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 การศึกษาเรืองสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีอยู่อาศยัระดับปานกลาง ทําเลหลักสี 

โดยทีสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ หมายถึง ประเภทโครงการทีอยู่อาศัยทีแตกต่างกันแต่สามารถใช้

ทดแทนกันได้ เช่น โครงการบ้านเดียวเป็นสินค้าทดแทนของโครงการทาวน์เฮ้าส์ หรืออาคารชดุ โครงการทาวน์เฮ้าส์ 

เป็นสินค้าทดแทนของโครงการบ้านเดียวและอาคารชดุ ส่วนโครงการอาคารชุดจะเป็นสินค้าทดแทนโครงการบ้าน

เดียว และทาวน์เฮ้าส์ ทงันีได้แบ่งเป็นระดบัราคาปานกลาง-บน (3-5 ล้านบาท) และระดบัราคากลาง-ล่าง (1-3 ล้าน

บาท) โดยมวีตัถปุระสงค์เพือศึกษาถึงแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางของผู้ ทีซือทีอยู่อาศัย 

และการเลือกสินค้าทดแทน ในทําเลหลักสี หรือโดยรอบศูนย์ราชการฯ แจ้งวัฒนะ รัศมี 5 กิโลเมตร จากจํานวน

ตวัอย่างทงัหมด 382 ตวัอย่าง 

 ผลการศึกษาพบว่า แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยัของ (1) ผู้ซืออาคารชดุระดบักลาง-ล่าง มีแนวทางใน

การเลือกซือทีอยู่อาศยัก่อนการตดัสินใจ โดยมกัจะเข้าชมสํานกังานขายอย่างน้อย 3 ครัง ซึงระยะการตัดสินใจซือ

จะอยู่ทีประมาณ 1-2 เดือน ภายใต้การตัดสินใจของผู้ อยู่อาศัยเอง และมีการเปรียบเทียบโครงการประมาณ 2 

โครงการ ก่อนการตดัสินใจซือ โดยปัจจัยในการซือทีอยู่อาศัยทีผู้ อยู่อาศัยให้ความสําคัญ คือ ใกล้ทีทํางาน ราคา

เหมาะสม วสัดไุด้มาตรฐาน การบริการหลังการขาย และประสบการณ์ของผู้ประกอบการ (2) สําหรับทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-ล่าง มคีวามแตกต่างจากอาคารชดุคือ แนวทางการเลือกซือเข้าและชมสํานกังานขายจะมากกว่า 4 ครัง 

การตัดสินใจจจะมากกว่า 4 เดือน ซึงมีบิดามารดาเป็นผู้ ร่วมตัดสินใจ และเปรียบเทียบโครงการอย่างน้อย 3 

โครงการก่อนตัดสินใจซือ โดยปัจจัยในการเลือกซือทีผู้ ซือระดับปานกลาง-ล่างให้ความสําคัญ คือ ทําเลใกล้สิง

อํานวยความสะดวก มบีริการหาสินเชือ และสภาพแวดล้อมน่าอยู่ ซึงเป็นส่วนทีต่างจากผู้ ซืออาคารชุด (3) ทาวน์

เฮ้าส์ระดบักลาง-บน มแีนวทางการเลือกทีอยู่อาศัยต่างจากทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างคือ ก่อนการตัดสินใจซือ

มกัจะเข้าชมโครงการอย่างน้อย 3 ครัง ใช้เวลาในการตดัสินใจ 1-2 เดือนโดยมคีู่สมรสร่วมตัดสินใจ และมีปัจจัยใน

การเลือกซือ คือ ใกล้เส้นทางคมนาคม ราคาเหมาะสม รูปแบบอาคารสวยงาม (4) บ้านเดียวระดับกลาง-บน มี

แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศัยเหมือนกับทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-บนจะแตกต่างตรงทีปัจจัยในการเลือกซือ ด้าน

รูปแบบโครงการทีให้ความสําคญักับสภาพแวดล้อมภายในโครงการมากทีสดุ  

 การเลือกสินค้าทดแทนของผู้ซือทีจะเลือกซือทีอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางจะมีผู้ เลือกสินค้าทดแทน

มากถึงร้อยละ 53.9 โดยก่อนซือต้องการบ้านเดียวมากทีสดุร้อยละ 23.55 และท้ายทีสุดผลการการตัดสินใจซือจะ

เป็นอาคารชดุ ทาวน์เฮ้าส์ ถึงร้อยละ 12.82 และ10.73 ตามลําดบั ทงันี ผู้ ทีมีความต้องการซือส่วนใหญ่มกัมีความ

ต้องการซือบ้านเดียว แต่ด้วยปัจจยัทดแทน เช่น ด้านราคา และด้านทําเลทีตัง ทําให้ผู้ ทีเลือกซือทีอยู่อาศัยเปลียน

มาเลือกสินค้าทดแทน ดังนันจึงได้เสนอแนะให้ผู้ประกอบการภาคเอกชนให้ความสําคัญกับคู่แข่งทางอ้อม หรือ

สินค้าทดแทนด้วย เพราะสินค้าทดแทนมอิีทธิพลต่อการตดัสินใจซือทีอยู่อาศยัค่อนข้างมากเช่นกัน 
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 This research aimed to examine the course of housing purchases of buyers in the medium-priced 

segment and substitute housing products. In this study, substitute housing products refers to different 

housing products that can be used in place of one another. For instance, a detached house is a substitute for 

a townhouse or a condominium unit. The sample was comprised of 382 housing products within 5 Kilometers 

of The Government Complex Commemorating His Majesty, classified into the medium-to high–priced 

segment (3-5 million baht)and the medium-to low-priced segment (1-3 million baht). 

The results were as follows. The buyers who purchased a medium-to low-priced condominium unit 

visited the project at least 3 times and made their purchasing decision in 1-2 months without being 

influenced by anyone else. They also compared at least 2 projects regarding whether the location was near 

their workplace, the after-sales service was good, and the entrepreneur was experienced. In contrast with 

those in the previous group, the buyers who purchased a medium-to low-priced townhouse visited the 

project more than 4 times and took more than 4 months in making their purchasing decision. In the process, 

they were mainly influenced by their parents. They also compared at least 3 projects, taking into 

consideration the factors pertaining to whether the location was near facilities, a loan service was available, 

and the surrounding area was pleasant. Those who bought a medium-to high-priced townhouse, on the other 

hand, visited the project at least 3 times before making their purchasing decision within 1-2 months after 

discussing it with their spouse. The factors involved were whether the location was convenient in terms of 

transportation, the price was affordable, and the house was built in an attractive style. Finally, those who 

bought a medium-to high-priced house were similar to those in the previous group, except that the internal 

condition of the project was their greatest was their great concern.   

 Regarding the purchase of a substitute housing product, up to 53.9% of the buyers changed their 

original decision 23.55% initially wanted a house but finally bought a condominium unit or a town house, at 

12.82% and 10.73% respectively, due to several factors such as price and location. Thus, it is recommended 

that entrepreneurs should pay attention to indirect competitors or substitute products as these can influence 

a buyer’s purchasing decision. 
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 บทท ี1  

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 

ในปัจจบุนักรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพัฒนาการ และเจริญเติบโตในหลายๆด้าน

ประชากรหลงัไหลเข้ามาทํางานในเมืองมากขนึ เศรษฐกิจเกิดการขยายตวัขึน ทําให้เมืองเกิดการ

เปลียนแปลงไปอย่างมากภายในระยะเวลาไม่นาน ทังการพัฒนาโครงการสาธารณูปโภค เช่น 

โครงการสร้างสะพานข้ามแมนํ่าเจ้าพระยา โครงการตดัถนนสายตา่งๆ โครงการทางดว่น โครงการ

ระบบขนสง่ทางรถไฟเชือมท่าอากาศยานสวุรรณภมิูและสถานีรับสง่ผู้ โดยสารอากาศยานในเมือง 

(Airport Rail Link) และโครงการสว่นตอ่ขยายของเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีตา่งๆ (แผนภาพที1.1) ที

สว่นใหญ่เริมกระจายออกชานเมืองมากขนึ จึงสง่ผลให้การขยายตวัของสาธารณปูการเกิดขึนตาม

ไปด้วย เช่น ห้างสรรพสินค้า สถาบนัการศกึษา และศนูย์ราชการ เป็นต้น โดยเฉพาะอย่างยิงการ

พฒันาของธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีอยู่อาศยัก็มีการเติบไปอย่างมากเช่นเดียวกนั 

อสงัหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศยัเป็นปัจจยัสีทีมีความสําคญัตอ่การดํารงชีวิตมนษุย์เป็น

อย่างมาก จึงทําให้เกิดความต้องการทีอยู่อาศยั (Demand) ตลอดเวลาแตจ่ะมีความต้องการมาก

หรือน้อยนันขึนอยู่กับภาวะเศรษฐกิจ และช่วงเวลาทีเหมาะสมของแต่ละบุคคล ในอดีตเมือปี 

2530 มีทีอยู่อาศยั 1.52 ล้านหลงั ในระยะเวลาผา่นไปแค่ 10 ปี พบว่ามีจํานวนทีอยู่อาศยัเพิมขึน

มาถึง 2 เท่า เป็น 3.19 ล้านหลงัในปี 2540 (ไมร่วมทีสร้างไมเ่สร็จ) และในปี 2550 ทีมีจํานวนทีอยู่

อาศยั 4.18 ล้านหลงั จะเห็นได้ว่าความต้องการทีอยู่อาศยัเริมมีสงูมากขึน (แผนภมิูที1.1) การ

พัฒนาโครงการก็มีมาก และหลากหลายมากขึนเพือตอบสนองความต้องการทีอยู่อาศัยของ

ประชาชนทีมีอยู่ในแตล่ะทําเลโดยเฉพาะตามเส้นทางรถไฟฟ้าสําหรับโครงการอาคารชดุ (แนวสงู) 

และตามทางขนึลงทางดว่นสําหรับโครงการทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดียว (แนวราบ) 
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จากข้อมลูสถานการณ์อสงัหาริมทรัพย์ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยศนูย์ข้อมลู

วิจยัและประเมินคา่อสงัหาริมทรัพย์ไทย (บจก.เอเจนซี ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส) ณ กลางปี 

2554 มีโครงการทีอยู่อาศยัเปิดขายอยู่ถึง 1,317 โครงการ ในจํานวนนีมี 955 โครงการเหลือขาย 

 
ภาพที 1.1 เส้นทางรถไฟฟ้าทีเปิดในปัจจบุนั 

ทีมา: http://www.mrtbts.com [วนัที 20 ธนัวาคม 2554] 
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เกินกวา่ 20 ยนิูต แสดงให้เห็นวา่ตลาดทีอยู่อาศยัมีขนาดใหญ่มาก การเปิดตวัโครงการมากส่งผล

ถึงอตัราการขายของแตล่ะโครงการทีชะลอลงบ้าง โดยในช่วงครึงปีทีผา่นมามีโครงการเปิดใหม่ถึง 

233 โครงการ เทียบกบัปีทีแล้วทงัปี 2553 เปิดใหม ่448 โครงการ คาดวา่สินปี 2554 จะมีโครงการ

เปิดใหมม่ากกวา่ แตจํ่านวนยูนิตขายจะน้อยกว่า คือ ประมาณ 108,298 ยูนิต จากทีเปิดตวัในปี 

2553 จํานวน 116,791 ยูนิต นันคือ ขนาดโครงการเล็กลงเพือป้องความเสียงทีอาจเกิดขึนใน

อนาคต แตจ่ะสง่ผลให้เกิดการแขง่ขนัระหวา่งโครงการมากขนึ 

แผนภมิูที 1.1 แสดงจํานวนหน่วยทีอยู่อาศยัทีขายได้แยกตามประเภททีอยู่อาศยัปี 2542-2553 

 

ทีมา: ฝ่ายวิจยัและฐานข้อมลู บจก.เอเจนซี ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส (AREA) 

โดยเฉพาะในย่านชานเมืองทีเห็นได้ชัดมาก เพราะเดิมพืนทียังไม่มีการพัฒนาทังระบบ

สาธารณปูโภค และสาธารณูปการ การพัฒนาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จึงเป็นเพียงแค่โครงการ

ทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดียวเท่านัน ยังไม่ค่อยพบเห็นการพัฒนาโครงการอาคารชุด (แนวสงู) มาก

เท่าใดนัก แต่ในปัจจุบันเกิดกรณีนีขีนตามทําเลชานเมือง เช่นลาดพร้าว งามวงศ์วาน และแจ้ง

วฒันะ ผู้ประกอบการจะต้องมีความพร้อมทางด้านการตลาดเพือรับมือกับคู่แข่งทางอ้อม หรือ

สินค้าทดแทน (Substitute) อีกด้วย 

-
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 ทําเลทีได้รับความนิยมจากการเปิดตวัของผู้ประกอบการและเปิดขายอยู่ ณ ครึงปีแรก 

2554 คือ ทาํเลแจ้งวัฒนะ 27,835 ยูนิต ทําเลรังสิตคลอง1-7 มี 14,653 ยูนิต และทําเลบางนา-

ตราด 14,043 ยูนิต เนืองจากทําเลชานเมืองอย่างแจ้งวัฒนะทีมีศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ (เปิด

บริการปี 2552) มีพืนทีใช้สอยถึง 484,000 ตร.ม.มีหน่วยงานราชการมากกว่า 30 หน่วยงาน มี

เจ้าหน้าทีและข้าราชการมาทํางานประมาณ 30,000 คน ซึงในมมุมองของผู้ประกอบการคือดี

มานด์จํานวนมาก หรือขมุทรัพย์ทองของตลาดทีอยู่อาศยั และผู้อยู่อาศยัสว่นใหญ่ในย่านนีจะเป็น

ชนชนักลาง โดยเฉพาะผู้ประกอบอาชีพข้าราชการทีทํางานในศนูย์ราชการ มีศกัยภาพในการเดิน

ทางเข้าเมืองได้สะดวกหลายเส้นทาง มีศนูย์การค้า สนามกอล์ฟ ร้านอาหาร และสถาบนัการศกึษา 

หรือโรงเรียนทีมีชือเสียงทังไทยและนานาชาติ และในอนาคตยังมีโครงการรถไฟฟ้าสายสีชมพูที

คาดวา่จะดําเนินการในปี 2557-2558 และโครงการ BRT ของกรุงเทพมหานครทีจะเชือมต่อจาก

หมอชิตมาศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ และตอ่ขยายไปเมืองทองธานี ทําให้มีการพัฒนาโครงการทีอยู่

อาศยัตงัแตปี่ 2549 จากศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์ (ธอส.) เปิดเผยว่า 

มีบ้านเดียวเปิดขายร้อยละ 34 ราคาเริมต้น 2.99ล้านบาท อาคารชุดร้อยละ 33 ราคาเริมต้น 0.50 

ล้านบาท และทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 33 ราคาเริมต้น 1.19 ล้านบาท ราคาเฉลียของทัง 3 ประเภทอยู่

ในระดบัราคาปานกลางประมาณ 3 ล้านบาท ซึงมีความใกล้เคียงกนัมาก 

ทําเลแจ้งวฒันะตงัอยู่ในเขตหลกัสีอยู่ในกลุม่พระนครเหนือ ถือเป็นเขตทีอยู่อาศยัรองรับ

การขยายตัวของเมือง ทางทิศตะวนัออกของกรุงเทพมหานคร มีพืนที 22.84ตร.กม. ประชากร 

112,908 คน (2553) แบ่งเขตการปกครองออกเป็น 2 แขวง (ภาพที 1.2) คือ แขวงทุ่งสองห้อง และ

แขวงตลาดบางเขน โดยมีอาณาเขตดงัตอ่ไปนี 

ทิศเหนือ ติดตอ่กบั เขตดอนเมือง มีคลองตาอฐู คลองเปรมประชากร  และคลอง

วดัหลกัสีเป็นตวัแบ่ง 

ทิศตะวนันออก  ติดตอ่กบั เขตบางเขน มีคลองถนนเป็นเส้นแบ่ง 

ทิศใต้   ติดตอ่กบั เขตจตจุกัร มีคลองบางเขนและคลองลาดยาวเป็นตวัแบ่ง 

ทิศตะวนัตก  ติดตอ่กบั อําเภอเมืองนนทบรีุ มีคลองประปาเป็นเส้นแบ่ง 
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ภาพที 1.2 เขตหลกัสี 

ทีมา: http://www.panteethai.com [21 ธนัวาคม 2554] 

แผนภมิูที 1.2 แสดงจํานวนประชากร และจํานวนบ้านในเขตหลกัสี ตงัแตปี่ 2545-2553 

 

ทีมา: สํานกังานสถิติแห่งชาต ิ
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 จํานวนทีอยู่อาศัยเมือเทียบกับจํานวนประชากรในเขตหลักสี (แผนภูมิที 1.2) พบว่า 

ประชากรมีแนวโน้มลดลง ซึงสวนทางกบัจํานวนบ้าน หรือทีอยู่อาศยัทีเพิมขนึอย่างตอ่เนีอง โดยใน

ปี 2553จํานวนบ้านเพิมขนึเป็น 45,829 หลงัจากปี 2552 ทีมี 45,568 หลงั เพิมขึน 268 หลงัจากปี

ก่อน สว่นจํานวนประชากรจากปี 2553 มีประชากร 112,908 คน ซึงลดลงจากปี 2552 มีประชากร 

114,180 คน ลดลง 1,272 คน แตอ่ย่างไรก็ตามคาดว่าในอนาคตเขตหลกัสีจะมีจํานวนประชากร

และจํานวนทีอยู่อาศยัเพิมขนึ     

 รายได้ประชากรในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลต่อครัวเรือนมากกว่าภูมิภาคอืนๆ คือ 

43,669 บาทตอ่เดือน ซึงสามารถซือทีอยู่อาศยัได้ในราคาประมาณ 2 ล้านบาทซึงอยู่ในระดบัราคา

ปานกลาง แล้วเมือพิจารณาทีศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ จะพบว่ามีข้าราชการระดบัปฏิบัติการร้อย

ละ 89 และระดบับริหารร้อยละ 11 สว่นใหญ่จะเป็นคนโสดอายุ 31-35 ปีรายได้อยู่ที 15,000 บาท

ต่อเดือน มีความต้องการทีอยู่อาศยัถึงร้อยละ 44 ดงันันในทําเลย่านหลักสีนีจึงเกิดการพัฒนา

โครงการทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง 1-5 ล้านบาทจํานวนมาก เพราะสามาเหตหุนึงมาจาก

การพฒันาศนูย์ราชการแจ้งวฒันะทีมีกวา่ 30 หน่วยงาน และเจ้าหน้าทีข้าราชการกว่า 30,000 คน 

นนัเอง  

ตารางที 1.1 สถานการณ์การขายโครงการทีอยู่อาศยัทําเลแจ้งวฒันะทียงัเปิดขายอยู่ ณ กลางปี 

2554 

House type Price Range[Mb.] Total Sold Remain % Sold Av. Per Month 

บ้านเดียว 3.00-5.00 530 270 260 10% 

  5.00-10.00 89 89 0 17% 

  Total 619 359 260 11% 

บ้านแฝด 3.00-5.00 58 58 0 13% 

  Total 58 58 0 13% 

ทาวน์เฮ้าส์ 2.00-3.00 162 145 17 10% 
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House type Price Range[Mb.] Total Sold Remain % Sold Av. Per Month 

  3.00-5.00 372 269 103 2% 

  5.00-10.00 14 9 5 21% 

  Total 548 423 125 5% 

อาคารพาณิชย์ 5.00-10.00 42 39 3 15% 

  Total 42 39 3 15% 

อาคารชุด < 0.500 19,788 14,272 5,516 0% 

  0.50-1.00 3,246 1,463 1,783 10% 

  1.00-2.00 2,055 1,147 908 10% 

  2.00-3.00 1,315 811 504 1% 

  3.00-5.00 151 126 25 11% 

  5.00-10.00 13 2 11 2% 

  Total 26,568 17,821 8,747 2% 

ทีมา: ฝ่ายวิจยัและฐานข้อมลู บจก.เอเจนซี ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส (AREA) 

จากตารางที 1.1 พบว่าทําเลแจ้งวฒันะ อยู่ในเขตหลกัสีในปัจจุบันยังคงมีการพัฒนา

โครงการทีอยู่อาศยัทงั 3 รูปแบบ คือ บ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุด ประเด็นทีน่าสนใจคือ

โครงการบ้านเดียว และทาวน์เฮ้าส์ทีมีระดบัราคา 1-5 ล้านบาท หรือราคาปานกลาง มียอดขาย

เฉลียตอ่เดือนสงู และมีจํานวนหน่วยขายทีใกล้เคียงกัน (สําหรับบ้านแฝดมีจํานวนยูนิตค่อนข้าง

น้อยเมือเทียบกับทีอยู่อาศยัรูปแบบอืนๆจึงไม่นํามาเป็นกรณีศึกษา) คาดว่าในอนาคตยังคงมี

อปุทานเพิมเข้ามาทําเลแจ้งวฒันะอีกมากขนึเรือยๆ 

ดงันันจึงทําให้เกิดประเด็นทีน่าสนใจคือ ทําเลแจ้งวัฒนะ ระดับราคาปานกลาง และ

จํานวนหน่วยขายทีมีมากกวา่ทําเลอืนๆ และมีแนวโน้มทีจะเพิมขนึเรือยๆ สง่ผลให้ทําเลแจ้งวฒันะ

นีมีการแข่งขนัทีค่อนข้างสงู ผู้ประกอบการจะทําการตลาดอย่างไรให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายของ
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โครงการมากทีสดุ เพราะนอกจากจะแข่งขนักับโครงการประเภทเดียวกันแล้ว หรือคู่แข่งทางตรง 

(Direct Competitor) ยังจะต้องมาแข่งขันกับโครงการประเภทอืนๆอีกทีเ ป็นคู่แข่งทางอ้อม 

(Indirect Competitor) คือ สินค้าทดแทน (Substitute) ในขณะเดียวกันผู้บริโภคทีเลือกซือทีอยู่

อาศยัแต่ละประเภทมีบุคลิกลกัษณะ หรือพฤติกรรมแตกต่างกันอย่างไร และผู้บริโภคทีซือทีอยู่

อาศยัจะมีการเปรียบเทียบโครงการทีอยู่อาศยัมากกว่า 1 ประเภทหรือไม่ และสดุท้ายแล้วจะ

ตดัสินใจซือโครงการทีอยู่อาศยัประเภทใด ด้วยเหตผุลอะไร เพือให้มีความเหมาะสมกับความ

ต้องการของผู้ ซือ โดยจะแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 ส่วนคือ ระดบัราคากลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

และระดบัราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) เพราะฉะนันจึงนําไปสู่วตัถุประสงค์ของการศึกษาวิจัย

ดงันี 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวจัิย 

1.2.1 เพือศกึษาแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ซือ

ทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสี 

1.2.2 เพือศกึษาการเลือกสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทที

อยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ซือทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสี 

 

1.3 ขอบเขตของการวจัิย 

ขอบเขตด้านพืนที 

ศึกษารูปแบบ และภาพรวมโครงการทีอยู่อาศยัทําเลหลกัสีใกล้ศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ

รัศมีไม่เกิน 5 กิโลเมตร (Catchment Area) โดยตังอยู่ในเขตหลกัสี ทังนีเพราะการพัฒนาใน

อนาคตทําเลนีมีแนวโน้มทีจะขยายพืนทีจากศูนย์ราชการฯมากขึน โดยมีปัจจัยดึงดูด ได้แก่ 

สาธารณูปโภค และสาธารณูปการ อย่างรถไฟฟ้าสายสีชมพู และห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลแจ้ง

วฒันะ เป็นต้น 
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ขอบเขตด้านเนือหา 

ศกึษาแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั ข้อมลูทวัไปผู้ ซือทีอยู่อาศยั และเหตผุลในการเลือก

สินค้าทดแทนเพือวิเคราะห์หาความแตกต่างของลกัษณะ หรือพฤติกรรมของผู้ ทีอยู่อาศัยของ

โครงการทีอยู่อาศยัทงับ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชดุ โดยจะแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 กลุ่ม

ดงันี  

1. ระดบัราคา 1-3 ล้านบาท ศกึษาโครงการอาคารชดุ และโครงการทาวน์เฮ้าส์ 

2. ระดบัราคา 3-5 ล้านบาท ศกึษาโครงการทาวน์เฮ้าส์ และโครงการบ้านเดียว 

โดยมีปัจจยัทีเกียวข้อง เช่น อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และระดบัรายได้ เป็น

ต้น ซึงจะสง่ผลตอ่พฤติกรรมการเลือกซือทีอยู่อาศยัในแต่ละประเภท และระดบัราคา และมีการ

สรุปภาพรวมพฤติกรรมการเลือกซือทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสี หรือโดยรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ

ว่าสินค้าทดแทนมีผลต่อการตดัสินใจซือทีอยู่อาศยัมากน้อยเพียงใด และในแต่ละประเภททีอยู่

อาศยันนั ระดบัราคาปานกลาง-ลา่งมีความแตกตา่งกนัอย่างไรกบัระดบัราคาปานกลาง-บนพร้อม

ทงัเหตผุลประกอบ 

1.4 ข้อจาํกัดของการวจัิย 

จากพืนทีศึกษามีข้อจํากัดของกลุ่มประชากรทีจะศึกษาไม่สามารถหากลุ่มตวัอย่างทีมี

ระดบัราคาเท่ากนัได้ทงั 3 ประเภท จึงได้แบ่งการศึกษาออกเป็น 2 ส่วนคือ ระดบัราคากลาง-ล่าง 

1.5 ล้านบาท พบวา่มีโครงการอาคารชดุ และทาวน์เฮ้าส์เท่านนั และระดบักลาง-บน 4.5 ล้านบาท 

พบว่ามีโครงการบ้านเดียว และโครงการทาวน์เฮ้าส์เท่านันทีสามารถเป็นกรณีศึกษาได้โดยมี

รายชือโครงการดงัตอ่ไปนี (ภาพที 1.3) 

ระดบัราคา 1-3 ล้านบาท 

โครงการ ลมุพินี เพลส รามอินทรา หลกัสี  กรณีศกึษา อาคารชดุ 

โครงการ พฤกษา วิลล์ 8/2 สรงประภา หลงัสี กรณีศกึษา ทาวน์เฮ้าส์ 
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ระดบัราคา 3-5 ล้านบาท 

โครงการ สิรสา ทาวน์โฮม แจ้งวฒันะ  กรณีศกึษา ทาวน์เฮ้าส์ 

โครงการ ศภุาลยั วิลล์ หลกัสี ดอนเมือง  กรณีศกึษา บ้านเดียว 

 

ภาพที 1.3 โครงการทีอยู่อาศยัรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะรัศมี 7 กม. ราคา 1-5 ล้านบาท 

ทีมา: 1. กรมทีดิน 2. ศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์ 3. สํานักงานเขตหลกัสี 4. บจก.เอเจนซี ฟอร์ 

เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส 
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1.5 สมมติฐานของการวจัิย 

1.5.1 ผู้ ซือทีอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางส่วนใหญ่จะไม่เลือกซือสินค้า

ทดแทน  

1.5.2 ผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางสว่นใหญ่จะเปรียบเทียบข้อมลูของ

โครงการมากกวา่ 4 โครงการก่อนการตดัสินใจซือ 

 

1.6 นิยามคาํศัพท์ 

1.6.1 โครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศยัในทีนี สามารถแบ่งออกเป็น 

3 ประเภท คือ บ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชดุ 

1.6.2 โครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศัยระดับราคาปานกลาง 

หมายถึง ระดบัราคา 1-5 ล้านบาท แบ่งเป็นระดบัราคาปานกลาง-ล่าง(Medium-Low) คือ 1-3 

ล้านบาท และระดบัราคากลาง-บน(Medium-High) คือ 3-5 ล้านบาท โดยแบ่งตามมานพ พงศทัต

(2553) (อ้างใน อาจารีย์ เมฆศิริ, 2553)  

1.6.3 สินค้าทดแทน (Substitute) หมายถึง โครงการอสงัหาริมทรัพย์คนละ

ประเภทกนัแตส่ามารถใช้ทดแทนกนัได้ เพราะสามารถอยู่อาศยัได้เหมือนกัน เช่น โครงการบ้าน

เดียว เป็นสินค้าทดแทนของโครงการทาวน์เฮ้าส์ หรืออาคารชดุ โครงการทาวน์เฮ้าส์ เป็นสินค้า

ทดแทนของโครงการบ้านเดียว หรือโครงการอาคารชุด และโครงการอาคารชุด เป็นสินค้า

ทดแทนของโครงการบ้านเดียว หรือทาวน์เฮ้าส์ เป็นต้น  

1.6.4 ทําเลหลกัสี หมายถึง พืนทีบริเวณโดยรอบศนูย์ราชการเฉลิมพระเกียรติ 

80พรรษา 5 ธนัวา 2550 แจ้งวฒันะ รัศมี 5 กิโลเมตร 

1.7 ประโยชน์ทีคาดว่าจะได้รับ 

1.7.1 เพือให้ผู้ประกอบการนําข้อมลูเกียวกบัสินค้าทดแทนไปใช้ในการวางแผน

พฒันาโครงการทีอยู่อาศยัทําเลแจ้งวฒันะในอนาคตเพือให้มีความสอดคล้องกับความต้องการ

ของผู้บริโภคมากยิงขนึ 

1.7.2 เพือให้ผู้บริโภคมีแนวทางในการเลือกซือทีอยู่อาศยัมากยิงขนึ 



บทท ี2  

  แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจยัทเีกียวข้อง 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีเกียวข้อง จะเป็นการศกึษาเพือใช้เป็นข้อมลูพืนฐานในการ

วิจยั โดยเฉพาะเรืองพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซือทีอยู่อาศยั และทฤษฎีเกียวกับสินค้าทดแทน 

ซึงส่วนใหญ่จะเป็นในเรืองของการตลาด เพือทีจะได้นํามาใช้ประกอบการวิเคราะห์ผลงานวิจัย 

และการกําหนดตวัแปร โดยมีรายละเอียดดงันี 

 

1. แนวคิดเกียวกบัทําเลทีตงัทีอยู่อาศยั  

2. แนวคิดเกียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค และการตดัสินใจซือทีอยู่อาศยั 

3. ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 

4. ทฤษฎีภาวะการแขง่ขนั (Five Force Model)  

5. ทฤษฎีสินค้าทดแทน (Substitute)  

6. วิทยานิพนธ์และงานวิจยัทีเกียวข้อง 

 

2.1 แนวคดิเกียวกับทาํเลทีตังทีอยู่อาศัย 

2.1.1 การตังถนิฐาน 

Alonso (1964) กลา่ววา่ ทีอยู่อาศยัมีความแตกตา่งจากพืนทีเกษตรกรรม และบริษัท ใน

เรืองของความพึงพอใจการเลือกทําเลทีตงัทีมีปัจจัยมาเกียวข้องหลายปัจจัย โดยผู้บริโภคจะให้

ความสําคญักับรายได้ และทัศนคติส่วนตวั จะทําให้พบกับต้นทุนทีเหมาะสม และทําเลทีตงัที

ต้องการ ทงันีทําเลนอกเมืองทีห่างไกลจากศนูย์กลางธรุกิจจะได้ทีดินราคาถกู และพืนทีทีมากกว่า 

ทําเลในเมืองเมือราคาเท่ากนั ดงันนัผู้บริโภคแตล่ะคนจะหาจุดสมดลุระหว่างราคา และทีตงั เพือ

การเลือกทีอยู่อาศยั 

ภมิูศาสตร์ของเมือง ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) กล่าวว่า เป็นการศึกษาพัฒนาการของ

เมือง โครงการสร้างพืนฐานของเมือง รวมทงัความสมัพนัธ์ระหวา่งประชากร และกิจกรรมต่างๆใน
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เมือง เพือนํามาใช้ในการวางแผนพัฒนาชุมชนเมืองร่วมกับนักผงัเมือง สถาปนิก และวิศวกร ซึง

เป็นการแก้ปัญหาการใช้ประโยชน์ทีดิน ปัญหาการจราจร และปัญหาสิงแวดล้อมในอนาคตได้ 

ฉตัรชัย พงษ์ประยูร (2527) การตงัถินฐานหมายถึงการอยู่อาศยัเป็นหลกัแหล่งถาวร มี

การสร้างอปุกรณ์ และสิงอํานวยความสะดวกขึนมา รวมทังอาคารบ้านเรือน ทรัพย์สมบัติ ถนน 

รวมไปถึงรัว โดยผลรวมทงัหมดนีเป็นผลรวมของวฒันธรรมหนึง ซึงอาจตา่งไปจากวฒันธรรมอืนๆ

ก็ได้ 

ดงันนัการศกึษาการตงัถินฐานจะทําให้เราเข้าใจองค์ประกอบโครงสร้างของการตงัถินฐาน

ในระยะเวลานันๆ และยังทําให้เห็นถึงระบบการตงัถินฐานทังหมดซึงประกอบไปด้วย จํานวน 

ขนาด และระยะห่างของการตงัถินฐานแต่ละแห่ง โดยทีสภาพในปัจจุบันคือผลทีเกิดขึนจากใน

อดีต และทําให้เห็นถึงการเปลียนแปลงทีจะเกิดขนึในอนาคตด้วยเช่นกนั 

การวิเคราะห์ทีตงัทีอยู่อาศยัโดย Higgs และ Vita-Finzi (1970) กลา่ววา่ แนวคิดหลกัของ

ระยะในการเข้าถึงทีตังทีอยู่อาศัย (Site Catchment Analysis)  มีสมมติฐานคือ พืนที

นอกเหนือจากพืนทีสําหรับทีอยู่อาศยัจะมีความสําคญัลดลงไปเรือยๆ โดยมีการกําหนดขอบเขต 

เช่นชุมชนทีมีการล่าสตัว์จะมีระยะเดินได้ 2 ชัวโมงโดยการเดินซึงคือรัศมี 10 กิโลเมตรจากทีตงั

และสําหรับชมุชนทีเป็นเกษตรกรรมจะมีระยะเดินได้ 1 ชวัโมงโดยการเดินจะมีรัศมี 5 กิโลเมตรจาก

ทีตงั (Higgs, 1975) แตสํ่าหรับทีอยู่อาศยัแล้วจะมีกําหนดขอบเขตรัศมี 5 กิโลเมตร, 2.5 กิโลเมตร 

และ 1 กิโลเมตร ใช้เวลา 1 ชวัโมง, 30 นาที และ 12 นาทีตามลําดบั  

2.1.2 การขยายตัวของเมือง 

ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) การขยายตวัของเมืองมีหลกัเกณฑ์และสามารถอธิบายได้ 

โดยในปัจจบุนัมีเกณฑ์ทีเชือถือกนัมากอยู่ 3 ทฤษฎี คือ 

ทฤษฎีวงแหวนร่วม (Concentric Theory) Ernest W. Burgess (1925) กล่าวว่า เมือง

ขยายตวัออกไปจากจดุศนูย์กลางเดียว ซึงเป็นศนูย์รวมของเขตตา่งๆดงันี 
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เขตใจกลางเมือง (Central Business District) คือศนูย์กลางเมืองในด้านการค้า สงัคม

และการคมนาคม ซึงเต็มไปด้วยห้างสรรพสินค้า สํานักงาน ธนาคาร และโรงแรม กรณีเมืองเล็ก

การใช้ทีดินตา่งๆเหลา่นีอาจจะมีการปะปนกนับ้าง แตสํ่าหรับเมืองใหญ่กิจกรรมเหล่านีจะปรากฏ

เป็นย่าน เช่น ย่านห้างสรรพสินค้า ย่านสํานกังาน และย่านสถานีขนสง่ เป็นต้น 

เขตปรับเปลียน (Zone in Transition) จะอยู่ถัดจากเขตเมืองออกไปบางแห่งเป็นย่าน

การค้าขายส่ง (Wholesale) บางแห่งเป็นย่านทีอยู่อาศยัสําหรับผู้ เพิงอพยพเข้ามาในเมืองใหม่ๆ

ราคาไมส่งู 

เขตอาศยัของคนงาน (Zone of independent workingmen’s home) เป็นเขตที 3 ทีถัด

จากใจกลางเมืองออกไปเป็นทีอยู่อาศยัของกรรมกรโรงงาน ซึงเป็นแรงงานสําคญัของอตุสาหกรรม 

กลุม่เหลา่นีจะยึดเอาความสะวดกในการเดินทางไปทํางาน และบริเวณนีจะไม่ไกลไปจากตวัเมือง

สามารถเข้าเมืองได้สะดวกเช่นกนั 

เขตทีอยู่อาศยัชนัดี (Zone of better residence) อยู่ถดัจากเขตที 3 มกัเป็นทีอยู่อาศยัของ

ชนชันกลาง ไม่ได้อพยพมาจากไหน บุคคลเหล่านีมกัเป็นนักธุรกิจ ส่วนมากจะอยู่อาศยัแบบ

ครอบครัว เดียวบริเวณโดยรอบจะมีร้านค้าบริการเลก็ๆเกิดขนึด้วย  

เขตสัญจรเช้าเย็น (Commuters’ zone) โดยทัวไปจะอยู่นอกเมืองออกไปตามเส้นทาง

สําคญัๆ โดยรวมกนัอยู่เป็นกลุม่เลก็ๆ เป็นย่านอยูอ่าศยัขนาดย่อม สว่นมากเป็นถินอาศยัทีมีราคา

แพง บคุลลเหลา่นีจะเดินทางเข้ามาทํางานในเมือง โดยอาศยัการขนสง่มวลชนบ้าง รถสว่นตวับ้าง  

โดยทัง 5 เขตนี Ernest W. Burgess ไม่ได้หมายความว่าจะคงอยู่เช่นนีตลอด แต่จะ

ปรับเปลียนไปตามความเจริญของเมือง โดยเฉพาะเวลาทีเมืองขยายตวัออกโซนชนัในจะลกุลําโซน

ชนันอกและโซนถดัๆไป 

ทฤษฎีรูปลิม (Sector theory) Hoyt (1939) เป็นผู้ เสนอทฤษฎีนีขึนมา กล่าวว่า เขตทีอยู่

อาศยัจะจดัรูปแบบในลกัษณะเป็นเสียวหรือเปลียนเสียงๆ แบบรูปพดั แผอ่อกไปจากจดุศนูย์กลาง

ของเมืองตามถนนสายสําคญั ทังนี Hoyt กล่าวถึงเขตทีอยู่อาศยัเท่านันไม่ได้กล่าวถึงเขตอืนเลย 
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สําหรับการขยายตวัของเมือง Hoyt กล่าวว่า การเคลือนทีของเขตทีมีราคาแพงจะเป็นแรงดึงดดู

สําคญั เพราะมีอิทธิพลดงึให้เมืองเจริญไปในทิศทางนนัด้วย นอกจากนี Hoyt ยงัได้ระบปัุจจยัทีทํา

ให้เกิดเขตทีอยู่อาศยัชนัดี คือ 

1. เขตทีอยู่อาศยัราคาแพงจะเกิดขนึและขยายตวัออกไปตามเส้นทางคมนาคม หรือไปสู่

จดุทีมีศนูย์กลางการค้าอืนๆก่อนแล้ว 

2. เขตทีมีบ้านราคาแพงจะมีแนวโน้มขยายตัวออกไปสู่บริเวณทีมีระดับสูง พ้นจาก

อทุกภยั หรือทีไมมี่อตุสาหกรรมใดๆ 

3. เขตทีมีบ้านราคาแพงจะมีแนวโน้มขยายไปสูบ่ริเวณทีโลง่นอกเมือง 

4. เขตทีอยู่อาศยัราคาแพงมกัจะมีแนวโน้มอยู่ใกล้บ้านผู้นําในท้องถินนนั 

5. การเคลือนทีของสํานักงาน ธนาคาร และร้านค้าจะดึงเอาเขตทีอยู่อาศยัราคาแพง

ออกไปในทิศทางเดียวกนั 

6. เขตทีอยู่อาศยัราคาแพงจะเกิดขนึตามเส้นทางคมนาคมทีสะดวกทีสดุ 

7. เขตทีอยู่อาศยัราคาแพงจะปรากฏอยู่ในทีกนึงเป็นเวลานาน 

8. แฟลตให้เช่าราคาแพงดเูหมือนจะมีให้เช่าในย่านการค้าเก่า 

9. ผู้จดัสรรทีดินอาจมีสว่นร่วมในการหนัเหทิศทางของเขตทีอยู่อาศยัราคาแพงได้ 

10. เขตทีอยู่อาศยัราคาแพง จะไม่เจริญแบบก้าวกระโดด แต่ละขยายไปในทิศทางที

แน่นอนเป็นเสียวๆ หรือมากกวา่เสียวก็ได้ 

ทฤษฎีหลายศนูย์กลาง (Multiple nuclei theory) Chauncy D. Harris และ Edward L. 

Ullman (1945) กลา่ววา่ เมืองไมจํ่าเป็นต้องมีศนูย์กลางธรุกิจเพียงจดุเดียว ศนูย์กลางของเมืองแต่

ละจดุจะเป็นศนูย์กลางทีเกิดขนึใหม ่ซึงจะเป็นตวัชีหรือสง่อิทธิพลตอ่การใช้ทีดินทีอยู่โดยรอบ โดย

ประกอบไปด้วยปัจจยั 4 ประการ ดงันี 

1. กิจกรรมทีต้องการความสะดวกโดยเฉพาะ 

2. กิจกรรมบางประเภททีต้องตงัใกล้กนัเนืองจากได้รับประโยชน์ร่วมกนั 

3. กิจกรรมบางประเภททีมีความแตกตา่งกนั เมือนํามาอยู่รวมกนัจะทําให้เกิดผลเสีย 
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4. กิจกรรมบางประเภทไมส่ามารถตงัในทีซึงเป็นทีปรารถนาทีสดุได้ เนืองจากคา่เช่าทีสงู  

 

ภาพที 2.1 ทฤษฎีการขยายตวัของเมือง 

ทีมา: http://marthabianco.com/Courses/models.html 

 

2.1.3 รูปแบบทีอยู่อาศัยภายในเขตเมือง 

 ฉตัรชยั พงษ์ประยูร (2527) กล่าวว่า การใช้ประโยชนทีดินในเมืองส่วนมากจะเป็นทีอยู่

อาศยั โดยทีอยู่อาศยัมีความแตกตา่งกนัออกไป และมีความหนาแน่นทีขนึอยู่กบัทําเลทีตงั มีความ

แตกตา่งกนัในด้านกายภาพ และคณุภาพของตวัอาคาร ในขณะทีจํานวนประชากรเริมเพิมขนึเรือย

เริมจากการอยู่อาศยัตามแหลง่การค้าภายในระยะเดินถึง ในระยะแรกเมืองจึงเป็นรูปวงกลม 

ในเวลาตอ่มาเมืองโตขนึ เขตทีอยู่อาศยักระจายออกไปจากบริเวณเดิมตวัเมืองจึงคล้ายรูป

ลิมกระจายไปตามถนนสายสําคญั ส่วนทียังเข้าไม่ถึงก็ปล่อยให้ว่างไว้ก่อน มีการอพยพเข้ามา

ทํางานจะเป็นกลุม่ประชากรแรงงานถกูๆ ผลคือมีอตุสาหกรรมใหม่เกิดขึนรอบนอกเขตทีอยู่อาศยั

ซึงสามารถเดินไปทํางานได้ สว่นประชากรทีคอ่นข้างยากจนต้องอาศยัใกล้เส้นทางคมนาคมเพราะ
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ต้องพึงพาขนสง่มวลชนความหนาแน่นของเขตทีอยู่อาศยัใกล้ทีทํางานสงูมาก ส่วนมากจะอาศยัอ

พาร์ตเมนต์ตลอดจนทาวน์เฮ้าส์ทีอยู่บริเวณรอบๆ 

เมือเวลาผา่นไปประชากรเพิมขนึจึงเกิดเขตทีอยู่อาศยัตอ่ไปอีก และมกัเป็นกลุ่มทีมีฐานะ

ปานกลาง อาศยัอยู่เป็นครอบครัวเดียวสว่นมากมีรถยนต์สว่นตวั 

ดงันนัอาจสรุปได้วา่ เขตทีอยู่อาศยัในเมืองมีทําเลทีตงั และลกัษณะทีได้กล่าวไว้แล้วโดย 

Ernest W. Busgess , Hoyt และ Chauncy D. Harris, Edward L. Ullman เขตทีอยู่อาศยัจะ

ประกอบไปด้วย 3 โซนคือ 

1. เขตประชิดกบัใจกลางเมือง มีความหนาแน่นสงูเป็นประเภทอพาร์ตเมนต์ คอนโด ใกล

เขตธรุกิจการค้า 

2. เขตกรรมกร เป็นเขตทีอยู่อาศยับริเวณกว้างโดยเขตชันในอาจมีความหนาแน่นสูง 

และบริเวณรอบอาจพฒันาตามจดุคมนาคม มีความหนาแน่นตํา 

3. เขตของกลุ่มผู้ มีความมงัคงั ทีอยู่อาศยัมกัเป็นครอบครัวเดียว มีบริเวณกว้าง อยู่ใน

บริเวณทีต้องสญัจรไปทํางานไกลๆ ได้เปรียบในเรืองสภาพแวดล้อม ความสงบ และ

ห่างไกลมลภาวะทางอากาศ 

ดงันนัหากยึดเอาความสมัพนัธ์ระหวา่งความหนาแน่นของประชากรในเมืองกับระยะทาง

ห่างออกไปจากใจกลางเมือง ซึงจะได้ความจริงดงันี คือ เขตใจกลางเมืองจริงๆ มีประชากรอาศยั

อยู่น้อยมาก เลยออกไปจะเป็นเขตทีมีความหนาแน่นสงูเพราะย่านตึกสงู ถัดออกไปจะเป็นทาวน์

เฮ้าส์ ห้องแถว และอพาร์ตเมนต์ ถัดออกไปจะเป็นแบบหลายครอบครัว และจึงมาเป็นแบบ

ครอบครัวเดียว และชานเมือง    

2.1.4 เขตชานเมือง (Suburb)  

ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) ชานเมือง คือ บริเวณส่วนหนึงทีอยู่รอบนอกของเมืองทีมี

ความหนาแน่น และบทบาทหน้าทีเดน่ชดัของชานเมือง คือ จะเป็นแหลง่ทีมีประชากรเพิมขนึอย่าง

รวดเร็ว เช่น สําโรง ลาดพร้าว หลกัสี เป็นต้น โดยทัวไปจะอยู่ห่างจากเมืองใหญ่ประมาณ 10-20 
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กิโลเมตร แตท่งันีต้องมีการเกียวกนักบัการดําเนินชีวิตในเมืองใหญ่ มีการเดินทางไปกลบัสะดวก 

ลกัษณะชุมชนอาจสืบเนืองมาจากความเจริญในใจกลางเมือง ทําให้ประชาชนและกิจกรรมล้น

ออกมาบริเวณดงักลา่ว 

วิธีการศึกษาเขตชานเมืองจึงจําเป็นจะต้องกําหนดเขตตามเขตพืนทีการปกครองเพือ

ความสะดวกในการนําข้อมลูมาใช้ ไมว่า่จะเป็นตําบลหรือแขวง และอําเภอหรือเขตก็ได้ 

 

2.1.5 กระบวนการเปลียนแปลงทีอยู่อาศัย 

 ฉตัรชยั พงษ์ประยรู (2527) การศกึษาพฤติกรรมการย้ายทีอยู่อาศยัทําให้เข้าใจพฤติกรรม

บางอย่างของผู้อยู่อาศัย อันเป็นการย้ายของคนกลุ่มหนึง ซึงอาจไปกระทบกับคนอีกกลุ่มหนึง 

การศกึษาการย้ายครอบครัวจากภายในเมืองออกสูช่านเมือง หรือการย้ายเข้าเมืองของชาวชนบท 

ย่อมมีผลตอ่องค์ประกอบของประชาชนในย่านนนัๆของเมือง เช่น ด้านสงัคม ความหนาแน่นของ

ประชากร และการเปลียนแปลงทางกายภาพ เช่น เส้นทางความนาคม  

 การย้ายทีอยู่อาศยัประกอบด้วยการตัดสินใจหาทีอยู่ใหม่ และการค้นหาทีอยู่ใหม่ การ

ตดัสินใจอาจเกิดจากค่านิยมของคนเรา หรือเกียวกับวิถีชีวิต สภาพบ้านทีต้องการหรือละแวกที

ต้องการอาศยั อิทธิพลการตดัสินใจของแตล่ะคนมีสาเหตจุาก 

1. ความจําเป็นทีต้องการย้ายออกจากทีเก่า 

2. ความจําเป็นในการปรับฐานะทางสงัคม เช่น แตง่งาน หย่าร้าง หรือเปลียนงานใหม ่

3. ความต้องการในเรืองทีอยู่อาศยัเปลียนไป เช่น ขนาดครอบครัวใหญ่ขนึ 

4. เกิดแรงดงึดดูจากย่านทีอยู่อาศยัอนัเกิดขนึในแถบชานเมืองเป็นตวัดงึดดู 

ดงันนัสามารถสรุปสาเหตไุด้วา่ ใน 2 ข้อแรกจะเป็นการถกูบงัคบั (Forced moves) และ 2 

ข้อหลงั เป็นการสมคัรใจ (Voluntary moves)  

Thomas P. Boehm กล่าวว่า “การเลือกครอบครองของครัวเรือนขึนอยู่กับการตดัสินใจ

โยกย้ายในอนาคตทีคาดว่าจะเกิดขึนของครัวเรือนนัน เป็นสมมติฐานทีอยู่บนพืนทีฐานของการ
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วิเคราะห์โดย Shelton เรือง The Cost of Renting Versus Owning A Home ในเรืองต้นทุนการ

เท่าเปรียบเทียบกบัการเป็นเจ้าของทีอยู่อาศยั ผลการศกึษาของ Shelton แสดงถึงตลาดทีอยู่อาศยั

อยู่ในดลุยภาพระยะแล้ว ตวัแปรสําคญัในการกําหนดทางเลือกครอบครองซึงต้นทุนน้อยทีสดุ คือ 

ช่วงระยะเวลาของครัวเรือนทีอาศยัอยู่ในทีตงัทีกําหนดไว้ เนืองจากมีต้นทนุคงทีในการเป็นเจ้าของ 

(เช่นคา่ใช้จ่ายในการดําเนินการขายบ้าน) และต้นทุนการผนัแปรของการเช่าทีอยู่อาศยัมากกว่า

ต้นทนุผนัแปรของการเป็นเจ้าของในหน่วยทีอยู่อาศยัทีเทียบกันเท่านัน ยิงครัวเรือนอาศํยอยู่ใน

ทีตงัทีกําหนดไว้นานมากเท่าใดก็ยิงจะทําให้เป็นไปได้มากกวา่มลูค่าปัจจุบันคิดลด (The Present 

Discounted Value) ของต้นทนุการเช่าจะมากกวา่มลูคา่ปัจจบุนัคิดลดของต้นทนุการเป็นเจ้าของ 

อย่างไรก็ตามเนืองจากคา่ใช้จ่ายในการดําเนินการขายทีอยู่อาศยัซึงเป็นต้นทุนตวัหนึง ดงันันการ

โยกย้ายในอนาคตทีคาดวา่จะเกิดขนึก็ขนึอยู่กบัการเลือกครอบครองในปัจจบุนัด้วย”  

 Rudel ได้วิจยัโดยใช้ข้อมลูจากรายงานการสํารวจทีอยู่อาศยัประจําปีของสหรัฐ (Annual 

Housing Surveys) เพือสงัเกตความสมัพนัธ์ระหวา่งการขยายตวัของขนาดครอบครัวกับการย้าย

จากสถานทีทีอยู่อาศยัให้เช่าไปยงัการเป็นเจ้าของทีอยู่อาศยัในกลางปี และปลายปีทศวรรษ 1970 

แสดงให้เห็นได้ดงันี 

1. การขยายตวัของขนาดของครอบครัว กระตุ้นให้เกิดการย้ายจากสภาพการเช่ามาเป็น

การเป็นเจ้าของทีอยู่อาศยั 

2. การเปลียนแปลงในด้านการเพิมขึนของราคาบ้านระหว่างทศวรรษ 1970 อาจจะ

เปลียนแปลงสภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจทีสมัพนัธ์กบัการย้าย จากสถานภาพของ

การเป็นผู้เช่ามาเป็นเจ้าของทีอยู่อาศยั 

 

2.1.6 แรงกระตุ้นทีทาํให้เกิดการย้ายทีอยู่อาศัย  

ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) กล่าวว่าแรงกระตุ้นทีทําให้เกิดการย้ายทีอยู่อาศัยแบ่ง

ออกเป็น 2 กลุม่ดงันี 
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1. แรงกระตุ้นทีไมพ่ึงปรารถนา 

1.1. ขนาดของทีอยู่อาศยั คือ การไมพ่อใจทีอยู่อาศยัเก่า อาจเกิดขนึได้ทงัวยัเริมต้นครอบครัว 

และวยัชรา อาจต้องปรับบ้านให้พอดีกบัความต้องการ 

1.2. ราคาบ้าน คือ ราคาค่าเช่าบ้านทีเริมแพงขึนเรือยๆ อาจมีการย้ายทีอยู่อาศยัใหม่ หรือ

ฐานะดีขนึย้ายไปอยู่ในทีอยู่อาศยัราคาสงูขนึ 

1.3. สภาพตวับ้านและละแวกทีอาศยั เกียวกับการดูแลรักษา ความสะอาด และปราศจาก

สิงรบกวน เป็นองค์ประกอบสภาพแวดล้อมบ้าน 

1.4. ความสะดวกในการเข้าถึง เช่น การเดินทางไปทํางาน ทําธุรกิจตลอดจนรับบริการต่างๆ 

เป็นเหตทํุาให้ต้องย้ายทีอยู่อาศยัใหม ่

1.5. ลกัษณะสภาพแวดล้อมของละแวกทีอยู่อาศยั เช่น โดยทัวไปหมายถึงองค์ประกอบทาง

สงัคมของย่านทีอยู่อาศยัเปลียนไปในทิศทางใด หรือสภาพสาธารณูปโภคในหมู่บ้านที

กําลงัแย่ลง สภาพดงักลา่วอาจทําให้เกิดการย้ายทีอยู่อาศยัก็ได้ 

2. แรงกระตุ้นอนัพึงปรารถนา 

2.1. ความหวงัในเรืองกินดีอยู่ดี แรงดนัทางด้านนีเกิดจากความสะดวกสบายของวตัถุสงัคม

สมยัใหม ่ในแง่ทําเลทีตงัซึงสนองความต้องการได้ดี เช่น อพาร์ตเมนต์ตงัอยู่ใจกลางเมือง

ถกูใจคนโสด หรือคูแ่ตง่งานใหม ่เป็นต้น 

2.2. ความหวงัชือเสียงทางสงัคม สว่นมากเกิดจากวิถีชีวิตในอาชีพทีประกอบ และชุมชนทีอยู่

อาศัย เช่น ชานเมืองเป็นทีอยู่ของชนชันกลางขึนไป บ้านมีราคาแพง และได้รับการ

โฆษณาจากผู้จดัสรรวา่เป็นย่านของผู้มีฐานะดี 

2.3. ความหวงัเกียวกบัครอบครัว โดยเฉพาะสภาพแวดล้อมทีเหมาะกับการเติบโตของเด็กๆ 

ตวับ้าน สนามหญ้า และการตกแตง่ด้วยอปุกรณ์ทีดี เป็นปัจจัยดึงดดูให้ครอบครัวชนชัน

กลางขนึไปอยู่อาศยัร่วมกนั 

2.4. ความหวงัเกียวกบัชมุชน เรืองนีจัดเป็นวิถีชีวิตทีอาจประสบความสําเร็จถ้ามีการพบปะ

ติดตอ่กบัผู้มีฐานะทางสงัคมเหมือนกนั จะเห็นได้ชดัทางสงัคมตะวนัตกผู้ มีชีวิตคล้ายกัน

จะอยู่ในละแวกเดียวกนั 

3. บทบาทของความสมัพนัธ์ 
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3.1. วยัของชีวิต ในช่วงแรกของการใช้ชีวิต คือ ตอนแต่งงานจะมีแนวโน้มการแยกครอบครัว

มากทีสดุ ในขณะทีเดก็อยู่ในวนัเรียนและหัวหน้าครอบครัวมีความก้าวหน้าในอาชีพจะ

เป็นช่วงทีมนัคงทีสดุ คือ ไมมี่การย้ายทีอยู่อาศยั ขนัสดุท้ายคือ ช่วงทีเดก็เติบโตแยกย้าย

ออกไปจากครอบครัว อาจมีการเปลียนแปลงทีอยู่อาศยัอีกครัง ดงันันวยัทีมีแนวโน้มการ

ย้ายทีอยู่อาศยัสงู คือ ช่วงอาย ุ20-30 ปี หลงัจากนันการย้ายจะไม่ค่อยมี จนกว่าเด็กจะ

โตและย้ายออกไปจากบ้านจึงจะมีการปัรบตวัอีกครัง 

3.2. ฐานะทางเศรษฐกิจ สงัคม ไมไ่ด้มีความสมัพนัธ์กบัการย้ายทีอยู่โดยตรง แต่เป็นปัจจัยที

ต้องผสมผสานกับปัจจัยอืนด้วย เช่น อายุหัวหน้าครอบครัว สภาพตัวบ้าน การเข้าถึง 

และอืนๆ ซึงจะก่อให้เกิดการย้ายถิน 

3.3. เชือชาติ เช่น ชนกลุม่น้อยทีเข้ามาอยู่ในเมืองมกัเช่าทีอยู่อาศยั มีขนาดครอบครัวใหญ่ มี

วยัหนุ่มสาวมาก และด้วยองค์ประกอบเหลา่นีทําให้ต้องย้ายทีอยู่อาศยับ่อย 

 

2.2 แนวคดิเกียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค และการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัย 

2.2.1 แนวคดิเกียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นเรืองทีทําความเข้าใจได้ยาก เพราะผู้บริโภคแต่ละบุคคลมีความ

แตกตา่งออกกนัไปยากทีจะคาดการณ์ให้ถกูต้องได้ ทงันีเพือการนําไปใช้ในการพฒันากลยทุธ์ทาง

การตลาดของนักการตลาด คือ การกําหนด และการทําความเข้าใจในตลาดเป้าหมาย (Target 

market) ซึงนําไปสูก่ารวางแผนสว่นประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซึงจะเป็นการนําเสนอ

ผลิตภณัฑ์ ราคา การจําหน่าย และการสง่เสริมทางการตลาด ให้อสอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายนัน 

ซึงกิจกรรมทงัหมดเหลา่นีจําเป็นต้องอาศยัข้อมลูและความเข้าใจเกียวกับผู้บริโภค ทังนีได้มีผู้ ให้

ความหมายของคําวา่ พฤติกรรมผู้บริโภค หลายความหมายดงันี 

Engle, Blackwell and Miniard (1990:3) (อ้างใน ศุภร เสรีรัตน์, 2544:6) กล่าวถึง

พฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการกระทําต่างๆ ทีเกียวกับการจัดหาให้ได้มาซึงการบริโภค และการ
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จบัจ่ายใช้สอยสินค้า และบริการ รวมทงักระบวนการตดัสินใจทีเกิดขนึทงัก่อน และหลงั การกระทํา

ดงักลา่วด้วย 

Loudon and Bitta (1988:4) (อ้างใน ศภุร เสรีรัตน์, 2544:7) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภค 

เป็นกระบวนการตดัสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพทีบคุคลเข้าไปเกียวข้องเมือมีการประเมินการ

ได้มา การใช้หรือการัจบจ่ายใช้สอย ซึงสินค้าและบริการ 

ศภุร เสรีรัตน์ (2544:7) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง พฤติกรรมบุคคลทีเกียวข้อง

กบัการซึอ และการใช้สินค้าและบริการ (ผลิตภณัฑ์) โดยผา่นกระบวนการแลกเปลียนทีบุคคลต้อง

ตดัสินใจก่อน และหลงัการกระทําดงักลา่ว โดยทีผู้บริโภคหมายถึง ผู้ มีสิทธิในการได้มา และใช้ไป

ซึงสินค้าและบริการทีได้มีการเสอนขายโดยสถาบนัทางการตลาด  

ดงันนั ผู้บริโภคจึงเป็นปัจจัยสําคญัในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพราะเมือเราเข้าใจ

ผู้บริโภคในแตล่ะคนในเรืองความต้องการทีอยากได้ กระบวนการทางความคิด ความประทับใจ 

ปัญหา และการกระทํา จะทําให้เราเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภคได้ 

ผู้ ซือ (Buyer) Loudon and Bitta (1988) (อ้างใน ศุภร เสรีรัตน์, 2544:7) ได้ให้

ความหมายไว้วา่ เป็นบคุคลทีได้ไปซือจริงในกระบวนการซือ หรืออาจเรียกได้วา่เป็นผู้บริโภค 

การศึกษาผู้บริโภคเป็นการศึกษาทีเกียวกับการปฏิบัติต่อกันระหว่างบุคคลหนึง กับ

สิงแวดล้อมทีอยู่รอบๆตวั ซึงสิงแวดล้อมจะประกอบไปด้วย 2 สว่นคือ  

1. หน่วยของสงัคม (Social Units) ได้แก่ บคุคล และกลุม่บคุคล เช่น ครอบครัว เพือนฝงู 

และผู้ ร่วมงาน เป็นต้น 

2. หน่วยของธรุกิจ (Business Firms) ได้แก่ธรุกิจแตล่ะประเภททีมีความแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคจะมีการปฏิบตัิตอ่สิงแวดล้อมทัง 2 ส่วน และในขณะเดียวกันหน่วยของสงัคมก็

จะมีการปฏิบัติต่อกันกับหน่วยของธุรกิจด้วย โดยจะเป็นในแง่ของการสือสารถึงความต้องการ 

ทศันคติ ความรู้สกึ ความมีอคติ และอืนๆ นนัคือทงั 3 ปัจจยันีมีอิทธิพลตอ่กนั (ภาพที 2.2)  
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ภาพที 2.2 แสดงถึงการปฏิบตัติอ่กนัระหวา่งบคุคลกบัสิงแวดล้อม 

ทีมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554:15) 

2.2.2 ปัจจัยทีมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Basic determinants of consumer 

behavior) 

 ศุภร เสรีรัตน์ (2554) แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัยด้วยกันคือ 1) ปัจจัยทีอยู่ภายในบุคคล 

(internal variables) เรียกอีกอย่างหนึงว่าปัจจัยพืนฐาน 2) ปัจจัยทีอยู่ภายนอกบุคคล (external 

variables) เรียกอีกอย่างหนึงวา่อิทธิพลของสิงแวดล้อม 

1. ปัจจยัพืนฐานทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Basic determinants of consumer 

behavior) 

ปัจจยัพืนฐานทีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภค มกัเรียกชืออีกอย่างว่าปัจจัยทีอยู่ภายใน

บคุคลมีผลโดยตรงตอ่การตดัสินใจ จะเป็นตวัควบคมุความคิดภายในทังหมด ซึงประกอบไปด้วย 

4 ประการ คือ 1) ความต้องการของผู้บริโภค(Consumer’s need) 2) แรงจูงใจ(Motives) 3) 

ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค 

หน่วยของสงัคม หน่วยธุรกิจ 

สิงแวดล้อมภายนอก 
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บคุลิกภาพ(Personality) และ 4) การรู้(Awareness) และการรู้ประกอบไปด้วยปัจจยัย่อย 3 ปัจจยั 

คือ การรับรู้(Perception) ทศันคติ(Attitudes) และการเรียนรู้(Learning)  

การตดัสินใจของผู้บริโภคอยู่ตรงกลางวงกลม(ภาพที2.3) และมีปัจจยัพืนฐานล้อมรอบอีก

ทีหนึงก็เพราะปัจจยัตา่งๆ เหลา่นีเป็นศนูย์รวมของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค และเป้าหมายของ

พฤติกรรมผู้บริโภคก็คือ การตัดสินใจตอบสนองความต้องการของบุคคลให้เป็นทีพอใจ โดย

ความสมัพนัธ์ซึงกนัและกนัระหวา่งปัจจยัพืนฐานทกุปัจจยัจะมีความสมัพนัธ์กนัโดยตรง  

ปัจจยัพืนฐานกบัการตดัสินใจซือ ความต้องการ แรงจงูใจ บคุลิกภาพ และการรู้ของบคุคล

ไมส่ามารถควบคมุให้คงเดิมได้ ณ เวลาใดเวลาหนึง นนัคือมนัสามารถเปลียนแปลงไปได้เสมอ แต่

การเปลียนแปลงนนัยากทีจะเห็นได้ชดั คือจะคอ่ยๆเปลียนแปลงอย่างช้าๆ ปัจจยัพืนฐานเหลา่นีจะ

เป็นตวัควบคมุการตดัสินใจของผู้บริโภคในแตล่ะครังทีเกิดขนึ  

การเกิดขึนร่วมกันของปัจจัยพืนฐานเป็นเรืองทีกิดขึนในใจของบุคคลซึงยังคงเป็น

กระบวนการทียงัไมอ่าจสามารถเข้าใจได้ทงัหมด ดงันนัจึงควรพิจารณาอิทธิพลของสิงแวดล้อม ซึง

เป็นปัจจยัภายนอกบคุคลด้วย 

2. ปัจจยัทีอยูภ่ายนอกบคุคล หรืออิทธิพลของสิงแวดล้อม (Environmental influences) 

อิทธิพลของสิงแวดล้อมคือ อิทธิพลภายนอกทีส่งผลถึงพฤติกรรมผู้บริโภค ซึงเป็นปัจจัย

ภายนอก และแบ่งออกเป็น 5 ปัจจัยใหญ่ๆด้วยกัน คือ 1) อิทธิพลของครอบครัว (Family 

influences) เกิดจากสมาชิกในครัวเรือน 2) อิทธิพลของสงัคม (Social influences) เกิดจากการ

ติดต่อบุคคลอืนนอกเหนือจากครอบครัว เช่น สถานทีทํางาน 3) อิทธิพลของธุรกิจ (Business 

influences) เกิดจากการติดตอ่โดยตรงของธรุกิจ 4) อิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural influences) 

จะเป็นเรืองของความเชือในตัวบุคคล 5) อิทธิพลทางเศรษฐกิจ (Economic or income 

influences) เป็นข้อจํากดัของผู้บริโภค เช่น การเงิน และปัจจยัอืนๆทีเกียวข้อง 
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ภาพที 2.3 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

ทีมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

  

 พฤติกรรมของผู้บริโภคจะเริมขนึเมือรู้สกึขาดผลิตภณัฑ์บางอย่าง ซึงจะเป็นตวักระตุ้นให้

เกิดการกลันกรองประสบการณ์เพือตรวจสอบข้อมูลทีมีอยู่มาพิจารณาเกียวกับผลิตภัณฑ์ว่า

ต้องการหรือไม่ ถ้ามีความต้องการจะสามารถซือได้จากทีไหน หากผู้บริโภคใช้ผลิตภัณฑ์เป็น

ประจําปัจจยัทางสิงแวดล้อมก็ไมมี่อิทธิพลมากนกั แตถ้่าการตดัสินใจเรืองนนัยงัไมมี่ความแน่นอน 

ปัจจยัสิงแวดล้อมก็จะเข้ามามีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือทนัที 
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ภาพที 2.4 แสดงแบบจําลองแสดงถึงพฤติกรรมผู้บริโภค 

ทีมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 

ผู้บริโภคเริมจากการทีมีความตงัใจซือเป็นปัจจยัพืนฐานภายใน ซึงได้รับอิทธิพลบางส่วน

จองสิงแวดล้อมด้วย โดยสิงแวดล้อมมีส่วนช่วยในการก่อทัศนคติการกําหนดรูปแบบการเรียนรู้ 

การสนบัสนนุความต้องการ และแสดงถึงทิศทางการจูงใจของตวักระตุ้น และนอกจากนีอิทธิพล

สิงแวดล้อมยงันําไปสูก่ารตดัสินใจซือได้โดยตรงอีกด้วย 

ตวักระตุ้น 

การขาดของ

ผลิตภัณฑ์ 

ประสบการ ณ์

ข้ อ มู ล ที เ ก็ บ

สะสมไว้ 

ปัจจยัพืนฐาน: 

-ความต้องการ 

-แรงจงูใจ 

-บคุลกิภาพ 

-การรู้ 

การตดัสนิใจซือ: 

-ซือหรือไม่ซือ 

-ซืออะไร 

-ซือเมือไหร่ 

-ซือจากทีไหน 

-ซือโดยวิธีใด 

ผลลพัธ์ทีได้: 

-ความพอใจ 

-ความไม่พอใจ 

อิทธิพลของสงิแวดล้อม: 

-ครอบครัว 

-สงัคม 

-วฒันธรรม 

-รายได้ 
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 ผู้บริโภคอาจได้คําแนะนําจากบคุคลตา่งๆ ทีเป็นสิงแวดล้อมภายนอกได้ เช่น ครอบครัว คู่

สมรส หรือพนกังานขาย เป็นต้น   

 ผลของการตัดสินใจของผู้บริโภคมีได้ทังความพอใจ และความไม่พอใจตลอดการใช้

ผลิตภณัฑ์นนัๆ โดยทีข้อมลูเหลา่นีจะย้อนกลบัมาเป็นประสบการณ์ของบคุคล ถ้าผู้บริโภคมีความ

พอใจก็ไมจํ่าเป็นต้องมีพฤติกรรมอีกตอ่ไป และถ้าไมพ่อใจแสดงว่าผู้บริโภคมีความต้องการ ซึงจะ

กลายเป็นตวักระตุ้นให้เข้าสูก่ระบวนการของพฤติกรรมผู้บริโภคอีกครัง พร้อมกบัเป็นประสบการณ์

ทีจะมีผลกระทบตอ่การตดัสินใจในอนาคต ดงันันสิงสําคญัคือ เราควรรู้ผลประโยชน์จากสินค้าที

ยงัไมไ่ด้มีให้ และผลประโยชน์ทีมีไว้บ้างแล้ว จะเป็นประโยชน์ต่อการดําเนินธุรกิจอย่างยิง เพราะ

พฤติกรรมผู้บริโภคไมเ่คยสินสดุลง เนืองจากด้วยความไมพ่อใจ และเกิดสภาวะการขาดผลิตภณัฑ์

อยู่เสมอนนัเอง 

 การศกึษาพฤติกรรมผู้ ซือส่วนใหญ่พิจารณาจากพฤติกรรมบุคคล ทีแสดงออกในการซือ

สินค้า โดยการซือสินค้าซึงสามารถแยกได้ 2 ลกัษณะดงันี คือ  

 1.การซือทีสามารถอธิบายเหตผุลได้วา่เกิดอะไรขนึ 

 2.การซือทีขนึอยู่กบัอารมณ์ความรู้สกึ 

 ดงันนัจึงได้แบ่งทฤษฎีการศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคออกเป็น 2 ด้านได้แก ่

 1.ทฤษฎีวา่ด้วยพฤติกรรมทีมีเหตผุล (rational or substantive theories) 

 2.ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีเกิดจากอารมณ์ (Emotional or Non-Rational or Non-

Substantive Theories) 

ตารางที 2.1 แสดงทฤษฎีตา่งๆ ของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีมีเหตุผล 

(Substantive) 

ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีเกิดจากอารมณ์  

(Non substantive) 

ทฤษฎีว่าด้วยคนประหยัด (Economic man) 

ทฤษฎีว่าด้วยการแก้ไขปัญหาหรือการตัดสนิใจ 

ทฤษฎีว่าด้วยจิตวิเคราะห์ (Psychoanalytic) 

ทฤษฎีว่าด้วยการกระทําทางสงัคม (Social actions) 
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ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีมีเหตุผล 

(Substantive) 

ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีเกิดจากอารมณ์  

(Non substantive) 

(Problem Solving or Decision Making) 

ทฤษฎีว่าด้วยการหลกีเลยีงความเสยีง (Risk 

avoidance) 

ทฤษฎีว่าด้วยการเรียนรู้ (Learning) 

ทฤษฎีว่าด้วยการกระทําทีไม่ได้ตงัใจมาก่อน (Impulse 

actions) 

ทฤษฎีว่าด้วยการสุม่เลอืกหรือความน่าจะเป็น 

(Random Choice or Probabilistic) 

ทีมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 ศภุร เสรีรัตน์ (2554) ยังได้กล่าวถึงผู้บริโภคกับพฤติกรรมผู้บริโภคว่า การซือสินค้าของ

ผู้บริโภคหากรู้ตวัอยู่เสมอวา่ต้องการอะไร ได้รับอิทธิพลมาจากอะไรจะสง่ให้ผู้บริโภคอยู่ในสภานะ

ทีไมถ่กูหลอกทําให้สามารถแยกสินค้าทีไมต้่องการได้ดีขึน นันคือรู้อารมณ์ความต้องการทีแท้จริง

ของตน และจะทําอย่างไรให้ตอบสนองตอ่ความต้องการของตนได้ เพือนําไปสูก่ารเลือกซือสินค้าที

เหมาะสมสอดคล้องกบัภาพพจน์ของผู้บริโภคเอง จะทําให้ได้รับความพึงพอใจมากยิงขนึด้วย 

 ดงันนัเราจึงควรศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพือนําไปสูก่ารเข้าใจถึงปัญหา และการวางแผน

นโยบาย พร้อมกบักําหนดกลยทุธ์ทางการตลาดได้ 

2.2.3 แนวคดิเกียวกับการตัดสินใจซือ 

การตดัสินใจซือจะเกิดขึนได้ก็ต่อเมือผู้บริโภคต้องมีการยอมรับในสินค้า หรือตราสินค้า 

เพราะมีความสําคญัต่อความพึงพอใจดังนันการตดัสินใจซือจึงเป็นปัจจัยสําคญัของการศึกษา

พฤติกรรมผู้บริโภค โดยมีปัจจยัพืนฐานได้แก่ ความต้องการ แรงจงูใจ บคุลิกภาพ และการรู้ ซึงจะ

นํามาพิจารณาร่วมกันกับอิทธิพลภายนอก ก็จะเป็นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค แล้วก็จะ

สามารถศกึษากระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภคได้ สดุท้ายจะทําให้เราทราบว่าพฤติกรรมการซือ

เกิดขนึได้อย่างไร รวมถึงการตดัสินใจ และกระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค 

2.2.3.1 ลักษณะทัวไปของการตัดสินใจ (The Nature of decision making) 

 กิจกรรมทีทําให้เกิดการตดัสินใจมีดงันี 

1. ผู้ตดัสินใจต้องเผชิญกบัปัญหาทีต้องการแก้ไข โดยผู้ตดัสินใจหมายถึง “บุคคลทีไม่ได้รับ

ความพอใจสําหรับภาวะทีเป็นอยู่ในปัจจุบัน หรือความคาดหวงัในอนาคต รวมทังความ
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ปรารถนาอยากได้ และสิทธิทีจะนําการกระทําของบุคคลให้มุ่งไปสู่การแก้ไขสภาวะใน

ปัจจบุนัหรืออนาคต” (Williams. 1982:26) 

2. ผู้ตดัสินใจมีความตงัใจให้ได้มาซึงเป้าหมายใดเป้าหมายหนึง ซึงจะแสดงออกในรูปแบบ

ของการได้มาหรือรักษาให้คงสภาวะเดิมอยู่ โดยมีเป้าหมายคือความพอใจทีได้รับจาก

สินค้า และบริการ 

3. ผู้ตดัสินใจต้องเลือกกระทําทีนําไปสูก่ารได้มาซึงเป้าหมาย โดยจะเป็นเรืองของปัจจยัทีเข้า

มาเกียวข้องคือ ตราสินค้า คณุลกัษณะของสินค้า และราคา เป็นต้น 

4. ผู้ตดัสินใจต้องเผชิญกบัความไมแ่น่นอนของทางเลือกบางสว่น ซึงจะนําสูค่วามพอใจ และ

ความไมพ่อใจ หมายถึง ระดบัของการไมรู้่ของแรงจงูใจ หรือขาดความรู้เกียวกบัทางเลือก 

เป็นต้น 

 กระบวนการตดัสินใจจึงเป็นการซือผลิตภณัฑ์ทีมีเป้าหมายเพือแก้ปัญหาในการซือ และ

การใช้ผลิตภณัฑ์ซึงจะสง่ผลกระทบตอ่ผู้บริโภค ทําให้ต้องพยายามหาข้อมลูทีเป็นประโยชน์ตอ่การ

ตดัสินใจ จนนําไปสู่การเลือก และอาจไม่ได้แสดงถึงการแก้ปัญหาทีดีทีสุด แต่พฤติกรรมการ

ตดัสินใจจะทําได้ดีอย่างตอ่เนือง จนทําให้การตดัสินใจได้ผลดีในทีสดุ 

2.2.3.2 การตัดสินใจของผู้บริโภค (The consumer’s dilemma) 

 การตดัสินใจของผู้บริโภคต้องมีเหตผุลประกอบคือ  

1. มีความปรารถนาอยากได้มากเกินไป (too many desires) ผู้บริโภคมีความต้องการ

มากขนึ และต้องการสินค้าทีดีกวา่เดิมตลอดเวลา 

2. ขาดเงินทุน (lack of capital) ในการตัดสินใจซืออย่างมีประสิทธิภาพนันจําเป็น

จะต้องมีการใช้เงิน หากขาดเงินทนุก็จะกลายเป็นข้อจํากัดในเรืองของปริมาณสินค้า 

และบริการได้ 

3. มีข้อมลูไม่เพียงพอ (inadequate information) หากมีมากเกินไป หรือน้อยเกินไปก็

เป็นปัญหาตอ่การตดัสินใจซือได้เช่นกนั 
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4. มีเวลาไมเ่พียงพอ (insufficient time) ประสิทธิภาพในตลาดของผู้บริโภคลดลงเพราะ

การขาดเวลาในการเปรียบเทียบสินค้าเพือตดัสินใจ หากมีเวลาน้อยก็จะใช้ความเคย

ชิน และรับฟังคําปรึกษาพร้อมกบัมีการตรวจสอบเลก็น้อยโดยการเปรียบเทียบสินค้า

เป็นต้น 

5. มีการฝึกอบรมไม่ดี (poor training) ผู้บริโภคส่วนมากยังมีการฝึกอบรมสําหรับการ

เลือกสินค้ายงัไมเ่พียงพอ  

 

2.2.3.3 การวางแผนการตัดสินใจของผู้บริโภคคือทางออกสําหรับผู้บริโภค 

(Consumer decision planning is a way out) 

 การตดัสินใจผู้บริโภคสามารถทําได้โดยการวางแผนการซือล่วงหน้า เพือการตดัสินใจซือ

นันจะได้มีประโยชน์เพราะปัญหาของตลาดทีมีความซับซ้อนอาจทําให้ไม่สามารถตัดสินใจได้

ถกูต้อง 

 การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกทีจะกระทําสิงใดสิงหนึงโดยเฉพาะจาก

บรรดาทางเลือกตา่งๆ ทีมีอยู่ (Walters. 1987:69) 

 การวางแผน (Planning) หมายถึง การกระทําการตัดสินใจสําหรับความต้องการหรือ

ปัญหาทีได้กําหนดไว้ก่อนลว่งหน้า (Walters. 1987:69) 

 ดงันนัการวางแผนการตดัสินใจของผู้บริโภค หมายถึง การเลือกทางเลือกทีจะกระทําสิงใด

โดยจากทางเลือกตา่งๆ ทีมีอยู่สําหรับความต้องการ หรือปัญหาทีได้กําหนดไว้ล่วงหน้า (Walters. 

1987:69) 

 การวางแผนการตดัสินใจของผู้บริโภคไมจํ่าเป็นต้องเป็นทางการ หรือซบัซ้อนมาก เพียงแต่

ต้องรู้ว่ามีความต้องการอะไร แล้วทางเลือกทีจะจัดการกับปัญหานันคืออะไรเท่านัน โดยการ

วางแผนมีโอกาสประสบความสําเร็จได้ 3 ประการคือ 

1. การวางแผนการซือมกัจะมีเป็นผู้นําการบริโภคให้มีกระบวนการคิดทีสมเหตสุมผล 
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2. การวางแผนจะบีบให้ผู้บริโภคพิจารณาปัญหาทีเกิดขึน โดยจะให้ความสําคัญกับ

ผลิตภณัฑ์ และวิธีซือทีเป็นปัญหาอยู่ในขณะนนัเท่านนั 

3. การวางแผนทําให้ทราบถึงวิธีการทีจะจัดลําดบัความสําคญัของการตดัสินใจทีมีอยู่

มากได้ ดงันนัความสําคญับางอย่างจึงเลือนออกไปได้ 

 

2.2.3.4 การตัดสินใจของผู้บริโภคกับพฤติกรรมทีมีเหตุผล (Consumer decision 

and rational behavior) 

 การตดัสินใจของผู้บริโภคทีบคุคลจะสามารถใช้ความคิดตดัสินใจในตลาดด้วย การกระทํา

จะเกิดจากแรงจงูใจ อารมณ์ หรือความไมเ่ข้าใจ ซึงแสดงให้เห็นถึงความมีเหตผุล แต่การกระทํา

อย่างหนึงอาจไมไ่ด้กระทําภายใต้เหตผุลอย่างเดียวกัน และไม่ง่ายทีจะกระทํา โดยธรรมชาติของ

เหตผุลจะมีอยู่ในพฤติกรรมการตดัสินใจของผู้บริโภคด้วย 

1. แนวความคดิดังเดิมว่าด้วยความมีเหตุผล เกียวกบัแนวคิดของคนประหยัดที

จะพยายามให้ได้รับอรรถประโยชน์สงูสุด และจะไม่ใช้อารมณ์ในการตัดสินใจของตน นันคือ

พฤติกรรมทีมีเหตผุล และถ้าแรงจงูใจมาจากจิตวิทยา เช่น ความรู้สกึ ความมีอคติ ความชอบ และ

ความไม่ชอบ นันคือพฤติกรรมทีไม่มีเหตผุล รวมทังแรงจูงใจทีทําขนัด้วยอารมณ์ เช่น ความรัก 

ความมีชือเสียง ความภาคภมิูใจ ความมีอํานาจ ความเป็นตวัของตัวเอง ความสวยงาม และ

ความรู้สกึทางเพศ 

2. แนวความคิดร่วมสมัยทีใช้อ้างอิงของความมีเหตุผลของผู้บริโภค จะเป็น

แนวคิดทียอมรับการเป็นนกัแก้ไขปัญหา เพราะจะถือวา่เป็นผู้มีเหตผุลเสมอ ไมว่า่การกระทํานนัจะ

ได้รับประโยชน์สูงสุด หรือไม่ เป็นแนวคิดทีมองว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมอย่างไร ดงันันความมี

เหตผุลหมายถึง “แนวความคิดของการกระทําทีเกียวกับผลลพัธ์ทีได้ของปัญหาทีมีการตดัสินใจ

อย่างมีเหตผุล บนพืนฐานของการรู้ถึงข้อเท็จจริงทีเกียวกบัปัญหานนั” (Walters. 1978:72) นันคือ

การตดัสินใจทีมีเหตผุลโดยพิจารณาอย่างรอบครอบ และจึงจะตดัสินใจเลือก ต่างจากแนวคิดคน

ประหยดัเพียงเอาอารมณ์มาเกียวข้องด้วยในการตดัสินใจ    
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3. แนวความคดิทีว่าด้วยการตัดสินใจทีเป็นปกติของผู้บริโภค โดยความปกติ

หมายถึง “อตัราเฉลียหรือรูปแบบของความคิดทีเป็นทียอมรับของบุคคลในสังคม” (Walters. 

1978:73) การตดัสินใจทกุครังของผู้บริโภคมีพืนฐานมาจากความต้องการทางด้านร่างกาย และ

ด้านอารมณ์เป็นแรงจูงใจให้เกิดการกระทําเพือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคแต่ละ

บคุคล   

4. ข้อแตกต่างในแนวความคิดทีว่าด้วยพฤติกรรมทีมีเหตุผล การตดัสินใจมี

เหตผุล และอารมณ์เกียวข้องกนั โดยไมจํ่าเป็นต้องมีสดัสว่นทีเท่ากนั ซึงขนึอยู่กบัแตล่ะบคุคล และ

เหตกุารณ์ทีจะเข้าไปเกียวข้องด้วย 

 

 

 

ภาพที 2.5 แนวความคิดดงัเดิม 

ทีมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 

 

  

 

ภาพที 2.6 แนวความคิดร่วมสมยั 

ทีมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 

แรงจงูใจทีมีเหตุผล พฤติกรรมทีมีเหตผุล 

แรงจงูใจด้านอารมณ์ พฤติกรรมทีไม่มีเหตุผล 

เป้าหมายด้านอารมณ์ การตัดสนิใจแบบการ

เป็นคนประหยดั 

พฤติกรรมทีมีเหตผุล 
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ภาพที 2.7 พฤติกรรมทีเป็นปกต ิ

ทีมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554)  

 

5. แนวความคดิทีผิดเกียวกับการตัดสินใจทีเป็นปกติของผู้บริโภค จากทีผู้บริโภคได้

ตัดสินใจกระทําบางสิงไปแล้วจะสามารถบอกได้ว่าการตัดสินนันมีเหตุผลหรือไม่ทําให้เกิด

ความรู้สึกว่าแนวคิดนีไม่ถูกต้อง เพราะไม่มีประโยชน์ต่อนักการตลาดทีต้องดึงดูดใจผู้บริโภค 

สําหรับนักการตลาดแล้วจะใช้วิธีดึงดดูในด้วยอารมณ์ความรู้สึก และก็นําเหตุผลมาประกอบ

สําหรับการซือขายสินค้าไว้ด้วยโดยจะทําให้ได้ผลมากกวา่ ทงันีแนวคิดทีผิดเกียวกบัการตดัสินใจที

เป็นปกติของผู้บริโภคยกตวัอย่างได้ เช่น 

1. การตดัสินใจทีเป็นปกติกบัการตดัสินใจทีถกูต้อง 

2. การมองความปกติของบคุคลของสงัคม 

3. พฤติกรรมทีเป็นนิสยักบัพฤติกรรมแบบฉบัพลนั 

4. การกระทําทีมีเหตผุลเป็นสิงปกติ    

ผู้บริโภคเป็นบุคคลทีมีเหตุผลเสมอหากนําเอาความต้องการกับแรงจูงใจทังทางด้าน

ร่างกาย และจิตใจ หรืออารมณ์มาพิจารณาในกระบวนการตดัสินใจซือสินค้าด้วย เพราะผู้บริโภคมี

การวางแผนสําหรับการกระทําของตนในตลาดเสมอ 

2.2.3.5 การจาํแนกการตัดสินใจ (Consumer decision classified) 

ความต้องการ 

ด้านร่างกาย 
การจูงใจ(แรงขบั) 

ความต้องการ 

ด้านอารมณ์ 

การกระทําการตดัสนิใจ พฤติกรรมที

เป็นปกติ 
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 ผู้บริโภคตดัสินใจกบับางอย่างได้ซับซ้อนมาก ในขณะทีนักการตลาดไม่สามารถรู้ถึงการ

ตดัสินใจของผู้บริโภคได้ จึงจําเป็นต้องจําแนกประเภทการตดัสินใจของผู้บริโภคออกเป็นกลุ่มๆ 

เพือการเข้าใจและศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคให้ชดัเจนมากขนึ ดงันนั 

1. ตามลกัษณะการตดัสินใจ สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภทดงันี 1)ระดบัความ

เร่งด่วน แต่การซือบ้านอาจเร่งด่วนหรือไม่เร่งด่วนก็ได้ 2)ความถีของการตัดสินใจ 3)ระดับ

ความสําคญั 4)ปริมาณของความเกียวข้องในการกระทําเป็นประจํา เช่นอาหารทีจะต้องกระทําอยู่

เป็นประจํา 

2. ตามประเภทการตดัสินใจของบุคคลกับครัวเรือน เช่นการตดัสินใจซือบ้านเดียว

จะต้องตดัสินใจร่วมกนัทงัครัวเรือน หรือสามีและภรรยา 

3. ตามประเภทการตัดสินใจทีเกียวกับผลิตภณัฑ์ และร้านค้า คือผู้บริโภคมีสิทธิ

เลือกร้านค้าทีเขาพอใจ เช่นชือเสียง ตราสินค้าทีมีปัจจยัด้านจิตใจ อย่าคิดวา่ผู้บริโภคจะตดัสินใจ

เลือกทีผลิตภณัฑ์ก่อน นนัคือไมมี่ลําดบัการตดัสินใจเกียวกบัผลิตภณัฑ์และร้านค้า 

4. ตามประเภทสภาวะของการตดัสินใจ เป็นการตดัสินใจเกียวกับปัญหาทีสามารถ

เป็นไปได้ทังการปฏิเสธ (Rejected) การไม่ตัดสินใจ (Undecided) การตดัสินใจเพียงบางส่วน 

(Partially decided) และการตดัสินใจ (Decided) นนัหมายถึงนกัการตลาดควรทีจะต้องพยายาม

เข้าใจการตดัสินใจซือของผู้บริโภคให้ได้  

5. ตามความเกียวพนัของประเภทของการตดัสินใจ เพราะปัจจัยทีเกียวข้องกับการ

ตดัสินใจนนัมีอยู่มากทงัผู้บคุคลผู้ทีตดัสินใจ ผลิตภณัฑ์ และทีตงั เป็นต้น 

6. ผู้บริโภคมีความต้องการอยากได้ทกุอย่างซึงเป็นปัญหาทีเกิดขึน ผู้บริโภคจะต้อง

มีการแก้ไขปัญหาทีเกิดขนึ โดยการตดัสินใจให้สอดคล้องกบัความต้องการของตนเอง โดยการหา

ข้อมลูทีเกียวข้องกบัสถานการณ์ของปัญหานนัเพือเลือกทางเลือกเพียง 1ทางเลือกเท่านนั 

 

วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) กลา่วว่าการตดัสินใจซือของผู้บริโภคครังหนึงนันเปรียบเสมือน

กล่องดํา (Black Box) ซึงยากทีจะเข้าใจ ทังนีเพราะบางครังผู้บริโภคเองก็ไม่สามารถบอกเหตุ
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ผลได้ว่าทําไมถึงตดัสินใจเช่นนัน ดงันันจึงควรศึกษากระบวนการตดัสินใจซือของผู้บริโภค เพือ

สร้างความเข้าใจและนําไปสู่การวางแผนการตลาดต่อไป โดยกระบวนการตดัสินใจมี 5 ขนัตอน

ดงันี 

1. การยอมรับความต้องการ (Need Recognition) คือ การตดัสินใจเมือผู้บริโภคมี

ความต้องการพืนฐาน หรือความจําเป็น(need) เช่น เมือหิวก็ต้องการอาหาร หรืออาจเป็นความ

ต้องการะดบัสงู (want) ซึงจะเกิดขนึเมือผู้บริโภคได้รับสิงเร้าจนนําไปสูก่ารตดัสินใจซือในทีสดุ 

2. แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) คือ กระบวนการทีเกิดขึน

ภายหลังการยอมรับความต้องการของผู้บริโภคแล้ว โดยจะเป็นการหาทางเลือก หรือข้อมูลที

เกียวข้องกบัผลิตภณัฑ์นนัๆ ก่อนการตดัสินใจซือ เช่นการซือทีอยู่อาศยัผู้บริโภคก็จะเปรียบเทียบ

โครงการก่อนจึงจะตดัสินใจซือ 

อย่างไรก็ตามการแสวงหาทางเลือกมีระดบัหรือความต้องการของผู้บริโภคทีแตกต่างกัน 

จะมากหรือน้อยนนัขนึอยู่กบัระดบัความเกียวพนั (Involvement Level) ของผู้บริโภคแตล่ะคนทีจะ

มีต่อผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ หากผลิตภัณฑ์มีความเกียวพันสูง (High-Involvement) มากเพียงไร

ผู้บริโภคจะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมลูของผลิตภณัฑ์นันๆ มากขึน ในขณะเดียวกัน

ผู้บริโภคจะใช้ความพยายามตําหากผลิตภณัฑ์มีความเกียวพนัในระดบัตํา (Low-Involvement) 

ระดบัความเกียวพนันีประกอบไปด้วย 4 ประการคือ 

- ข้อมลูทีผู้บริโภคมีเกียวกับผลิตภัณฑ์นันๆ หากมีตําระดบัความเกียวพัน หรือการ

แสวงหาข้อมลูก็จะสงู 

- ราคาของผลิตภณัฑ์หากราคาสงูระดบัความเกียวพนัจะสงูขนึตามไปด้วย 

- ความสําคญัตอ่การยอมรับทางสงัคม ผลิตภณัฑ์ทีบ่งบอกสถานะทางสงัคม จะเป็น

ผลิตภณ์ัทีมีระดบัความเกียวพนัสงู เช่น รถยนต์ และทีอยู่อาศยั 

- ความสําคญัทางกายภาพต่อผู้บริโภค หากมีความสําคญัมากระดบัความเกียวพันก็

จะสงู  
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ดงันันจะสังเกตได้ว่าระดับความเกียวพันไม่ได้ขึนอยู่กับประเภทของผลิตภัณฑ์ แต่จะ

ขนึกบัตวัผู้บริโภคเองมากกวา่ 

3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือก

หลงัจากการหาข้อมลู โดยการเปรียบเทียบข้อดี ข้อด้อย และความเหมาะสมอืนๆ ทังราคา และ

ทัศนคติส่วนตัวทีมีผลต่อผลิตภัณฑ์นันๆ ซึงบางทีอาจใช้เวลามากหากผลิตภัณฑ์นันมีความ

เกียวพนัสงู 

4. ตดัสินใจซือ (Purchase and Related Decisions) เมือสามารถระบุลิตภณัฑ์ที

ต้องการได้แล้วก็จะเข้าสูก่ารตดัสินใจซือ 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ (Post-purchase Behavior) จะเป็นขนัตอนหนึงทีผู้บริโภค

จะประเมินคุณค่าหรือประโยชน์ทีได้จากผลิตภณัฑ์ทีตัดสินใจซือมา ซึงจะมีผลต่อการซือครัง

ตอ่ๆไป รวมไปถึงการบอกตอ่ไปยงัผู้ใกล้ชิดด้วย 

ดงันนัการตดัสินใจซือสินค้าของผู้บริโภคจึงควรศกึษาอย่างยิงเพือนําไปวางแผนการตลาด 

จะได้ลดความกงัวลใจของผู้บริโภคได้ในการซือสินค้า เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที 2.8 กระบวนการตดัสินใจซือ 

ทีมา: อ้างใน วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546)  

1.ยอมรับความต้องการ (Need Recognition) 

2.แสวงหาทางเลอืก (Identification of Alternatives) 

3.ประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 

4.ตดัสนิใจซือ (Purchase and Related Decisions 

5.พฤติกรรมหลงัการซือ (Post-purchase Behavior) 
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2.2.3 ปัจจัยทีมีผลต่อการตัดสินใจซือของผู้บริโภค 

 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) กลา่ววา่มีปัจจยัอยู่ 4 ปัจจยัทีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ คือ 

1. ปัจจยัด้านสงัคม (Social Forces) รวมไปถึงวฒันธรรมในสงัคมนันๆ ด้วย ซึงมีผลต่อการ

ตดัสินใจทงัทางลกึและกว้าง โดยปัจจยัด้านสงัคมยงัมีตวัแปรทีสําคญัได้แก่ 

1.1 วฒันธรรรม ถือเป็นการทําความเข้าใจขนัพืนฐานของผู้บริโภค 

1.2 วฒันธรรมย่อย คือความแตกต่างกันทางด้านเชือชาติ ศาสนา และภมิูประเทศ เป็น

ต้น 

1.3 ชนชนัทางสงัคม คือ ลกัษณะการแบ่งกลุ่มของผู้บริโภคตามการกําหนดของตวัแปร

ตา่งๆ เช่น อาชีพ การศกึษา รายได้ เป็นต้น 

1.3.1 กลุ่ม A คือ กลุ่มบนสดุมีรายได้และการศึกษาสูง มีชือเสียงและเป็นที

ยอมรับทางสงัคม (Upper Uppers) 

1.3.2 กลุ่ม B คือ กลุ่มทีอยู่ส่วนบนของชนชันกลาง เป็นกลุ่มเศรษฐีใหม่ที

ประสบความสําเร็จทางธรุกิจ (Lower Uppers-Upper Middles) 

1.3.3 กลุ่ม C คือ กลุ่มชนชันกลางทีมีขนาดของกลุ่มใหญ่มากในสังคม มี

รายได้ปานกลาง โดยปกติจะเป็นพนักเอกชน และราชการ ส่วนใหญ่จะ

สําเร็จการศกึษาระดบัปริญญาตรี (Middles) 

1.3.4 กลุม่ D คือ ชนชันล่างสดุในสงัคม และมีขนาดใหญ่ทีสดุของสงัคมไทย 

ซึงปกติจะมีรายได้ตํา และการศกึษาตํา มกัเป็นผู้ ใช้แรงงานตามโรงงาน

อตุสาหกรรม (Working Class-Lowers)  

1.4 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มบุคคลทีมีผลต่อทัศนคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของผู้ อืน 

เช่น เพือนร่วมงาน นกัธรุกิจ เป็นต้น 

1.5 ครอบครัว และครัวเรือน นับเป็นปัจจัยทีมีอิทธิพลสงูต่อพฤติกรรมผู้บริโภค และการ

ตดัสินใจซือ 

2. ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological Forces) เป็นปัจจัยทีมีผลต่อการตัดสินใจซือ 

และเป็นปัจจยัทีได้รับอิทธิพลจากสงัคม โดยทีประกอบไปด้วย 5 กลุม่ทีมีอิทธิพลตอ่กนั คือ  
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2.1 แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึงการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดการกระทําสิงใดสิงหนึง 

เป็นการสร้างแรงจูงใจ  ซึงจะเกียวโยงกับทฤษฎีแรงจูงใจของ Maslow ทีพบว่า

แรงจงูใจของมนษุย์มี 5 ระดบัคือ 

2.1.1 ความต้อการทางร่างกาย (Physiological Needs) 

2.1.2 ความต้องการความปลอดภยั และความมนัคง (Safety and Security 

Needs) 

2.1.3 ความต้องการทางสงัคม (Social Needs) 

2.1.4 ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) 

2.1.5 ความต้องการบรรลเุป้าหมายในชีวิต (Self-Actualization) 

2.2 การรับรู้ (Perception) คือ การเปิดรับ และทําความเข้าใจสิงตา่งๆ รอบตวัผู้บริโภค 

2.3 การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลียนแปลงพฤติกรรมจากประสบการณ์ทีผา่นมาของ

แตล่ะคน 

2.4 บุคลิกภาพ (Personality) คือ รูปแบบพฤติกรรม และอปุนิสยัของแต่ละบุคคล เช่น 

ก้าวร้าว ทนัสมยั มนัใจ เป็นต้น 

2.5 ทศันคติ (Attitude) คือ ความรู้สกึของบคุคลทีมีตอ่สิงใดสิงหนึงในเชิงประเมิน 

 

2.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

Kotler (2007:52) กล่าวว่า ส่วนสําคัญของการตลาดยุคใหม่ คือส่วนประสมทาง

การตลาด หมายถึงเครืองมือทางการตลาดทีสามารถควบคมุได้ ซึงการผสมผสานเครืองมือเหล่านี

เพือให้ตอบสนองตอ่ความต้องการ และสร้างความพึงพอใจต่อลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสม

ทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 กลุม่ดงัทีรู้จกักนัดีใน 4Ps ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 

การจดัจําหน่าย (Place) และการสง่เสริมทางการตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียดดงันี 

ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง การผสมผสานของสินค้าและบริการทีกิจการเสนอต่อ

เป้าหมาย  
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ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินทีลูกค้าต้องจ่ายเพือให้ได้มาซึงผลิตภัณฑ์ โดยที

สามารถปรับลดได้ในภายหลงั เพือเป็นการปรับตวัให้เข้ากบัสถานการณ์การแขง่ขนัในปัจจบุนั 

การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมของกิจการทีจะทําให้ผลิตภัณฑ์ไปสู่

กลุม่เป้าหมาย เช่น สํานกังานขาย โชว์รูมรถยนต์ เป็นต้น 

การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพือสือสารถึงข้อดีของ

ผลิตภณัฑ์ และชกัชวนให้กลุม่เป้าหมายซือผลิตภณัฑ์ เช่น การโฆษณาชวนเชือ การกําหนดอตัรา

ดอกเบียตํา ซึงเป็นสิงกระตุ้นการตดัสินใจของลกูค้า เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที 2.9 สว่นประสมทางการตลาด 4Ps 

ทีมา: อ้างใน วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546)  

ผลิตภัณฑ์ 

 ความหลากหลาย 

 คณุภาพ 

 การออกแบบ 

 รูปแบบ 

 ตราผลิตภณัฑ์ 

 บรรจุภณัฑ์ 

 การบริการ 

ราคา 

 ราคาทีกําหนดไว้ในรายการ 

 ส่วนลด 

 ส่วนทียอมให้ลูกค้า 

 ระยะเวลาชําระคืน 

 สินเชือ 

การส่งเสริมการตลาด 

 การโฆษณา 

 การขายโดยบุคคล 

 การส่งเสริมการขาย 

 การแจ้งขา่วและการ

ประชาสัมพนัธ์ 

 การตลาดทางตรงและ

การตลาดออนไลน์ 

การจัดจาํหน่าย 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย 

 ความครอบคลุมในการจัด

จําหน่าย 

 ทําเลทีตงั 

 สินค้าคงคลัง 

 การขนส่ง 

 การจัดส่งกําลังทางธุรกิจ 

ลูกค้าเป้าหมาย 

 ตาํแหน่งทางการตลาด 

เป้าหมาย 
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2.4 ทฤษฎีภาวะการแข่งขัน (Five Force Model) 

2.4.1 ปัจจัยทีมีผลต่อการแข่งขัน 

อตุสาหกรรมแต่ละประเภทจะมีลกัษณะเด่นประจําอตุสาหกรรม โดยมีเอกลกัษณ์ทีจะ

เปลียนไปตามกาลเวลา หากบริษัทไม่สามารถทําตนให้สอดคล้องกับการเปลียนแปลงไปก็ไม่

สามารถบรรลถุึงความสําเร็จได้ Michael E. Potter (1980) มองการแขง่ขนัวา่ถกูครอบงําด้วยพลงั

ทงั 5 ประการ (The Five Forces Model) ซึงจะส่งผลต่อกําไรต่อไปในอนาคต โดยสามารถแสดง

ให้เห็นได้ดงันี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที 2.10 The Five Forces Model 

ทีมา: ปรับปรุงจาก Porter, 1980 

Competitive rivalry หรือ ระดบัการแข่งขันระหว่างขู่แข่งขัน หมายถึง ภัยทีสามารถ

เกิดขนึได้จากความหนาแน่นของการแขง่ขนัในสว่นของตลาดวา่มีมากน้อยเพียงใด สว่นของตลาด

จะไมน่่าสนใจถ้ามีคูแ่ขง่ทีแขง็แกร่งจํานวนมาก ภาวะตลาดเช่นนีมกันําไปสูส่งครามราคา ปกติการ

Potential entrants 

Competitive rivalry 

Substitutes 

Buyers Suppliers 
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แขง่ขนัทีมีมากเพราะคูแ่ขง่พยายามตอบสนองความต้องการของลกูค้ารายเดียวกบัเรา การแขง่ขนั

อาจมีหลายรูปแบบ เช่น ราคา คณุภาพ บริการ การรับประกนั เป็นต้น 

Potential entrants หรือ ผู้ เข้าสูต่ลาดรายใหม ่เป็นการเพิมกิจกรรมการแขง่ขนัในตลาด ผู้

ทีอยู่ภายนอกตลาดพยายามเข้าสูต่ลาดถ้าเขารู้สกึวา่มีโอกาสเพียงพอในแง่ความสามารถในการ

ทํากําไร และยอดขาย โดยตลาดทีเติบโตจะเป็นทีสนใจของบริษัทใหญ่มีพลังสูง สามารถทํา

ยอดขาย และกําได้ตามทีต้องการ 

Substitutes หรือ การทีมีสินค้าทีสามารถใช้ทดแทนกันได้ โดยของทีทดแทนกันได้จะ

จํากัดราคาและกําไรจากส่วนของตลาดโดยไม่ทําให้กําไรของสินค้าเพิมขึนมากได้ บริษัทต้องดู

แนวโน้มราคาของทดแทนอย่างใกล้ชิด ถ้าเกิดมีความก้าวหน้าในของทดแทน หรือมีการแข่งขนัที

เพิมขนึ ราคา และกําไรในตลาดสว่นนีมกัจะลดลง  

Buyers หรือ อํานาจการตอ่รองของลกูค้า โดยผู้ ซือจะบีบบงัคบัให้ลดราคาลง มีความต้อง

การิสนค้าสูงขึน มีคุณภาพมากขึน ทําให้มีการแข่งขันในคู่แข่งทังหลายในตลาด ส่งผลให้

ความสามารถในการทํากําไรลดลง อํานาจในการต่อรองเพิมขึนได้ เช่น สินค้าไม่มีความแตกต่าง

กนั ต้นทนุในการเปลียนไป ทงันีจึงควรสร้างสิงทีดีทีสดุ ออกมาเพือให้ผู้ ซือรายทีแข็งแกร่งทีสดุไม่

สามารถตอ่รองได้ 

Suppliers หรือ อํานาจต่อรองของผู้ จําหน่ายวตัถุดิบ ตลาดจะไม่นาสนใจถ้าผู้ จําหน่าย

วตัถดุิบสามารถเพิมราคา และลดคณุภาพมาขายให้เรา ซึงจะสง่ผลให้เกิดต้นทนุสงูมากขนึได้ 

จากอิทธิพลการแข่งขนัของทัง 5 ประการ จะกําหนดความสามารถของบริษัทในการหา

รายได้ และกําไรเนืองจากมีผลตอ่ต้นทนุ ราคา และความต้องการการลงทนุในอตุสาหกรรม  

Tony Proctor (1996) ได้แบ่งการแขง่ขนัออกเป็น 5 ระดบั คือ 

1. การแขง่ขนัโดยตรง (Direct Competition) เช่น การแขง่ขนัระหว่างปูนซีเมนต์ไทยกับ

ปนูซีเมนต์นครหลวง 
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2. การแข่งขันโดยใกล้ชิด (Close Competition) เช่น บริษัทเสนอขายคณุประโยชน์ที

คล้ายกนัให้กบัลกูค้า 

3. ผลิตภณัฑ์คล้ายกัน (Product of a similar nature) เช่น บริษัทในทีวีเสนอรายการที

คล้ายกนั 

4. ผลิตภณัฑ์ทดแทนกัน (Substitute products) เช่น วิดิโอทดแทนภาพยนตร์ ซึงเป็น

สินค้าทีผู้ ซือใช้เป็นทางเลือก 

5. การแขง่ขนัทางอ้อม (Indirect Competition)  

Philip Kotler (1997) ได้แบ่งการแข่งขันออกเป็น 4 ระดับ เพือเป็นการอ้างอิง

ความสามารถในการทดแทนดงันี 

1. Brand Competition เกิดขนึเมือมีบริษัทอืนๆเสนอขายสินค้าทีคล้ายคลงึกนั แก่ลกูค้า

เดียวกนัในราคาเดียวกนั 

2. Industry Competition เกิดขนึเมือบริษัทมองคูแ่ขง่ทกุรายทีผลิตสินค้าเดียวกนั     

3. Form Competition เกิดขึนเมือบริษัทมองคู่แข่งว่าเป็นผู้ผลิตสินค้า และให้บริการ

อย่างเดียวกนั 

4. Generic Competition เกิดขนึเมือบริษัทเห็นคูแ่ขง่แย่งเงินของผู้บริโภค 

ดงันนัธรุกิจอสงัหริมทรัพย์ไมว่า่จะทําเลใด ระดบัราคาใด ก็จะมีคูแ่ขง่ในทกุพืนที โดยจะมี

มากหรือน้อยนนัขนึอยู่กบัความเจริญการพฒันาสภาพแวดล้อมโดยรอบของพืนทีตงัโครงการ 

การอธิบายภาพรวมอุตสาหกรรมควรระบุให้ได้ก่อนว่ามีผู้ขายกีราย โดย Philip Kotler 

(1997) กลา่ววา่ ความแตกตา่งของอตุสาหกรรมแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 

1. Pure monopoly หรือ ตลาดผกูขาด ซึงธรุกิจขนาดใหญ่มีลิขสิทธิ  มีใบอนญุาต ต้นทนุ

ตํา และเน้นให้บริการมากกวา่การยอมรับ และความสนใจจากประชาชน 

2. Oligopoly หรือตลาดผู้ขายรายใหญ่จํานวนน้อยราย โครงสร้างจะเป็นบริษัทขนาด

ใหญ่จํานวนน้อย แต่ผลิตสินค้าออกมาทีมีความแตกต่างกันมากทีสุด (Pure 
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Oligopoly) หรือคนละอย่าง เช่นนํามนั กบั เหลก็ ในขณะเดียวกนัก็มีบริษัทน้อยรายที

เลือกผลิตสินค้าทีมีความแตกตา่งกนัน้อยลง เช่น รถยนต์ กล้องถ่ายรูป เป็นต้น 

3. Monopolistic Competition หรือตลาดกึงแข่งขนักึงผกูขาด ประกอบไปด้วยคู่แข่ง

หลายรายสามารถแยกความแตกตา่งของสิงเสนอขายให้เห็นได้บางส่วนหรือทังหมด 

เช่น ร้านอาหาร ร้านเสริมสวย เป็นต้น 

4. Pure Competition หรือตลาดทีมีการแข่งขนัสมบูรณ์ ประกอบด้วยคู่แข่งมากมาย

เสนอขายสินค้าเหมือนกนั เมือไมมี่การระบคุวามแตกตา่งราคาก็จะต้องเหมือนกนั  

ดงันัน โครงการสร้างทางอตุสาหกรรมสามารถเปลียนได้ตลอดเวลา ถ้าบริษัทคิดค้นได้

ใหม่บริษัทก็จะเป็นผู้ผูกขาด “Pure monopoly” ต่อมาเมือมีคู่แข่ง 2-3 รายก็จะเปลียนเป็น 

“Oligopoly” เมือคูแ่ขง่มากขึน และนําเสนอสินค้าในรูปแบบต่างๆ “Monopolistic Competition” 

เมือคูแ่ขง่บางรายถอนตวัออกจากอตุสาหกรรมบริษัทก็จะอยู่ในสภาวะ “Oligopoly” เป็นต้น 

2.5 ทฤษฎีสินค้าทดแทน (Substitute) 

สมเชาว์ (2546) ได้กลา่วถึงสินค้าทดแทนในอสงัหาริมทรัพย์ว่า คือสินค้าทีทดแทนกันได้ 

เช่น ทาวน์เฮ้าส์ทีถกูดดัแปลงให้สวยงามและมีความรู้สึกเหมือนบ้านเดียวจะมีราคาถูกกว่าบ้าน

เดียว นนัคือทาวน์เฮ้าส์กลายเป็นสินค้าทดแทนของบ้านเดียว โดยสินค้าทดแทนนีสามารถทําให้

ยอดขายของบริษัท หรือโครงการนนัๆลดลงได้ 

นชุนาฏ (2552) ได้ให้ความหมายไว้ว่า เป็นสินค้าทีใช้แทนกันด้วยวตัถุประสงค์เดียวกัน 

และสามารถใช้แทนกันได้ เช่น เนือหมแูทนเนือไก่ ทาวน์เฮ้าส์แทนบ้านเดียว เป็นต้น เมือราคา

สินค้าชนิดหนึงเปลียนแปลงไปราคาสินค้าอีกชนิดหนึงจะมีราคาเปลียนแปลงไปในทิศทางตรงกัน

ข้าม นันหมายถึงว่าหากสินค้าหนึงถูกทดแทนด้วยสินค้าอีกรูปแบบหนึงก็จะทําให้มีการลดการ

ผลิต หรือมีการนําออกสูต่ลาดลดลง แตจ่ะต้องมีการพิจารณาราคาสินค้าทีเข้ามาทดแทนด้วย 

Porter (1980) Substitutes คือ การทีมีสินค้าทีสามารถใช้ทดแทนกนัได้ โดยของทีทดแทน

กนัได้จะจํากดัราคาและกําไรจากสว่นของตลาดโดยไมทํ่าให้กําไรของสินค้าเพิมขึนมากได้ บริษัท
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ต้องดูแนวโน้มราคาของทดแทนอย่างใกล้ชิด ถ้าเกิดมีความก้าวหน้าในของทดแทน หรือมีการ

แขง่ขนัทีเพิมขนึ ราคา และกําไรในตลาดสว่นนีมกัจะลดลง 

Walter (1998) Good Substitution เป็นแนวความคิดในทางเศรษฐศาตร์ทีเปรียบเทียบ

คณุค่าของสินค้า 2 ประเภท เช่น มันฝรังทีมาจากฟาร์มต่างๆกัน ถ้าราคาของฟาร์มหนึงสงูขึน

ผู้บริโภคจะหยดุซือ และหนัไปซืออีกฟาร์มหนึงแทน ภายใต้สมมติฐานทีว่ามนัฝรังของ 2 ฟาร์มนีมี

ลกัษณะเหมือนกนั 

หรืออีกด้านทางเศรษฐศาสตร์ Substitute Good ก็คือ วิธีหนึงทีใช้จําแนกสินค้าโดยการ

ตรวจสอบความสมัพนัธ์ของความต้องการสินค้าเมือมีการเปลียนแปลงราคา โดยความสมัพันธ์นี

จะทําให้สามารถระบปุระเภทสินค้าทีจะมาทดแทนกนัได้ นนัหมายถึงการใช้ทดแทนกนั 

สินค้าทดแทน (Substitute Good) ตรงข้ามกับ Complementary good ทีเป็นสินค้าทีมี

ความยืดหยุ่นได้ดีกบัความต้องการ (Demand) หมายความว่าความต้องการสินค้า A จะเพิมขึน

เมือราคาอีกสินค้า B หรือสินค้าอืนๆเพิมขนึ ทงันีสินค้าทดแทนเกิดขนึได้ทงัฝังผู้บริโภค และผู้ผลิต 

เช่น ปิโตรเลียม กบัก๊าซธรรมชาติทีมีผลตอ่ผู้ผลิตในการผลิตสินค้าออกจําหน่าย  

ข้อเท็จจริงของสินค้าทดแทน คือ สินค้าทดแทนสําหรับสินค้าอืนๆ จะมีผลตอ่ยอดขายหรือ

ระบบการเงินตอ่สินค้าทีถกูทดแทนทันที เช่น เมือสินค้าหนึงถูกแทนทีด้วยสินค้าอีกประเภทหนึง 

ความต้องการของสินค้าทัง 2 ประเภทจะมีความสมัพันธ์กัน โดยผู้บริโภคจะเลือกซือสินค้าอืนก็

ตอ่เมือมนัมีประโยชน์มากพอทีจะมาทดแทนกนัได้ 

ดงันนัความหมายของสินค้าทดแทนโดยรวมคือ สินค้าทีสามารถใช้ทดแทนกันได้ โดยใน

มมุมองของอสงัหาริมทรัพย์ เช่น ทาวน์เฮ้าส์ สามารถอยู่อาศยัได้แทนบ้านเดียว เป็นต้น 

2.6 วทิยานิพนธ์ และงานวจัิยทีเกียวข้อง 

เตชะ บณุยะชยั (2530) ได้ศกึษาเรือง “ปัจจยัทีมีผลตอ่การซือบ้านจดัสรร ระดบัราคาปาน

กลางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือโครงการ

จดัสรรระดบัราคาปานกลางของผู้บริโภค คือ 
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ทําเลทีตงั  ทําเลทีไมมี่ปัญหานําท่วม และใกล้ทีทํางาน 

ตวับ้านและการก่อสร้าง โดยคํานึงคณุภาพงานก่อสร้าง และพืนทีใช้สอยของตวับ้าน 

ราคาและเงือนไข ราคาขาย และอตัราดอกเบียเป็นสิงทีผู้บริโภคพิจารณามากทีสดุ 

สิงอํานวยความสะดวก การรักษาความปลอดภยั และมีร้านค้าภายในหมูบ้่าน 

เจ้าของโครงการ  ควรมีฐานะทางการเงินดี และมีความเชียวชาญในการบริหาร 

การบริการของหมูบ้่าน โดยมีบริการหลงัการขาย เช่น รับประกนัซ่อมแซมบ้าน 

การสง่เสริมการขาย การต้อนรับจากพนกังานขาย และสว่นลดจากทางโครงการ 

สําหรับพฤติกรรมในการซือบ้านจัดสรรระดับราคาปานกลางสามารถสรุปได้ดังนี คือ 

ความต้องการเป็นอิสระมากทีสดุ เมือได้ตดัสินใจซือแล้วพฤติกรรมขนัตอ่ไปจะเป็นการหาข้อมลุมา

เปรียบเทียบเพือประกอบการตดัสินใจซือ โดยมีแหล่งข้อมลูมาจากป้ายโฆษณา รองลงมาคือ

หนงัสือพิมพ์และมีผู้แนะนําตามลําดบั นอกจากนียงัพบวา่ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบหมู่บ้านจํานวน

มากกวา่ 4 แห่งก่อนการตดัสินใจซือภายใน 1 เดือน โดยการตดัสินใจสว่นใหญ่จะเป็นคูส่มรส และ

ทุกคนในครอบครัว ส่วนด้านความพึงพอใจหลังการอยู่อาศัยของผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภคให้

ความสําคัญกับเรืองการก่อสร้างและการออกแบบ สภาพแวดล้อมโครงการ และทําเลทีตัง

 สว่นข้อมลูด้านสงัคม และเศรษฐกิจของกลุม่ผู้ ทีซือบ้านจดัสรรระดบัราคาปานกลาง คือ มี

อายุระหว่าง 20-30 ปี ทํางานบริษัทเอกชน และสมรสแล้ว รายได้อยู่ที 10,000-20,000 บาทต่อ

เดือน สมาชิกในครอบครัวมี 3-4 คน  

กิตติพงษ์ ไตรสารวฒันะ (2538) ได้ศกึษาเรือง “ปัจจยัการตดัสินใจซือ ทัศนคติและความ

พึงพอใจของผู้อยู่อาศยัอาคารชดุพกัอาศยั ราคาปานกลาง ในเขตชันกลางของกรุงเทพมหานคร” 

พบว่า กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นวยัรุ่นหนุ่มสาวทีกําลงัสร้างฐานะ และต้องการแยกครอบครัวมี

รายได้เฉลีย 20,000-40,000 บาทตอ่เดือน ก่อนซือจะอยู่กบับิดามารดา และต้องการซือเพือให้ได้

กรรมสิทธิ   
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ในด้านทัศนคติพบว่า ผู้พักอาศัยมีความพึงพอใจเป็นส่วนใหญ่ เพราะโครงการทีซือ

สามารถตอบสนองความต้องการสว่นใหญ่ได้ สาเหตทีุไมพ่อใจคือ การบริการสาธารณปูโภคทีไม่ดี

และไม่เพียงพอ สําหรับปัจจัยในการตดัสินใจซือซึงแยกประเภทโครงการ Mid Rise – Low 

Density จะให้ความสําคญักับสภาพแวดล้อมและความปลอดภยัของโครงการ ส่วน Mid Rise – 

High Density และ High Rise – High Density จะให้ความสําคญักับทําเลทีตงัโครงการอยู่ใกล้ที

ทํางาน 

กรวิทย์ วงศ์ประเสริฐ (2539) ได้ศกึษาเรือง “การวางแผนการเงินเพือซือทีอยู่อาศยัของผู้ มี

รายได้ระดบักลางในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้ มีรายได้ปานกลางส่วนใหญ่วางแผนการเงินใน

ระยะสนัมากกวา่ระยะยาว สว่นการออมนนัสว่นใหญ่จะออมเพือใช้จ่ายในยามฉกุเฉิน มีส่วนน้อย

ทีจะออมเพือทีอยู่อาศัย อย่างไรก็ตามผู้ ซือบ้านจะมีการนําเอาเงินทีออมไว้เพือใช้จ่ายในยาม

ฉกุเฉินนนัมาใช้จ่ายเป็นเงินคา่จองบ้าน หรือเงินดาวน์ เป็นต้น 

 



บทท ี3  

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 

 การดําเนินการวิจยัด้านสินค้าทดแทน ซึงเป็นการศึกษากลุ่มผู้ ซือทีอย่อาศยั ทังโครงการ

บ้านเดียว และทาวน์เฮ้าส์ในระดับราคาประมาณ 4.5 ล้านบาท และโครงการอาคารชุด และ

โครงการทาวน์เฮ้าส์ทีระดบัราคาประมาณ 1.5 ล้านบาท เพือให้เกิดภาพรวมทังหมดในทําเลนีว่า

เหตุผลในการตัดสินใจซือ รวมไปถึงการเลือกสินค้าทดแทนมีมากน้อยเพียงใด และอะไรทีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ ดงันนัจึงได้ทําการศึกษากลุ่มประชากร เพือเลือกกลุ่มตวัอย่าง โดยมี

รายละเอียดดงัตอ่ไปนี 

3.1 การกําหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 

 

ประชากร 

ประชากรทีใช้ในการศกึษาวิจยัครังนี คือ ผู้ทีซือโครงการทีอยู่อาศยับ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ 

และอาคารชดุในทําเลหลกัสีรัศมีโดยรอบศนูย์ราชการ 5 กิโลเมตรระดบัราคาปานกลาง 1-5 ล้าน

บาท มีจํานวนยนิูตทงัหมด 5,761 ยนิูตซึงเป็นกลุม่ประชากรทีเลือกศึกษา แบ่งเป็นกลุ่มราคา 1-3 

ล้านบาทหรือระดบัราคากลาง-ลา่ง 3,445 ยนิูต โดยได้เลือกกลุม่ประชากรได้แก่ โครงการพฤกษา 

วิลล์ 8/2 (สรงประภา) และโครงการลมุพินี เพลส (รามอินทรา หลกัสี) และกลุ่มระดบัราคา 3-5 

ล้านบาทหรือกลาง-บน 2,316 ยนิูต ได้แก ่โครงการศภุาลยั วิลล์ (หลกัสี ดอนเมือง) และโครงการ

สิรสา ทาวน์โฮม (แจ้งวฒันะ)  
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แผนภมิูที 3. 1 แสดงจํานวนยนิูตทีอยู่อาศยัรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะฯ รัศมี 5 กิโลเมตร ราคา 1-

5 ล้านบาท ตงัแตปี่ 2549-2554 

 

 จากแผนภมิูที 3.1 ข้างต้นพบว่าส่วนใหญ่ในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ รัศมี 5 กิโลเมตรมี

โครงการอาคารชดุมีจํานวนยนิูตขายมากทีสดุซึงคิดเป็น 43% รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์ 38% และ

บ้านเดียว 19% ตามลําดบั 

แผนภมิูที 3.2 แสดงจํานวนโครงการทีอยู่อาศยัรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ 5 กิโลเมตร ราคา 1-5 

ล้านบาท ตงัแตปี่ 2549-2554 
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จากแผนภมิูที 3.2 ข้างต้นพบวา่สว่นใหญ่ในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ โครงการทาวน์เฮ้าส์มี

มากทีสดุ 17 โครงการ รองลงมาเป็นอาคารชดุ และบ้านเดียวทีมีประเภทละ 7 โครงการเท่ากนั  

ตารางที 3.1 จํานวนยนิูตแบ่งตามระดบัราคากลาง-ลา่ง และระดบัราคากลาง-บน 

ประเภท ราคา 1-3 ลบ. ราคา 3-5 ลบ. 

โครงการ ยูนิต ยูนิต 

อาคารชุด 2,481 - 

ทาวน์เฮ้าส์ 964 1,210 

บ้านเดียว - 1,106 

รวม 3,445 2,316 

 

จากตารางที 3.1 จํานวนยนิูตทงัหมด 5,761 ยนิูต เมือแบ่งเป็นระดบัราคากลาง-ล่าง 1-3 

ล้านบาท และกลาง-บน 3-5 ล้านบาทจะพบวา่ระดบัราคากลาง-ล่างมี 3,445 ยูนิต และกลาง-บน

มี 2,336 ยนิูต ซึงเป็นกลุม่ประชากรทีจะศกึษา 

ตารางที 3.2 โครงการอาคารชดุระดบัราคา 1-3 ล้านบาทในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ

รัศมี 5 กิโลเมตร 

 

โครงการ ทาํเล ประเภท  ราคาเริมต้น  จาํนวนยูนิต 

1 Parkview 4 วิภาวด ี CD       1,140,000  50 

2 ลมุพินี เพลส รามอินทรา หลกัสี CD       1,300,000  516 

3 The Seed แจ้งวฒันะ CD       1,350,000  628 

4 นสุรศิริ พหลโยธิน 52 CD       1,180,000  98 

5 พราว ออฟ แจ้งวฒันะ แจ้งวฒันะ CD       1,430,000  132 

6 งามวดีเพลส งามวงศ์วาน CD       1,320,000  99 

7 ลมุพินีวิลล์ ประชาชืน พงเพชร CD       1,200,000  958 

 

ในทําเลนีมีอาคารชุดทังหมด 7 โครงการราคาเริมต้นเฉลียประมาณ 1,300,000 บาท 

ทงัหมด 2,481 ยนิูต โดยทกุโครการอยู่ในระยะ 5 กิโลเมตรจากศนูย์ราชการฯ 
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ตารางที 3.3 โครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคา 1-5 ล้านบาทในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ

รัศมี 5 กิโลเมตร 

 

โครงการ ทาํเล ประเภท ราคาเริมต้น จาํนวนยูนิต 

1 พฤกษาวิลล์ 8 สรงประภา หลกัสี TH       1,380,000  180 

2 บ้านรสริน แจ้งวฒันะ TH       2,300,000  112 

3 ซิตีเซน ประชาชืน TH       2,690,000  52 

4 ปริญลกัษณ์ ไลท์ สามคัคี TH       2,190,000  207 

5 ริมสวนตะวนัใส ประชาอทิุศ TH       2,590,000  349 

6 วิชนัวิลล์ สามคัคี TH       2,580,000  64 

7 พลสัซิต ีปาร์ค เกษตร งามวงศ์วาน TH       3,990,000  68 

8 พลสัซิต ีปาร์ค งามวงศ์วาน 25 TH       3,500,000  111 

9 The Luxe  แจ้งวฒันะ 32 TH       3,900,000  14 

10 สิรสา ทาวน์โฮม วิภาวด ีแจ้งวฒันะ TH       3,700,000  92 

11 พาราไดซ์ แจ้งวฒันะ 14 TH       4,590,000  73 

12 The Trust City งามวงศ์วาน TH       3,500,000  265 

13 เดอะพาวิลเลียน สรงประภา TH       3,300,000  100 

14 ทาวน์พลสัเอก็ซ์ ประชาชืน TH       3,490,000  192 

15 วิสต้าปาร์ค ประชาชืน TH       4,390,000  78 

16 วิสต้า ปาร์ค 2 วิภาวด ี TH       4,500,000  37 

17 ซิกเนเจอร์ วิภาวดี 60 TH       3,290,000  180 

 

ในทําเลนีมีทาวน์เฮ้าส์ทังหมด 17 โครงการราคาเริมต้นเฉลียประมาณ 3,000,000 บาท 

ทงัหมด 2,174 ยนิูต โดยทกุโครงการอยู่ในระยะ 5 กิโลเมตรจากศนูย์ราชการฯ มี 6 โครงการราคา

เริมต้นเฉลีย 2,000,000 บาท ซึงเป็นระดบักลาง-ลา่ง และ 11 โครงการเป็นระดบักลาง-บนมีราคา

เริมต้นเฉลีย 3,900,000 บาท 
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ตารางที 3.4 โครงการบ้านเดียวระดบัราคา 3-5 ล้านบาทในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ

รัศมี 5 กิโลเมตร 

 

โครงการ ทาํเล ประเภท  ราคาเริมต้น  จาํนวนยูนิต 

1 ปริญญดา สามคัคี DTH       4,550,000  119 

2 ศภุาลยั วิลล์ หลกัสี ดอนเมือง DTH       3,500,000  150 

3 บ้านบญุโต 6 แจ้งวฒันะ ศรีสมาน DTH       4,100,000  116 

4 The Plant   สรงประภา ดอนเมือง DTH       3,500,000  71 

5 ศภุาลยั การ์เด้น วิลล์ แจ้งวฒันะ หลกัสี DTH       3,450,000  169 

6 ชวนชืน โมดสั  แจ้งวฒันะ DTH       3,390,000  230 

7 ชวนชืน โมดสั เซนโทร แจ้งวฒันะ DTH       3,600,000  251 

 

ในทําเลนีมีบ้านเดียวทังหมด 7 โครงการราคาเริมต้นเฉลียประมาณ 3,600,000 บาท 

ทงัหมด 1,106 ยนิูต โดยทกุโครงการอยู่ในระยะ 5 กิโลเมตรจากศนูย์ราชการฯ 

การสุ่มตัวอย่าง 

การสุม่ตวัอย่างในการวิจยัครังนี คือ ผู้ทีซือโครงการทีอยู่อาศยัโครงการบ้านเดียวโครงการ

ทาวน์เฮ้าส์ และโครงการอาคารชุดโดยการเทียบตารางขนาดกลุ่มตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่ 

(Yamane, 1976) ทีมีความเชือมนัได้ถึง 95% กําหนดความคลาดเคลือนไม่เกินร้อยละ 0.05 

สําหรับโครงการทีจะศกึษามีจํานวนยนิูตทงัหมด 5,761 ยนิูต ดงันนัการศกึษาวิจัยครังนีจะทําการ

เก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างในระดบัราคา 1-5 ล้านบาททังหมด 375 ตวัอย่าง โดยแบ่งเป็นกลุ่ม

ตวัอย่างกลาง-ลา่งหรือระดบัราคา 1-3 ล้านบาท ได้แก ่โครงการพฤกษา วิลล์ 8/2 (สรงประภา) 63 

ตวัอย่าง และโครงการลมุพินี เพลส (รามอินทรา หลกัสี) 161 ตวัอย่าง สําหรับกลุ่มกลาง-บนหรือ

ระดบัราคา 3-5 ล้านบาท ได้แก ่โครงการศภุาลยั วิลล์ (หลกัสี ดอนเมือง)72 ตวัอย่าง และโครงการ

สิรสา ทาวน์โฮม (แจ้งวฒันะ) 79 ตวัอย่าง 

สตูรยามาเน่  n  =        N  

           1+Ne2 
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โดย n = ขนาดกลุม่ประชากร 

 N = ขนาดประชากร 

 e = ความคลาดเคลือนของกลุม่ตวัอย่างเท่ากบัร้อยละ 5 

   n = 5761  = 375 ตวัอย่าง 

       1+(5761)(0.05)2 

ผู้ วิจัยจะแบ่งการเก็บแบบสอบถามตามสัดส่วนของกลุ่มประชากรทีมีดงันี บ้านเดียว : 

ทาวน์เฮ้าส์ : อาคารชุด เท่ากับร้อยละ 19 : 38 : 43 ตามลําดบั จึงได้ตวัอย่างเท่ากับ 72 : 141 : 

161 ตวัอย่างตามลําดบั แตผู่้ วิจยัต้องการแบ่งทาวน์เฮ้าส์ทีมีทังระดบักลาง-ล่าง และกลาง-บนจึง

ได้หาสดัสว่นคือ กลาง-ลา่ง : กลาง – บน เท่ากับร้อยละ 44 : 56 ตามลําดบั จึงได้ตวัอย่างเท่ากับ 

63 : 79 ตวัอย่างตามลําดบั  

3.2 เครืองมือทีใช้ในการวจัิย 

การวิจัยครังนีใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครืองมือในการวิจัย โดยคดัเลือก

ตวัอย่างจาก 4 โครงการ โดยคําถามมีลกัษณะเป็นแบบปลายปิด เพือความสะดวกของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

1. ประเภทเครืองมือ 

1.1 แบบสอบถามทีมีลกัษณะปลายปิด 

1.2 แบบสอบถามทีวดัทัศนคติของผู้ ซือทีอยู่อาศัยในแต่ละประเภทโดยในแต่ละข้อจะ

กําหนดคา่คะแนนเป็น 5 ระดบั คือ 1, 2, 3, 4 และ 5 โดยมีความหมายดงันี 

1 หมายถึง  น้อยทีสดุ 

2 หมายถึง  น้อย 

3 หมายถึง  ปานกลาง 

4 หมายถึง  มาก 

5 หมายถึง  มากทีสดุ 
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 การวิเคราะห์ข้อมลูจะนําคะแนนมาประเมินคา่เพือแปลความหมายโดยใช้สตูรของ กัลยา 

วาณิชย์บญัชา (2544:29) (อ้างใน กรกฎ กฎีุศีร, 2553) 

 ระดบัคา่เฉลีย = คะแนนสงุสดุ – คะแนนตําสดุ 

                   จํานวนชนั 

   = 5-1 = 0.8 

      5 

 ดงันนัคะแนนเฉลียการให้ความสําคญัของปัจจยัในการตดัสินใจซือทีอยู่อาศยัจะมีลําดบั

ชนัดงัตอ่ไปนี 

 4.21 – 5.00 ระดบัมากทีสดุ 

 3.41 – 4.20 ระดบัมาก 

 2.61 – 3.40 ระดบัปานกลาง 

 1.81 – 2.60 ระดบัน้อย 

 1.00 – 1.80  ระดบัน้อยทีสดุ 

 

2. ขนัตอนการสร้างเครืองมือ  

โดยกําหนดตวัแปรจากงานวิจยั และทฤษฎีทีเกียวข้องสามารถจําแนกตวัแปรได้ดงันี 

2.1 ตวัแปรต้น คือ ขนาดพืนทีใช้สอย ระดบัราคา และทําเลทีตงั 

2.2 ตวัแปรตาม คือ เหตผุลในการเลือกซือทีอยู่อาศยั และการเลือกสินค้าทดแทนในประ

โครงการบ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุดในทําเลนี รวมไปถึงปัจจัยในการ

ตดัสินใจซือทีอยู่อาศยั ทีประกอบไปด้วยตวัแปรย่อยดงัตอ่ไปนี 

1. ข้อมูลทัวไป 

1.1 อาย ุ

1.2 สถานภาพ 

1.3 ระดบัการศกึษา 

1.4 อาชีพ 

1.5 รายได้ตอ่ครัวเรือนตอ่เดือน 

2. แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศัย 

2.1 ประเภททีอยู่อาศยัโครงการปัจจบุนั 
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2.2 ระดบัราคา 

2.3 ขนาดพืนที 

2.4 จํานวนครังทีเข้าชมสํานกังานขาย 

2.5 ระยะเวลาในการตดัสินใจซือ 

2.6 บคุคลผู้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซือมากทีสดุ 

2.7 จํานวนโครงการทีนํามาเปรียบเทียบ 

2.8 สถานทีทํางาน 

2.9 ปัจจยัในการตดัสินใจซือทีอยู่อาศยั 

2.9.1 ด้านทําเลทีตงั 

2.9.2 ด้านระดบัราคา 

2.9.3 ด้านรูปแบบโครงการ 

2.9.4 ด้านการตลาด 

2.9.5 ด้านผู้ประกอบการ 

2.10 การเปรียบเทียบประเภทโครงการ “ก่อนตดัสินใจซือ” กบั “หลงัตดัสินใจซือ” 

3. การเลือกซือสินค้าทดแทน 

3.1 ความต้องการทีอยู่อาศยัก่อนการตดัสินใจซือ 

3.2 ระดบัราคาทีต้องการ 

3.3 ประเภทโครงการทีนํามาเปรียบเทียบ 

3.4 การเปรียบเทียบสินค้ามือสอง 

3.5 ระดบัราคาสินค้ามือสองทีนํามาเปรียบเทียบ 

3.6 แหลง่ทีมาของสินค้ามือสอง 

3.7 ประเภทของสินค้ามือสองทีนํามาเปรียบเทียบ 

4. เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

4.1 ทําเลทีตงั 

4.2 รูปแบบโครงการ 

4.3 ระดบัราคา 

4.4 การตลาด/โปรโมชนั 

4.5 ผู้ประกอบการ 
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3. การตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม 

เพือให้เกิดความถกูต้องและเทียงตรงมากทีสดุมีการ Pre-test ก่อนนําแบบสอบถามไปใช้

จริง ซึงเป็นการทดสอบกลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ชุด เพือนําข้อบกพร่องแก้ไขก่อนการใช้งานจริง

ทงันีเพือความสมบรูณ์ของงานวิจยั 

 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวมรวมข้อมลูผู้ วิจยัได้แบ่งเป็นขนัตอนดงันี 

ข้อมลูทุติยภูมิ ได้แก่ข้อมลูด้านเอกสารในการวิจัยทีเกียวข้อง แนวคิดทฎษฎี บทความ

วิชาการ และข้อมลูโครงการทีนํามาเป็นกรณีศกึษา 

ข้อมลูปฐมภมิู ได้แก่การสํารวจข้อมลูด้วยการทําแบบสอบถามจากโครงการทีเป็นกลุ่ม

ตวัอย่าง 1-3 ล้านบาท 231 ตวัอย่าง และกลุม่ตวัอย่าง 3-5 ล้านบาท 151 ตวัอย่าง (เก็บจริง)  

 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

เก็บรวบรวมข้อมลูทีได้จากการสํารวจจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

ข้อมูลให้มีความครบถ้วนก่อนการวิเคราะห์ และจึงทําการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการคํานวณจาก

โปรแกรม SPSS (Statistics Package for the Social Sciences) เพือให้ข้อมลูเป็นค่าสถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistic) จะมีความละเอียดมากขนึ และมีความสําคญัตอ่งานวิจยัครังนี 

สว่นที 1 ข้อมลูทวัไป ใช้การหาคา่ร้อยละ (Percentage) วิเคราะห์ข้อมลูทีได้จากการ

ตอบแบบสอบถาม  

สว่นที 2 แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั ใช้การหาค่าร้อยละ (Percentage) วิเคราะห์

ข้อมลูทีได้จากการตอบแบบสอบถาม สําหรับปัจจัยในการตดัสินใจซือจะใช้วิธีการหาค่าเฉลีย 

(Mean) มาประกอบการวิเคราะหข้อมลู 

สว่นที 3 การเลือกสินค้าทดแทน และสว่นที 4 เหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทน ใช้การหา

คา่ร้อยละ (Percentage) วิเคราะห์ข้อมลูทีได้จากการตอบแบบสอบถาม และหาค่าความสมัพันธ์

ของตัวแปรแบบตารางไขว้ (Crosstabs) สําหรับส่วนที 4 จะใช้วิธีการหาค่าเฉลีย (Mean) มา

วิเคราะห์ข้อมลู 
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แผนภมิูที 3.3 แสดงการดําเนินงานวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หวัข้อทีศึกษา: สนิค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง ทําเลหลกัสี 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา: 

1. เพือศึกษาแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ซือทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสี 

2. เพือศึกษาการเลือกสนิค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ซือทีอยู่อาศยัที

เลหลกัสี  

เก็บรวบรวมข้อมลู 

ข้อมูลทตุิยภูม:ิ 

-แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีเกียวข้อง 

-วทิยานิพนธ์ทีเกียวข้อง 

ข้อมูลปฐมภูม:ิ 

-ข้อมูลจากผู้ซือโครงการทีอยู่อาศยับ้านเดียว 

ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุด 

สร้างเครืองมือทีใช้ในการศึกษา 

แบบสอบถาม 

แก้ไขปรับปรุงและดําเนนิการต่อ Pre-test 30 ชุด 

แบบสอบถาม 382 ชุด 

วเิคราะห์ข้อมูล 

สรุปผลงานวิจัยและ

นําเสนอข้อมูล 

กลุม่ประชากรทีศึกษา:  

ผู้ซือโครงการบ้านเดียวทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุด

ระดบัราคา 1-5 ล้านบาท 

เรืองทีศึกษา: 

-ข้อมูลทวัไป 

-แนวทางการเลือกทีอยู่อาศยั 

-การเลือกสนิค้าทดแทน 

-เหตุผลในการตดัสนิใจซือสนิค้า

ทดแทน 

ระดบัราคา 1.5 ล้านบาท (กลาง-ลา่ง)  

อาคารชุด  และทาวน์เฮ้าส์ ทงัหมด 231 ชุด 

ระดบัราคา 4.5 ล้านบาท (กลาง-บน)  

บ้านเดียว  และทาวน์เฮ้าส์ ทงัหมด 151 ชุด 



บทท ี4 

ผลการวิจัย 

 ในการศกึษาเรือง สินค้าทดแทนประเภททีอยู่อาศยัในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ระดบัราคา

ปานกลางทําเลหลกัสี กรุงเทพมหานครฯ โดยมีการกําหนดวตัถุประสงค์ของการวิจัยคือ 1.เพือ

ศกึษาแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ซือทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสี และ

2.เพือศกึษาการเลือกสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศยัระดบัราคาปาน

กลางของผู้ ซือทีอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางในทําเลหลักสี ทังนีผู้ วิจัยได้ทําการแบ่งข้อมูล

ออกเป็น 4 สว่น พร้อมทงัแยกสว่นเป็นประเภทโครงการบ้านเดียวระดบัราคากลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบัราคากลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-ลา่ง และอาคารชดุระดบัราคากลาง-ลา่ง  

 สว่นที 1 ข้อมลูทวัไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 สว่นที 2 แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั 

 สว่นที 3 การเลือกซือสินค้าทดแทน 

 สว่นที 4 เหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ส่วนที 1 ข้อมูลทัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที 4.1  แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามช่วงอายแุละประเภททีอยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 
 อายุ 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

น้อยกว่า25ปี จํานวน 2 3 0 30 35 

ร้อยละ 2.8 3.8 0 18.0 9.2 

26-35ปี จํานวน 19 13 38 57 127 

ร้อยละ 26.4 16.5 59.4 34.1 33.2 

36-45ปี จํานวน 30 30 10 45 115 

ร้อยละ 41.7 38.0 15.6 26.9 30.1 
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    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 
 อายุ 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

46-60ปี จํานวน 19 32 16 25 92 

ร้อยละ 26.4 40.5 25.0 15.0 24.1 

มากกว่า60ปี จํานวน 2 1 0 10 13 

ร้อยละ 2.8 1.3 0.0 6.0 3.4 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

จากตารางที 4.1 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดบักลาง-บนสว่นใหญ่มีอายุ 36-

45 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.7 ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนสว่นใหญ่มีอาย ุ46-60 ปีคิดเป็นร้อยละ 40.5 

ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่งมีอายุ 26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 59.4 และอาคารชุดระดบักลาง-ล่างมี

อาย ุ26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.1 

ตารางที 4.2 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามสถานะภาพ และประเภททีอยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

สถานะภาพ 

  

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

โสด จํานวน 23 40 26 110 199 

ร้อยละ 31.9 50.6 40.6 65.9 52.1 

สมรส จํานวน 49 39 21 57 166 

ร้อยละ 68.1 49.4 32.8 34.1 43.5 

หย่าร้าง/

แยกกนัอยู่ 

จํานวน 0 0 17 0 17 

ร้อยละ 0 0 26.6 0 4.5 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดับกลาง-บนส่วนใหญ่มี

สถานะภาพสมรสแล้ว คิดเป็นร้อยละ 68.1 ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 
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คิดเป็นร้อยละ 50.6 ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่างส่วนใหญ่มีสถานะภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 40.6 

และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่งสว่นใหญ่มีสถานะภาพโสดเช่นเดียวกนั คิดเป็นร้อยละ 65.9 

ตารางที 4.3 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามระดบัการศกึษา และประเภททีอยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

 ระดบัการศึกษา   บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ตํากว่าปริญญาตรี จํานวน 6 1 9 39 55 

ร้อยละ 8.3 1.3 15.0 23.5 14.6 

ปริญญาตรี จํานวน 37 44 40 100 221 

ร้อยละ 51.4 55.7 66.7 60.2 58.6 

ปริญญาโท จํานวน 26 33 9 7 75 

ร้อยละ 36.1 41.8 15.0 4.2 19.9 

สงูกว่าปริญญาโท จํานวน 3 1 2 20 26 

ร้อยละ 4.2 1.3 3.3 12.0 6.9 

รวม จํานวน 72 79 60 166 377 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่ง และอาคารชดุระดบักลาง-ล่าง ส่วนใหญ่มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.4, 55.7, 66.7 และ 60.2 ตามลําดบั 

ตารางที 4.4 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามการประกอบอาชีพ และประเภททีอยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 
อาชีพ   

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

รับราชการ จํานวน 8 4 9 9 30 

ร้อยละ 12.9 5.3 14.3 6.1 8.6 

รัฐวิสาหกิจ จํานวน 6 6 2 0 14 

ร้อยละ 9.7 7.9 3.2 0 4.0 
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    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 
อาชีพ   

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

พนกังานเอกชน จํานวน 36 53 43 74 206 

ร้อยละ 58.1 69.7 68.3 50.0 59.0 

ธุรกิจสว่นตัว จํานวน 11 9 7 47 74 

ร้อยละ 17.7 11.8 11.1 31.8 21.2 

อาชีพอิสระ

(แพทย์,วิศวกร

,สถาปนิก,

ทนายความ) 

จํานวน 1 4 2 18 25 

ร้อยละ 1.6 5.3 3.2 12.2 7.2 

รวม จํานวน 62 76 63 148 349 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่ง และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง สว่นใหญ่เป็นพนกังาน

เอกชน คิดเป็นร้อยละ 58.1, 69.7, 68.3 และ 50.0 ตามลําดบั 

 

ตารางที 4. 5 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามรายได้ตอ่ครอบครัวตอ่เดือน และประเภททีอยู่

อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

รายได้ต่อครอบครัวเดือน   
บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ตํากว่า20,000บาท จํานวน 1 0 10 12 23 

ร้อยละ 1.4 0 15.6 7.2 6.0 

20,001-30,000 จํานวน 5 2 2 31 40 

ร้อยละ 6.9 2.5 3.1 18.6 10.5 

30,001-40,000 จํานวน 20 7 21 41 89 
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    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

รายได้ต่อครอบครัวเดือน   
บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ร้อยละ 27.8 8.9 32.8 24.6 23.3 

40,001-50,000 จํานวน 7 8 4 25 44 

ร้อยละ 9.7 10.1 6.3 15.0 11.5 

50,001-60,000 จํานวน 9 6 6 10 31 

ร้อยละ 12.5 7.6 9.4 6.0 8.1 

60,001-70,000 จํานวน 9 14 11 7 41 

ร้อยละ 12.5 17.7 17.2 4.2 10.7 

70,001-100,000 จํานวน 13 25 2 22 62 

ร้อยละ 18.1 31.6 3.1 13.2 16.2 

100,001ขนึไป จํานวน 8 17 8 19 52 

ร้อยละ 11.1 21.5 12.5 11.4 13.6 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

  

 จากตารางที 4.5 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดบักลาง-บน ส่วนใหญ่มีรายได้

ระหวา่ง 30,001-40,000 บาทตอ่ครอบครัวต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 27.8 ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-

บน ส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 70,001-100,000 บาทต่อครอบครัวต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 31.6 

ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่งสว่นใหญ่มีรายได้ระหว่าง 30,001-40,000 บาทต่อครอบครัวต่อเดือน 

คิดเป็นร้อยละ 32.8 และอาคารชุดระดบักลาง-ล่าง ส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 30,001-40,000 

บาทตอ่ครอบครัวตอ่เดือน คิดเป็นร้อยละ 24.6 
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ส่วนที 2 แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศัย 

ตารางที 4. 6 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามจํานวนทีเข้าชมสํานกังานขาย และประเภทที

อยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

จํานวนครังทีเข้าชม

สาํนกังานขาย 
  

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

1ครัง จํานวน 13 4 2 42 61 

ร้อยละ 18.1 5.1 3.1 25.1 16.0 

2ครัง จํานวน 19 16 13 30 78 

ร้อยละ 26.4 20.3 20.3 18.0 20.4 

3ครัง จํานวน 22 30 9 62 123 

ร้อยละ 30.6 38.0 14.1 37.1 32.2 

4ครัง จํานวน 8 16 14 6 44 

ร้อยละ 11.1 20.3 21.9 3.6 11.5 

มากกว่า4ครัง จํานวน 10 13 26 27 76 

ร้อยละ 13.9 16.5 40.6 16.2 19.9 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดับกลาง-บน และอาคารชุดระดับกลาง-ล่าง ส่วนใหญ่เข้าชมสํานักงานขาย 3 ครัง ก่อน

ตดัสินใจซือ คิดเป็นร้อยละ 30.6, 38.0 และ 37.1 ตามลําดบั ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนสว่นใหญ่เข้าชมสํานกังานขายมากกวา่ 4 ครัง หรือคิดเป็นร้อยละ 40.6 
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ตารางที 4. 7 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามระยะเวลาในการตดัสินใจซือ และประเภททีอยู่

อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

ระยะเวลาในการ

ตดัสนิใจซือ 
  บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

น้อยกว่า1สปัดาห์ จํานวน 5 4 3 20 32 

ร้อยละ 7.0 5.1 4.7 12.2 8.5 

2-3สปัดาห์ จํานวน 16 16 11 40 83 

ร้อยละ 22.5 20.5 17.2 24.4 22.0 

1-2เดือน จํานวน 26 44 17 57 144 

ร้อยละ 36.6 56.4 26.6 34.8 38.2 

3-4เดือน จํานวน 14 13 12 21 60 

ร้อยละ 19.7 16.7 18.8 12.8 15.9 

มากกว่า4เดือน จํานวน 10 1 21 26 58 

ร้อยละ 14.1 1.3 32.8 15.9 15.4 

รวม จํานวน 71 78 64 164 377 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง สว่นใหญ่มีระยะเวลาในการตดัสินใจซือ 1-2 เดือน 

หรือคิดเป็นร้อยละ 36.6, 56.4 และ 38.4 ตามลําดบั สําหรับโครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่าง 

สว่นใหญ่จะใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจซือมากกวา่ 4 เดือน คิดเป็นร้อยละ 32.8 
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ตารางที 4. 8 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามบคุคลผู้มีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ และ

ประเภททีอยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บคุคลผู้ มีสว่นร่วม

ในการตดัสนิใจ 
  

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

บิดา/มารดา จํานวน 11 24 34 41 110 

ร้อยละ 15.3 30.4 53.1 24.6 28.8 

คู่สมรส จํานวน 38 34 11 39 122 

ร้อยละ 52.8 43.0 17.2 23.4 31.9 

บตุร จํานวน 0 0 7 10 17 

ร้อยละ 0 0 10.9 6.0 4.5 

ญาติ/เพือน จํานวน 9 10 0 9 28 

ร้อยละ 12.5 12.7 0 5.4 7.3 

ตวัเอง จํานวน 14 11 12 68 105 

ร้อยละ 19.4 13.9 18.8 40.7 27.5 

รวมl จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน สว่นใหญ่ให้คูส่มรสเป็นผู้ มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซือ คิดเป็นร้อยละ 52.8 และ 

43.0 ตามลําดบั ทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่าง ผู้ มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซือมากทีสดุคือบิดา/

มารดา คิดเป็นร้อยละ 53.1 และผู้ตอบแบบสอบถามอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง ผู้มีสว่นร่วมในการ

ตดัสินใจซือมากทีสดุ คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 40.7 
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ตารางที 4. 9 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามจํานวนโครงการทีนํามาเปรียบเทียบ และ

ประเภททีอยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

จํานวนโครงการทีนํามาเปรียบเทียบ   

บ้าน

เดียว

(กลาง-

บน) 

ทาวน์

เฮ้าส์ 

(กลาง-

บน) 

ทาวน์

เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

1โครงการ จํานวน 15 13 13 18 59 

ร้อยละ 20.8 16.5 20.3 10.8 15.4 

2โครงการ จํานวน 12 19 5 48 84 

ร้อยละ 16.7 24.1 7.8 28.7 22.0 

3โครงการ จํานวน 25 24 22 31 102 

ร้อยละ 34.7 30.4 34.4 18.6 26.7 

4โครงการ จํานวน 2 8 4 22 36 

ร้อยละ 2.8 10.1 6.3 13.2 9.4 

มากกว่า4โครงการ จํานวน 18 15 20 48 101 

ร้อยละ 25.0 19.0 31.3 28.7 26.4 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนส่วน

ใหญ่จะเปรียบเทียบโครงการ 3 โครงการก่อนตัดสินใจซือ คิดเป็นร้อยละ 34.7 และ 30.4 

ตามลําดบั โครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่งจะเปรียบเทียบโครงการ 3 โครงการเช่นกนั หรือคิด

เป็นร้อยละ 34.4 และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง จะเปรียบเทียบโครงการ 2 โครงการ คิดเป็นร้อย

ละ 28.7 ซึงเท่ากบัการเปรียบเทียบมากกวา่ 4 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 28.7 เช่นกนั 

 เมือพิจารณาภาพรวมทงัหมดแล้วพบวา่สว่นใหญ่จะเปรียบเทียบโครงการ 3 โครงการ นัน

คือสมมติฐานทีตงัไว้วา่ “ผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางสว่นใหญ่จะเปรียบเทียบข้อมลูของ

โครงการมากกวา่ 4 โครงการก่อนการตดัสินใจซือ” ไมเ่ป็นจริง 
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ตารางที 4. 10 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามสถานทีทํางาน และประเภททีอยู่อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

สถานทีทํางานในปัจจบนั

อยู่ในศนูย์ราชการฯ 
  บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ใช่ จํานวน 0 4 0 9 13 

ร้อยละ 0 5.1 0 5.5 3.4 

ไม่ใช่ จํานวน 72 75 64 155 366 

ร้อยละ 100.0 94.9 100.0 94.5 96.6 

รวม จํานวน 72 79 64 164 379 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ได้ทํางานในศูนย์ราชการฯ 

บ้านเดียวระดบักลาง-บนคิดเป็นร้อยละ 100 และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน คิดเป็นร้อยละ 94.9 

ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่ง คิดเป็นร้อยละ 100 และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่งคิดเป็นร้อยละ 94.5 

ตารางที 4. 11 แสดงคา่เฉลียการให้ความสําคญัของปัจจยัในการตดัสินใจซือทีอยู่อาศยั 

  ประเภททีอยู่อาศัย 

  

รวมทังหมด 

  

ปัจจัยในการ

ตัดสนิใจซือทีอยู่

อาศัย 

บ้านเดียว

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-ล่าง 

อาคารชุด

กลาง-ล่าง   

 

  

  เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล ลาํดับ 

1.ทาํเลทีตัง                       

ใกล้สถานทีทํางาน 3.88 มาก 3.23 

ปาน

กลาง 3.94 มาก 4.29 มาก 3.93 มาก 14 

ใกล้ทีอยู่อาศยัเดิม 3.22 

ปาน

กลา

ง 2.72 

ปาน

กลาง 3.59 มาก 2.79 

ปาน

กลา

ง 2.99 

ปาน

กลาง 19 

ใกล้สงิอํานวยความ

สะดวก 4.39 มาก 4.42 มาก 4.27 มาก 4.1 มาก 4.25 มาก 6 

ใกล้เส้นทาง

คมนาคม 4.74 

มาก

ทีสดุ 4.82 

มาก

ทีสดุ 4.06 มาก 4.22 มาก 4.42 มาก 1 
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  ประเภททีอยู่อาศัย 

  

รวมทังหมด 

  

ปัจจัยในการ

ตัดสนิใจซือทีอยู่

อาศัย 

บ้านเดียว

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-ล่าง 

อาคารชุด

กลาง-ล่าง   

 

  

  เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล ลาํดับ 

แนวโน้มความเจริญ

ในอนาคต 4.46 

ปาน

กลา

ง 4.81 

มาก

ทีสดุ 4.17 มาก 3.94 มาก 4.26 มาก 5 

2.ระดับราคา                       

ราคาขายมีความ

เหมาะสม 4.26 มาก 4.53 

มาก

ทีสดุ 4.11 มาก 4.34 มาก 4.33 มาก 4 

จํานวนเงินผอ่น

ดาวน์ 3.96 มาก 4.35 มาก 4.42 มาก 3.89 มาก 4.09 มาก 11 

มีบริการหาสินเชือ 3.94 มาก 4.45 มาก 4.55 

มาก

ทีสดุ 3.84 มาก 4.11 มาก 9 

3.ด้านรูปแบบโครงการ                     

สภาพแวดล้อม

ภายในโครงการ 4.33 มาก 4.48 มาก 4.61 

มาก

ทีสดุ 4.23 มาก 4.37 มาก 3 

วสัดุก่อสร้างได้

มาตรฐาน 4.13 มาก 4.48 มาก 3.98 มาก 4.67 

มาก

ทีสดุ 4.41 มาก 2 

สงิอํานวยความ

สะดวกภายใน

โครงการ 3.79 มาก 4.1 มาก 3.39 

ปาน

กลา

ง 3.7 มาก 3.75 มาก 15 

ความสวยงามของ

รูปแบบอาคาร 4.07 มาก 4.53 

มาก

ทีสดุ 3.78 มาก 3.8 มาก 4.01 มาก 13 

ขนาดพืนทีใช้สอย 4.07 มาก 4.44 มาก 3.86 มาก 4.2 มาก 4.18 มาก 8 

4.ด้านการตลาด                     

มีสว่นลดและของ

แถมทีนา่สนใจ 3.43 มาก 4.09 มาก 3.95 มาก 3.6 มาก 3.73 มาก 16 

การโฆษณาของ

โครงการ 3.36 

ปาน

กลา

ง 4.15 มาก 3.52 มาก 3.2 

ปาน

กลา

ง 3.48 

ปาน

กลาง 18 

พนกังานขาย 3.46 

ปาน

กลา

ง 4.23 มาก 3.44 

ปาน

กลา

ง 3.29 

ปาน

กลา

ง 3.54 มาก 17 

มีบริการหลงัการ

ขาย 3.92 มาก 4.3 มาก 4.13 มาก 3.98 มาก 4.06 มาก 12 

5.ด้านผู้ประกอบการ                     
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  ประเภททีอยู่อาศัย 

  

รวมทังหมด 

  

ปัจจัยในการ

ตัดสนิใจซือทีอยู่

อาศัย 

บ้านเดียว

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-ล่าง 

อาคารชุด

กลาง-ล่าง   

 

  

  เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล เฉลีย ผล ลาํดับ 

ชือเสียงของ

ผู้ประกอบการ 4.28 มาก 4.32 มาก 3.66 มาก 4.12 มาก 4.11 มาก 10 

ประสบการณ์การ

พฒันาโครงการ 4.31 มาก 4.37 มาก 3.75 มาก 4.23 มาก 4.19 มาก 7 

หมายเหต ุ: ค่าเฉลีย 1.00-1.49 สําคญัน้อยทีสดุ, 1.50-2.49 สําคญัน้อย, 2.50-3.49 สําคญัปาน

กลาง, 3.50-4.49 สําคญัมาก, 4.50-5.00 สําคญัมากทีสดุ 

 จากตารางที 4.11 พบวา่ ในภาพรวมทงัหมดของโครงการทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่จะให้ความสําคญักบัทําเลทีตงัทีใกล้กับเส้นทางคมนาคมสายหลกั

ในระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.42) ด้านระดบัราคาจะให้ความสําคญักับราคาขายทีมีความเหมาะสม

ในระดับมาก (ค่าเฉลีย=4.33) ด้านการตลาดจะให้ความสําคัญวสัดกุ่อสร้างทีได้มาตรฐานใน

ระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.41) ด้านการตลาดจะให้ความสําคญักับการบริการหลงัการขายในระดบั

มาก (ค่าเฉลีย=4.06) และด้านผู้ ประกอบการจะให้ความสําคัญกับประสบการณ์ของ

ผู้ประกอบการณ์ในระดบัมากเช่นเดียวกัน (ค่าเฉลีย=4.19) และเมือพิจารณาแยกเป็นประเภทที

อยู่อาศยัซึงจะได้ผลดงันี 

ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดียวระดบักลาง-บนสว่นใหญ่ให้ความสําคญักบัทําเลทีตงัของที

อยู่อาศยัใกล้เส้นทางคมนาคมในระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย=4.74) ด้านระดบัราคาขายต้องมีความ

เหมาะสมซึงมีความสําคญัในระดบัมาก (ค่าเฉลีย=4.26) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโครงการมี

ความสําคญัในระดับมาก (ค่าเฉลีย=4.26) ด้านการตลาดจะให้ความสําคญักับบริการหลงัการ

ขายในระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.31)  

 สําหรับผู้ตอบแบบสอบถามทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับทําเล

ทีตงัในระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย=4.82) ด้านราคาขายให้ความสําคญักบัความเหมาะสมของราคา

ขายในระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย=4.53) ด้านรูปแบบโครงการจะให้ความสําคญักับความสวยงาม
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ของอาคาร หรือรูปแบบบ้านในระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย=4.53) สว่นด้านการตลาดให้ความสําคญั

กบับริการหลงัการขายในระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.30) และด้านผู้ประกอบการจะให้ความสําคญักับ

ชือเสียงของผู้ประกอบการในระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.37) 

 สําหรับผู้ตอบแบบสอบถามทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับทําเล

ทีตงัทีใกล้สิงอํานวยความสะดวกในระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.27) ในด้านระดบัราคาให้ความสําคญั

กบัการบริการสินเชือในระดบัมากทีสดุ (ค่าเฉลีย=4.55) ด้านรูปแบบโครงการจะให้ความสําคญั

กบัสภาพแวดล้อมภายในโครงการระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย=4.61) ด้านการตลาดให้ความสําคญั

กบับริการหลงัการขายในระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.13) และด้านผู้ประกอบการจะให้ความสําคญักับ

ประสบการณ์ของผู้ประกอบการในระดบัมาก (คา่เฉลีย=3.75) 

 สําหรับผู้ตอบแบบสอบถามอาคารชุดระดบักลาง-ล่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับทําเล

ทีตงัทีใกล้กบัทีทํางานในระดบัมาก (ค่าเฉลีย=4.29) ระดบัราคาขายจะให้ความสําคญักับความ

เหมาะสมของราคาขาย (คา่เฉลีย=4.34) ด้านรูปแบบโครงการจะให้ความสําคญักบัมาตรฐานของ

วสัดกุ่อสร้างในระดบัมากทีสดุ (ค่าเฉลีย=4.67) ด้านการตลาดจะให้ความสําคญักับการบริการ

หลังการขายในระดับมาก (ค่าเฉลีย=4.06) และด้านผู้ ประกอบการจะให้ความสําคัญกับ

ประสบการณ์ของผู้ประกอบการในระดบัมาก (คา่เฉลีย=4.19) 
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ตารางที 4. 12 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซือ กบัหลงั

ตดัสินใจซือเหมือนกนัหรือตา่งกนั และแบ่งตามประเภททีอยู่อาศยั 

  

  

โครงการก่อนตัดสินใจซือกับ

หลังตัดสินใจซือเป็นทีอยู่อาศัย

ประเภทเดียวกัน 

  

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

ใช่ จํานวน 23 51 27 75 176 

ร้อยละ 31.9 64.6 42.2 44.9 46.1 

ไม่ใช่ จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 68.1 35.4 57.8 55.1 53.9 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.12 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ของโครงการบ้านเดียว

ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่าง และอาคารชุดระดบักลาง-ล่าง ผู้ตอบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่บอกวา่ประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซือและหลงัตดัสินใจซือไม่เหมือนกัน คิดเป็นร้อย

ละ 68.1, 57.8 และ 55.1 ตามลําดบั ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ของโครงการทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนบอกวา่ประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซือและหลงัตดัสินใจซือเป็นประเภทเดียวกัน 

คิดเป็นร้อยละ 64.6  นนัคือ ดงันนัเมือพิจารณาภาพรวมทงัหมด และตรวจสอบสมมุติฐานทีตงัไว้

วา่ “ผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางส่วนใหญ่จะไม่เลือกสินค้าทดแทน” จึงสรุปได้ว่าไม่เป็น

จริงเพราะผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางส่วนใหญ่จะมีประเภทโครงการก่อนซือกับหลงัซือ

เป็นคนละประเภทกนัซึงมีมากถึงร้อยละ 53.9  ดังนันสินค้าทดแทนจงึมีผลต่อการตัดสินใจซือ 
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ส่วนที 3 การเลือกซือสินค้าทดแทน 

ตารางที 4. 13 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการบ้านเดยีวในช่วงก่อนตดัสินใจซือของผู้

เลือกสินค้าทดแทน 

  

ก่อนการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัย

ท่านมีความต้องการบ้านเดียว  

  

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดียว จํานวน 0 16 25 49 90 

ร้อยละ 0 57.1 67.6 53.3 43.7 

ไม่เลอืกบ้านเดียว จํานวน 49 12 12 43 116 

ร้อยละ 100 42.9 32.4 46.7 56.3 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100 100 100 100 100 

 

 จากตารางที 4.13 พบว่า ผู้ ทีซือทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างก่อนซือต้องการบ้านเดียว

มากทีสุดร้อยละ 67.6 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-บนร้อยละ 57.1 และอาคารชุด

ระดบักลาง-ลา่งร้อยละ 53.3 ตามลําดบั 

 

ตารางที 4. 14 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการทาวน์เฮ้าส์ในช่วงก่อนตดัสินใจซือของผู้

เลือกสินค้าทดแทน  

  

 ก่อนการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการทาวน์เฮ้าส์ 

  

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 14 0 0 28 42 

ร้อยละ 28.6 0 0 30.4 20.4 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 35 28 37 64 164 

ร้อยละ 71.4 100 100 69.6 92 
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 ก่อนการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการทาวน์เฮ้าส์ 

  

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100 100 100 100 100 

 

 จากตารางที 4.14 พบว่า ผู้ ทีซืออาคารชุดระดับกลาง-ล่างก่อนซือต้องการทาวน์เฮ้าส์

มากทีสดุร้อยละ 30.4 และผู้ทีซือบ้านเดียวระดบักลาง-บนก่อนซือต้องการทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 28.6 

ตารางที 4. 15 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการอาคารชดุในช่วงก่อนตดัสินใจซือของผู้

เลือกสินค้าทดแทน  

ก่อนการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการอาคารชุด 

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกอาคารชุด จํานวน 2 1 10 0 13 

ร้อยละ 4.1 3.6 27 0 6.3 

ไม่เลอืกอาคารชดุ จํานวน 47 27 27 92 193 

ร้อยละ 95.9 96.4 73 100 93.7 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.15 พบว่า ผู้ ทีซือทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างก่อนซือมีความต้องการ

อาคารชดุมากทีสดุร้อยละ 27 รองลงมาเป็นบ้านเดียวระดบักลาง-บนร้อยละ 4.1 และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนร้อยละ 3.6  
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ตารางที 4. 16 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการบ้านเดียวและทาวน์เฮ้าส์ในช่วงก่อน

ตดัสินใจซือของผู้เลือกสินค้าทดแทน 

ก่อนการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการ 

บ้านเดียวและทาวน์เฮ้าส์ 

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดียวและทาวน์

เฮ้าส์ 

จํานวน 31 10 0 0 41 

ร้อยละ 75.6 24.4 0 0 19.9 

ไม่เลอืกบ้านเดียวและ

ทาวน์เฮ้าส์ 

จํานวน 18 18 37 92 165 

ร้อยละ 10.9 10.9 22.4 55.8 80.1 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.16 พบว่า ผู้ ทีซือบ้านเดียวระดบักลาง-บนซึงก่อนซือมีความต้องการทัง

บ้านเดียวและทาวน์เฮ้าส์พร้อมกันโดยคิดเป็นร้อยละ 75.6 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-

บนร้อยละ 24.4 สําหรับทีอยู่อาศยัระดบักลาง-ลา่งไมมี่ผู้ตอบแบบสอบถามคนใดเลือกทงั 2 อย่าง 

 

ตารางที 4. 17 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการบ้านเดียวและอาคารชุดในช่วงก่อน

ตดัสินใจซือของผู้เลือกสินค้าทดแทน 

ก่อนการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการ 

บ้านเดียวและอาคารชุด 

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดียวและ

อาคารชดุ 

จํานวน 0 0 2 3 5 

ร้อยละ 0 0 5.4 3.3 2.4 

ไม่เลอืกบ้านเดียวและ

อาคารชดุ 

จํานวน 49 28 35 89 201 

ร้อยละ 100 100 94.6 96.7 97.6 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางที 4.17 พบวา่ ผู้ทีซือทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่างซึงก่อนซือมีความต้องการทัง

บ้านเดียวและอาคารชดุพร้อมกนัโดยคิดเป็นร้อยละ 5.4 เท่านนัซึงเป็นสดัส่วนทีน้อยเมือเทียบกับ

ความต้องการก่อนซือของทีอยู่อาศยัประเภทอืน 

 

ตารางที 4. 18 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการทาวน์เฮ้าส์และอาคารชุดในช่วงก่อน

ตดัสินใจซือของผู้เลือกสินค้าทดแทน 

ก่อนการตัดสินใจซือทีอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการ 

ทาวน์เฮ้าส์และอาคารชุด 

ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์และ

อาคารชดุ 

จํานวน 2 1 0 12 15 

ร้อยละ 4.1 3.6 0 13 7.3 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์และ

อาคารชดุ 

จํานวน 47 27 37 80 191 

ร้อยละ 95.9 96.4 100 87 92.7 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.18 พบวา่ ผู้ ซืออาคารชดุระดบักลาง-ลา่งก่อนซือได้เลือกทงัทาวน์เฮ้าส์และ

อาคารชดุมากทีสดุร้อยละ 13 รอลงมาเป็นบ้านเดียวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-

บนร้อยละ 4.1 และ 3.6 ตามลําดบั 

 

ตารางที 4. 19 แสดงจํานวนและร้อยละการนําบ้านเดียวมาเปรียบเทียบจําแนกตามประเภททีอยู่

อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกบ้านเดียวมา

เปรียบเทียบ 
  บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดียว จํานวน 42 26 31 58 157 

ร้อยละ 85.7 92.9 83.8 63.0 76.2 
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    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกบ้านเดียวมา

เปรียบเทียบ 
  บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ไม่เลอืกบ้านเดียว จํานวน 7 2 6 34 49 

ร้อยละ 14.3 7.1 16.2 37.0 23.8 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

  

จากตารางที 4.19 พบว่า ผู้ ทีซือทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนนําบ้านเดียวมาเปรียบเทียบ

มากทีสดุร้อยละ 92.9 รองลงมาเป็นผู้ทีซือบ้านเดียวระดบักลาง-บนร้อยละ 85.7 และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-ลา่งร้อยละ 83.8 

 

ตารางที 4. 20 แสดงจํานวนและร้อยละการนําทาวน์เฮ้าส์มาเปรียบเทียบจําแนกตามประเภททีอยู่

อาศยั 

 
  ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกทาวน์เฮ้าส์มา

เปรียบเทียบ  
  บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 49 28 23 24 124 

ร้อยละ 100.0 100.0 85.2 72.7 90.5 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 0 0 4 9 13 

ร้อยละ 0 0 14.8 27.3 9.5 

รวม จํานวน 49 28 27 33 137 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางที 4.20 พบวา่ ผู้ทีซือบ้านเดียวระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน นํา

ทาวน์เฮ้าส์มาเปรียบด้วย ในอัตราส่วนทีเท่ากันคิดเป็นร้อยละ 100 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-ลา่งร้อยละ 85.2 และอาคารชดุกลาง-ลา่งร้อยละ 72.7 

ตารางที 4. 21 แสดงจํานวนและร้อยละการนําอาคารชดุมาเปรียบเทียบจําแนกตามประเภททีอยู่

อาศยั 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกอาคารชุดมา

เปรียบเทียบ 
  บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกอาคารชุด จํานวน 9 4 12 33 58 

ร้อยละ 18.4 14.3 44.4 100.0 42.3 

ไม่เลอืกอาคารชดุ จํานวน 40 24 15 0 79 

ร้อยละ 81.6 85.7 55.6 0 57.7 

รวม จํานวน 49 28 27 33 137 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

  

จากตารางที 4.21 พบว่า ผู้ ทีซืออาคารชุดระดับกลาง-ล่างนําโครงการอาคารชุดมา

เปรียบเทียบมากทีสดุร้อยละ 100 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์กลาง-ล่างร้อยละ 44.4 บ้านเดียว

กลาง-บนร้อยละ 18.4 และทาวน์เฮ้าส์กลาง-บนร้อยละ 14.3 
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ตารางที 4. 22 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีอยู่อาศยัในเรืองการนําสินค้ามือสองมา

เปรียบเทียบ  

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านได้นําสินค้ามือ

สองมา

เปรียบเทียบด้วย

หรือไม่ 

  
บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

ใช่ จํานวน 15 8 0 0 23 

ร้อยละ 31.9 29.6 0 0 17.2 

ไม่ใช่ จํานวน 32 19 27 33 111 

ร้อยละ 68.1 70.4 100.0 100.0 82.8 

รวม จํานวน 47 27 27 33 134 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.22 พบว่า ผู้ ทีซือบ้านเดียวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-บน 

เท่านนัทีนําสินค้ามือสองมาเปรียบเทียบด้วยคิดเป็นร้อยละ 31.9 และ 29.6 ตามลําดบั 

 

ตารางที 4. 23 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีอยู่อาศยัในเรืองการนําสินค้ามือสองจาก

โครงการมาเปรียบเทียบ  

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 
ท่านดูสินค้ามือสองจากโครงการ   

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืก จํานวน 3 4 7 

ร้อยละ 23.1 57.1 35.0 

ไม่เลอืก จํานวน 10 3 13 

ร้อยละ 76.9 42.9 65.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางที 4.23 พบว่า มีเพียงผู้ ซือบ้านเดียวระดับกลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่านนัทีนําสินค้ามือสองทีขายโดยโครงการมาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อย 23.1 

และ 57.1 ตามลําดบั 

ตารางที 4. 24 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีอยู่อาศยัในเรืองการนําสินค้ามือสองจาก

ธนาคารมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านดูสินค้ามือสองจาก

ธนาคาร 
  

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืก จํานวน 2 1 3 

ร้อยละ 15.4 14.3 15.0 

ไม่เลอืก จํานวน 11 6 17 

ร้อยละ 84.6 85.7 85.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.24 พบว่า มีเพียงผู้ ซือบ้านเดียวระดับกลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่านันทีนําสินค้ามือสองทีขายโดยธนาคารมาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อยละ 

15.4 และ 14.3 ตามลําดบั 
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ตารางที 4. 25 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีอยู่อาศยัในเรืองการนําสินค้ามือสองจาก

เจ้าของหรือนายหน้าขายมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านดูสินค้ามือสองจาก

เจ้าของหรือนายหน้า 
  

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืก จํานวน 8 2 10 

ร้อยละ 61.5 28.6 50.0 

ไม่เลอืก จํานวน 5 5 10 

ร้อยละ 38.5 71.4 50.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 

 

จากตารางที 4.25 พบว่า มีเพียงผู้ ซือบ้านเดียวระดับกลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่านนัทีนําสินค้ามือสองทีขายโดยเจ้าของหรือนายหน้าเปรียบเทียบด้วย คิดเป็น

ร้อยละ 61.5 และ 28.6 ตามลําดบั 

ตารางที 4. 26 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีอยู่อาศัยในเรืองการนําสินค้ามือสอง

ประเภทบ้านเดียวมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านได้นําบ้านเดียวมือสองมา

เปรียบเทียบ 
  

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืกบ้านเดียว จํานวน 2 0 2 

ร้อยละ 15.4 0 10.0 

ไม่เลอืกบ้านเดียว จํานวน 11 7 18 

ร้อยละ 84.6 100.0 90.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางที 4.26 พบว่า ผู้ ทีซือบ้านเดียวระดับกลาง-บนเท่านันทีนําสินค้ามือสอง

ประเภทบ้านเดียวมาเปรีบเทียบด้วยคิดเป็นร้อยละ 15.4 เท่านนั 

ตารางที 4. 27 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีอยู่อาศัยในเรืองการนําสินค้ามือสอง

ประเภททาวน์เฮ้าส์มาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 
ท่านได้นําทาวน์เฮ้าส์มือสองมาเปรียบเทียบ   

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 6 6 12 

ร้อยละ 46.2 85.7 60.0 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 7 1 8 

ร้อยละ 53.8 14.3 40.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางที 4.27 พบวา่ ผู้ทีซือบ้านเดียวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน

นําสินค้ามือสองประเภททาวน์เฮ้าส์มาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อยละ 46.2 และ 85.7 ตามลําดบั 

ตารางที 4. 28 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีอยู่อาศัยในเรืองการนําสินค้ามือสอง

ประเภทอาคารชดุมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านได้นําอาคารชุดมือสองมา

เปรียบเทียบ 
  

บ้านเดียว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืกอาคารชุด จํานวน 5 1 6 

ร้อยละ 38.5 14.3 30.0 

ไม่เลอืกอาคารชดุ จํานวน 8 6 14 

ร้อยละ 61.5 85.7 70.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางที 4.28 พบวา่ ผู้ทีซือบ้านเดียวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน

นําสินค้ามือสองประเภทอาคารชดุมาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อยละ 38.5 และ 14.3 ตามลําดบั 

 

ส่วนที 4 เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ตารางที 4. 29 แสดงคา่เฉลียการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีก่อน

ตดัสินใจซือเลือกบ้านเดียว 

  

  

ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด(กลาง-

ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

1.ทําเลทีตงั             

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วใกล้สงิ

อํานวยความสะดวกมากกว่า 4.79 

มาก

ทีสดุ 4.47 มาก 4.47 มาก 

            

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่า

เข้าออกสะดวกกว่า 4.77 

มาก

ทีสดุ 4.47 มาก 4.07 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการมีระยะทาง

ใกล้ทีทํางาน และรร.บตุร 4.36 มาก 4 มาก 4.58 

มาก

ทีสดุ 

              

2.รูปแบบโครงการ             

เพราะเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอยแล้วได้

มากกว่า 4.58 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 3.86 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํา 

ห้องนอน 4.29 มาก 4 มาก 3.86 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4.1 มาก 3 

ปาน

กลาง 4 มาก 
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด(กลาง-

ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

              

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีมี

ความสวยงามและทนัสมยั 4.54 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 4.27 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบพืนทีสวนรอบบ้าน 4.27 มาก 4.23 มาก 4.3 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสงิอํานวยความสะดวก

ภายในโครงการ 4.11 มาก 4.13 มาก 4.4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความ

น่าอยู่อาศยัภายในโครงการ 4.62 

มาก

ทีสดุ 4.27 มาก 4.52 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับ

ได้สาํหรับบ้านมือสอง 3.17 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 4.5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของ

โครงการ 4.57 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4.68 

มาก

ทีสดุ 

              

3.ระดบัราคา             

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศยั

รวมถึงค่าสว่นกลาง 4.83 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 4.18 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4.82 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 3.36 

ปาน

กลาง 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 4.75 มาก 5 มาก 3.5 มาก 
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด(กลาง-

ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

ทีสดุ ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้

มากกว่า 4.5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 3.57 มาก 

              

4.การตลาด/โปรโมชนั             

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชนั หรือมูลค่า

สว่นลดทีได้รับ 4.5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 3.93 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีจะเข้าอยู่

อาศยัได้หรือวนัโอนกรรมสทิธิ 4.55 

มาก

ทีสดุ 4.53 

มาก

ทีสดุ 3.21 

ปาน

กลาง 

              

5.ผู้ประกอบการ             

เพราะเปรียบเทียบชือเสยีงและประสบการณ์

ของผู้ประกอบการ 4.07 มาก 5 

มาก

ทีสดุ 4.25 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 4.43 มาก 4.53 

มาก

ทีสดุ 4.18 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนั

ปัญหานําท่วมของโครงการ 4.58 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 4.29 มาก 

              

 

 จากตารางที 4.29 พบวา่ ผู้ทีก่อนซือเลือกบ้านเดียวแล้วหลงัตดัสินใจซือจะตดัสินใจซือที

อยู่อาศยัซึงแบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่าง 

และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง โดยมีเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนดงันี 
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 ผู้ ซือทาวน์เฮ้าส์กลาง-บน เพราะเปรียบเทียบคา่บํารุงรักษาทีอยู่อาศยัและคา่สว่นกลางให้

ความสําคญัในระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย 4.83) ดงันนั ราคาจึงเป็นปัจจยัทดแทน  

สําหรับทาวน์เฮ้าส์กลาง-ล่าง เพราะเปรียบเทียบราคาทีคุ้มค่ากว่า เงินจอง เงินดาวน์ 

ระยะเวลาในการผ่อน การต่อรองราคาให้ความสําคญัในระดบัมากทีสดุ (ค่าเฉลีย 5.00) ดงันัน

ราคาจึงเป็นปัจจยัทดแทน 

สว่นผู้ ซืออาคารชดุกลาง-ล่าง เพราะเลือกระบบรักษาความปลอดภยัในโครงการโดยให้

ความสําคญัในระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย 4.68) ดงันนัรูปแบบโครงการจึงเป็นปัจจยัทดแทน 

 

ตารางที 4. 30 แสดงคา่เฉลียการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ทีก่อน

ตดัสินใจซือเลือกทาวน์เฮ้าส์ 

  

ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ 

  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

1.ทําเลทีตงั         

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วใกล้สงิอํานวยความสะดวก

มากกว่า 4.7 

มาก

ทีสดุ 4.43 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกว่า 4.4 มาก 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการมีระยะทางใกล้ทีทํางาน และรร.

บตุร 4.4 มาก 4.43 มาก 

          

2.รูปแบบโครงการ         

เพราะเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอยแล้วได้มากกว่า 4.5 

มาก

ทีสดุ 0   
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ 

  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

          

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํา ห้องนอน 4.22 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4.13 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีมีความสวยงามและ

ทนัสมยั 4.3 มาก 3 

ปาน

กลาง 

          

เพราะเปรียบเทียบพืนทีสวนรอบบ้าน 4.25 มาก 3.63 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสงิอํานวยความสะดวกภายในโครงการ 4.67 

มาก

ทีสดุ 4.04 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความน่าอยู่อาศยัภายใน

โครงการ 4.5 

มาก

ทีสดุ 4.53 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สาํหรับบ้านมือสอง 2.83 

ปาน

กลาง 4 มาก 

          

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 4.5 

มาก

ทีสดุ 3 

ปาน

กลาง 

          

3.ระดบัราคา         

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 4.4 มาก 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศยัรวมถึงค่าสว่นกลาง 4.8 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ 

  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4.7 

มาก

ทีสดุ 0   

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 5 

มาก

ทีสดุ 0   

          

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 4.6 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 

          

4.การตลาด/โปรโมชนั         

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชนั หรือมูลค่าสว่นลดทีได้รับ 4.8 

มาก

ทีสดุ 0   

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอน

กรรมสทิธิ 4.8 

มาก

ทีสดุ 3 

ปาน

กลาง 

          

5.ผู้ประกอบการ         

เพราะเปรียบเทียบชือเสยีงและประสบการณ์ของผู้ประกอบการ 4.5 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 4.8 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานําท่วมของ

โครงการ 4.9 

มาก

ทีสดุ 0   

          

 



87 
 

 จากตารางที 4.30 พบวา่ ผู้ทีก่อนซือต้องการทาวน์เฮ้าส์และสดุท้ายตดัสินใจซือบ้านเดียว

ระดบักลาง-บน เพราะวา่ ได้ทําการเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อนซึงให้ความสําคญัในระดบั

มากทีสดุ (คา่เฉลีย 5.00) ดงันนัระดบัราคาจึงเป็นปัจจยัทดแทน และสําหรับผู้ทีตดัสินใจซืออาคาร

ชุดระดบักลาง-ล่างเป็นสินค้าทดแทน เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่าการเข้าออก

สะดวกกวา่ และเปรียบเทียบราคาทีคุ้มคา่กวา่ (คา่เฉลีย 5.00) ดงันนัทําเลทีตงั และระดบัราคาจึง

เป็นปัจจยัทดแทน 

  

ตารางที 4. 31 แสดงคา่เฉลียการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีก่อน

ตดัสินใจซือเลือกอาคารชดุ 

    ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

1.ทําเลทีตงั             

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วใกล้สงิ

อํานวยความสะดวกมากกว่า 4 มาก 4 มาก 4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่าเข้า

ออกสะดวกกว่า 4 มาก 4 มาก 4.75 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการมีระยะทาง

ใกล้ทีทํางาน และรร.บตุร 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4 มาก 

              

2.รูปแบบโครงการ             

เพราะเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอยแล้วได้

มากกว่า 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4.6 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํา ห้องนอน 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 
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    ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

              

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีมีความ

สวยงามและทนัสมัย 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4.6 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบพืนทีสวนรอบบ้าน 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบสงิอํานวยความสะดวก

ภายในโครงการ 0   0   3 

ปาน

กลา

ง 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความ

น่าอยู่อาศยัภายในโครงการ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4.4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้

สาํหรับบ้านมือสอง 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4 มาก 

              

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4.4 มาก 

              

3.ระดบัราคา             

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 0   0   4.4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศยั 5 มาก 5 มาก 2.67 ปาน
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    ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

รวมถึงค่าสว่นกลาง ทีสดุ ทีสดุ กลา

ง 

              

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 0   0   4.5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 0   0   4.5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 0   0   4.5 

มาก

ทีสดุ 

              

4.การตลาด/โปรโมชนั             

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชนั หรือมูลค่า

สว่นลดทีได้รับ 0   0   5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีจะเข้าอยู่อาศยั

ได้หรือวนัโอนกรรมสทิธิ 0   0   4.5 

มาก

ทีสดุ 

              

5.ผู้ประกอบการ             

เพราะเปรียบเทียบชือเสยีงและประสบการณ์

ของผู้ประกอบการ 4 มาก 4 มาก 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4.75 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนั

ปัญหานําท่วมของโครงการ 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 4.75 

มาก

ทีสดุ 
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 จากตารางที 4.31 พบวา่ ผู้ทีก่อนตดัสินใจซือต้องการอาคารชดุแล้วสดุท้ายตดัสินใจเลือก

ซือบ้านเดียวระดบักลาง-บนเป็นสินค้าทดแทนนนัมีเหตผุล คือ รูปแบบโครงการเป็นปัจจัยทดแทน 

ซึงคล้ายกนักบัผู้ทีเลือกซือทาวน์เฮ้าส์กลาง-บนเป็นสินค้าทดแทนโดยให้ความสําคญัในระดบัมาก

ทีสุด (ค่าเฉลีย 5.00) ส่วนผู้ ทีซือทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่างเป็นสินค้าทดแทนเหตุผลคือ การ

เปรียบเทียบโปรโมชนั และชือเสียงของผู้ประกอบการโดยให้ความสําคญัในระดบัมาก (ค่าเฉลีย 

5.00) นนัคือ การตลาด และผู้ประกอบการเป็นปัจจยัทดแทน 

 

ตารางที 4. 32 แสดงคา่เฉลียการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีก่อน

ตดัสินใจซือเลือกบ้านเดียวกบัทาวน์เฮ้าส์ 

  ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ 

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

1.ทําเลทีตงั         

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วใกล้สงิอํานวยความ

สะดวกมากกว่า 4.83 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกว่า 4.82 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการมีระยะทางใกล้ทีทํางาน 

และรร.บตุร 4.53 

มาก

ทีสดุ 4.86 

มาก

ทีสดุ 

          

2.รูปแบบโครงการ         

เพราะเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอยแล้วได้มากกว่า 4.92 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํา ห้องนอน 4.71 

มาก

ทีสดุ 4.63 

มาก

ทีสดุ 
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  ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ 

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4.81 

มาก

ทีสดุ 4.75 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีมีความสวยงามและ

ทนัสมยั 4.52 

มาก

ทีสดุ 4.7 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบพืนทีสวนรอบบ้าน 4.65 

มาก

ทีสดุ 4.25 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสงิอํานวยความสะดวกภายในโครงการ 4.73 

มาก

ทีสดุ 4.25 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความน่าอยู่อาศยั

ภายในโครงการ 4.8 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สาํหรับบ้านมือ

สอง 3.17 

ปาน

กลาง 1 

น้อย

ทีสดุ 

          

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 4.93 

มาก

ทีสดุ 4.9 

มาก

ทีสดุ 

          

3.ระดบัราคา         

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 5 

มาก

ทีสดุ 4.9 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศยัรวมถึงค่า

สว่นกลาง 4.92 

มาก

ทีสดุ 4.89 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4.72 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 
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  ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ 

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 4.65 

มาก

ทีสดุ 4.8 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 4.45 มาก 4.83 

มาก

ทีสดุ 

          

4.การตลาด/โปรโมชนั         

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชนั หรือมูลค่าสว่นลดทีได้รับ 3.7 มาก 4 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอน

กรรมสทิธิ 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

5.ผู้ประกอบการ         

เพราะเปรียบเทียบชือเสยีงและประสบการณ์ของ

ผู้ประกอบการ 4.64 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 4.71 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานําท่วมของ

โครงการ 4.91 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

 

 จากตารางที 4.32 พบว่า ผู้ ทีก่อนตดัสินใจซือเลือกบ้านเดียวกับทาวน์เฮ้าส์แล้วสดุท้าย

ตดัสินใจซือบ้านเดียวระดบักลาง-บน โดยมีเหตผุลคือ การเปรียบเทียบราคาทีคุ้มค่ากว่า และการ

เปรียบเทียบระยะเวลาในการย้ายเข้าอยู่อาศยัหรือวนัโอนกรรมสิทธิ  ซึงมีความสําคญัในระดบัมาก

ทีสดุ (คา่เฉลีย 5.00) ดงันนัราคา และการตลาดจึงเป็นปัจจยัทดแทน สําหรับผู้ทีตดัสินใจซือทาวน์
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เฮ้าส์กลาง-บน เป็นสินค้าทดแทนมีเหตุผลคือ ทีตังโครงการใกล้สิงอํานวยความสะดวก 

ทางเข้าออกสะดวกกวา่ ความน่าอยู่อาศยั ขนาดพืนทีใช้สอยทีมากกวา่ เงินจอง ระยะเวลาในการ

เข้าอยู่อาศัย และปัจจัยด้านผู้ประกอบการโดยทังหมดมีความสําคญัในระดบัมากทีสุดเท่ากัน 

(คา่เฉลีย 5.00) ดงันนัปัจจยัทดแทนทีสําคญัคือ ผู้ประกอบการ 

 

ตารางที 4. 33 แสดงคา่เฉลียการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ทีก่อน

ตดัสินใจซือเลือกบ้านเดียวกบัอาคารชดุ 

  

   

ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ   

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

1.ทําเลทีตงั         

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วใกล้สงิอํานวยความ

สะดวกมากกว่า 0   0   

          

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกว่า 4 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการมีระยะทางใกล้ทีทํางาน 

และรร.บตุร 0   0   

          

2.รูปแบบโครงการ         

เพราะเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอยแล้วได้มากกว่า 4 มาก 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํา ห้องนอน 0   5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 5 

 มาก

ทีสดุ 0   
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ   

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

          

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีมีความสวยงามและ

ทนัสมยั 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบพืนทีสวนรอบบ้าน 0   4.33 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสงิอํานวยความสะดวกภายในโครงการ 5 

มาก

ทีสดุ 3.5 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความน่าอยู่อาศยั

ภายในโครงการ 4 มาก 4.33 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สาํหรับบ้านมือ

สอง 0   0   

          

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

3.ระดบัราคา         

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 0   5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศยัรวมถึงค่า

สว่นกลาง 0   5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4 มาก 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 4 มาก 5 มาก
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ   

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 5 

มาก

ทีสดุ 0   

          

4.การตลาด/โปรโมชนั         

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชนั หรือมูลค่าสว่นลดทีได้รับ 4 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอน

กรรมสทิธิ 5 

มาก

ทีสดุ 0   

          

5.ผู้ประกอบการ         

เพราะเปรียบเทียบชือเสยีงและประสบการณ์ของ

ผู้ประกอบการ 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานําท่วมของ

โครงการ 5 

มาก

ทีสดุ 0   

          

  

 จากตารางที 4.33 พบว่า ผู้ ทีต้องการซือบ้านเดียวและอาคารชุด แต่สดุท้ายตดัสินใจซือ

ทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างเพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบ สิงอํานวยความสะดวกใน

โครงการ ระบบรักษาความปลอดภยั การต่อรองราคา ระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศยั และปัจจัย

ด้านผู้ประกอบการโดยมีความสําคญัในระดบัมากทีสดุ (คา่เฉลีย 5.00) และผู้ทีตดัสินใจซืออาคาร

ชดุกลาง-ลา่ง มีเหตผุลในการตดัสินใจซือคือ การเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอย จํานวนห้องนํา 
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ห้องนอน การออกแบบ ระบบรักษาความปลอดภยั ความคุ้มคา่ของราคา คา่บํารุงรักษาทีอยู่อาศยั 

เงินจอง ระยะเวลาในการผอ่น และปัจจยัด้านผู้ประกอบการโดยมีความสําคญัในระดบัมากทีสดุ 

(คา่เฉลีย 5.00) ปัจจยัทดแทนคือ รูปแบบโครงการ ราคา และผู้ประกอบการ 

 

ตารางที 4. 34 แสดงคา่เฉลียการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีก่อน

ตดัสินใจซือเลือกทาวน์เฮ้าส์กบัอาคารชดุ 

  

  

ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

1.ทําเลทีตงั             

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วใกล้สงิ

อํานวยความสะดวกมากกว่า 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่าเข้า

ออกสะดวกกว่า 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการมีระยะทาง

ใกล้ทีทํางาน และรร.บตุร 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

2.รูปแบบโครงการ             

เพราะเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอยแล้วได้

มากกว่า 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํา ห้องนอน 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4 มาก 4 มาก 0   

              

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีมีความ 3 ปาน 3 ปาน 5 มาก
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

สวยงามและทนัสมัย กลาง กลาง ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบพืนทีสวนรอบบ้าน 4 มาก 4 มาก 4.67 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบสงิอํานวยความสะดวก

ภายในโครงการ 2 น้อย 2 น้อย 3.5 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความ

น่าอยู่อาศยัภายในโครงการ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 4.67 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้

สาํหรับบ้านมือสอง 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีสดุ 

              

3.ระดบัราคา             

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 2 น้อย 2 น้อย 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศยั

รวมถึงค่าสว่นกลาง 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีสดุ 
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ประเภททีอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซือ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดียว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล ค่าเฉลีย ผล 

              

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 2 น้อย 2 น้อย 0   

              

4.การตลาด/โปรโมชนั             

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชนั หรือมูลค่า

สว่นลดทีได้รับ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีจะเข้าอยู่อาศยั

ได้หรือวนัโอนกรรมสทิธิ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

5.ผู้ประกอบการ             

เพราะเปรียบเทียบชือเสยีงและประสบการณ์

ของผู้ประกอบการ 4 มาก 4 มาก 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนั

ปัญหานําท่วมของโครงการ 5 

มาก

ทีสดุ 5 

มาก

ทีสดุ 0   

              

 

 จากตารางที 4.34 พบว่า ผู้ ทีก่อนตัดสินใจซือเลือกทาวน์เฮ้าส์กับอาคารชุด สุดท้าย

ตดัสินใจเลือกซือบ้านเดียวกลาง-บน เพราะมาตรการนําท่วมของโครงการมีความสําคญัในระดบั

มากทีสดุ (ค่าเฉลีย 5.00) ปัจจัยทดทแนคือผู้ประกอบการซึงเหมือนกันกับผู้ ทีตดัสินใจซือทาวน์

เฮ้าส์ระดบักลาง-บนเป็นสินค้าทดแทน สําหรับผู้ทีเลือกซืออาคารชุดกลาง-ล่างเป็นสินค้าทดแทน 

เหตผุลคือ การเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอย จํานวนห้องนํา ห้องนอน การออกแบบ ระบบรักษา
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ความปลอดภยั ราคา ค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศัย เงินจอง เงินดาวน์ ระยะเวลาในการผ่อน การ

บริการหลงัการขาย และชือเสียงผู้ประกอบการมีความสําคญัในระดบัมากทีสดุ (ค่าเฉลีย 5.00) 

โดยทีปัจจยัทดแทนคือระดบัราคา 

 



บทท ี5 

สรุปผลการศึกษา ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 

 

 การศกึษาเรืองสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีอยู่อาศยัระดบัราคา

ปานกลางทําเลหลกัสี เพือศกึษาแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ทีซือที

อยู่อาศยัในทําเลหลกัสี และศกึษาการเลือกสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่

อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ซือทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสี 

โดยเลือกกลุ่มประชากรทีเลือกซือทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสี หรือโดยรอบศนูย์ราชการฯ 

แจ้งวฒันะ รัศมี 5 กิโลเมตรเพือให้ได้ข้อมลูตรงไปตามวตัถุประสงค์ทีตงัไว้ จึงเก็บแบบสอบถาม

จํานวน 382 ตวัอย่าง จากโครงการศภุาลยัวิลล์ (หลกัสี ดอนเมือง) โครงการสิรสาทาวน์โฮม (แจ้ง

วฒันะ) ซึงเป็นโครงการระดบัราคาปานกลาง-บน (3-5 ล้านบาท) ราคาเฉลีย 4.5 ล้านบาท และ

โครงการลมุพินีเพลส (รามอินทรา หลกัสี) โครงการพฤกษาวิลล์ 8/2 (สรงประภา หลกัสี) ซึงเป็น

โครงการระดบัราคาปานกลาง-ลา่ง (1-3 ล้านบาท) ราคาเฉลีย 1.5 ล้านบาท เพือศึกษาภาพรวม

การเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง 

สรุปผลการศึกษา 

5.1 ข้อมูลทัวไประดับราคาปานกลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

5.1.1 อาคารชุด 

ข้อมลูทวัไปของผู้ ซืออาคารชุดระดบัราคาปานกลาง-ล่าง ประมาณ 1.5 ล้านบาท ซึงอยู่

ในช่วงราคาปานกลาง 1-5 ล้านบาท ช่วงอายสุว่นใหญ่ 26-35 ปีซึงเป็นช่วงทีมีแนวโน้มการย้ายที

อยู่อาศยัคอ่นข้างสงูสอดคล้องกบัแนวคิดของ ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) ส่วนใหญ่มีสถานภาพ

โสดจบการศกึษาระดบัปริญญาตรี มีการประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชน และส่วนมากก็ไม่ได้

ทํางานอยู่ในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ ซึงมีเพียงร้อยละ 5.5 เท่านนัทีทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้ง

วฒันะ นอกนนัจะประกอบธรุกิจสว่นตวั และประกอบอาชีพอิสระ ตามลําดบั และจะมีรายได้เฉลีย 
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30,000-40,000 บาทตอ่เดือนตอ่ครัวเรือน โดยรวมแล้วผู้ ซืออาคารชุดระดบัราคากลาง-ล่างนีเป็น

ชนชนักลางทีมีมากในสงัคมมีรายได้ปานกลางซึงสอดคล้องกบั วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) ทีได้กลา่ว

เอาไว้ซึงจะสง่ผลตอ่แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั  

5.1.2 ทาวน์เฮ้าส์ 

ข้อมลูทวัไปของผู้ ซือทาวน์เฮ้าสระดบัราคาปานกลาง-ล่าง ประมาณ 1.5 ล้านบาท ส่วน

ใหญ่มีอายุระหว่าง 26-35 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพเป็น

พนกังานเอกชนมีรายได้ตอ่เดือนต่อครัวเรือน 30,001-40,000 บาท และส่วนใหญ่ไม่ได้ทํางานใน

ศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ เช่นเดียวกนักบัผู้ ซืออาคารชดุ คือ เป็นกลุม่ชนชนักลางของสงัคมโดยจะ

มีผลตอ่การเลือกซือทีอยู่อาศยั 

5.1.3 สรุปผลข้อมูลทัวไประดับราคาปานกลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

สรุปผลการศกึษาข้อมลูทวัไปของผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคากลาง-ลา่ง ประมาณ 1.5 ล้าน

บาท ทังโครงการอาคารชุด และโครงการทาวน์เฮ้าส์มีจะความคล้ายกันในส่วนของข้อมลูทัวไป 

โดยส่วนมากจะมีช่วงอายุระหว่าง 26-35 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชนมีรายได้ 30,000-40,000 บาทต่อเดือนต่อครัวเรือน โดยส่วน

ใหญ่ไม่ได้ทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวัฒนะ ดงันันจึงทําให้พบว่า ความต้องการทีอยู่อาศยัที

แท้จริงในทําเลหลกัสีไม่ใช่ผู้ ทีทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ อย่างไรก็ตามทําเลหลกัสีเป็น

ทําเลทีมีการเข้าถึงได้สะดวกด้วยระบบคมนาคมสายหลัก และความพร้อมของสาธารณูปโภค 

สาธารณูปการทีทําให้ผู้อยู่อาศยัในทําเลหลกัสีนีสามารถเข้าถึงได้ภายในระยะ 5 กิโลเมตรซึง

เป็นไปตามแนวคิดการเข้าถึงทีอยู่อาศยั (Site Catchment Area) ของ Higgs and Vita-Finzi 

(1970) นอกจากนีทําเลหลกัสีเป็นพืนทีทีขยายมากจากตวัเมืองทําให้พืนทีมีความเจริญมากขึนจึง

เป็นปัจจยัหนึงทีทําให้เกิดการพฒันาโครงการทีอยู่อาศยัจํานวนมากจึงสอดคล้องกับแนวคิดการ

ขยายตวัเมืองของ Ernest W. Burgess (1925) 
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5.2 ข้อมูลทัวไประดับราคาปานกลาง-บน (3-5 ล้านบาท) 

5.2.1 ทาวน์เฮ้าส์ 

 ข้อมลูทัวไปของผู้ ซือทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-บน หรือประมาณ 4.5 ล้านบาท ส่วน

ใหญ่มีอายอุยู่ในช่วง 46-60 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รองลงมาเป็นระดบั

ปริญญาโท ซึงประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชนโดยมีรายได้ต่อเดือนต่อครัวเรือนประมาณ 

70,000-100,000 บาท และสว่นใหญ่ไมไ่ด้ทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ มีเพียงร้อยละ 5.1 

เท่านนัทีทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ 

5.2.2 บ้านเดียว 

 ข้อมลูทวัไปของผู้ ซือบ้านเดียวระดบัราคากลาง-บน หรือประมาณ 4.5 ล้านบาท สว่นใหญ่

มีอาย ุ36-45 ปี มีสถานภาพสมรส มีการศกึษาระดบัปริญญาตรีและรองลงมาคือระดบัปริญญาโท

ทีมีสัดส่วนต่างกันเล็กน้อย และส่วนใหญ่ก็เป็นพนักงานเอกชนรายได้ต่อเดือนต่อครัวเรือน

ประมาณ 30,001-40,000 บาท รองลงมา 50,001-60,000 บาท และ 60,001-70,000 บาท ใน

สดัสว่นทีใกล้เคียงกนั และสว่นใหญ่ผู้ทีซือบ้านเดียวระดบักลาง-บนไม่ได้ทํางานในศนูย์ราชการฯ 

แจ้งวฒันะ 

5.2.3 สรุปผลข้อมูลทัวไประดับปานราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) 

สรุปผลการศกึษาข้อมลูทวัไปของผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคากลาง-บน ประมาณ 4.5 ล้าน

บาท ทังโครงการทาวน์เฮ้าส์ และโครงการบ้านเดียวมีจะความคล้ายกัน โดยเฉพาะในเรืองของ

รายได้ และระดบัการศกึษา ซึงเมือเทียบกบัระดบัราคากลาง-ลา่งแล้วจะพบว่า ทัง 2 กลุ่มมีความ

แตกต่างกันอย่างเห็นได้ชัดกล่าวคือ ผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบักลาง-บนมีสภาพทางเศรษฐกิจ และ

สงัคมทีสงูกวา่ผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคากลาง-ล่าง ทังช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ

รายได้ ซึงข้อมลูสว่นนีจะสง่ผลตอ่การเลือกทีอยู่อาศยัตอ่ไปตามแนวคิดพฤติกรรมของผู้บริโภคใน

การเลือกสินค้า และกระบวนการตดัสินใจซือสินค้า และโดยเฉพาะทีอยู่อาศยัผู้บริโภคจะมีการ

พิจารณามากกวา่สินค้าประเภทอืน เพราะเป็นสินค้าทีต้องลงทนุในระยะยาวจึงจําเป็นทีจะต้องให้

เกิดการผิดพลาดน้อยทีสดุ  
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5.3 แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศัย 

5.3.1 อาคารชุดระดับราคากลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

ผู้ ซืออาคารชดุระดบักลาง-ลา่งจะมีแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั คือ เข้าชมสํานักงาน

ขาย 3 ครัง ใช้เวลาในการตดัสินใจซือ 1-2 เดือนโดยตนเองเป็นผู้ตดัสินใจซือเนืองจากเป็นผู้อยู่

อาศยัเอง มีการเปรียบเทียบโครงการ 2 โครงการ และมากกว่า 4 โครงการในอตัราส่วนทีเท่ากัน

ก่อนทีจะตดัสินใจซือ  

สําหรับปัจจัยในการเลือกอาคารชุดระดับกลาง-ล่าง ปัจจัยด้านทําเลทีตังจะให้

ความสําคญักบัทําเลใกล้สถานทีทํางานในระดบัมากทีสดุ รองลงมาเป็นใกล้เส้นทางคมนาคมสาย

หลกัสําคญัมากทีสดุช่นกนั ทงันีเพือความสะดวกในการเดินทาง และยังให้ความสําคญัในระดบั

มากแนวโน้มความเจริญในอนาคตอีกด้วย ปัจจยัด้านระดบัราคาจะต้องมีความเหมาะสมซึงอยู่ใน

ระดบัสําคญัมากทีสดุ ปัจจัยด้านรูปแบบโครงการจะต้องได้วสัดทีุได้มาตรฐาน สภาพแวดล้อม

ภายในโครงการดีและน่าอยู่อาศยัมีความสําคญัในระดบัมากทีสดุ และได้ให้ความสําคญัในระดบั

มากในเรืองของพืนทีใช้สอย ปัจจยัด้านการตลาดได้ให้ความสําคญักบัการบริการหลงัการขายของ

โครงการในระดับมากเท่านัน พร้อมทังพิจารณาประสบการณ์ของผู้ประกอบการมาปัจจัยใน

ตดัสินใจซือทีอยู่อาศยัซึงอยู่ในระดบัความสําคญัมากทีสดุ  

5.3.2 ทาวน์เฮ้าส์ระดับราคากลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

ผู้ ซือทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่งจะมีแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั คือ เข้าชมสํานักงาน

ขายมากกวา่ 4 ครัง เพือประกอบการตดัสินใจทีต้องใช้เวลานานมากกวา่ 4 เดือน อาจเป็นเพราะผู้

มีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือนนัคือบิดา และมารดามากกว่าร้อยละ 53.1 นําโครงการทีเป็นคู่แข่ง

มาเปรียบเทียบ 3 โครงการก่อนตดัสินใจซือ  

สําหรับปัจจยัในการเลือกซือทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-ลา่ง ปัจจยัด้านทําเลทีตงัโดยจะ

ให้ความสําคญักบัทําเลทีตงัต้องใกล้กบัสาธารณปูการ หรือสิงอํานวยความสะดวกเป็นหลกัอยู่ใน

ระดบัมากทีสดุ ในด้านราคาโครงการควรจะมีการจัดบริการหาสินเชือเพือรองรับด้วยเพราะมี

ความสําคญัตอ่ลกูค้ากลุม่นีในระดบัมากทีสดุ ด้านรูปแบบโครงการผู้ ซือจะให้ความสําคญัระดบั
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มากทีสดุกบัสภาพแวดล้อมภายในโครงการ ด้านการตลาดจะต้องมีบริการหลงัการขายทีดีโดยมี

ระดบัความสําคญัมาก สอดคล้องกบัปัจจยัด้านผู้ประกอบการ ซึงประสบการณ์ของผู้ประกอบการ

ก็เป็นปัจจัยสําคัญในการเลือกซือทีอยู่อาศัยของผู้ ซือทาวน์เฮ้าส์ระดับราคากลาง-ล่างทีมี

ความสําคญัในระดบัมากเช่นเดียวกนั 

ตารางที 5. 1 เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกซือทีอยู่อาศยัในระดบัราคากลาง-ลา่ง (1-3 ล้านบาท) 

ปัจจัย อาคารชุด ทาวน์เฮ้าส์ 

1.ด้านทําเลทีตงั ใกล้ทีทํางาน ใกล้สิงอํานวยความสะดวก 

2.ด้านราคา ราคามีความเหมาะสม บริการหาสินเชือ 

3.ด้านรูปแบบโครงการ วสัดกุ่อสร้างได้มาตรฐาน สภาพแวดล้อมภายในโครงการ 

4.ด้านการตลาด บริการหลงัการขาย บริการหลงัการขาย 

5.ด้านผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ 

 

จากตารางที 5.1 พบวา่ ความแตกตา่งระหวา่งการเลือกซือสินค้าทังอาคารชุด และทาวน์

เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-ล่างมีความแตกต่างกันอยู่ใน 3 ปัจจัยเป็นสําคญั ได้แก่ ทําเลทีตงั ราคา 

และรูปแบบโครงการ โดยทีผู้ ซืออาคารชุดต้องการทีตังโครงการใกล้ทีทํางาน มีระดับราคาที

เหมาะสมกับวสัดกุ่อสร้างทีต้องได้มาตรฐานและสอดคล้องกับเงินทีจ่ายไป ซึงแตกต่างกับผู้ ซือ

ทาวน์เฮ้าส์ คือ ส่วนใหญ่จะให้ความสําคัญทีตังใกล้สิงอํานวยความสะดวก สาธารณูปโภค 

สาธารณปูการรอบโครงการ ทงัห้างสรรพสินค้า โรงเรียน โรงพยาบาล และสถานีตํารวจ ด้านราคา

ทางโครงการควรจะมีบริการการหาสินเชือเพืออํานวยความสะดวกแก่ลกูค้า และสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการควรมีความน่าอยู่อาศยัรวมไปถึงความปลอดภยัทีโครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-

ลา่งควรจะให้ความสําคญั 

5.3.3 ทาวน์เฮ้าส์ระดับราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) 

 ผู้ ซือทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนมีแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั คือ เข้าชมสํานกังานขาย 

3 ครังใช้เวลาในการตดัสินใจซือ 1-2 เดือน ผู้มีสว่นร่วมในการตดัสินใจคือคูส่มรสเนืองจากการอยู่
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อาศยัของผู้ ซือทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนสว่นใหญ่สมรสแล้ว และอยู่กนัเป็นครอบครัวคู่สมรสจึงมี

สว่นร่วมในการตดัสินใจมากทีสดุ ทงันีได้เปรียบเทียบโครงการก่อนตดัสินใจซือถึง 3 โครงการ  

สําหรับปัจจัยในการตดัสินใจซือทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน ปัจจัยด้านทําเลทีตงัจะให้

ความสําคัญในระดับมากทีสุดกับโครงการทีใกล้เส้นทางคมนาคมสายหลัก เพือการเดิน

ทางเข้าออกตวัเมืองได้สะดวก ปัจจัยด้านราคาจะเลือกโครงการทีมีราคาขายทีเหมาะสม ปัจจัย

ด้านรูปแบบโครงการจะเลือกทีมีความสวยงามของรูปแบบอาคาร ปัจจัยด้านการตลาดจะให้

ความสําคญักบัการบริการหลงัการขายของโครงการ และด้านผู้ประกอบการจะเน้นทีประสบการณ์

การพฒันาโครงการโดยระดบัความสําคญัของปัจจยัดงักลา่วอยู่ในความสําคญัระดบัมากทีสดุ  

5.3.4 บ้านเดียวระดับราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) 

ผู้ ซือบ้านเดียวระดบักลาง-บนมีแนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยั คือ มีการเข้าชมสํานกังาน

ขาย 3 ครัง ต้องใช้เวลาในการตดัสินใจ 1-2 เดือน มีคูส่มรสเป็นผู้มีสว่นร่วมในการตดัสินใจ โดยจะ

นําโครงการ 3 โครงการมาเปรียบเทียบ ซึงโดยภาพรวมแล้วไม่ค่อยแตกต่างจากทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่าใดนัก เนืองจากมีข้อมลูพืนฐานทางสงัคม และเศรษฐกิจคล้ายกันส่งผลใน

พฤติกรรมการเลือกซือทีอยู่อาศยัมีคล้อยตามกนัไปด้วย 

สําหรับปัจจัยในการตัดสินใจซือบ้านเดียวระดับกลาง-บน ปัจจัยทําเลทีตังจะให้

ความสําคัญในระดับมากทีสุดกับเส้นทางคมนาคมทีสะดวก เช่นทางด่วน ถนนายหลัก หรือ

รถไฟฟ้า โดยในอนาคตทําเลหลกัสีกําลงัจะมีการพัฒนาโครงการรถไฟฟ้าสายสีชมพู ซึงเป็นอีก

ปัจจยัสําคญัทีสง่ผลให้ทําเลนีมีการพฒันาโครงการทีอยู่อาศยัมากขนึทงัแนวราบ และแนวสงูอยา่ง

ต่อเนืองทุกปี ปัจจัยด้านราคาจะให้ความสําคญัในระดับมากทีสุดกับราคาขายทีต้องมีความ

เหมาะสมกบัสิงทีได้เมือมีการเปรียบเทียบกบัโครงการทีมีทีตงัใกล้เคียงกนัแล้ว ปัจจยัด้านรูปแบบ

โครงการทีผู้ ซือบ้านเดียวระดบัราคากลาง-บนในความสําคญัระดบัมากทีสดุกับสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการ เช่น การรักษาความปลอดภยั ผู้ ซือก็พิจารณาเป็นพิเศษว่าเคยมีเหตกุารณ์ไม่ดี

เกียวกบัการลกัทรัพย์ภายในโครงการหรือไม่ เป็นต้น ปัจจัยด้านการตลาดได้ให้ความสําคญักับ

การบริการหลงัการขายในระดบัมาก เช่น การะประกนัซ่อมแซมบ้านหลงัการโอนจะเป็นปัจจัยทีมี
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สําคัญทีลูกค้ากลุ่มนีเลือก และปัจจัยด้านผู้ประกอบการลูกค้ากลุ่มนีจะให้ความสําคัญกับ

ประสบการณ์ผู้ประกอบการในระดบัมากทีสดุ 

 

ตารางที 5. 2 เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกซือทีอยู่อาศยัในระดบัราคากลาง-บน(3-5 ล้านบาท) 

ปัจจัย บ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ 

1.ด้านทําเลทีตงั เส้นทางความนาคมสะดวก เส้นทางความนาคมสะดวก 

2.ด้านราคา ราคามีความเหมาะสม ราคามีความเหมาะสม 

3.ด้านรูปแบบโครงการ สภาพแวดล้อมภายในโครงการ ความสวยงามของรูปแบบอาคาร 

4.ด้านการตลาด บริการหลงัการขาย บริการหลงัการขาย 

5.ด้านผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ 

 

จากตารางที 5.2 พบวา่ ความแตกตา่งระหวา่งการเลือกซือสินค้าทังบ้านเดียว และทาวน์

เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-บนมีความแตกตา่งกนัเพียง 1 ปัจจยัเท่านนัคือ ด้านรูปแบบโครงการทีผู้ ซือ

บ้านเดียวให้ความสําคญักบัสภาพแวดล้อมโครงการ เช่น ระบบรักษาความปลอดภยั ความน่าอยู่

อาศยัรวมไปถึงเพือนบ้านในโครงการ เพราะลกูค้าทีซือบ้านเดียวกลุม่นีต้องการความสบายเมือเข้า

อยู่อาศยัจริง ส่วนผู้ ซือทาวน์เฮ้าส์ให้ความสําคัญกับความสวยงามของโครงการ สาเหตเุพราะ

รูปแบบโครงการทีต้องมีผนงัติดกบัเพือนบ้าน ซึงหลีกเลียงไมไ่ด้ทีจะได้รับการรบกวนกบัเพือนบ้าน

จึงสง่ผลให้ลกูค้าทีเลือกซือทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-บนให้ความสําคญักับความสวยงามของ

รูปแบบโครงการมากทีสดุ 

ดงันนั แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศยัของผู้ ซือทีอยู่อาศยัในระดบัราคาปานกลาง ทําเล  

หลกัสีระดบักลาง-บนจะให้ความสําคญัในเรืองของผู้ประกอบการ ทีมีประสบการณ์การพัฒนา

โครงการ นอกจากนี ผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัปานกลาง-ลา่งยงัให้ความสําคญัทางด้านราคา ทีมีความ

เหมาะสมและสมเหตสุมผลอีกด้วย 
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5.4 การเลือกซือสินค้าทดแทน และเหตุผลการเลือกสินค้าทดแทน 

สรุปการเลือกซือสินค้าทดแทนประเภททีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางในทําเลหลกัสีนี

พบว่า มีมากถึงร้อยละ 53.9 ของจํานวนตัวอย่างทังหมด ซึงต่างจากทีคาดการณ์เอาไว้ก่อน

การทําวิจยัครังนี เหตผุลเพราะในทําเลนีมีความหลากหลายของประเภททีอยู่อาศยัและมีระดบั

ราคาทีใกล้เคียงกนัจึงมําให้ผู้บริโภคไมแ่น่ใจวา่แท้จริงแล้วตนเองมีความต้องการซือสินค้าประเภท

ใด จึงสง่ผลให้ในท้ายทีสดุประเภทสินค้าก่อนตดัสินใจซือ และหลงัตดัสินใจซือมีความแตกต่างกัน

นนัเอง ดงันนัจึงสามารถสรุปได้วา่สินค้าทดแทนมีผลตอ่ผู้ ซือทีอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางในทํา

เลหลกัสี โดยสามารถสรุปเป็นประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซือทีอยู่อาศยัได้ดงันี 

1. กลุม่ทีก่อนตดัสินใจซือทีเลือก 1 ประเภทโครงการ ได้แก่ (1)บ้านเดียว (2)ทาวน์เฮ้าส์ 

และ (3)อาคารชดุ 

2. กลุม่ทีก่อนตดัสินใจซือทีเลือก 2 ประเภทโครงการ  ได้แก่ (1)บ้านเดียวและทาวน์เฮ้าส์ 

(2)บ้านเดียวและอาคารชดุ (3)ทาวน์เฮ้าส์และอาคารชดุ 

 

1. กลุม่ก่อนตดัสินใจซือทีเลือก 1 ประเภทโครงการ 

ผู้ทีก่อนซือมีความต้องการบ้านเดียวร้อยละ 23.55 แต่สดุท้ายตดัสินใจซืออาคารชุด

ร้อยละ 12.82 และเลือกซือทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 10.73 ของกลุ่มผู้ ทีมีความต้องการซือบ้านเดียว

ทงัหมด ซึงถือได้วา่เป็นสดัสว่นทีมากทีสดุเมือเทียบกบัสินค้าประเภทอืนๆ ดงันนัจึงสามารถสรุปได้

วา่สินค้าทดแทนมีผลตอ่การตดัสินใจซือของผู้ทีสนใจซือบ้านเดียวตงัแตแ่รกในทําเลหลกัสี  

เหตผุลทีเลือกซืออาคารชดุเพราะ ให้ความสําคญักับทีตงัโครงการใกล้ทีตงัทีทํางาน หรือ

โรงเรียนบตุรมากทีสดุ เพือเป็นการลดคา่ใช้จ่ายในการเดินทาง ภายในโครงการต้องมีระบบรักษา

ความปลอดภัยทีมากทีสุด เมือเปรียบเทียบค่าส่วนกลางแล้วจะต้องมีค่าใช้จ่ายทีถูกกว่า และ

โปรโมชันหรือส่วนลดก็ต้องมีมากกว่า โครงการทีนํามาเปรียบเทียบ และด้วยในสถานการณ์
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ปัจจบุนัทีเกิดนําท่วมใหญ่ทําให้ปัจจยัในการตดัสินใจซือสินค้าทดแทนของลกูค้ากลุ่มนีต้องคํานึง 

และให้ความสําคญักบัมาตรการป้องกนันําท่วมด้วยเช่นกนั 

เหตผุลทีเลือกซือทาวน์เฮ้าส์เพราะ ให้ความสําคญักับสิงอํานวยความสะดวกโดยรอบ

โครงการมากกวา่โครงการทีนํามาเปรียบเทียบ หรือโครงการทีถกูทดแทนรวมไปถึงสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการความน่าอยู่อาศัย จะต้องมีราคาทีเหมาะสม และผู้ ทีซือทาวน์เฮ้าส์เป็นสินค้า

ทดแทนจะให้ความสําคัญกับระยะเวลาทีสามารถเข้าอยู่อาศัยได้ด้วย และทีสําคัญในด้าน

ผู้ประกอบการจะต้องมีมาตรการป้องกนันําท่วมทีดีกวา่โครงการอืน 

ผู้ทีก่อนซือมีความต้องการทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 10.99 แต่สดุท้ายตดัสินใจซือบ้านเดียว

ร้อยละ 3.66 และตดัสินใจซืออาคารชุดร้อยละ 7.33 ของกลุ่มผู้ ทีมีความต้องการซือทาวน์เฮ้าส์

ทงัหมด 

เหตผุลทีเลือกซือบ้านเดียวเพราะ มีทีตงัโครงการใกล้สิงอํานวยความสะดวกกว่า รวมไป

ถึงการเปรียบเทียบสิงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ คา่สว่นกลาง คา่บํารุงรักษาทีอยู่อาศยั

จะต้องมีราคาทีถกูกวา่ แตถ้่าเลือกโปรโมชนัจะต้องมีสว่ดลดทีสงูกวา่โครงการอืน และเปรียบเทียบ

เรืองมาตรการการป้องกนันําท่วม 

เหตผุลทีเลือกซืออาคารชุดเพราะ เพราะต้องการให้ทีตงัโครงการต้องเข้าออกสะดวกมี

ระบบขนส่งคมนาคมทีดี ส่วนภายในโครงการจะต้องมีความน่าอยู่อาศยั มีสภาพแวดล้อมทีดี 

เพือให้เกิดความคุ้มคา่ทีสดุของราคา อย่างไรก็ตามลกูค้ากลุ่มนียังคงมองถึงระยะเวลาทีสามารถ

เข้าอยู่อาศยัได้ และเปรียบเทียบความแตกตา่งของประสบการณ์ของผู้ประกอบการด้วยเช่นกนั  

ผู้ทีก่อนซือต้องการอาคารชุดมีเพียงร้อยละ 3.40 เท่านนั สดุท้ายมีการตดัสินใจซือบ้าน

เดียวเพียงร้อยละ 0.52 และตดัสินใจซือทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 2.88 ซึงถือว่ามีสดัส่วนทีน้อยมากเมือ

เทียบกับประเภทอืน ดงันันสามารถสรุปได้ว่าสินค้าทดแทนไม่มีผลต่อการเลือกซืออาคารชุดใน

ระดบัราคาปานกลางทีตงัอยู่ในทําเลหลกัสีนี 
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เหตผุลทีเลือกซือบ้านเดียวเพราะ ขนาดพืนทีใช้สอย จํานวนห้องนํา ห้องนอน จํานวนยนิูต 

ระบบรักษาความปลอดภยัในโครงการ คา่บํารุงรักษาทีอยู่อาศยั และมาตรการป้องกนันําท่วม 

เหตุทีเลือกซือทาวน์เฮ้าส์เพราะ โปรโมชัน หรือส่วนลดทีได้รับ และชือเสียงของ

ผู้ประกอบการ 

2. กลุม่ทีก่อนตดัสินใจซือเลือก 2 ประเภทโครงการ 

ผู้ทีก่อนซือมีความต้องการบ้านเดียวและทาวน์เฮ้าส์มีร้อยละ 10.73 และสดุท้ายได้

ตดัสินใจซือบ้านเดียวร้อยละ 8.11 ตดัสินใจซือทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 2.62 โดยทีสินค้าทงั 2 ประเภทมี

ความใกล้เคียงกันมากในหลายๆด้าน เช่น พืนทีใช้สอย ทําเลทีตงัโครงการ และสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการ สง่ผลให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือทีอยู่อาศยัประเภทนียากมากยิงขนึ แตอ่ย่างไรก็ตาม

บ้านเดียวยงัคงเป็นเป้าหมายสงูสดุของผู้บริโภคอยู่ในปัจจบุนั 

เหตผุลทีเลือกซือบ้านเดียวเพราะ ความคุ้มคา่ของราคา และระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศยั 

เหตทีุเลือกซือทาวน์เฮ้าส์เพราะ ทําเลทีตงัโครงการ ขนาดพืนทีใช้สอย ความน่าอยู่อาศยั

ในโครงการ เงินจองเงินดาวน์ ระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศยั และด้านผู้ประกอบการ 

ผู้ทีก่อนซือมีความต้องการบ้านเดียวและอาคารชุดมีเพียงร้อยละ 1.31 เท่านัน 

สดุท้ายก็ได้ตดัสินใจซือทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 0.52 และตดัสินใจซืออาคารชุดร้อยละ 0.78 ของผู้ ที

ต้องการซือบ้านเดียวและอาคารชดุทังหมด ดงันันสามารถสรุปได้ว่าสินค้าทดแทนไม่ได้ส่งผลต่อ

ผู้บริโภคกลุม่นีมากเท่าใดนกั เนืองจากสินค้าทีผู้บริโภคมีความต้องการในช่วงก่อนซือนันค่อนข้าง

ทีจะมีความแตกตา่งกนัในหลายๆด้าน เช่น พืนทีใช้สอย และทําเลทีตงั เป็นต้น  

เหตทีุเลือกซือทาวน์เฮ้าส์เพราะ เปรียบเทียบด้านการออกแบบ สิงอํานวยความสะดวก 

ระบบรักษาความปลอดภัย การต่อรองราคา ระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศัย และปัจจัยด้าน

ผู้ประกอบการ 
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เหตผุลทีเลือกซืออาคารชุดเพราะ เปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอย การออกแบบ ระบบ

รักษาความปลอดภยัในโครงการ ระดบัราคา และผู้ประกอบการ 

ผู้ทีก่อนซือมีความต้องการทาวน์เฮ้าส์และอาคารชุดมีร้อยละ 3.92 และได้ตดัสินใจ

ซือบ้านเดียวร้อยละ 0.52 ทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 0.26 และอาคารชุดร้อยละ 3.14 ดงันันเมือเกิดการ

เปรียบเทียบจะพบวา่สินค้าทดแทนทีมีผลตอ่การตดัสินใจซือมากทีสดุคือ อาคารชดุ 

เหตผุลทีเลือกซือบ้านเดียวเพราะ มาตรการป้องกันนําท่วม คือปัจจัยด้านผู้ประกอบการ

เป็นปัจจยัทดแทน 

เหตทีุเลือกซือทาวน์เฮ้าส์เพราะ มาตรการป้องกนันําท่วม คือปัจจยัด้านผู้ประกอบการเป็น

ปัจจยัทดแทน ซึงเหมือนกนักบัเหตผุลในการเลือกซือบ้านเดียว 

เหตุผลทีเลือกซืออาคารชุดเพราะ ขนาดพืนทีใช้สอย จํานวนห้องนํา ห้องนอน การ

ออกแบบทีทนัสมยั ระบบรักษาความปลอดภยั ระดบัราคา และผู้ประกอบการ 

 

ตารางที 5. 3 เปรียบเทียบร้อยละโครงการก่อนซือและหลงัซือสินค้าทดแทน 

ประเภททีอยู่อาศยั ก่อนซือ ประเภททีอยู่อาศยั หลงัซือ 

ก่อนซือ (จํานวน) (ร้อยละ) หลงัซือ (จํานวน) (ร้อยละ) 

บ้านเดียว 90 23.55 ทาวน์เฮ้าส์ 41 10.73 

      อาคารชดุ 49 12.82 

ทาวน์เฮ้าส์ 42 10.99 บ้านเดียว 14 3.66 

      อาคารชดุ 28 7.33 

อาคารชดุ 13 3.40 บ้านเดียว 2 0.52 

      ทาวน์เฮ้าส์ 11 2.88 

บ้านเดียวและทาวน์เฮ้าส์ 41 10.73 บ้านเดียว 31 8.11 

      ทาวน์เฮ้าส์ 10 2.62 

บ้านเดียวและอาคารชดุ 5 1.31 ทาวน์เฮ้าส์ 2 0.52 

      อาคารชดุ 3 0.78 

ทาวน์เฮ้าส์และอาคารชดุ 15 3.92 บ้านเดียว 2 0.52 
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ประเภททีอยู่อาศยั ก่อนซือ ประเภททีอยู่อาศยั หลงัซือ 

ก่อนซือ (จํานวน) (ร้อยละ) หลงัซือ (จํานวน) (ร้อยละ) 

      ทาวน์เฮ้าส์ 1 0.26 

      อาคารชดุ 12 3.14 

รวม 206 53.9 รวม 206 53.9 

 

 จากตารางที 5.3 สรุปได้วา่ อาคารชุดเป็นสินค้าทดแทนมากทีสุดในการเลือกซือทีอยู่

อาศยัระดบัราคาปานกลางในทําเลหลกัสี เพราะไมว่า่จะเริมต้นมีความสนใจ หรือมีความต้องการ

สินค้าประเภทใด สดุท้ายเมือตดัสินใจซือผู้บริโภคจะเลือกอาคารชดุในสดัสว่นทีมากกวา่เสมอ และ

สินค้าทีผู้ตอบแบบสอบถามต้องการซือมากทีสดุ คือ บ้านเดียวร้อยละ 23.55 ซึงเป็นเป้าหมาย

สงูสดุของมนษุย์ทีต้องการบ้านเดียวเป็นทีอยู่อาศยัของตนเอง 

5.5 ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 

 

5.5.1 ข้อค้นพบ 

บ้านเดียวเปรียบเสมือนประเภททีอยู่อาศยัทีผู้ ซือส่วนใหญ่มีความต้องการมากทีสดุ แต่

ด้วยปัจจยัในการตดัสินใจซือของแต่ละบุคคลทําให้ไม่สามารถเลือกบ้านเดียวได้จึงส่งผลให้เกิด

การเลือกเลือกสินค้าทดแทนโดยมีปัจจยัทดแทน เช่น ราคา ทําเลทีตงั เป็นต้น 

ผู้ทีอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีนีสว่นใหญ่ไมไ่ด้ทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ นันคือ ผู้ ที

อาศยัในทําเลหลกัสีอาจทํางานในตวัเมืองเพราะด้วยเส้นทางคมนาคมทีมีความสะดวก เช่น ถนน

สายหลกั และทางด่วนสามารถเข้าออกตัวเมืองได้สะดวกทําเลนีจึงเป็นตวัเลือกหนึงทีทําให้ผู้ มี

รายได้ระดบัปานกลางมาเลือกซือทีอยู่อาศยั 

การแข่งขนัในตลาดอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศัยทังบ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ และ

อาคารชดุ แม้วา่จะเป็นทีอยู่อาศยัคนละประเภทกนัแตก่็สามารถเป็นคู่แข่งกันได้ ถึงแม้ว่าจะไม่ใช่

คูแ่ขง่ทางตรงก็ตาม ซึงก็มีผลตอ่การตดัสินใจซือ   

5.5.2 ข้อเสนอแนะ 
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สําหรับประชาชน 

การเลือกซือทีอยู่อาศยัสําหรับผู้ ทีมีรายได้ปานกลางในทําเลหลกัสีระดบัราคาปานกลาง

ควรทีจะเลือกทีอยู่อาศยัประเภทอาคารชุด เพราะในปัจจุบันการพัฒนาโครงการอาคารชุดเริมมี

แนวโน้มการพฒันามากขนึผู้ประกอบการจะแขง่ขนักนัมากขนึ และผู้ทีได้รับประโยชน์จะกลายเป็น

ผู้ ซือในทีสุด นอกจากนีการซืออาคารชุดเป็นสินค้าทีเปลียนมือได้ง่าย และยังเป็นการลงทุนที

สามารถทํากําไรได้ในอนาคต  

สําหรับภาครัฐ 

สนบัสนุนนโยบายสินเชือบ้านหลงัแรกทีมีการกําหนดราคาไม่เกิน 2 ล้านบาท ดอกเบีย 

0% นาน 3 ปี จากธนาคารอาคารสงเคราะห์ เพราะอยู่ในระดบัราคาปานกลาง 1-5 ล้านบาท และ

กลุ่มนีเป็นตลาดทีค่อนข้างใหญ่ ผลทีเกิดขึนจะเป็นการกระตุ้นให้เกิดการแข่งขันการพัฒนา

โครงการทีอยู่อาศยักนัมากขนึทงัคูแ่ขง่ทางตรง ทางอ้อม หรือสินค้าทดแทน จะสง่ผลดีตอ่ผู้ ซือทีอยู่

อาศยัทีมีความต้องการซือทีอยู่อาศยัในทําเลนนั เพราะมีอํานาจตอ่รองสงูมากขึน และยังเป็นการ

สง่เสริมให้ประชาชนมีทีอยู่อาศยัเป็นของตนเองอีกด้วย 

สําหรับภาคเอกชน 

การพัฒนาโครงการในทําเลหลกัสีควรทีจะเน้นการพัฒนาโครงการอาคารชุด เพราะใน

อนาคตจะมีการพฒันาโครงการรถไฟฟ้าสายสีชมพู ซึงจะเป็นปัจจัยดึงดดูให้เกิดความต้องการที

อยู่อาศยัในพืนทีนีเพิมมากขนึ โดยเน้นการพฒันาโครงการทําเลทีใกล้รถไฟฟ้า จุดขึนลงทางด่วน  

ถนนสายหลกั และเส้นทางคมนาคมทีเดินทางเข้าออกสะดวก จะเป็นปัจจัยทีผู้ ซือให้ความสําคญั

มากทีสดุในการเลือกซืออาคารชดุ   

การวางแผนการตลาด การวิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาดของโครงการทีภาคเอกชนจะ

ลงทุนพัฒนาโครงการนันควรจะให้ความสําคัญสินค้าทดแทนทีมีอยู่ในทําเลนันด้วย เพราะ

เปรียบเสมือนเป็นภยัคกุคามทีสง่ผลตอ่ยอดขายโครงการได้ เพือนําไปสูก่ารวางแผนการตลาดทีมี
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ความเหมาะสมกบัโครงการ เพิมศกัยภาพในการแขง่ขนั และมีประสิทธิภาพมากขึน โดยสามารถ

ทําได้โดยการวิเคราะห์ Five Force Model ของ Michael E. Potter (1980) ดงันี  

1. Rivalry Among Current Competitors: การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายใน

อตุสาหกรรมเดียวกนั 

อสงัหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศยัประกอบไปด้วย บ้านเดียว ทาวน์เฮ้าส์ บ้านแฝด และ

อาคารชุด กรณีศึกษา คือ เมือศึกษาในทําเลแจ้งวัฒนะรอบศูนย์ราชการรัศมี 5 กม.พบว่ามี

โครงการจัดสรรทีเปิดขายตังแต่ปี 2549-2554 แบ่งเป็นบ้านเดียวและอาคารชุดประเภทละ 7 

โครงการ และทาวน์เฮ้าส์ 17 โครงการ รวมทังหมด 31 โครงการ และแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่มคือ

ระดบัราคากลาง-บน(3-5ลบ.) และระดบัราคากลาง-ลา่ง(1-3ลบ.) 

ดั ง นั น จ ะ พ บ ว่ า ใ น ทํ า เ ล แ จ้ ง วัฒ น ะ นี มี คู่ แ ข่ ง ภ า ย ใ น อุ ต ส า ห ก ร ร ม อ ยู่ ใ น

ตลาด คอ่นข้างมาก โดยเฉพาะระดบัราคาปานกลาง ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นบริษัทมหาชน

รายใหญ่ และในอนาคตก็จะมีสินค้าเข้ามาจําหน่ายในตลาดอีกมากเช่นกนัสง่ผลให้ในทําเลนีมีการ

แขง่ขนักนัคอ่นข้างสงู ดงันนัผู้ทีจะได้เปรียบ คือ ผู้ประกอบการทีเป็นบริษัทมหาชน ด้วยตรายีห้อ 

ความสามารถในการผลิต และต้นทนุของธรุกิจทีตํากวา่ ซึงเป็นปัจจยับวกแทบทงัสิน 

2. Bargaining Power of Suppliers: อํานาจตอ่รองของ Supplier 

เนืองจากคู่แข่งในทําเลนีค่อนข้างสูงมีผู้ ขายมากราย ซึงมีการแข่งขันกันทังทางตรง 

ทางอ้อม ทําใหอํานาจก่อนตอ่รองของผู้ขายจึงน้อยลง  

3. Bargaining Power of Customers: อํานาจตอ่รองของลกูค้า 

เนืองจากจํานวนโครงการ และประเภทโครงการทีมีอยู่มาก โดยเฉพาะระดับราคาปาน

กลางซึงเป็นราคาตลาด และเป็นทีต้องการของลกูค้าในปัจจุบัน ส่งผลให้ลกูค้ามีอํานาจในการ

ตอ่รองสงู เมือพิจารณาทีโครงการอาคารชดุ พบว่า ต้นทุนในการเปลียนแปลงไปสู่คู่แข่งมีไม่มาก 

เช่นบริษัทคูแ่ขง่ทีเป็นบริษัทมหาชนขายราคา 1.49 ลบ. แตถ้่าเราเป็นบริษัทรายย่อยขาย 1.25 ลบ. 
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ลกูค้าอาจเปลียนแปลงไปสูสิ่นค้าคูแ่ขง่ได้โดยใช้ต้นทนุไมม่าก ดงันันอํานาจในการต่อรองของลกู

จึงอยู่ในระดบัสงู   

4. Threat of Substitute Products or Services: ภยัคกุคามจากสินค้าทดแทน 

โดยภาพรวมในทําเลนีมีการเลือกซือสินค้าทดแทนมากถึงร้อยละ 53.9 ดงันนัภยัคกุคามที

เกิดจากสินค้าทดแทนในทําเลนีจึงมีสงู 

บ้านเดียว และทาวน์ฮ้าส์ในทําเลนีสามารถเป็นสินค้าทดแทนกนัได้เนืองจากมีระดบัราคา

ทีใกล้เคียงกนั คือ ประมาณ 4.5 ล้านบาท (กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุดในทําเลนีสามารถเป็นสินค้าทดแทนกันได้เช่นเดียวกันด้วย

ระดบัราคา คือ ประมาณ 1.5 ล้านบาท (กลาง-ลา่ง) 

โดยการเปลียนแปลงไปสูสิ่นค้าทดแทนมีโอกาสเกิดขนึได้มาก โดยเฉพาะผู้ ทีเริมต้นสนใน

ซือจากบ้านเดียว(ร้อยละ23.55) นําไปสูก่ารตดัสินใจซือทาวน์เฮ้าส์(ร้อยละ 10.73) และซืออาคาร

ชดุ(ร้อยละ 12.82) นนัคือ อาคารชดุเป็นสินค้าทดแทนของบ้านเดียวมากทีสดุ เป็นต้น 

5. Threat of New Entrance: ภยัคกุคามจากผู้แขง่ขนัหน้าใหม ่

คู่แข่งรายใหม่มีโอกาสเข้ามาในตลาดอีกมาก เนืองจากทําเลนีมีปัจจัยดึงดูดทัง การ

พฒันาเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีชมพู และการเข้ามาของศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ แต่อย่างไรก็ตาม

คูแ่ขง่รายใหมที่จะเข้ามาดงึสว่นแบ่งในตลาดนนัไมง่่าย เพราะจะต้องเป็นบริษัททีมีแบรนด์ มีการ

พฒันาสินค้าทีมีความแตกต่าง และเป็นทีต้องการของลกูค้าพอสมควร ดงันันรายใหม่ทีต้องการ

เข้ามาควรหาช่องว่างทางการตลาดให้เจอแล้วมุ่งสู่ตลาดอย่างรวดเร็ว เพือแบ่งส่วนแบ่งทาง

การตลาดจากคูแ่ขง่ในตลาดให้ได้มากทีสดุ 

ด้านการทาํวจัิยครังต่อไป 

 สําหรับผู้ทีสนใจศึกษาด้านสินค้าทดแทน หากต้องการความชัดเจนของผลงานวิจัยควร

เลือกศกึษาผู้ ซือทีอยู่อาศยัเพียง 1 ประเภทเท่านนั ทงันีจะได้สะดวกในเรืองของการเก็บข้อมลู และ
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การวิเคราะห์ข้อมลู ซึงจํานําไปสูแ่นวทางการพฒันาโครงการต่อไปในอนาคต และมีประโยชน์ต่อ

ผู้ประกอบการโครงการอสงัหาริมทรัพย์อย่างเห็นได้ชดั ในเรืองของคูแ่ขง่ในตลาด และการวางแผน

ทางการตลาดในทําเลทีน่าสนใจได้แมน่ยํามากขนึ 

 

 

ภาพที 5.1 การวิเคราะห์ Five Force Model ในทําเลหลกัสี 
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แบบสอบถามเพืองานวิจยั 

เรือง สนิค้าทดแทนในโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภททีอยู่อาศัยระดบัราคาปานกลาง ทาํเลหลักสี กรุงเทพมหานครฯ 

ภาควชิาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

คําชีแจง: สําหรับผู้ซือทีอยู่อาศยักรุณากรอกข้อความลงในช่องวา่งและขีดเครืองหมาย  ลงในช่องวา่งทีต้องการตามความเห็นของท่านหรือ

ใกล้เคียงความเป็นจริงมากทีสดุ 

ส่วนที 1 ข้อมูลทัวไป 

1.1 อาย ุ

 น้อยกวา่ 25 ปี   อายุ 26-35 ปี   อายุ 36-45 ปี    อายุ 46-60 ปี   

 อายุมากกวา่ 60 ปี 

1.2 สถานภาพ   โสด    สมรส    หย่าร้าง/แยกกนัอยู ่

1.3 ระดบัการศึกษา 

 ตํากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี   ปริญญาโท   สงูกวา่ปริญญาโท 

1.4 อาชีพ 

 รับราชการ   รัฐวสิาหกิจ   พนกังานเอกชน   ธุรกิจสว่นตวั 

 อาชีพอิสระ (แพทย์, วศิวกร, สถาปนกิ, ทนายความ)  อืนๆ (ระบ)ุ............................. 

1.5 รายได้ต่อครอบครัวต่อเดือน 

 ตํากวา่ 20,000 บาท  20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท  40,001-50,000 บาท 

 50,001-60,000 บาท  60,001-70,000 บาท  70,001-100,000 บาท  100,001 ขึนไป 

ส่วนที 2 แนวทางการเลือกซือทีอยู่อาศัย 

2.1 ประเภททีอยู่อาศยัในปัจจุบนั   บ้านเดียว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

2.2 ราคา.............................บาท พืนทีใช้สอย.........................ตร.ม ทีดิน........................ตร.ว. 

2.3 จํานวนครังทีเข้าชมโครงการหรือสํานกังานขาย 

 1 ครัง    2 ครัง   3 ครัง   4 ครัง        มากกวา่ 4 ครัง  

2.4 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ 

 น้อยกวา่ 1 สปัดาห์  2-3 สปัดาห์  1-2 เดือน  3-4 เดือน        มากกวา่ 4 เดือน       

2.5 บคุคลผู้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซือมากทีสดุ 

 บดิา/มารดา   คู่สมรส   บตุร   ญาติ/เพือน  ตวัเอง   

2.6 จํานวนโครงการทีนํามาเปรียบเทียบเพือการตดัสนิใจซือ 

 1 โครงการ    2 โครงการ  3 โครงการ  4 โครงการ      มากกวา่ 4 โครงการ 

2.7 สถานทีทํางานในปัจจุบนัอยู่ในศูนย์ราชการเฉลมิพระเกียรติฯ แจ้งวฒันะ  ใช่   ไม่ใช่ 
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2.8 ปัจจยัการตดัสนิใจซือทีอยู่อาศยั ทา่นให้ความสําคญักบัปัจจยัใด (โปรดใสเ่ครืองหมาย  ลงในช่องว่างตามตัวเลขทีมีความหมายดังนี 

5 = มากทีสดุ, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย, 1=น้อยทีสดุ) 

No. 
ปัจจัยในการตัดสนิใจซือทีอยู่อาศัย 5 4 3 2 1 

1. ด้านทําเลทีตงั 

1.1 ใกล้สถานทีทํางาน 

1.2 ใกล้ทีอยู่อาศยัเดิม(บ้านพอ่แม,่ญาต)ิ 

1.3 ใกล้สงิอํานวยความสะดวก(ห้างสรรพสนิค้า,โรงเรียน,โรงพยาบาล) 

1.4 เส้นทางคมนาคมสะดวก(รถไฟฟ้า,ทางด่วน,ถนนสายหลกั) 

1.5 แนวโน้มความเจริญในอนาคต 

2. ระดบัราคา 

2.1 ราคาขายมีความเหมาะสม 

2.2 จํานวนเงินผอ่นดาวน์ 

2.3 มีบริการหาสินเชือ 

3. ด้านรูปแบบโครงการ 

3.1 สภาพแวดล้อมภายในโครงการ(ระบบรักษาความปลอดภยั, สงิอํานวยความสะดวก) 

3.2 วสัดุก่อสร้างได้มาตรฐาน 

3.3 สงิอํานวยความสะดวกภายในโครงการ(คลบัเฮ้าส์ สวนสาธารณะ และสระว่ายนํา เป็นต้น) 

3.4 ความสวยงามของรูปแบบอาคาร 

3.5 ขนาดพืนทีใช้สอย 

4. ด้านการตลาด/โปรโมชนั 

4.1 มีสว่นลด และของแถมนา่สนใจ 

4.2 การโฆษณาของโครงการ 

4.3 พนกังานขาย 

4.4 มีบริการหลงัการขายในเรืองการซอ่มบํารุงทีอยู่อาศยั 

5. ด้านผู้ประกอบการ 

5.1 ชือเสียงของผู้ประกอบการ 

5.2 ประสบการณ์การพฒันาโครงการของผู้ประกอบการ 

 

2.9 ประเภทโครงการก่อนตดัสนิใจซือ และ ตดัสนิใจซือแล้วเป็นทีอยู่อาศยัประเภทเดียวกันหรือไม ่  ใช่ (จบแบบสอบถาม)       ไม่ใช่  
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ส่วนที 3 การเลือกซือสนิค้าทดแทน (สนิค้าทดแทน คือ สนิค้าประเภทเดียวกนัแต่สามารถใช้ทดแทนกันได้ เช่น ความต้องการเริมต้นจะซือ

บ้านเดียว แต่สดุท้ายตดัสนิใจทาวน์เฮ้าส์ นนัคือทาวน์เฮ้าส์เป็นสนิค้าทดแทน เป็นต้น) (เลือกได้มากกว่า 1 ประเภท) 

3.1 ก่อนตดัสนิใจซือทีอยู่อาศยัทา่นมีความต้องการสนิค้าใด  บ้านเดียว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

3.2 จาก 3.1 ระบรุาคา.............................บาท 

3.3 ทา่นเลือกดูสนิค้าประเภทใดมาเปรียบเทียบบ้าง   บ้านเดียว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

3.4 ทา่นได้นําสินค้ามือสองมาเปรียบเทียบด้วยหรือไม ่   ใช่   ไม่ใช่ (ข้ามไปส่วนที 4) 

3.5 จาก 3.4 ระบรุาคา.............................บาท 

3.6 ทา่นดูสินค้ามือสองจากแหลง่ใดมาเปรียบเทียบบ้าง  ขายโดยโครงการ  ขายโดยธนาคาร  ขายโดยเจ้าของ/นายหน้า 

3.7 ทา่นได้นําสินค้ามือสองประเภทใดมาเปรียบเทียบบ้าง  บ้านเดียว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

ส่วนที 4 เหตุผลในการเลือกสนิค้าทดแทน 

4.1 โปรดเลือกเหตุผลทีตัดสนิใจซือเปรียบเทียบกับโครงการทีต้องการซือแต่ไม่ได้ตัดสินใจซือ โดยใส่เครืองหมาย  ลงในช่อง “ใช่” 

หรือ “ไม่ใช่” ถ้าหาก “ใช่” ให้ใสเ่ครืองหมาย  ลงในช่องวา่งตามตวัเลขทีมีความหมายดงันี 5 = มากทีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 

= น้อย, 1=น้อยทีสดุ 

No. เหตุผลในการตัดสนิใจซือ ใช่ ไม่ใช่ 5 4 3 2 1 

  1. ทําเลทีตงั 

1.1 เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วใกล้สงิอํานวยความสะดวกมากกว่า           

1.2 เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกวา่           

1.3 เพราะเปรียบเทียบทีตงัโครงการมีระยะทางใกล้ทีทํางาน และรร.บตุร           

  2. รูปแบบโครงการ 

2.1 เพราะเปรียบเทียบขนาดพืนทีใช้สอยแล้วได้มากกวา่           

2.2 เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํา ห้องนอน           

2.3 เพราะเปรียบเทียบจํานวนยูนติในโครงการ           

2.4 เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีมีความสวยงามและทนัสมยั           

2.5 เพราะเปรียบเทียบพืนทีสวนรอบบ้าน           

2.6 เพราะเปรียบเทียบสงิอํานวยความสะดวกภายในโครงการ           

2.7 เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความนา่อยู่อาศยัภายในโครงการ           

2.8 เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สําหรับบ้านมือสอง               

2.9 เพราะระบบรักษาความปลอดภยัของโครงการ           

  3. ระดบัราคา   

3.1 เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากวา่           

3.2 เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีอยู่อาศยัรวมถึงค่าสว่นกลาง           

3.3 เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์           
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No. เหตุผลในการตัดสนิใจซือ ใช่ ไม่ใช่ 5 4 3 2 1 

3.4 เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผอ่น           

3.5 เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกวา่           

  4. การตลาด/โปรโมชนั   

4.1 เพราะเปรียบเทียบโปรโมชนั หรือมูลค่าสว่นลดทีได้รับ           

4.2 เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอนกรรมสทิธ ิ           

  5. ผู้ประกอบการ   

5.1 เพราะเปรียบเทียบชือเสียงและประสบการณ์ของผู้ประกอบการ           

5.2 เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย           

5.3 เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานําทว่มของโครงการ           

 ***ขอขอบพระคณุทกุทา่นทีใหค้วามร่วมมือ***  
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ประวัตผิู้ เขยีนวิทยานิพนธ์ 

 นายนิคม หอมยืน เกิดเมือวนัที 4 พฤษภาคม 2528 ทีกรุงเทพมหานครสําเร็จการศึกษา

ระดับปริญญาตรีจาก คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง สาขาวิชาการผังเมือง 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ในปีการศกึษา 2550 ปัจจบุนัเป็นพนกังาน บริษัท แกรนด์ คาแนล แลนด์ 

จํากดั (มหาชน) และเข้าศึกษาต่อในระดบับัณฑิตศึกษา สาขาการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ ภาค

วิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ในปีการศกึษา 2553 
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