้  Life @ Sukhumvit 67 พระโขนง 

    RHYTHM รัชดา รัชดาภิเษก 

2 พฤกษา เรียลเอสเตท 

เดอะซี้ด รัชดาภิเษก-หวยขวาง 

(The Seed) หวยขวาง 

    เดอะ ซี้ด สาทร-ตากสิน กรุงธนบุรี 

    เดอะซี้ด แจงวฒันะ   

    ไอวี่ เรสซิเดนท ปนเกลา   

    เดอะซี้ด เตรเร รัชโยธนิ พหลโยธนิ 

    ไอวีทองหลอ ทองหลอ 

3 อนันดา ดีเวลลอปเมนท ท ู ไอดีโอ มิกซ สุขุมวิท 103 อุดมสุข 

    ไอดีโอ คิว พญาไท พญาไท 

    ไอดีโอ รัชดา-หวยขวาง หวยขวาง 

    ไอดีโอ บลูโคฟ สาทร วงเวียนใหญ 

    ไอดีโอ เวิรฟ ออนนุช รามคําแหง 

    ไอดิโอ เวิรบ ราชปรารภ ราชปรารภ 

4 แลนด แอนด เฮาส The Room (สุขุมวิท 64) ออนนุช 

    The Bangkok สาทร-ตากสิน กรุงธนบุรี 
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ตารางที่ 1(ตอ) โครงการพัฒนาหองชุดพักอาศัย ป พศ. 2551  

ลําดับ บริษัท ชื่อโครงการ ใกลสถาน ี

5 แอล.พี.เอน็. ดีเวลลอปเมนท ลุมพิน ีวิลล รามคําแหง 26   

    ลุมพินเีพลส พระราม 8   

    ลุมพิน ีเพลส พระราม 9 - รัชดา (เฟส 1)   

    ลุมพินวีิลล บางแค   

6 แสนสิริ และบริษัทในเครือ ไฮฟ สาทร (HIVE) กรุงธนบุรี 

    แสนสุข หวัหนิ   

    ไฮฟ   สุขุมวิท 65 (Hive Sukhumvit 65) 

เอกมัย/ทอง

หลอ 

    ไฮฟ ตากสนิ (HIVE Taksin) วงเวียนใหญ 

7 โนเบิล ดีเวลอปเมนท โนเบิลรีวีล (Noble Reveal) เอกมัย 

8 ศุภาลัย ซิตี้โฮม รัตนาธิเบศร   

    ศุภาลัย ซิตี้ รีสอรท รามคําแหง   

9 เมเจอรดีเวลลอปเมนท ROYCE   

    มารราเกช (Marrakesh)   

10 ปริญสิริ สมารท คอนโด @ พระราม 2 เฟส 2   

    เดอะ ไพรด   

11 เสนาดีเวลลอปเมนท เดอะ นิช ลาดพราว 48 ลาดพราว 

    เดอะนิช รัชดา-หวยขวาง หวยขวาง 

    เดอะแคช พระราม 3-สําโรง   

12 เอสซี แอสเสท เซ็นทริค ซีน รัชวิภา   

13 พร็อพเพอรตี้ เพอรเฟค เมโทร พารค สาทร (เฟส 3 Lake Zone) วงเวียนใหญ 

    เมโทร สกาย สุขุมวิท อุดมสุข 

    เมโทร สกาย รัชดา 

หวยขวาง/

สุทธิสาร 

14 อารียา พรอพเพอรตี้ เอ สเปซ เพล (a space play) สุทธิสาร 
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จากตารางที่  1 พบวา บริษัท อนันดา ดีเวลลอปเมนท ทู จํากัด พัฒนาโครงการหองชุดพัก

อาศัยมากถึงหกโครงการ และทุกโครงการตั้งอยูใกลสถานีรถไฟฟา หองชุดพักอาศัยที่ไดรับการ

ตอบรับ ขายหมดอยางรวดเร็ว และเปนที่ตองการของผูบริโภค ซึ่งนาสนใจที่จะนํามาศึกษาถึง

ปจจัยในการตัดสินใจซื้อของผูตัดสินใจซื้อกลุมนี้ ไดแก โครงการ ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดี

โอ คิว พญาไท   ซึ่งกลุม บริษัท อนันดา ดีเวลลอปเมนท จํากัด เปนหนึ่งในผูประกอบการพัฒนา

อสังหาริมทรัยพที่ไดขยายธุรกิจมาจากการพัฒนาที่อยุอาศัยประเภทบานจัดสรร   มาสูธุรกิจหอง

ชุดพักอาศัยในป พ.ศ.2550  โดยใชชื่อโครงการวา “IDEO”  ไดรับการตอบรับจากลูกคาเปนอยาง

ดี  โดยเฉพาะโครงการ ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไท ซึ่งขายหมดในระยะเวลา

อันรวดเร็ว  ถึงแม ณ เวลานั้น “อนันดา” จะเปนเพียงผูประกอบการหองชุดพักอาศัยรายใหมก็ตาม   

แตไดพัฒนาโครงการหองชุดพักอาศัยภายใตชื่อ IDEO อีก 12 โครงการ  ภายในสองปและยังคง

พัฒนาโครงการเพิ่มอยางตอเนื่องโดยตั้งเปาหมายพัฒนาโครงการหองชุดพักอาศัยปละ 12-15 

โครงการเปนอยางนอย โดยโครงการ ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไท เปนโครงการ

ที่นาสนใจที่นํามาศึกษาถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากเปนโครงการที่ขายหมดในระยะเวลา

อันรวดเร็ว ราคาขายเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง เปนที่ตองการของผูบริโภคและสรางกระแสความ

ตองการของหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา ทําใหผูประกอบการอีกหลายรายเขาสูการแขงขัน

กันพัฒนาโครงการหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาเปนจํานวนมาก ผูวิจัยเปนพนักงานบริษัท 

อนันดา ดีเวลลอปเมนท จํากัด สามารถเขาถึงขอมูลไดงาย  จึงเลือกโครงการทั้งสองมา

ทําการศึกษา 

การศึกษาวิทยานิพนธฉบับนี้ เพื่อศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟาของทั้งสองโครงการดังกลาว   ประโยชนที่คาดวาจะได รับ  คือ  จะทําให

ผูประกอบการสามารถวางกลยุทธทางดานสินคา  ดานการตลาด  และดานการผลิตไดอยาง

เหมาะสม  ทั้งในดานรูปแบบ  ราคา  ความพึงพอใจ  และการใหบริการตอผูซื้อไดอยางดี  อันจะ

เปนการสงเสริม ปรับปรุง  คุณภาพของหองชุดพักอาศัยไดอยางเหมาะสมยิ่ง ๆ ข้ึนไปในอนาคต 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 
1.2.1 เพื่อศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดี

โอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท 

1.2.2 เพื่อศึกษาสภาพสังคมและเศรษฐกจิสวนบุคคลของผูตัดสินใจซือ้หองชุดพกัอาศัย

ใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท 
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1.3 ขอบเขตการศึกษา 
ศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

หองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท  

กําหนดตัวแปรตนคือปจจัยสวนบุคคล 7 ดานประกอบไปดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพสมรส ขนาดครอบครัว อาชีพ รายได และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 ดาน 

ประกอบไปดวย Product (ตัวสินคา)Price( ราคา) Place / Distribution (ชองทางการจัดจําหนาย) 

Promotion (การสงเสริมการขาย) People (บุคคลากร) , Process (กระบวนการ) , Physical 

Evidence (กายภาพ)   สวนตัวแปรตามไดแก การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา

โครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท  (ตัดสินใจดวยตนเอง หรือ อาศัยผูอ่ืนให

คําแนะนําในการตัดสินใจ) ประชากรที่เก็บขอมูลไดแก ผูที่ซื้อโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ

ไอดีโอ คิว พญาไททําการสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) และหาขนาดกลุม

ตัวอยางตามสูตรของยามาเน จํานวนกลุมตัวอยางจํานวน  400 คน ขอบเขตในดานระยะเวลาจะ

ทําการเก็บขอมูลระหวางเดือน กุมภาพันธ  พ.ศ. 2553 

 

1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
1.4.1 เพื่อทราบลักษณะสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท   

1.4.2 เพื่อทราบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพัก

อาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท        

1.4.3 เพื่อทราบวัตถุประสงคของการซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดี

โอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท   

1.4.4 เพื่อใหผูที่สนใจ ทําธุรกิจหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา นําขอมูลและผล

การศึกษาไปพัฒนาโครงการใหดียิ่งๆขึ้นไป 

 
1.5 นิยามศัพทที่ใชในการศึกษา 
 1. ผูบริโภค หมายถึง ผูที่ตัดสินใจซื้อ หองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอ

ดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ/หรือ ไอดีโอ คิว พญาไท   

  2. หองชุดพักอาศัย  หมายถึง หองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ 

มิกซ พหลโยธิน และ/หรือ ไอดีโอ คิว พญาไท   

 3. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ  หมายถึง 
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  3.1.  ปจจัยดานตัวสินคา   ไดแก รูปแบบของหองพักอาศัยและคุณภาพ  ชื่อเสียง

และความนาเชื่อถือของโครงการ  ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการคมนาคม  ความหลากหลายของแบบ

หองใหเลือก การมีเฟอรนิเจอรและสิ่งอํานวยความสะดวกในหองครบครัน  รูปแบบของหองพัก

อาศัย สะทอนความมีระดับของผูพักอาศัย การออกแบบ ทําใหไดใชพื้นที่ใชสอยอยางเต็ม

ประสิทธิภาพ  คุณภาพการกอสรางไดมาตรฐาน และ การตกแตงหองทําไดอยางล้ําสมัย 

  3.2.  ปจจัยดานราคา  ไดแก ราคาถูกเมื่อเทียบกับโครงการอื่น ราคาขายเหมาะสม

กับคุณภาพ  เงื่อนไขการจายงายตอการตัดสินใจซ้ือ   และมีระบบงานผอนจายที่ยืดหยุนตอ

ความสามารถในการชําระเงินของลูกคา 

  3.3.  ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย  ไดแก ความสะดวกในการหาซื้อ (สถานที่ขาย) 

การมีสํานักงานขายที่เชื่อถือได  การนําเสนอขอมูลมีหลายชองทาง และ การเขาถึงขอมูลโครงการ

ทําไดงาย 

  3.4.  ปจจัยการสงเสริมการขาย ไดแก การโฆษณาที่จูงใจ  การใหสวนลด แลก แจก 

แถม อยางจุใจ  การประชาสัมพันธทําอยางตอเนื่อง มีการสงเสริมการขายที่ยืดหยุนและตรงใจ

ลูกคาแตละคน และ สวนลดและราคาที่พิเศษกวาโครงการอื่น  

   3.5.  ปจจัยดานบุคคลากร ไดแก   เจาหนาที่โครงการใหบริการอยางเปนมิตร  

พนักงานรักษาความปลอดภัยมีคุณภาพ  เจาหนาที่รักษาความสะอาดทํางานอยางเปนระบบ และ 

เพื่อนรวมโครงการหองพักอาศัยมีความเปนมิตร และมีไมตรีจิตตอกัน 

  3.6.  ปจจัยกระบวนการ  ไดแก ข้ันตอนการทําสัญญาซื้อขาย ไมยุงยากซับซอน 

หองพักมีระบบปองกันการโจรกรรมทรัพยสิน และ หองพักมีระบบตัดไฟฟาอัตโนมัติ และสํารองไฟ

ฉุกเฉิน 

  3.7.  ปจจัยดานกายภาพ  ไดแก   การมีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน การมีพื้นที่

สวนกลางที่จัดเปนระบบ  ที่จอดรถเปนสัดสวน  การจัดสัดสวนของภูมิทัศนสวยงามเหมาะสม  

ทําเลที่ตั้งใกลแหลงสาธารณูปโภค และสาธารณูปการ  และสภาพแวดลอมของสวนกลางใหความ

โลง โปรง สบาย 

4. พฤติกรรมการซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา หมายถึง พฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย ดวยตนเอง หรือ อาศัยอิทธิพลจากบุคคลอื่นมาชวย

ในการตัดสินใจ  โดยพฤติกรรมดังกลาวสามารถระบุออกมาเปน วัตถุประสงคการตัดสินใจซื้อ 

และเหตุผลรองรับ  สาเหตุของการยายมาพักในหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา แหลงที่อาศัย

เดิม  และประสบการณในการพักหองชุดพักอาศัยจากที่อ่ืน 

 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
การศึกษาเรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟากรณีศึกษา : 

ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไท ผูวิจัยกําหนดกรอบในการทบทวนวรรณกรรมไว

ดังตอไปนี้ 

2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคและการเลือกที่อยูอาศัย 

2.2 ทฤษฎีการตัดสินใจเลือกที่อยูอาศัย 

2.3 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 

2.4 แนวคิดเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

2.5 แนวความคิดเกี่ยวกับหองชุดพักอาศยั 

2.6 แนวความคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย 

2.7 แนวความคิดเกี่ยวกับความตองการที่อยูอาศัยและการเก็งกําไร 

2.8 โครงการกรณีศึกษา 

2.9 ผลงานวิจยัที่เกี่ยวของ 

2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคและการเลือกที่อยูอาศัย 
 ผูบริโภค (Consumer) คือผูที่มีความตองการซื้อ (Needs) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 

power) ทาใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 

behavior) ดังนี้ 

  1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภคนั้นบุคคล

นั้นตองมีความตองการผลิตภัณฑ หรือบริการ แตถาบุคคลนั้นไมมีความตองการก็จะไมใชผูบริโภค 

ความตองการนั้นตองเปนนามธรรม เปนความตองการพื้นฐานเบื้องตนที่ไมใชกลาวถึงสินคา แต

กลาวถึงสิ่งที่เกิดขึ้นเกี่ยวกับตัวบุคคล สินคา และบริการตางๆ ก็สามารถนาออกมาขายเพื่อ

ตอบสนองความตองการขั้นปฐมภูมิได 

  2. ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing power) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความตองการ

อยางเดียวไมไดแตตองมีอํานาจซื้อดวย ฉะนั้นการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคตองวิเคราะห

ไปที่ตัวเงินของผูบริโภคดวย 

  3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) ผูบริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อใดใครเปน

คนซื้อ ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อมากนอยแคไหน 
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  4. พฤติกรรมการใช (Using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร เชน ซื้อกี่คร้ัง 

คร้ังละเทาไหร ซื้อกับใคร เปนตน 

  พฤติกรรมของผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพ (Physical) และลักษณะทาง

กายภาพถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยา (Psychological) สภาพจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัว 

(Family) ครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม (Social) รวมถึงสังคมถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแต

ละทองถิ่น (Cultural) ซึ่งทั้งหมดนี้ตองคํานึงถึงพฤติกรรมการซื้อ และพฤติกรรมการใชของ

ผูบริโภค (เสรี วงษมณฑา, 2542 : 32) 

 

ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่ไดศึกษานั้น ครอบคลุมความหมายของพฤติกรรม

ผูบริโภค ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค และเปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ดังตอไปนี้ 

 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
สําหรับคําวา “พฤติกรรมผูบริโภค” มีผูใหความหมายไวดงันี ้

Loudon and Della (1993) เสนอวาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจ 

และกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลกระทํา เมื่อเขาทําการประเมิน (evaluating) แสวงหาและ

ครอบครอง(acquiring) การใช (using) หรือบริโภค (consuming) สินคาและบริการ (goods and 

services) 

Shiffman and Kanuk (1997) เสนอวาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ พฤติกรรมของบุคคล

ในการคนหา (searching) การซื้อ (purchasing) การใช (using) การประเมิน (evaluating) และ

การดําเนินการ (disposing) เกี่ยวกับสินคาหรือบริการ โดยคาดหวงัวาสิ่งเหลานัน้จะสามารถ

ตอบสนองความตองการของตนได 

Peter and Olsen  ( 1990 : 5 อางถึงใน ศภุร เสรีรัตน, 2545 :  6 ) ไดใหความหมายของ

พฤติกรรมผูบริโภควา “การกระทาํซึ่งสงผลตอกันและกนัตลอดเวลาของความรู ความเขาใจ 

พฤติกรรม และเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมที่มนุษยไดกระทาํขึ้นในเรื่องของความแลกเปลี่ยน

สําหรับการดําเนินชวีิตมนุษย” 

Blackwell E. and Miniard (1993) เสนอวา พฤตกิรรมผูบริโภค  หมายถึง กระบวนการ

ตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลในการประเมิน (evaluating) การจัดหา(acquiring) 

การใช(using) และการดําเนนิการ (disposing) เกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ทางดานนักวชิาการ

ของไทย ศุภร เสรีรัตน  (2545 : 6) ไดกลาววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ การกระทําตาง ๆ ที่
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เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจายใชสอยซึ่งสนิคาและบริการ 

รวมทัง้ กระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทัง้กอนและหลงัการกระทาํดังกลาวดวย” 

ธงชัย สันติวงษ (2542 : 34) ไดกลาวไววา การเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคหรือเขาใจถึง

กลไกภายใน ตลอดจนปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม นับวาเปนเรื่องราวที่นักการตลาด

สมัยใหมตองสนใจเปนพิเศษ ทั้งนี้เพราะการตลาดในปจจุบันเปนยุคสมัยของการแขงขันและ

สภาพแวดลอมมีขอจากัดมากมายทาใหการศึกษาผูบริโภคโดยละเอียดลึกลงไปกวาเดิมจนถึง

พฤติกรรมผูบริโภค เนื่องดวยผูบริโภคมีความแตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเด็น 

เชน ดานอายุ รายได ระดับการศึกษาและรสนิยม เปนตน ทําใหมีการซื้อสินคาและบริการ

หลากหลายชนิดไปบริโภค นอกจากลักษณะประชากรดังกลาว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ อีกที่ทาใหมีการ

บริโภคแตกตางกัน      

เสรี วงษมณฑา (2542 : 30) ไดใหความหมายของผูบริโภค คือ “ผูที่มีความตองการซื้อ มี

อํานาจซื้อ ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ และพฤติกรรมการใช” 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 12) ไดใหความหมายของผูบริโภค คือ บุคคลตางๆที่มี

ความสามารถในการซื้อ หรืออีกนัยหนึ่งถามองในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปนสื่อกลาง ก็คือ ทุก

คนที่มีเงิน นอกจากนั้นในทัศนะของนักการตลาด ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซื้อ 

(Willingness to buy) สินคาหรือบริการดวย ลักษณะอื่นๆ ของผูบริโภค ก็คือ ผูบริโภคบางคนซื้อ

สินคาไปเพื่อใชประโยชนสวนตัว (Buying for personal use)ในขณะเดียวกันกับที่ยังมีผูบริโภคอีก

หลายรอยหลายพันคนซื้อไปเพื่อขายตอ หรือใชในการผลิตและทําการตลาดผลิตภัณฑหรือบริการ

ที่ผลิตได ผูบริโภค คือ ”ใครก็ตามที่ใชจายเงินเพื่อซ้ือสินคาและบริการมาเพื่ออุปโภคบริโภค

ตอบสนองความตองการของตน ทั้งที่เปนความตองการทางรางกายและเพื่อความพึงพอใจตางๆ“ 

 สุปญญา ไชยชาญ (2543 : 121) ;  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541 : 125) เสนอวา นักการ

ตลาดตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค(Analyzing Consumer Behavior) การคนหา

หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ

การตลาด(Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

จากความหมายขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ 

พฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมนิผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่ง 

จะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและบรกิารทัง้ในปจจุบันและอนาคต 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

   1 ปจจัยทางจติวิทยา เปาหมายคือ เพื่อใหเกิดการตอบสนองใหเกิดการทดลอง 
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      1.1 การจูงใจ เปนวิธีการที่จะชักนาํหรือกระตุนใหความคิดและพฤติกรรมใหซื้อ 

และใชสินคา 

   1.2 การรับรู เปนกระบวนการเลือกสรรและตีความหมายจากตวักระตุนตาง ๆ จาก

ประสาทสัมผัสทั้ง 5 นํามาวเิคราะหเปรียบเทียบกับตัวกระตุนที่รับมาจากภายนอกกับขอมูล 

ประสบการณ 

   1.3 การเรียนรู การเปลีย่นแปลงในแนวโนมของการปฏบิัติตอบสนอง เปนผลมาจาก

การตอบสนองเปนประสบการณ 

   1.4 บุคลิกทาทางและอุปนสัิย 

   1.5 คานยิมและทัศนคต ิระเบียบของแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย เกี่ยวของกับ

ส่ิงใดสิ่งหนึง่ 

  2 ปจจัยดานสงัคม 

   2.1 ครอบครัว 

   2.2 กลุมอางองิ 

   2.3 บทบาทและสถานะ 

  3 ปจจัยสวนบคุคล 

   3.1 อายุ 

   3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 

   3.3 อาชพีและรายได 

   3.4 การศึกษา 

   3.5 สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ 

  4 ปจจัยดานวฒันธรรม 

   4.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 

   4.2 วัฒนธรรมกลุมยอยที่มลัีกษณะเฉพาะและตางกันในแตละสังคม 

   4.3 ชั้นของสงัคม 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  มี 2 ประการ คือ ปจจัยภายใน 

(Internal factors) และปจจัยภายนอก (External factors) โดยปจจัยภายในจะเรียกวาตัวกําหนด

พื้นฐาน (Basic determinants) โดยมีปจจัยตางๆที่จะเขามาเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการ

ตัดสินใจของผูบริโภค ดังนี้ 

  1.ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคสภาพ

จิตวิทยา (Psychological) เปนลักษณะความตองการซึ่งเกิดจากสภาพจิตใจซ่ึงเกี่ยวของกับ
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พฤติกรรมมนุษย ตัวอยาง นักศึกษาในหองเรียนนี้ใสแวนสายตา เพราะสายตาสั้นเปนเหตุผลดาน

ลักษณะทางกายภาพแตปรากฏวาในบรรดาคนที่สวมแวนตา ราคาของกรอบแวนจะไมเทากัน 

เพราะบางคนสวมแวนเพื่อใหอานหนังสือได จะใชกรอบแวนอยางไรก็ได แตบางคนเพื่อใหรางวัล

แกชีวิตก็สวมกรอบแวนที่มีราคาแพงๆ ยี่หอหรูๆ หรือเมื่อบุคคลหิวจะรับประทานอาหารแบบใดก็

อ่ิมทั้งนั้น แตถามีคําถามวารับประทานที่ไหนถึงจะดี และจะรับประทานอะไรดี สภาพจิตใจ แรง

กระตุน ทําใหเกิดความตองการที่มากกวาลักษณะทางกายภาพ ซึ่งเปนความตองการดาน

จิตวิทยา เชน บางตนเปนสิวที่ใบหนาแลวปลอยใหหายเองตามธรรมชาติ แตบางคนตองเขาราน

เสริมความงามเพื่อรักษา ทั้งนี้เพราะสภาพจิตใจที่เกิดขึ้นในแตละบุคคลนั่นเอง สภาพจิตใจนี้เอง

เปนตัวที่ทําใหนักการตลาดสามารถทํา าการตลาดไดโดยตองพิจารณาถึงความตองการทางดาน

จิตวิทยา (ดานจิตใจ) ซึ่งเปนสาเหตุใหเกิดความตองการสินคา เชนทําไมผูบริโภคจึงนิยมสินคา

ยี่หอที่มีชื่อเสียงทําไมคนไทยจึงนิยมสินคาตางประเทศ ฯลฯ ส่ิงรอบๆตัวเหลานี้จะมีผลตอสภาพ

จิตวิทยา 

2.ปจจัยภายนอกที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

ปจจัยภายนอก (External factors) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค มี

รายละเอียดดงันี ้

2.1 สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ ( Purchasing power ) 

ของผูบริโภค ตัวอยางเชน บางคนเชื่อวาโสมเกาหลีรับประทานแลวบํารุงกําลังก็เกิดความตองการ 

แตเมื่อไปเห็นราคาแลวแพงเกินไป ไมสามรถซื้อได บางคนชอบสินคามียี่หอดังๆ แตไมสามารถซื้อ

ไดเพราะราคาแพง ส่ิงนี้คือปจจัยที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคประการหนึ่ง 

2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการผลิตภัณฑ

การตอบสนองความตองการของรางกายจะไดรับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัวตัวอยาง เด็ก

บางคนแปรงฟนตอนเชาและกอนนอนแตบางคนแปรงฟนตอนเชาอยางเดียว เด็กบางคนดื่มนมทุก

วันแตบางคนดื่มไมเปน เด็กบางคนดูถูกสินคาที่ทําในประเทศไทย แตเด็กบางคนนิยมใชสินคาที่

ทําในประเทศไทย ส่ิงเหลานี้ลวนเปนการหลอหลอมมาจากสถาบันครอบครัวทั้งสิ้น เชนพอ แม

สอนใหลูกประหยัดหรือฟุมเฟอย พอแมอบรมส่ังสอนใหลูกใชสินคาที่ผลิตในประเทศไทยใหลูกฟง

เปนประจําลูกก็จะใชสินคาที่ผลิตในประเทศไทยเปนตน 

2.3 สังคม (Social group) ลักษณะดานสังคมประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต

(Lifestyle) คานิยมสังคม (Social Values) และความเชื่อถือ เชน ถาเปนลุกทหารอยูในสังคม

ครอบครัวทหาร ก็จะมีสังคมอยางหนึ่งถาเปนลูกนายธนาคาร ก็จะมีสังคมอีกอยางหนึ่ง ถาเปนลูก

ของครู อาจารย ก็จะมีสังคมอีกอยางหนึ่ง ถาเปนลูกพอคา ก็จะมีสังคมอีกอยางหนึ่งสังคมในที่นี้



 13 

อาจจะเปนไดทั้งสังคมอาชีพและสังคมทองถิ่น ตัวอยาง สังคมทองถิ่น ถาเราเปนคนในภาคใดใน

การซื้อของใชก็ไมเหมือนคนในภาคอื่นๆหรืออาจเปนคนในภาคเดียวกัน แตตางจังหวัดกัน ก็จะซื้อ

สินคาไมเหมือนกัน 

2.4 วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน การรับรู ความตองการและ

พฤติกรรม ซึ่งเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือ

วิถีทางในการดําเนินชีวิต ที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ ประกอบดวยคานิยมการรับประทาน

อาหาร คนพมานุงโสรง คนยุโรป สวมกางเกงเปนตน วิธีการคิดเปนวัฒนธรรม สังคมไทยเปน

ระบบของสังคมแกไขไมใชสังคมแบบปองกัน ดังนั้นคนไทยจึงมีการตรวจรางกายประจําปดวย

สถิติที่ต่ํามาก เพราะเกรงวาจะตรวจแลวเจอโรครายซึ่งเปนความคิดที่ผิด คนไทยบางคนไมยอมทํา

ประกันชีวิต เพราะกลัววาจะเปนการแชงตัวเอง คนไทยไมรับประทานวิตามินเพราะคิดวาไมไดเจ็บ

ไขรับประทานไปก็ไมมีประโยชน คนไทยอยูในเขตรอนนาจะใชยาปรับกลิ่นตัวมากแตไมใชเพราะ

ถาใชจะถูกมองวามีปญหาเรื่องกลิ่นตัว สังคมไทยเพิ่งจะเร่ิมเปนสังคมแบบปองกันเพียงเล็กนอย

เทานั้น เนื่องจากมีส่ิงบอกเหตุจากการที่มีสถานบริการรางกายเพิ่มมากขึ้น อาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพเริ่มมีมากขึ้น เปนตน นักการตลาดตองเปนนักมนุษยวิทยาเพื่อจะไดทราบวาวัฒนธรรม

ของแตละสังคมไมเหมือนกันการท าการตลาดในประเทศไทยจะตองคํานึงถึงสังคมและวัฒนธรรม

ของไทยดวย 

2.5 การติดตอธุรกิจ ( Business contacts) หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคา

นั้น ๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจัก พบเห็นบอยๆมีความคุนเคยซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึก

ไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคานั้น แตสินคาที่ผูบริโภคไมรูจัก ไมคอยไดพบเห็นทําใหไมมี

ความคุนเคยเมื่อไมคุนเคยก็ไมมีความไววางใจ ผูบริโภคก็ไมยากใชสินคานั้น ดังนั้นในการทํา

ธุรกิจจึงตองเนนในเรื่องของการทําใหเกิดการพบเห็นในตราสินคา (Brand contact) นําสินคาเขา

ไปใหผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก ไดสัมผัส ไดยิน ไดฟงดวยความถี่สูง ซึ่งหลักการนี้จะเห็นจากคาย

เพลงตางๆที่ซื้อเวลาในรายการวิทยุ รายการโทรทัศน เจตนาคือ ตองการใหผูบริโภคไดยินไดฟง

เพลงของเขาบอยๆเปนการสรางการพบเห็นในตราสินคา (Brand contact) ใหมากที่สุดเทาที่จะ

มากได จะเห็นไดวาการสรางใหบุคคลเกิดการเปดรับ (Exposure) มากเทาใด ก็ยิ่งทําใหได

ประโยชนมากขึ้นเทานั้น 

 

 

 
 



 14 

ลักษณะของผูบริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจําเปนตองเขาใจกอนวาผูบริโภค หมายถึง ใคร และลักษณะ

อยางไร จึงสามรถวิเคราะหและตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจได ซึ่ง

ผูบริโภคมีลักษณะดังนี้ 

  ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 

Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 

Behavior) 

1.มีความตองการ (Need) ผูบริโภคจะตองเปนผูที่มีความตองการผลิตภัณฑ ถาบุคคลนั้น

ไมมีความตองการ ก็ไมใชผูบริโภค เชน สมศักดิ์ไมสูบบุหร่ี สมศักดิ์จึงไมเปนผูบริโภคบุหร่ีเพราะไม

มีความตองการบุหรี่ ขณะเดียวกัน สมศักดิ์เปนผูชายไมใชผาอนามัย ก็ไมใชผูบริโภคผาอนามัย 

2.มีอํานาจซื้อ (Purchasing Behavior) ผูบริโภคมีความตองการอยางเดียวไมไดจะตองมี

อํานาจซื้อดวย (มีเงิน) ถามีความตองการแตไมมีอํานาจซื้อก็ไมใชผูบริโภค ของสินคานั้นๆเชน 

นาย ก กับ นาย ข มีความตองการถยนต เพื่อใชเปนพาหนะสวนตัว แต นาย ก ไมมีเงินพอที่จะซื้อ 

สวนนาย ข มีเงินซื้อ ดังนั้น นาย ข เปนผูบริโภคของรถยนตนั้น สวน นาย ก ยังไมใช ผูบริโภคของ

รถยนต เพราะมีความตองการ แตไมมีอํานาจซื้อ (ไมมีเงินซื้อ) 

3.พฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) เมื่อผูบริโภคมีความตองการและมีอํานาจ

ซื้อแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อเปนตนวา ผูบริโภคซื้อที่ไหน เมื่อใด ใครเปนคนซื้อ มีการตัดสินใจ

ซื้ออยางไร 

4.พฤติกรรมการใช (Using Behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร เชน การ

ดื่มสุรา ดื่มที่บานหรือรานอาหาร ดื่มคนเดียวหรือกับเพื่อน ดื่มอยางไร สุราอยางเดียวหรือผสมน้ํา 

การดื่มกาแฟ ใสน้ําตาล ใสครีม นิยมดื่มกาแฟแบบไหน กาแฟสําเร็จรูปหรือกาแฟชงเอง (วัลลภ 

นิมมานนท และคณะ, 2547 : 60) 

 

ความสาํคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

   การเขาใจถึงสาเหตุในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค จะทําใหเขาใจเรื่องพฤติกรรม

ผูบริโภคไดดียิ่งขึ้น ซึ่งความสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคมีดังนี้ 

  ความสาํคัญในชีวิตประจาํวนั 

   ปกติบุคคลในสังคมปจจุบนัจะใชเวลาสวนใหญเกี่ยวของกับการซื้อสินคาหรือ

กิจกรรมที่เกี่ยวของ นอกจากนี้สินคาที่ซื้อมาและการใชสินคานั้นก็มีอิทธิพลตอการดําเนนิ
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ชีวิตประจําวันดวย ดังนัน้จึงอาจกลาวไดวาการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญตอ

ชีวิตประจําวัน 

  การประยุกตใชในการตัดสินใจ 

   การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีผลตอพฤติกรรม หรือการกระทําที่คาดหวงัตาง ๆ ของ

ผูบริโภคจึงอาจกลาวไดวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนสาขาวชิาเชิงประยุกต (applied discipline) ซึ่ง

ประยุกตใชนี้สามารถแบงออกเปน 2 ระดับไดแก 

   1 ทัศนะดานจุลภาค (micro perspective) เปนการศึกษาผูบริโภคโดยมี

วัตถุประสงค เพื่อชวยใหธุรกิจหรือองคการบรรลุวัตถุประสงคของตน โดยการเขาใจถึงชนิดความ

ตองการ และแนวโนมความตองการของผูบริโภคลักษณะของผลิตภัณฑ การโฆษณา การบรรจุหีบ

หอที่ผูบริโภคตองการ การหาวิธีที่จะทําใหสินคาและบริการของธุรกิจมีลักษณะพิเศษและแตกตาง

จากคูแขงขัน ส่ิงเหลานี้จะเปนประโยชนในการทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภค 

   2 ทัศนะดานสังคม (societal perspective) ผูบริโภคมีอิทธิพลตอสภาพเศรษฐกิจ

และสภาพสังคมโดยรวม พฤติกรรมรวมของผูบริโภคมีอิทธิพลที่สําคัญตอคุณภาพและมาตรฐาน

การดําเนินชีวิต การเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคจากทัศนะดานสังคม จะชวยใหสามารถพยากรณ

แนวโนมเหลานนั้นนอกจากนี้ยังเสนอแนวทางเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของระบบตลาด และพัฒนา

คุณภาพชีวิตของคนในสังคม (ฉัตยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ, 2545 : 19) 
 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  การวิเคราะหพฤติกรรมดานการบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ 

และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของ

ผูบริโภค คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธการตลาด ที่สามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

  คําถามที่ใชเพื่อคนหาพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ1H ซึ่งประกอบไปดวย Who? What? 

Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ 7Os ซึ่งประกอบไปดวย 

Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets Operations  

 เปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภค คือ การตัดสินใจซื้อ (ศุภร เสรีรัตน, 2545 : 19) ซึ่ง 

มีข้ันตอนดังนี ้

   ผูบริโภคตองตัดสินใจอันดับแรกวาจะซื้อสินคาหรือไม (whether to purchase at all or 

not) ผูบริโภคสามารถตัดสินใจไดกอน หรือหลังความตองการ ถาผูบริโภคมีความตองการก็จะมี

การแสวงหาขอมูล ขาวสาร เพื่อประเมินดูวาจะทําการซื้อสินคาหรือไม 
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   ผูบริโภคจะตองตัดสินใจตอไปวาจะซื้ออะไร (what to purchase) เปนการตัดสินใจที่จะ

เลือกสินคาที่ตองการโดยตรง ผูบริโภคจะแสวงหาผลประโยชนที่จะไดรับจากซื้อสินคา หรือบริการ 

ซึ่งความพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อไดเปนเจาของสินคานั้น 

 ผูบริโภคจะตองตัดสินใจวาจะซื้อสินคาเมื่อไร (when to buy) เปนการตัดสินใจของ

ระยะเวลาในการซื้อ ชวงเวลาในการซื้อจะแตกตางกันไปสําหรับสินคาแตละชนิด 

   ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซื้อสินคาที่ตองการจากที่ไหน (where to purchase) เปนการ

พิจารณาการตัดสินใจวาจะซื้อสินคาที่ตองการจากที่ใด ซึ่งมีผลตอราคาของสินคาวาจะมีราคาถูก

หรือแพง การไปซื้อสินคาจะเปนการตัดสินใจที่สําคัญมากที่สุดของผูบริโภค 

   จะซื้อสินคาโดยวิธีใด (how to purchase) เปนการตัดสินใจซื้อสินคาดวยเงินสด หรือเงิน

เชื่อ รูปแบบของพาหนะที่ใชในการไปซื้อ 

 

การศึกษาเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546 : 194) การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค นักการตลาดจะ

ทําการศึกษา เร่ืองการตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ ดังนั้น ควร

จะตองรูไดวาใครคือ ผูบริโภค (Who) ผูบริโภคซื้ออะไร (What) ซื้อท าไม (Why) ซื้อเมื่อใด (When) 

ซื้อที่ไหน (Where) ซื้ออยางไร และซื้อเทาใด (How and How much) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is the target market?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาและ

พฤติกรรมศาสตร 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่ง

ที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) เชน คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 

Components) 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ของผูบริโภคซึ่งจะตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

ของการซื้อคือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรมและปจจัยเฉพาะบุคคล 

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ

ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวยผู

ริเร่ิม ผูมีอิทธิพลผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ และผูบริโภค 
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5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน เปน

ตน 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานคา 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง

ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูลการ

ประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และความรูสึกภายหลังการซื้อ 

 
โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค 

  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) ของ Philip Kotler เปนการศึกษา

ถึงเหตุจูงใจที่ทาใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ โดยมีจุดเริ่มตน จากการเกิดสิ่งกระตุน

(Stimulus) ทาใหเกิดความตองการ เมื่อส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค

(Buying’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดาที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ซึ่ง

ความรูสึกนึกคิดตางๆ จะไดรับอิทธิพลตางๆ ภายในใจผูบริโภค แลวจะมีการตอบสนองของ

ผูบริโภค (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s purchase decision) สรุป

แลวจุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ การมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทาให

เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกวา S-R Theory ดังภาพที่ 1 
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ภาพที่ 1  แบบพฤติกรรมการซื้อและปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ ,2546 ) 

 

  1 ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 

และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุน

ภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหซื้อสินคา

และบริการ (Buying motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดาน

จิตวิทยา(อารมณ) ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 
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  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถ

ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึนเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

mix) ประกอบดวย 

   1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการ 

   1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม 

กับผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 

   1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจาหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 

จัดจาหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการ

ซื้อ 

   1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา 

สม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธ

อันดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ลวนเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

   1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก

องคการซื้อบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค 

อัตราดอกเบี้ย เปนตน 

   1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีการควบคุมระบบ

การจัดเก็บสินคา ระบบบารโคด ระบบการกระจายสินคา 

   1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน อัตราการเพิ่ม 

หรือลดลงในการเก็บภาษีเงินได มีบทบาทในการเพิ่มหรือลดการบริโภค 

   1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้นมากขึ้น 
 
        2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box)  

      ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได 

จึงตองพยายามคนหาความนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

ของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

      2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
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       2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer decision process) ประกอบดวยขั้นตอน 

คือ การรับรู ความตองการ(ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 

และพฤติกรรมภายหลังจากการซื้อ 

  3 การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ 

(Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ 

      3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 

      3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) 

      3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) 

      3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) 

      3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 
 

2.2 ทฤษฎีการตัดสินใจเลือกที่อยูอาศัย 
  ในการศึกษาเพื่อกําหนดกรอบแนวคิด ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจที่ไดศึกษา

นั้นครอบคลุมความหมายของการตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจ เกณฑการตัดสินใจ พฤติกรรม

ทั่วไปในการตัดสินใจของมนุษย ตัวแปรที่สําคัญในการวัด และรูปแบบพื้นฐานของกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคดังนี้ 

 
ความหมายของการตัดสนิใจ 

  ไดมีนักวิชาการใหความหมายของการตัดสินใจที่แตกตางกันดังนี้ 

  การตัดสินใจ (ยุดา รักไทย และ ธนิกานต มาฆะศิรานนท, 2542 : 9) คือ การเลือกเอาวิธี

ปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อยางที่มีอยู 

  การตัดสินใจ (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 : 7) คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจาก

ทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ ซึ่งจัดเปนสวนหนึ่งของกระบวนการแกไข

ปญหา 

เชาว ไพรพิรุณโรจน (2532 ; 1) กลาววา “การตัดสินใจ หมายถึง การพิจารณาเลือก

วิธีการ ปฏิบัติการ จากทางเลือกหลายๆทาง เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเลือกเดียว

เทานั้น” 

พิมลจรรย นามวัฒน (2539 : 236) กลาววา ”การตัดสินใจ คือ การเลือกที่จะกระทําการ

อยางใดอยางหนึ่ง จากการกระท าหลายๆทางอยางที่นาจะเปนไปได การตัดสินใจมีความสําคัญ

เนื่องจากกิจกรรมการบริหารทุกกิจกรรมตองเกี่ยวของกับการตัดสินใจทั้งสิ้น” 
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กระบวนการตัดสินใจ (ฉัตรยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ, 2545 : 44 - 46) หมายถึง

กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู ซึ่งผูบริโภคมักจะตอง

ตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวัน ซึ่งจะมีข้ันตอนที่

สําคัญ5 ขั้นตอน ไดแก 

    1 การตระหนักถึงปญหา เมื่อเกิดปญหาผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูล

เพื่อชวยในการตัดสินใจจากแหลงตาง ๆ 

2 การแสวงหาขอมูล ปกติผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและระยะเวลาในการ

ตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก ตอง

ใชระยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน แตผลิตภัณฑบางอยางกลับไมตองการขอมูลหรือ 

ระยะเวลาในการตัดสินใจนานนกั 

  3 การประเมินทางเลือก สามารถทําได 2 วิธี คือ การแสดงรายการคุณสมบัติของสินคา เปน

การประเมินโดยใชรายการคุณสมบัติของสินคาแลวนํามาเปรียบเทียบตามความตองการ

ความรูสึกและสถานภาพของผูบริโภค โดยผูบริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติที่เห็นวาสําคัญที่สุดเปน

อันดับตน ๆ และการใหคะแนนตามคุณสมบัติของสินคา เปนการประเมินโดยใหคะแนนคุณสมบัติ

ของสินคาแตละยี่หอที่ตองการจะตัดสินใจเปรียบเทียบกัน 

4 การตัดสินใจซื้อโดยที่ในการตัดสินใจซื้อแตละครั้งผูบริโภคจะตองตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ 

ดังนี้ 

     4.1 ทานเลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑนั้นหรือไม แทจริงแลวมี 3 ทางเลือก คือ ซื้อสินคานั้น ซื้อ

สินคาอื่นทดแทน หรือไมซื้อเลย 

       4.2 ถาซื้อทานจะซื้อยี่หออะไร 

     4.3 ทานจะซื้อที่ไหน 

             4.4 ทานจะซื้อจํานวนเทาใด 

             4.5 ทานจะซื้ออยางไร 

   5 ทัศนคติหลังการซื้อ – การใช จะใชเปนขอมูลในการรักษา ปรับปรุงและพัฒนาสินคาและ

บริการ เพื่อสรางและรักษาระดับของความพึงพอใจของผูบริโภคตอไปข้ันตอนตาง ๆ ใน

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ลวนมีความสําคัญตอการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่นักการตลาด 

จะตองทําความเขาใจ เพื่อเปนพื้นฐานในการเขาถึงจิตใจของผูบริโภคใหได ซึ่งสามารถจําแนก 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคออกเปน 2 ระดับตอไปนี้ 

ปจจัยภายใน ไดแก ความจําเปน แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติการรับรู และการเรียนรู 
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ปจจัยภายนอกไดแก สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม การติดตอธุรกิจและ

สภาพแวดลอม 
   ขั้นตอนของพฤติกรรมการตัดสินใจ  
ข้ันตอนที่ 1การรับรู (Perception) เปนกระบวนการเลือกและจัดระบบขอมูลความรูสึก

ของตนเอง ซึ่งกอใหเกิดประสบการณใหม การรับรูจะประกอบดวยการเลือกขอมูลจากภายนอก

การปะติดปะตอขอมูลใหเขาใจไดและการตีความหมาย การรับรูจึงมีอิทธิพลในการกําหนด

พฤติกรรมการตัดสินใจของบุคคลใหแตกตางกันออกไป การรับรูตางๆของบุคคลจะแตกตางกัน

ออกไปตามความคุนเคยหรือประสบการณในเรื่องตางๆ คํานิยาม บุคลิกภาพ พื้นฐานทาง

วัฒนธรรมหรือลักษณะทางกายภาพของแตละบุคคล การรับรูจึงมีบทบาทสําคัญตอการตัดสินใจ

ของบุคคลแตกตางกันไปดวย 

ข้ันตอนที่ 2  คานิยม (Value) คือส่ิงที่คนคิดวาควรจะเปนไมวาสิ่งนั้นจะดีหรือไมก็ตาม

และเปนสิ่งที่บุคคลในกลุมมีความเห็นเหมือนกัน คานิยมของคนจะเกิดจากกระบวนการเรียนรูทาง

สังคมทําใหประสบการณของแตละคนผิดแผกแตกตางกันไป คานิยมจะแสดงออกมาในรูปของ

ความสนใจ ความตองการ ความปรารถนาในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง คานิยมเปนบทบาทสําคัญตอการ

ตัดสินใจ โดยเฉพาะการตัดสินใจที่ไมวัดทุกปจจัยในรูปของผลตอบแทนที่เปนตัวเงิน และการ

ตัดสินใจภายใตสถานการณที่เสี่ยงและไมแนนอน ผูตัดสินใจตองใชดุลยพินิจ คานิยมจึงมี

ความสําคัญตอพฤติกรรมการตัดสินใจ 

ข้ันตอนที ่3 บคุลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะตางๆที่รวมกนัเปนแบบฉบับเฉพาะ

ของแตละคน จะแสดงถึงลกัษณะนิสัย แรงจูงใจ อารมณ ความรูสึก ความสนใจและการปรับตัว

บุคลิกภาพของแตละคนจะมีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อ 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) ไดเสนอขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Decision-Making Process 

in Buying) ไว 5 ข้ันตอน ดังนี ้

 
ภาพที่ 2 กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ : 2546)  
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1.การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการ

ภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการ

ทางเพศ ความเจ็บปวย ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความตองการของรางกาย และความตองการที่เปนความ

ปรารถนา อันเปนความตองการทางดานจิตวิทยา ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปน

ส่ิงกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะ

ตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

2.การคนหาขอมูล (Information Search) การเล็งเหน็คุณลักษณะของทางเลือกตางๆ 

เมื่อความตองการไดถูกตระหนกัเปนอยางดีแลว ทัง้ผลิตภัณฑและตรายี่หอที่มีใหเลือกจะตองถกู

วิเคราะห การคนหาทางเลือกตางๆ มักเกดิขึ้นภายใตอิทธิพลของปจจัยตาง ๆ เชน 

   2.1 จํานวนเวลาที่ใชในการเลือกและราคาสินคา 

   2.2 จํานวนความรูหรือขาวสารที่ผูบริโภคมีอยูจากประสบการณและจากที่อ่ืนๆ 

   2.3 จํานวนความเสีย่งภัยที่พงึม ีถาตัดสนิใจผิด 

จากความรูที่มี ผูบริโภคอาจจะอาศัยความคิดเห็นของกลุมอางอิง นอกจากนั้นแลวก็

อาจจะตั้งใจฟงโฆษณา หรืออาจจะเยี่ยมเยียนรานคา หรือสินคาตางๆ หรือการชมการสาธิตจาก

พนักงานขาย 

3.การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อส่ิงที่มีใหเลือกแตละอยางได

ถูกพิจารณาแลว ผูบริโภคจะตองประเมินคาของแตละทางเลือกนั้นเพื่อการตัดสินใจซื้อ ถามีความ

ตองการสูง เวลาที่จะใชในแตละขั้นตอนก็นอยลง ผูซื้อที่มีอุปนิสัยรักการซื้อก็มักจะใชเวลา

ประเมินผลนานกวาผูที่ไมชอบการซื้อ ผูคนที่มีรายไดและการศึกษาสูงโดยมากมักจะซื้อหาจาก

การประเมินผลนี้ 

4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ไดแสวงหาและประเมินคาผูบริโภค

ถึงเวลาที่จะตัดสินใจวา เขาพรอมที่จะซื้อหรือยัง สมมติวาคําตอบคือพรอม เขาก็ประสบปญหา

ปลีกยอยตาง ๆ เชน ชนิดของผลิตภัณฑ ตรายี่หอ ราคา ราน จํานวน สี ฯลฯ 

ปจจัยตัวแรกคือ ทัศนคติของผูอ่ืน ทัศนคติของผูอ่ืนจะมีผลตอทางเลือกที่ชอบมากนอย

นั้นขึ้นอยูกับสองปจจัยคือ 

      4.1 ความรนุแรงของทัศนคติในแงลบของผูอ่ืนที่มีตอทางเลือกที่พอใจของผูบริโภค 

      4.2 แรงจูงใจของผูบริโภคที่จะคลอยตามความรูสึกของผูอ่ืน 

ปจจัยตัวที่สองคือ ปจจัยดานสถานการณที่ไมไดคาดไวลวงหนา อาจเปนตัวที่ทําใหเกิด

ความเปลี่ยนแปลงในการตั้งใจซื้อได การตัดสินใจของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลง เล่ือนกําหนด หรือ

หลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อจะไดรับอิทธิพลอยางมากมาจากความเสี่ยงที่คาดการณไว จํานวนความ
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ไมแนนอนของคุณสมบัติและปริมาณการซื้อและระดับความมั่นใจของผูบริโภค โดยที่ผูบริโภค

พยายามลดความเสี่ยงลงใหต่ําลงเปนประจําทุกวัน ฉะนั้นเราจึงตองทําความเขาใจในปจจัยที่

กระตุนความรูสึกในความเสี่ยงที่เกิดขึ้นกับผูบริโภค พรอมทั้งจัดสรรขอมูลขาวสาร และสิ่ง

สนับสนุนตางๆเพื่อลดความเสี่ยงที่คาดการณไว 

5.ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) หลังการจากซื้อและทดลองใช

ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑซึ่งนักการ

ตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคหลังการซื้อ เพราะวาอาจมีอิทธิพล

ตอการซื้อซํ้าและมีอิทธิพลสําหรับที่จะบอกผูอ่ืนเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือยี่หอนั้น ๆ ตอไป 

 
ภาพที่ 3 ข้ันตอนระหวางการประเมินผลทางเลือกและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

                    (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ , 2546) 

 

บทบาทของบุคคลที่เกี่ยวของในการตดัสินใจซื้อ สามารถแบงไดดังนี ้

  1 ผูริเร่ิม (initiator) หมายถึง บุคคลผูซึ่งรับรูถึงความจําเปนหรือความตองการ และริเร่ิม

ความคิดเกี่ยวกับการซื้อและความตองการสินคาหรือบริการ 

  2 ผูมีอิทธิพล (influencer) หมายถึง บุคคลผูซึ่งแสดงถึงพฤติกรรมใด ๆ เปนสิ่งกระตุนหรือ

จูงใจตอบุคคลอื่น ทั้งที่ตั้งใจและไมตั้งใจ ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และ/หรือ การใชสินคา

หรือบริการ 

  3 ผูตัดสินใจ (decider) ผูที่ตัดสินใจหรือมีสวนรวมในการตัดสินใจวาจะซื้อหรือไมซื้ออะไร 

ซื้ออยางไร ซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อไร และซื้อจํานวนเทาใด 

  4 ผูซื้อ (buyer) หมายถึง บุคคลผูซึ่งดําเนินการซื้อจริง 
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  5 ผูใช (user) หมายถึง บุคคลผูซึ่งเกี่ยวของกับการบริโภคสินคาหรือบริการโดยตรงและจะ

เปนผูทําการประเมินการใชสินคาและบริการนั้น ๆ ดวย 

 
  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจของผูบริโภค 
  ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตางๆ เปนผลมาจากความแตกตางกนัของ

ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล สงผลใหการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมี

ความแตกตางกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาถงึปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค

อยางเหมาะสม (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2546 : 38) สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ประเภท คือ ปจจัย

ภายใน และปจจัยภายนอก 

  1 ปจจัยภายใน (Internal factors) ปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในดานความคิดและการ

แสดงออก มีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตางๆ เชน การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ 

ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง 

     1.1 การจูงใจ (Motivation) เปนสิ่งเราที่เกิดขึ้นจากภายใน และผลักดันใหเกิดการกระทา

ขึ้นและเปนแรงจูงใจที่อยูบานพื้นฐานของความตองการ เมื่อไรที่ผูบริโภคมีแรงจูงใจแลวความ

ตองการก็จะไดรับการสนองตอบ 

     1.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ

กระทาของบุคคลอื่น การรับรูของแตละบุคคลจะแตกตางกันออกไป แมวาจะถูกกระตุนอยาง

เดียวกัน และสถานการณเดียวกัน ทั้งหมดนี้ข้ึนอยูกับ 

   1.2.1 ลักษณะของสิ่งกระตุน 

   1.2.2 ความสัมพันธของสิ่งกระตุนกับส่ิงรอบตัว 

   1.2.3 สภาพภายในของบุคคล 

              1.3 การเรียนรู (Learning) เกิดขึ้นเมื่อบุคคลนั้นไดแสดงพฤติกรรมแลว และเกิดขึ้นโดย

ผานสิ่งตางๆ คือ แรงขับภายใน ส่ิงเรา ตัวเรงใหเกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขับ 

เสริมอ่ืนๆ การเรียนรูจะทาใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและประสบการณทาใหผูบริโภคเกิด

การเรียนรูได ใน 3 ลักษณะคือ 

   1.3.1 ดานการรับรู เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากการไมรูขอมูลมาเปนการรับรู

ขอมูล หรือจากที่รับรูนอยมาเปนรับรูมากขึ้น 

    1.3.2 ดานความรูสึก เปนการเปลี่ยนแปลงความรูสึกจากไมชอบเปนชอบ หรือจาก

ชอบนอยมาเปนชอบมาก 
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         1.3.3 ดานทักษะ เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเกี่ยวกับความชํานาญคือ จาก

ส่ิงที่ทาไมเปนมาทาเปนหรือจากที่เปนนอยมาทําใหคลอง 

   1.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) บุคคลยอมมีความคิดที่ตนยดึถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึง่ 

(Kotler, 2003 : 198) หรือเปนความคิดที่ยดึถือในใจ ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีต และมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

   1.5 ทัศนคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือหมายถึง 

แนวโนมของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ใน

ขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ ทัศนคติมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น

นักการตลาดจึงตองสรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาและบริการ หรือศึกษา

ทัศนคติของผูบริโภคแลวพัฒนาสินคาและบริการใหมีความสอดคลอง 

            1.6 บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนามาจาก

ความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และแสดงออกมาในดานตางๆ ซึ่งมีผลตอการกําหนดรูปแบบในการ

สนองตอบของแตละบุคคล บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิด

พื้นฐาน 3 ระดับ คือ 

        1.6.1 อิด (Id) ความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย 

        1.6.2 อีโก (Ego) ความตองการดานการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความเคารพ 

และสถานะของบุคคล 

        1.6.3 ซุปเปอรอีโก (Superego) เปนสวนที่สะทอนถึงศีลธรรมและจริยธรรมของ

สังคมในตัวบุคคล 

   1.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) เปนความรูสึกของบุคคลเปนสิ่งที่ประทับใจ

ของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของ

ตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

 

2 ปจจัยภายนอก (External factors) คือ ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม เปนปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ และไมสามารถควบคุมได มรีายละเอยีด ดังนี ้

        2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนผลรวมจากการเรียนรูระหวางความ

เชื่อ คานิยม และประเพณี ซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคม (Schiffman and 

Kanuk 2000:G-4) ปจจัยดานวัฒนธรรมแบงได ดังนี้ 
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        2.1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เปนสัญลักษณหรือส่ิงทีม่นษุยสรางขึ้นโดย

เปนทีย่อมรับจากรุนหนึ่งสูรุนหนึ่ง ซึ่งเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนษุยในสงัคมใด

สังคมหนึ่ง (Etzel, Walker and  Stanton. 2001: G-3) หรือเปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลใน

สังคมที่เกี่ยวของกับความตองการและพฤติกรรม 

        2.1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายในสังคม 

ซึ่งมีลักษณะเฉพาะแตกตางกัน (Schiffman and Kanuk, 2000: G-13) หรือหมายถึง กลุมยอย

ของวัฒนธรรม ซึ่งมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มีความแตกตางจากกลุมอ่ืนภายในวัฒนธรรมเดียวกัน 

(Etzel, Walker and Stanton. 2001: G-12) วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและ

ลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตร 

กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ และกลุมยอยดานเพศ 

         2.1.3 ชั้นสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปน

ระดับฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน (Schiffman; & 

Kanuk, 2000: G-12) หรือหมายถึง การแบงหรือการจัดลําดับภายในสังคมซึ่งถือเกณฑการศึกษา 

อาชีพ และรูปแบบ ตลอดจนลักษณะที่อยูอาศัย (Etzel, Walker and Stanton. 2001: G-11) การ

แบงชั้นของสังคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑรายได อาชีพ หรือพื้นที่อยูอาศัย ชั้นทางสังคมเปนอีก

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

          2.2 ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี

อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ปจจัยดานสังคมแบงได ดังนี้ 

        2.2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) กลุมบุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอทัศนคติ 

คานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่น (Etzel, Walker and Stanton. 2001: G-10) แบงไดเปนอีก 2 

ระดับ คือกลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน หรือผูรวมงาน

และ  กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนาในสังคม ศาสนา เพื่อนรวม

อาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ 

        2.2.2 ครอบครัว (Family) ไดแก บิดามารดา และพี่นอง ครอบครัวถือเปนกลุม

ปฐมภูมิ 

        2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลาย

กลุม เชน ครอบครัว องคกร และสถาบัน โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละ

กลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่สมารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 
 



 28 

          ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s decision process) ตองผานขั้นตอน 

ดังนี ้

              1 รับรูปญหา (Problem recognition) 

              2 การคนหาขอมูล (Information search) 

              3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

              4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

              5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 

 

  1 การรับรูความตองการ/ปญหา รับรูวาตองการอะไร ซึ่งอาจเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายใน

และภายนอก ความตองการทางกาย ความตองการดานจิตวิทยา 

  2 การคนหาขอมูล รวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของ เพื่อนาไปประเมินผล โดยขอมูลอาจจะเปน

เร่ืองผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จาหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่มาของแหลงขอมูลมาจาก 

ตัวแทนขายโฆษณา(โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ) อินเตอรเน็ต หางสรรพสินคา หรือจากผูเคยใช หรือ

ทดลองใชเอง 

  3 การประเมินผลทางเลือก เมื่อไดขอมูลมาแลวผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผล

ทางเลือก โดยกระบวนการประเมินมีดังนี้ 

              3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ ดานใดดานหนึ่ง หรือภาพรวม ที่ตอบสนองความตองการ 

       3.2 การใหนาหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติที่แตกตางกัน 

       3.3 ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา 

       3.4 ทัศนคติในการเลือกตราสินคา 

  4 การตัดสินใจซื้อ หลังจากผานการประเมินผลมาแลว ผูบริโภคจะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่

พอใจมากที่สุด แตในระหวางความตั้งใจซื้อ กับ การตัดสินใจซื้อ มีปจจัยที่เขามาเกี่ยว ของ 3 

ประการ 

       4.1 ทัศนคติจากบุคคลอื่น 

       4.2 ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว 

       4.3 ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว 

  5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เปนสิ่งที่นักการตลาดตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจ

ของผูบริโภคภายหลังการซื้อวาอยูในระดับใด พฤติกรรมหลังการซื้อที่ตองติดตามและใหความ

สนใจ มีรายละเอียดดังนี้ 
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  5.1 ความพึงพอใจหลังการซื้อ (Post purchase satisfaction) เปนระดับความพึง

พอใจของผูบริโภคภายหลังจากที่ไดซื้อสินคาและบริการไปแลว ถาสินคาและบริการนั้นมี

ประสิทธิภาพสูงเทา หรือเกินความคาดหวัง ก็มีโอกาสที่ผูบริโภคจะกลับมาซื้อหรือใชบริการซ้ํา 

   5.2 การกระทาภายหลังการซื้อ (Post purchase action) ความพึงพอใจและไมพึง

พอใจในผลิตภัณฑจะมีผลตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค เชน ซื้อซ้ํา เลิกใช บอกตอ หรือ

รองเรียน 

  5.3 พฤติกรรมการใชและการกาจัดภายหลังการซื้อ (Post purchase use and 

disposal) เปนสิ่งที่ตองติดตาม เพราะมีผลตอการพัฒนาสินคา ยอดขาย สังคม และส่ิงแวดลอม 
   ทฤษฎีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Schiffman and Kanuk, 2000 : 659) หมายถึง 

ข้ันตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่

เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ (ความรูสกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ 

การซื้อเปนกิจกรรมดานจิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทําให

เกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ การรับรูถึงความตองการ 

การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่ง

แสดงใหเห็นวากระบวนการซื้อเร่ิมตนกอนการซื้อจริง ๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ 

1 การรับรูถึงความตองการ (need recognition) หรือการรับรูปญหา (problem 

recognition)หมายถึงการที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิด

จากสิ่งกระตุน เชนความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึง

ความตองการของรางกาย(physiological needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา อัน

เปนความตองการดานจิตวิทยา(psychological needs) ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะ

กลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําให

เขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

2  การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่

สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที

ตองการที่เกิดขึ้นไมสามารถสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อหาทาง

สนองความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหการปฏิบัติ

ในภาวะอยางหนึ่งคือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ โดยพยายามคนหาขอมูลเพื่อ
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หาทางสนองความตองการที่ถูกกระตุน ดังนั้น นักการตลาดจึงตองใหความสนใจเกี่ยวกับ

แหลงขอมูลที่ผูบริโภคจะเขาไปแสวงหา ซึ่งประกอบดวย 5 แหลงหลักคือ 

    2.1 แหลงบุคคล (personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก ฯลฯ 

    2.2 แหลงการคา (commercial sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

การคาการบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา 

    2.3 แหลงชุมชน (public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ 

    2.4 แหลงประสบการณ (experiential sources) 

    2.5 แหลงทดลอง (experimental sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพ

ผลิตภัณฑหรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลอง

ใชผลิตภัณฑ ฯลฯอิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวน

บุคคลของผูบริโภคโดยทั่วไป ผูบริโภคจะรับขอมูลตาง ๆ จากแหลงการคา ซึ่งนักการตลาดควบคุม

การใหขอมูลได แตละแบบจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน การพิจารณา

ความสําคัญของแหลงขอมูลโดยสัมภาษณ ผูบริโภควาผูบริโภครูจักผลิตภัณฑไดอยางไร และ

แหลงขอมูลอะไรที่มีอิทธิพลมากตอผูบริโภค 

3 การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจาก

ข้ันที่สอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึง

วิธีการตางๆที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชส่ิงที่งายและ

ไมใชกระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคนและไมใชเปนของผูซื้อคนใดคนหนึ่งในทุก

สถานการณการซื้อกระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบริโภค มีดังนี้ 

   3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ (product attributes) กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑ

วามีคุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑในความรูสึกของผูซื้อสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 

   3.2 ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน นักการ

ตลาดตองพยายามคนหา และจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 

   3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคาเนื่องจากความเชื่อถือของ

ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะ

เปล่ียนแปลงไดเสมอ 

   3.4 ผูบริโภคมีทัศนะคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผลเริ่มตน

ดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

ตราตางๆ 
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4 การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นที่ 3 จะชวย

ใหบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆที่เปนทางเลือกโดยทั่ว ๆ ไป ผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด การตัดสินใจซื้อจึงเกิดขึ้น หลังจากประเมินทางเลือก

Evaluation of alternative) แลวเกิดความตั้งใจซื้อ (purchase intention) และเกิดการตัดสินใจซื้อ 

(purchase decision)ในที่สุด แตกอนตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะคํานึงถึงปจจัย 3 ประการคือ 

    4.1 ทัศนคติของบุคคลอื่น (attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของ จะมีผล

ทั้งดานบวก และดานลบ ตอการตัดสินใจซื้อ 

    4.2 ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว (anticipated situational factors) ผูบริโภคจะ

คาดคะเนปจจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของ

ผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

     4.3 ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว (unanticipated situational factors) 

ขณะที่ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของซึ่งมี

ผลกระทบตอความตั้งใจซื้อ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิด

อารมณเสียหรือวิตกกังวลจากรายได นักการตลาดเชื่อวาปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยาง

มากตอการตัดสินใจซ้ือการตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงได 

นักการตลาดตองใชความพยายามเพื่อทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อเพื่อลดภาวะความเสี่ยง 

 

5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) หลังจากซื้อและทดลองใช

ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑ การ

คาดคะเนของผูบริโภคเกิดจากแหลงขาวสาร พนักงานขายและแหลงติดตอส่ือสารอื่น ๆ ถาบริษัท

โฆษณาสินคาเกินความจําเปน ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูงและเมื่อไมเปนความจริงจะเกิดความ

ไมพอใจ จํานวนความไมพอใจจะขึ้นกับขนาดของความแตกตางระหวางการคาดหวัง และ การ

ปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ 

 
2.3 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

คําวา การตลาด (Marketing) ไดมีผูใหคําจํากัดความไว ดังนี ้

การตลาด หมายถึง กิจกรรมของมนุษยที่มุงสนองความตองการ โดยกระบวนการการ

แลกเปลี่ยน (อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค วัฒนพานิช, 2549 : 3) 

การตลาด หมายถึง เปนการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในการผลิตสินคาและบริการตาม

นโยบายของธุรกิจนั้น โดยสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคตลอดจนเคลื่อนยายสินคาและ
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บริการนั้นจากโรงงานผูผลิตไปยังผูบริโภคกลุม เปาหมายโดยกระบวนการซื้อขายในระดับที่

กอใหเกิดความพอใจทั้งสองฝายทั้งนี้โดยการสนับสนุนดวยระบบการสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ

(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2541 : 26) 

การตลาด คือ ระบบของกิจกรรมทางธุรกิจออกแบบเพื่อวางแผน ตั้งราคา สงเสริมการ 

จําหนาย และจัดจ าหนายสินคาที่จะตอบสนองความตองการแกตลาดเปาหมาย และเพื่อใหบรรจุ

วัตถุประสงคขององคกรดวย ( อดุลย จาตุรงคกุล,2543 : 5) 

การตลาดเปนขบวนการคนหาความจ าเปนและความตองการของมนุษย และวิเคราะห

ออกมาเพื่อที่หาสินคาหรือบริการที่ตอบสนองความตองการตอความตองการนั้นๆ (ดํารงศักดิ์ ชัย

สนิท, 2542 : 4) 
  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งใชรวมกันเพื่อ

สนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย อันประกอบดวย 

    1 ผลิตภัณฑ (product) คือ ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคาให

พึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา

บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (utility) มีคุณคา

(value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได 

    2 ราคา (price) คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (cost) ของลูกคา ผูบริโภค

จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะ

ตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

   2.1 คุณคาที่รับรู (perceived value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

   2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

   2.3 การแขงขัน 

   2.4 ปจจัยอื่น ๆ 

       3 การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย

(personal selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (non personal selling) เครื่องมือในการ

ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใช

เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (integrated marketing communication) โดยพิจารณา

ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมที่

สําคัญมีดังนี้ 
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   3.1 การโฆษณา (advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ

และผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (creative strategy) และกลยุทธ

วิธีการโฆษณา (advertising tactics) และกลยุทธส่ือ (media strategy) 

   3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร

และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 

   3.3 การสงเสริมการขาย (sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน การใชขาวและการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถ

กระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางสงเสริม

การขาย 

   3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (publicity and public relation) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ

หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิด

กับกลุมหนึ่งกลุมใด 

   3.5 การตลาดทางตรง (direct marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (online 

marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อทําใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือใช

วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนอง

ในทันที ซึ่งประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การใชจดหมายตรง การใชแคตตาล็อก การขาย

ทาง โทรทัศน วิทยุ หรือ หนังสือพิมพ 

         4 การจัดจําหนาย (place หรือ distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย

สินคาก็คือ การขนสง การคลังสินคา และการเก็บสินคาคงคลัง การจําหนาย ประกอบดวย 

   4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่

ผลิตภัณฑและกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง

ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

   4.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (marketing logistics) หมายถึง

กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม การขายสินคาจึงประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคา การคลังสินคา และ

การบริหารสินคาคงเหลือ 
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ภาพที่ 4 รายละเอียดของสวนประสมการตลาด 

                   (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ , 2541 : 34) 

การวางแผนกลยุทธทางการตลาด 

  การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเปนกระบวนการทางการบริหารที่มุงพัฒนาและรักษา

ความสมดุลระหวางเปาหมายของบริษัท ความเชี่ยวชาญและทรัพยากรและโอกาสทางการตลาด 

(ที่เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา) ทั้งนี้ก็เพื่อ “ปรับแตง (shape)” และ “ปรับใหสมดุลอยูเร่ือย ๆ อีก

(reshape)” ในธุรกิจและผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อใหไดกําไรและมีความเจริญเติบโตตาม

เปาหมายดังกลาว 

การวางแผนกลยุทธจะตองมีปฏิบัติการ 3 ดาน และเกี่ยวของกับระดับตาง ๆ ทั้ง 4 ระดับ

ของบริษัท คือ แผนที่ตองใชกับระดับบริษัท ระดับฝาย ระดับแผนกที่รับผิดชอบในธุรกิจของบริษัท
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แตละธุรกิจและระดับผลิตภัณฑ (product level - สวนงานที่รับผิดชอบตัวผลิตภัณฑ กลุมสาย

ผลิตภัณฑ หรือกลุมตรายี่หอที่สังกัดอยูกับระดับแผนก) ปฏิบัติการทั้ง 3 ดาน ดังกลาวคือ 

   1 ทําการบริหารธุรกิจของบริษัทแตละธุรกิจโดยการพิจารณาการลงทุนเปนกลุม เรา

เรียกวา “กลุมที่สมควรลงทุน (investment portfolio)” แตละธุรกิจมีศักยภาพในการทํากําไร

แตกตางกันและมีการจัดสรรทรัพยากรใหกับแตละธุรกิจตามศักยภาพในการทํากําไร 

   2 ทําการประเมินแตละธุรกิจโดยทําการพิจารณาอัตราความเจริญเติบโตของตลาด

ประเมินตําแหนงของบริษัทและความเหมาะเจาะสอดคลองกับตลาด    

   3 สรางกลยุทธ บริษัทตองสรางแผนกลยุทธเพื่อใหบรรลุถึงเปาหมายระยะยาว

สําหรับธุรกิจแตละอยาง กลยุทธที่บริษัทเลือกใชจะตองเหมาะกับตําแหนงของบริษัทเปาหมาย 

โอกาสความเชี่ยวชาญและทรัพยากร  

  ดังไดกลาวมาแลววาปฏิบัติการที่ตองทําตามแผนกลยุทธเกี่ยวของระดับของการบริหาร 4

ระดับ ดังนี้ 

  1 ระดับบริษัท รับผิดชอบในการออกแบบแผนกลยุทธของบริษัท (corporate strategic 

plan) เพื่อ “ชี้นํา” ทั้งบริษัทใหทํากําไรไดในอนาคต ทําการตัดสินใจวาจะจัดสรรทรัพยากร (เชน 

เงิน คน เครื่องมือ เครื่องใช ฯลฯ) ใหฝายตาง ๆ แตละฝายตัดสินใจวาธุรกิจไหนจะเริ่มตนหรือหยุด

กิจการ 

  2 ระดับฝาย วางแผนของฝายโดยใหครอบคลุมถึงการจัดสรรเงินทุนสําหรับระดับแผนกที่

รับผิดชอบแตละธุรกิจในฝายของตน 

  3 ระดับแผนก รับผิดชอบแผนกลยุทธในธุรกิจของแตละแผนกเพื่อใหมีกําไรในอนาคต 

  4 ระดับผลิตภัณฑ (marketing plan) จัดทําแผนการตลาด เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมายใน

ตลาดผลิตภัณฑ (ตลาดผลิตภัณฑ product market หมายถึง บุคคลหรือบริษัทตาง ๆ ที่เปนลูกคา

ของเราที่มีความสามารถและเต็มใจซ้ือสินคาและบริการ) 

การวางแผนกลยุทธที่กลาวมาแลวเปนเรื่องเกี่ยวกับ วัฏจักรของการวางแผน การประยุกตใชแผน

และการควบคุม ดังแสดงใหเห็นไดตามรูป 
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ภาพที่ 5 การวางแผนกลยุทธ (มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร , 2554 : ออนไลน) 

 

 
2.4 แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาววา ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) หรือ 7Ps ซึ่งประกอบดวย 

  1 ผลิตภัณฑ และ บริการ (Product and Services) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายเพื่อสนองตอ

ความพึงพอใจของลูกคา ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตน (Tangible) หรือไมมีตัวตนก็ได

(Intangible) ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคลผลิต 

ภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให

ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

       1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive Differentiation) 

        1.2 พิจารณาจากองคประกอบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

         1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

          1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

          1.5 กลยทุธเกีย่วกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
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  2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน และราคาเปนตนทุน (Cost) 

ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ

ผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง

คํานึงถึง 

      2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลกูคา ซึ่งตองพจิารณาวาการยอมรับ

ของลูกคาในคณุคาของผลิตภัณฑวาสงูกวาราคาผลิตภัณฑนัน้ 

       2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกีย่วของ 

       2.3 การแขงขัน 

       2.4 ปจจัยอื่นๆ 

  3 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวย สถาบันหรือกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง

ตลาดสถาบันที่นาผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยใน

การกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การ

จัดจาหนาย จึงประกอบดวย 2 สวนดังนี ้
      3.1 ชองทางการจัดจาหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ

หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจาหนาย จึงประกอบ 

ดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

       3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง กิจกรรมที่

เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรมการ

กระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปนี้ 

             3.2.1 การขนสง (Transportation) 

                     3.2.2 การเก็บรักษาสนิคา (Storage) และการคลังสนิคา(Warehousing) 

             3.3.3 การบริหารสนิคาคงเหลือ (Inventory management) 

  4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ทาการขาย

(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการ

ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช

เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication - IMC) โดย

พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

เครื่องมือสงเสริมที่สําคัญ มีดังนี้ 
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   4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ

ผลิตภัณฑบริการหรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธการโฆษณาจะ

เกี่ยวของกับ 

         4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา (Advertising tactics) 

          4.1.2 กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

   4.2 การขายโดยใชพนกังาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และ

จูงใจตลาด โดยใชบุคคลงานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ 

         4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนกังานขาย (Personal selling strategy) 

         4.2.2 การจัดการหนวยงานขาย (Sales force management) 

   4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถงึกจิกรรมการสงเสริมที่นอก 

เหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนกังานขาย และการใหขาวและการประชาสมัพันธ ซึ่ง

สามารถกระตุนความสนใจทดลองใช หรือการซื้อโดยลกูคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่น ในชองทาง

การสงเสริมการขายม ี3 รูปแบบคือ 

    4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายทีมุ่งสูผูบริโภค 

(Consumer promotion) 

    4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 

promotion) 
    4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนกังาน

ขาย (Sales force promotion) 

   4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 

หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิด

กับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

   4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ

การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซื้อและทาใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 

          การขายทางโทรศพัท 

                   การขายโดยใชจดหมายตรง 
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    การขายโดยใชแคตตาล็อค 

    การขายทางโทรทัศน วิทย ุหรือหนังสือพมิพ ซึ่งจงูใจใหลูกคา มีกิจกรรมการ

ตอบ สนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

  5. ผูใหบริการ (People) ในธุรกิจบริการ ผูที่ใหบริการเปนบุคคล เราสามารถสรางความ

แตกตางในการใหบริการแกลูกคา เพื่อสรางความพอใจสูงสุดและความแตกตางจากคูแขงขันได 

ดังนั้น ในการที่จะพัฒนาศักยภาพของผูที่จะใหบริการ สามารถทาไดตั้งแตการคัดเลือก 

(Selection) การฝกอบรม (Training) แลการสรางแรงจูงใจ (Motivation) และคุณภาพของผู

ใหบริการที่ดีควรจะมีลักษณะดังตอไปนี้ 

   5.1 ทักษะการแสดงออก 

   5.2 ทัศนะที่ดตีอการดูแลเอาใจใส 

   5.3 การตอบสนองตอความตองการของลกูคา 

   5.4 การสรางสรรคส่ิงใหมๆ 

   5.5 การแกไขปญหา 

   5.6 มีบุคลิกภาพที่ดี 

  6. ลักษณะทางกายภาพของสถานที่ใหบริการ (Physical evidence) ผูใหบริการพยายามที่

จะสาธิตการใหบริการโดยการนาเสนอ ผานลักษณะทางกายภาพของสถานที่ใหบริการ (Physical 

evidence) ดังนั้นผูใหบริการจะตองมีการพัฒนาภาพลักษณ รูปแบบสถานที่เพื่อสรางความดึงดูด 

และความสนใจแกผูรับบริการ เชน การตกแตงหนาราน ความสะอาดเรียบรอย เปนตน ซึ่งจะตอง

มีการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถตอบสนองตอลูกคาในแตละศูนย จะมี

รูปแบบการฝกพนักงานที่มีมาตรฐาน และขั้นตอนที่กําหนดไว เชน ตองทาอะไรกอนหลังในเวลา

เทาไร เปนตน 
  7. กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคณุภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว และ 

สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer Satisfaction) 
 
  ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548) ไดกลาววา องคประกอบที่สําคัญอยางยิ่งในกลยุทธการ 

ตลาด คือ สวนประสมการตลาด กระบวนการในการกําหนดสวนประสมใหเหมาะสมนั้นจะเปน

เอกลักษณของแตละธุรกิจและผลิตภัณฑ สวนการวางแผนการตลาดนั้น จะมีข้ันตอนที่ไมแตกตาง

กันเทาใดนัก ในแตละธุรกิจบริการแตถาพบวาสิ่งที่ปรากฏขึ้นแตกตางจากบริการอื่นนั้นแสดงวา

เกิดจากการใชสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน สวนประสมการตลาดดั้งเดิมถูกพัฒนาขึ้นมา

สําหรับธุรกิจการผลิตสินคาที่จับตองได แตสําหรับผลิตภัณฑบริการนั้น มีลักษณะเฉพาะที่
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แตกตางจากสินคาบริการไมสามารถเก็บรักษาไวได บริการไมสามารถไดรับสิทธิบัตร ผูใหบริการ

เปนสวนหนึ่งของบริการ ปญหาการรักษาคุณภาพของการบริการ เราไมสามารถควบคุมคุณภาพ

ของบริการไดเหมือนสินคา 

  สวนประสมการตลาดที่เปนที่รูจักมากที่สุด ถูกเสนอโดย Mc.Carthy นั่นคือ 4Ps ไดแก 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจาหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ตอมา Booms และ Bitner ไดรวมกันปรับปรุงและเพิ่มเติมสวนประสมการตลาดขึ้น

ใหมใหเหมาะสม โดยไดแนะนา 3Ps เพิ่มเติมสําหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหม ซึ่งประกอบดวย 

        1 ผลิตภัณฑ (Product) 

2 ราคา (Price) 

3 การจัดจาหนาย (Place) 

4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

5 บุคลากร (People) 

6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

7 กระบวนการ (Process) 

  สําหรับธุรกิจบริการมีสวนประสมการตลาดที่ปรับปรุงใหมเพิ่มปจจัยขึ้นอีก 3 ประการ คือ 

บุคลากร ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการ โดยปจจัยทั้ง 7 ประการนี้ตางมีความสําคัญ

สามารถใชเปนหลักในการประกอบธุรกิจบริการ และหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยหนึ่งใดไปก็อาจ

สงผลถึงความสําเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจได 

  สวนประสมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง เมื่อนาไปใชกับองคกรธุรกิจหนึ่งๆ ก็จะตองมีการ

ปรับเปลี่ยนตามสถานการณ เชน ตามปริมาณของอุปสงค ระยะเวลาที่ทาการเสนอบริการหนึ่งๆ

ออกไป สวนประสมการตลาดที่นามาใชจะตองทาการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือองคประกอบให

เหมาะสมกับสถานการณและสภาพของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลง โดยองคประกอบของสวน

ประสมการตลาดแตละตัวอาจมีการซ้ําซอนกันอยูบาง ดังนั้น ในการตัดสินใจใด ๆ จึงไมสามารถที่

จะทาโดยอาศัยเพียงองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้นองคประกอบหนึ่งๆ 

อาจจะมีความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่งๆ เทานั้น ดังนั้น กรอบรูปแบบสวนประสมการตลาด

บริการที่กาลังจะอธิบายตอไป จะชวยผูใหบริการสามารถกําหนดสวนประสมการตลาดที่

เหมาะสมกับธุรกิจบริการของตนเองได รายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังนี้ 
   1 ผลิตภัณฑ (Product) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการจะตองพิจารณาถึง

ขอบเขตของคุณภาพของบริการ ระดับชั้นของบริการ ตราสินคา สายการบริการ การรับประกัน

และการบริการหลังการขาย นั่นคือ สวนประสมดานผลิตภัณฑบริการจะตองครอบคลุมขอบเขตที่
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กวาง เชน สังคมในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระทั่งจุดที่ใหญที่สุดในประเทศ หรือจาก

รานอาหารขนาดเล็กไปจนกระทั่งหองอาหารของโรงแรมระดับส่ีดาว 

   2 ราคา (Price) การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคา สวนลด เงิน

ชวยเหลือคานายหนา และเงื่อนไขการชําระเงิน สินเชื่อการคา เนื่องจากราคามีสวนในการทํา

ใหบริการตางๆ มีความแตกตางกันและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาที่ไดรับจากการบริการ 

โดยเทียบระหวางราคาและคุณภาพ 

   3 การจัดจาหนาย (Place) ที่ตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึง เปน

อีกปจจัยที่สําคัญของการตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้นมิใชแตเฉพาะ

การเนนทางกายภาพเทานั้น แตยังรวมถึงการติดตอส่ือสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัด

จําหนายและความครอบคลุมจะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 

   4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการ

หลากหลายของการสื่อสารตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคลากร 

กิจกรรมสงเสริมการขายและรูปแบบอื่นๆ ทั้งทางตรงสูสาธารณะและทางออมผานสื่อ เชน การ

ประชาสัมพันธ 

   5 บคุลากร (People) จะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี ้

       5.1 บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาที่

ผลิตบริการแลว ยังตองทําหนาที่ขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวย การสรางความสัมพันธ

กับลูกคามีสวนจาเปนอยางมากสําหรับการบริการ 

       5.2 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพการบริการของลูกคารายหนึ่ง

อาจมีผลมาจากลูกคาอื่นแนะนามา ตัวอยางที่เกิดขึ้น เชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารที่

บอกตอกันไป แตปญหาหนึ่งที่ผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการ

บริการใหอยูในระดับคงที่ 

   6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักที่นํา

ลักษณะทางกายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปน

สวนประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการก็ตามที่ปรากฏใหเห็น สวนใหญจะ

เปนการสรางสภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การเลือกใชแสง สี และเสียงภายในราน เปนตน 

หรือใชลักษณะทางกายภาพ เพื่อสนับสนุนการขาย เชน ยี่หอและคุณภาพของรถของบริษัทรถให

เชา ถุงสําหรับใสเสื้อผาซักแหงตองสะอาด เปนตน 

  สมวงศ พงศสถาพร (2546 : 105-106) กลาวถึงลักษณะทางกายภาพวา เปนหนึ่งในองค 

ประกอบที่ผสมผสานรวมเขากับองคประกอบอื่นๆ เปนสวนประสมทางการตลาดบริการที่ใหกับลูก 
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คาได ลักษณะทางกายภาพนี้เปนสิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสจับตองได ในขณะที่ยังใชบริการอยู 

หรือเปนสิ่งเปรียบเทียบ หรืออาจจะเปนสัญลักษณที่ลูกคาเขาใจความหมายในการรับขอมูลจาก

การทําการสื่อสารการตลาดออกไป แตที่มีอิทธิพลมากที่สุด เห็นจะเปนสิ่งที่ลูกคาสัมผัส

ส่ิงแวดลอมได ใน ขณะที่มาใชบริการที่สถานที่นั้นๆ พรอมกับการไดรับบริการจากพนักงานไป

พรอมๆ กัน หรือที่เรียก วา Service scope 

  รูปลักษณที่ปรากฏออกมาจากสิ่งแวดลอมของสถานที่บริการ ที่ลูกคากําลังไดรับบริการอยู

ในขณะนั้นสภาพแวดลอมที่ลูกคาสัมผัสจับตองไดมีผลกับพฤติกรรมของลูกคาใน 3 ลักษณะ คือ 

   6.1 ชวยทําใหลูกคาเกิดความสนใจ โดยทําใหบริการนั้นเดน แตกตางออกมาจาก

คูแขงอื่นๆในสินคาบริการประเภทเดียวกัน ทาใหลูกคาที่เปนกลุมเดียวกันมองเห็นและตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดงายและชัดเจนมากขึ้น ลูกคาไมตองเสียเวลาคนหาขอมูลจากโฆษณา

หรือแหลงขอมูลอ่ืนๆ เมื่อตองตัดสินใจมาใชบริการ 

   6.2 ชวยสงขอความใหกับลูกคาแปลความหมายไดอยางชัดเจนมากยิ่งขึ้น

นอกเหนือจากทางดานโฆษณาแลว การสรางบรรยากาศของสถานที่และการตกแตงสถานที่ชวย

ทําใหลูกคาเขาใจไดมากยิ่งขึ้นวา สถานที่บริการจะใหบริการไดในระดับใด ราคาเทาใด เหมาะกับ

คนกลุมไหน โดยลูกคาสามารถสื่อสารแปลความหมายจาก องคประกอบที่รวมกันแสดงออกมา

ทางดานสัญลักษณเครื่องหมายสัญญาณที่รวมกันเปนองคประกอบอยูในบรรยากาศของสถานที่

บริการนั้น ๆ 

   6.3 ชวยกระตุนใหลูกคาอยากใชบริการ ดวยการใชสี ผิววัสดุ เสียงเพลงประกอบ 

แสงและบรรยากาศ ตลอดจนเครื่องแตงกายของพนักงานบริการ ทําใหมีผลกระทบกับความรูสึก

ของลูกคาที่ไดสะสมจากประสบการณในอดีตที่ผานมา ทําใหลูกคาถูกกระตุนและเกิดกระบวนการ

พิจารณาตัดสินใจที่อยากจะใชบริการนั้นๆ โดยงายมากยิ่งขึ้น 

  7 กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมี

ความสัมพันธเชนเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดี 

ก็ไมสามารถแกปญหาใหลูกคาไดทั้งหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการ จะ

ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่นํามาใช ระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการ 

อํานาจตัดสินใจของพนักงาน การที่มีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตาม

ความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมี

ความสําคัญตอฝายการตลาดดวย เนื่องจากเกี่ยวของกับความพอใจที่ลูกคาไดรับ จะเห็นไดวา

การจัดการทางการตลาดตองใหความสนใจในเรื่องของกระบวนการใหบริการและการนําสง ดังนั้น

สวนประสมการตลาดก็ควรครอบ คลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 
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ภาพที่ 6 สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ(ยุพาวรรณ สวรรณวาณิชย (2548 : 

30)  

 
2.5 แนวความคิดเก่ียวกับหองชุดพักอาศัย 
       ประวัติความเปนมาของหองชุดพักอาศัยในประเทศไทย 

       ความหมาย ประเภท และสาระสําคญัของหองชุดพักอาศยั 

อาคารชุดหมายถึง รูปแบบถือครองกรรมสิทธิ์รวมกันในอาคาร ที่บุคคลสามารถแยกการ

ถือครองกรรมสิทธิ์ออกเปนสวนๆ โดยแตละสวนประกอบดวยกรรมสิทธิ์ในทรัพยสินสวนบุคคล

และกรรมสิทธิ์ ในทรัพยสวนกลาง ประเภทของอาคารชุด แบงตามการใชงานได 4 ประเภท คือ 

(ณัฏฐเอก โพธิ์ชัย, 2553 : 24) 

1.อาคารชุดเพื่อการอยูอาศัย จัดสรางขึ้นโดยมีจุดประสงคเพื่อใชเปนที่พักอาศัยจะมี

ขนาดใหญหรือเล็กแตกตางกันไป ตามทําเลที่ตั้งของโครงการนั้นๆ 

2.อาคารชุดเพื่อการพักผอนเปนอาคารชุดที่มีลักษณะเชนเดียวกันกับอาคารชุดเพื่อการ

อยูอาศัยแตละทําเลที่ตั้งนั้นจะอยูในบริเวณแหลงทองเที่ยวและตากอากาศที่สําคัญมีส่ิงอํานวย

ความสะดวกที่เหมาะสมกับการพักผอนมากขึ้น 
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3.อาคารชุดเพื่อการคาหรือพาณิชย เปนอาคารชุดเพื่อเปนสํานักงานหรือสถานประกอบ

ธุรกิจการคา มีลักษณะการใชงานเหมือนกับอาคารสํานักงานทั่วไป 

4. อาคารชุดแบบผสมหรือคอมเพล็กซ เปนอาคารชุดที่สรางขึ้นเพื่อวัตถุประสงคให

เจาของรวมใชเปนที่อยูอาศัย และสํานักงานรวมกันอยู นอกจากนั้นอาจจะมีโครงการอื่นๆประกอบ

อยูดวย เชน ศูนยการคา โรงแรม หรือสํานักงานใหเชา เพื่อเปนการอํานวยความสะดวกแกเจาของ

รวมในโครงการนั้นๆ 
 

   ประวัติหองชุดพักอาศยัในประเทศไทย 
ประเทศไทยในชวงหลายศตวรรษที่ผานมา โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและเขต

ปริมณฑล ไดประสบปญหาเกี่ยวกับการขาดแคลนที่อยูอาศัย อันเปนผลมาจากการเพิ่มของ

จํานวนประชากรอยางรวดเร็ว และมีการอพยพจากชนบทสูเมืองเพื่อเขามาหางานทําเพิ่มมากขึ้น

ปญหาจากการจราจรติดขัดโดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร ซึ่งกอความเดือดรอนใหกับประชาชน

อยูตามชานเมือง แต ตองเดินทางมาท างานในเมืองอยางมาก รวมทั้งปญหาที่ดินในเขตเมืองมี

ราคาแพงโดยเฉพาะในยานธุรกิจทําใหมีความจําเปนที่จะตองสรางตึกใหสูงเพื่อการใชงานในที่ดิน

ในเขตเมืองใหไดรับประโยชนอยางคุมคา ทั้งรัฐบาลเองก็ไดเล็งเห็นประโยชนในระบบหองชุดพัก

อาศัยซึ่งไดใชและประสบความสําเร็จมาแลวในตางประเทศ จึงไดริเร่ิมที่จะนําระบบกรรมสิทธิ์หอง

ชุดพักอาศัยมาใชเปนกฎหมายซึ่งสอดคลองกับนโยบายของการเคหะแหงชาติที่ตองการกฎหมาย

หองชุดพักอาศัยเพื่อใหผูเชาซื้ออาคารแฟลตของการเคหะแหงชาติ ไดกรรมสิทธิ์อาคารแฟลตนั้น

จะตองการจะตัดภาระเรื่องการบํารุงดูแลรักษาอาคารแฟลตเหลานั้นดวย 

  ตอมาในป พ.ศ. 2511 กระทรวงมหาดไทยไดสงเจาหนาที่ไปประชุมสัมมนาเกี่ยวกับหองชุด

พักอาศัยที่ฮาวาย และเมื่อกลับมาแลวไดรายงานผลการประชุมใหกระทรวงมหาดไทยทราบพรอม

ทั้งเสนอความเห็นวาในอนาคตอาจจะมีการสรางหองชุดพักอาศัยขึ้นในประเทศไทย จึงควรมี

กฎหมายเกี่ยวกับการถือกรรมสิทธิ์บังคับใช เพื่อใหประชาชนสามารถซื้อหองชุดไดโดยมีกรรมสิทธิ์

ในแตละหนวยเปนเอกเทศ ซึ่งกระทรวงมหาดไทยก็เห็นชอบดวยจึงไดเสนอคณะรัฐมนตรีได

พิจารณาเพื่อขอรับนโยบายในเรื่องนี้ คณะรัฐมนตรีไดพิจารณาแลเห็นชอบดวย และมีมติให

แตงตั้งคณะกรรมการขึ้นเพื่อพิจารณายกรางกฎหมายขึ้นบังคับตอไป ในการยกรางกฎหมายนี้ได

อาศัยกฎหมายของฝรั่งเศส กฎหมายของฮาวาย และกฎหมายของประเทศในยุโรปเปนหลักในการ

รางเมื่อรางเสร็จแลวไดเสนอคณะรัฐมนตรีและสงใหคณะกรรมการกฤษฎีกาตรวจพิจารณาเมื่อ

ปลายปพ.ศ. 2516 ในการพิจารณาคณะกรรมการกฤษฎีกาไดประสบปญหาหลายประการ ทั้งใน

ขอกฎหมายและทางปฏิบัติ โดยเฉพาะปญหาเรื่องความเปนนิติบุคคลหองชุดพักอาศัย ซึ่ง
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คณะกรรมการกฤษฎีกาเห็นวา ไมมีลักษณะที่เปนนิติบุคคลที่ถูกตอง ถึงแมจะมีกฎหมายบัญญัติ

ใหเปนนิติบุคคลก็ไมเปนการสมควรที่จะตรากฎหมายใหมีนิติบุคคลภายนอกดวยในที่สุด

คณะกรรมการกฤษฎีกาไดเสนอความเห็นตอคณะรัฐมนตรีใหระงับรางพระราชบัญญัติไวกอน

จนกวากระทรวงผูรับผิดชอบในเรื่องนี้จะหาวิธีการบริหารหองชุดพักอาศัยไดใหมโดยเหมาะสม ซึ่ง

มีผลการทําใหการประกาศใชกฎหมายหองชุดพักอาศัยตองลาชาไปหลายป 

อยางไรก็ตาม กระทรวงมหาดไทยไดพยายามพิจารณาหาทางแกไขปญหาตางๆเรื่อยมา

ในที่ สุดไดมอบหมายใหการเคหะแหงชาติ เปนเจาของเรื่องและคระรัฐมนตรีไดแตงตั้ ง

คณะกรรมการพิจารณายกรางขึ้นใหม จนออกมาเปนพระราชบัญญัติหองชุดพักอาศัย พ.ศ. 2522 

ที่ใชบังคับอยูในปจจุบัน โดยไดมีการประกาศใชใน พระราชกิจจานุเบกษา เลมที่ 96 ฉบับพิเศษ

ตอนที่ 67 เมื่อวันที่30 เมษายน 2522 และมีผลบังคับใชวันที่ 28 ตุลาคม 2522 เปนตนไป 

 
คําจํากัดความ และความหมายของหองชุดพักอาศัย 

  คําวา “หองชุดพักอาศัย” ตามพระราชบัญญัติหองชุดพักอาศัย พ.ศ. 2522 มาตรา 4 ได 

ความไววา หมายถึง “อาคารที่บุคคลสามารถที่จะแยกเอาการถือกรรมสิทธิ์ออกไดเปนสวนๆโดยที่

แตละสวนประกอบดวยกรรมสิทธิ์ในทรัพยสวนบุคคลและกรรมสิทธิ์รวมในทรัพยสวนกลาง 

หองชุดพักอาศัย มาจากคําภาษาอังกฤษ หองชุดพักอาศัย ซึ่งคําวา “condominium” นี้มีรากฐาน

มาจากภาษาฝรั่งเศสโดยคําวา “con”หมายถึง รวมกันสวนคําวา “Domus” หมายถึงสถานที่อยู

อาศัย ดังนั้น “condominium” จึงหมายถึงสถานทีมีผูคมมากมายอยูรวมกันในลักษณะที่สามารถ

แบงแยกไดวา ทรัพยสวนใดเปนทรัพยสวนใดเปนทรัพยสวนบุคคลมีไวเพื่อเปนประโยชนสวน

บคุคล และทรัพยสวนใดเปนทรัพยสวนกลางที่มีไวเพื่อประโยชนรวมกันสําหรับในกฎหมายหองชุด

พักอาศัยของสหรัฐอเมริกาไดใหคําจํากัดความหองชุดพักอาศัยหมายถึง อสังหาริมทรัพยที่ถูก

กําหนดสําหรับเปนกรรมสิทธิ์สวนบุคคลหลายสวนบุคคลหลายสวนและสวนที่เหลือใหเปน

กรรมสิทธิ์รวม ระหวางตัวผูเปนเจาของกรรมสิทธิ์สวนบุคคลเหลานี้ คําวา“หองชุดพักอาศัย” ตาม

พจนานุกรม ไดใหคําจํากัดความไววาหมายถึง ระบบกรรมสิทธิ์ที่แยกกรรมสิทธิ์ในสวนของอาคาร

ทั้งหลัง (system of separate ownership of individuals unit in multiple unit building) แตใน

ขณะเดียวกันผูที่ ไดถือกรรมสิทธิ์ทุกคนก็ไดกรรมสิทธิ์ ร วมกันในทรัพยสวนกลางตาม

พระราชบัญญัติหองชุดพักอาศัยของ พ.ศ.2522 หมายถึง หองชุดพักอาศัยที่บุคคลสามารถแยก

การถือคลองกรรมสิทธิ์ออกไดเปนสวนๆ โดยแตละสวนประกอบดวยกรรมสิทธิ์ในทรัพยสวนบุคคล

และกรรมสิทธิ์รวมในทรัพยสวนกลาง “ ทรัพยสวนบุคคล” หมายถึงหองชุดและหมายรวมถึงสิ่ง

ปลูกสราง หรือที่ดินที่จัดไวเปนเจาของหองชุดแตละราย 
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  “หองชุด” หมายถึง สวนของหองชุดพักอาศัยที่แยกถือกรรมสิทธิ์ออกเปนสวนเฉพาะบุคคล 

  “ทรัพยสวนกลาง” หมายถึง สวนของหองชุดพักอาศัยที่มิใชหอง ที่ดินตั้งหองชุดพักอาศัย 

และที่ดินหรือทรัพยสินอื่นที่มีไวเพื่อประโยชนรวมกันสําหรับเจาของรวม 

 “เจาของรวม” หมายถึง เจาของหองชุดในหองชุดพักอาศัยแตละชุด 

 “หนังสือกรรมสิทธิ์หองชุดพักอาศัย” หมายถึง หนังสือสําคัญแสดงกรรมสิทธิ์ในทรัพยสวน

บุคคลและกรรมสิทธิ์รวมในทรัพยสวนกลาง 

  “นิติบุคคลหองชุดพักอาศัย” หมายถึง นิตบิุคคลที่ไดจดทะเบยีนตามพระราชบัญญตัินี้ 

 

จากคําจํากัดความดังกลาวขางตนจะเห็นวาลักษณะที่สําคัญของหองชุดพักอาศัยไมได

อยูที่รูปแบบของอาคารแตประการใด หองชุดพักอาศัยจะเปนชั้นเดียวหรือหลายอาคารหลายชั้นก็

ได เนื่องจากกฎหมายมิไดกําหนดหามไวแตส่ิงที่ทําใหหองชุดพักอาศัยแตงตางจากกรรมสิทธิ์แต

ละประเภทประกอบดวยกรรมสิทธิ์ในทรัพยบุคคล (personal property) และกรรมสิทธิ์รวมใน

สวนกลาง (common property) หากขาดกรรมสิทธิ์อยางใดอยางหนึ่งดังกลาวไปก็ไมอาจถือไดวา

อาคารแหงนั้นเปนหองชุดพักอาศัยซึ่งกรรมสิทธิ์ 2 ประเภทดังกลาวนี้จะตองควบคูกันตลอดจะ

แยกการถือกรรมสิทธิ์ออกจากกันไมไดดังนั้น หากผูเปนเจาของรวมในทรัพยสวนกลางไดแลว 

ลักษณะดังกลาวก็ยังไมถือวาเปนหองชุดพักอาศัย ดวยเหตุผลดังกลาวความหมายของหองชุดพัก

อาศัยจึงหมายถึง การจัดการระบบกรรมสิทธิ์ที่ผูถือกรรมสิทธิ์แตละคนถือกรรมสิทธิ์ในทรัพยสวน

บุคคลที่แยกออกจากกันในสวนของอาคาร แตละหอง และในขณะเดียวกันผูถือกรรมสิทธิ์ทุกคนก็

มีกรรมสิทธิ์รวมกันในทรัพยสวนกลาง 

อยางไรก็ตาม เงื่อนไขที่สําคัญในการเปนหองชุดพักอาศัยอีกประการหนึ่งก็คือ จะตองมี

การจดทะเบียนเปนหองชุดพักอาศัย ตราบใดที่ยังมิไดจดทะเบียนเปนหองชุดพักอาศัยอาคารนั้นก็

ยังไมเปนหองชุดพักอาศัยและไมอยูในบังคับของกฎหมายหองชุดพักอาศัยแมวาจะสามารถแยก

การถือกรรมสิทธิ์ออกไดเปน 2 สวนก็ตาม 

 

กลาวโดยสรุปลักษณะของหองชุดพักอาศยัจะตองประกอบดวย 3 ประการ คือ 

1.เปนอาคารที่สามารถแบงแยกการถือกรรมสิทธิ์ในอาคารนั้นออกเปนสวนๆได 

2.กรรมสิทธิ์แตละสวนในขอ 1 นั้นตองประกอบดวย 1) กรรมสิทธิ์ในทรัพยสวนบุคคล 

และ 2) กรรมสิทธิ์รวมในทรพัยสวนกลาง 

3.ตองมีการจดทะเบียนเปนหองชุดพักอาศัย 
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  แนวความคดิเกี่ยวกับการเปรียบเทยีบขอดี-เสียของหองชุดพกัอาศัยในดานขนาด
โครงการ  
  โครงการหองชุดพักอาศัยจะประสบความสําเร็จหรือลมเหลวในการบริหารและทําใหผูอาศยั

อยูอยางปกติสุขนั้น  ขนาดของโครงการและขนาดของหองชุดจะมีผลกระทบเปนอยางมาก  โดยที่

โครงการขนาดใหญนั้นมีขอไดเปรียบกวาโครงการขนาดเล็กหลายประการ  ถึงแมวาความ

ไดเปรียบตาง ๆ นั้นจะแสดงผลมากนอยขึ้นอยูกับการบริหารงานอาคารชุดโดยรวมเปนหลัก  ขอ

ไดเปรียบตาง ๆ ไดแก  

  1 ดานกายภาพ ส่ิงอํานวยความสะดวก   โครงการขนาดใหญจะมีส่ิงอํานายความสะดวก

มากวาขนาดเล็ก   ทั้งขนาดและคุณภาพ   เพราะโครงการขนาดเล็กนั้นอาจไมมีส่ิงอํานวยความ

สะดวกมากนัก   เนื่องจากจะเปนการทําใหราคาขายตอหนวยสูงแลวยังเปนการลําบากแกผูอยู

อาศัยในอนาคตที่ตองรับภาระคาใชจายและคาบํารุงรักษาตาง  ๆ  อาทิเชน  สระวายน้ํา   ใน

โครงการขนาดเล็กถามีสระวายน้ําก็จะมีขนาดไมใหญมากนักและบางครั้งจะไมมีผูดูแลสระวายน้าํ

หรือไลฟการด   ทําใหไมปลอดภัยตอครอบครัวที่มีเด็กเล็กในการใชบริการ   แตในโครงการขนาด

ใหญสระวายน้ําจะมีขนาดใหญกวาเพราะตองรองรับคนจํานวนมากกวา  ตลอดจนผูดูแลสระก็อยู

ประจําตลอดเวลาทําการ   จึงปลอดภัยกวา   ครอบครัวสวนมากชอบวายน้ําในสระที่มีคน

พลุกพลานแตมีขนาดใหญมากกวาสระเล็ก  ๆ  ที่มีคนใชบริการเพียงเล็กนอย   นอกจากนั้นบริการ

และส่ิงอํานวยความสะดวกอื่น  ๆ  ก็จะมีมากขึ้นดวย   เชน   หองออกกําลังกาย   สนามเทนนิส   หอง

จัดเลี้ยง  ซุปเปอรมารเก็ต  เปนตน  ซึ่งสิ่งเหลานี้หาไดนอยในโครงการขนาดเล็ก 

  2 การรวมตวัเปนหองชุดพกัอาศัยขนาดใหญทําใหเปนชมุชนที่ทางราชการคํานงึถงึบริการ 

  3 สาธารณะที่เพียงพอ  เพราะจะคุมคาตอการใหบริการตาง  ๆ  ไมวาจะเปนการเก็บขยะ 

โทรศัพท    ไปรษณีย   เปนตน   นอกจากนั้นยังเปนฐานเสียงสําคัญของเจาหนาที่หรือผูแทนของ

หนวยงานรัฐที่มาจากการเลือกตั้งอีกดวย 

4 ดานสังคมความเปนอยู โครงการขนาดใหญโดยเฉพาะโครงการที่มีเนื้อที่โครงการมาก  ๆ 

จะมีบรรยากาศของการเปนชุมชนและทําใหเกิดความภาคภูมิใจในชุมชน  โดยใหความรวมมือรวม

ใจในปญหาตาง ๆ ของชุมชนโดยรวม 

 5 ดานการบริหารอาคารชุด   โครงการขนาดใหญ   สามารถมีเงินกองกลางที่มากพอที่จะ

จางมืออาชีพเพื่อมาบริหารอาคารชุดใหมีประสิทธิภาพ  สามารถจางยามใหมีเพียงพอ   และจาง

ผูดูแลคอยบํารุงรักษาทรัพยสวนกลาง   เชน   ลิฟท   สวนหยอม   สระวายน้ํา   เปนตน   ดังนั้น

สภาพแวดลอมตาง  ๆ   ในโครงการก็จะดูดีและนาอยูอาศัย   แตในขณะที่คอนโดในโครงการขนาด
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เล็ก  ซึ่งมีจํานวนหองชุดไมมากพอที่จะนําคาใชจายตาง ๆ  มาเฉลี่ย  โดยที่ทุกคนแบกรับภาระไวได 

 ดังนั้นประสิทธิภาพในการบริหารอาคารชุดก็ดอยลงไป   อุปกรณและทรัพยสวนกลางตาง  ๆ   ก็

เสื่อมสภาพอยางรวดเร็ว   เชน   ลิฟทก็ไมมีการซอมบํารุงรายเดือนอาจเกิดชํารุดไดงาย   หรือ

พนักงานรักษาความปลอดภัยไมเพียงพอทําใหเกิดเหตุรายขึ้นได  เปนตน 

โครงการขนาดใหญทั้งในประเภทอาคารสูงหรืออาคารเตี้ย  สามารถกอใหเกิดคา

ดําเนินงานและบริหารอาคารชุดที่ต่ํากวา  ไมวาจะเปนคาบํารุงรักษาทรัพยสินตาง ๆ ในสวนกลาง  

หรือความคุมคาของบริการตาง ๆ  ที่จัดไวให เชน พนักงานรับโทรศัพทสามารถทํางานไดเต็มที่  

เพราะมีจาํนวนโทรศัพทเขา-ออกตลอดเวลา  หรือลิฟทเวลาขึ้นลงก็จะมีผูใชงานในจํานวนที่คุมคา

ตอการขึ้นลงตอคร้ัง  เพราะมีผูใชบริการมากกวา  เปนตน 

การออกเสียงกระทําการตาง ๆ ในนิติบุคคลอาคารชุดโครงการขนาดใหญสามารถแสดง

ความเปนประชาธิปไตยและความชัดเจนในการออกเสียงไดดีกวาโครงการขนาดเล็ก  เพราะเสียง

สวนใหญในโครงการขนาดเล็กอาจเปนเพียงไมกี่เสียงเทานั้น  เพราะจํานวนรวมมีไมมาก ทําให

กิจกรรมตาง ๆ ในหองชุดพักอาศัยถูกกําหนดโดยคนเพียงไมกี่คนที่เรียกวาเสียงขางมาก 

ถึงแมวาขอดีของโครงการขนาดใหญจะมีมากมายแตก็ตองคํานึงถึงดวยวาคนหมูมาก

ยอมกอใหเกิดความยุงยากในการบริหารใหทุกคนเกิดความพอใจ  บางครั้งใชหลักการเสียง

สวนมากในการตัดสินปญหา  แตสวนนอยที่ไมพอใจก็มีจํานวนหลายรอยยูนิตเชนกัน  จึงตองใช

วิธีการที่แยบยลและตัวผูบริหารชุมชนที่มีความสามารถมากพอสมควรมาจัดการกับคนรายไดนอย

ที่ตางการศึกษา  ตางอาชีพ  และรายได  ใหอยูในระเบียบวินัยและขอบังคับของชุมชน  ตัวอยาง

จะเห็นไดจากโครงการแฟลตของการเคหะแหงชาติ  ซึ่งมีจํานวนมากมาย  แตในแงของโครงการ

เอกชนอาจแตกตางไปบางเพราะความภูมิใจในกรรมสิทธิ์หองชุด  แตกตางจากการเชาของการ

เคหะฯ ทําใหความพรอมใจมีมากกวาในการที่จะชวยกันรักษาทรัพยสินสวนกลางของชุมชน ใน

ประเทศไทยนั้นการบริหารโครงการหองชุดพักอาศัยขนาดใหญของภาคเอกชนยังไมมีผลลัพธที่

เปนตัวเลขหรือบทความสรุปมากนัก  อาจเพราะโครงการขนาดใหญ  เพิ่งเริ่มมีข้ึนมาไมนาน  อาทิ

เชน  โครงการปลาทองการัต  นิรันดรหองชุดพักอาศัย  ศรีเจริญคอนโดทาวน  เปนตน  แตสําหรับ

โครงการของรัฐบาลนั้นไดมีการสํารวจและมีขอมูลเกี่ยวกับการอยูรวมกันมาก ๆ ในแฟลตของการ

เคหะแหงชาติซึ่งไดมีการศึกษาในหลายแงมุม  ขอมูลเหลานั้นไดกลาวถึงในแงสภาพความเปนอยู   

ตลอดจนการบริหารชุมชนอีกดวย  เปนที่นาแปลกก็คือคนที่อาศัยในแฟลตของรัฐบาลไมสนใจที่

จะยายออกจากสภาพเชามาซื้ออาคารชุดเพื่อจะไดเปนเจาของกรรมสิทธิ์มากเทาใดนัก  ถึงแมวา
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รายไดของพวกเขาจะเพิ่มข้ึนก็ตามที  อาจเนื่องมาจากอัตราคาเชาที่ไมสูงมากนักและทําเลที่ตั้ง

สวนใหญก็อยูใกลแหลงงานเหมาะสมดีอยูแลว 
 

2.6 แนวความคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย 
 ทางดานเศรษฐศาตร ไดอธิบายความสําคัญของการตัดสินใจซื้อ ที่จะนําไปสูการเพิ่มรายได

หรือการเพิ่มความพอใจของผูซื้อ  ภายใตทางเลือกที่ดีที่สุด 

 Smith (1971 : 233 อางถึงใน พิชัย สันติวงศ,2541 : 9)  ไดอธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ที่อยูอาศัย   ในฐานะของผูบริโภค   ผูประกอบการและผู ใหกูยืมเงิน   ตลอดจนเจาของ

อสังหาริมทรัพยวามีกระบวนการขั้นตอนที่สําคัญในการนําไปสูการตัดสินใจโดยชี้ใหเห็นวา

ความสัมพันธระหวางระบบขอมูลสารสนเทศ (Information System) ที่ไดรับกับตัวผูซี้อ  ตองการ

เปลี่ยนรสนิยม  ทัศนคติ และความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นจากความตองการที่อยูอาศัย  รายได  การใช

เหตุผล  และความสนใจของผูซื้อที่มีพฤติกรรมการตัดสินใจที่กอใหเกิดประโยชนสูงสุด  ภายใต

ทรัพยากรและงบประมาณของผูซื้อ  โดยมีระยะเวลาเปนขอจํากัด   

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย  เกิดขึ้นในกรณีที่คิดจะเปลี่ยนที่อยูอาศัย  ควรจะมี

การพัฒนาตามลําดับความสําคัญของเหตุการณที่นาจะเกิดขึ้นจริงตรมสถานการณทั่ว ๆ ไปซึ่ง 

กระบวนการตัดสินใจจะประกอบดวย  การใชขอมูลและการดําเนินการอยางมีกระบวนการ  ดังนี้ 

 ข้ันที่ 1  เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยูอาศัย  ในขั้นตอนนี้เกิดจากความจําเปนที่ตองการ

เปลี่ยนแปลงรสนิยม  รายไดเพิ่มข้ึน  ความคาดหวังใหม ๆ เกิดขึ้น  ประกอบกับเงื่อนไข  ทางดาน

การตลาด  เอื้ออํานวยใหเกิดการคิดจะเปลี่ยนที่อยูอาศัย  หากคิดวาไมคิดจะเปลี่ยนแปลง  ที่อยู

อาศัย  ก็จะกลับไปที่เร่ิมกระบวนการตัดสินใจใหมอีกครั้ง  แตถาหากคิดวาจะเปลี่ยนแปลงที่อยู

อาศัย  ก็จะเขาสูกระบวนการขั้นที่ 2 

 ข้ันที่ 2  ตั้งเปาหมาย  ในการตั้งเปาหมาย  ผูซื้อจะตองกําหนดวัตถุประสงคของตนเอง  

และพิจารณางบประมาณของตนเองที่มีอยู  พิจารณาที่ตั้ง  ประเภทของบาน และลักษณะการ

ครอบครองจะเปนเชาหรือซื้อ  โดยจะตองพิจารณาขอมูลดังกลาวภายใตขอจํากัดของตนเองที่จะ

สามารถรับไดหรือไม  กลาวคือ  จะตองทําการวางแผนโดยมีขอจํากัดแลวเขาสูกระบวนการขั้นที่ 3 

 ข้ันที่ 3  การคัดเลือกเบื้องตน  ในขั้นนี้จะตองทําการศึกษาขอมูล 2 ดาน คือ  ขอมูลเกี่ยวกับ

ราคาขาย  และขอมูลทางดานการตลาดที่มีการขายบาน วามีเงื่อนไขทางการเงินอยางไร  เชน  

เงินดาวน  เงินผอน  ระยะเวลา  และความเสี่ยง 
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 ข้ันที่ 4  ทําการตรวจสอบขอมูลภายใตทรัพยากรและงบประมาณของตนที่มีอยูหรือหากให

ขอมูลมีความเปนไปไดนอย  คือขอมูลของตนเองทางดานการเงินกับขอมูลทางการตลาด ไม

สอดคลองกันก็จะกลับไปสู  ข้ันที่ 5 

 ข้ันที่ 5  กระบวนการเริ่มตัดสินใจใหม  แตหากตรวจสอบขอมูลแลว   พบวามีความเปนไป

ไดก็จะเขาสูกระบวนการในขั้นที่ 6 

 ข้ันที่ 6  กระบวนการเปรียบเทียบ  ในกระบวนการเปรียบเทียบจะรวบรวมขอมูลเพื่อกําหนด

ทางเลือกนั้นโดยทําการประเมินผล 2 ระดับ ในชั้นที่ 7 และข้ันที่ 8 

 ข้ันที่ 7  ประเมินผลที่ตั้ง ในขั้นตอนนี้  จะตองไดรับรูขอมูลทางดานตลาด  เชน  ขอมูล

ทางดานกายภาพ  ที่ตั้งโครงการ  ลักษณะของที่อยูอาศัย  สถานการณที่อยูอาศัย  เพื่อรวบรวม

ขอมูลและนํามาประเมินผล 

 ข้ันที่ 8  ประเมินผลทางดานการเงิน  ในขั้นตอนนี้จะตองตรวจสอบขอมูลทางดานการเงิน  

เชน  เงื่อนไขทางการเงิน  เงินสด  เงินดาวน  เงินผอนชําระ  ระยะเวลา  และความเสี่ยง  ที่จะ

เกิดขึ้น  รวมทั้งงบประมาณของตนเองที่มีอยู  เพื่อประเมินฐานะของตนเอง 

 ขั้นที่ 9  กระบวนการเลือก  ในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด 

 ข้ันที่ 10  พิจารณาใหมเพื่อตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อ  ถาผอนผันการซื้อก็จะเขาสูข้ันที่ 11 

 ข้ันที่ 11  คือ ไปเร่ิมกระบวนการตัดสินใจใหม  แตถาตกลงซื้อสามารถเขาสูข้ันตอนที่ 12 

 ข้ันที่ 12 ซื้อ สามารถยายเขาไปอยูอาศัยในบานหลังใหม 
ปจจัยในการกําหนดการตดัสินใจซื้อ  

 ทางดานการตลาด การจะพจิารณาสาเหตทุี่ทาํใหผูซื้อเกดิการตัดสินใจในการซื้อไดมุง

ประเด็นในการศึกษาพฤติกรรมของผูซือ้วาปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ซึง่ในที่นี้

สามารถสรุปปจจัยได 4 ดานคือ  

   1 ปจจัยทางดานวฒันธรรม (Culture Factors) วัฒนธรรมเปนสิ่งทีท่ําใหคนคิดตางกนั จึง

ทําใหมีผลตอแบบแผนในการบริโภคที่ตางกนั เชน วัฒนธรรมการอยูอาศัยแบบบาน วัฒนธรรม

การสรางชมุชน  วัฒนธรรมการซื้อและการใชในที่ตางๆ ยอมแตกตางกัน 

    2 ปจจัยทางดานชนชัน้สงัคม (Social Class) ในสังคมตางๆ จะตองมีระดับของชนชั้น

เสมอ แตในทีน่ี้จะหมายถงึ ชนชั้นในดานการตลาด ซึง่จะถูกกําหนดดวยตัวแปร ทางดานสังคม 

เศรษฐกิจ อาชีพ รายได การศึกษา เปนตน จงีทาํใหสามารถแบงกลุมคนออกเปน 6 กลุม ธงชยั 

สันติวงษ  (2535,201-214) ดังนี ้

   2.1  กลุมชัน้สูงสวนบน (Upper-Upper Class) เปนกลุมของผูมีชั้นสูงในวงศตระกูล

ที่มีชื่อเสียง รํ่ารวย และมีฐานะมัน่คง ปกตจิะมีบานหลายหลงั เชน มีบานพักตากอากาศ 
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   2.2 กลุมชั้นสงูสวนลาง (Lower-Upper Class) เปนกลุมที่มีรายไดมากๆ เชน คนใน

อาชีพตางๆ มเีงินเดือนสูง มกัจะเปนเจาของบริษัทใหญ หรือบริษัทในเครือเปนกลุมๆ มักจะทํามา

หาไดดวยความสามารถดวยตนเองมากกวาที่จะไดรับมรดก การตัดสินใจซื้อเพื่อการบริโภค ของ

กลุมนี้มกัจะเปนไปอยางฟุมเฟอย  ชอบซื้อของแปลกใหมและราคาแพง เชนซื้อบานหลงัใหญ 

ราคาแพง  

  2.3 กลุมชัน้กลางสวนบน (Upper-Middle Class) คนในกลุมนี้มกัจะพิจารณาจาก

อาชีพ (Career) และรายไดสูง เชนนกัธุรกจิ หรือผูประกอบกิจการที่มีรายไดสูง มีการศึกษาสงู 

กลุมนีถ้ือเปนตลาดที่ดีสําหรับสินคาหลายๆประเภท และการซื้อของจะเปนไปโดยมีเหตุผลและ

รอบคอบ 

  2.4 กลุมชัน้กลางสวนลาง (Lower-Middle Class) กลุมนี้เปนกลุมที่อาชีพชัน้กลางที่

ใชแรงงานนอย และอยากมทีี่อยูอาศัยเปนของตนเองถงึแมจะเล็กก็ตาม แตพยายามตกแตงใหดี

เทาที่จะทําได  ชอบซื้อของดรีาคาถูก มักจะซื้อสินคาสาํเร็จมากกวาสัง่ทํา  

  2.5 กลุมข้ันต่าํสวนบน (Upper-Lower Class) เปนกลุมที่มีขนาดใหญ เปนพวกทีท่ํา

มาหากนิวนัตอวัน มักจะอาศัยอยูตามบานเชา หรือบานของตนเองแตมีขนาดเล็กมาก หรืออยู

แฟลต เปนพวกใชแรงงานตามสมควร เชน พวกชางทาํงานรับจาง และมีความตองการมัน่คงอยาง

มาก  

   2.6 กลุมชัน้ต่าํสวนลาง (Lower-Lower Class) เปนกลุมที่เสียเปรียบในสังคม 

โดยมากมักจะอาศัยอยูในสลัม ดอยโอกาสในการศึกษา หรือขาดความชํานาญในฝมือและวิชาชพี 

การตัดสินใจซือ้มักจะไมมีการวางแผนในการซื้อ ชอบซือ้ของเชื่อ ไมพจิารณาถงึคุณภาพ 

        3 ปจจัยสงัคมและกลุมอางอิง ไดแกตัวแปรครอบครัว เปนตัวแปรที่สรางผลกระทบตอ

การบริโภคหรือการซื้อ เนื่องจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทตางๆกนั ไมมีใครคนใดคนหนึ่ง

ตัดสินใจได ผูซื้อกับผูใชเปนคนละคนกัน ผูจายเงินก็จะเปนอีกคนหนึ่ง หรือผูมีอิทธิพลก็เปนอีกคน

หนึง่ก็ได นอกจากนี้ยังมีตวัแปรอีกตัวหนึง่ ไดแก กลุมอางอิงซึ่งมีอิทธพิลตอผูบริโภคอยางมาก 

ไดแก เพื่อน รวมถงึบุคคลอื่นๆที่มีชื่อเสยีงเปนผูแนะนาํ  ในปจจุบันนี้ผูแนะนาํจะเปนตัวแปรสําคัญ 

ที่ทาํใหสังคมเกิดความเปลีย่นแปลงตอการเพิ่มยอดขายเปนอยางมาก 

     เองเกิล โคเลท และ แบรคเวล (Engel, Kollat and Blacwell, 1968:40) ไดอธิบายถึง

อิทธิพลที่มีตอกระบวนการตดัสินใจวา โครงสรางบทบาทของครอบครัวมีอิทธพิลตอการตัดสินใจศ

ซื้อมี 4 แบบ คอื  

  (1) สามีและภรรยามีการตัดสินใจเทาๆกนั 

  (2) สามีเปนผูมีอํานาจตัดสินใจแตเพียงฝายเดียว 
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  (3) ภรรยามีอํานาจการตัดสินใจแตเพียงฝายเดียว 

  (4) สามีและภรรยามีการตัดสินใจรวมกนั 

  4 ปจจัยทางดานบุคคล ไดแก ตัวแปรทางดานอาย ุและรูปแบบชีวิต ซึ่งเปนตวัแปรที่จะใช

ในการพิจารณาดานความเหมาะสมสาํหรับการใชสินคา เชน การใชสินคาที่มีความเหมาะสมกับ

อายุ อาชีพ ซึ่งสามารถที่จะสรางแบบแผนการบริโภค สวนรูปแบบชีวิตของคน (Life Style) นกัการ

ตลาดสมัยใหมกําลังศึกษาและติดตามตัวแปรรูปแบบชีวิต ของคนอยางใกลชิด หากรูปแบบของ

ชีวิตเปลี่ยนไปทําใหเกิดการบริโภคแบบใหมเกิดขึ้นได 3 ตัวแปร คือ กจิกรรม ความสนใจ และ

ความคิดอาน  
2.7 แนวความคิดเกี่ยวกับความตองการที่อยูอาศยัและการเก็งกําไร 
  แนวความคดิเกี่ยวกับความตองการทีอ่ยูอาศัย 

 รศ. มานพ พงศทัต(2538-2539 :9) ความหมายเรื่องที่อยูอาศัย นักเศรษฐศาสตรมองวา

เปน “สินคา” ซื้อไดขายไดมี”ราคา” เปนตวัเชื่อม และเปนสินคาพิเศษที่ทาํหนาที่ถงึ 2 ประการ คือ 

 1 เปนสนิคาอปุโภคบริโภค (Consumer Product) ใชแลวหมดไป หรือเสื่อมสภาพไป 

 2 เปนสนิคาลงทนุ (Investment Product) หรือ (Capital Goods) คือ ซื้อแลวไดมูลคา

สูงขึ้น กําไรมากขึ้น เชนซื้อทีด่ิน ซื้อที่อยูอาศัย เมื่อขายจะไดราคาสูงขึน้ และไดอธิบายเพิ่มเติมวา 

ความตองการที่อยูอาศัยมี 2 การคือ 

 3 ความตองการที่เปนจริง (Housing Need) เปนความตองการที่ขาดไมได 

 4 ความตองการฉาบฉวย (Housing Want) เปนความตองการที่แมจะไดที่อยูอาศัยใหมมาก็

ยังสามารถอยูตามอัตภาพเดิมได 

 ดังนัน้การศึกษาพฤติกรรมของการซื้อที่อยูอาศัยจงึซับซอนกวาการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภคทั่วไป 

 

แนวความคิดของ Wallance F. Smith (1971:3-15) ใหความหมายวา เปนสินคาลงทนุ

ถาวร ตางกับสินคาอุปโภคบริโภคทั่วไปและมีระยะเวลาสั้น แตบานจะมีสถานะที่ถาวร มีอายุ

ยาวนานอาจจะหลายชั่วอายคุน และยงัมีลักษณะอื่นๆดงันี ้

 1 มีลัษณะความเปนสวนตัวเฉพาะแยกจากผูอ่ืน (Privacy)\ 

 2 ทําเลที่ตั้ง (Location) จะตองอยูในที่ใกล และสามารถที่จะไปทํางานและประกอบ

กิจกรรมอ่ืนๆในสังคมได 

 3 สภาพแวดลอมดี (Environmental Amenities) ทั้งทางดานกายภาพและสังคม 

มีความเหมาะสมกับการอยูอาศัย 
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 4 การลงทนุ (investment) บานเปนทรัพยสินที่ใหความมั่นคงแกผูเปนเจาของทัง้ทางดาน

การเงนิและจติใจ 

 
เกณฑในการเลือกซื้ออสังริมทรัพย  

 รศ. มานพ พงศทัต (2541: 105-106) กลาววา ส่ิงที่สําคัญที่สุดซึ่งไมวาจะอยูในสภาวะใด

จะตองพิจารณา 3 ประการนี้เปนหลัก ไดแก 

 1 ที่ตั้ง จะตองอยูไมไกลจากที่ทาํงานของทัง้สามีและภรรยา บางทีอาจจะตองเลือกใหใกล

โรงเรียนลกูก็ม ี

 2 ราคา จะตองเหมาะสมกับตัวสินคา ตองเปรียบเทยีบราคากับสินคาชนิดใกลเคียงกัน และ 

ตองดูกําลังผอนดาวนตองอยาเกนิ 20-25% ของรายไดหลักแตละเดือน 

 3 คุณภาพและสิ่งอํานวยความสะดวก พิจารณาดูมาตรฐานวัสดุที่ใชในงานกอสราง และ

การพิจารณาพื้นที่สวนกลางวา มีส่ิงอํานวยความสะดวกอะไรบาง อาทิ สระวายน้าํ สนามเด็กเลน 

รานคา ฯลฯ 

 นั่นคือสามประการหลัก ซึง่ในสภาวการณปจจุบันคงจะยังไมพอ ตองพิจารณาเพิ่มอีก 3 

ประการซึ่งถือวาเปนระดับรองคือ 

 4 ผูประกอบการเปนใคร เปนมืออาาชีพทีท่ํางานติดตอมายาวนานแคไหน ผลงานเปนที่

ยอมรับหรือไม และมีความรับผิดชอบตอสัญญาและมีสถานะมัน่คงเพยีงใด 

 5 สถาบนัการเงินเปนใคร ธนาคารหรือสถาบันที่สนับสนนุโครงการมีความนาเชื่อถือมากแค

ไหน และใครเปนผูสนับสนนุใหกูในอัตราดอกเบี้ยรที่เทาใด 

 6 สรางเสร็จไปแลวแคไหน โครงการที่จะซื่อมีใบอนุญาตจัดสรรกอสรางอาคารเรียบรอยแลว

หรือไม ซึ่งเปนที่แนนอนวาโครงการที่แลวเสร็จหรือใกลแลวเสร็จยอมไดเปรียบ เพราะคอนขาง

มั่นใจไดวาจะสามารถเขาอยูไดโดยเร็ว 
 
        ผูซ้ือหรือผูตองการซื้ออสังหาริมทรัพย 
 สามารถแยกไดเปน 3 ประเภท ไดแก 

 1 Real Buyer คือผูซื้อที่ตองการซื้อเพื่ออยอูาศัยจริง เปนผูซื้อบานหลังแรก (First-Time 

Home Buyer)  

 2 Investor หรือ Saving & Capital คือผูซื้อที่ซื้อไวลงทนุ ยอมโอนกรรมสิทธิ์เปนเจาของเอง 

เพื่อปลอยเชา หรือเก็บไวใหลูกหลาน 
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 3 Speculators หรือ Opportunist คือผูซื้อที่ซื้อเพื่อเก็งกาํไร ตองการชายตอ ไมตองการโอน

กรรมสิทธิ์ ตองการถือครองไวในระยะเวลาสั้นๆ หรือซ้ือใบจองเพื่อขายตอ  
 

ทฤษฏีการเก็งกําไร 
 ในทางเศรษฐศาสตรการเงิน Pessimist (2006) คําวา “Speculator” หรือ “นักเก็งกําไร” 

เปนสิ่งที่ขาดไมไดในการทํางานอยางเปนระบบของตลาดการเงินใดๆก็ตาม สาเหตุหลักที่ทําใหนัก

เก็งกําไรเปนเรื่องธรรมดาที่จําเปนสําหรับกลไกตลาดก็เพราะวา การเก็งกําไรเปนการชวยพิ่มส

ภาพคลองใหกับสินคาในตลาดนั้นๆ  ดังนั้นเมื่อใดก็ตามที่ตลาด  มีนักเก็งกําไรมากกวา 

Buyer/Saller แลวนาจะเรียกไดวาเปนตลาดในสภาวะ “ฟองสบู.” 

 รศ. มานพ พงศทัต (2541: 23-25) กลาววา ทฤษฎีเก็งกําไรคือ การเก็งกําไรเล็กนอยมีสวน

ชวยกระตุนบรรยากาศการลงทุนทางเศรษฐกิจ ซึ่งทั่วโลกก็มีการควบคุมการเก็งกําไรนี้ใหอยูใน

ระดับที่เหมาะสม ขบวนการเก็งกําไรทําใหเกิดวิกฤตเศรษฐกิจเมื่อปพ.ศ. 2540 นําไปสูเศรษฐกิจ

ฟองสบูหรือ Bubble Economy เมื่อฟองสบูแตกลง เศรษฐกิจก็เสียหาย ตกต่ํา หากไมสามารถ

แกปญหาไดจะทําใหเศรษฐกิจตกตํ่ารุนแรงยิ่งขึ้น ประเทศไทยคลายกับประเทศญี่ปุน ที่ธนาคาร

ปลอยสินเชื่อเงินก็มากเกินไปโดยเฉพาะในธุรกิจอสังหาริมทรัพย  ทําใหราคาของบานและที่ดินสูง

เกินกวาความเปนจริง  เมื่อฟองสบูแตก สินเชื่อที่ปลอยไมไดรับการจายคืน สถาบันการเงินขาด

สภาพคลองจนถึงขั้นลมละลาย  

 ทฤษฎีการเก็งกําไรถูกนํามาใชในระบบการคาเสรียุคใหม มีทั้งผลบวกและผลลบ  

 ผลบวก คือ การสรางบรรยากาศเชิงบวกแกการลงทุน (Positivve Atmosphere to Invest) 

ถามีนอยก็เกิดประโยชน 

 ผลลบ คือ ถามีมากเกินไป จะนําไปสูเศรษฐกิจฟองสบู (Bubble Economy) เชน ญี่ปุน 

บราซิล แม็กซิโก และไทย ซึ่งเปนผลลบอยางมากตอระบบเศรษบกิจ 

 คําจํากัดความของการเก็งกําไรก็คือ “การซื้อขายระยะสั้นเหนือการลงทุนธรรมดา” 

(Beyond Investment-And-Buy for Quick Sell) ซึ่งเปนเครื่องมือใหนักลงทุนยุคใหมใชในทุก

สถานการณที่ทําไดและกําหมายในหลายประเทศก็ยอมรับ หรือเปนการสรางการกระตุนการเก็ง

กําไรใหรุนแรงขึ้นมาดวยการสรางราคาเทียมขึ้นมาในตลาด (Create Artificial Increased in 

Pricing) เชน การปนหุน ปนราคาที่ดิน ปนราคาทอง ฯลฯ 
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 การเก็งกําไรในอสังหาริมทรัพย 
 ธุรกิจเผชิญผลรายจากการเก็งกําไรตลอดมา ซึ่งเกิดจากการขาดจรรยาบรรณของนักธุรกิจ

เหลานี้ เปนการเพิ่มมูลคาที่ไมแทจริงใหกับสินคาหรือบริการนั้น ในปจจุบันยังคงมีการเก็งกําไรกับ

ธุรกิจตางๆที่สําคัญไดแก  

 1 เก็งกําไรในธุรกิจอสังหาริมทรัพย ไดแก นักเก็งกําไรที่ดิน นักเก็งกําไรอาคารชุดพักอาศัย 

ซื้อคราวละหลายยูนิต เพื่อขายใบจอง หรือผอนดาวนแลวไมยอมโอนรอขายตอ ทําใหเกิดการ 

Over Supply จํานวนหองพักอาศัยไมมีผูอยูอาศัยที่ แทจริง ทําใหสินคาเกินกวาความตองการ 

 2 เก็งกําไรหุน ซึ่งมีอยูตลอดเวลา 

 3 นักเก็งกําไรคาเงินตางชาติ ซึ่งเปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปจาการเก็งกําไรจากการ

แลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศ 

 ทฤษฎีการเก็งกําไรโดย รศ. มานพ พงศทัต (2541: 19-20) กลาววา “การเก็งกําไร เปน

โรคมะเร็งรายแหงเศรษฐกิจโลก” มีการเก็งกําไรกันมากทั้ง เก็งกําไรในที่ดิน ในหุน ในอาคารชุด ใน

สินคาการเกษตร โลหะ ทองคํา(Commodities) หรือเก็งกําไรในอัตราการแลกเปลี่ยนเงินบาท ซึ่ง

เคยเกิดขึ้นแลวกับประเทศไทยจนเกิดเศรษฐกิจฟองสบู (Bubble Econoy) 

 กลาวโดยสรุป การเก็งกําไรในอสังหาริมทรัพยมี 2 ประดภท คือเก็งกําไรในทรัพยากรดิบคือ

ที่ดิน และ เก็งกําไรอาคาร เชนอาคารชุดพักอาศัย 

 
2.8 โครงการกรณศีึกษา 

ในการวิจัยครั้งนี้ใชกรณีศึกษา  โดยนําเอาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว 

พญาไท มาเปนโครงการตัวอยาง เพื่อใชในกรณีศึกษา โดยที่ทั้งสองโครงการเปนโครงการภายใต

การพัฒนาของ บริษัท อนันดา ดิเวลอปเมนท โดยเปนโครงการที่เกิดขึ้นในทําเลที่เปนแนวรถไฟฟา 

โดยที่ลูกคากลุมลูกคาเปาหมายจะเปนลูกคาที่เปนคนวัยทํางานรุนใหม โดยอยูในกลุม B ข้ึนไป 

   รายละเอยีดโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน (Ideo Mix Phaholyothin) 

1 ลักษณะโครงการ เปนอาคารชุดพักอาศัยสูง  23ชั้น 1อาคาร  จํานวน 449ยูนิต มี

ขนาดประมาณ 2 -3-25ไร  ประกอบดวยล็อบบ้ี สระวายน้ําพื้นที่สวนรานคา และ ที่จอดรถ 
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ภาพที่ 7  ผังโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธนิ(Thaiproperty , 2554 : ออนไลน) 

 

2 ที่ตั้งโครงการ เปนโครงการกลางใจเมืองอยูแนวรถไฟฟา บนถนนพหลโยธนิ โดยหาง

เพียง 25 เมตรจากสถานีรถไฟฟาสะพานควาย โดยการเดินเทาไมถึง 1 นาท ี ซึง่ไมไกลจาก

สาธารณูปโภค และหางสรรพสินคา เชน บิ๊กซี สวนจัตุจกัร พรอมทั้งสิง่อํานวยความสะดวกในยาน

ชุมชนใหญ เชน สะพานควาย  อารีย 

 
ภาพที่ 8 แผนที่ตั้งโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน (Prakard.com , 2554 , ออนไลน) 

 

3 รูปแบบอาคารชุดพักอาศัย เปนคอนโดมเินียม 1 อาคาร โดยมี 23 ชัน้ 1 ทาวเวอร มี

หองชุดพักอาศัยหลัก 3 แบบ โดยแบงเปนแบบ 1 หองนอน 2 แบบ และ 2 หอนนอน 1 แบบ โดยมี

ขนาดตั้งแต 30-58 ตารางเมตร รวมทัง้หมด 449 ยนูติ พรอมสวนรานคา สระวายน้ํา ที่จอดรถ 

และหองออกกําลังกาย 
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ภาพที่ 9  ตัวอยางรูปแบบหองพัก โครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน 

 

 

    
       ภาพท่ี 10  รูปแบบอาคาร     ภาพที่ 11  สระวายน้ํา 

         (Prakard.com , 2554 : ออนไลน) 

4 ราคา และ เงื่อนไขการขาย ราคาขายเริ่มที่ 1,900,000 บาท สําหรับ 1หองนอน และ 

4,100,000 บาท สําหรับ 2 หองนอน แตปรับข้ึน 1,000 บาท ตอ ตารางเมตร ตอ ชัน้ โดยดาวน 

15% แบงเปน 20 งวด พรอมเงนิจอง 50,000-80,000 บาท และ เงนิทาํสัญญา 10% ของราคา

ขาย 
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5 กลุมลูกคาเปาหมาย จะมรีายไดเฉล่ียที ่ 40,000 บาทตอเดือน โดยกลุมอายุ

เปาหมายจะเปนชวง 25-40 ป และปรารถนาที่จะมทีีพ่ักอาศยัเปนของตนเอง โดยทีท่ํางานจะใกล

แนวรถไฟฟา 

6 สภาพปจจุบนัอยูในระหวางตรวจรับหอง 

  รายละเอียดโครงการไอดีโอ คิว พญาไท (Ideo Q Phayathai) 

1 ลักษณะโครงการ เปนอาคารชุดพักอาศยัขนาด   38 ชั้น 1 อาคาร มีขนาดโดยรวม 

2-2-59 ไร ประกอบดวยล็อบบี้, สระวายน้ํา, หองสมุด, รานคา และ ที่จอดรถ 

 
ภาพที่ 12  ผังโครงการไอดีโอ คิว พญาไท (Ideocondo.com , 2554 : ออนไลน) 

 

 

2 ที่ตั้งโครงการ เปนโครงการกลางใจเมืองอยูแนวรถไฟฟา บนถนนพญาไท โดยหาง

เพียง 20 เมตรจากสถานีรถไฟฟาพญาไท  และสถานีแอรพอรตลิงค โดยการเดนิเทาไมถึง 3 นาท ี

ซึ่งไมไกลจากสาธารณูปโภค และหางสรรพสินคา เชน มาบุญครอง  สยามสแควร สยามพารากอน 
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ภาพที่ 13  แผนที่ตัง้โครงการไอดีโอ คิว พญาไท (Ideocondo.com , 2554 : ออนไลน) 

 

3 รูปแบบอาคารชุดพักอาศัย เปนคอนโดมเินียม 1 อาคาร สูง 38 ชัน้ มหีองชุดพักอาศัย 

3 แบบใหญๆ โดยแบงเปนแบบ 1หองนอน ขนาดตัง้แต 35-50 ตารางเมตร  หองแบบ Duplex 

ขนาด 61 ตารางเมตร และ 2 หองนอน โดยมีขนาดตั้งแต 70-75 ตารางเมตร รวมทั้งหมด 476 ยู

นิต พรอมสวนรานคา สระวายน้ํา ที่จอดรถ และหองออกกําลังกาย 

 
ภาพที่ 14  ตัวอยางรูปแบบหองพัก โครงการไอดีโอ คิว พญาไท 
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ภาพที่ 15  รูปแบบอาคาร                 ภาพท่ี 16 สระวายน้าํ     

(Ideocondo.com , 2554 : ออนไลน)  

4 ราคา และ เงื่อนไขการขาย ราคาขายเริ่มที่ 2,950,000 บาท สําหรับ 1 หองนอน 

5,300,000 บาท สําหรับ Duplex  และ 5,680,000 บาท สําหรับ 2 หองนอน โดยดาวน 25% 

แบงเปน 20 งวด พรอมเงนิจอง 50,000-70,000 บาท และ เงนิทาํสญัญา 10% 

5 กลุมลูกคาเปาหมาย ลูกคาเปาหมายจะเปนกลุมที่ถกูนยิามวาเปน Gen C หรือ 

Content Generation ซึ่งเปนกลุมที่ไวตอขอมูลขาวสารและเปนกลุมที่รับผิดชอบคาใชจายเอง โดย

มีอายุตั้งแต 25-50 ป โดยมรีายไดเฉล่ียที ่70,000-100,000 บาทตอเดือน 

6 สภาพปจจุบนั สามารถโอนเขาไปอยูไดแลว โดยทางผูซือ้ยังอยูในชวงตรวจรับหอง 

ทั้ง 2 โครงการนี้เนนที่ทําเลที่ตั้ง โดยเจาะแนวรถไฟฟา เพื่องายตอการคมนาคม และ กลุม

ลูกคาเปาหมายก็ยังเปนกลุมวัยทํางานเปนสวนใหญที่มีกําลังการซื้อปานกลางขึ้นไป โดยโครงการ

ที่ ลาดพราว 17 ไดขายไปหมดแลว สวน สุขุมวิท 103 ยังเหลือบางสวน ซึ่งเปนเหตุที่ดีใน

กรณีศึกษาซึ่งมีตัวอยางที่หลากหลายเพื่อหามูลเหตุของแรงจูงใจในการซื้อ 

 

2.9 ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

 พรนริศ  ชวนไชยสิทธิ์ (2536) : การเปรียบเทียบปจจัยของการตัดสินใจซื้อหองชุดพัก

อาศัยราคาถูก :การศึกษาเปรียบเทียบกรณีศึกษาหองชุดพักอาศัยประเภทตาง ๆ ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา กลุมลูกคาของโครงการหองชุดพักอาศัยราคา

ถูกคือคนในวัยหนุมสาวที่กําลังสรางฐานะและตองการแยกครอบครัวโดยมีรายไดเฉลี่ยตอ

ครอบครัวประมาณ 5,000 – 10,000 บาทตอเดือนและมีการศึกษาในระดับอุดมศึกษาขึ้นไปเปน
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สัดสวนที่มากที่สุด สําหรับในดานการอยูอาศัยนั้นในอดีตสวนใหญจะมีสองกลุมหลักคือ ผูที่เคย

อาศัยอยูกับบิดามารดาหรือญาติพี่นองที่ตองการแยกครอบครัว และผูที่เคยเชาอาศัยอยูในแฟลต 

หรืออพารทเมนทที่ตองการซื้อเพื่อเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในที่อยูอาศัย 

 สวนในแงทัศนคติและความพึงพอใจพบวา ผูอยูอาศัยในหองชุดพักอาศัยราคาถูกสวนใหญ

มีความพึงพอใจเพราะโครงการที่ตัดสินใจซื้อสามารถตอบสนองความตองการเกี่ยวกับที่อยูอาศัย

ได สวนสาเหตุที่ไมพอใจคือเร่ืองการบริการสาธารณูปโภคไมดีหรือไมเพียงพอสวนใหญ 

นอกจากนี้ยังพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมีลําดับความสําคัญแตกตางกันออกไปในแต

ประเภทโครงการ กลาวคือโครงการ Low Rise – Low Density จะใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัย

ดานราคาและรูปแบบของโครงการ สวน Low Rise – High Density ใหความสําคัญเกี่ยวกับความ

ใกลแหลงงานและราคาเปนหลัก แตสําหรับ Medium Rise – High Density ความใกลแหลงงาน

และสิ่งอํานวยความสะดวกมีความสําคัญมากที่ สุดโดยที่ราคามีความสําคัญนอยที่ สุด 

นอกจากนั้นยังพบวาความสูงของอาคารมีผลตอการตัดสินใจซ้ือหองชุดพักอาศัยราคาถูกเชนกัน 

กลาวคือมีทั้งผูที่นิยมการอยูอาคารสูงและผูที่คัดคานการอยูอาคารสูง นอกจากนั้นผูที่เคยอาศัยใน

อาคารสูงมักเลือกอาคารสูงในขณะที่ผูที่เคยอาศัยในอาคารเตี้ยมักเลือกอาคารเตี้ย 
 

กิตติพงษ ไตรสารวัฒนะ (2538) : ปจจัยการตัดสินใจซื้อ ทัศนคติและความพึงพอใจ

ของผูอยูอาศัยอาคารชุดพักอาศัยราคาปานกลางในเขตชั้นกลางของกรุงเทพมหานคร   ผล

การศึกษาพบวา กลุมผูพักอาศัยในโครงการอาคารชุดราคาปานกลางคือคนในวัยหนุมสาวที่กําลัง

สรางฐานะและตองการแยกครอบครัวโดยมีรายไดเฉลี่ยตอครอบครัวประมาณ 20,000 – 40,000 

บาทตอเดือนและมีการศึกษาระดับปริญญาตรีเปนสัดสวนมากที่สุด กอนซื้ออาคารชุดสวนใหญ

อาศัยอยูกับบิดามารดา และตองการซื้อเพื่อเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในที่อยูอาศัย 

สวนในแงทัศนคติและความพึงพอใจพบวา กลุมผูที่พักอาศัยในโครงการอาคารชุดราคา

ปานกลางสวนใหญคอนขางพอใจ เพราะโครงการที่ตัดสินใจซื้อสามารถตอบสนองความตองการ

เกี่ยวกับการอยูอาศัยได สาวนสาเหตุที่ไมพอใจคือเรื่องการบริการสาธารณูปโภคไมดีหรือไม

เพียงพอ นอกจากนั้นยังพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมีลําดับความสําคัญแตกตางกัน

ออกไปในแตละประเภทโครงการ กลาวคือโครงการ Mid Rise – Low Density จะใหความสําคัญ

กับสภาพแวดลอม ความปลอดภัยในพื้นที่โครงการ สวน Mid Rise – High Density และ High 

Rise – High Density จะใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งโครงการอยูใกลที่ทํางาน 

     บุศรินทร  รุงรัตนกุล (2549) : เหตุจูงใจในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา : กรณีศึกษา โครงการซิตี้โฮม รัชดา และซิตี้โฮม สุขุมวิท. จากการศึกษาพบวาผูซื้อ
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สวนใหญอยูในชวงอายุ 36-45 ป เปนผูมีรายไดสูง คือรายไดครัวเรือนเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 

100,001 บาทขึ้นไป มีถึง 62.6% โดยแตแรกตั้งกลุมลูกคาเปาหมายไวที่รายไดตอเดือนประมาณ 

25,000 – 40,000 บาท แตพบวามีเพียง 3.7% เทานั้น และสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญา

โท 43.7% อาชีพพนักงานเอกชน 48% ซึ่งมีที่พักอาศัยในปจจุบันเปนบานเดี่ยวและเปนเจาของ

เอง โดยปจจัยในการ ตัดสินใจซื้อของผูซื้อใหความสําคัญมาก 3 ลําดับแรก คือ ทําเล, ที่ตั้ง และ

ชื่อเสียงผูประกอบการ ซึ่งสวนใหญผูซื้อไมไดเปรียบเทียบกับโครงการอื่นๆ เมื่อเขาสอบถาม

รายละเอียดโครงการครั้งแรกก็ตัดสินใจซื้อทันที โดยสวนใหญพบวาจะตัดสินใจซื้อดวยตัวเอง และ

กลุมผูซื้อสวนใหญทราบขอมูลโครงการมาจากเพื่อน – ญาติ แนะนํา 30.9% 

 โดยพบวาเหตุผลในการตัดสินใจซื้อของผูซื้อสามารถแบงออกเปน 3 กลุมใหญ คือ (1) ซื้อ

เพื่อการลงทุน มีถึง 45% (2) เพื่อเก็งกําไรมี 16.9% (3) ซื้อเพื่อพักอาศัย 37.7% (แยกเปนซื้อ

เพื่อใหญาติ / ลูกพักอาศัย 13.1%, เพื่อพักอาศัยเอง 12.3% และเพื่อเปนบานพักอาศัยหลังที่ 2 

12.3%) โดยพบวามีผูซื้อที่ซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไรรวมกันถึง 61.9% ซึ่งมากกวาผูซื้อเพื่อพัก

อาศัยจริง ทางผูวิจัยเล็งเห็นประเด็นที่สําคัญที่คนพบจากวิจัยฉบับนี้โดยผูซื้อหองชุดพักอาศัยใน

โครงการนี้พบวาสวนใหญซื้อเพื่อการลงทุน และเก็งกําไร ตามลําดับ กลาวคือ ผูซื้อจะอยูในกลุม

ของ INVESTER ซื้อเพื่อเก็บไวใหเชา หรือขายตอ เพราะคิดวาใหผลตอบแทนที่คุมคากวาการ

ลงทุนในแบบอื่นๆ โดยปจจัยในการตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญเรื่องทําเล/ที่ตั้ง และชื่อเสียง

ผูประกอบการเปนหลัก เพราะโครงการอาคารชุดพักอาศัยนี้ยังไมมีการกอสรางเปนการขาย

กระดาษกอน ซึ่งในปจจุบันโครงการอาคารชุดที่อยูใกลสถานีรถไฟฟามีการเปดตัวจํานวนมากใน

อัตราที่เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง นอกจากนี้ถาผูซื้อสวนใหญมีความตองการซื้อเพื่อการลงทุน และเพื่อ

การเก็งกําไร เร่ิมมีจํานวนมากขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งอาจสงผลใหตลาดอาคารชุดพักอาศัยจะตองเผชิญกับ

ภาวะลนตลาดอีกครั้งก็ได ดังนั้นดานผูประกอบการ และภาครัฐตองหาแนวทางในการปองกันไว

แตเนิ่นๆ 
 

ทัศนี  นิลมงคล (2546) : ปจจัยในการตัดสินใจซื้อของผูที่จะซื้อที่อยูอาศัย :  

กรณีศึกษาโครงการบานสถาพร บานภัสสร 3 และบานพฤกษา 12.  จากการศึกษา  พบวา 

(1) ผูที่จะซื้อสวนใหญใหความสนใจ   ในการคนหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อที่อยู

อาศัย  โดยมีการเปรียบเทียบขอมูลจาก  3 โครงการที่คัดสรรแลว  โดยจะเขาชมโครงการละ 

2 คร้ัง เปนอยางนอย   ใชระยะเวลาภายใน   1  เดือนในการซื้อ    (2) ปจจัยในการตัดสินใจซื้อ

ที่สําคัญที่สุดของผูที่จะซื้อคือปจจัยทางดานการเงิน  ซึ่งแตกตางจากกลุมอ่ืนที่พิจารณาถึง

เร่ืองของทําเลเปนสําคัญ   ปจจัยรองลงมาที่ผูที่จะซื้อใหความสําคัญคือ  ปจจัยในเรื่องของ
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ทางดานทําเล    ปจจัยทางดานที่ตั้ง    ปจจัยทางดานรูปแบบบาน    ปจจัยทางดาน

สภาพแวดลอม   ปจจัยทางดานการตลาด   และปจจัยทางดานผูประกอบการ   ตามลําดับ  

ซึ่งในแตละปจจัย   ผูที่จะซื้อมีประเด็นพิจารณาดังนี้   ดานการเงินพิจารณาเรื่องราคาขาย

เหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ,ทางดานทําเลพิจารณาเรื่องความสะดวกตอการเดินทางไป

ยังจุดตาง  ๆ  ดานที่ตั้งพิจารณาเรื่องการเดินทาง /การคมนาคมสะดวก  ,ดานรูปแบบบาน

พิจารณาเรื่องขนาดพื้นที่ใชสอย     , จํานวนหองน้ํา-หองนอนตามจํานวนตองการ     , ดาน

สภาพแวดลอมพิจารณาเรื่องบรรยากาศสงบนาอยูอาศัย   , มีการดูแลและรักษาหมูบานใหดู

สะอาด     , ดานการตลาดพิจารณาเรื่องมีบานตัวอยางใหชม  และดานผูประกอบการ

พิจารณาเรื่องเชื่อถือในช่ือเสียงของผูประกอบการโดยดูจากมีการดําเนินงานมานานและมี

ผลงานเปนที่ปรากฏและความเปนเจาตลาดในทําเล  ที่อยูอาศัยผูที่จะซื้อระบุวาจะเลือก  จะ

มีระดับราคาและรูปแบบที่สัมพันธ  กับสภาพเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือนของผูที่จะซื้อ 

(3)แหลงที่มาของเงินที่จะใชในการซื้อคืน  ใชเงินออมในการชําระเงินดาวน  และใชรายได

ประจําทั้งของตัวเองและคูสมรสในการผอนชําระกับสถาบันทางการเงินจากการผูที่จะซื้อ

คํานึงถึงปจจัยดานการเงินมีบทบาทสําคัญอันเปนกรอบในการกําหนดขอพิจารณาในดาน

อ่ืน  ๆ  โดยพิจารณาระดับราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ   จําคํานึงถึงราคาที่สมเหตุสมผลและ

สอดคลองกับรายไดและความสามารถในการจายเปนหลักซึ่งแตกตางจากผลที่ไดจากวิจัย

ที่ผานมาที่คํานึงถึงทําเลที่ตั้งเปนสําคัญ   ดังนั้นผูประกอบการจึงควรคิดคนวิธีการนําเสนอ

โครงการ  ใหสอดคลองกับความตองการของผูที่จะซื้อ   เพื่อการตัดสินใจที่รวดเร็วและ

ถูกตอง  สําหรับงานวิจัยในเรื่องนี้การเขาถึงกลุมตัวอยางเปนเรื่องยากมาก   ดังนั้นหาก

จําเปนตองทําจึงควรมีการวางแผนงานที่ดีและรัดกุม 
 

กรอบแนวความคิด 
 การศึกษาเรื่อง เรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา

กรณีศึกษา : ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไท ผูวิจัยกําหนดกรอบในการทบทวน

วรรณกรรมไวดังตอไปนี้ 
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ภาพที่ 17  กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

  
สมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 คุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 1.1  เพศมีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 1.2  อายุมีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 1.3  ระดับการศึกษามีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 1.4  สถานภาพสมรส มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา 
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 สมมติฐานที่ 1.5 ขนาดครอบครัว มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 1.6  อาชีพ มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 1.7  รายได มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

สมมติฐานที่ 2 .ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 2.1  ปจจัยดานตัวสินคา  มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 2.2  ปจจัยดานราคา มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา  

สมมติฐานที่ 2.3  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพัก

อาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 2.4  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย

ใกลสถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 2.5 ปจจัยดานบุคลากร มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 2.6  ปจจัยดานกระบวนการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา 

 สมมติฐานที่ 2.7 ปจจัยดานกายภาพ มีผลตอการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
ในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิจัยไดดําเนนิการตามขั้นตอนดังนี ้

3.1 การกาํหนดประชากรและสุมกลุมตัวอยาง 

3.2 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 

3.4 การจัดกระทําขอมูล 

3.5 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
3.1 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.1.1 ประชากร 

ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่ซื้อโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว 

พญาไท  จํานวน 925 คน (นับประชากรตามจํานวน ยูนิต โดยใชอัตราสวน 1 คนตอ 1 ยูนิต โดยที่

ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน มี 449 ยูนิต และไอดีโอ คิว พญาไท มี 476 ยูนิต) 

3.1.2 การสุมกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่ซื้อโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ 

คิว พญาไท   คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรของ ทาโร ยามาเน (Yamane. 1967: 

887) ที่ชวงความเชื่อมั่น  95% กําหนดความคลาดเคลื่อนไมเกิน 0.05 โดยสูตรของ ยามาเนมีดังนี้ 
n =       N 

                                               1+Ne2 
โดย   n  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

       N =  ขนาดของประชากร 

 e =   ความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางซึ่งกาํหนดใหเทากบัรอยละ 5 

คํานวณหากลุมตัวอยางตามสูตร 
n =         925 

                                                 1+925 x 0.052 
n =       925   = 279.25 

                                                     3.3125 
  ไดขอมูลข้ันต่ําที่จะจัดเก็บจํานวน 280 ตัวอยาง ผูวิจัยกําหนดขอมูลที่จะจัดเก็บจํานวน 400 

ตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยการแยกเก็บผูที่ซื้อ
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โครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท  ในอัตราสวนเทากันโครงการละ 200 คน  

ทําการจับฉลากเพื่อเลือก ชั้นและยูนิตที่จะทําการสุมขอมูล และดําเนินการเก็บขอมูลในชวงเดือน

กุมภาพันธ จนไดขอมูลตามที่ตองการ 

 

3.2 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
แหลงที่มาของขอมูลประกอบดวย 2 สวน คือ 

  1 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารอางอิงตางๆ

และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อมาสรางแบบสอบถาม 

  2 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูที่ซื้อโครงการไอดีโอ มิกซ 

พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท  ที่ไดจากการตอบแบบสอบถาม 
 
ขั้นตอนการสรางเครื่องมอืที่ใชในการวิจัย 
  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถามซึ่งมีข้ันตอนการสราง

เครื่องมือตามลําดับตอไปนี้ 

  1 ศึกษาคนควาเอกสารวิชาการ ตํารา งานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกับทฤษฎีพฤติกรรม

ผูบริโภคและการเลือกที่อยูอาศัย  ทฤษฎีการตัดสินใจเลือกที่อยูอาศัย  ทฤษฎีสวนประสม

การตลาด  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  แนวความคิดเกี่ยวกับ

ความตองการที่อยูอาศัย  เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

  2 นําขอมูลที่ไดจากการรวบรวมมาออกแบบสอบถาม ซึ่งแบงเปน 3 ตอน ดังนี ้

   ตอนที ่1 ลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

   ตอนที ่2 พฤติกรรมการซื้อหองชุดพักอาศยัใกลสถานีรถไฟฟา 

ตอนที ่3  ปจจัยทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย 

3 นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นไปนาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบและรับ

ขอเสนอแนะในการปรับปรุงแกไขตอไป 

  4 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว มาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา และลูกคาจํานวนสาม

ทาน เพื่อหาคาความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) พิจารณาตรวจสอบอีกครั้งใหสมบูรณกอน

นําทดลอง (Try out) โดยวัดความสอดคลองขอคําถามในแบบสอบถามกับวัตถุประสงค (Index of 

item – Objective Congruence : IOC  )  ซึ่งขั้นตอนการตรวจสอบมีดังนี้ 

4.1 ใหผูตัดสินใจซื้อ เทียบแผนผังการสรางคําถาม กับแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น 

4.2 ใหผูตัดสินใจซื้อ พิจารณาขอคําถามเทียบวัตถุประสงคในการวัด โดยใหคะแนนดังนี้ 
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+1 หมายความวา แนใจวาขอคําถามสอดคลองกับวัตถุประสงคในการวัด 

  0 หมายความวา ไมแนใจวาขอคําถามสอดคลองกับวัตถุประสงคในการวัด 

- 1 หมายความวา แนใจวาขอคําถามไมสอดคลองกับวัตถุประสงคในการวัด 

5 นําคะแนนที่ไดจากลูกคา หาคา IOC รายขอจากสูตร 
 

   N 

 IOC = ∑R 

   i =1 

   N 

เมื่อ IOC = คาดัชนีความสอดคลอง 

 R = คะแนนความเห็นของผูทรงคณุวุฒิแตละทาน 

 N = จํานวนผูทรงคณุวุฒิทัง้หมด 

 

ตัดสินคาดัชนีความสอดคลองตามเกณฑตอไปนี้ ถา คา IOC มีคาตั้งแต 0.50  ถึง 1.00 

แสดงวาขอคําถามนั้นวัดหรือเปนตัวแทนของวัตถุประสงคที่ตองการวัด หากไดนอยกวา.50 แสดง

วาขอคําถามนั้นไมเปนตัวแทนของวัตถุประสงคที่ตองการวัด (สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ, 2544  : 

240-247 ; อุทุมพร  จามรมาน , 2541: 67-68) 

 5. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบแกไขเรียบรอยแลว ไปทดลองใช (Try Out) กับ 

กลุมตัวอยางจํานวน  40  คน เพื่อหาความเที่ยงโดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธอัลฟา ( α -

Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546:, หนา 49) ผลจากการหาคา 

สัมประสิทธอัลฟา ไดดังตอไปนี้ โดยกําหนดเกณฑข้ันต่ําไวที่ 0.700 ข้ึนไป 
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ตารางที่ 2 ผลการหาคาความตรงและความเที่ยงของแบบสอบถาม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาความตรง คาความเทีย่ง 

ปจจัยดานตัวสินคา PRODUCT 0.67-1.00 0.793 

ปจจัยดานราคา PRICE 0.67-1.00 0.803 

ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย PLACE 0.67-1.00 0.812 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย PROMOTION 0.67-1.00 0.707 

ปจจัยดานบุคลากร PEOPLE 0.67-1.00 0.716 

ปจจัยดานกระบวนการ PROCESS 0.67-1.00 0.930 

ปจจัยดานกายภาพ PHYSICAL 0.67-1.00 0.801 

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือที่

ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งแบงเนื้อหาของแบบสอบถามเปน 3  ตอน ดังนี้ 

  ตอนที ่1 ลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

   ตอนที ่2 พฤติกรรมการซื้อหองชุดพักอาศยัใกลสถานีรถไฟฟา 

ตอนที ่3  ปจจัยทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย 

 

  ตอนที่ 1 แบบสอบถามลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 

อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส รายไดตอเดือน และระดับการศึกษา จํานวน 7  ขอ ซึ่งเปน

แบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-end response questions) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  ขอที่ 1  เพศ ไดแก เพศชายและเพศหญิง ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal scale) 

  ขอที่ 2  อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยแบง

ออกเปน 5 ชวง ดังนี้  1. นอยกวา 25 ป  2. อายุ 26-35 ป   3. อายุ 36-45 ป  4. อายุ 46- 55 ป  5. 

มากกวา 55 ป 

  ขอที่ 3  สถานภาพสมรส ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

โดยแบงเปน 3 ประเภท คือ  1. โสด  2. สมรส    3. หยา/แยกกันอยู 
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ขอที่ 4  ขนาดครอบครัว ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดย

แบงเปน 5 ชวง คือ  1.พักคนเดียว   2. จํานวน  2-3 คน 3. จํานวน  4-5 คน  4.จํานวน 6-7 

คน  และ 5.มากกวา 7 คน 

ขอที่ 5 ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรยีงลําดับ (Ordinal Scale) โดย

แบงเปน 3  ชวง ดังนี ้ 1.ต่ํากวาปริญญาตรี   2. ปริญญาตรี และ 3. สูงกวาปริญญาตร ี

 ขอที่ 6 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) โดยแบงเปน 7

ประเภท ดังนี้ 

1.ขาราชการ,พนกังานรัฐวิสาหกจิ   

2. วิชาชีพอิสระ (ทนาย แพทย วิศวกร สถาปนิก นักสื่อสารมวลชน)  

3. รับจางเอกชน   

4.ผูปกระกอบธุรกิจสวนตัว   

5.แมบาน ,ไมไดประกอบอาชีพ 

6. ขาราชการบํานาญ 

7.อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................................................... 

 ขอที่ 7  รายไดครอบครัวตอเดือน (ไมหักคาใชจาย) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท

เรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยแบงเปน 6 ชวง  ดังนี้    1.นอยกวา 25,000 บาท     2. 25,000 -

50,000 บาท  3. 50,001-100,000 บาท  4. 100,001 -150,000 บาท  5.150,001-200,000 บาท 

และ 6. มากกวา 200,000 บาท   
 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 
ประกอบไปดวยขอคําถามจํานวน 10 ขอ ดังตอไปนี้ 

ขอที่ 1. วัตถุประสงคหลักของการซื้อ (โปรดระบุขอที่สําคัญที่สุดเพียงขอเดียว)ใชระดับ

การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) แบงออกเปน 6 ประเภท คือ  1.ซื้อเพื่ออาศัย

เอง  2. ซื้อเพื่อลงทุนปลอยเชา   3.ซื้อเพื่อลงทุนขายตอ  4. ซื้อเพื่อเปนสินทรัพย  5.ซื้อเพื่อขายใบ

จอง และ    6. เหตุผลอ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................... 

ขอที่  2. เหตุผลรองรับวัตถุประสงคหลักในการซื้อของทาน เปนคําถามปลายเปด ผูวจิัย

จะนาํเหตุผลดังกลาวมาวิเคราะหเนื้อหา (content analysis) เพื่อประกอบการอภิปรายผล 

ขอที่  3. ชนิดและขนาดของหองที่ทานตัดสินใจซื้อ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม

บัญญัติ (Nominal scale) แยกออกตามแบบหองในแตละสาขา ไดแกสาขาพหลโยธิน และสาขา 

พญาไท 
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ขอที่ 4. สาเหตุสําคัญที่สุดที่ทาํใหทานตดัสินใจซื้อหองพักอาศยัในทีป่จจุบัน  ใชระดับการ

วัดขอมูลประเภทนามบัญญตัิ (Nominal scale) แบงออกเปน 10 ประเภท ไดแก 

1.ทําเลที่ตั้งตรงความตองการ       

2. ชื่อเสียงความนาเชื่อถือของผูประกอบการ  

3. รูปแบบของหองชุดถกูใจ         

4. ส่ิงอาํนวยความสะดวกของหองชุดพักอาศัย 

5. ไดรับสวนลดในราคาพเิศษ       

6. มีญาตหิรือคนรูจักอาศัยในหองชุดพกัอาศัย 

7. การคมนาคมสะดวก       

8. มีการเพิ่มประโยชนใชสอยเพิ่มเติม 

9. ระบบรักษาความปลอดภยั       

10. เหตุผลอ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................... 

ขอที่ 5. แหลงที่อยูอาศัยเดิมของทาน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal scale) แบงออกเปน 6 ประเภทไดแก  1.กรุงเทพมหานคร 2. ภาคเหนือ3. ภาค

กลาง 4. ภาคใต     5. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และ  6. ภาคตะวนัออก 

ขอที่ 6. กอนที่จะตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย ทานไดเดินทางมาดูกี่คร้ังกอนตัดสินใจซื้อ 

ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) จํานวน 4 ชวง ไดแก  1.ตัดสินใจตั้งแต

มาครั้งแรก   2. มาดู 2-3  คร้ัง  3. มาดู 4-5  คร้ัง  4. มาดูมากกวา 5 คร้ัง 

ขอที่ 7. ระยะเวลาที่อาศัยในหองชุดพักอาศัยปจจุบัน ใชระดับการวัดขอมูลประเภท

เรียงลําดับ (Ordinal scale) จํานวน 4 ชวง ไดแก    1.ต่ํากวา 1 ป     2. 1-2 ป  3. 3-4 ป และ4. 

มากกวา 4 ป 

ขอที่ 8. บุคคลที่อาศัยรวมกบัทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท

นามบัญญัติ (Nominal scale) ประกอบไปดวย  1.อาศัยเพียงลาํพัง  2. คูสมรส   3. เพื่อน  4. 

พอแม 5. พีน่อง 6. ปูยาตายาย  และ 7. คนอืน่ ๆ (โปรดระบุ)...............................................

  

ขอที่  9. กอนที่ทานจะอาศัยหองชุดในปจจุบัน ทานไดเคยซื้อหองชุดในโครงการอื่น

หรือไม   ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ประกอบไปดวย  1.ไมเคย

 และ 2. เคยมาแลว (ระบุจํานวน) ...................... โครงการ 

ขอที่ 10. บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ หองชุดในปจจุบัน มากที่สุด ใชระดับการ

วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ประกอบไปดวย    1.ตัดสินใจดวยตนเอง 2 . 
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คูสมรส สมาชิกในครอบครัว บุตร  3. บิดา มารดา ญาติผูใหญ  4. เพื่อน , คนรูจัก โดยขอคําถามที่ 

10 นี้นอกจากใชเพื่อพรรณนาขอมูลแลวจะนํามาทําการแปลงรหัสขอมูล เปน (0 = การตัดสินใจ

โดยผูอ่ืน และ 1 = การตัดสินใจดวยตนเอง) เพื่อใชเปนตัวแปรตามในการวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน

สมมติฐานตอไป 

 
ตอนที่ 3 ปจจัยที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย 

มีทั้งหมด 7 ดาน จํานวน 35 ขอ โดยมีลักษณะแบบสอบถามเปนวิธีการใหคะแนนรวม 

(Rating scale method: Likert scale questions) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 

(Interval scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซึ่งมีหลักเกณฑในการกําหนดคะแนน ดังนี้ 

คะแนน ระดับการใหความสาํคัญ 

     5 มากที่สุด 

     4 มาก 

     3 ปานกลาง 

     2 นอย 

     1 นอยที่สุด 

   

  ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยนาคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมินคา เพื่อ

แปลความหมายหาคาคะแนนเฉลี่ย โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544 : 29) 

 ระดับคาเฉลี่ย  = คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสดุ 

                     จํานวนชั้น 

    = 5 - 1 

       5 

    =  0.8 

จากนั้นกําหนดเกณฑคะแนนเฉลี่ยการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับการใหความสําคัญ

ในสวนประสมทางการตลาดของลูกคา ดังนี้ 

  คะแนนเฉลีย่ ระดับความพงึพอใจ 

  4.21 – 5.00  ระดับการใหความสาํคัญในระดับมากที่สุด 

          3.41 – 4.20  ระดับการใหความสาํคัญในระดับมาก 

          2.61 – 3.40  ระดับการใหความสาํคัญในระดับปานกลาง 

          1.81 – 2.60  ระดับการใหความสาํคัญในระดับนอย 
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1.00 – 1.80  ระดับการใหความสําคัญในระดับนอยที่สุด 

 

3.4 การจัดกระทําขอมูล 
การจัดกระทาํขอมูล 
 เมื่อไดแบบสอบถามคืนแลวผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการดังนี้ 

  3.4.1 การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ

แบบสอบถาม แยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

  3.4.2 การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามกําหนด

ไวลวงหนา 

  3.4.3 การประมวลผลขอมูลที่ลงรหัสแลว นํามาบันทึกโดยใชเครื่องคอมพิวเตอรเพื่อการ

ประมวลผลขอมูลซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป เพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic Package 

for the Social Sciences หรือ SPSS) 

 

3.5 การวิเคราะหขอมูล 
3.5.1 การวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ดังนี้ 

          (1) หาคารอยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม ตอนที่ 1 

คุณลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม และตอนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม

การซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา   

      (2) หาคาเฉลี่ย (Mean ) และ  หาคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : 

S.D.) สําหรับวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 3  ปจจัยที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อหองชุด

พักอาศัย  

 

3.5.2 วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) สถิติที่ใชในการทดสอบ

สมมุติฐาน ดังนี ้

           (1) สถิติวิเคราะหคาที (Independent t-test) และ การวิเคราะหความแปรปรวนแบบ

ทางเดียว (One Way ANOVA) และมีการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูดวยวิธี LSD (Least 

Square Different) เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในภาพรวม สําหรับตอบ

สมมติฐานขอที่ 1 

       ( 2)   สถิติการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) โดยวิธี Enter เพื่อ 

ตอบสมมติฐานขอที่ 2 และทดสอบคาสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Coefficient 
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Correlation) ระหวางกลุมตัวแปรตน แตละคู ก็เพื่อปองกันปญหาความสัมพันธระหวางตัวแปร ที่

สูงจนเกิด ปญหาการรวมเสนตรงพหุ (Multicollinearity) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟากรณีศึกษา : 

ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไท ผูวิจัย มีวัตถุประสงคเพื่อ (1)เพื่อศึกษาปจจัยใน

การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว 

พญาไท และ (2) เพื่อศึกษาสภาพสังคมและเศรษฐกิจสวนบุคคลของผูตัดสินใจซื้อหองชุดพัก

อาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท ผูวิจัยไดแบง

ข้ันตอนการวิเคราะหออกเปน 3 ข้ันตอนคือ 

 
4.1 การพรรณนาสภาพสังคมและเศรษฐกิจสวนบุคคลของผู ตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมการซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 
ตารางที่ 3 คุณลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม 

คุณลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม ความถี ่ รอยละ 

เพศ ชาย 240 60.00 

 หญิง 160 40.00 

อาย ุ นอยกวา 25 ป 50 12.50 

 26-35 ป 67 16.75 

 36-45 ป 208 52.00 

 46-55 ป 51 12.75 

 55 ป ข้ึนไป 24 6.00 

สถานภาพ โสด 135 33.75 

 สมรส 256 64.00 

 หยา/แยกกันอยู 9 2.25 
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ตารางที่ 3 (ตอ) 

คุณลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม ความถี ่ รอยละ 

ขนาดครอบครัว พักคนเดียว 153 38.25 

 จํานวน 2-3 คน 102 25.50 

 จํานวน 4-5 คน 140 35.00 

 จํานวน 6-7 คน 5 1.25 

ระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี 43 10.75 

 ปริญญาตรี 261 65.25 

 สูงกวาปริญญาตรี 96 24.00 

อาชีพ ขาราชการ 50 12.50 

 วิชาชพีอิสระ 59 14.75 

 รับจางเอกชน 147 36.75 

 ธุรกิจสวนตัว 73 18.25 

 แมบาน/ไมมีอาชีพ 28 7.00 

 ขาราชการบาํนาญ 43 10.75 

รายได นอยกวา25,000 บาท 27 6.75 

 25-50,000 บาท 53 13.25 

 50-100,000 บาท 64 16.00 

 100-150,000 บาท 97 24.25 

 15-200,000 บาท 55 13.75 

  มากกวา 200,000 บาท 104 26.00 

 

จากตารางที่ 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 60) มีอายุ

ระหวาง 36-45 ป (รอยละ 52) มีสถานภาพสมรส (รอยละ 64)  ประกอบอาชีพรับจางเอกชน (รอย

ละ 36.75) และมีรายไดครอบครัวตอเดือนเฉลี่ยที่ มากกวา 200,000 บาท (รอยละ 26.00) 
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ตารางที่ 4 ปจจัยในการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมซื้อ 

ปจจัยในการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมซื้อ ความถี ่ รอยละ 

วัตถุประสงคหลัก ซื้อเพื่ออาศัยเอง 155 38.75 

ของการซื้อ ลงทนุปลอยเชา 103 25.75 

 ซื้อเพื่อลงทุนขายตอ 49 12.25 

 ซื้อเปนสินทรัพย 67 16.75 

 ซื้อเพื่อขายใบจอง 5 1.25 

 ซื้อใหคนในครอบครัว 21 5.25 

ชนิดและขนาดของหอง พหลโยธนิ 1b1-4 82 20.50 

 พหลโยธนิ 1b5-7 61 15.25 

 พหลโยธนิ 2b1-3 57 14.25 

 พญาไท 1ba-bo 108 27.00 

 พญาไท 2ba-bc 77 19.25 

 พญาไท dpa-dpd 15 3.75 

ปจจัยทัว่ไป ทําเลที่ตั้ง 163 40.75 

ในการตัดสินใจซื้อ ชื่อเสียงผูประกอบฯ 5 1.25 

 รูปแบบหองชดุ 54 13.50 

 ส่ิงอํานวย สะดวก 0 0.00 

 สวนลดในราคาพิเศษ 5 1.25 

 มีญาติอาศัยอยู 57 14.25 

 การคมนาคม 47 11.75 

 เพิ่มประโยชนใชสอย 38 9.50 

 ความปลอดภยั 31 7.75 

แหลงที่อยูอาศัยเดิมของ กรุงเทพ 263 65.75 

ทาน ภาคเหนือ 14 3.50 

 ภาคกลาง 55 13.75 

 ภาคใต 11 2.75 

 ตะวันออกเฉียงเหนือ 17 4.25 

 ตะวันออก 40 10.00 
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ตารางที่ 4 (ตอ) 

ปจจัยในการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมซื้อ ความถี ่ รอยละ 

กอนที่จะตัดสนิใจซื้อหอง ตั้งแตคร้ังแรก 178 44.50 
ชุดพักอาศัย ทานได 2-3 คร้ัง 197 49.25 
เดินทางมาดูกีค่ร้ัง 4-5 คร้ัง 15 3.75 
 ดูมากกวา 5 คร้ัง 10 2.50 
ระยะเวลาที่อาศัยในหอง ต่ํากวาป 233 58.25 
ชุดพักอาศัยปจจุบัน 1-2 ป 147 36.75 
 3-4 ป 20 5.00 
บุคคลที่อาศัยรวมกับทาน อยูเพียงลําพงั 82 20.50 
 คูสมรส  256 64.00 
 เพื่อน 8 2.00 
 ครอบครัวไมใชคู 54 13.50 
ทานไดเคยซื้อหองชุดใน ไมเคย 191 47.75 
โครงการอื่นหรือไม เคยแลว 209 52.25 
บุคคลที่มีอิทธพิลตอการ ตนเอง 76 19.00 
ตัดสินใจซื้อของทาน คูสมรส 245 61.25 
 บิดามารดา 21 5.25 
  เพื่อน 58 14.50 

 

พฤติกรรมการซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ

ไอดีโอ คิว พญาไท พบวาสวนใหญมีวัตถุประสงคหลักในการซื้อเพื่อพักอาศัยเอง (รอยละ 38.75) 

โดยผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือผูที่พักไอดีโอ คิว พญาไท หองแบบ 1 หองนอน (1 BA-

BO)  (รอยละ 27) สาเหตุที่สําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อ ไอดีโอ มิกซไดแกเร่ือง ทําเลที่ตั้ง  (รอยละ 

40.75) โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีแหลงอาศัยเดิมที่ กรุงเทพมหานคร (รอยละ 66.75) 

กอนจะตัดสินใจซื้อโครงการไดเดินทางมาดูกอน 2-3 คร้ัง (รอยละ 49.25) ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีระยะเวลาอาศัยในชุดพักเปนเวลาต่ํากวา 1 ป (รอยละ 58.25) สวนใหญพักอาศัยกับคู

สมรส  (รอยละ 64) กอนที่จะตัดสินใจพักที่ไอดีโอ มิกซ   ผูตอบแบบสอบถามบางสวนเคยซื้อหอง

ชุดในโครงการอื่นมาแลว (รอยละ 52.25) และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสวนใหญไดแก

คูสมรส (รอยละ 61.25)  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5 การเปรียบเทยีบความแตกตางของรายไดตอวัตถุประสงคในการซื้อหองชุดพัก 

อาศัย 

รายได อาศัยเอง ปลอยเชา ขายตอ 
เปน

สินทรัพย 
ขายใบ
จอง 

ใหคนใน
ครอบครัว 

นอยกวา 13 5   6 3   

25,000 บาท (48.15) (18.52)  (22.22) (11.11)  

25-50,000  27 14 4 5  3 

บาท (50.94) (26.42) (7.55) (9.43)  (5.66) 

50-100,000  21 10 13 17  3 

บาท (32.81) (15.63) (20.31) (26.56)  (4.69) 

100-150,000 39 21 19 13 2 3 

บาท (40.21) (21.65) (19.59) (13.4) (2.06) (3.09) 

150-200,000  16 13 3 11  12 

บาท (29.09) (23.64) (5.45) (20.)  (21.82) 

มากกวา  39 40 10 15   

 200,000 บาท (37.5) (38.46) (9.62) (14.42)     

รวม 155 103 49 67 5 21 

  (38.75) (25.75) (12.25) (16.75) (1.25) (5.25) 

   

ผลการวิเคราะหพบวาผูมีรายไดตั้งแตนอยกวา 25,000 บาท ถึง 150,001-200,000 บาท 

ตางก็มีเหตุผลหลัก คือซ้ือเพื่ออาศัยเอง ในขณะที่ ผูมีรายไดมากกวา 200,000 บาท ข้ึนไปจะมี

เหตุผลหลักคือซื้อเพื่อปลอยเชา ในอัตราสวนที่ใกลเคียงกับ การซื้อเพื่ออาศัยเอง 
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ตารางที่ 6 ปจจัยทางการตลาดในภาพรวมทีใ่ชพจิารณาในการตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยทางการตลาดในภาพรวม Mean SD. 
ระดับ

ความสาํคัญ 

ปจจัยดานตัวสินคา PRODUCT 4.15 0.51 มาก  

ปจจัยดานราคา PRICE 3.76 0.59 มาก  

ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย PLACE 3.22 0.64 ปานกลาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย PROMOTION 3.68 0.63 มาก  

ปจจัยดานบุคลากร PEOPLE 3.97 0.61 มาก  

ปจจัยดานกระบวนการ PROCESS 4.42 0.76 มากที่สุด 

ปจจัยดานกายภาพ PHYSICAL 4.49 0.57 มากที่สุด 

รวม 3.95 0.62 มาก 

  

จากตารางที ่ 6 พบวาปจจัยทีท่ําใหเกดิการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยสวนใหญอยูใน

ระดับมาก โดยปจจัยที่ไดรับระดับความสําคัญมากที่สุดไดแก ปจจัยดานกายภาพ (Mean=4.49 

SD.=0.57 ) และปจจัยดานกระบวนการ (Mean=4.42 SD.=0.76) และปจจัยที่ไดรับระดับ

ความสาํคัญปานกลางไดแก ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย (Mean=3.22  SD.=0.64) 
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ตารางที่ 7 ปจจัยรายละเอียดทางการตลาดที่ใชพจิารณาในการตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยรายละเอียดทางการตลาด Mean SD. 
ระดับ

ความสาํคัญ 

   1.1) รูปแบบของหองพักอาศัยและคุณภาพ 4.52 0.77 มากที่สุด 

   1.2) ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของโครงการ 4.28 0.75 มากที่สุด 

   1.3) ทําเลทีต่ั้งสะดวกตอการคมนาคม 4.24 0.72 มากที่สุด 

   1.4) ความหลากหลายของแบบหองใหเลอืก 4.22 0.73 มากที่สุด 

   1.5) การมีเฟอรนิเจอรและส่ิงอํานวยความ

สะดวกในหองครบครัน 4.18 0.86 มาก  

   1.6) รูปแบบของหองพักอาศัย สะทอนความมี

ระดับของผูพกัอาศัย 3.97 0.98 มาก  

   1.7) การออกแบบ ทําใหไดใชพื้นที่ใชสอยอยาง

เต็มประสิทธิภาพ 3.88 0.90 มาก  

   1.8) คุณภาพการกอสรางไดมาตรฐาน 3.82 0.83 มาก  

   1.9) การตกแตงหองทําไดอยางล้าํสมัย 4.25 0.75 มากที่สุด 

PRODUCT 4.15 0.51 มาก  

    2.1) ราคาถูกเมื่อเทียบกบัโครงการอื่น 4.12 0.77 มาก  

    2.2) ราคาขายเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.09 0.81 มาก  

    2.3) เงื่อนไขการจายงายตอการตัดสินใจซื้อ 4.13 0.87 มาก  

    2.4) มีระบบงานผอนจายที่ยืดหยุนตอ

ความสามารถในการชาํระเงนิของลูกคา 2.70 0.96 ปานกลาง 

PRICE 3.76 0.59 มาก  

    3.1) ความสะดวกในการหาซื้อ (สถานที่ขาย) 2.68 0.90 ปานกลาง 

    3.2) การมสํีานักงานขายที่เชื่อถือได 3.11 0.84 ปานกลาง 

    3.3) การนาํเสนอขอมูลมหีลายชองทาง 3.38 0.94 ปานกลาง 

    3.4) การเขาถึงขอมูลโครงการทําไดงาย 3.73 0.84 มาก  

PLACE 3.22 0.64 ปานกลาง 
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ตารางที่ 7 (ตอ) 

ปจจัยรายละเอียดทางการตลาด Mean SD. 
ระดับ

ความสาํคัญ 

    4.1) การโฆษณาที่จงูใจ 3.69 0.82 มาก  
    4.2) การใหสวนลด แลก แจก แถม อยางจุใจ 3.65 0.90 มาก  

    4.3) การประชาสัมพันธทาํอยางตอเนื่อง 3.68 0.87 มาก  

    4.4) มีการสงเสริมการขายที่ยืดหยุนและตรงใจ

ลูกคาแตละคน 3.61 0.91 มาก  

    4.5) สวนลดและราคาทีพ่ิเศษกวาโครงการอืน่ 3.76 0.86 มาก  

PROMOTION 3.68 0.63 มาก  

    5.1) เจาหนาที่โครงการใหบริการอยางเปนมิตร 3.85 0.86 มาก  
    5.2) พนกังานรักษาความปลอดภัยมีคุณภาพ 3.87 0.89 มาก  

    5.3) เจาหนาที่รักษาความสะอาดทาํงานมีระบบ 3.74 0.91 มาก  

    5.4) เพื่อนรวมโครงการหองพักอาศัยมคีวามเปน

มิตร และมีไมตรีจิตตอกัน 4.43 0.83 มากที่สุด 

PEOPLE 3.97 0.61 มาก  

    6.1) ข้ันตอนการทําสัญญาซื้อขาย ไมซับซอน 4.39 0.80 มากที่สุด 
    6.2) หองพกัมีระบบปองกันการโจรกรรม 4.40 0.82 มากที่สุด 

    6.3) หองพกัมีระบบตัดไฟฟาอัตโนมัต ิและสํารอง

ไฟฉุกเฉิน 4.46 0.76 มากที่สุด 

PROCESS 4.42 0.76 มากทีสุ่ด 

    7.1) การมส่ิีงอํานวยความสะดวกครบครัน 4.30 0.87 มากที่สุด 
    7.2) การมพีื้นที่สวนกลางที่จัดเปนระบบ 4.56 0.67 มากที่สุด 

    7.3) ที่จอดรถเปนสัดสวน 4.48 0.71 มากที่สุด 

    7.4) การจดัสัดสวนของภูมิทัศนสวยงาม 4.51 0.71 มากที่สุด 

7.5) ทําเลที่ตัง้ใกลแหลงสาธารณูปโภค และ

สาธารณูปการ 4.51 0.70 มากที่สุด 

7.6) สภาพแวดลอมของสวนกลางโลงโปรง สบาย 4.56 0.73 มากที่สุด 

PHYSICAL 4.49 0.57 มากทีสุ่ด 
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จากตารางที่ 7 พบวาผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใหความสําคัญในระดับปานกลางถึง

มากที่สุด ปจจัยดานที่ไดรับการประเมินระดับความสําคัญมากที่สุดในสามลําดับแรกไดแก  การมี

พื้นที่สวนกลางที่จัดเปนระบบ (Mean=4.56  SD.=0.67)  สภาพแวดลอมของสวนกลางใหความ

โลง โปรง สบาย (Mean=4.56  SD.=0.73)  รูปแบบของหองพักอาศัยและคุณภาพ (Mean= 4.52  

SD.=0.77) 

สวนปจจัยที่ไดรับการประเมินระดับความสําคัญในสามลําดับทายไดแก การมีสํานักงาน

ขายที่เชื่อถือได  (Mean=3.11  SD.=0.84)  มีระบบงานผอนจายที่ยืดหยุนตอความสามารถใน

การชําระเงินของลูกคา (Mean= 2.70  SD.=0.96)  ความสะดวกในการหาซื้อ (สถานที่ขาย) 

(Mean=2.68  SD.=0.90) 

 
4.2 การวิเคราะหปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการ
ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท 
โดยผูวิจัยกําหนดตัวแปรตามไดแก การตัดสินใจซื้อหอชุดพักอาศัยดวยตนเอง และกําหนดตัวแปร

ตนออกเปนสองกลุมไดแก ปจจัยคุณลักษณะสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

กําหนดสมมติฐานหลักไวสองประการไดแก 

สมมติฐานที่ 1 คุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา 

กําหนดสถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การวิเคราะหคาที (Independent t-test) และ การ

วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One Way ANOVA) และมีการเปรียบเทียบความ

แตกตางรายคูดวยวิธี LSD (Least Square Different) เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติในภาพรวม ผลการวิเคราะหไดดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 8   คุณลักษณะสวนบุคคลดานเพศที่สงผลตอสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา 

เพศ N Mean SD. T sig. 

ชาย 240 0.15 0.36 -2.42 0.02 

หญิง 160 0.25 0.43     

  

จากตารางที่ 8  พบวาเพศมีผลตอ สงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา โดยเพศหญิงมีแนวโนมที่จะตัดสินใจดวยตนเองสูงกวาเพศชายอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

 

ตารางที่ 9   คุณลักษณะสวนบุคคลดานอายุ ที่สงผลตอสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย

ใกลสถานีรถไฟฟา 

อายุ N Mean SD. F Sig. 

นอยกวา 25ป 50 0.18 0.39 1.18 0.32 

26-35 ป 67 0.24 0.43   

36-45 ป 208 0.19 0.39   

46-55 ป 51 0.22 0.42   

55 ป ข้ึนไป 24 0.04 0.20     

  

จากตารางที่ 9  พบวาอายุมีผลตอ สงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยกลุมที่มีแนวโนมการตัดสินใจดวยตนเอง

สูงสุดไดแกกลุมอายุ 26-35 ป และกลุมที่มีแนวโนมการตัดสินใจดวยตนเองนอยที่สุดไดแกกลุม

อายุ55 ป ข้ึนไป 
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ตารางที่ 10   คุณลักษณะสวนบุคคลดานสถานภาพ ที่สงผลตอสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพัก

อาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

สถานภาพ N Mean SD. F Sig. 

โสด 135 0.56 0.50 169.40 0.00 

สมรส 256 0.00 0.00   

แยกกัน 9 0.00 0.00     

 

จากตารางที่ 10  พบวาสถานภาพมีผลตอ สงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูที่มีสถานภาพโสดมีแนวโนมที่จะ

ตัดสินใจดวยตนเองสูงกวาผูมีสถานภาพสมรส และแยกกันอยู ในตารางถัดไปจะเปนการ

เปรียบเทียบรายคูดวยวิธีการ LSD. 

 

ตารางที่ 11  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางสถานภาพตอการ  ตัดสินใจซื้อหอง

ชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

 สถานภาพ MD. Sig. 

โสด สมรส 0.56 0.00 

  แยกกัน 0.56 0.00 

สมรส แยกกัน 0.00 1.00 

 

 ผลการวิเคราะหพบวาผูมีสถานภาพโสด จะมีการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา แตกตางจากผูมีสถานภาพ สมรส และ แยกกันอยู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 สวนผูมีสถานภาพสมรส จะมีการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา แตกตาง

กับผูมีสถานภาพแยกกันอยู อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 12   คุณลักษณะสวนบุคคลดานขนาดครอบครัวที่สงผลตอสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุด

พักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

ขนาด
ครอบครัว N Mean SD. F Sig. 

พักคนเดียว 153 0.13 0.34 2.29 0.08 

2-3 คน 102 0.24 0.43   

4-5 คน 140 0.21 0.41   

6-7 คน 5 0.40 0.55     

  

จากตารางที่ 12 พบวาขนาดครอบครัวมีผลตอ สงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย

ใกลสถานีรถไฟฟา อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 

ตารางที่ 13   คุณลักษณะสวนบุคคลดานระดับการศึกษาที่สงผลตอสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุด

พักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

การศึกษา N Mean SD. F Sig. 

ต่ํากวาปริญญาตรี 43 0.49 0.51 158.45 0.00 

ปริญญาตรี 261 0.00 0.00   

สูงกวาปริญญาตรี 96 0.57 0.50     

 

จากตารางที่ 13 พบวาระดับการศึกษามีผลตอ สงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย

ใกลสถานีรถไฟฟา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยผูที่จบสูงปริญญาตรีจะมีการ

ตัดสินใจซื้อดวยตนเองมากที่สุด ในตารางถัดไปจะเปนการเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีการ LSD. 
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ตารางที่ 14  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางระดับการศึกษาตอการ  ตัดสินใจซื้อ

หองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

 ระดับการศกึษา MD. Sig. 

ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 0.49 0.00 

  สูงกวาปริญญาตรี -0.08 0.12 

ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี -0.49 0.00 

 

 ผลการวิเคราะหพบวาจบการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีจะตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟาแตกตางจากผูที่จบระดับปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แตผู

จบการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรีจะตัดสินใจซื้อแตกตางกับผูจบสูงกวาปริญญาตรีอยางไมมี

นัย ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 และเมื่อทําการเปรียบเทียบระหวางผูที่จบปริญญาตรี กับผูจบสูงกวาปริญญาตรี พบวา มี

ความแตกตางของการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

ตารางที่ 15   คุณลักษณะสวนบุคคลดานอาชีพ ที่สงผลตอสงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย

ใกลสถานีรถไฟฟา 

อาชีพ  N Mean SD. F Sig. 

รับขาราชการ 50 0.18 0.39 2.33 0.04 

วิชาชพีอิสระ 59 0.22 0.42   

รับจางเอกชน 147 0.16 0.37   

กิจการสวนตัว 73 0.30 0.46   

แมบาน,ไมมีอาชีพ 28 0.04 0.19   

ขาราชการบาํนาญ 43 0.16 0.37     

 

จากตารางที่ 15 พบวาการประกอบอาชีพ มีผลตอ สงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพัก

อาศัยใกลสถานีรถไฟฟา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยผูที่ประกอบอาชีพมีกิจการ

สวนตัวจะมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเองมากที่สุด ในตารางถัดไปจะเปนการเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธีการ LSD. 
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ตารางที่ 16  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางการประกอบอาชีพ ตอการ  

ตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

การประกอบอาชีพ MD. Sig. 

รับขาราชการ วิชาชพีอิสระ -0.04 0.59 

 รับจางเอกชน 0.02 0.79 

 กิจการสวนตัว -0.12 0.09 

 แมบาน,ไมมีอาชีพ 0.14 0.12 

  ขาราชการบาํนาญ 0.02 0.83 

วิชาชพีอิสระ รับจางเอกชน 0.06 0.34 

 กิจการสวนตัว -0.08 0.24 

 แมบาน,ไมมีอาชีพ 0.18 0.04* 

  ขาราชการบาํนาญ 0.06 0.46 

รับจางเอกชน กิจการสวนตัว -0.14 0.01* 

 แมบาน,ไมมีอาชีพ 0.13 0.11 

  ขาราชการบาํนาญ 0.00 0.99 

กิจการสวนตัว แมบาน,ไมมีอาชีพ 0.27 0.00* 

  ขาราชการบาํนาญ 0.14 0.06 

แมบาน,ไมมีอาชีพ ขาราชการบาํนาญ -0.13 0.18 

  

ผลการวิเคราะหพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ระหวางผู

ประกอบวิชาชีพอิสระ กับ ผูเปนแมบานและไมมีอาชีพ  ระหวางผูประกอบอาชีพรับจางเอกชน กับ

ผูประกอบอาชีพสวนตัว และ ผูประกอบอาชีพสวนตัว กับ ผูเปนแมบานและไมมีอาชีพ   
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ตารางที่ 17   คุณลักษณะสวนบุคคลดานรายไดครอบครัว ที่สงผลตอสงผลการตัดสินใจซื้อหอง

ชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

รายไดครอบครัว N Mean SD. F Sig. 

นอยกวา25,000 บาท 27 0.15 0.36 0.42 0.84 

25-50,000 บาท 53 0.19 0.39   

50-100,000 บาท 64 0.25 0.44   

100-150,000 บาท 97 0.19 0.39   

150-200,000 บาท 55 0.16 0.37   

มากกวา 200,000 บาท 104 0.18 0.39     

 

จากตารางที่ 17 พบวารายไดครอบครัว มีผลตอ สงผลการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย

ใกลสถานีรถไฟฟา อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยผูที่มีรายไดในชวง 50,001 

บาท-100,000 บาท จะมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเองมากที่สุด  
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สมมติฐานที่ 2 .ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา 

กําหนดสถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 

โดยวิธี Enter นอกจากนี้ผูวิจัยไดทําการทดสอบคาสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s 

Coefficient Correlation) ระหวางกลุมตัวแปรตน แตละคู ก็เพื่อปองกันปญหาความสัมพันธ

ระหวางตัวแปร ที่สูงจนเกิด ปญหาการรวมเสนตรงพหุ (Multicollinearity) ผลการวิเคราะหได

ดังตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 18   การวิเคราะหคาสหสัมพันธเพื่อทดสอบขอตกลงเบื้องตน 

 ตัวสินคา ราคา 

ชองทาง
จัด

จําหนาย 

สงเสริม
การขาย 

บุคลากร 
กระบวนก

าร 

ตัวสินคา 1.00           

ราคา 0.41 1.00     
ชองทาง
จัด

จําหนาย 0.15 0.47 1.00    
สงเสริม
การขาย 0.33 0.40 0.42 1.00   

บุคลากร 0.26 0.42 0.33 0.57 1.00  
กระบวน 
การ 0.04 0.08 0.01 0.02 0.34 1.00 

กายภาพ 0.00 0.04 0.00 0.03 0.17 0.63 

  

ผลการทดสอบคาสหสัมพันธแบบเพียรสันไมพบวามีตัวแปรตนคูใดที่มีความสัมพันธกัน

สูงเกิน 0.8 จึง ไมมีปญหาในเรื่อง การรวมเสนตรงพหุ สามารถนําตัวแปรดังกลาวไปพยากรณตัว

แปรตามตอไปได 
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ตารางที่ 19 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา 

ปจจัยดาน B Beta T Sig. 

(Constant) -0.17   -0.69 0.49 

ตัวสินคา -0.06 -0.07 -1.32 0.19 

ราคา 0.07 0.11 1.69 0.09 
ชองทางจัด
จําหนาย 0.04 0.06 0.97 0.33 
สงเสริมการ
ขาย -0.03 -0.05 -0.79 0.43 

บุคลากร 0.07 0.10 1.49 0.14 

กระบวน การ -0.01 -0.01 -0.21 0.83 

กายภาพ 0.02 0.03 0.52 0.60 

R2 = 0.031 

 ผลการทดสอบพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจซ้ือหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในทุกปจจัย จึงไมยอมรับสมมติฐานที่ 2  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีผลตอ การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 5 
สรุปอภิปรายผล  ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟากรณีศึกษา : 

ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไทมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อ

หองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท และ 

เพื่อศึกษาสภาพสังคมและเศรษฐกิจสวนบุคคลของผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้นับ

ประชากรตามจํานวน ยูนิต โดยใชอัตราสวน 1 คนตอ 1 ยูนิต โดยที่ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน มี 449 

ยูนิต และไอดีโอ คิว พญาไท มี 476 ยูนิต ไดประชากรทั้งสิ้น 925 คน ทําการคํานวณหาขนาดกลุม

ตัวอยางและสุมตัวอยางดวยวิธีการสุมตัวอยางอยางงายจํานวน 400 ตัวอยาง ผูวิจัยเก็บรวบรวม

ขอมูลคร้ังนี้จากผูซื้อหองชุดพักอาศัยจากทั้งสองโครงการดังกลาว ดวยการสงแบบสอบถาม

ลงทะเบียนไปรษณียตอบรับและจากการแจกแบบสอบถามที่โครงการ 

 

5.1 สรุปอภิปรายผล 
5.1.1 ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มกิซ 

พหลโยธนิ และไอดีโอ คิว พญาไท ไดแก   

(1) ปจจัยดานกายภาพ PHYSICAL  
         ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยเปนลําดับแรก ไดแก  การมีพื้นที่สวนกลางที่

จัดเปนระบบ (Mean=4.56  SD.=0.67) และ สภาพแวดลอมของสวนกลางใหความโลง โปรง 

สบาย (Mean=4.56  SD.=0.73)   สอดคลองกับ พรนริศ  ชวนไชยสิทธิ์ (2536) : การ

เปรียบเทียบปจจัยของการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยราคาถูก :การศึกษาเปรียบเทียบ

กรณีศึกษาหองชุดพักอาศัยประเภทตาง ๆ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา

พบวา ความใกลแหลงงานและสิ่งอํานวยความสะดวกมีความสําคัญมากที่สุดสําหรับ Medium 

Rise – High Density สอดคลองกับ กิตติพงษ ไตรสารวัฒนะ (2538) : ปจจัยการตัดสินใจซื้อ 

ทัศนคติและความพึงพอใจของผูอยูอาศัยอาคารชุดพักอาศัยราคาปานกลางในเขตชั้นกลางของ

กรุงเทพมหานคร   ผลการศึกษาพบวา   กลุม Mid Rise – Low Density จะใหความสําคัญกับ

สภาพแวดลอม ความปลอดภัยในพื้นที่โครงการ แตกตางจาก บุศรินทร  รุงรัตนกุล (2549)  :  

เหตุจูงใจในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา : กรณีศึกษา โครงการซิตี้โฮม รัช
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ดา และซิตี้โฮม สุขุมวิท ซึ่งผลการศึกษาพบวา ผูซื้อหองชุดพักอาศัยไดใหความสําคัญกับ 

สภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความสะดวก ในลําดับทายๆ อาจเปนเพราะวา กลุมผูตัดสินใจซื้อ

โครงการซิตี้โฮม รัชดา และซิตี้โฮม สุขุมวิท ไมไดซื้อเพื่ออยูอาศัยเอง แตซื้อเพื่อการลงทุน เก็งกําไร 

ขายตอ ใหเชา  

   ผูตดัสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดี

โอ คิว พญาไท ใหความสําคัญกับสภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความสะดวก  มีระบบการรักษา

ความปลอดภัยดวยกลอง CCTV ทุกชั้นและบริเวญทางเขาทุกจุด มีถนนเมนกวางขวาง มีปาย

จราจรบอกเตือนภายในโครงการครบครัน มีระบบควบคุมการเขาออกและการขึ้นลิฟทโดยสาร

ดวย การด บุคคลภายนอกไมสามารถเขาได ถาไมมีการดนี้ มีสระวายน้ําระบบเกลือใหความ

ปลอดภัยตอสุขภาพ มีหองออกกําลังกายที่มีอุปกรณครบครัน มีสวนสาธารณะทั้งชั้นลาง ชั้นสระ

วายน้ําและชั้นดาดฟา มีรานคาสะดวกซื้ออยูหนาโครงการ สะดวกตอการบริโภค   

 

(2) ปจจัยดานตัวสินคา Product  

ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยเปนลําดับที่ 2  ไดแก  รูปแบบของหองพักอาศัย

และคุณภาพ (Mean= 4.52  SD.=0.77) แตกตางจาก พรนริศ  ชวนไชยสิทธิ์ (2536)   กิตติ

พงษ ไตรสารวัฒนะ (2538) และ บุศรินทร  รุงรัตนกุล (2549)  ที่พบวา รูปแบบของหองพัก

อาศัยและคุณภาพ เปนปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยในลําดับทายๆ  
 

(3) สําหรับปจจัยในการตัดสินใจซื้อทั่วไป  สวนใหญ 40.75%  พิจารณาจาก ทําเลที่ต้ัง ซึ่ง

ระยะทางของทั้งสองโครงการใกลทางขึ้นลงสถานี  สอดคลองกับงานวิจัยของหลายทานไดแก 

กิตติพงษ ไตรสารวัฒนะ (2538)   : ปจจัยการตัดสินใจซื้อทัศนคติและความพึงพอใจของผูอยู

อาศัยอาคารชุดพักอาศัยราคาปานกลางในเขตชั้นกลางของกรุงเทพมหานคร   ผลการศึกษาพบวา 

ปจจัยในการตัดสินใจซื้อใหความสําคัญเรื่องทําเล/ที่ตั้ง และชื่อเสียงผูประกอบการเปนหลัก 

สอดคลองกับ ทัศนี  นิลมงคล (2546)  : ปจจัยในการตัดสินใจซื้อของผูที่จะซื้อที่อยูอาศัย :  

กรณีศึกษาโครงการบานสถาพร บานภัสสร 3 และบานพฤกษา 12.  ผลการศึกษา  พบวา ปจจัย

ในการตัดสินใจซื้อที่สําคัญที่สุดของผูที่จะซื้อคือปจจัยทางดานการเงิน  และทําเลที่ตั้ง , สอดคลอง

กับ บุศรินทร  รุงรัตนกุล (2549)  :  เหตุจูงใจในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานี

รถไฟฟา : กรณีศึกษา โครงการซิตี้โฮม รัชดา และซิตี้โฮม สุขุมวิท. ผลการศึกษาพบวา ปจจัยใน

การ ตัดสินใจซื้อของผูซื้อใหความสําคัญมาก 3 ลําดับแรก คือ ทําเล, ที่ตั้ง และชื่อเสียง

ผูประกอบการ ผูซื้อคํานึงถึงความสะดวกในการเดินทางเปนหลัก โดยเลือกโครงการนี้เนื่องจาก
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ทําเลที่ตั้ง อยูใกลสถาานีรถไฟฟาทั้ง BTS  สะพานควายและ BTS พญาไท ทําใหสะดวกตอการ

เดินทางดวยรถไฟฟาในเมือง และที่ตั้งโครงการติดถนนโหญไมตองเดินทางเขาซอย และเปนแหลง

การคาขาย ใกลแหลงงาน ประหยัดเวลาในการเดินทางไปทํางาน ลดระยะเวลาการเดินทาง และ

การตื่นนอนตอนเขา เพิ่มคุณภาพชีวิตในการอยูอาศัยมากขึ้น สอดคลองกับงานวิจัยของ พรนริศ  

ชวนไชยสิทธิ์ (2536) : การเปรียบเทียบปจจัยของการตัดสินใจซ้ือหองชุดพักอาศัยราคาถูก :

การศึกษาเปรียบเทียบกรณีศึกษาหองชุดพักอาศัยประเภทตาง ๆ ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ความใกลแหลงงานและสิ่งอํานวยความสะดวกมีความสําคัญมาก

ที่สุดสําหรับ Medium Rise – High Density และสอดคลองกับ รศ. มานพ พงศทัต ( 2541: 105-

106) : เกณฑในการเลือกซื้ออสังหาริมทรัพยที่พบวา ส่ิงที่สําคัญในการเลือกสามประการหลัก

ไดแก ที่ตั้ง , ราคา คุณภาพและสิ่งอํานวยความสะดวก  

 
(4) ปจจัยในการตัดสินใจซื้อเพื่อการอยูอาศัยเอง เพื่อการลงทุนและเก็งกําไร 

    จากการศีกษาพบวา เปนการ 

             -     ซื้อเพื่ออยูอาศัยเอง  38.75%  

    -     ซื้อเพื่อใหคนในครอบครัวอยูอาศัย 5.25%  

รวมซื้อเพื่ออยูอาศัยเปน  44%  

- ซื้อเพื่อลงทุนปลอยเชาและเปนทรัพยสิน 42.50% 

- ซื้อเพื่อลงทุนขายตอ 12.25%  

- ซื้อเพื่อขายใบจอง  1.25%  

รวมซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไรเปน 56%  

             เปนการซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไรซึ่งเปนมากกวาครึ่งหนึ่งของกลุมตัวอยางและ

มากกวาซื้อเพื่ออยูอาศัยเองถึง  12% ผูตัดสินใจซื้อกลุมซ้ือเพื่อลงทุนและเก็งกําไรเห็นวา การ

ลงทุนในการซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาเปนการลงทุนที่คุมคาและใหผลตอบที่ดีกวา

การเก็บเปนเงินฝากไวที่ธนาคารหรือ อาจสูงกวาการลงทุนในพันธบัตรรัฐบาล ทองคํา หรือตรา

สารอื่นใด ข้ึนอยูกับการจัดพอรตลงทุนของผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศํยแตละทาน สอดคลองกับ

งานวิจัยของ บุศรินทร  รุงรัตนกุล (2549)  :  เหตุจูงใจในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกล

สถานีรถไฟฟา : กรณีศึกษา โครงการซิตี้โฮม รัชดา และซิตี้โฮม สุขุมวิท ที่ผลการศึกษาพบวา ผู

ตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา โครงการซิตี้โฮม รัชดา และซิตี้โฮม สุขุมวิท เปนผู

ตัดสินซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไร ดังนี้ 

     -     ซื้อเพื่ออยูอาศัยเอง  24.60%  
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    -     ซื้อเพื่อใหคนในครอบครัวอยูอาศัย 13.10%  

รวมซื้อเพื่ออยูอาศัยเปน  37.70%   

- ซื้อเพื่อลงทุนปลอยเชาและเปนทรัพยสิน 45.40%  

- ซื้อเพื่อลงทุนขายตอ 16.90%  

- ซื้อเพื่อขายใบจอง  0%  

             รวมซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไรเปน 62.30% มากกวาซื้อเพื่ออยูอาศัยเอง 37.70%ถึง 

24.2%  

            ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยเพื่อการงทุนและเก็งกําไร ไมไดมีความตองการซื้อเพื่ออยู

อาศัยเอง แตซื้อไวเพราะเห็นวา นาลงทุนเพราะ ทําเลที่ตั้งดี มีสภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความ

สะดวกครบครัน และมีรูปแบบของหองพักอาศัยและอาคารที่สวยงาน ลํ้าสมัย การจัดวางพื้นที่

และประโยชนใชสอยไดอยางลงตัว  นาจะขายตอหรือปลอยเชาไดงาย ซึ่งการซื้ออสังหาริมทรัพย

เพื่อการลงทุนและเก็งกําไรนี้สอดคลองกับ แนวคิดเกี่ยวกับความตองการที่อยูอาศัยของ รศ. 

มานพ พงศทัต (2538-2539 : 9) ที่กลาวไววา ที่อยูอาศัยเปนสินคาซื้อขายได มีราคาเปนตัวเชื่อม 

และสินคาชนิดนี้เปนสินคาพิเศษที่ทําหนาที่ถึงสองประการพรอมๆ กันคือ เปนสินคาอุปโภค

บริโภค (Consumer Product) และเปนสินคาลงทุน (Investment Product) หรือ (Capital 

Goods) คือ ซื้อแลวไดมูลคาสูงขึ้น กําไรมากขึ้น ซึ่ง รศ. มานพ พงศทัต ไดแบงประเภทของผู

ตัดสินใจซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไรออกเปน 3 ประเภทไดแก  

      1 Real Buyer คือผูซื้อที่ตองการซื้อเพื่ออยูอาศัยจริง เปนผูซื้อบานหลังแรก (Firsttime 

Home Buyer) 

  ผลการวิจัยพบวา ในกลุมผูซื้อเพื่ออยูอาศัยเอง สวนใหญเปนผูมีรายไดตั้งแต 

100,000-150,000  บาท 25% และ มากกวา 200,000 บาทขึ้นไป 25%  

       2 Investors หรือ Saving & Capital Gain คือผูซื้อที่ซื้อไวเพื่อการลงทุน ยอมโอนกรรม

สิทธื์เปนของตนเอง เพื่อปลอยเชา หรือเพื่อเก็บไวใหลูกหลาน 

  ผลการวิจัยพบวา ในกลุมผูซื้อเพื่อการลงทุนเพื่อปลอยเชาและเปนสินทรัพย สวน

ใหญเปนผูมีรายไดมากกวา 200,000 บาทขึ้นไป 32.35%  

  ซึ่งอาจทําใหการบริหารจัดการนิติบุคคลอาคารชุดมีปญหาในการบ 

       3 Speculators หรือ Opportunist คือผูซื้อที่ซื้อไวเพื่อเก็งกําไร ตองการขายตอ ไม

ตองการโอนกรรมสิทธิ์เปนของตนเอง ถือครองไวในระยะเวลาสั้นๆ หรือ ซื้อใบจองแลวขายตอ 

  ผลการวิจัยพบวา ในกลุมผูซื้อเพื่อเก็งกําไรขายตอ สวนใหญเปนผูมีรายได 100,000 

– 150,000 บาท 38.78% 
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       ผูตัดสินใจซ้ือหองชุดพักอาศัยโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท 

เปนผูซื้อในกลุมที่  2 Investor และ 3 Speculators รวมกันถึง 56% ซึ่งเปนจํานวนที่สูงมาก และ

อาจสงผลในแงการบริหารจัดการงานิติบุคคลอาคารชุด ที่อาจจะไมสามารถเก็บคาใชจายในการ

ดูแลสาธารณูปโภคและทรัพยสวนกลางไดเพียงพอ เนื่องจากมีผูเขาอยูอาศัยนอยหรือ เจาของหอง

ชุดพักอาศัยไมยอมจายเนื่องจากไมไดเขาอยูอาศัยจริง สภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความสะดวก

ก็จะทรุดโทรม เสื่อมสภาพลงเนื่องจากขาดการดูแลรักษาและเปนโครงการที่ไมนาอยูอาศัยไปใน

ที่สุด 

        การเก็งกําไรเปนสิ่งที่ขาดไมไดในการทํางานอยางเปนระบบของตลาดการเงิน เปน

เร่ืองธรรมดา เพราะการเก็งกําไรเปนการชวยเพิ่มสภาพคลองในระบบนั้นๆ ในบรรยากาศการ

ลงทุน รศ. มานพ พงศทัต (2541:23-25) กลาววา ทฤษฎีเศรษกิจเก็งกําไร คือ เก็งกําไรเล็กนอยมี

สวนชวยกระตุนบรรยากาศการลงทุนทางเศรษกิจใหกาวหนา แตถามีการเก็งกําไรเปนจํานวนมาก 

จะนําพาเศรษกิจไปสู เศรษกิจฟองสบู (Bubble Economy) ทําใหเกิดความเสียหายตอสภาวะ

ตลาดโดยรวม เศรษกิจตกต่ํา สถาบันการเงินมีหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได (NPL) เปนจํานวนมาก ผู

ซื้อที่ไมสามารถขายตอได หรือไมสามารถหาคนเชาไดก็จะตองแบกภาระทั้งดอกเบี้ยและคาใชจาย

สวนกลาง อาจเปนหนี้ลนพนตัว ประชาชนทั่วไปก็จะไดรับผลกระทบนี้ เพราะอสังหาริมทรัพยเปน

หนึ่งในปจจัยส่ี ไดแกที่อยูอาศัย ถถือเปนความสําคัญในลําดับตนๆ หากเกิดผลกระทบ จะทําให

เศรษกิจเสียหายโดยสวนรวม 

                   

5.1.2 สภาพสงัคมและเศรษฐกิจสวนบุคคลของผูตัดสินใจซื้อหองชุดพกัอาศัยใกลสถาน ี

รถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญาไท 

ผลการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 36-45 ป  

มีสถานภาพสมรส  ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับจางเอกชน รองลงมาคือทําธุรกิจ

สวนตัว และมีรายไดครอบครัวตอเดือนมากกวา 200,000  บาท มีแหลงที่อยูอาศัยเดิมที่

กรุงเทพมหานคร ปจจัยสวนบุคคลเปนตัวแปรในการพิจารณาเลือกใชสินคาที่เหมาะสมกับอายุ 

อาชีพ และรายได สะทอนใหเห็นปจจัยในเร่ืองของชนชั้นในสังคม (Social Class) ธงชัย สันติวงศ 

(2535,201-204) ซึ่งผลการวิจัยพบวา ผูตัดสินใจซื้อสวนใหญ เปน กลุมชนชั้นสูงสวนลาง   ( 

Lower-Upper Class)  

กลุมชนชั้นสูงสวนลาง   ( Lower-Upper Class) เปนกลมที่มรายไดสูง เชนคนที่ประสบ

ความสําเร็จในสาขาอาชีพตางๆ มีรายไดสูง เปนผูบริหารระดับสูงในองคกรใหญๆ หรือเปนเจาของ
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กิจการที่ประสบความสําเร็จในการทําธุรกิจ มักมาจากชนชั้นกลาง มีความกระตือรือรนในการ

ทํางานใหบรรลุผลสําเร็จสูง การบริโภคสินคาของชนชั้นนี้มักเปนสินคาฟุมเฟอย ของแปลกใหม 

ราคาแพง หรือ ซื้อเพื่อการลงทุน สอดคลองกับ บุศรินทร  รุงรัตนกุล (2549) : เหตุจูงใจในการ

ตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา : กรณีศึกษา โครงการซิตี้โฮม รัชดา และซิตี้โฮม 

สุขุมวิท ที่พบวาผูซื้อสวนใหญอยูในชวงอายุ 36-45 ป เปนผูมีรายไดสูง คือรายไดครัวเรือนเฉลี่ย

ตอเดือนมากกวา 100,001 บาทขึ้นไป มีถึง 62.6%  

                             

สภาพสังคมและกระบวนการตัดสนิใจของผูตัดสินใจซ้ือหองชุดพักอาศยั 

มีกระบวนการตัดสินใจเปนขัน้เปนตอนมีการเดินทางเยี่ยมชมโครงการ 2-3 

คร้ังกอนตัดสนิใจซื้อ สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2537 :67) : 

กระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค เปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ โดยทั่วไป 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน ไดแก 1) การรับรูปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การประเมนิผลทางเลือก 

4) การตัดสินใจซื้อ และ 5)การประเมินผลภายหลงัการซื้อ 

หองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟาโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และไอดีโอ คิว พญา

ไท  มีกระบวนการตัดสินใจซือ้แตกตางจาก บุศรินทร รุงรัตนกุล (2549) 

:ซึ่งผูตัดสินใจซื้อสวนใหญไมไดเปรียบเทยีบกับโครงการอื่นๆ 

เมื่อเขาสอบถามโครงการครั้งแรกก็ตัดสินใจซื้อทันทีโดยสวนใหญจะตดัสินใจซื้อดวยตนเอง 

เนื่องจากราคาขายของหองชุดพักอาศัยโครงการซิตี้โฮม รัชดา และ ซิตี้โฮม สุขุมวทิ อยูที่ 0.9-2.5 

ลานบาท ไมสูงมากนกั  ขณะที่ หองชุดพักอาศัยึครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว 

พญาไท อยูที่ 1.9-5.7 ลานบาท ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพกัอาศัยโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน 

และ ไอดีโอ ควิ 

พญาไทจงึตองเดินทางเขาเยี่ยมชมโครงการกอนตัดสินใจซื้อเพราะสนิคาที่จะซื้อมทมีูลคาสูง 

สภาพสังคมและกลุมอางอิงในการตัดสินในซื้อหองชุดพักอาศยั 

ผลการศึกษาพบวา ผูที่ตัดสินใจดวยตนเองสวนใหญ ไดแก เพศหญงิ อายุระหวาง 26-35 

ป มีรายไดเฉล่ีย 50,001 – 100,000 แตสําหรับผูที่ไดรับอิทธิพลในการตัดสินใจจากกลุมอางองิ 
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กลุมอางอิงคือ คูสมรส เปนตวัแปรที่สรางผลกระทบตอการบริโภคหรือการซื้อ 

เนื่องจากคูสมรสจะมีบทบาทในการตัดสินใจรวมมากกวาการตัดสินใจคนเดียว สอดคลองกับ 

เองเกิล โคเลท และแบรคเวล (Engle, Kollat and Blackwell, 1968: 40) ที่กลาววา 

โครงสรางบทบาทของครอบครัวมีอิธิพลตอการตัดสินใจซื้อ มี 4 แบบคือ 1) 

สามีและภรรยามีการตัดสินใจเทาๆกนั  2) สามีเปนผูมีอํานาจตัดสินใจแตเพียงฝายเดียว  3) 

ภรรยามีอํานาจการตัดสินใจแตเพียงฝายเดียว  4) สามีและภรรยามีการตัดสินใจรวมกัน 

ซึ่งผลการศึกษาพบวา เพศหญิง มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากกวาเพศชาย แตกตางจาก บุศรินทร 

รุงรัตนกุล (2549) ที่ผูตัดสินใจซื้อเปนผูตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ไมใชคูสมรส 

อาจเปนเพราะไดศึกษารายละเอียดและตั้งใจซื้อเพื่อการลงทุนอยูแลว 

สภาพเศรษกจิกับการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย 

ผลการศีกษาพบวา ผูตัดสนิใจซื้อเพื่ออยูอาศัยเองสวนใหญ มีรายไดตั้งแต  25,000 – 

100,000 บาท ขณะที่ ผูตัดสนิใจซื้อเพื่อการลงทุนและเกง็กําไร มีรายไดตั้แต 100,001 ข้ึนไป 

แตกตางจากรายไดของกลุมเปาหมายที่โครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธนิ กาํหนดไวเฉลี่ยที่ 40,000 

บาทตอเดือน และไอดีโอ คิว พญาไท กาํหนดไวที่เฉล่ียที ่70,000 – 100,000 บาทตอเดือน 

ความสัมพันธระหวางรายไดกับวัตถุประสงคการซื้อเพื่อการลงทนุและเก็งกาํไรของผลการศึกษานี้

สอดคลองกับ บุศรินทร รุงรัตนกุล (2549) ที่พบวา ผูตัดสินใจซื้อหองชดุพักอาศัยโครงการซิตี้โฮม 

รัชดา และ ซิตีโ้ฮม สุขุมวิท มีรายไดตั้งแต 100,001 บาทขึ้นไป ซึง่อาจนํามาซึง่ขอสรุปไดวา 

ผูที่มีรายไดตั้งแต 100,001 ข้ึนไป มีแนวโนมที่ตองการลงทนุและเกง็กําไรในหองชดุพักอาศัย

โครงการใกลสถานีรถไฟฟาทั้ง MRT และ BTS  

5.2 ขอคนพบและขอเสนอแนะ 
      
  จากผลการศีกษา ผูวิจัยคนพบประเด็นที่สําคํญ เปนที่นาสนใจ และมีขอเสนอแนะดังนี้  

 

5.2.1 คุณลักษณะของผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา  

ขอคนพบของงานวิจัย 

อาจจะแบงผูตัดสินใจซื้อไดเปนสองกลุม  
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  กลุมแรกสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 36-45 ป สมรสแลว พักอาศัยอยูกับครอบครัว 

การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา อาชีพเปนผูบริหารระดับสูงของบริษัทเอกชน หรือเปน

เจาของกิจการ มีรายไดมากกวา  100,000 บาท   

 กลุมที่สองสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 26-35 ป สมรสแลว พักอาศัยอยูกับครอบครัว 

การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา อาชีพเปนผูบริหารระดับสูงของบริษัทเอกชน หรือเปน

เจาของกิจการ มีรายไดเฉล่ีย 50,000 - 100,000 บาท   

ขอเสนอแนะ    

 กลุมแรกสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 36-45 ป เปนกลุมที่ประสบความสําเร็จในหนาที่การ

งาน มีความเขื่อมั่นตนเองสูง มีความมั่นคงทางการเงิน มองหาชองทางการลงทุนเพื่อเพิ่มพูน

ความผลกําไรจากเงินที่มี มีความรอบคอบและรูจักการใชเงิน มีการสังสรรนอยกวากลุมที่สอง  

ชอบใชเวลาอยูกับครอบครัว มีความเปนสวนตัวสูง รูจักการบริหารเวลาในการเดินทาง ใชรถไฟฟา

เปนประจํา ตองการความสะดวกสบาย และส่ิงอํานวยความความสะดวกในการใชชีวิต ชอบความ

แตกตางของรูปแบบอาคาร และยอมจายเพิ่มเพื่อความสะดวกบายในการเดินทาง ไมตองการเดิน

ไกล และยอมจายเพิ่มเพื่อความสวยงามขอรูปแบบอาคาร  และ  Facade Design ในการทํา

การตลาดกับกลุมนี้  

สินคา (Product) ใหตรงกับความตองการ กลาวคือ ตองเปนหองชุดพักอาศัยที่ติดสถานี

รถไฟฟาจริงๆ  สามารถเดินจากทางขึ้นลงรถไฟฟาได มีขนาดหองที่เพียงพอตอการใชสอยของ

ครอบครัว ควรมีหนึ่งหองนอนหรือสองหองนอนตอหนึ่งยูนิต และมีพื้นที่หองนั่งเลนเปนสวนกลาง

ใชรวมกัน เพราะกลุมนี้ชอบใชชีวิตอยูกับครอบครัวเปนสวนใหญ  มีส่ิงอํานวยความสะดวกครบ

ครัน ไดแก แอรคอนดิชั่น เฟอรนิเจอรและชุดครัวซึ่งมีที่ดูดควันและตอทอออกภายนอกเพื่อไมให

กลิ่นยอนกลับเขาหอง มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ไววางใจได ไดแก  Door Lock Closer  

ระบบรหัสล็อคประตูเขาหอง มีระบบกลองวงจรปด  CCTV ทุกทางเขาออก และทางเดินทุกชั้น 

รวมทั้งในลิฟทโดยสารทุกตัว มีระบบ Access Control Key Card ในการขับรถเขา-ออกโครงการ

และขึ้นลิฟทโดยสาร มีระบบการรักษาความปลอดภัย Security Guard 24  ชั่วโมง มีส่ิงอํานวย

ความสะดวก ไดแก Cable TV และ Internet  มีสระวายน้ําระบบเกลือถนอมสุขภาพ มีหองสมุด

เปนสัดสวน  มีหองประชุมนิติบุคคล มีหองซักรีด มีหองออกกําลังกายและอุปกรณครบครัน

เพียงพอ มีรานคาสะดวกซื้อดานลางอาคาร มีที่จอดรถเพียงพอ มีโถงรับรองและที่พักคอยกอนขึ้น

ลิฟท มีสวนหยอมเพียงพอ  
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สําหรับรูปแบบอาคารและ  Facade Design กลุมนี้ยินดีที่จะจายเพิ่มเพื่อความแตกตาง

และสวยงามอยางมี Design เพื่อความภาคภูมิใจในการอยูอาศัยในอาคารที่มี Design และเปนที่

ยอมรับในกลุมสังคม  

 

 กลุมที่สองสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 26-35 ป เปนกลุมที่ประสบความสําเร็จในหนาที่การ

งาน ระดับผูจัดการถึงผูชวยกรรมการผูจัดการ หรือมีอาชีพอิสระ แพทย วิศวกร หรือเปนเจาของ

กิจการขนาดเล็ก SME มี  Life Style ชอบพบปะสังสรรร่ืนเริง ฉลาดในการใชเงิน  Work Hard 

Play Smart ใชชีวิตอยางสมดุลทั้งการทํางานและการพักผอนสังสรรสมดุลกัน รักษาสุขภาพและ

ออกกําลังกาย รูจักบริการเวลาในการเดินทางดวยการใชรถไฟฟาเพื่อประหยัดเวลาในการเดินทาง 

ตองการความสะดวกสบาย คํานึงถีงราคา ตองการซื้อหองชุดพักอาศัยที่ใกลสถานีรถไฟฟา เพื่อ

ประหยัดเวลาในการเดินทาง   

ในการทําการตลาดกับกลุมที่สองสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 26-35 ป นี้  ตองสรางสินคา 

(Product) ใหตรงกับความตองการคลายกับกลุมแรก แตกตางกันตรงที่ กลุมที่สองมีขอจํากัด

ทางดานการเงินที่ตองใชเงินอยางระมัดระวังมากกวา กลุมแรก ที่มีความมั่นคงทางการเงินแลว 

หองชุดพักอาศัยอาจจะหางจากสถานีได เปนหองสตูดิโอ หรือ หนึ่งหองนอน จะเหมาะสมกับ

รายได และ  Life Style  การใชชีวิตที่ใชหองพักอาศัยเปนที่นอนมากกวาเปนที่ที่อยูของครอบครัว 

เพราะใชเวลาสวนใหญอยูภายนอก พบปะสังสรรกับเพื่อน แตก็ยังคงตองการความสะดวกสบาย

และความปลอดภัยคลายกับกลุมแรก โดยเฉพาะอยางยิ่ง  Internet ความเร็วสูง ที่สามารถให

ความบันเทิง ดูหนัง ฟงเพลง Chat Facebook และเลนเกมส online ตางๆไดอยางรวดเร็ว  

 

 5.2.2  รายไดของผูตัดสินใจซื้อ 

ขอคนพบของงานวิจัย 

         รายไดของผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยของกลุมตัวอยาง เรียงตาม 3 ลําดับแรกไดแก  

          (1)  มากกวา  200,000 บาท จํานวน  26%    

          (2) 150,001-200,000 บาท จํานวน 13.75%   

          (3) 100,001-150,000 บาท จํานวน 24.25%  

รวม  3 ลําดับแรกเปนจํานวนถึง  64%  สูงกวารายไดเปาหมายที่โครงการกําหนดไวที่  40,000-

100,000 บาท  

 จากผลการศึกษาพบวา ผูตัดสินใจซื้อที่มีรายไดทั้ง 3 ลําดับแรก ซื้อเพื่อการลงทุนและเก็ง

กําไร ไดแก   
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          (1) มากกวา 200,000 บาท ซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไร จํานวน 62.5% 

          (2) 150,001-200,000 บาท ซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไร จํานวน  49.49% 

          (3) 100,001-150,000 บาท ซื้อเพื่อการลงทุนและเก็งกําไร จํานวน   56.7% 
 ขอเสนอแนะ 
 ผูมีรายไดสูงเกินกวากลุมรายไดที่ โครงการกําหนดมักจะเปนกลุม Investor และ 

Speculators (รศ. มานพ พงศทัต :  2541) ที่ซื้อหองชุดพักอาศัยไวเพื่อการลงทุน ปลอยเชา ขาย

ตอ หรือขายใบจอง ซึ่งจะทําใหเกิดปญหาในการอยูอาศัยจริง เนื่องจากผูบริหารอาคาร นิติบุคคล

อาคารชุดจะไมสามารถเก็บคาใชจายสวนกลางเพื่อนํามาบริหารจัดการ สาธารณูปโภค ส่ิงอํานวย

ความสะดวกตางๆและทรัพยสวนกลางได เพราะเมื่อไมมีผูอยูอาศัยจริง ก็จะไมมีการชําระ

คาใชจายสวนกลาง และเงินที่เก็บไวเปนคาดูแล บริหารจัดการทรัพยสวนกลางในคราวแรกเมื่อ

โอนหองชุดพักอาศัยก็จะหมดไปภายในปสองปแรก หลังจากนั้นอาคารก็จะเสื่อมสภาพ ทรุดโทรม 

เนื่องจากขาดการดูแล บํารุงรักษา แนวทางการแกไชเพื่อปองกันการลงทุนและเก็งกําไร มีดังนี้ 

  (1) ผูประกอบการกําหนดเงินจอง เงินทําสัญา และเงินดาวนสูง เพื่อใหผูที่ตองการลงทุน

หรือเก็งกําไรดวยการชายใบจอง หรือเพื่อการลงทุนตองลงทุนเปนจํานวนมาก เปน Entry Barrier 

ที่ปองกันไมใหการเขาเก็งกําไรเปนไปอยางงาย อยางนอยก็ตองพิจารณามากกวา การซื้อหองชุด

พักอาศัยที่ใชเงินจอง เงินทําสัญญา และเงินดาวนต่ํา  

 (2) ผูประกอบการกําหนดคาธรรมเนียมในการเปลี่ยนชื่อการถือครองกรรมสิทธิ์สูง ทั้งการ

เปล่ียนชื่อในใบจอง การเปลี่ยนชื่อในสัญญา และการเปลี่ยนชื่อหลังโอนกรรมสิทธิ์ซึ่งรัฐควรเก็บคา

โอนกรรมสิทธิ์และคาจดจํานองใหสูงเมื่อมีการชายตอเปลียนมือเนื่องจากการเก็งกําไร 

 (3) ผูประกอบการจัดทําขอมูลผูซื้อหองชุดพักอาศัยเพื่อลงทุนและเก็งกําไร โดยการ

รวมกลุมกันของ กลุม ผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย หรือ รัฐเปนผูดําเนินการคลายกับ ขอมูลเครดิตบูโร 

เพื่อทราบและปองกัน 

 (4) ผูประกอบการทําการศึกษาและวิจัยตลาดผูที่ตองการจะซื้อหองชุดพักอาศัยเพื่ออยู

อาศัยจริง กอนทําการเปดชาย เพื่อใหการขายตรงกับวัตถุประสงคที่ตองการไดผูซื้อที่ตองการซื้อ

เพื่ออยูอาศัยจริง 

 (5) ผูประกอบการเปดขายโครงการหองชุดพักอาศัยใหแกผูที่ตองการอยูอาศํยจริงกอน แลว

คอยเปดขายใหกับผูลงทุนภายหลัง โดยกําหนดเงื่อนไขการสําหรับกลุมผูซื้อสองกลุมอยางชัดเจน

และแตกตางอยา 

งเห็นไดชัด เชน ซื้อเพื่ออยูอาศัยมีสวนลด ซื้อเพื่อการลงทุนไมมีสวนลด และขายตอภายในกําหนด

เสียคาปรับสูง 
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 (6) ผูประกอบการกําหนดโควตาในการซื้อตอรายไมใหมีการซื้อหลายยูนิตตอคน เชนซื้อได

คนละ 1 ยูนิตเทานั้น เปนตน 

 (7) รัฐสนับสนุนใหผูที่ตองการจะซื้อหองชุดพักอาศัยเก็บออมเงินและแสดงความจํานงควา

ตองการซื้อหองชุดพักอาศัยเพื่ออยูอาศัยจริงดวยการเพิ่มดอกเบี้ยหรือจายเงินสมทบกองทุนเพื่อที่

อยูอาศัยคลายกับ กองทุนบําเหน็ดบํานาญ หรือกองทุนสํารองเลี้ยงชีพ เพื่อสนับสนุนใหประชาชน

มีที่อยูอาศัย แตตองเปนที่อยูอาศัยหลังแรกเทานั้น  

 (8) รัฐสงเสริมผูซื้อหองชุดพักอาศัยที่ตองการอยูอาศัยจริงดวยการเพิ่มคาลดหยอนภาษีให

สามารถหักลดหยอนภาษีไดมากกวาเดิม และหากมีการโอนเปลี่ยนกรรมสิทธิ์กอนกําหนดเวลา ผู

ที่ไดสิทธิในการลดหยอนภาษีไปแลวจะตองจายภาษีคืนคลายกับ การหักลดหยอนภาษีของ

กองทุน LTF,RMF  

 (9) รัฐกําหนดมาตรการภาษีทรัพยสินที่สูงสําหรับผูถือครองกรรมสิทธิ์หองชุดพักอาศัย

ตั้งแตหลังที่สองเปนตนไป และกําหนดคาธรรมเนียมในการจดจํานองและการโอนสูงสําหรับหอง

ชุดพักอาศัยหลังที่สองถามีการทํานิติกรรมดังกลาว  

 5.2.3 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ขอคนพบของงานวิจัย 

 ผลการศึกษาพบวา คูสมรส เปนกลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากที่สุดถึง 

61.25% และผูหญิงเปนผูตัดสินใจมากกวาผูชาย  

 ขอเสนอแนะ 

 ในการทําการตลาดหองชุดพักอาศัย ควรมุงเนนใหความสําคัญกับผูหญิงมากกวาผูชาย

เพราะผูหญิงเปนผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อหรือไมมากกวาผูชาย การออกแบบหองชุดพัก

อาศัยควรเนน พื้นที่ใชสอยหองแตงตัว หรือหองครัว ที่ผูหญิงตองใชประจํา ออกแบบใหมีหองอบ

ซาวนาหรือสปา หองเสริมความงาม มีหองแอโรบิคหรือโยคะแยกตางหากจากหองออกกําลังกาย 

มีระบบการรักษาความปลอดภัยเปนพิเศษสําหรับผูหญิง เชน มีชั้นจอดรถหรือลิฟทโดยสารเฉพาะ

สําหรับผูหญิงเพื่อความปลอดภัย เพราะผูหญิงใหความสําคัญกับความปลอดภัยเปนลําดับตนๆ 

 5.2.4 ทําเลที่ตั้ง 

ขอคนพบของงานวิจัย 

 ทําเลที่ตั้งยังคงเปนปจจัยที่ผูตัดสินใจซ้ือหองชุดพักอาศัยใหความสําคัญ สอดคลองกับผล

การศึกษาของ รศ. มานพ พงศทัต (2541), กิตติพงษ ไตรสารวัฒนะ (2538), ทัศนี  นิลมงคล 

(2546) และ  บุศรินทร รุงรัตนกุล (2549) ,  

 ขอเสนอแนะ 
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 จากคํากลาวของ รศ. มานพ พงศทัต ที่วา Location Location และ Location เปนปจจัยใน

การตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ยังคงใชไดเสมอ กับโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว 

พญาไท ก็ยังคงใชไดเชนกัน ผูตัดสินใจซื้อหองขุดพักอาศัยพิจารณา ทําเลที่ตั้ง การทําโครงการ

เพื่อตอบสนองความตองการของผูซื้อกลุมนี้ควรหาที่ดินติดถนนใหญที่ใกลสถานีรถไฟฟา 

5.2.5 สภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความสะดวก 

ขอคนพบของงานวิจัย 

 ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใหความสําคัญกับ สภาพแวดลอมและส่ิงอํานวยความ

สะดวก ไดแก มีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน มีพื้นที่สวนกลางที่จัดเปนระบบ ที่จอดรถเปน

สัดสวน การจัดสัดสวนของภูมิทัศนสวยงาม สภาพแวดลอมของสวนกลางโลงโปรง สบาย 

 ขอเสนอแนะ 

 ในการออกแบบโครงการหองชุดพักอาศัย ควรออกแบบใหมีสภาพแวดลอมที่ดี โดยการจัด

ผังบริเวณใหเหมาะสม การวางตําแหนงอาคารใหเหมาะสมกับทิศทางแดดและลม ใหผูพักอาศัย

สามารถมองเห็นสภาพภูมิทัศนที่สวยงามใหไดมากที่สุด ทั้งมองเห็นสระวายน้ําและสวนหยอม

หรือ ทัศนียภาพภายนอกที่สวยงาม หรือยกระดับหองชุดพักอาศัยใหอยูสูงกวาระดับเสียงของ

รถไฟฟา BTS มีสวนสาธารณะภูมิทัศนที่สวยงามดานหนาโครงการ มีสวนที่รอบบริเวณสระวาย

น้ํา มีสวนบริเวณชั้นดาดฟา เพื่อใหผูพักอาศัยไดใชประโยชนอยางทั่วถึง หรือมี  Green Wall เปน

สวนแบบผนังสีเขียวทั่วทั้งอาคารซึ่งเปนที่นิยมกันอยูในปจจุบันนี้ 

  กําหนดใหมีส่ิงอํานวยความสะดวกอยางครบครันเพื่อตอบสนอง  Life Style ของกลุมผู

ตัดสินใจซื้อกลุมนี้  ที่ตองการความสะดวกสบายในการพักอาศัย ทั้งสระวายน้ํา หองออกกําลัง

กาย หองสมุด รานคาสะดวกซื้อ หองซักรีด ฯลฯ  

มาตรการความปลอดภัยตางๆ ระบบรหัสล็อคประตูเขาหอง มีระบบกลองวงจรปด  

CCTV มีระบบ Access Control ใช  Key Card เขาออกโครงการและขึน้ลิฟท มทีี่จอดรถเพียงพอ 

มีโถงพักผอนและคอยกอนขึ้นลิฟท มหีองน้าํบริเวณดานลางที่เพียงพอ มีปอมยามที่สวยงามและ

เหมาะกับประโยชนใชสอย มีทางเดินสาํหรับทางเทาและมีประตูเล็กทีต่องใช Key Card ในการ

เขาออก  

5.2.6 รูปแบบของหองพักอาศัยและคุณภาพ 

ขอคนพบของงานวิจัย 

             ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใหความสําคัญกับรูปแบบของหองพักอาศัยและคุณภาพ 

ไดแก รูปแบบของหองพักอาศัยไดคุณภาพ  มีความหลากหลายของแบบหองใหเลือก  การมี
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เฟอรนิเจอรและสิ่งอํานวยความสะดวกในหองครบครัน รูปแบบของหองพักอาศัย สะทอนความมี

ระดับของผูพักอาศัย การออกแบบ ทําใหไดใชพื้นที่ใชสอยอยางเต็มประสิทธิภาพ  การตกแตงหอง

ทําไดอยางล้ําสมัย  

ขอเสนอแนะ 

ควรออกแบบหองชุดพักอาศัยใหเหมาะสมกับประโยขนใชสอยและใหเกิดความสวยงาม 

แยกสวนเปยกสวนแหงหนาหองน้ําออกจากกันชัดเจนดวยการลดระดับและกั้นดวย Curb 

ยกระดับ  มีพื้นที่ใชสอยบริเวณระเบียงเพิ่มดวยการกั้นกระจกแบบ  Double Volume มีการเตรียม

ทอดูดควันจากการปรุงอาหารออกนอกอาคารปองกันกลิ่นยอนกลับเขาหอง ใชวัสดุที่มีคุณภาพ

และเหมาะสมกับราคาขาย มีการออกแบบรูปแบบอาคารที่สวยงามดวยกระจกเขียวตัดแสง หรือ

เพิ่มความสวยงามของผนังภายนอกดวย อลูมิเนียมคอมโพสิทมีสวนเวาสวนโคง สวยงามล้ําสมัย 

มีการออกแบบผนัง  Green Wall ที่ประดับไปดวยไมเลื้อยเพิ่มสีเขียวใหอาคารดู Green  

 

5.2.7 ราคา 

ขอคนพบของงานวิจัย 

         ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใหความสําคัญกับราคาหองชุดพักอาศัยเปนลําดับกลางๆ ถัด

จาก ทําเลที่ตั้ง สภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความสะดวก และ รูปแบบของหองพักอาศัยและ

อาคาร 
 
 
ขอเสนอแนะ 

 หองชุดพักอาศัยโครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไท เปนโครงการที่ติด

สถานีรถไฟฟา  BTS   เพียงเดินไมกี่กาวก็ถึงทางชึ้นลงสถานีรถไฟฟาดังกลาวแลว เปนโครงการ

แรกๆที่ติดรถไฟฟาขนาดนี้  ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยทั้งสองโครงการเล็งเห็นถึงความ

สะดวกสบาย และความปลอดภัยในการเดินทางเปนหลัก จึงใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้ง  และให

ความสําคัญกับราคาเปนอันดับกลางๆ  และถึงแมวา  โครงการทั้งสองจะปรับราคาขี้น                         

อีกหลายครั้ง ผูตัดสินใจซื้อก็ยังคงตัดสินใจซื้อจนทั้งสองโครงการขายหมดภายในระยะเวลาสอง

เดือน โดยมีการปรับราคาดังนี้  

 1) โครงการไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน ปรับราคาขึ้นจากเดิม 1 คร้ัง จากตารางเมตรละ 65,000 

บาท เปน ตารางเมตรละ 79,300 บาท  เพิ่มข้ึน 22%  

 2) โครงการไอดีโอ คิว พญาไท ปรับราคาขึ้น 3 คร้ัง  
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       คร้ังที่ 1 จากตารางเมตรละ 85,000 บาท เปน  89,250 บาท  เพิ่มข้ึน 5% 

       คร้ังที่ 2 จากตารางเมตรละ 89,200 บาท เปน 107,100 บาท  เพิ่มข้ึน 12% 

       คร้ังที่ 3 จากตารางเมตรละ 107,100 บาท เปน 117,810 บาท  เพิ่มข้ึน 10% 

รวมปรับสามครั้ง เพิ่มข้ึน 27%  

       ถึงแมราคาขายจะถูกปรับขึ้นอยางตอเนื่อง ผูตัดสินใจก็ยังคงตัดสินใจซื้อ โดยกอนทํา

การตัดสินใจ ไดเดินทางมาดูโครงการและเปรียบเทียบกับคูแขงในบริเวณเดียวกันแลว แตก็ยังคง

เลือกตัดสินใจซื้อโครงการทั้งสองดังกลาว และถึงแมผูประกอบการจะเปนหนาใหมสําหรับการ

พัฒนาโครงการคอนโดมิเนียม แตผูตัดสินใจซื้อก็ยังคงตัดสินใจซื้อเนื่องจากทําเลที่ตั้งติดรถไฟฟา

จริงๆ หากผูประกอบการสามารถหาทําเลที่ตั้งที่ติดรถไฟฟาได ก็จะสามารถตั้งราคาขายใหสูงได  

คลายกับผูพัฒนาโครงการไอดีโอทั้งสองโครงการที่อาจจะตั้งราคาต่ําไปทั้งๆที่ตนเองคิดวาเปน

ราคาที่สูงแลว แตก็ตองรีบปรับราคาขึ้นอยางรวดเร็วหลังเปดทําการขาย เพราะขายดีจนเปนที่นา

ตกใจวาตั้งราคาผิดหรือเปลา กลาวโดยสรุป หากที่ดินติดสถานีรถไฟฟา สามารถตั้งราคาสูงได 

และราคาจะเปนปจจัยที่ไดรับการพิจารณาในลําดับถัดจาก สภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความ

สะดวก และ รูปแบบของหองพักอาศัยและอาคาร 

 

 5.2.8 ชองทางการจัดจําหนายและโปรโมชั่น 

ขอคนพบของงานวิจัย 

 ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยไมไดใหความสําคัญกับ ชองทางการจัดจําหนายและ

โปรโมชั่น เนื่องจากมุงเนนใหความสําคัญกับเปนสําคัญ สภาพแวดลอมและสิ่งอํานวยความ

สะดวก และ รูปแบบของหองพักอาศัยและอาคาร และทําเลที่ตั้ง 

 

ขอเสนอแนะ 

 แมวา ผูตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยจะไมใหความสําคัญกับ ชองทางการจัดจําหนายและ

โปรโมชั่น แตผูประกอบการก็ควรจะบริหารจัดการชองทางการจัดจําหนายและโปรโมชั่น อยาง

เหมาะสมตามสถานการณ เทียบกับคูแขงขัน ทั้งการรูจักและรับรูตราสินคาระดับบริษัท 

(Coperate Brand) และ ตัวผลิตภัณฑ  (Product Brand)  ดวยการ 

          1) โฆษณา   TVC , Cut Out , วิทยุ สือออนไลนตางๆ เชน จัดทํา  Homepage และ  

Facebook เปนของตนเอง  โฆษณาตาม Website ตางๆที่กลุมลูกคาเปาหมายสนใจและเขาใช

บริการในการคนหาขอมูลเพื่อประกอบการพิจารณาซื้อหองชุดพักอาศัย เชน  เวปพันธทิพย 

(www.pantip.com) ,เวปประกาศ (www.prakard.com)      
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           2) ประชาสัมพันธดวยการ จัดแถลงขาวเปดตัวโครงการ ถายรูปประชาสัมพันธเมื่อ

โครงสรางอาคารแลวเสร็จ  จัดกิจกรรมที่โครงการเนื่องในโอกาสตางๆ  จัดทําฐานขอมูลลูกคา  

CRM (Customer Relation Management) ใหการดูแลขอรองเรียนในการอยูอาศัยและจัดชาง

เขาซอมแซมบํารุงรักษาอยางรวดเร็ว จัดทํา Marketing Communication Member Get member 

, ประชาสัมพันธภาพลักษณองคกรเปนระบบ CSR (Corporate Social Responsibility) ใหการ

ชวยเหลือสังคม เชน ปลูกปา เก็บขยะ ชวยผูประสบภัยน้ําทวมภาคใต ชวยผูประสบภัยสึนามิที่

ญี่ปุน  และมีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม ชิงโชค ตามความเหมาะสมของสถานการณ

เทียบกับคูแขงขัน  

 

5.3 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
 5.3.1 การศึกษานี้เปนการศึกษาโครงการหองชุดพักอาศัยสองโครงการรวมกัน ไมไดแยก

ศึกษาหรือเปรียบเทียบแตละโครงการ ผูสนใจอาจจะทําการศึกษาเปรียบเทียบโครงการที่คลายกัน 

หรือ ศึกษาโครงการที่แตกตางกัน  อาจเปนโครงการอาคารสูง 20 ชั้นกับโครงการอาคาร  8 ชั้น 

เพื่อทราบความแตกตางของปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยของทั้งสองโครงการดังกลาว

วาเหมือนหรือแตกตางกันอยางไร  

 5.3.2 การศึกษานี้เปนการศึกษาในชวงระยะเวลาสั้น ผูสนใจอาจจะศึกษาระยะยาวถึง

ความเปลี่ยนแปลงในหองชุดพักอาศัยที่ซื้อเพื่อการลงทุนวา สามารถขายตอ ปลอยเชา หรือมีคน

เขาพักอาศัยหรือไม มีหองวางเทาไหร เพื่อทราบ  Supply ที่เหลืออยูและระยะเวลาในการ

เปล่ียนแปลง 

 5.3.3 ความสัมพันธระหวางระยะทางจากสถานีรถไฟฟากับราคาที่ผูตัดสินใจซ้ือยอมจาย

เพิ่ม เพื่อใหไดมาซึ่งความสะดวกสบายในการเดินและความปลอดภัย  เพราะผูประกอบการจะ

สามารถกําหนดราคาขายไดอยางเหมาะสม ไมเสียโอกาสในการทํากําไร 

 5.3.4 ผูสนใจอาจจะศึกษาถึงแนวทางการบริหารจัดการของผูซื้อในกลุมผูลงทุนวามี

แนวทางในการดําเนินการขายตอหรือปลอยเชาอยางไร เพื่อผูประกอบการอาจจัดตั้งทีมงานหรือ

บริษัท รับเปนเปนผูดําเนินการและหารายไดจากการบริหารจัดการนี้แทนผูลงทุน 

  5.3.5 ผูสนใจอาจจะศึกษาถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยของกลุมผูตัดสินใจ

ซื้อแตละกลุมวามีความเหมือนหรือมีความแตกตางกันอยางไร เพื่อนํามาวางแผนการตลาด 

Focus เฉพาะเจาะจงใหตรงกลุม   

 5.3.6 ผูสนใจอาจจะศึกษาตอวา ในกรณีที่เศรษกิจไมดี กลุมผูลงทุนจะเพิ่มข้ึนหรือลดลง

มากนอยเพียงใด 



รายการอางอิง 
ภาษาไทย 
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ภาคผนวก   
ตัวอยางแบบสอบถาม 

 

แบบสอบถาม 
ปจจัยในการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา  
กรณีศึกษา : ไอดีโอ มิกซ พหลโยธิน และ ไอดีโอ คิว พญาไท 

แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําข้ึนเพื่อนําขอมูลไปใชประกอบการศกึษาวิทยานพินธ 
ปริญญามหาบัณฑติ คณะสถาปตยกรรมศาสตร จฬุาลงกรณมหาวิทยาลัย 

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงใน □ ตามความเปนจริง 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบคุคล 
1. เพศ 

□ 1. ชาย   □ 2. หญิง 
2. อายุ 

□ 1. นอยกวา 25 ป  □ 2. อายุ 26-35 ป  □ 3. อายุ 36-45 ป 

□ 4. อายุ 46- 55 ป  □ 5. มากกวา 55 ป 
3. สถานภาพ 

□ 1. โสด   □ 2. สมรส   □ 3. หยา/แยกกันอยู 
4. ขนาดครอบครัว 

□ 1.พักคนเดียว  □ 2. จํานวน  2-3 คน □ 3. จํานวน  4-5 คน 

□ 4.จํานวน 6-7 คน  □ 5.มากกวา 7 คน 
5. ระดับการศึกษา 

□ 1.ต่ํากวาปริญญาตร ี  □ 2. ปริญญาตรี □ 3. สูงกวาปริญญาตรี 
6. อาชีพ 

□ 1.ขาราชการ,พนักงานรัฐวิสาหกิจ   

□ 2. วิชาชีพอิสระ (ทนาย แพทย วิศวกร สถาปนิก นักสื่อสารมวลชน)  

□ 3. รับจางเอกชน   

□ 4.ผูปกระกอบธุรกิจสวนตัว   

□ 5.แมบาน ,ไมไดประกอบอาชีพ 

□ 6. ขาราชการบํานาญ 

□ 7.อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................................................... 
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7. รายไดครอบครัวตอเดือน (ไมหักคาใชจาย) 

□ 1.นอยกวา 25,000 บาท  □ 2. 25,000 -50,000 บาท   

□ 3.50,001-100,000 บาท  □ 4. 100,001 -150,000 บาท   

□ 5.150,001-200,000 บาท  □ 6. มากกวา 200,000 บาท   
 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้หองชุดพักอาศัยใกลสถานีรถไฟฟา 
1. วัตถุประสงคหลักของการซื้อ (โปรดระบุขอที่สําคัญที่สุดเพียงขอเดียว) 

□ 1.ซื้อเพ่ืออาศัยเอง  □ 2. ซื้อเพ่ือลงทุนปลอยเชา  

□ 3.ซื้อเพ่ือลงทุนขายตอ □ 4. ซื้อเพ่ือเปนสินทรัพย   

□ 5.ซื้อเพ่ือขายใบจอง  □ 6. เหตุผลอ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................... 
2. เหตุผลรองรับวตัถุประสงคหลักในการซื้อของทาน 

.................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................. 
3. ชนิดและขนาดของหองที่ทานตัดสนิใจซื้อ 

 3.1 สาขาพหลโยธนิ (แบบหอง) 

□ 1) 1 หองนอน  แบบ 1B-1- 1B-4  

□ 2) 1 หองนอน  แบบ 1B-5- 1B-7  

□ 3) 2 หองนอน  แบบ 2B-1-2B-3  

 3.2 สาขาพญาไท (แบบหอง) 

□ 4) 1 หองนอน  แบบ 1B-A-1B-O  

□ 5) 2 หองนอน  แบบ 2B-A-2B-C 

□ 6) Duplex แบบ DP-A - DP-D  

4. สาเหตุสําคัญที่สุดที่ทําใหทานยายมาอาศัยในที่ปจจุบัน 

□ 1.ทําเลที่ตัง้ตรงความตองการ       
□ 2. ชื่อเสียงความนาเชื่อถอืของผูประกอบการ  

□ 3. รูปแบบของหองชุดถูกใจ         
□ 4. สิ่งอํานวยความสะดวกของหองชุดพักอาศัย 

□ 5. ไดรับสวนลดในราคาพิเศษ       
□ 6. มีญาติหรือคนรูจัดอาศัยในหองชุดพักอาศัย 

□ 7. การคมนาคมสะดวก       
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□ 8. มีการเพิ่มประโยชนใชสอยเพิ่มเติม 

□ 9. ระบบรักษาความปลอดภัย       
□ 10. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................... 

5. แหลงที่อยูอาศัยเดิมของทาน 

□ 1.กรุงเทพมหานคร   □ 2. ภาคเหนือ  

□ 3. ภาคกลาง    □ 4. ภาคใต 

□ 5. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  □ 6. ภาคตะวันออก 
6. กอนที่จะตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย ทานไดเดินทางมาดก่ีูคร้ังกอนตดัสินใจซื้อ 

□ 1.ตัดสินใจตั้งแตมาครั้งแรก  □ 2. มาดู 2-3  ครั้ง 

□ 3. มาดู 4-5  ครั้ง   □ 4. มาดูมากกวา 5 ครั้ง 

□ 5. ยังไมเขาอยู 
7. ระยะเวลาที่อาศัยในหองชุดพักอาศัยปจจุบัน 

□ 1.ต่ํากวา 1 ป   □ 2. 1-2 ป  
□ 3. 3-4 ป    □ 4. มากกวา 4 ป 

8. บุคคลที่อาศัยรวมกับทาน  

□ 1.อาศัยเพียงลําพัง   □ 2. คูสมรส    

□ 3. เพ่ือน    □ 4. ครอบครัว (ไมใชคูสมรส ) 

□ 5. คนอ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...............................................  
9. กอนที่ทานจะอาศัยหองชุดในปจจบุัน ทานไดเคยซื้อหองชดุในโครงการอ่ืนหรือไม 

□ 1.ไมเคย    □ 2. เคยมาแลว ......................โครงการ 
10. บุคคลทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ หองชุดในปจจุบัน มากที่สุด 

□ 1.ตัดสินใจดวยตนเอง   □ 2. คูสมรส สมาชิกในครอบครัว บตุร  
□ 3. บิดา มารดา ญาติผูใหญ  □ 4. เพ่ือน , คนรูจัก 
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ตอนที่ 3 ปจจัยที่ทําใหเกดิการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศยั 
ทานไดใหความสําคัญตอปจจัยที่ใชพิจารณาในการเลือกซื้อแตละปจจัยมากนอยเพียงใด 

ความตองการ 

ระดับการใหความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

 1. ปจจัยดานตัวสินคา Product           

   1.1) รูปแบบของหองพักอาศัยและคุณภาพ           

   1.2) ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของโครงการ           

   1.3) ทําเลทีต่ั้งสะดวกตอการคมนาคม           

   1.4) ความหลากหลายของแบบหองใหเลอืก           

   1.5) การมีเฟอรนิเจอรและส่ิงอํานวยความ

สะดวกในหองครบครัน           

   1.6) รูปแบบของหองพักอาศัย สะทอนความมี

ระดับของผูพกัอาศัย      

   1.7) การออกแบบบาน ทาํใหไดใชพืน้ทีใ่ชสอย

อยางเตม็ประสิทธิภาพ      

   1.8) คุณภาพการกอสรางไดมาตรฐาน      

   1.9) การตกแตงหองทําไดอยางล้าํสมัย      

 2. ปจจัยดานราคา Price           

    2.1) ราคาถกูเมื่อเทยีบกับโครงการอื่น           

    2.2) ราคาขายเหมาะสมกบัคุณภาพ           

    2.3) เงื่อนไขการจายงายตอการตัดสินใจซื้อ           

    2.4) มีระบบงานผอนจายที่ยืดหยุนตอ

ความสามารถในการชาํระเงนิของลูกคา           

 3. ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย Place           

    3.1) ความสะดวกในการหาซื้อ (สถานทีข่าย)           

    3.2) การมีสํานักงานขายทีเ่ชื่อถือได           

    3.3) การนาํเสนอขอมูลมีหลายชองทาง           

    3.4) การเขาถึงขอมูลโครงการทาํไดงาย      
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ความตองการ 

ระดับการใหความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

 4. ปจจัยดานสงเสริมการขาย Promotion           

    4.1) การโฆษณาที่จงูใจ           

    4.2) การใหสวนลด แลก แจก แถม อยางจุใจ           

    4.3) การประชาสัมพันธทาํอยางตอเนื่อง           

    4.4) มีการสงเสริมการขายที่ยืดหยุนและตรงใจ

ลูกคาแตละคน           

    4.5) สวนลดและราคาทีพ่ิเศษกวาโครงการอื่น      

 5. ปจจัยดานบุคลากร People           

    5.1) เจาหนาที่โครงการใหบริการอยางเปนมิตร           

 5. ปจจัยดานบุคลากร People      

    5.2) พนกังานรักษาความปลอดภัยมีคุณภาพ           

    5.3) เจาหนาที่รักษาความสะอาดทาํงานเปน

ระบบ           

    5.4) เพื่อนรวมโครงการหองพักอาศัยมคีวาม

เปนมิตร และมีไมตรีจิตตอกัน      

 6. ปจจัยดานกระบวนการ Process           

    6.1) ข้ันตอนการทาํสัญญาซื้อขาย ไมยุงยาก

ซับซอน           

    6.2) หองพักมีระบบปองกนัการโจรกรรม

ทรัพยสิน           

    6.3) หองพักมีระบบตัดไฟฟาอัตโนมัติ และ

สํารองไฟฉุกเฉิน           
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ความตองการ 

ระดับการใหความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

 7. ปจจัยดานกายภาพ Physical evidence           

    7.1) การมีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน           

    7.2) การมีพืน้ที่สวนกลางที่จัดเปนระบบ           

    7.3) ที่จอดรถเปนสัดสวน           

    7.4) การจัดสัดสวนของภมูิทัศนสวยงาม

เหมาะสม           

7.5) ทําเลที่ตั้งใกลแหลงสาธารณูปโภค และ

สาธารณูปการ      

7.6) สภาพแวดลอมของสวนกลางใหความโลง 

โปรง สบาย      
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 

                  นายกรกฎ กุฎีศรี เกิดเมื่อวันที่ 26 พฤศจิกายน 2507 ที่จังหวักรุงเทพมหานคร สําเร็จ

ก า ร ศึ ก ษ า ป ริ ญ ญ า ต รี  บ ริ ห า ร ธุ ร กิ จ บั ณ ฑิ ต (ก า ร จั ด ก า ร ง า น ก อ ส ร า ง )

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ในปการศึกษา 2534 ปริญญาตรี ครุศาสตรอุตสาหกรรมบัณฑิต 

(วิศวกรรมโยธา)  สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล ในปการศึกษา 2540 และ ปริญญาโท บริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ในปการศึกษา 2547  

ปจจุบันทํางานที่ บริษัท อนันดา ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) ในตําแหนง ผูชวย

กรรมการผูจัดการใหญ (สายงานกอสราง) และไดเขาศึกษาตอในระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชา

พัฒนาอสังหาริมทรัพย  คณะสถาปตยกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในปการศึกษา 

2552  
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