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บทคั ดยํอ ภาษาไทย 

วิศิษฏ๑พงศ๑ พยัตตานนท๑ : กระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่บริเวณพื้นที่
พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 และ โครงการคราม สุขุมวิท 26 (DECISION PROCESS FOR PURCHASING SUPER 
LUXURY CONDOMINIUMS IN PHROMPHONG AND THONGLOR AREAS, BANGKOK: CASE 
STUDIES OF TELA THONGLOR 13, BEATNIQ SUKHUMVIT 32 AND KRAAM SUKHUMVIT 26) 
อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ๑หลัก: ผศ. ดร.บุษรา โพวาทอง, อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ๑รํวม: อ. ดร.ปรีชญา สิทธิ
พันธุ๑{, 238 หน๎า. 

คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เป็นคอนโดมิเนียมที่มีราคาสูงเฉลี่ย 280,000-500,000 บาทตํอ
ตรม. ผู๎ซื้อเป็นกลุํมคนที่มีลักษณะเฉพาะและมีจํานวนน๎อย แตํผู๎ประกอบการยังให๎ความสนใจและผลิตสินค๎าอยําง
ตํอเนื่อง งานวิจัยนี้จึงมุํงศึกษาลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ กระบวนการตัดสินใจซื้อ และปัจจัยที่สํงผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อ โดยรวบรวมข๎อมูลทุติยภูมิจากแบบสอบถามของผู๎ซื้อจํานวน 142 ตัวอยําง แล๎วจําแนกเป็น 3 กลุํมคือ 
เพื่ออยูํอาศัย เพื่อการลงทุน และเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน โดยใช๎หลักเกณฑ๑สุํมตวัอยํางแบบช้ันภูมิ จากนั้นสุํมเลือกกลุมํ
ตัวอยํางมาสัมภาษณ๑จํานวน 36 ตัวอยําง โดยใช๎หลักเกณฑ๑สุํมตัวอยํางแบบงําย 

ผลการศึกษาพบวํา 1) ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษามีอายุชํวง 41 
– 50 ปี (ร๎อยละ 38.02) มีสถานภาพสมรส (ร๎อยละ 59.85) พักอาศัยอยูํในกรุงเทพฯช้ันใน ร๎อยละ 45.78 อาชีพ
ธุรกิจสํวนตัว (ร๎อยละ 42.25) รายได๎สํวนตัวตํอเดือน 200,001-300,000 บาท 2) ในกระบวนการตัดสินใจซื้อมี
ขั้นตอนท่ีสําคัญ 5 ขั้นตอน แตํขั้นตอนที่สําคัญคือการแสวงรับขําวสารของผู๎ซื้อ ซึ่งเริ่มต๎นจากการที่พนักงานขายสวํน
ใหญํจะประชาสัมพันธ๑โครงการโดยโทรศัพท๑ไปแจ๎งให๎ทราบโดยตรง จากนั้นจะมีการนําข๎อมูลไปเสนอถึงท่ี บริการ
รับสํงดูห๎องตัวอยําง เป็นต๎น 3) ในขั้นตอนตระหนักถึงความต๎องการซื้อ ทั้งผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็น
ทรัพย๑สินต๎องการความสะดวกสบาย ใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก สํวนผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนตระหนักถึงการที่
คอนโดมิเนียมนําจะสามารถขายหรือเชําได๎รวดเร็วกวําการซื้อบ๎านแนวราบ สําหรับขั้นตอนการประเมินทางเลือก ผู๎
ซื้อทั้ง 3 กลุํมมีการเปรียบเทียบกับโครงการอื่นในพื้นที่กํอนการซื้อ ขณะที่ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและผู๎ซื้อเพื่อการ
ลงทุนมีการเปรียบเทียบกับโครงการอื่นนอกพื้นที่กรณีศึกษาด๎วย ในขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัย
เองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินวางแผนที่จะซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก สํวนผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนยัง
ไมํมีการวางแผนที่จะซื้ออีก 4) ปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อ 3 อันดับแรก ได๎แกํ 1. ด๎านทําเลที่ตั้ง ซึ่งสามารถเข๎า
ออกโครงการได๎หลายทาง มีสิ่งอํานวยความสะดวกในบริเวณโดยรอบ และมีแนวโน๎มราคาที่ดินจะสูงขึ้น 2. ด๎าน
ราคา 3. ด๎านวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด โดยเฉพาะเรื่องยี่ห๎อของวัสดุที่มีช่ือเสียงระดับโลกและความสะดวกใน
การหาอะไหลํมาเปลี่ยน 

งานวิจัยนี้แสดงให๎เห็นกระบวนการในการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ งานวิจัยนี้จะ
เป็นประโยชน๑ตํอผู๎ประกอบการตํอการทําความเข๎าใจลักษณะการตัดสินใจซื้อของกลุํมลูกค๎าเพื่อนําไปสูํการพัฒนา
โครงการอื่นอีกในอนาคต รวมถึงการพัฒนากลยุทธ๑ทางการตลาดและการขาย 
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บทคั ดยํอ ภาษาอังกฤษ 

# # 5873589525 : MAJOR HOUSING AND REAL ESTATE DEVELOPMENT 
KEYWORDS: DECISION  PROCESS TO PURCHASE / CONDOMINIUM / SUPER LUXURY / PHROMPHONG / 
THONGLOR 

VISITPONG PAYATTANON: DECISION PROCESS FOR PURCHASING SUPER LUXURY 
CONDOMINIUMS IN PHROMPHONG AND THONGLOR AREAS, BANGKOK: CASE STUDIES OF TELA 
THONGLOR 13, BEATNIQ SUKHUMVIT 32 AND KRAAM SUKHUMVIT 26. ADVISOR: ASST. PROF. 
BUSSARA POVATONG, Ph.D., CO-ADVISOR: PREECHAYA SITTIPUNT, Ph.D.{, 238 pp. 

A super luxury condominium is a condominium priced 280,000-500,000 baht per sqm. The 
buyers of super luxury condominiums are a very specific group but are a sought after target market for 
property developers, resulting in the continual production of new projects. This research focuses on the 
social and economic characteristics of this target group, their decision process, and factors that affect 
their purchasing decisions. Buyers’ data were collected from 142 questionnaires and were classified into 
3 groups, for residence, for investment and for asset, by stratified sampling. Then, 36 samples were 
selected for interviews by simple random sampling. 

The results are 1) that the super luxury condominium respondents in all 3 case studies were 
aged 41-50 years old (38.02%), married (59.85%), stayed in Bangkok (45.78%), worked in private industry 
(42.25%), and had private income per month 200,001-300,000 Baht. 2) The decision process to purchase 
has 5 steps. The important step is seeking information, the majority of the salespeople will start to 
promote project by telephone. Then, taking project information out to the buyers themselves to present 
or delivering buyers to see the show unit. 3) Being aware of the demand step, residential buyers and 
propertied buyers is same, need a convenience and facilities, but investing buyers focus to profit from 
condominium. Evaluation the choices step, buyers compared with other projects in case study areas. 
Besides residential buyers and investing buyers compared with other projects outside case study areas. 
Behavior after purchase, residential buyers and propertied buyers is same that plan to buy more, but 
investing buyers still not plan to buy more. 4) The top three of the factors that affected the decision to 
buy were: 1. Location, various entrances to project, facilitated surroundings and the raising of land price, 
2. Pricing and 3. Materials used in the interior construction of condominium, especially world brands and 
replacement parts were concerned. 

This research examines the decision-making process of purchasers of super luxury 
condominiums. This research will be useful for entrepreneurs to better understand the nature of 
customer purchase decisions and guide future project development, including the development of 
marketing and sales strategies. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

พฤติกรรมการอยูํอาศัยในปัจจุบันนิยมซื้อคอนโดมิเนียมมากกวําบ๎าน1 เนื่องจากคอนโดมิเนียมลง
ตัวกับสไตล๑ชีวิตเมืองมากที่สุด ทั้งในเรื่องของพื้นที่ ความสะดวกสบาย และไลฟ์สไตล๑ที่ดูทันสมัย ทําให๎
แนวโน๎มของการอยูํอาศัยเปลี่ยนไป ผู๎คนหันมาซื้อคอนโดมิเนียมมากข้ึน ปัจจุบันคนไทยเร่ิมคุ๎นเคยกับการอยูํ
อาศัยในคอนโดมิเนียมมากขึ้น แม๎กระทั่งในตํางจังหวัดหลายแหํง ที่อยูํอาศัยประเภทนี้ได๎รับความนิยม
เพิ่มขึ้นมากเชํนกัน ความที่คอนโดมิเนียมสํวนใหญํมักสร๎างในที่ชุมชน ใกล๎ระบบขนสํงสาธารณะ มี ความ
สะดวกในการเดินทาง เป็นปัจจัยที่ทําให๎คนสํวนใหญํเลือกที่จะอยูํในคอนโดโดยเฉพาะในเมืองที่การจราจร
ติดขัด ต๎องใช๎เวลาในการเดินทางทํางานนานหลายชั่วโมง คอนโดมิเนียมจึงกลายเป็นทางออกที่ดีมาก เชํน 
ในเมืองใหญํอยํางกรุงเทพมหานครที่ประชากรหนาแนํน คอนโดมิเนียมทั่วไปมักสร๎างอยูํในเมืองที่สามารถ
เดินทางได๎สะดวกด๎วยรถไฟฟ้า จะชํวยรํนเวลาในการเดินทางได๎มาก ก็จะทําให๎มีเวลาทําอยํางอื่นมากขึ้น 
เป็นแนวคิดที่ทําให๎คนรุํนใหมํจํานวนมากหันมาสนใจอยูํคอนโดมิเนียม จากปัญหาราคาที่ดินที่ปรับสูงขึ้น
เร่ือยๆ ทําให๎ผู๎ประกอบการสํวนใหญํหันมาพัฒนาโครงการคอนโดมิเนียมมากขึ้นด๎วย คอนโดมิเนียมที่อยูํใน
เมืองจะมีราคาแพงกวําเมื่อเทียบกับคอนโดมิเนียมชานเมืองด๎วยเหตุดังกลําว 

คอนโดนิเมียนในตลาดมีหลากหลายประเภท หรือที่ภาษาไทยเรียกวํา สํวนแบํงทางตลาด 
(Segmentation) มีการแบํงได๎หลายแบบ หลายประเภท ไมํวําจะเป็นแบํงตาม Demographic หรือลักษณะ
ทางประชากรศาสตร๑ การแบํงตาม Geographic หรือพื้นที่อยูํอาศัย แบํงตาม Socioeconomic หรือสถานะ
ทางสังคม และการแบํงตาม Psychographic หรือบุคลิกลักษณะ ไลฟ์สไตล๑ของแตํละคน (เกริก บุณยโยธิน, 
2556) แตํสํวนใหญํแล๎วจะแบํงด๎วยราคา Pricing  ราคาซื้อขายที่แตกตํางกันนี้เอง นํามากําหนดระดับของ
คอนโดมิเนียมได๎ หรืออีกนัยหนึ่งคือแบํงระดับคอนโดมิเนียมตามข๎อจํากัดในเรื่องความสามารถในการซื้อ 
ราคาซื้อขายนั้นสามารถแสดงออกมาให๎เห็นในรูปของตัวเลขที่เป็นรูปธรรมมากกวํา ทั่วไปจึงนิยมใช๎ราคาซื้อ
ขายตํอตารางเมตรในการแบํงระดับของคอนโดมิเนียม ผู๎วิจัยนําข๎อมูลทุติยภูมิจากเอกสารการขาย
คอนโดมิเนียม ณ เดือนสิงหาคม ปี 2559 มาวิเคราะห๑หาราคาซื้อขายตํอตารางเมตร ซึ่งราคาซื้อขายตํอ
ตารางเมตรของคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะอยูํในชํวง 280,000 – 500,000 บาท 

 
  

                                           
1 Condo168.com. (2557). “พฤติกรรมการอยูอําศัยในปจัจุบัน นยิมซ้ือคอนโดมากกวําจะซ้ือบ๎าน.” [ออนไลน๑]. เขา๎ถงึได๎จาก: 
http://www.condo168.com. สืบค๎น 1 กันยายน 2559. 
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ตารางที่ 1 ระดบัและชํวงราคาของคอนโดมิเนียม 
 

ระดับคอนโดมิเนียม 
ช่วงของราคา (บาทต่อตารางเมตร) 

ปี 2554 ปี 2555 ปี 2559 

ULTIMATE 200,000-Unlimited 250,000-Unlimited 
 

SUPER LUXURY 160,000-200,000 200,000-250,000 280,000-500,000 

LUXURY 130,000-160,000 160,000-200,000 240,000-280,000 

HIGH CLASS 100,000-130,000 120,000-160,000 200,000-240,000 

UPPER CLASS 80,000-100,000 90,000-120,000 160,000-200,000 

MAIN CLASS 60,000-80,000 70,000-90,000 120,000-160,000 

ECONOMY 45,000-60,000 50,000-70,000 80,000-120,000 

ที่มา (Thinkofliving.com, 2555) 

ผู๎วิจัยนําข๎อมูลทุติยภูมิ
จ าก เอกสารกา รขาย
คอนโดมิเนียม ณ เดือน
สิ งหาคม  ปี  2559 ม า
วิเคราะห๑หาชํวงราคาซื้อ
ขายตํอตารางเมตร 

 
คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เป็นตลาดที่นําจับตามอง (ริษิณี สาริกบุตร, 2558) เนื่องจาก

จะเน๎นความเป็นเอกลักษณ๑ ไมํวําจะเป็นดีไซน๑ทั้งภายนอกและภายในอาคาร บริการระดับพรีเมี่ยม เน๎นห๎อง
ชุดขนาดใหญํ จึงทําให๎แตํละโครงการมีจํานวนยูนิตน๎อย ทําให๎ชํวยเรํงการตัดสินใจของผู๎ที่ซื้อ นอกจากนี้ผู๎ที่
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมก็สามารถขายหรือปลํอยเชําได๎งํายกวําอสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เหตุผลเหลํานี้
ดึงดูดทั้งผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยและผู๎ซื้อลงทุนเก็งกําไรหรือปลํอยเชํา ปัจจัยหลักที่ทําให๎ตลาดเติบโตเป็นเพราะ
ราคาที่ปรับตัวสูงขึ้นอยํางตํอเนื่อง ทําให๎เกิดโอกาสในการทํากําไรจากการขายหรือปลํอยเชํ าคอนโดมิเนียม
ระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 
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แนวโน๎มอุปทาน2 แสดงให๎เห็นวํา ในปีนี้มีโครงการคอนโดมิเนียม 4 แหํงในกรุงเทพมหานครถูกเพิ่ม
เข๎ามาในรายการคอนโดมิเนียมระดับซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ของไนท๑แฟรงค๑ ยํานสุขุมวิทมีสํวนแบํงตลาดที่ใหญํที่สุด
ในแงํของอุปทาน โดยมีจํานวน 749 หนํวยเพิ่มเข๎ามาในตลาด 236 หนํวยอยูํในตลาดซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ หนํวย
เหลํานี้มาจากโครงการ Khun by Yoo ถนนสุขุมวิท 55 (ทองหลํอ) และโครงการ Vittorio ถนนสุขุมวิท 39 
(พร๎อมพงษ๑) ยํานลุมพินีมี 513 หนํวยเพิ่มเข๎ามาในตลาด โครงการคอนโดมิเนียมซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 2 แหํง 
ได๎แกํ โครงการ 98 Wireless ถนนวิทยุ และโครงการ 28 Chidlom ถนนชิดลม 

 

 
 

รูปภาพที่ 1 อุปทานสะสมของคอนโดมิเนียมระดบัลักซ๑ชัวรี่และซูปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 
ที่มา: แผนกวิจัยบริษัทไนท๑แฟรงค๑ ชาร๑เตอร๑ (ประเทศไทย). “แนวโน๎มตลาดคอนโดมิเนียมระดบัซูเปอร๑ลักซ๑

ชัวรี่ในกรุงเทพมหานครปี 2559” [ออนไลน๑]. เข๎าถึงได๎จาก http://thailand-property-
news.knightfrank.co.th 2559. สืบค๎น 1 กุมภาพันธ๑ 2560 

   
จากแผนภูมิข๎างบนพบวํา อัตราการเพิ่มข้ึนของคอนโดมิเนียมระดับซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ปี 2016 ร๎อยละ 

26.77 เมื่อเทียบกับปี 2015 ร๎อยละ 57.86  น๎อยกวําอยูํที่ร๎อยละ  31.09  แตํถ๎าเทียบกับปีอื่นที่ผํานมา อยําง
ปี  2011-2014  ที่แทบจะไมํมีการพัฒนาคอนโดมิเนียมระดับซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เลย นับวําปี  2016  มีอัตราการ

เพิ่มข้ึนอยูํในเกณฑ๑ดี ดังนั้นจึงแสดงให๎เห็นวําผู๎ประกอบการยังคงพัฒนาคอนโดมิเนียมระดับซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่

                                           
2 แผนกวจิัยบริษัทไนท๑แฟรงค๑ ชาร๑เตอร๑ ประเทศไทย. (2559). “แนวโน๎มตลาดคอนโดมิเนียมระดับซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ในกรงุเทพฯปี 
2559”. [ออนไลน๑]. เขา๎ถึงได๎จาก: http://thailand-property-news.knightfrank.co.th. สืบค๎น 1 กุมภาพันธ๑, 2560. 

http://thailand-property-news.knightfrank.co.th/
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อยํางตํอเนื่อง แนวโน๎มอุปสงค๑ คอนโดมิเนียมระดับลักซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ยังคงเป็นภาคที่แข็งแกรํงมากที่สุดใน
ตลาดอสังหาฯในประเทศไทย ด๎วยปริมาณความต๎องการและการเติบโตด๎านราคาที่แข็งแกรํงเมื่อเทียบกับ
ภาพรวมตลาดอื่นในกรุงเทพมหานครและภูเก็ต ถึงแม๎ยอดขายสะสมจะลดลงไปปี 2015 -2016

 
 

รูปภาพที่ 2 อุปสงค๑ อุปทาน และอัตราขายสะสมของคอนโดมเินียมระดับซูปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 
ที่มา: แผนกวิจัยบริษัทไนท๑แฟรงค๑ ชาร๑เตอร๑ (ประเทศไทย). “แนวโน๎มตลาดคอนโดมิเนียมระดบัซูเปอร๑ลักซ๑

ชัวรี่ในกรุงเทพมหานครปี 2559” [ออนไลน๑]. เข๎าถึงได๎จาก http://thailand-property-
news.knightfrank.co.th 2559. สืบค๎น 1 กุมภาพันธ๑ 2560 

  
จากแผนภูมิข๎างบนพบวํา อุปสงค๑และอุปทานของคอคนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่มีแนวโน๎ม

เพิ่มขึ้นเริ่มตั้งแตํปี 2008 จนถึงปี 2016 อุปทานปี 2016 มีจํานวนยูนิตเปิดขาย 2 ,797 ยูนิต เทียบกับปี 
2015 มียูนิตเปิดขาย 2,460 ยูนิต เพิ่มขึ้นร๎อยละ 12.05 สํวนอุปสงค๑ปี 2016 มีจํานวนยูนิตขายออก 1,498 
ยูนิต เทียบกับปี 2015 มียูนิตขายออก 1,214 ยูนิต เพิ่มขึ้นร๎อยละ 18.96 ดังนั้นถึงแม๎คอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะมีจํานวนเพิ่มมากขึ้นและราคาสูง แตํกลุํมลูกค๎ายังคงซื้ออยํางตํอเนื่อง 

แนวโน๎มด๎านราคาในปี 2559 การเติบโตอยํางช๎าๆของราคาขายโดยเฉลี่ยตํอตารางเมตรในตลาด
ซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ คอนโดมิเนียมซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เห็นการเพิ่มขึ้นที่ร๎อยละ 3.90 ราคาขายโดยเฉลี่ยตํอหนํวยใน
ปัจจุบันของคอนโดมิเนียมซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อยูํที่ประมาณ 352 ,136 บาท/ตร.ม. แม๎การเติบโตแบบปีตํอปีได๎
ชะลอตัวลง แตํคอนโดมิเนียมระดับซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ยังคงเติบโตได๎ดีกวําระดับราคาตลาดของคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม 
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รูปภาพที่ 3 ราคาขายโดยเฉลี่ยตํอตารางเมตรของคอนโดมิเนียมระดับลักซ๑ชัวรี่ 
และซูปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ในกรุงเทพมหานคร 

ที่มา: แผนกวิจัยบริษัทไนท๑แฟรงค๑ ชาร๑เตอร๑ (ประเทศไทย). “แนวโน๎มตลาดคอนโดมิเนียมระดบัซูเปอร๑ลักซ๑
ชัวรี่ในกรุงเทพมหานครปี 2559” [ออนไลน๑]. เข๎าถึงได๎จาก http://thailand-property-

news.knightfrank.co.th 2559. สืบคน๎ 1 กุมภาพันธ๑ 2560 
  

จากแผนภูมิข๎างบนพบวํา ปี 2016 ราคาเฉลี่ยตํอตารางเมตรของคอนโดมิเนียมระดับลักซ๑ชัวรี่และ
ซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ในกรุงเทพมหานครมีอัตราเพิ่มข้ึนเมื่อเทียบจากปี 2008 ร๎อยละ 47.74 และยังคงมีแนวโม๎น
เพิ่มขึ้นอยํางตํอเนื่อง ข๎อมูลราคาปี 2559 ยังพบวําพื้นที่ยํานลุมพินีมีการเติบโตด๎านราคาสูงสุดปีตํอปี อยูํที่
ร๎อยละ 9.89 จากการเปิดตัวของโครงการ 28 Chidlom และโครงการ 98 Wireless หลังทําลายสถิติราคา
ขายสูงสุดในกรุงเทพมหานครที่ 750,000 บาท/ตร.ม. ตามมาด๎วยยํานสุขุมวิทที่เห็นการเติบโตด๎านราคาปีตํอ
ปี อยูํที่ร๎อยละ 8.10 สําหรับพื้นที่บริเวณริมแมํน้ําและยํานสาทรมีการเติบโตด๎านราคาปีตํอปี อยูํที่ร๎อยละ 
3.14 และร๎อยละ 2.78 ตามลําดับ 

จากข๎อมูลข๎างต๎นสรุปได๎วํา โครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เป็นโครงการที่สามารถ
สร๎างมาตรฐานด๎านราคาใหมํได๎ โดยอาศัยปัจจัยหลายอยําง ทั้งวัสดุอุปกรณ๑ที่ใช๎มีความล้ําหน๎ามากกวํา
อาคารรํุนเกํา ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎ากลุํมผู๎มีรายได๎สูง เป็นกลุํมเฉพาะและมีจํานวนน๎อย ไมํวําจะ
เป็นความเข๎าใจความต๎องการรูปแบบสถาปัตยกรรมและการออกแบบภายใน ความต๎องการขนาดห๎องชุด 
การจัดวางพื้นที่ห๎องและประโยชน๑การใช๎สอย  การเลือกใช๎วัสดุอุปกรณ๑คุณภาพสูง และการใสํใจใน
รายละเอียด รวมทั้งจุดขายในด๎านอื่น เชํน การบริหารอาคารโดยเครือโรงแรมระดับสากล เป็นต๎น 

กลุํมผู๎ที่ซื้อเป็นกลุํมคนที่มีความสามารถในการซื้อสูงและมีจํานวนน๎อยและการเข๎าถึงข๎อมูล
คํอนข๎างยากและถูกจํากัด ผู๎วิจัยจึงพบโอกาสที่จะทําการศึกษาและขยายผลคนกลุํมนี้ รวมทั้งศึกษา
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กระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ ผู๎วิจัยเลือกกรณีศึกษาในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร เพราะวําพื้นที่ดังกลําวมีอุปทานและอุปสงค๑ของคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่มากอยํางมีนัยสําคัญ3 ปี 2559 ยํานสุขุมวิทมีอุปสงค๑ตํออุปทาน คิดเป็นร๎อยละ 61 .30 เมื่อ
เทียบกับยํานลุมพินีที่มีอุปสงค๑ตํออุปทาน คิดเป็นร๎อยละเพียง 30 .21 ซึ่งมากวําร๎อยละ 31 .09 และมากกวํา
ยํานอื่นเชํนกัน งานวิจัยนี้จึงเป็นประโยชน๑ตํอผู๎ประกอบการและบริษัทที่ปรึกษาด๎านอสังหาริมทรัพย๑ใน
บริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร ให๎เข๎าใจถึงกลุํมผู๎ซื้อ ปัจจัยสําคัญที่สํงผลตํอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อของกลุํมลูกค๎า และเพื่อนําไปออกแบบพัฒนาสินค๎า
ให๎ตอบสนองความต๎องการได๎อยํางสัมฤทธิ์ผล 
 

 
 

รูปภาพที่ 4 ศักยภาพของการจราจร สิ่งอํานวยคามสะดวกพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร 
ที่มา  :การสํารวจของผู๎วจิัย  

 

1.2 ค าถามในการวิจัย 

1. ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่บริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร 
คือกลุํมใด มีลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจอยํางไร 

2. กลุํ มผู๎ ซื้ อคอนโดมิ เนียมระดับซุปเปอร๑ลั กซ๑ชั วรี่บริ เวณพื้ นที่ พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ 
กรุงเทพมหานคร มีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยํางไร 

                                           
3 แผนกวิจยับริษัทไนท๑แฟรงค๑ ชาร๑เตอร๑ ประเทศไทย. (2559). “แนวโน๎มตลาดคอนโดมิเนียมระดับซูเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ในกรงุเทพฯปี 
2559”. [ออนไลน๑]. เขา๎ถึงได๎จาก: http://thailand-property-news.knightfrank.co.th. สืบค๎น 1 กุมภาพันธ๑, 2560. 

http://thailand-property-news.knightfrank.co.th/
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3. ปัจจัยใดที่สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่บริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร ของผู๎ซื้อดังกลําว 

 
1.3 วัตถุประสงค์งานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่บริเวณ
พื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่บริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และ
ทองหลํอ กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อวิเคราะห๑ปัจจัยที่สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่
บริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร 

 

1.4 นิยามศัพท์ 

1. คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวรี่ หมายถึง อาคารชุดประเภทหนึ่ง ที่กําหนดราคาขาย
เบื้องต๎น ตั้งแตํ 280,000–500,000 บาทตํอตารางเมตร 

2. สัญญาจะซื้อจะขายห้องชุด หมายถึง สัญญาซื้อขายห๎องชุด กําหนดวําจะไปโอนกรรมสิทธิ์
ห๎องชุดกันในภายหลังจากวันที่ทําสัญญา โดยวิทยานิพนธ๑เลํมนี้กําหนดให๎สัญญาเป็นหนังสือที่
ลงลายมือชื่ออยํางเดียว 

3. ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง หมายถึง ซื้อเพื่อต๎องการเข๎าพักอาศัย 
4. ซื้อเพื่อการลงทุน หมายถึง ซื้อเพื่อลงทุน ทั้งลงทุนระยะสั่น (ขายตํอ) และลงทุนระยะยาว 

(ปลํอยเชํา) 
5. ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน หมายถึง ซื้อเพื่อเป็นทรัพย๑สินของตัวเอง 

 

1.5 ขอบเขตงานวิจัย 

1. ขอบเขตของเนื้อหา : เพื่อศึกษาลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อของผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ในบริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ 
กรุงเทพมหานคร ตลอดจนวิเคราะห๑ปัจจัยที่สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อ  

2. การเลือกโครงการวิจัย : งานวิจัยครั้งนี้กําหนดพื้นที่วิจัยบริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ 
กรุงเทพมหานคร โดยใช๎เกณฑ๑การเลือกโครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ ดังนี้ 

1. ชํวงเวลาเปิดตัวของโครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อยูํในปี พ.ศ. 
2558 – 2559 
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2. ราคาซื้อขายเปิดตัวเฉลี่ยตํอตารางเมตรอยูํระหวําง 280,000 – 500,000 บาทตํอ
ตารางเมตร 
3. โครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อยูํในชํวงกําลังดําเนินการกํอสร๎าง 
4. ผู๎วิจัยสามารถเข๎าถึงข๎อมูล เพื่อการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อได๎ 

 
3. กลุํมตัวอยําง : งานวิจัยคร้ังนี้ ผู๎วิจัยกําหนดกลุํมตัวอยําง คือ ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑

ลักซ๑ชัวรี่บริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร ที่มีการลงลายมือชื่อในสัญญา
จะซื้อจะขายเรียบร๎อยแล๎ว และผู๎ซื้อกําลังผํอนดาวน๑ ดังนี้ 

 

  
    

 
    โอนกรรมสิทธิ์ 

    ผ่อนดาวน ์
   เซ็นสัญญาจะซื้อจะขาย 

  จอง 
   รูปภาพที่ 5 ขอบเขตของการตัดสินใจซื้อในงานวิจัย 

ที่มา: การกําหนดของผู๎วิจัย 
 

4. ขอบเขตระยะเวลา : ระยะเวลาในการเก็บข๎อมูลของการศึกษาวิจัยอยูํในชํวงระหวํางเดือน
มกราคม พ.ศ. 2560 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ.2560 

 
1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อประโยชน๑ตํอผู๎ประกอบการธุรกิจคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่บริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร ในการนําข็อมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของกลุํม
ผู๎ซื้อ ไปวางแผนพัฒนาโครงการในอนาคต 

2. เพื่อประโยชน๑ตํอที่ปรึกษาด๎านอสังหาริมทรัพย๑ ในการทําความเข๎าใจกลุํมลูกค๎าประเภทนี้ เพื่อ
ประโยชน๑ตํอการวางแผนการตลาดและการขายของกลุํมคนที่มีรายได๎สูง สําหรับโครงการ
คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ ซึ่งเป็นข๎อมูลที่ถูกจํากัดด๎วยการเข๎าถึงที่ยาก 

3. เพื่อประโยชน๑ในงานวิจัยเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผู๎ซื้อที่พักอาศัยประเภทคอนโดมิเนียม 
โดยเฉพาะกลุํมผู๎มีรายได๎สูง ซึ่งเป็นกลุํมที่มีการซื้อที่พักอาศัยประเภทคอนโดมิเนียมที่มี
ลักษณะเฉพาะ และเข๎าถึงข๎อมูลได๎คํอนข๎างยาก 



 

 

บทที่ 2 
ทบทวนวรรณกรรม 

 
 การวิจัยเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 
และโครงการคราม สุขุมวิท 26 ผู๎วิจัยทําการศึกษาค๎นคว๎าเอกสารตํางๆ รวมทั้งแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย
ที่เก่ียวข๎อง เพื่อใช๎ในการประกอบการวิจัย สามารถแบํงได๎ 4 สํวนดังนี้ 
 2.1 แนวคิดเก่ียวกับคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2.3 แนวคิดพฤติกรรมการซื้อสินค๎าหรูหรา 
2.4 งานวิจัยที่เก่ียวข๎อง 

  
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซช์ัวร่ี 

 2.1.1 นิยามคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวร่ี 

นิยามของความ luxury ในคอนโดมิเนียม (ขจิต ล๎วนพิชญ๑พงศ๑, 2558) คอนโดมิเนียมเข๎ามาสูํยุคที่
ไมํใชํแคํที่พักอาศัย เพื่อความสะดวกสบาย ประหยัดเวลาการเดินทาง เป็นบ๎านหลังที่สองซื้อไว๎เปลี่ยน
บรรยากาศ ซื้อไว๎ลงทุนแบบเหตุผลเดิม แตํผู๎ประกอบการบางรายใสํคําวํา “หรู” แล๎วนํามาโฆษณาในโบร
ชัวร๑ หากแตํคอนโดมิเนียมดัวกลําวต๎องมีองค๑ประกอบที่มากกวําแคํมีแบรนด๑สินค๎าระดับโลก ถึงได๎มีมูลคําสูง
เร่ิมตั้งแตํ 250,000 บาทตํอตารางเมตร ถึง 500,000 บาทตํอตารางเมตร 

 ลักษณะที่สําคัญของความเป็นลักซ๑ชัวรี่ประกอบด๎วย 4 ประการ ได๎แก ํ
1. Luxury in Location ทําเลที่เป็นที่สุด ทําเลที่ Luxury คือทําเลที่สามารถเปิดโรงแรม 6  ดาว

ได๎แล๎วมั่นใจวํามีคนพัก ตัวอยํางเชํน ราชดําริ  หลังสวนใจกลางเพลิน จิต City  ใจกลาง The 
Emdistrict  ริมน้ําเจ๎าพระยาในชํวงสะพานสาทร ริมหาดหัวหินชํวงโรงแรม Intercon และ
อื่นๆ 

2. Luxury in Concept โครงการระดับ Luxury ต๎องมีการวาง Concept ให๎เป็นที่อยูํอาศัยเพื่อ
ความหรูหราอยํางแท๎จริง  ยูนิตต๎องน๎อย สํวนกลางต๎องเกินพอ Landscape สวยและใหญํ 

3. Luxury in Spec แปลตรงตัว คือสเปคห๎องระดับพรีเมี่ยม แอร๑ฝังฝ้าทุกจุด พื้นไม๎จริงหรือเอน
จิเนียร๑อยํางดี กระเบื้องหรือปูหินแบบเกรดบน ชุดครัวสุขภัณฑ๑แบรนด๑เนม   บิลด๑อิน
เครื่องใช๎ไฟฟ้า กระจกฉนวน 2 ชั้นมากมาย  

4. Luxury in Design การออกแบบคอนโดที่เป็นที่สุด การออกแบบที่เป็นสถาปัตยกรรม การ
ออกแบบที่เป็นงานศิลป์เหมือนงานประติมากรรม มิใชํเพียงภาพรวม Exterior แตํยังหมายถึง
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การออกแบบภายในที่มีรสนิยม (มาตรฐานสากล) อยํางเชํนห๎องพื้นยื่น  กระจกรอบด๎าน 
กระจกโค๎ง ผนังกระจก (Curtain Wall) ห๎องเลํนระดับ 

จากข๎อมูลข๎างต๎น คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่มีองค๑ประกอบ ดังตํอไปนี้ 
ตารางที่ 2 องค๑ประกอบของคอนโดมิเนียมระดบัซุปเปอร๑ลักซ๑ชวัรี่ 

 

องค์ประกอบ รายละเอียด 

สถาปัตยกรรม/
การออกแบบ 

- หน๎าตํางกระจกบานใหญํสูงจากพื้นถึงฝ้า 
- ระเบียงขนาดใหญํพิเศษ และไมํวาง Compressor ไว๎ที่ระเบียง 
- แอร๑แบบฝังใต๎ฝ้า ระบบ VRV/VRF 

ขนาดห้องชุด 

- 1 ห๎องนอน เฉลี่ยที่ 58 ตารางเมตร 
- 2 ห๎องนอน เฉลี่ยที่ 100 ตารางเมตร 
- 3 ห๎องนอน เฉลี่ยที่ 180 ตารางเมตร 
- Penthouse เฉลี่ยที่ 280 ตารางเมตร 

สิ่งอ านวย
ความสะดวก

พิเศษ 

- Automatic car parking หรือ ระบุที่จอดรถให๎ 
- Golf Simulator, Private spa/salon, Yoga room, Private training room, 
Cigar & wine bar, Sky Lounge, Club House etc. 

วัสดุที่ใช้
ก่อสร้าง 

- Floor: Engineering wood, composited quartz 
- Kitchen: Poggenphol, Binova, Siemens, Gaggenau 
- Bathroom: Toto, Kohler, Hansgrohe, Duravit 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายโครงการคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ พื้นที่
พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ ณ เดือนสิงหาคม 2559 

 
2.1.2 แนวคิดการแบ่งระดับของคอนโดมิเนียม 

Segmentation หรือที่ภาษาไทยเรียกวํา สํวนแบํงทางตลาด (เกริก บุณยโยธิน, 2556) มีการแบํง
ได๎หลายแบบ หลายประเภท ไมํวําจะเป็นแบํงตาม Demographic หรือลักษณะทางประชากรศาสตร๑ การ
แบํงตาม Geographic หรือพื้นที่อยูํอาศัย แบํงตาม Socioeconomic หรือสถานะทางสังคม และการแบํง
ตาม Psychographic หรือบุคลิกลักษณะ ไลฟ์สไตล๑ของแตํละ ยกตัวอยําง แบรนด๑ Ideo ต๎องอยูํในระยะไมํ
เกิน 350 เมตรจากรถไฟฟ้า สํวนแบรนด๑ Elio ต๎องอยูํในระยะ 650 เมตรจากรถไฟฟ้า เป็นต๎น จากนั้น
ผู๎ประกอบการจะให๎ความสําคัญของการจัดทํา Brand Portfolio วําควรจะมีการจัดเรียงของแบรนด๑อยํางไร 
และอัตลักษณ๑ของแตํละแบรนด๑ควรจะเป็นอยํางไร ควรใช๎แบรนด๑เดี่ยวหรือแยกแบรนด๑ แตํสํวนใหญํแล๎วจะ
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แบํงด๎วยราคา Pricing ราคาซื้อขายที่แตกตํางกัน นํามากําหนดระดับของคอนโดมิเนียม ราคาซื้อขายนั้น
สามารถแสดงออกมาให๎เห็นในรูปของตัวเลขที่เป็นรูปธรรมมากกวํา ทั่วไปจึงนิยมใช๎ราคาซื้อขายตํอตาราง
เมตรในการแบํงระดับของคอนโดมิเนียม 

จากข๎อมูลดังกลําว สิ่งที่ใช๎แบํงระดับคอนโดมิเนียมมากที่สุดคือ ราคาซื้อขายตํอตารางเมตร ดังนั้น
ผู๎วิจัยนําข๎อมูลทุติยภูมิจากเอกสารการขายคอนโดมิเนียม ณ เดือนสิงหาคม ปี 2559 มาวิเคราะห๑หาชํวง
ราคาซื้อขายตํอตารางเมตรและสรุปเป็นตาราง ดังนี้ 

ตารางที่ 3 Segmentation ของคอนโดมิเนียม 
 

ระดับ
คอนโดมิเ

นียม 

ข้อมูลด้านราคา 

ช่วงของราคา 
(บาท/ตรม.) 

ราคา
เฉลี่ย
โดยร
วม 

(บาท
/

ตรม.) 

ราคา
เฉลี่ย 
(บาท/
ตรม.) 

ช่วงของราคา (บาท/ตรม.) 

SUPER 
LUXURY 

200,000–
250,000 

352,1
36  

(Sup
er 

Prim
e) 

The 
XXXIX 

by 
Sansiri   :
290,000 
Marque 
SKV 39  :
340,000 

98 
Wireless 

 :
480,000 

280,000-500,000 

LUXURY 
160,000–
200,000 

268,9
80  

(Prim
e) 

Laviq 
SKV 57  :
250,000 

The 

240,000-280,000 
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ระดับ
คอนโดมิเ

นียม 

ข้อมูลด้านราคา 

ช่วงของราคา 
(บาท/ตรม.) 

ราคา
เฉลี่ย
โดยร
วม 

(บาท
/

ตรม.) 

ราคา
เฉลี่ย 
(บาท/
ตรม.) 

ช่วงของราคา (บาท/ตรม.) 

ESSE 
Asoke  :
255,000 

HIGH 
CLASS 

120,000–
160,000 

- 

Muniq 
SKV 23  :
230,000 
Noble 
BE33  :
220,000 

200,000-240,000 

UPPER 
CLASS 

90,000–
120,000 

- 

The Line 
Asoke-
Ratchad

a  :
180,000 
Q Asoke 

 :
170,000 

160,000-200,000 

MAIN 
CLASS 

70,000–90,000 - 

The 
Room 

SKV 69  :
160,000 
Rhythm 
SKV 36-

38  :

120,000-160,000 
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ระดับ
คอนโดมิเ

นียม 

ข้อมูลด้านราคา 

ช่วงของราคา 
(บาท/ตรม.) 

ราคา
เฉลี่ย
โดยร
วม 

(บาท
/

ตรม.) 

ราคา
เฉลี่ย 
(บาท/
ตรม.) 

ช่วงของราคา (บาท/ตรม.) 

170,000 

ECONO
MY 

50,000–70,000 - 
Life SKV 

48  :
100,000 

80,000-120,000 

ที่มา 
(Thinkofliving
.com, 2555) 

แผนก
วิจัย

บริษัท
ไนท๑
แฟรง
ค๑ ชาร๑
เตอร๑ 

)ประเ
ทศ
ไทย (

)255 9
( 

ข๎อมูล
ทุติยภูมิ

จากกการ
รวบรวม
เอกสาร
การขาย
โครงการ
คอนโดมิเ

นียม
ระดับ

ซุปเปอร๑
ลักซ๑ชัวรี่ 
ณ เดือน
สิงหาคม 
2559 

ผู๎วิจัยนาํข๎อมูลทุติยภูมิจากเอกสารการขาย
คอนโดมิเนียม ณ เดือนสิงหาคม ปี 2559 มา
วิเคราะห๑หาชํวงราคาซื้อขายตํอตารางเมตร 
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2.2 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 2.2.1 นิยามกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 

(Schiffman & Kanuk, 1994) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือก
ซื้อสินค๎าจากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผู๎บริโภคจะพิจารณาสํวนที่เก่ียวข๎องกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้ง
ทางด๎านจิตใจ (ความรู๎สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมด๎านจิตใจ และกายภาพที่
เกิดขึ้นในชํวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลํานี้ทําให๎เกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน๑, 2538) กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อสินค๎าจากสอง
ทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผู๎ซื้อจะพิจารณาในสํวนที่เกี่ยวข๎องกับกระบวนการตัดสินใจ ด๎านจิตใจและ
พฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมทางด๎านจิตใจและทางกายภาพ ที่เกิดขึ้นชํวงระยะเวลาหนึ่ง 
กิจกรรมเหลํานี้ทําให๎เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น กระบวนการตัดสินใจซื้อมีขั้นตอนที่
สําคัญ คือ การรับรู๎และการค๎นหาข๎อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

(ชวลิต ประภวานนท๑, 2539) ความหมายของการตัดสินใจของผู๎ซื้อ คือ ซื้อหรือปฏิเสธสินค๎าเป็น
ชํวงข๎อเท็จจริงข๎อสุดท๎ายสําหรับนักการตลาดซึ่งชี้ให๎เห็นความสําคัญวํา กลยุทธ๑การตลาดที่ฉลาด มองการณ๑
ไกล และมีประสิทธิผลหรือชี้วําการวางแผนที่เลวและผิดพลาดอยํางไร ดังนั้ น นักการตลาดสนใจใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค เมื่อผู๎บริโภคตัดสินใจมากกวําหนึ่งทางเลือกขึ้นไป การตัดสินใจที่จะไมํ
ซื้อก็เป็นอีกทางเลือกเชํนกัน 

(ดร.เสรี วงษ๑มณฑา, 2542) กระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อ การที่ผู๎บริโภคจะซื้อสินค๎าใดสินค๎าหนึ่ง 
จะต๎องคิดกระบวนการตั้งแตํจุดเริ่มต๎นจนถึงทัศนคติหลังจากที่ได๎ใช๎สินค๎าแล๎ว ซึ่ง สามารถพิจารณาเป็น
ขั้นตอน ดังนี้ การมองเห็นปัญหา การแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ 

(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2545) การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยูํ ซึ่งผู๎ซื้อมักจะต๎องตัดสินใจในทางเลือกตํางๆของสินค๎าและบริการอยูํเสมอใน
ชีวิตประจําวัน โดยที่ผู๎บริโภคจะเลือกซื้อสินค๎าหรือบริการตามข๎อมูลและข๎อจํากัด ซึ่งถ๎านักการตลาด
สามารถทําความเข๎าใจ เข๎าถึงจิตใจของผู๎ซื้อ การกระจายสินค๎า และการสร๎างความยอมรับของผู๎ซื้อก็จะมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ผู๎วิจัยจึงสรุปได๎วํา กระบวนการตัดสินใจซื้อ คือ ขั้นตอนในการเลือกซื้อสินค๎าจากสองทางเลือกขึ้น
ไป พฤติกรรมผู๎ซื้อจะพิจารณาในสํวนที่เกี่ยวข๎องกับกระบวนการตัดสินใจ การซื้อเป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้นชํวง
ระยะเวลาหนึ่ง ผู๎ซื้อมักจะต๎องตัดสินใจในทางเลือกตํางๆของสินค๎าและบริการอยูํเสมอ โดยที่ผู๎บริโภคจะ
เลือกซื้อสินค๎าหรือบริการนั้นตามข๎อมูลและข๎อจํากัด 
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2.2.2 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

(อดุลย๑ จาตุรงคกุล, 2543) แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อ การซื้อสินค๎านั้น
ประกอบไปด๎วยขั้นตอนหลายขั้นตอน ผู๎ซื้อจะต๎องผํานขั้นตอนตํางๆ อันนําไปสูํการตัดสินใจซื้อ ขั้นตอน
เหลํานี้มีทั้งหมด 5 ขั้นตอน กระบวนการซื้อเริ่มต๎นกํอนที่ซื้อจริงจะเกิดขึ้นนานทีเดียว และเกิดติดตํอกันไป
อีกนานผู๎ซื้ออาจจะดําเนินกิจกรรมทั้ง 5 ขั้นตอน ถ๎าเป็นเชํนนั้นเราเรียกการดําเนินกิจกรรมนี้วํา “ทุํมเท
ความพยายามสูง” แตํวําในการซื้อแบบเป็น “กิจวัตร” ผู๎บริโภคมักข๎ามบางขั้นตอน หรือไมํก็สลับขั้นตอน 
เชํน ไมํหาขําวสารจากแหลํงข๎อมูลภายนอก ซื้อสินค๎ากํอนประเมินทีหลัง รีบเรํงซื้อไมํหาข๎อมูล และไมํ
ประเมินสินค๎า เป็นต๎น บางทีอาจเป็นเพราะสินค๎าที่ใช๎การทุํมเทความพยายามต่ํา ผู๎ซื้ออาจข๎ามขั้นตอนบาง
ตอนไปทําการซื้อเลย 

กระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อมีองค๑ประกอบดังนี้ 
1. การตระหนักถึงความต๎องการ จุดเริ่มต๎นของกระบวนการตัดสินใจซื้อ คือการตระหนักถึงความ

ต๎องการของตน ซึ่งผู๎ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต๎องการ ผู๎ซื้อรู๎สึกถึงความแตกตํางระหวํางสภาวะที่ผู๎ซื้อ
เป็นอยูํจริงกับสภาวะที่เขาต๎องการ ความต๎องการถูกกระตุ๎นโดยตัวกระตุ๎นจากภายใน (กระตุ๎นความต๎องการ
ที่มีอยูํปกติ เชํน ความหิว เพศ) ในระดับที่สามารถกลายเป็นแรงขับดันได๎ นอกจากนั้นความต๎องการอาจถูก
กระตุ๎นจากตัวกระตุ๎นภายนอก 

2. การแสวงหาขําวสาร ผู๎ซื้อที่ถูกกระตุ๎นอาจจะ หรืออาจจะไมํแสวงหาข๎อมูลขําวสารมากขึ้น ถ๎า
แรงผลักดันของผู๎ซื้อแข็งแกรํงและสินค๎าที่ตอบสนองอยูํใกล๎ ผู๎บริโภคก็จะทําการซื้อมันเลย มิฉะนั้นแล๎วผู๎ซื้อ
อาจเก็บความต๎องกานนั้นไว๎ในความทรงจํา หรือไมํก็ทําการแสวงหาข๎อมูลขําวสารที่เกี่ยวข๎องกับความ
ต๎องการดังกลําว 

3. การประเมินทางเลือก แนวความคิดเบื้องต๎นที่จะชํวยอธิบายกระบวนการประเมินผู๎ซื้อ มีดังนี้ 
1) ประการแรก เรามีสมมุติฐานวําผู๎บริโภคแตํละรายมองสินค๎าวําเป็นมวลรวมของ
ลักษณะตําง ๆ ของสินค๎า ในกรณีกล๎องถํายรูป ลักษณะของสินค๎ารวมถึงคุณภาพของรูป
ถํายงําย ขนาดของกล๎อง ราคา และอื่นๆ ผู๎ซื้อแตกตํางกันในการมองลักษณะเหลํานี้วํา
เกี่ยวข๎องกับตนเพียงใด และจะให๎ความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวข๎องกับความ
ต๎องการของผู๎ซื้อเอง 
2) ประการที่สอง ผู๎ซื้อให๎ความสําคัญกับลักษณะตํางๆของสินค๎าในระดับแตกตํางกันตาม
ความสอดคล๎องกับความต๎องการของเขา 
3) ประการที่สาม ผู๎ซื้อจะสร๎างความเชื่อในตรายี่ห๎อขึ้นชุดหนึ่งเก่ียวกับลักษณะแตํละอยําง
ของตรายี่ห๎อ ความเชื่อชุดที่ผู๎ซื้อมีกับตราใดตราหนึ่ง เรียกวํา “ภาพลักษณ๑ของตรายี่ห๎อ 
(Brand Image)” โดยมีประสบการณ๑และผลที่ได๎รับจากการเลือกรับรู๎ เลือกบิดเบือน และ
เลือกเก็บรักษา ความเชื่อของผู๎ซื้อจึงแตกตํางไปจากลักษณะจริงของสินค๎า 
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4) ประการที่สี่ ความพอใจในตัวสินค๎าทั้งหมดที่ผู๎ซื้อคาดวําจะได๎รับแตกตํางกันไปตาม
ความแตกตํางของลักษณะของตัวสินค๎า 
5) ประการที่ห๎า ผู๎ซื้อเกิดมีทัศนคติตํอตราทั้งหลาย โดยวิธีการประเมิน บางวิธีผู๎ซื้ อมักใช๎
วิธีการประเมินบางวิธีขึ้นอยูํกับตัวผู๎บริโภค และการตัดสินใจซื้อของเขา 

4. การตัดสินใจซื้อ ในขั้นตอนการประเมิน ผู๎ซื้อจะสร๎างความตั้งใจซื้อขึ้นกํอน โดยทั่วไปการ
ตัดสินใจซื้อของผู๎ซื้อมักจะทําการซื้อตราที่ชอบที่สุด แตํทวํา มีปัจจัย 2 ประการ อาจเข๎ามาแทรกระหวําง
ความตั้งใจซื้อกับการตัดสินใจซื้อ 

1) ปัจจัยแรก คือ ทัศนคติของผู๎อื่น เชํน ถ๎าภรรยานาย ก. เห็นวําควรจะซื้อกล๎องราคาถูก
ที่สุดโอกาสที่นาย ก. จะซื้อกล๎องราคาแพงก็จะน๎อยลง  
2) ปัจจัยที่สอง คือ ปัจจัยสถานการณ๑ที่คาดไมํถึง ผู๎ซื้ออาจสร๎างความตั้งใจซื้อขึ้นกํอน โดย
อิงปัจจัยตํางๆ เชํน รายได๎ที่คาดวําจะได๎รับราคาที่คาดหมาย และคุณประโยชน๑ของ
ผลิตภัณฑ๑ที่คาดวําจะได๎รับ อยํางไรก็ดี เหตุการณ๑ที่คาดไมํถึงอาจเปลี่ยนความตั้งใจซื้อได๎ 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ หลังจากที่มีการซื้อสินค๎า ผู๎ซื้อจะเกิดความพอใจหรือไมํพอใจ และ
กํอให๎เกิดพฤติกรรมหลังการซื้อขึ้น ปัญหาอยูํที่วําอะไรเป็นตัวกําหนดวําผู๎ซื้อพอใจหรือไมํพอใจในการซื้อ 
คําตอบก็คือขึ้นอยูํกับความสัมพันธ๑ระหวํางความคาดหมายของผู๎ซื้อกับการปฏิบัติการของสินค๎า ถ๎าสินค๎า
น๎อยกวําความคาดหมาย ผู๎ซื้อจะผิดหวัง ถ๎าตรงกับความคาดหมายผู๎ซื้อจะพอใจ ถ๎าดีเกินความคาดหมายผู๎
ซื้อจะปลื้มและยินดีมาก 

ผู๎วิจัยสรุปได๎วํา กระบวนการตัดสินใจตํางของผู๎ซื้อ สามารถแบํงออกได๎เป็น 5 ข้ันตอนได๎แกํ 1) การ
ตระหนักถึงความต๎องการ 2) การเสาะแสวงหาขําวสาร 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ และ 5) 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
  

2.2.3 แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

(อภิสิทธิ์ ฉัตรทนานนท๑, 2547) สํวนผสมทางการตลาด หมายถึง กลุํมของเครื่องมือทางการตลาด 
ซึ่งธุรกิจใช๎รํวมกันในการวางแผนกลยุทธ๑ เพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค๑ทางการตลาด คือ การตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎ซื้อ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

     

 

ผลิตภัณฑ๑ (Product) 
- ความหลากหลายของสนิค๎า (Product Variety) 
- คุณภาพสินคา๎ (Quality) 
- การออกแบบ (Design) 

 

ราคา (Price) 
- ราคาสินคา๎ (List Price) 
- สํวนลด (Discount) 
- ระยะเวลาการชําระเงนิ  
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- คุณลักษณะ (Feature) 
- ตราสินคา๎ (Brand Name)  

(Payment Period) 
- ระยะเวลาการใชส๎ินเชื่อ (Credit)  

      
     
 

การเสริมการตลาด (Promotion) 
- การโฆษณา (Advertising) 
- การประชาสัมพนัธ๑ (Public Relation) 
- การสํงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
- การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) 

 
การจัดจําหนําย (Place) 
- ชํองทางการจัดจําหนาํย (Channel 
Distribution) 
- การเลือกคนกลาง (Assortment) 
- ทําเลที่ตั้ง (Location) 
- สินค๎าคงเหลือ (Inventory) 

 
   
   
   
      
  

  
รูปภาพที่ 6 สํวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

ที่มา : Philip Kotler. “สํวนประสมทางการตลาด หรือ 4Ps.” [ออนไลน๑]. เข๎าถึงได๎จาก 
http://spssthesis.blogspot.com 2000. เข๎าถึงเมื่อวันที่ 1 กันยายน 2559  

 สํวนผสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ๑ เป็นเครื่องมือพื้นฐานของ สํวนผสมทางการตลาดซึ่งอาจจะหมายถึง สินค๎าหรือ 

บริการ ก็ได๎ สํวนของสินค๎าสําเร็จรูปจะหมายถึงคุณภาพของสินค๎า รูปแบบ ความหลากหลายคุณลักษณะ 
ตราสินค๎า และบรรจุภัณฑ๑ รวมถึงบริการตํางๆ ที่เสนอรวมไปกับสินค๎า เชํน การฝึกอบรม การขนสํง และ
การซํอมดูแล เป็นต๎น สํวนของบริการเสริมเหลํานี้จะสามารถเพิ่มความได๎เปรียบในการแขํงขันกับคูํแขํงใน
ตลาดปัจจุบัน 

2. ราคา นับเป็นเครื่องมือที่สําคัญเพราะเป็นสํวนที่ลูกค๎าต๎องจํายในการซื้อสินค๎า การตั้งราคาจึง
ขึ้นกับวัตถุประสงค๑ของทางบริษัท ซึ่งสามารถแบํงออกได๎เป็น 6 อยําง คือ เพื่อความอยูํรอด เพื่อให๎ได๎กําไร
มากที่สุด เพื่อให๎ได๎รายได๎มากที่สุด เพื่อให๎ได๎อัตราการเติบโตมากที่สุด เพื่อตลาดบนเทํานั้น และเพื่อเป็น
ความผู๎นําในด๎านคุณภาพสินค๎า 

3. ทําเลที่ตั้ง เพื่อให๎สินค๎ามีในตลาดและทําให๎ลูกค๎าเป้าหมายสามารถซื้อได๎ ซึ่งอาจใช๎ตัวกลางเป็นผู๎
จัดจําหนําย โดยต๎องมีความสามารถในการให๎ข๎อมูลขําวสาร การสํงเสริมการขาย การตํอรอง การสั่งสินค๎า 
การเงิน การรับความเสี่ยง การจํายเงิน เป็นต๎น ชํองทางการจัดจําหนํายจําเป็นต๎องคํานึงถึงการเลือกตัวกลาง
อยํางถูกต๎อง และความสามารถที่กระตุ๎นให๎ตัวกลางสามารถทํางานได๎อยํางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
โดยต๎องสร๎างความสัมพันธ๑กันอยํางเป็นหุ๎นสํวนเชิงธุรกิจในระยะยาว ซึ่งสามารถสร๎างผลกําไรให๎ทั้งสองฝ่าย
ได๎ อาจมีการปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสม เมื่อเงื่อนไขทางการตลาดเปลี่ยนไป 

4. การสํงเสริมการตลาด จะรวมทุกกิจกรรมของบริษัทที่ทําให๎สื่อสาร และสํงเสริมการซื้อสินค๎าไป
ยังกลุํมลูกค๎าเป้าหมาย ซึ่งสามารถใช๎สํวนผสมทางการสํงเสริม (Promotion Mix Marketing 
Communication) คือ การสํงเสริมการขาย การโฆษณา การเลือกทีมขาย การประชาสัมพันธ๑ และการใช๎
การขายตรง  
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(Kotler, 2012) สิ่งที่เพิ่มเข๎ามาเพื่อรับกับความต๎องการที่เพิ่มมากขึ้น เทคโนโลยีที่ทันสมัยขึ้น 
ประกอบด๎วย 5.กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให๎บริการแกํลูกค๎า ซึ่งมี
หลากหลายรูปแบบเป็นการสํงมอบคุณภาพในการให๎บริการกับลูกค๎า  เพื่อให๎เกิดความรวดเร็วและประทับใจ
ลูกค๎า 6.บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผู๎ให๎บริการ ซึ่งได๎จากการคัดเลือกการฝึกอบรมและแรงจูงใจ
พนักงาน ทําให๎ผู๎ใช๎บริ การเกิดความพึงพอใจในการบริการมากขึ้นแตกตํางเหนือคูํแขํง 7.การกระจายการ
จําหนําย (Places) หมายถึง การจัดจําหนําย กระจายสินค๎าให๎สอดคล๎องกับการซื้อหาและให๎ความสะดวกแกํ
ลูกค๎า ดังนั้นจึงสรุปรวม เรียกวํา Marketing Mixed หรือ 7Ps 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน๑, 2538) ปัจจัยที่มีตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภค คือ ผู๎ซื้อแตํละคนจะมีความ
แตกตํางกันในด๎านตําง ๆ เป็นผลมาจากความแตกตํางกันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล๎อมของ
แตํละบุคคล ทําให๎การตัดสินใจซื้อของแตํละบุคคลมีความแตกตํางกัน ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเป็นต๎อง

ศึกษาปัจจัยตําง ๆ ซึ่งจะมีผลตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎ซื้ออยํางเหมาะสม โดยแบํงปัจจัยที่มีผลกระทบตํอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎ซื้อออกเป็น 2 ประการ ได๎แกํ 

1. ปัจจัยภายใน เป็นปัจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในด๎านความคิดและการแสดงออก ซึ่งมีพื้นฐาน
มาจากสภาพแวดล๎อมตําง ๆ โดยที่ปัจจัยภายในประกอบไปด๎วย 

1. ความจําเป็น ความต๎องการ ความปรารถนา ซึ่งเป็นจุดเริ่มต๎นของความต๎องการในสินค๎า
หรือบริการ 

2. แรงจูงใจ เมื่อบุคคลเกิดปัญหาในจิตใจขึ้น เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการแก๎ปัญหานั้น 
3. บุคลิกภาพ เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นจากความคิด ความเชื่อ 

อุปนิสัย และสิ่งจูงใจตําง ๆ 
4. ทัศนคติ เป็นการประเมินความรู๎สึกหรือความคิดเห็นตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่งของบุคคล 
5. การรับรู๎ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระทําของบุคคลอื่น 
6. การเรียนรู๎ เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจากการรับรู๎และประสบการณ๑

ของแตํ ละบุคคล ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแปลงและคงอยูํในระยะที่คํอนข๎างยาวนาน 
2. ปัจจัยภายนอก หมายถึง ปัจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดล๎อมรอบตัวบุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลตํอความคิด

และกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค โดยปัจจัยภายนอกแบํงออกเป็นองค๑ประกอบที่สําคัญ 6 ประการ 
ได๎แก ํ

1. สภาพเศรษฐกิจเป็นสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อของผู๎ซื้อ 
2. ครอบครัว การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตํางกันสํงผลให๎บุคคลมีความแตกตํางกัน 
3. สังคม เพื่อการยอมรับเข๎าเป็นสํวนหนึ่งของสังคม เรียกวํา กระบวนขัดเกลาทางสังคม 

ประกอบด๎วยรูปแบบการดํารงชีวิต คํานิยมของสังคม และความเชื่อ 
4. วัฒนธรรม เป็นวิถีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวําดีงามและยอมรับปฏิบัติมา เพื่อให๎

สังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปได๎ด๎วยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงต๎องยึดถือและปฏิบัติ
ตามวัฒนธรรม เพื่อการอยูํเป็นสํวนหนึ่งของสังคม 
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5. การติดตํอธุรกิจ หมายถึง โอกาสที่ผู๎ซื้อจะได๎พบเห็นสินค๎าหรือบริการนั้นๆ สินค๎าตัวใดที่ผู๎
ซื้อได๎รู๎จักและพบเห็นบํอยๆ จะมีความไว๎วางใจและยินดีที่จะซื้อสินค๎านั้น 

6. สภาพแวดล๎อม การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล๎อมทั่วไป เชํน ความปรวนแปรของสภาพ
อากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง สํงผลให๎การตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคเปลี่ยนแปลง
ไปด๎วยเชํนกัน  

ผู๎วิจัยสรุปได๎วํา ปัจจัยที่สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่
เกี่ยวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด  ไมํเพียงแตํพิจารณาแคํปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ๑  ราคา  ชํองทางการจัด
จําหนําย  และการสํงเสริมการตลาดเทํานั้น ปัจจุบันยังต๎องพิจารณาถึงปัจจัยด๎านกระบวนการบริการ 
บุคลากร และการกระจายการจําหนําย 
 

2.2.4 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังลูกค้าในความต้องการซื้อ 

(Parasuraman, 1998) ความคาดหวัง หมายถึง ทัศนคติที่เกี่ยวกับความปรารถนาหรือความ
ต๎องการของผู๎บริโภคที่พวกเขาคาดหมายวําจะเกิดขึ้นในการบริการนั้นๆลูกค๎าซื้อสินค๎าหรือบริการเพื่อ
ตอบสนองความต๎องการที่ เฉพาะเจาะจง และลูกค๎าจะประเมินผลของการซื้อโดยมีพื้นฐานจากสิ่งที่คาดหวัง
วําจะได๎รับความต๎องการคือสิ่งที่ถูกฝังลึกอยูํ ในจิตใต๎สํานึกของมนุษย๑ เป็นผลสืบเนื่องมาจากชีวิตวามเป็นอยูํ
และสถานะภาพของแตํละบุคคล เมื่อรู๎สึกวํามีความต๎องการพวกเขาจะมีแรงจูงใจที่จะทําให๎ความต๎องการ
ได๎รับการตอบสนอง 

(Kotler & Keller, 2006)ได๎กลําววํา  “ความคาดหวังของลูกค๎าคือ ความปรารถนาของลูกค๎า  ทีมี
ตํอผลิตภัณฑ๑และบริการถ๎าองค๑การทราบถึงสิ่งที่ลูกค๎าคาดหวังและสามารถสํงมอบผลิตภัณฑ๑และบริการได๎
ตรงกับความคาดหวังหรือมากกวําความคาดหวัง  จะทําให๎ลูกค๎าพึงพอใจและภักดีกับองค๑การ ” 

(ชินณุกร พรภาณุวิชญ๑, 2540) ได๎อธิบายวํา “ความคาดหวังหมายถึง ความรู๎สึก ความคิดเห็น การ
รับรู๎  การตีความหรือการคาดการณ๑ตํอเหตุการณ๑ตํางๆ ที่ยังไมํเกิดขึ้นของบุคคลอื่นที่คาดหวังในบุคคลที่
เกี่ยวข๎องกับตน โดยคาดหวังหรือต๎องการให๎บุคคลนั้นประพฤติปฏิบัติ ในสิ่งที่ตนต๎องการ หรือคาดหวัง
เอาไว๎” 

(Vroom, 2005) ได๎กลําววํา “ความคาดหวังตํอการกระทําหรือสถานการณ๑วําเป็นการคาดการณ๑
ลํวงหน๎าถึงอนาคตที่ดีเป็นความมุํงหวังที่ดีงาม เป็นระดับหรือคําความนําจะเป็นของสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่หวังไว๎” 
ทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory) มีองค๑ประกอบของทฤษฎีที่สําคัญคือ  

- Valence หมายถึง  ความพึงพอใจของบุคคลที่มีตํอผลลัพธ๑ 
  - Instrumentality หมายถึง  เคร่ืองมืออุปกรณ๑ วิถีทางที่จะไปสูํความพึงพอใจ 

-  Expectancy หมายถึง  ความคาดหวังในตัวบุคคลนั้นๆบุคคลมีความต๎องการหลายสิ่ง
หลายอยําง ดังนั้น จึงพยามดิ้นรนแสวงหาหรือกระทําด๎วยวิธีใดวิธีหนึ่ง  เพื่ อตอบสนอง
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ความต๎องการหรือสิ่งที่คาดหวังไว๎ ซึ่งเมื่อได๎รับการตอบสนองแล๎วก็ตามความคาดหวังของ
บุคคลจะได๎รับความพึงพอใจ ขณะเดียวกันก็คาดหวังในสิ่งที่สูงขึ้นเร่ือยๆ 

(Zeithaml, 1990) ได๎ระบุวํา ปัจจัยหลักที่มีผลตํอความคาดหวังแบํงออกเป็น 5 ประการ ได๎แกํ 
1. การได๎รับการบอกเลํา คําแนะนําจากบุคคลอื่น 
2. ความต๎องการของแตํละบุคคล 
3. ประสบการณ๑ในอดีต 
4. ขําวสารจากสื่อและจากผู๎ ให๎บริการ 
5. ราคา 

(ศรีนิตย๑ บุญทอง, 2521) ได๎กลําวไว๎วํา “พฤติกรรมทางสังคมของบุคคลจึงแตกตํางกัน  ตามที่บุคคล
ได๎กําหนดตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งความรู๎สึกนึกคิดหรือคาดการณ๑นั้นประเมินโดยมาตรฐานของตนเองเป็น

เครื่องวัดความคาดการณ๑ของแตํละบุคคล ”การกําหนดความคาดหวัง  
(นวลจันทร๑ เพิ่มพูนรัตนกุล, 2540) ได๎กลําววํา “ถึงการกําหนดความคาดหวังตามความคิดของเดอ

เช็คโค วําการกําหนดความคาดหวังของบุคคล นอกจากขึ้นอยูํกับระดับความยากงํายของงานแล๎วยังขึ้นอยูํ
กับประสบการณ๑ที่ผํานมาด๎วย ดังที่ เดอเช็คโค ได๎กลําวไว๎วํา การที่บุคคลเคยประสบความสําเร็จในการ
ทํางานนั้นๆมากํอนก็จะกําหนดความคาดหวังในการทํางานในคราวตํอไปสูงขึ้นและใกล๎เคียงกับ
ความสามารถจริงมากขึ้น แตํในทางตรงกันข๎ามระดับความคาดหวังลงมา เพื่อป้องกันมิให๎ตนเกิดความรู๎สึก
ล๎มเหลวจากการที่วางระดับความคาดหวังไว๎สูงกวําความสมารถจริง” 

(สมลักษณ๑ เพชรชํวย, 2540) ได๎สรุปความคาดหวังไว๎วํา “การที่บุคคลจะกําหนดความคาดหวังของ
คนนั้นจะต๎องประเมินความเป็นไปได๎ด๎วย ทั้งนี้เพราะความคาดหวังเป็นความรู๎สึกนึกคิด  และคาดการณ๑ของ
บุคคลที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  โดยสิ่งนั้นอาจจะเป็นรูปธรรมหรือนามธรรมได๎ความรู๎สึกนึกคิด  หรือคาดการณ๑
นั้น จะมีลักษณะเป็นการประเมินคําโดยมาตรฐานของตนเองเป็นเครื่องวัดการคาดการณ๑ของแตํละบคุคล แม๎
จะเป็นการให๎ตํอสิ่งที่ เป็นรูปธรรม หรือนามธรรมชนิดเดียวกัน ก็อาจะแตกตํางออกไปได๎ ทั้งนี้ขึ้นอยูํกับภูมิ
หลังประสบการณ๑ ความสนใจ และการเห็นคุณคําความสําเร็จของสิ่งนั้น การที่บุคคลจะทุํมเทความพยายาม
ในการทํางานมากน๎อยแคํไหน จึงขึ้นอยูํกับปัจจัย 2 อยําง คือระดับความเข๎มข๎นของความต๎องการรางวัลนั้น 
และความคาดหวังของบุคคลนั้นเองที่ จะมองวํามีความเป็นไปได๎มากน๎อยเพียงใดในการได๎รับการตอบสนอง
ความต๎องการในสิ่งนั้น ถ๎าเห็นวํารางวัลที่จะได๎จาก ความพยายามมีคุณคํากับตนมากและเป็นไปได๎สูง  บุคคล
ก็จะทุํมเทความสามารถให๎มากขึ้น  แตํถ๎าคิดวําความเป็นไปได๎มีน๎อย หรือรางวัลที่ ได๎น๎อย ก็จะไมํพยายาม
เพราะคิดวําเป็นการลงทุนที่ไมํคุ๎มคํา ” ปัจจัยกําหนดความคาดหวัง 

(พัชรี มหาลาภ, 2538) กลําววํา ปัจจัยที่กําหนดความคาดหวังมี 3 ประการ ได๎แกํ 
1. ลักษณะความแตกตํางของแตํละบุคคลและสภาพแวดล๎อม ความคาดหวังและการแสดงออกจึง

แตกตํางกัน เพราะความคิดความต๎องการของแตํละบุคคลเน๎นแตกตํางกัน 
2. ขึ้นอยูํกับความยากงํายของงาน และประสบการณ๑ที่ผํานมา กลําวได๎วําถ๎าบุคคลเคยประสบ

ความสําเร็จในการทํางานนั้นมากํอน ก็จะทําให๎มีการกําหนดระดับความคาดหวังในการทํางานในคราวตํอไป
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สูงขึ้น และใกล๎เคียงสภาพความเป็นจริงมากขึ้น แตํในทางตรงกันข๎ามจะกําหนดความคาดหวังลงมา เพื่อ
ป้องกันมิให๎เกิดความรู๎สึกล๎มเหลวจากระดับความคาดหวังที่ตั้งไว๎สูงกวําความสามารถจริง 

3. ขึ้นอยูํกับการประเมินความเป็นไปได๎ เพราะความคาดหวังเป็นความรู๎สึกนึกคิดและ การ
คาดการณ๑ของบุคคลที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  โดยสิ่งนั้นอาจเป็นรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได๎จะเป็นการประเมินคํา  
โดยมีมาตรฐานของตนเองเป็นเครื่องวัดของแตํละบุคคล ซึ่งการประเมินคําของแตํละคนที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ชนิดเดียวกัน ก็อาจแตกตํางกันได๎ ด๎วยขึ้นอยูํกับภูมิหลัง  ประสบการณ๑ ความสนใจการให๎คุณคําแกํสิ่งนั้น
ของแตํละบุคคลจากที่ได๎กลําวมาข๎างต๎น แสดงให๎เห็นวําความคาดหวังของมนุษย๑คาดหวังเกิดจาก
สภาพแวดล๎อมที่บุคคลได๎รับกับความรู๎สึกนึกคิดและพฤติกรรม ที่แตกตํางกันออกไปต ามความรู๎  
ประสบการณ๑และความต๎องการแล๎วบุคคลจะตัดสินใจ 

ผุ๎วิจัยสรุปได๎วํา ความคาดหวัง  คือ ความต๎องการที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่เป็นอยูํในปัจจุบันไปจนถึง
อนาคตข๎างหน๎า  เป็นการคาดคะเนถึงสิ่งที่จะมากระทบตํอการรับรู๎ของคนเรา โดยใช๎ประสบการณ๑การ
เรียนรู๎เป็นตัวบํงบอกความคาดหวัง ซึ่งจะชํวยในการตัดสินใจของแตํละคนในการเลือกการกระทํา มี 3 
ปัจจัย ได๎แกํ 1) ลักษณะความแตกตํางของแตํละบุคคลและสภาพแวดล๎อม 2) ขึ้นอยูํกับความยากงํายของ
งาน และประสบการณ๑ที่ผํานมา และ 3) ขึ้นอยูํกับการประเมินความเป็นไปได๎ 

 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้สินค้าหรูหรา 

การใช๎ของสินค๎าหรูหรามีมานาน (Veblen, 1899)  ศึกษาทฤษฎีเอกลักษณ๑ของผู๎บริโภค และ
เปิดเผยวําในสถานการณ๑ที่คล๎ายคลึงกัน คนมีระดับมีความต๎องการเอกลักษณ๑ที่แตกตําง  สํงผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อ ตํอมาในการวิจัยของ (Snyder & Fromkin, 1977)  ค๎นพบวํา บุคคลทั่วไปพยายามรักษาความ
เป็นเอกลักษณ๑ของตัวเองและไมํพอใจจะมีความคล๎ายคลึงกันมากเกินไปหรือความแตกตํางกันกับเพื่อน 

(Phau & Prendergast, 2000) นักวิจัยพยายามที่จะชี้แจงแนวคิดของการใช๎สินค๎าหรูหรา ชี้ให๎เห็น
วํา สินค๎าหรูหรามีลักษณะหลายอยําง ตัวอยํางเชํน มักจะมีแบรนด๑ที่พิเศษ มีชื่อเสียง สร๎างด๎วยคุณภาพสูง 
และสามารถที่จะรักษาระดับและลูกค๎าที่ขายในระดับสูง 

(Chadha, 2006) เรียกสินค๎าแฟชั่นหรูหราวํา  “ทันสมัยและมีคุณภาพ ” คํานิยามของผลิตภัณฑ๑
แฟชั่นหรูหราครอบคลุมหลายประเภทของผลิตภัณฑ๑ ซึ่งรวมถึงเครื่องแตํงกายและเครื่องประดับ นํามาใช๎
นิยามเก่ียวกับผลิตภัณฑ๑หรูหรา 

ปัญหาเกี่ยวกับการใช๎ของแบรนด๑หรูยังไมํได๎รับความสนใจมาก คนแรกคือ ผู๎บริโภครับรู๎ราคาและ
การเปลี่ยนแปลงราคา ไมํวําจะเป็นแบรนด๑ในทั่วไปหรือแบรนด๑หรูราคาและการเปลี่ยนแปลงในราคาของแบ
รนด๑เหลํานี้  ระดับของความผันผวนของราคายังมีผลตํอการดําเนินการซื้อของผู๎บริโภค (Tellis, 1988) เมื่อ
ราคาของสินค๎าเกินชํวงยอมรับ ผู๎บริโภคจะพิจารณาการเปลี่ยนยี่ห๎อ (Monroe, 1971) 

(Lichtenstein, Ridgway, & Netemeyer, 1993) ผู๎บริโภคอาจไมํไวตํอราคาเมื่อมันมาถึงสินค๎า
หรูหรา ราคาที่ไมํมีเหตุผลเป็นสิ่งสําคัญที่ควบคุมการตัดสินใจของผู๎บริโภค แม๎ในสถานการณ๑ที่เกี่ยวข๎องกับ
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สินค๎าหรูหรา ผู๎บริโภคของสินค๎าหรูหรายังคงให๎ความสําคัญในเรื่องของราคา ทําเปรียบเทียบระหวํางแบรนด๑
ที่แตกตํางกัน  

นอกจากนี้ เนื่องจากผู๎บริโภคได๎รับข๎อมูลจากครอบครัว เพื่อนรํวมงาน หรือจากคนอื่น นักการ
ตลาดต๎องให๎ความสนใจไปยังชํองทางของข๎อมูลที่สามารถเข๎าถึงผู๎ที่เกินเป้าหมายได๎ สุดท๎ายความแตกตําง
ระหวํางผู๎บริโภค ควรพิจารณาระมัดระวังในการพัฒนาผลิตภัณฑ๑ทั้งการตลาดการสื่อสารไปยังกลุํมในตลาด
เป้าหมาย 

ผู๎วิจัยสรุปได๎วํา ผู๎บริโภคที่ใช๎สินค๎าหรูหรา  ต๎องการเอกลักษณ๑ที่แตกตําง ซึ่งสํงผลตํอการตัดสินใจ
ซื้อ ราคาที่ไมํมีเหตุผลเป็นสิ่งสําคัญที่ควบคุมการตัดสินใจของผู๎บริโภค ผู๎บริโภคของสินค๎าหรูหรายังคงให๎
ความสําคัญในเรื่องของราคา  เปรียบเทียบระหวํางแบรนด๑ที่แตกตํางกัน นักการตลาดต๎องให๎ความสนใจ
เก่ียวกับชํองทางในการรับรู๎ข๎อมูลของกลุํมเป้าหมาย 
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2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 ผู๎วิจัยทําการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง เพื่อเป็นแนวทางในการกําหนดกรอบคิดและแนวทาง
ดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

ตารางที่ 4 งานวจิัยที่เก่ียวข๎อง 
 

ชื่อผู้แต่ง ชื่อเรื่อง กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือ ผลการศึกษา 

(ภาวิณี 
แสงมณ,ี 
2558) 

พฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค๎า
แบรนด๑เนมของ
พนักงานบริษัท 
บริเวณ
ศูนย๑การค๎า
สยามพารา
กอน 

ผู๎บริโภคและผู๎ที่
ทําการเลือกซื้อ
สินค๎าแบรนด๑
เนม จํานวน 20 
คน 

การสัมภาษณ๑
เชิงลึกและ
การสํารวจ
เอกสาร 

1. ผู๎บริโภคที่เลือกซื้อสินค๎าแบ
รนด๑เนม คือ มีความชื่นชอบและ
เชื่อมั่นในตัวแบรนด๑สินค๎า แม๎วํา
จะมีสิ่งรอบข๎างเชื้อเชิญในสนใจ
ในแบรนด๑ อ่ื น  แตํ ผู๎ บ ริ โ ภ ค
ประเภทนี้จะตัดสินใจได๎อยําง
แนํวแนํและไมํโลเลด๎วยตนเอง 
2. ผู๎บริโภคที่เลือกซื้อสินค๎าแบ
รนด๑เนมด๎วยอิทธิพลรอบข๎าง 
ผู๎บริโภคประเภทนี้จะชื่นชอบ
หมดทุกแบรนด๑ จะไมํยึดแบรนด๑
ใดแบรนด๑หนึ่ง จะไหลไปตาม
กระแสแฟชั่น และคนรอบข๎าง
ในการเลือกซ้ือสินค๎าแบรนด๑เนม 
3. ปัจจัยด๎านการสื่อสาร
การตลาดเรื่องคุณสมบัติของ
สินค๎าแบรนด๑เนมและชื่อเสียง
ของแบรนด๑สินค๎า ทําให๎ผู๎บริโภค
มีความม่ันใจในตัวสินค๎ามาก 
4. ปัจจัยด๎านราคามีผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค 
5. ปัจจัยด๎านสถานที่ในการซื้อ
สินค๎าแบรนด๑เนม ผู๎บริโภคเลือก
ที่จะซื้อสินค๎าจากตํางประเทศ 
หรือสั่งซื้อผํานร๎านค๎าที่รับพรี
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ชื่อผู้แต่ง ชื่อเรื่อง กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือ ผลการศึกษา 

ออร๑เดอร๑มากกวําซื้อที่ช๏อปจริง 
(ฉัตรฟ้า 
โชคสม
เกษม, 
2558) 

การศกึษา
กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียม
ของกลุํม
คนทํางานรุนํ
ใหมํในเขต
กรุงเทพมหาน
คร 

กลุํมคนทํางาน
รุํนใหมํ (อายุ
ระหวําง 25-30 
ปี) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน 

แบบสอบถาม 1) ปัจจัยด๎านประชากรศาสตร๑ที่
สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมที่แตกตํางกัน ได๎แกํ 
ปั จ จั ยด๎ า นสถานภาพ  ร ะดั บ
การศึกษา และด๎านรายได๎ สํงผล
ตํอขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา, 
ขั้นตอนการแสวงหาขํ าวสาร , 
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก และ
ขั้นตอนการซื้อ ในขณะที่ปัจจัย
ด๎ า น จํ า น ว น บุ ต ร  สํ ง ผ ล ตํ อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อในทุกๆ 5 
ขั้นตอน  
2) กลุํ ม เป้ าหมายของ
ค อ น โ ด มิ เ นี ย ม ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานครหลัก คือ กลุํม
คนทํางานรุํนใหมํที่มีอายุระหวําง 
25-30 ปี  โ ด ย สํ ว น ใ ห ญํ มี
ส ถ านภาพ โ สดและ ไ มํ มี บุ ต ร 
นอกจากนี้ระดับการศึกษาสํวน
ใหญํอยูํที่ระดับปริญญาตรีและ
ปริญญาโท ซึ่งมีรายได๎เฉลี่ยตํอ
เ ดื อ น สํ ว น ใ ห ญํ อ ยูํ ร ะ ห วํ า ง 
20,000-30,000 บ า ท  แ ล ะ 
30,001-40,000 บาท สามารถทํา
การประชาสัมพันธ๑และการตลาด
ผําน อินเตอร๑เน็ต เชํน การจัดทํา
เว็บไซต๑ของโครงการ  
3) ปัจจัยที่จะชํวยกระตุ๎นให๎
ก ลุํ ม เ ป้ า ห ม า ย ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ
คอนโดมิเนียมได๎มากขึ้น อันได๎แกํ 
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ชื่อผู้แต่ง ชื่อเรื่อง กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือ ผลการศึกษา 

ชื่อเสียงของโครงการ สถานที่ตั้ง
สํานักงานขาย พนักงานขาย และ
การมอบสํวนลดพิเศษ 

(ปกรณ๑ 
พันธ๑จิต
วุฒิชัย, 
2558) 

กระบวนการ
และปัจจัยการ
ตัดสินใจซื้อที่
อยูํอาศัยใน
โครงการพัฒนา
อสังหาริมทรัพ
ย๑ : กรณีศึกษา 
เขตลาดพร๎าว 
กรุงเทพมหาน
คร 

ผู๎ซื้อที่อยูํอาศัย
ในโครงการ
ขนาดเล็ก 
จํานวน 55 คน 

แบบสอบถาม
และแบบ
สํารวจ
โครงการ 

1) ผู๎ซื้อสํวนใหญํอายุ 31-40 ปี 
ประกอบกิจการสํวนตัว หรืออาชีพ
อิสระ 60% และทํางานประจํา 
40% มีรายได๎ครัวเรือนระหวําง 
50,000-150,000 บาทตํ อ เดื อน 
สถานภาพโสด 61.8% และสมรส
แตํไมํมีทายาท 23.6% กํอนหน๎านี้
อยูํอาศัยกับบิดามารดา ที่เป็นบ๎าน
เดี่ยวใกล๎กับที่อยูํใหมํ มีแนวคิดวํา
ควรซื้อรถกํอนซื้อบ๎าน ชื่นชอบ
การใช๎อินเตอร๑เน็ต  
2) กระบวนการตัดสินใจซื้อ
แบํงเป็น 5 ขั้นตอน คือ  
(ก)การรับรู๎ เกิดจากผู๎ซื้อต๎องการ
อิสระ ไมํพอใจสภาพแวดล๎อมที่อยูํ
เดิม หรือต๎องการที่อยูํใกล๎แหลํง
งาน กระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการที่
อยูํอาศัยแหํงใหมํ โดยต๎องการ 
บ๎านแถว หรือบ๎านเดี่ยวมากที่สุด  
(ข)การสืบค๎น ผู๎ซื้อรู๎จักโครงการ
ผํานป้ายโฆษณาในพื้นที่  71% 
รองมาคืออินเตอร๑เน็ต 36% จะ
สืบค๎นหาข๎อมูลเองในเวลาบําย
และกลางคืน คําสําคัญที่ใช๎ คือ 
ลาดพร๎าว ทาวน๑เฮ๎าส๑ ทาวน๑โฮม  
(ค) การประเมินตัวเลือก ผู๎ซื้อมี
โครงการในใจ 2-3 แหํง ไปชม
โครงการในวันเสาร๑-อาทิตย๑ 63% 
และวันจันทร๑-ศุกร๑ 37% ชํวงเวลา 
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ชื่อผู้แต่ง ชื่อเรื่อง กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือ ผลการศึกษา 

10.00-12.00น .  แ ล ะ  14.00-
18.00น. เพื่อประเมินที่ตั้ง การเข๎า
ออก และสภาพแวดล๎อม  
(ง )การตัดสินใจซื้อ ผู๎ ซื้ อ ไปยั ง
โครงการที่ซื้อ 2 คร้ัง กับสมาชิกใน
ครอบครัว สํวนใหญํตัดสินใจซื้อใน 
3-4 สัปดาห๑  ข๎อมูลที่ สนใจ คือ 
การรับประกันและบริการหลังการ
ขาย  
(จ)ความรู๎สึกหลังการซื้อ สิ่งที่ผู๎ซื้อ
คํานึงถึง ได๎แกํ การบริการหลังการ
ขาย การรับประกัน ลักษณะพื้นที่
ใช๎สอยสภาพแวดล๎อม  
3)ปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อ 
ได๎แกํ ด๎านที่ตั้ง คือ ใกล๎ที่ทํางาน 
สภาพแวดล๎อมโดยรอบ และรู๎สึก
ปลอดภัย ด๎านการสํงเสริมการขาย 
คือ รับประกันบ๎าน การให๎ข๎อมูล
จากพนักงาน และมีบ๎านตัวอยําง 
ด๎านผลิตภัณฑ๑ คือ สร๎างเสร็จใน
เวลาที่ต๎องการ คุณภาพของวัสดุ 
และพื้นที่ใช๎สอยตรงกับการใช๎งาน 

(อภิชิต 
สุขสินธ๑, 
2551) 

ปัจจัยที่สงํผล
ตํอพฤติกรรม
การเลือกซื้อ
คอนโดมิเนียม
ของประชากร
ใน
กรุงเทพมหาน
คร 

ผู๎บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร
ที่ซื้อ
คอนโดมิเนียม 
หรือผู๎ที่พิจารณา
จะซื้อ
คอนโดมิเนียม 
จํานวน 400 คน 

แบบสอบถาม 1. ลักษณะประชากรศาสตร๑ที่
ตํ า ง กั น  มี ค ว า ม สั ม พั น ธ๑ ตํ อ
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร เ ลื อ ก ซื้ อ
คอนโดมิเนียม ในด๎านงบประมาณ 
พื้นที่ใช๎สอย และกลุํมที่มีอิทธิพล
ตํอการตัดสินใจ 
2. ด๎านผลิตภัณฑ๑ คุณภาพ
ผลิตภัณฑ๑ การออกแบบผลิตภัณฑ๑ 
ความหลายหลาก การรับประกัน
สิ น ค๎ า  มี ค ว า ม สั ม พั น ธ๑ ตํ อ
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ชื่อผู้แต่ง ชื่อเรื่อง กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือ ผลการศึกษา 

พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ  ใ น ด๎ า น
งบประมาณ พื้นที่ใช๎สอยและกลุํม
ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจ 
3. การกําหนดราคา เงื่อนไขการ
ชํ า ร ะ เ งิ น แ ล ะ สิ น เ ชื่ อ  มี
ความสัมพันธ๑ตํอพฤติกรรมการซื้อ 
ในด๎านงบประมาณ พื้นที่ใช๎สอย 
แ ล ะ ก ลุํ ม ที่ มี อิ ท ธิ พ ล ตํ อ ก า ร
ตัดสินใจ 
4. ทําเลที่ตั้ง มีความสัมพันธ๑ตํอ
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื้ อ  ใ น ด๎ า น
งบประมาณ พื้นที่ใช๎สอย และกลุํม
ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจ 
5. การสํงเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธ๑ตํอพฤติกรรมการซื้อ 
ในด๎านงบประมาณ พื้นที่ใช๎สอย 
แ ล ะ ก ลุํ ม ที่ มี อิ ท ธิ พ ล ตํ อ ก า ร
ตัดสินใจ 

(ธงชัย 
ชูสุํน, 
2557) 

ปัจจัยที่มีผลตํอ
การตัดสินใจ
เลือกซื้อ
คอนโดมิเนียม 

ผู๎ซื้อ
คอนโดมิเนียม 
หรือผู๎ที่พิจารณา
จะซื้อ
คอนโดมิเนียม 
ในพื้นที่ 5 เขต 
ได๎แกํ เขต
คลองเตย เขต
สาทร เขต
ลาดพร๎าว เขต
พญาไท และเขต
บางกะปิ จํานวน 

400 คน  

แบบสอบถาม 1. ผู๎ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจคือ 
ครอบครัว บิดา -มารดา ญาติพี่
น๎อง  
2. ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด
โดยรวมอยูํในระดับมากที่สุด โดย
ข๎อที่มีคําเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ความ
สะดวกในการเดินทางมีคําเฉลี่ย 
4.85  
3. ปัจจัยด๎านชื่อเสียงและ
ภาพลักษณ๑โดยรวมอยูํในระดับ
มาก มีคําเฉลี่ยสูงที่สุด คือ มั่นใจ
ในชื่อเสียงบริษัทมีคําเฉลี่ย 4.31  
4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวําปัจจัยด๎านสํวนประสมทาง
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ชื่อผู้แต่ง ชื่อเรื่อง กลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือ ผลการศึกษา 

การตลาดและปัจจัยด๎านชื่อเสียง
และภาพลั กษณ๑  มี ผลตํ อกา ร
ตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมที่
ระดับนัยสําคัญ .05 

ที่มา: การเก็บรวบรวมข๎อมูลทุตยิภูมิจากงานวิจัยที่เก่ียวข๎อง 
 

จากงานวิจัยที่เก่ียวข๎องข๎างต๎นสรุปได๎วํา 
1. ผู๎บริโภคที่เลือกซื้อสินค๎าหรูหรา คือ มีความชื่นชอบและเชื่อมั่นในตัวแบรนด๑สินค๎า ผู๎บริโภค

ประเภทนี้จะตัดสินใจได๎อยํางแนํวแนํด๎วยตนเอง 
2. ลักษณะประชากรศาสตร๑ เชํน อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได๎ครอบครัวตํอเดือน เป็นต๎น 

สํวนประสมทางการตลาด เชํน ผลิตภัณฑ๑ ทําเลที่ตั้ง ราคา สํวนสํงเสริมการขาย เป็นต๎น สํงผลตํอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 

3. กระบวนการตัดสินใจซื้อมี 5 ขั้นตอน คือ 1. การรับรู๎ 2. การสืบค๎น 3. ประเมินตัวเลือก 4. 
ตัดสินใจซื้อ 5. ความรู๎สึกหลังการซื้อ 

 
จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข๎องข๎างต๎นผู๎วิจัยสรุป ดังนี้ 
1. คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ เป็นประเภทคอนโดที่มีเอกลักษณ๑ แตกตํางจากประเภท

คอนโดทั่วไป  
2. สํวนประสมทางการตลาดที่สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม พิจารณาปัจจัยด๎าน

ทําเลที่ตั้ง ผลิตภัณฑ๑ ราคา การสํงเสริมการตลาด การบริการ บุคลากร และสถานที่จัดจําหนําย 
3. กระบวนการตัดสินใจซื้อ คือ ขั้นตอนในการเลือกซื้อสินค๎าจากสองทางเลือกขึ้นไป การซื้อเป็น

กิจกรรมทางด๎านจิตใจและทางกายภาพที่เกิดขึ้นชํวงระยะเวลาหนึ่ง ผู๎ซื้อมักจะต๎องตัดสินใจในทางเลือก
ตํางๆของสินค๎าและบริการอยูํเสมอ โดยที่ผู๎บริโภคจะเลือกซื้อสินค๎าหรือบริการนั้นตามข๎อมูลและข๎อจํากัด 
ขั้นตอนในการซื้อสินค๎ามีทั้งหมด 5 ขั้นตอน ได๎แกํ  

1) การตระหนักถึงความต๎องการ  
2) การแสวงหาข๎อมูล  
3) การประเมินทางเลือก  
4) การตัดสินใจซื้อ  
5) พฤติกรรมหลังการซื้อ



 

 

บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 งานวิจัยครั้งนี้มุํงศึกษาลักษณะทาง สังคมและเศรษฐกิจของผู๎ซื้อ  สํวนประสมทางการตลาดของ
โครงการซึ่งจะเป็นตัวสะท๎อนปัจจัยในการตัดสินใจซื้อของผู๎ซื้อ รวมถึงศึกษาวิธีการดําเนินงานขายโครงการ 
คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ เพื่อนําไปสูํการวิเคราะห๑กระบวนการตัดสินใจซื้อและปัจจัยที่สํงผลตํอ
การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
ผู๎วิจัยได๎กําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย รวมถึงเสนอระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 
 
3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 งานวิจัยคร้ังนี้กําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยรวมถึงตัวแปรในการศึกษาดังนี้ 
 

 
รูปภาพที่ 7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ที่มา: การออกแบบของผู๎วิจัย 
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3.2 พื้นที่ศึกษา/โครงการกรณีศึกษา 

งานวิจัยครั้งนี้กําหนดพื้นที่วิจัยในบริเวณพื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานคร โดยใช๎
เกณฑ๑การเลือกโครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ ดังนี้ 

1. ชํวงเวลาเปิดตัวของโครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อยูํในปี พ.ศ. 2558 – 2559 
2. ราคาซื้อขายเปิดตัวเฉลี่ยตํอตารางเมตรอยูํระหวําง 280,000 – 500,000 บาทตํอตารางเมตร 
3. เป็นโครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ที่กําลังอยูํในชํวงการกํอสร๎าง 
4. ผู๎วิจัยสามารถเข๎าถึงข๎อมูล เพื่อการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อได๎ 
ตารางที่ 5 โครงการคอนโดมิเนยีมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชวัรี่พื้นทีพ่ร๎อมพงษ๑และทองหลํอ 

 

หลักเกณฑ/์
โครงการ 

โครงการ 
มาร์ค 

สุขุมวิท 
39 

โครงการ 
ดิโพล
แมท 

สุขุมวิท 
39 

โครงการ 
เทล่า 

ทองหล่อ 
13 

โครงการ 
บีทนิค 
สุขุมวิท 

32 

โครงการ
คราม 

สุขุมวิท 
26 

โครงการ 
ดิ XXXIX 

บาย 
แสนสิริ 

โครงการ
คุณ บาย 

ยู 

ผู้ประกอบ 
การ 

Major 
Develop 

ment 

KPN 
Group 

Gaysorn 
Wattana 

SC Asset 
Nye 

Estate 
Sansiri Sansiri 

ช่วงเวลา
เปิดตัว 

2556 2558 2559 2558 2559 2555 2559 

ราคาซื้อขาย
เปิดตัวเฉลี่ย

ต่อตรม. 
250,000 250,000 300,000 300,000 280,000 195,000 350,000 

สถานะ 
กําลัง 

กํอสร๎าง 
กําลัง

กํอสร๎าง 
กําลัง 

กํอสร๎าง 
กําลัง

กํอสร๎าง 
กําลัง 

กํอสร๎าง 
สร๎าง 

เสร็จแล๎ว 
กําลัง

กํอสร๎าง 

การเข้าถึง
ข้อมูล 

เข๎าถึงได๎ 
เข๎าถึง
ไมํได ๎

เข๎าถึงได๎ เข๎าถึงได๎ เข๎าถึงได๎ 
เข๎าถึง
ไมํได ๎

เข๎าถึง
ไมํได ๎

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายโครงการคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่พื้นที่
พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ ณ เดือนสิงหาคม 2559 
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ตารางที่ 6 การเลือกโครงการกรณีศึกษา 
 

หลักเกณฑ/์
โครงการ 

โครงการ 
มาร์ค 

สุขุมวิท 
39 

โครงการ 
ดิโพล
แมท 

สุขุมวิท 
39 

โครงการ 
เทล่า 

ทองหล่อ 
13 

โครงการ 
บีทนิค 
สุขุมวิท 

32 

โครงการ
คราม 

สุขุมวิท 
26 

โครงการ 
ดิ XXXIX 

บาย 
แสนสิริ 

โครงการ
คุณ บาย 

ยู 

ช่วงเวลา
เปิดตัว พ .ศ .

2558–2559  
       

ราคาเปิดตัว
เฉลี่ยต่อตรม .
280, 000-
500, 000 

บาท 

       

สถานะก าลัง
ด าเนินการ
ก่อสร้าง 

       

ผู้วิจัยเข้าถึง
ข้อมูลได ้

       

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายโครงการคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่พื้นที่
พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ ณ เดือนสิงหาคม 2559 

 
จากเกณฑ๑ดังกลําวข๎างต๎น ผู๎วิจัยจึงกําหนดโครงการกรณีศึกษา ได๎แกํ โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 และ โครงการคราม สุขุมวิท 26 
 
3.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 งานวิจัยคร้ังนี้มีขั้นตอนและวิธีการคัดเลือกกลุํมตัวอยําง ดังนี้ 
1) ผู๎วิจัยเก็บรวบรวมข๎อมูลของผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่โครงการกรณีศึกษาจาก

ข๎อมูลทุติยภูมิเอกสารรายงานการขายของบริษัท ซีบีอาร๑อี ประเทศ จํากัดของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือน
สิงหาคม 2559 จากนั้นผู๎วิจัยคัดเลือกผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษาที่มีการลงลายมือชื่อในสัญญาจะซื้อจะขาย
เรียบร๎อยและเร่ิมดําเนินการผํอนดาวน๑แล๎ว ณ เดือนสิงหาคม 2559 มีจํานวนทั้งหมด 142 ตัวอยําง 
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ตารางที่ 7 จาํนวนประชากรในการวิจัย 

 

จ านวน 
ผู้ซื้อ 

โครงการเทล่า ทอง
หล่อ 13  )คน(  

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32  )คน(  

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26  )คน(  

รวม
ทั้งหมด 

หลักเกณฑ์
การเลือก 

ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่โครงการกรณีศึกษาทีม่ีการลงลายมือชื่อใน
สัญญาจะซื้อจะขายและดําเนนิการผํอนดาวน๑เรียบร๎อยแล๎ว  

รวม 35 28 79 142 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารรายงานการขายของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 
2559 

 
2) ผู๎วิจัยดําเนินการเก็บรวบรวบข๎อมูลทุติยภูมิจากแบบสอบถามของบริษัท ซีบีอาร๑อี ประเทศไทย 

จํากัดของผู๎ซื้อในการวิจัยครั้งนี้จํานวน 142 ตัวอยําง จากนั้นนําข๎อมูลที่ได๎จากแบบสอบถามมาวิเคราะห๑
จําแนกเป็นกลุํมยํอยจํานวน 3 กลุํม โดยใช๎หลักเกณฑ๑การสุํมตัวอยํางแบบชั้นภูมิ (Stratified sampling) 
แบํงตามวัตถุประสงค๑การซื้อ ได๎แกํ ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ซื้อเพื่อการลงทุน และซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน 

ตารางที่ 8 จาํนวนประชากรในการวิจัยแยกตามวัตถุประสงค๑การซื้อ 
 

จ านวน
ประชากร 

โครงการเทล่า ทอง
หล่อ 13  )คน(  

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32  )คน(  

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26  )คน(  

รวม
ทั้งหมด 

หลักเกณฑ ์
การเลือก 

ผู๎วิจัยนาํข๎อมูลทุติยภูมิจากแบบสอบถามของผู๎ซื้อจํานวน 142 ตัวอยํางมาวิเคราะห๑
จําแนกเป็นกลุํมยํอยจํานวน 3 กลุํม โดยใช๎หลักเกณฑ๑การสุํมตวัอยํางแบบชั้นภูมิ แบํง
ตามวัตถุประสงค๑การซื้อ ได๎แกํ ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ซื้อเพื่อการลงทุน และซื้อเพื่อเก็บ

เป็นทรัพย๑สนิ 

วัตถุประสงค์
ซื้อ 

ซื้อ
เพ

ื่อพ
ักอ

าศ
ัยเ

อง
  

ซื้อ
เพ

ื่อก
าร

ลง
ทุน

 

ซื้อ
เพ

ื่อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย๑ส

นิ 

ซื้อ
เพ

ื่อพ
ักอ

าศ
ัยเ

อง
  

ซื้อ
เพ

ื่อก
าร

ลง
ทุน

 

ซื้อ
เพ

ื่อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย๑ส
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จํานวน  
3 กลุํม 

รวม 9 17 9 8 10 10 26 30 23 142 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
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3) ผู๎วิจัยกําหนดกลุํมตัวอยํางเพื่อสัมภาษณ๑ โดยใช๎เกณฑ๑ร๎อยละ ซึ่งจํานวนประชากรทั้งหมดเป็น
หลักร๎อย ใช๎กลุํมตัวอยํางร๎อยละ15-30 (ผศ.ดร.วาโร เพ็งสวัสดิ์, 2553) ผู๎วิจัยจึงกําหนดจํานวนกลุํมตัวอยําง
ในแตํละโครงการดังนี้ ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง 4 ตัวอยําง ซื้อเพื่อการลงทุน 4 ตัวอยําง และซื้อเพื่อเก็บเป็น
ทรัพย๑สิน 4 ตัวอยําง รวมเป็น 12 ตัวอยํางตํอโครงการกรณีศึกษา ทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษารวมเป็น 36 
ตัวอยําง (ร๎อยละ 25 ของจํานวนประชากร) จากนั้นผู๎วิจัยใช๎หลักเกณฑ๑การสุํมตัวอยํางแบบงํายในการ
สัมภาษณ๑ (Simple random sampling) โดยใช๎ตารางเลขสุํม ผู๎วิจัยจะให๎เลขกํากับรายชื่อประชากรทั้งหมด 
เพื่อทําการสุํมตัวอยําง 

ตารางที่ 9 จาํนวนกลุํมตัวอยํางในการวิจัย 
 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

โครงการเทล่า ทอง
หล่อ 13  )คน(  

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32  )คน(  

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26  )คน(  

รวม
ทั้งหมด 

หลักเกณฑ ์
การเลือก 

ผู๎วิจัยจึงกําหนดจํานวนกลุํมตัวอยํางในแตํละโครงการดังนี้ ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง 4 
ตัวอยําง ซื้อเพื่อการลงทุน 4 ตวัอยําง และซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน 4 ตัวอยําง รวมเปน็ 

12 ตัวอยํางตํอโครงการกรณีศึกษา รวมเป็น 36 ตัวอยําง )ร๎อยละ 25 ของจํานวน
ประชากร (จากนัน้ใช๎หลักเกณฑ๑การสุํมตัวอยํางแบบงํายในการสัมภาษณ๑  

วัตถุประสงค์
ซื้อ 
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นิ 
3 กลุํม 

รวม 9 17 9 8 10 10 26 30 23 142 

จ านวนกลุ่ม
ตัวอย่าง 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

รวม 12 12 12 36 

ที่มา: การกําหนดของผู๎วิจัย 
 
3.4 การรวบรวมข้อมูล 

การเก็บข๎อมูลในการวิจัยครั้งนี้แบํงเป็น  3 ข้ันตอน ดังนี้ 
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 1) การเก็บรวบรวมข๎อมูลทุติยภูมิจากกแบบสอบถามของบริษัท ซีบีอาร๑อี ปะเทศไทย จํากัดของผู๎
ซื้อโครงการกรณีศึกษาจํานวนทั้งหมด 142 ตัวอยําง เพื่อศึกษาลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู๎ซื้อ
คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 
 2) การเก็บข๎อมูลโดยการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยําง 36 ตัวอยํางที่คัดเลือกมาจากการวิเคราะห๑ข๎อมูล
ทุติยภูมิจากแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อ รวมถึงปัจจัยที่
สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 
 3) การเก็บข๎อมูลโยการสัมภาษณ๑ผู๎มีสํวนเกี่ยวข๎องและรับผิดชอบด๎านการขาย ตัวแทนจาก
ผู๎ประกอบการ เพื่อศึกษาวิธีการดําเนินงานขายของทั้ง 3 โครงการ ได๎แกํ 

1 .คุณสุกฤษฏิ์ เลี้ยงสุขสันต๑ ตําแหนํง Senior Ast .Manager โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 
2 .คุณอภิรมย๑ สภานุชาต ตําแหนํง Senior Sales Executive โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 
3 .คุณบดินทร๑ สันติธรรม ตําแหนํง Marketing Executive โครงการคราม สุขุมวิท 26 

 

 
รูปภาพที่ 8 การเก็บรวบรวมข๎อมูล 

ที่มา: การออกแบบของผู๎วิจัย 
 

 จากรูปภาพข๎างบน การเก็บรวบรวมข๎อมูลมีด๎วยกัน 3 ขั้นตอน แตํละขั้นตอนมีวิธีการเก็บ
ข๎อมูลที่แตกตํางกัน จึงนําไปสูํการออกแบบเครื่องมือวิจัย 
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3.5 การออกแบบเครื่องมือในการวิจัย 

ผู๎วิจัยออกแบบเครื่องมือตามวัตถุประสงค๑งานวิจัย เพื่อให๎เกิดความสอดคล๎องกับตัวแปรที่จะศกึษา
และกําหนดตัวแปรที่จะทาํการศึกษาในการวิจัย ดังนี้ 

ตารางที่ 10 เครื่องมือในการวิจัย 
 

วัตถุประสงค์ ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม การเก็บข้อมูล 

1. เพ่ือศึกษา
ลักษณะทางสังคม
และเศรษฐกิจของผู๎
ซื้อคอนโดมิเนียม
ระดับซุปเปอร๑ลักซ๑
ชัวรี่บริเวณพ้ืนที่
พร๎อมพงษ๑และทอง
หลํอ 
กรุงเทพมหานคร 

ลักษณะทางสังคม 
1. เพศ     3. 
สถานภาพ                                           
2. อายุ     4. การศึกษา 
5. ภูมิลําเนา 
6. วัตถุประสงค๑การซื้อ 
ลักษณะทางเศรษฐกิจ 
7. อาชีพ                                                           
8. รายได๎สํวนตัวตํอ
เดือน                       

 

การเก็บรวมรวม
ข๎อมูลทุติยภูมิจาก
แบบสอบถามของผู๎

ซื้อโครงการ
กรณีศึกษา 142 

ตัวอยําง 
 

2. เพ่ือศึกษา
กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่
บริเวณพ้ืนที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ 
กรุงเทพมหานคร 

 กระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือ 
1. ตระหนักถึงความ
ต๎องการ 
2. แสวงหาขําวสาร 
3. ประเมินทางเลือก 
4. ตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังการ
ซ้ือ 

การสัมภาษณ๑แบบมี
โครงสร๎างจาก 

กลุํมตัวอยําง 36 
ตัวอยําง 

3. เพ่ือวิเคราะห๑
ปัจจัยที่สํงผลตํอ
กระบวนการ
ตัดสินใจของผู๎ซื้อ
คอนโดมิเนียมระดับ

สํวนประสมทาง
การตลาด 
1. ทําเลที่ตั้ง 
2. ผลิตภัณฑ๑ 
3. ราคา 

 
การสัมภาษณ๑แบบมี

โครงสร๎างจาก 
กลุํมตัวอยําง 36 

ตัวอยําง 
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วัตถุประสงค์ ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม การเก็บข้อมูล 

ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่
บริเวณพ้ืนที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ 
กรุงเทพมหานคร 

4. โปรโมชั่น 
5. บริการ 
6. พนักงานผู๎ให๎บริการ 
7. สถานที่จัดจําหนําย 

ที่มา: การออกแบบของผู๎วิจัย 
 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 

เมื่อได๎ข๎อมูลที่ต๎องการแล๎ว จะนําข๎อมูลที่รวบรวมได๎มาทําการวิเคราะห๑ โดยใช๎หลักเกณฑ๑ทางสิถิติ
ในการวิเคราะห๑ ดังนี้ 
  

3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลข้อมูล 

งานวิจัยนี้ผู๎วิจัยเลือกใช๎มาตราสํวนประมาณคํา (Rating Scale) (Friedman & Amoo, 1999) 
แบบไมํมีเกณฑ๑เปรียบเทียบ 5 ระดับตามวิธีของลิเคิร๑ท (Likert) (Allen & Seaman, 2007) ผู๎วิจัยจึง
เลือกใช๎แบบตัวเลขในการวิจัย (Numerical Rating Scales) มาตราสํวนประมาณคําแบบตัวเลขนี้จะเสนอ
ตัวเลขเป็นระบบตามลําดับ โดยกําหนดคําตัวเลข ดังนี้   

5 หมายถึง พิจารรณาอยูํในระดับ มากที่สุด  
4 หมายถึง พิจารรณาอยูํในระดับ มาก   
3 หมายถึง พิจารรณาอยูํในระดับ ปานกลาง   
2 หมายถึง พิจารรณาอยูํในระดับ น๎อย 
1 หมายถึง พิจารรณาอยูํในระดับ น๎อยที่สุด  
 
การแปลผลของความคิดเห็นจากมาตราสํวนประมาณคํา พิจารณาจากคําเฉลี่ย (Mean) 

โดยใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ (Best & Luckenbill, 1981) ดังนี้ 
คําเฉลี่ย 4.50 – 5.00 หมายถึง พิจารณามากที่สุด 
คําเฉลี่ย 3.50 – 4.49 หมายถึง พิจารณามาก 
คําเฉลี่ย 2.50 – 3.49 หมายถึง พิจารณาปานกลาง 
คําเฉลี่ย 1.50 – 2.49 หมายถึง พิจารณาน๎อย 
คําเฉลี่ย 1.00 – 1.49 หมายถึง พิจารณาน๎อยที่สุด 
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3.6.2 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู๎วิจัยแสดงผลการวิเคราะห๑ข๎อมูลเชิงสถิติออกมาในรูปแบบตาราง เพื่อหาความสัมพันธ๑ และ
นําเสนอข๎อมูลด๎วยสถิติ ได๎แกํ  

- คําร๎อยละ (Percentage)  
- คําเฉลี่ย (Mean) 

ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ ผู๎วิจัยแสดงผลใน
รูปแบบตาราง แยกตามวัตถุประสงค๑การซื้อ และวิเคราะห๑หาคําความถี่ (Frequency) และแสดงออกใน
รูปแบบร๎อยละ (Percentage) 

วิธีดําเนินงานขายคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ จากแบบสัมภาษณ๑แบบมีโครงสร๎างเป็น
ข๎อมูลเฉพาะสํวนบุคคล ผู๎วิจัยแสดงผลในรูปแบบตาราง แยกตามวัตถุประสงค๑การซื้อ และวิเคราะห๑หา
คําความถี่ (Frequency) และแสดงออกในรูปแบบร๎อยละ (Percentage) 
 
3.7 อุปสรรคในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจัยครั้งนี้ใช๎เวลาในการเก็บรวบรวมข๎อมูลประมาณ 2 เดือน ตั้งแตํเดือนมกราคม 2560 – 
เดือนมีนาคม 2560 

ปัญหาและอุปสรรคในการเก็บรวบรวมข๎อมูลในการวิจัยครั้งนี้ คือ เวลา ไมํวําจะเป็นระยะเวลาใน
การนัดหมายเพื่อสัมภาษณ๑หรือเวลาที่จํากัดในการสัมภาษณ๑แตํละคร้ัง ได๎แกํ 

1. นัดเวลาในการสัมภาษณ๑ได๎ยากและเวลาในการสัมภาษณ๑ที่นอ๎ย เนื่องจากกลุํมตัวอยํางมีกิจกรรม
หรือธุระกิจที่คํอนข๎างยุํงและเรํงดํวน ดังนั้นในระหวํางการให๎สัมภาษณ๑จึงต๎องเรํงรีบ โดยที่กลุํมตัวอยํางไมํ
อนุญาตให๎อัดเทป จึงทําให๎เสียเวลาในการสัมภาษณ๑ ผู๎วิจัยจึงต๎องสัมภาษณ๑โดยการถามอยํางรวดเร็ว 

2. ในการสัมภาษณ๑ทางโทรศัพท๑ หลายครั้งที่ไมํสามารถสัมภาษณ๑ให๎เสร็จสิ้นได๎ภายในครั้งแรก 
เพราะต๎องใช๎เวลาในการสัมภาษณ๑นาน และเนื่องจากกลุํมตัวอยํางติดธุระหรือติดงานอื่นที่แทรกเข๎ามา
ในขณะทําการสัมภาษณ๑ ผู๎วิจัยจึงต๎องโทรกลับไปขอสัมภาษณ๑ใหมํในครั้งที่ 2 – 3 หรือ ในวันรุํงขึ้น เป็นต๎น 

3. กลุํมตัวอยํางมีเวลาที่สามารถให๎สัมภาษณ๑ไมํแนํนอน สํวนใหญํผู๎วิจัยจะทราบเวลาที่กลุํมตัวอยําง
สะดวกลํวงหน๎าครึ่งวันหรือ 1 วัน ทําให๎อาจต๎องเลื่อนนัดสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางบางตัวอยํางออกไปกํอน 
เพราะบางตัวอยํางหาเวลาที่สะดวกได๎ยากมาก จึงทําให๎การวางแผนในการออกไปเก็บข๎อมูลทําได๎ยาก จึงดู
ตามสถานการณ๑ 



 

 

บทที่ 4 
ลักษณะโครงการกรณีศึกษาและลักษณะผู้ซื้อคอนโดมิเนียมโครงการกรณีศึกษา 

 
ผลจากการศึกษาจากข๎อมูลทุติยภูมิจากแบบสอบถาม แบํงออกเป็น 2  หัวข๎อ ดังนี้ 
4.1 ลักษณะโครงการกรณีศึกษา 
4.2 ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 

 
4.1 ลักษณะโครงการกรณีศึกษา 

งานวิจัยในครั้งนี้ ผู๎วิจัยกําหนดโครงการกรณีศึกษา โดยทั้ง 3 โครงการมีลักษณะ ดังนี้ 
 
ท าเลทั้ตั้งโครงการ 

รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

ภาพโครงการ 

   

ที่ตั้ง 

โครงการเทลํา ทองหลํอ 
13ตั้งอยูํตรงหัวมุมของ
ซอยทองหลํอ 13 
สามารถใช๎ถนนซอย
ดังกลําวมาทะลุออก

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 
ตั้งติดกับถนนใหญํ สามารถ
ออกถนนสุขุมวิทได๎เลย 
หรือในเวลาเรํงรีบสามารถ
เดินมาขึ้น BTS สถานทีอง

โครงการคราม สุขุมวิท 26 
ที่ตั้งอยูํในซอยสุขุมวิท 26 
สามารถทะลุออกถนน
พระราม 4 เพื่อไปขึ้นทาง
ดํวนตรงสี่แยกคลองเตยได๎ 
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รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

สุขุมวิท 49  – สุขุมวิท 
21 ได๎เลย หรือจะทะลุ
ออกมาทางสุขุมวิท 71 
เพื่อออกพระราม 4 ได๎ 
โครงการถูกล๎อมรอบด๎วย
สิ่งอํานวยความสะดวก
มากมาย ทั้งรา๎นอาหาร 
ซุปเปอร๑มาร๑เก็ต เป็นต๎น 

หลํอได๎เพียง 250 เมตร 
และเนื่องจากโครงการอยูํ
ระหวํางพร๎อมพงษ๑และทอง
หลํอ สามารถเดินทางไปช๏
อปปิ้งหรือหาของกินได๎ไมํ
เกิน 5 นาท ี

และสามารถเดินมา 
Emporium และ 
Emquartier เพียง 400 
เมตร 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
 

ทําเลที่ตั้งของโครงการเทลํา ทองหลํอ 13 และ โครงการคราม สุขุมวิท 26 จะเหมือนกัน คือ ตั้งอยูํ
ในซอยสุขุมวิท 55 และ 26 ตามลําดับ และมีทางเข๎าออกได๎หลายทาง เชื่อมกับเส๎นทางลัดหลายเส๎นที่จะไป
ทะลุออกได๎หลายถนน เชํน ถนนเพชรบุรี ถนนอโศกมนตรี ถนนพระรามสี่ เป็นต๎น ในขณะที่โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 ตั้งอยูํบนถนนสุขุมวิทเลย 
 

รูปแบบโครงการ 
รายละเอียด/

โครงการ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

ขนาดที่ดิน 1-3-63 ไร ํ 1-3-69 ไร ํ 1-3-91 ไร ํ

จ านวนชั้น 31 ชั้น 34 ชั้น 32 ชั้น 
จ านวนยูนิต 84 ยูนิต 197 ยูนิต 126 ยูนิต 

รูปแบบห้อง /ขนาด  

1 ห๎องนอน  ขนาด 55  – 58 ตร .ม.  ขนาด 61 ตรม. 

2 ห๎องนอน ขนาด 111 ตรม. 
ขนาด 74 – 94 ตร.ม. 
ขนาด 94 – 99 ตร.ม. 

(Duplex) 
ขนาด 102 – 128.5 ตรม. 

3 ห๎องนอน ขนาด 201-202 ตรม. ขนาด 160 – 204 ตร .ม.  ขนาด 185 - 188 ตรม. 

Penthouse  
4 ห๎องนอน 

ขนาด 349 ตรม.  ขนาด 228.5 ตรม. 

จ านวนที่จอดรถ 
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รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

เปอร๑เซ็นต๑ที่
จอดรถ 

169% 99% 140% 

สิทธิ์จอดรถ 
2 ห๎องนอน 1 Fix 
3 ห๎องนอน 2 Fix 

Non-Fix 

1 ห๎องนอน 1 Fix 
2 ห๎องนอน 1 Fix  

1 Non Fix 
3 ห๎องนอน 2 Fix  

1 non Fix 
ความพิเศษ 

Private Lift    
No shared 
wall unit  

   

ห้องนั่งเล่นและห้องนอน 

พื้น 
Engineering oak wood 

floor 
Engineering oak wood 

floor 
Engineering oak wood 

floor 

ผนัง White painted wall White painted wall White painted wall 
ห้องครัว 

เคาน๑เตอร๑ Composited quartz Composited marble Composited quartz 
เครื่องดูด

ควันและเตา
ไฟฟ้า 

Bertazzoni Kupperbusch and Teka Gagganau 

ไมโครเวฟ
และเตาอบ 

Bertazzoni Kupperbusch Gagganau 

ตู๎เย็น Fisher and Paykel Elextrolux Siemens 

ชุดครัว Binova Custom made RCD 
ห้องน้ า 

เคาน๑เตอร๑ Solid surface Composited marble Composited marble 

อํางล๎างหน๎า Duravit Toto Toto 
สุขภัณฑ๑ Duravit Toto Toto 

ชุดอาบน้ํา Hansgrohe Grohe Toto 
อํางอาบน้าํ DM Home Toto Toto 
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รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

เครื่องปรับอากาศ 

ประเภท Concealed type Concealed type Concealed type 
ยี่ห๎อ Daikin Daikin Mitsubishi 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
 
 รูปแบบโครงการทั้ง 3 โครงการมีขนาดที่ดินเฉลี่ย 700 ตรวา. ความสูงเฉลี่ย 32 ชั้น ขนาดห๎องชุด
เฉลี่ย คือ 1 ห๎องนอนเฉลี่ย 58 ตรม. 2 ห๎องนอนเฉลี่ย 100 ตรม. 3 ห๎องนอนเฉลี่ย 180 ตรม. เป็นต๎น ที่จอด
รถเฉลี่ยอยูํที่  134% วัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุดที่เหมือนกัน คือ พื้นจะเป็นพื้นไม๎ Engineering oak 
wood floor ผนังจะเป็นผนังฉาบปูนเรียบทาสีขาว และติดตั้งเครื่องปรับอากาศแบบฝังฝ้า ห๎องครัวและ
ห๎องน้ําเตรียมไว๎ให๎พร๎อมใช๎เหมือนกัน แตํอุปกรณ๑ที่ใช๎ในห๎องครัวและห๎องน้ําจะแตกตํางกัน 
 

สิ่งอ านวยความสะดวก 
รายละเอียด/

โครงการ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

Lobby    
Lounge 

and Library 
   

Swimming 
pool 

   

Kid pool    
Gym    

Yoga room    
Steam 
room 

   

Spa room    

Meeting 
Room 

   

Children 
play room 

   

Sky Garden    
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รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

Courtyard    
ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 

 
สิ่งอํานวยความสะดวกในโครงการ สิ่งที่มีเหมือนกัน คือ  Lobby, Lounge and Library, 

Swimming pool, Gym และ Yoga room เหลํานี้คือสิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐานที่ต๎องมี นอกนั้นคือ
ความพิเศษที่แตํละโครงการออกแบบ เชํน Steam room, Spa room, Meeting Room, Children play 
room และ Courtyard เป็นต๎น 
  
 ราคาและเงื่อนไขการช าระเงิน 

รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

ราคา 
เฉลี่ย 300,000 บาทตํอ

ตรม. 
เฉลี่ย 300,000 บาทตํอ

ตรม. 
เฉลี่ย 280,000 บาทตํอ

ตรม. 

เงื่อนไขการช าระเงิน 

จอง 

200,000 บาท สําหรับ 2 
ห๎องนอน 

300,000 บาท สําหรับ 3 
ห๎องนอน and 
penthouse 

100,000 บาท สําหรับ 1 
ห๎องนอน 

200,000 บาท สําหรับ 2 
ห๎องนอน 

300,000 บาท สําหรับ 2 
ห๎องนอน พลัส และ ดู

เพล็ค 
400,000 บาท สําหรับ 3 

ห๎องนอน 

100,000 บาท สําหรับ 1 
ห๎องนอน 

200,000 บาท สําหรับ 2 
ห๎องนอน 

300,000 บาท สําหรับ 3 
ห๎องนอน and 
penthouse 

ทําสัญญา 10% 5% 5% 
ผํอนดาวน๑ 20% 15% 20% 

โอน
กรรมสิทธิ์ 

70% 80% 75% 

คําสํวนกลาง 
(บาท/ตรม.) 

120 บาท 90 บาท 100 บาท 

คํากองทุน 1,000 บาท 900 บาท 1,200 บาท 
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รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

รวมสะสม  
(บาท/ตํอ

ตรม.) 
ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 

 
 ราคาและเงื่อนไขการชําระเงิน แตํละโครงการมีความแตกตํางกัน โดยเฉลี่ยการผํอนดาวน๑:การโอน
กรรมสิทธิ์ จะอยูํที่ 25%:75% เฉลี่ยคําสํวนกลางอยูํที่ 100 บาทตํอตรม. และเฉลี่ยคํากองทุนรวมสะสมอยูํที่ 
1,000 บาทตํอตรม. 
  

 โปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 
รายละเอียด/

โครงการ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

สํวนลดเงนิ
สด    

Gift 
voucher    

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
 

 โปรโมชั่นสํงเสริมการขาย สิ่งที่ดึงดูดใจผู๎ซื้อที่ทั้ง 3 โครงการต๎องมี คือ สํวนลดเงินสด ซึ่งตรงกับ
ข๎อมูลจากการสัมภาษณ๑ตัวแทนผู๎ประกอบการ กลําววํา สํวนลดเงินสดมีผลตํอการตัดสินใจซื้อมากกวํา
เฟอร๑นิเจอร๑แพ็คเกจหรือบัตรกํานัล 

 
การบริการ 

รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

Concierge 
service 

   

Repair 
service 

   

Housekeepi    
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รายละเอียด/
โครงการ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม  
สุขุมวิท 26 

ng service 

Laundry 
service 

   

Grocery 
shopping 
service 

   

Catering 
service 

   

Spa Service    
Diamond 
Lounge 
Member 

   

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมเอกสารการขายของโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
 

 แตํละโครงการจัดเตรียมการบริการที่แตกตํางกันไป แตํสิ่งหนึ่งที่ทั้ง  3 โครงการมีเหมือนกัน คือ 
Concierge service พนักงานที่คอยอํานวยความสะดวกให๎กับลูกบ๎าน ทั้งยกของ ฝากของ ประสานงาน 
เป็นต๎น ซึ่งตรงกับข๎อมูลจากการสัมภาษณ๑ตัวแทนผู๎ประกอบการ พบวํา ความใสํใจดูแลในการบริการของ
พนักงานทั้งกํอนและหลังการขายสํงผลตํอความพึงพอใจของลูกค๎ามากที่สุด 
 
 จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปลักษณะโครงการกรณีศึกษาทั้ง 3 โครงการ คือ ตั้งอยูํในทําเลที่เข๎าออกได๎
หลายที่หรือตั้งอยูํริมถนนใหญํ เพื่อเลี่ยงปัญหาจราจร รายล๎อมด๎วยสิ่งอํานวยความสะดวกทั้งการเดินทาง
และการใช๎ชีวิต อาคารเป็นอาคารสูงเฉลี่ย 32 ชั้น ห๎องชุดขนาดใหญํ  หนึ่งห๎องนอนเฉลี่ย 58 ตารางเมตร 
สองห๎องนอนเฉลี่ย 100 ตารางเมตร สามห๎องนอนเฉลี่ย 180 ตารางเมตร เป็นต๎น ราคาเฉลี่ยอยูํที่ 290 ,000 
บาทตํอตารางเมตร คําสํวนกลางเฉลี่ยอยูํที่ 100 บาทตํอตารางเมตร และคํากองทุนรวมสะสมเฉลี่ยอยูํที่ 
1,000 บาทตํอตารางเมตร โปรโมชั่นที่ทั้ง 3 โครงการมีเหมือนกัน คือ สํวนลดเงินสด สิ่งอํานวยความสะดวก
ภายในโครงการขั้นพื้นฐาน ได๎แกํ Lobby, Lounge and Library, Swimming pool, Gym และ Yoga 
room สํวนสิ่งอํานวยความสะดวกพิเศษแล๎วแตํผู๎ประกอบการจะออกแบบ ได๎แกํ Kid pool, Steam room, 
Spa room, Meeting room, และ Chilgren play room เป็นต๎น การบริการขั้นพื้นฐานที่ทั้ง 3 โครงการมี 
คือ Concierge service สํวนบริการที่พิเศษอื่นๆแล๎วแตํผู๎ประกอบการจะออกแบบเพื่อดึงดูดผู๎ซื้อ ได๎แกํ 
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Housekeeping service, Laundry service, Grocery service, Catering service และ Spa service 
เป็นต๎น 
 
4.2 ลักษณะทางสงัคมและเศรษฐกิจของผู้ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร์ลักซ์ชัวร่ี 

 ผู๎วิจัยนําข๎อมูลทุติยภูมิจากแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษาที่มีการลงลายมือชื่อในสัญญา
จะซื้อจะขายเรียบร๎อยและเร่ิมผํอนดาวน๑แล๎ว ณ เดือนสิงหาคม 2559 จํานวน 142 ตัวอยํางมาวิเคราะห๑และ
นําเสนอตามวัตถุประสงค๑ซื้อ ดังนี้ 

 
4.2.1 ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู้ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง 

ตารางที่ 11 ลักษณะทางสังคมของผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง 
 

 
ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

ช่วงอายุ 

ต่ํากวํา 30 0 0.00 1 0.70 1 0.70 2 (1.41) 
30 - 40 2 1.41 2 1.41 5 3.52 9 (6.34) 

41 - 50 4 2.82 4 2.82 7 4.93 15 (10.56) 
51 - 60 3 2.11 0 0.00 7 4.93 10 (7.04) 

มากกวํา 61 0 0.00 1 0.70 6 4.23 7 (4.93) 
รวม 9 6.34 8 5.63 26 18.31 43 (30.28) 

สถานภาพ 
โสด 3 2.11 3 2.11 2 1.41 8 (5.59) 

สมรส 6 4.23 2 1.41 16 11.27 24 (16.90) 

ไมํระบ ุ 0 0.00 3 2.11 8 5.63 11 (7.75) 
รวม 9 6.34 8 5.63 26 18.31 43 (30.28) 

ระดับการศึกษา 
ต่ํากวําปริญญา

ตร ี
0 0.00 1 0.70 4 2.82 5 (3.52) 

ปริญญาตร ี 7 4.93 3 2.11 14 9.86 24 (16.90) 

ปริญญาโท 2 1.41 4 2.82 7 4.93 13 (9.15) 
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ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ปริญญาเอก 0 0.00 0 0.00 1 0.70 1 (0.70) 

รวม 9 6.34 8 5.63 26 18.31 43 (30.28) 
ที่พักอาศัยปัจจุบัน 

กรุงเทพฯชั้นใน 4 2.82 1 0.70 16 11.27 21 (14.79) 
กรุงเทพฯ 
ชั้นกลาง 

2 1.41 1 0.70 2 1.41 5 (3.52) 

กรุงเทพฯ
ชั้นนอก 

1 0.70 0 0.00 0 0.00 1 (0.70) 

ปริมณฑล 2 1.41 2 1.41 3 2.11 7 (4.93) 

ตํางจังหวัด 0 0.00 1 0.70 0 0.00 1 (0.70) 
ตํางประเทศ 0 0.00 3 2.11 5 3.52 8 (5.59) 

รวม 9 6.34 8 5.63 26 18.31 43 (30.28) 
ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
ที่มา: กองควบคุมและจัดการคุณภาพสิ่งแวดล๎อม สํานักปลัดกรงเทพมหานค. “การแบํงเขตตามที่ตั้งของ

พื้นที่ปี 2544” [ออนไลน๑]. เข๎าถึงได๎จาก http://203.155.220.230/m.info/nowbma. สืบค๎น 1 เมษายน 
2560 

 
 จากข๎อมูลข๎างต๎นทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษา ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่สํวนใหญํ มี
ชํวงอายุ 41-50 ปี ร๎อยละ 10.56 สถานภาพสมรส ร๎อยละ 16.90 จบการศึกษาปริญญาตรี ร๎อยละ 16.90 
พักอาศัยอยูํในกรุงเทพฯชั้นใน ร๎อยละ 14.79 และมีพักอาศัยอยูํตํางประเทศถึงร๎อยละ 5.59 
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ตารางที่ 12 ลักษณะทางเศรษฐกิจของผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง 
 

 
ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

อาชีพ 
พนักงานบริษัท 2 1.41 1 0.70 3 2.11 6 (4.23) 

เจ๎าของกิจการ 6 4.23 4 2.82 9 6.34 19 (13.38) 
แพทย๑ 0 0.00 0 0.00 1 0.70 1 (0.70) 

อื่นๆ 
ได๎แกํ สถาปนิก 

ผู๎ตรวจสอบ
บัญชี ทนาย 
นักแสดง 
แมํบ๎าน  

1 0.70 2 1.41 9 6.34 12 (8.45) 

ไมํระบ ุ 0 0.00 1 0.70 4 2.82 5 (3.52) 

รวม 9 6.34 8 5.63 26 18.31 43 (30.28) 
รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 

100,001 – 
200,000 บาท 

0 0.00 0 0.00 2 1.41 2 (1.41) 

200,001 – 
300,000 บาท 

3 2.11 4 2.82 8 5.63 15 (10.56) 

300,001 – 
400,000 บาท 

0 0.00 1 0.70 2 1.41 3 (2.11) 

400,001 – 
500,000 บาท 

2 1.41 2 1.41 7 4.93 11 (7.75) 

 มากกวํา 
500,000 บาท 

4 2.82 0 0.00 3 2.11 7 (4.93) 

ไมํระบ ุ 0 0.00 1 0.70 4 2.82 5 (3.52) 
รวม 9 6.34 8 5.63 26 18.31 43 (30.28) 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
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จากข๎อมูลข๎างต๎นทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษา ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่สํวนใหญํ 
ประกอบอาชีพเป็นเจ๎าของกิจการ ร๎อยละ 13.38 รองลงมาเป็นพนักงานบริษัท (ระดับผู๎บริหาร) ร๎อยละ 
4.23 และอื่นๆ เชํน สถาปนิก ผู๎ตรวจสอบบัญชี ทนาย นักแสดง เป็นต๎น อีกร๎อยละ 8.45 รายได๎สํวนตัวตํอ
เดือน 200.001-300,000 บาท ร๎อยละ 10.56 

 
4.2.2 ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู้ซื้อเพ่ือการลงทนุ 

ตารางที่ 13 ลักษณะทางสังคมของผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน 
 

 
ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

ช่วงอายุ 

ต่ํากวํา 30 0 0.00 0 0.00 1 0.70 1 (0.70) 
30 - 40 7 4.93 1 0.70 4 2.82 12 (8.45) 

41 - 50 7 4.93 2 1.41 13 9.15 22 (15.49) 
51 - 60 1 0.70 5 3.52 8 5.63 14 (9.86) 

มากกวํา 61 2 1.41 2 1.41 4 2.82 8 (5.63) 
รวม 17 11.97 10 7.04 30 21.13 57 (40.14) 

สถานภาพ 
โสด 10 7.04 1 0.70 3 2.11 14 (9.86) 

สมรส 6 4.23 6 4.23 19 13.38 31 (21.83) 
ไมํระบ ุ 1 0.70 3 2.11 8 5.63 12 (8.45) 

รวม 17 11.97 10 7.04 30 21.13 57 (40.14) 

ระดับการศึกษา 
ต่ํากวําปริญญา

ตร ี
2 1.41 4 2.82 8 5.63 14 (9.86) 

ปริญญาตร ี 9 6.34 4 2.82 11 7.75 24 (16.90) 

ปริญญาโท 6 4.23 2 1.41 7 4.93 15 (10.56) 
ปริญญาเอก 0 0.00 0 0.00 4 2.82 4 (2.82) 

รวม 17 11.97 10 7.04 30 21.13 57 (40.14) 
ที่พักอาศัยปัจจุบัน 
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ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

กรุงเทพฯชั้นใน 9 6.34 3 2.11 14 9.86 26 (18.31) 

กรุงเทพฯ 
ชั้นกลาง 

2 1.41 3 2.11 1 0.70 6 (4.23) 

กรุงเทพฯ
ชั้นนอก 

0 0.00 1 0.70 3 2.11 4 (2.82) 

ปริมณฑล 3 2.11 1 0.70 6 4.23 10 (7.04) 

ตํางจังหวัด 3 2.11 0 0.00 2 1.41 5 (3.52) 
ตํางประเทศ 0 0.00 2 1.41 4 2.82 6 (4.23) 

รวม 17 11.97 10 7.04 30 21.13 57 (40.14) 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
ที่มา: กองควบคุมและจัดการคุณภาพสิ่งแวดล๎อม สํานักปลัดกรงเทพมหานค. “การแบํงเขตตามที่ตั้งของ

พื้นที่ปี 2544” [ออนไลน๑]. เข๎าถึงได๎จาก http://203.155.220.230/m.info/nowbma. สืบค๎น 1 เมษายน 
2560 

 
จากข๎อมูลข๎างต๎นทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษา ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่สํวนใหญํ มี

ชํวงอายุ 41-50 ปี ร๎อยละ 15.49 สถานภาพสมรส ร๎อยละ 21.83 จบการศึกษาปริญญาตรี ร๎อยละ 16.90 
พักอาศัยอยูํในกรุงเทพฯชั้นใน ร๎อยละ 18.31 และมีพักอาศัยอยูํตํางประเทศถึงร๎อยละ 4.23 

 
ตารางที่ 14 ลักษณะทางเศรษฐกิจของผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน 

 

 
ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 อาชีพ 
พนักงานบริษัท 3 2.11 1 0.70 4 2.82 8 (5.63) 

เจ๎าของกิจการ 6 4.23 5 3.52 10 7.04 21 (14.79) 
แพทย๑ 0 0.00 0 0.00 3 2.11 3 (2.11) 
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ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

อื่นๆ ได๎แกํ ผู๎
ตรวจสอบบัญชี 

นักบิน 
เจ๎าหน๎าที่รัฐ 

แมํบ๎าน 
เกษียณ 

3 2.11 3 2.11 2 1.41 8 (5.63) 

ไมํระบ ุ 5 3.52 1 0.70 11 7.75 17 (11.97) 

รวม 17 11.97 10 7.04 30 21.13 57 (40.14) 

รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 
100,001 – 

200,000 บาท 
1 0.70 4 2.82 5 3.52 10 (7.04) 

200,001 – 
300,000 บาท 

9 6.34 3 2.11 3 2.11 15 (10.56) 

300,001 – 
400,000 บาท 

0 0.00 2 1.41 3 2.11 5 (3.52) 

400,001 – 
500,000 บาท 

1 0.70 0 0.00 4 2.82 5 (3.52) 

 มากกวํา 
500,000 บาท 

1 0.70 0 0.00 4 2.82 5 (3.52) 

ไมํระบ ุ 5 3.52 1 0.70 11 7.75 17 (11.97) 
รวม 17 11.97 10 7.04 30 21.13 57 (40.14) 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
 

 จากข๎อมูลข๎างต๎น ทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษา ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่สํวนใหญํ 
ประกอบอาชีพเป็นเจ๎าของกิจการ ร๎อยละ 14.79 รองลงมาเป็นพนักงานบริษัท (ระดับผู๎บริหาร) ร๎อยละ 
5.63 และอื่นๆ เชํน ผู๎ตรวจสอบบัญชี นักบิน เจ๎าหน๎าที่รัฐ เป็นต๎น อีกร๎อยละ 5.63 รายได๎สํวนตัวตํอเดือน 
200.001-300,000 บาท ร๎อยละ 10.56 
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4.2.3 ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู้ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 

ตารางที่ 15 ลักษณะทางสังคมของผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สนิ 
 

 
ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

ช่วงอายุ 

ต่ํากวํา 30 0 0.00 0 0.00 1 0.70 1 (0.70) 
30 - 40 1 0.70 0 0.00 4 2.82 5 (3.52) 

41 - 50 4 2.82 6 4.23 7 4.93 17 (11.97) 
51 - 60 3 2.11 3 2.11 5 3.52 11 (7.75) 

มากกวํา 61 1 0.70 1 0.70 6 4.23 8 (5.63) 
รวม 9 6.34 10 7.04 23 16.20 42 (29.58) 

สถานภาพ 
โสด 1 0.70 0 0.00 2 1.41 3 (2.11) 

สมรส 8 5.63 7 4.93 15 10.56 30 (21.13) 

ไมํระบ ุ 0 0.00 3 2.11 6 4.23 9 (6.34) 
รวม 9 6.34 10 7.04 23 16.20 42 (29.58) 

ระดับการศึกษา 
ต่ํากวําปริญญา

ตร ี
2 1.41 1 0.70 4 2.82 7 (4.93) 

ปริญญาตร ี 5 3.52 5 3.52 12 8.45 22 (15.49) 

ปริญญาโท 0 0.00 4 2.82 6 4.23 10 (7.04) 
ปริญญาเอก 2 1.41 0 0.00 1 0.70 3 (2.11) 

รวม 9 6.34 10 7.04 23 16.20 42 (29.58) 
ที่พักอาศัยปัจจุบัน 

กรุงเทพฯชั้นใน 2 1.41 5 3.52 11 7.75 18 (12.68) 
กรุงเทพฯ 
ชั้นกลาง 

5 3.52 0 0.00 4 2.82 9 (6.34) 

กรุงเทพฯ
ชั้นนอก 

0 0.00 1 0.70 6 4.23 7 (4.93) 
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ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ปริมณฑล 1 0.70 2 1.41 1 0.70 4 (2.82) 

ตํางจังหวัด 1 0.70 0 0.00 1 0.70 2 (1.41) 
ตํางประเทศ 0 0.00 2 1.41 0 0.00 2 (1.41) 

รวม 9 6.34 10 7.04 23 16.20 42 (29.58) 
ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
ที่มา: กองควบคุมและจัดการคุณภาพสิ่งแวดล๎อม สํานักปลัดกรงเทพมหานค. “การแบํงเขตตามที่ตั้งของ

พื้นที่ปี 2544” [ออนไลน๑]. เข๎าถึงได๎จาก http://203.155.220.230/m.info/nowbma. สืบค๎น 1 เมษายน 
2560 

 
 จากข๎อมูลข๎างต๎นทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษา ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่สํวนใหญํ มี
ชํวงอายุ 41-50 ปี ร๎อยละ 11.97 สถานภาพสมรส ร๎อยละ 21.13 จบการศึกษาปริญญาตรี ร๎อยละ 15.49 
พักอาศัยอยูํในกรุงเทพฯชั้นใน ร๎อยละ 12.68 และมีพักอาศัยอยูํตํางประเทศถึงร๎อยละ 1.41 
 

ตารางที่ 16 ลักษณะทางเศรษฐกิจของผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สนิ 
 

 
ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

อาชีพ 

พนักงานบริษัท 0 0.00 3 2.11 1 0.70 4 (2.82) 
เจ๎าของกิจการ 6 4.23 3 2.11 11 7.75 20 (14.08) 

แพทย๑ 2 1.41 0 0.00 0 0.00 2 (1.41) 
อื่นๆ ได๎แกํ 

สถาปนิก วิศวะ
กร อาจารย๑

สอน ผู๎ผลิตสื่อ
โฆษณา 

0 0.00 1 0.70 6 4.23 7 (4.93) 
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ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

เจ๎าหน๎าที่รัฐ 
เกษียณ 

ไมํระบ ุ 1 0.70 3 2.11 5 3.52 9 (6.34) 
รวม 9 6.34 10 7.04 23 16.20 42 (29.58) 

รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 

100,001 – 
200,000 บาท 

1 0.70 3 2.11 6 4.23 10 (7.04) 

200,001 – 
300,000 บาท 

6 4.23 3 2.11 8 5.63 17 (11.97) 

300,001 – 
400,000 บาท 

0 0.00 0 0.00 2 1.41 2 (1.41) 

400,001 – 
500,000 บาท 

1 0.70 1 0.70 0 0.00 2 (1.41) 

 มากกวํา 
500,000 บาท 

0 0.00 0 0.00 2 1.41 2 (1.41) 

ไมํระบ ุ 1 0.70 3 2.11 5 3.52 9 (6.34) 
รวม 9 6.34 10 7.04 23 16.20 42 (29.58) 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
 
 จากข๎อมูลข๎างต๎นทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษา ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่สํวนใหญํ 
ประกอบอาชีพเป็นเจ๎าของกิจการ ร๎อยละ 14.08 รองลงมาเป็นพนักงานบริษัท (ระดับผู๎บริหาร) ร๎อยละ 
2.82 และอื่นๆ เชํน วิศวะกร อาจารย๑สอน ผู๎ผลิตสื่อโฆษณา เป็นต๎น อีกร๎อยละ 4.93 รายได๎สํวนตัวตํอเดือน 
200.001-300,000 บาท ร๎อยละ 11.97 
 
 จากข๎อมูลข๎างต๎นทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อนํามาสรุป ดังนี้ 
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ตารางที่ 17 สรุปลักษณะทางสังคมของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

 
ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

 ช่วงอายุ 

อยู่
เอ

ง 

30 - 40 2 1.41 2 1.41 5 3.52 9 (6.34) 

41 - 50 4 2.82 4 2.82 7 4.93 15 (10.56) 
51 - 60 3 2.11 0 0.00 7 4.93 10 (7.04) 

ลง
ทุน

 30 - 40 7 4.93 1 0.70 4 2.82 12 (8.45) 
41 - 50 7 4.93 2 1.41 13 9.15 22 (15.49) 

51 - 60 1 0.70 5 3.52 8 5.63 14 (9.86) 

ทร
ัพย

์สิน
 30 - 40 1 0.70 0 0.00 4 2.82 5 (3.52) 

41 - 50 4 2.82 6 4.23 7 4.93 17 (11.97) 

51 - 60 3 2.11 3 2.11 5 3.52 11 (7.75) 

 สถานภาพ 

อยู่
เอ

ง โสด 3 2.11 3 2.11 2 1.41 8 (5.59) 
สมรส 6 4.23 2 1.41 16 11.27 24 (16.90) 

ลง
ทุน

 โสด 10 7.04 1 0.70 3 2.11 14 (9.86) 
สมรส 6 4.23 6 4.23 19 13.38 31 (21.83) 

ทร
ัพย

 ์ โสด 1 0.70 0 0.00 2 1.41 3 (2.11) 
สมรส 8 5.63 7 4.93 15 10.56 30 (21.13) 

 ระดับการศึกษา 

อยู่
เอ

ง ปริญญาตร ี 7 4.93 3 2.11 14 9.86 24 (16.90) 
ปริญญาโท 2 1.41 4 2.82 7 4.93 13 (9.15) 

ลง
ทุน

 ปริญญาตร ี 9 6.34 4 2.82 11 7.75 24 (16.90) 
ปริญญาโท 6 4.23 2 1.41 7 4.93 15 (10.56) 

ทร
ัพย

 ์ ปริญญาตร ี 5 3.52 5 3.52 12 8.45 22 (15.49) 
ปริญญาโท 0 0.00 4 2.82 6 4.23 10 (7.04) 

 ที่พักอาศัยปัจจุบัน 

อ ยู ่ กรุงเทพฯชั้นใน 4 2.82 1 0.70 16 11.27 21 (14.79) 
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ลักษณะทาง

สังคม 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

กรุงเทพฯ 
ชั้นกลาง 

2 1.41 1 0.70 2 1.41 5 (3.52) 

ปริมณฑล 2 1.41 2 1.41 3 2.11 7 (4.93) 
ตํางประเทศ 0 0.00 3 2.11 5 3.52 8 (5.59) 

ซื้อ
เพื่

อล
งท

ุน 

กรุงเทพฯชั้นใน 9 6.34 3 2.11 14 9.86 26 (18.31) 

กรุงเทพฯ 
ชั้นกลาง 

2 1.41 3 2.11 1 0.70 6 (4.23) 

ปริมณฑล 3 2.11 1 0.70 6 4.23 10 (7.04) 

ตํางประเทศ 0 0.00 2 1.41 4 2.82 6 (4.23) 

ซื้อ
เพื่

อเ
ป็น

ทร
ัพย

์สิน
 กรุงเทพฯชั้นใน 2 1.41 5 3.52 11 7.75 18 (12.68) 

กรุงเทพฯ 
ชั้นกลาง 

5 3.52 0 0.00 4 2.82 9 (6.34) 

ปริมณฑล 1 0.70 2 1.41 1 0.70 4 (2.82) 

ตํางประเทศ 0 0.00 2 1.41 0 0.00 2 (1.41) 
ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 

 
 จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
 ชํวงอายุ กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคอยูํในชํวงอายุ 
41-50 ปีมากที่สุดเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการครามอยูํในชํวงอายุ 41-50 ปีเทํากับผู๎ซื้อในชํวงอายุ 51-60 ปี 
 กลุํมผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน ผู๎ซื้อโครงการเทลําอยูํในชํวง 30-40 ปีมากที่สุดเทํากับชํวงอายุ 41-50 ปี ผู๎
ซื้อโครงการครามอยูํในชํวงอายุ 41-50 ปีมากที่สุด และผู๎ซื้อโครงการบีทนิคอยูํในชํวง 51-60 ปีมากที่สุด 
 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาอยูํในชํวงอายุ 41 -50 ปี
เหมือนกัน  
สถานภาพ กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการครามสถานภาพสมรสมาก
ที่สุดเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิคสถานภาพโสดมากที่สุด 
 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามสถานภาพสมรสมากที่สุด
เหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําสถานภาพโสดมากที่สุด 
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 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาสถานภาพสมรสมากที่สุด
เหมือนกัน 
 ที่พักอาศัยปัจจุบัน กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามพัก
อาศัยอยูํตํางประเทศเหมือนกัน แตํผู๎โครงการเทลําไมํมีผู๎ที่พักอาศัยอยูํตํางประเทศ 
 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามพักอาศัยอยูํตํางประเทศ
เหมือนกัน แตํผู๎โครงการเทลําไมํมีผู๎ที่พักอาศัยอยูํตํางประเทศ 
 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคพักอาศัยอยูํตํางประเทศ แตํผู๎โครงการ
เทลําและโครงการครามไมํมีผู๎ที่พักอาศัยอยูํตํางประเทศเหมือนกัน  
 กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 กลุํมตามวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ซื้อเพื่อการลงทุน และซื้อเพื่อเก็บเป็น
ทรัพย๑สิน ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อยูํชํวงอายุ 41-50 ปี ร๎อยละ 38.02 รองลงมาชํวงอายุ 
51-60 ปี ร๎อยละ 24.65 สถานภาพสมรส ร๎อยละ 59.85 จบการศึกษาปริญญาตรี ร๎อยละ 49.29 พักอาศัย
อยูํในกรุงเทพฯชั้นใน ร๎อยละ 45.77 และผู๎ซื้อที่พักอาศัยอยูํตํางประเทศมีวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง
มากที่สุด 
 

ตารางที่ 18 สรุปลักษณะทางเศรษฐกิจของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

 
ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

 อาชีพ 

อยู่
เอ

ง 

เจ๎าของกิจการ 6 4.23 4 2.82 9 6.34 19 (13.38) 
พนักงานบริษัท 2 1.41 1 0.70 3 2.11 6 (4.23) 

แพทย๑ 0 0.00 0 0.00 1 0.70 1 (0.70) 

ลง
ทุน

 เจ๎าของกิจการ 6 4.23 5 3.52 10 7.04 21 (14.79) 

พนักงานบริษัท 3 2.11 1 0.70 4 2.82 8 (5.63) 
แพทย๑ 0 0.00 0 0.00 3 2.11 3 (2.11) 

ทร
ัพย

์สิน
 เจ๎าของกิจการ 6 4.23 3 2.11 11 7.75 20 (14.08) 

พนักงานบริษัท 0 0.00 3 2.11 1 0.70 4 (2.82) 

แพทย๑ 2 1.41 0 0.00 0 0.00 2 (1.41) 

 รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 

ซื้ อ เ พื่ อ อ ยู่ เ อ ง 200,001 – 3 2.11 4 2.82 8 5.63 15 (10.56) 
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ลักษณะทาง
เศรษฐกิจ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 
)คน(  

)ร้อยละ(  
 จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

จ านวน 
)คน(  

ร้อยละ 
จ านวน 

)คน(  
ร้อยละ 

300,000 บาท 

300,001 – 
400,000 บาท 

0 0.00 1 0.70 2 1.41 3 (2.11) 

400,001 – 
500,000 บาท 

2 1.41 2 1.41 7 4.93 11 (7.75) 

 มากกวํา 
500,000 บาท 

4 2.82 0 0.00 3 2.11 7 (4.93) 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

200,001 – 
300,000 บาท 

9 6.34 3 2.11 3 2.11 15 (10.56) 

300,001 – 
400,000 บาท 

0 0.00 2 1.41 3 2.11 5 (3.52) 

400,001 – 
500,000 บาท 

1 0.70 0 0.00 4 2.82 5 (3.52) 

 มากกวํา 
500,000 บาท 

1 0.70 0 0.00 4 2.82 5 (3.52) 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

200,001 – 
300,000 บาท 

6 4.23 3 2.11 8 5.63 17 (11.97) 

300,001 – 
400,000 บาท 

0 0.00 0 0.00 2 1.41 2 (1.41) 

400,001 – 
500,000 บาท 

1 0.70 1 0.70 0 0.00 2 (1.41) 

 มากกวํา 
500,000 บาท 

0 0.00 0 0.00 2 1.41 2 (1.41) 

ที่มา: ข๎อมูลทุติยภูมิจากกการรวบรวมแบบสอบถามของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา ณ เดือนสิงหาคม 2559 
 

จากข๎อมูลข๎างตัน สรุปดังนี ้
อาชีพ กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาเป็นเจ๎าของกิจการมาก

ที่สุดเหมือนกัน 
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กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทนุ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาเป็นเจ๎าของกิจการมากทีสุ่ด
เหมือนกัน 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่เก็บเป็นทรพัย๑สิน ผู๎ซื้อทัง้ 3 โครงการกรณีศึกษาเป็นเจ๎าของกิจการมากทีสุ่ด
เหมือนกัน ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามมีอาชีพพนักงานบริษัท (ระดบัผูบ๎ริหาร) เหมือนกัน แตํผู
ซื้อโครงการเทลําไมํมีอาชีพพนกังานบริษทั 

รายได๎สํวนตัวตํอเดือน กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษามีรายได๎
สํวนตัวตํอเดือน 200,001-300,000 บาทมากที่สุดเหมือนกัน 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทนุ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษามีรายได๎สํวนตัวตํอเดือน 200,001-
300,000 บาทมากที่สุดเหมือนกัน 

กลุํมตัวอยํางเพื่อเก็บเป็นทรรัพย๑ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษามีรายไดส๎ํวนตัวตํอเดือน 200,001-
300,000 บาทมากที่สุดเหมือนกัน 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 กลุํมตามวัตถปุระสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ซื้อเพื่อการลงทุน และซื้อเพื่อเก็บเป็น
ทรัพย๑สิน ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่สวํนใหญํเปน็เจ๎าของกิจการ ร๎อยละ 42.25 รองลงมา 
พนักงานบริษัท (ระดับผู๎บริหาร) ร๎อยละ 12.68 ที่เหลือเป็นทั้งสถาปนิก วิศวะกร ผู๎ตรวจสอบบัญชี ทนาย 
นักบิน เจ๎าหน๎าที่รัฐ แมบํ๎าน เปน็ต๎น อีกร๎อยละ 19.01 มีรายได๎สํวนตัวตํอเดือนอยูํที่ 200,001-300,000 
บาท แตํเปรียบเทียบกลุํมตวัอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองจะมีรายได๎สํวนตัวตํอเดือนมากกวํากลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อ
เพื่อการลงทุนและเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน โดยรายได๎สํวนตัวตํอเดือน 400,001-500,000 และมากกวํา 
500,000 บาท ร๎อยละ 7.75 และ 4.93 ตามลําดบั



 

 

บทที่ 5 
กระบวนการตัดสินใจซื้อและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมโครงการกรณีศึกษา 

 
ผลจากการศึกษาจากข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ แบํงออกเป็น 3 หัวข๎อ ดังนี้  
5.1 วิธีดําเนินงานขายของโครงการกรณีศึกษา 
5.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
5.3 ผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ 
5.4 ปัจจัยทีส่ํงผลตํอการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 

 
5.1 วิธีด าเนินงานขายของโครงการกรณีศึกษา 

จากการสัมภาษณ๑ผู๎มีสํวนเก่ียวข๎องและรับผิดชอบด๎านการขาย ตัวแทนจากผู๎ประกอบการโครงการ
เทลํา ทองหลํอ 13 โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 และ โครงการคราม สุขุมวิท 26 ดังนี้ 

ตารางที่ 19 บทสัมภาษณ๑วิธีดาํเนินงานขายของโครงการกรณีศึกษา 
 

ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องและรับผิดชอบด้านการขาย 
ตัวแทนจากผู้ประกอบการ 

วิธีด าเนินงานขาย 

1 .คุณสุกฤษฏิ์ เลี้ยงสุขสันต๑ ตาํแหนํง Senior 
Ast .Manager โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

- “พนักงานขายติดตํอลูกค๎าเกํา เพื่อเสนอโครงการ 
จากนั้นนัดพรีเซ็นต๑โครงการ” 
- “ผู๎ประกอบการจัดงานอีเวนท๑ เชิญลูกค๎าเกํา-
ลูกค๎า VIP รํวมงานเปิดตัว” 
- “พนักงานขายพาชมห๎องตัวอยําง ห๎องตัวอยํางจะ
สร๎างความมั่นใจและสร๎างอารมณ๑ความอยากซื้อแกํ
ลูกค๎า” 

2 .คุณอภิรมย๑ สภานุชาต ตาํแหนํง Senior 
Sales Executive โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

- “พนักงานขายนัดลูกค๎าออกไปนําเสนอโครงการ
ข๎างนอก” 
- “สํงการ๑ดเชิญออกไปเรียนเชิญให๎มางานเปิดตัว
โครงการ” 
- “ลูกค๎าชมห๎องตัวอยําง ทําให๎ลูกค๎าเห็นภาพจริง
และสร๎างอารมณ๑ให๎อยากซื้อ และคุยเรื่องราคาให๎” 
- “ลูกค๎าคุ๎นเคยกับเซลล๑ ประทับใจในการดูแล 
ลูกค๎าตามมาซื้อโครงการอีก” 

3 .คุณบดินทร๑ สันติธรรม ตําแหนํง Marketing - “แจ๎งขําวโครงการใหมํให๎กับกลุํมลูกค๎าเกําโดยตรง
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Executive โครงการคราม สุขุมวิท 26 ทางโทรศัพท๑” 
- “หากลูกค๎าเข๎ามาชมห๎องตัวอยําง ความเป็นไปได๎
ที่จะตัดสินใจซื้อจะสูงขึ้น” 
- “ทีม CRM บริการลูกค๎าหลังการขาย ชํวย
ประสานงานแก๎ปัญหาตํางๆ เม่ือลูกค๎าประทับใจ จึง
กลับมาซื้อโครงการตํอมาอีก” 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ตัวแทนจากผูป๎ระกอบการโครงการกรณีศึกษา 
 

ตารางที่ 20 วิเคราะห๑วิธีดาํเนินงานขายของโครงการกรณีศึกษา 
 

ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องและรับผิดชอบด้านการขาย ตัวแทนจากผู้ประกอบการ 

สรุป 
1  .คุณสุกฤษฏิ์ เลี้ยง
สุขสันต์ โครงการเท

ล่า ทองหล่อ 13 

2  .คุณอภิรมย์ สภานุ
ชาต โครงการบีทนิค 

สุขุมวิท 32 

3  .คุณบดินทร์ สันติ
ธรรม โครงการคราม 

สุขุมวิท 26 
1. พนักงานขายติดตํอ
ลูกค๎าเกํา เพื่อเสนอ
โครงการ 

 1 .แจ๎งขําวโครงการใหมํ
ให๎กับกลุํมลูกค๎าเกํา
โดยตรงทางโทรศัพท๑ 

พนักงานขายติดตํอ
หาลูกค๎าเกําที่เคยซื้อ
โครงการกํอนหน๎านี้ที ่

2. นัดพรีเซ็นต๑
โครงการ 

1 .พนักงานขายนัดลูกค๎า
ออกไปนําเสนอโครงการ
ข๎างนอก 

 พนักงานขายนดั
ลูกค๎า เพื่อนําเสนอ
โครงการ  

3. ผู๎ประกอบการจัด
งานอีเว๎นท๑ เชญิลูกค๎า
เกํา-ลูกค๎า VIP 
รํวมงานเปิดตวั 

2. สํงการ๑ดเชิญออกไป
เรียนเชิญให๎มางาน
เปิดตัวโครงการ 

 สํงการ๑ดเชิญให๎
มารํวมงานอีเว๎นท๑ 
เชํน งานเปิดตัว
โครงการ เป็นต๎น 

4. พนักงานขายพาชม
ห๎องตัวอยําง ห๎อง
ตัวอยํางจะสร๎างความ
มั่นใจและสรา๎ง
อารมณ๑ความอยากซื้อ
แกํลูกค๎า 

3 .ลูกค๎าชมห๎องตัวอยําง 
ทําให๎ลูกค๎าเห็นภาพจริง
และสร๎างอารมณ๑ให๎
อยากซื้อ 

2. หากลูกค๎าเข๎ามาชม
ห๎องตัวอยําง ความ
เป็นไปได๎ทีจ่ะตัดสินใจ
ซื้อจะสูงขึ้น 

พนักงานขายพาชม
ห๎องตัวอยําง 

 4. คุยเรื่องราคาให๎  พนักงานขายตํอราคา
ให๎ผู๎ซื้อ 
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ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องและรับผิดชอบด้านการขาย ตัวแทนจากผู้ประกอบการ 

สรุป 
1  .คุณสุกฤษฏิ์ เลี้ยง
สุขสันต์ โครงการเท

ล่า ทองหล่อ 13 

2  .คุณอภิรมย์ สภานุ
ชาต โครงการบีทนิค 

สุขุมวิท 32 

3  .คุณบดินทร์ สันติ
ธรรม โครงการคราม 

สุขุมวิท 26 

 5. ลูกค๎าคุ๎นเคยกับเซลล๑ 
ประทับใจในการดูแล 
ลูกค๎าตามมาซื้อโครงการ
อีก 

3. ทีม CRM บริการ
ลูกค๎าหลังการขาย ชํวย
ประสานงานแก๎ปัญหา
ตํางๆ เม่ือลูกค๎า
ประทับใจ จงึกลับมาซื้อ
โครงการตํอมาอีก 

พนักงานขายตาม
ลูกค๎าให๎มาซื้อ
โครงการใหมํอีก 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ตัวแทนจากผูป๎ระกอบการโครงการกรณีศึกษา 
 
จากข๎อมูลการสัมภาษณ๑ข๎างต๎น จึงสรุปวิธีดําเนินงานขายได๎ ดังนี้ 

1. ประชาสัมพันธ๑โครงการ (พนกังานขายตดิตํอหาลูกค๎าเกําที่เคยซื้อโครงการกํอนหน๎านี้) 
2. นําเสนอโครงการ (พนักงานขายนัดลูกค๎าเพื่อนาํเสนอข๎อมูลโครงการ)  
3. สํงการ๑ดเชิญให๎มารํวมงานอีเว๎นท๑ (อีเว๎นท๑งานเปิดตัวโครงการ เป็นต๎น) 
4. พนักงานขายพาชมห๎องตัวอยําง 
5. เจรจาตํอรอง (พนักงานขายตํอราคาให๎ผู๎ซื้อ) 
6. ประชาสัมพันธ๑โครงการใหมํ (พนักงานขายตามลูกค๎าให๎มาซือ้โครงการใหมํอีก) 

 

5.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อโครงการกรณีศึกษา 

จากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางจํานวน 36 คน โดยแยกตามวัตถุประสงค๑การซื้อ นํามาเปรียบเทียบ
กับวิธีดําเนินงานขาย ดังนี้ 

5.2.1 กระบวนตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง 

ตารางที่ 21 สรุปกระบวนการตดัสินใจซื้อของผู๎ซื้อเพื่ออยูํอาศัยเอง 
 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม 
สุขุมวิท 26 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ย

เอ
ง 1  .ตระหนักถึงความ

ต้องการซื้อ 

มีนิติบุคคลคอยดูแล
บริการ 

  

สะดวกสบาย ใกล๎
สิ่งอํานวยความ

สะดวกสบาย ใกล๎
สิ่งอํานวยความ

สะดวกสบาย ใกล๎
สิ่งอํานวยความ
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม 
สุขุมวิท 26 

สะดวก สะดวก สะดวก 

ต๎องการที่พักใน
เมือง 

 
ต๎องการที่พักใน
เมือง 

 
ใช๎เป็นบา๎นหลงัที่
สอง 

 

 ชอบอยูํที่สูง  

  
มีระบบรักษาความ
ปลอดภัย 

2 .แสวงหาข่าวสาร 

2.1 วิธีการรู้จักโครงการ 

ทางโทรศัพท๑ ทางโทรศัพท๑ ทางโทรศัพท๑ 

ทางอีเมลล๑   

 ทางไลน๑  
ทางไปรษณีย๑  ทางไปรษณีย๑ 

2.2 วิธีการเริ่มหาข้อมูล
โครงการ 

พนักงานขายนาํ
ข๎อมูลมาให๎ดู 

พนักงานขายนาํ
ข๎อมูลมาให๎ดู 

พนักงานขายนาํ
ข๎อมูลมาให๎ดู 

ผู๎ซื้อโทรถาม
พนักงานขาย 

  

 
ผู๎ซื้อมาที่สาํนักงาน
ขายเอง 

ผู๎ซื้อมาที่สาํนักงาน
ขายเอง 

3  .ประเมินทางเลือก  

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

 ไมํเปรียบเทียบ ไมํเปรียบเทียบ 

4. พฤติกรรมหลังการซื้อ 
: การซื้อซ้ า 

วางแผนจะซื้ออีก วางแผนจะซื้ออีก วางแผนจะซื้ออีก 
ยังไมํวางแผนจะซื้อ
อีก 

ยังไมํวางแผนจะ
ซื้ออีก 

ยังไมํวางแผนจะซื้อ
อีก 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
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จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปกระบวนการตัดสินใจซื้อของกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ดังนี้ 
ขั้นตอนการตระหนักถึงความต๎องการซื้อ  
ผู๎ซื้อมีการตระหนักถึงความสะดวกสบาย การอยูํใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก การมีนิติบุคคลดูแล

บริการ การต๎องการบ๎านในเมือง ความชื่นชอบในการอยูํในที่สูง รวมถึงต๎องการระบบรักษาความปลอดภัย 
ทั้งนี้ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาตระหนักถึงความต๎องการซื้อเหมือนกันคือ ต๎องการความสะดวกสบาย
และการอยูํใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการคราม ยังตระหนักถึง
การมีที่พักในเมือง สํวนผู๎ซื้อโครงการบีทนิคต๎องการบ๎านหลังที่สองและชื่นชอบการอยูํในที่สูง 

 
ขั้นตอนการแสวงหาขําวสาร  
วิธีการร๎ูจักโครงการ ผู๎ซื้อร๎ูจักโครงการทางโทรศัพท๑ ทางอีเมลล๑ ทางไลน๑ และทางไปรษณีย๑ ทั้งนี้ ผู๎

ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษารู๎จักโครงการเหมือนกันคือ ผํานทางโทรศัพท๑ อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการเทลํา
และโครงการคราม รู๎จักโครงการทางไปรษณีย๑ สํวนผู๎ซื้อโครงการบีทนิค รู๎จักโครงการผํานทางไลน๑ 

วิธีการเริ่มหาข๎อมูลโครงการ ผู๎ซื้อเริ่มหาข๎อมูลโดยการที่มีพนักงานขายนํามาให๎ดู โทรถามพนักงาน
ขาย เข๎ามาที่สํานักงานขายเอง ทั้งนี้ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาเริ่มหาข๎อมูลเหมือนกัน คือ มีพนักงาน
ขายเอาข๎อมูลมาให๎ดู อยํงไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามเข๎ามาที่สํานักงานขายเอง สํวนผู๎
ซื้อโครงการเทลําจะโทรถามพนักงานขาย 

 
ขั้นตอนประเมินทางเลือก  
ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาเปรียบเทียบเหมือนกันคือ เปรียบเทียบกับโครงการทั้งในพื้นที่

กรณีศึกษาและนอกพื้นที่กรณีศึกษา อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามมีบางสํวนไมํ
เปรียบเทียบกับโครงการอ่ืน 

 
ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ  
พฤติกรรมหลังการซื้อในการซื้อซ้ํา ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษมีทั้งวางแผนจะซื้อและยังไมํได๎

วางแผนจะซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก 
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5.2.2 กระบวนตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อเพ่ือการลงทุน 

ตารางที่ 22 สรุปกระบวนการตดัสินใจซื้อของผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน 
 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม 
สุขุมวิท 26 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

1  .ตระหนักถึงความ
ต้องการซื้อ 

ลงทุนกบัคอนโดฯ
ดีกวําฝากเงิน
ธนาคาร 

ลงทุนกบัคอนโดฯ
ดีกวําฝากเงิน
ธนาคาร 

 

ลงทุนกบัคอนโดฯ
นําจะขาย/เชาํเร็ว
กวําบ๎าน 

ลงทุนกบัคอนโดฯ
นําจะขาย/เชาํเร็ว
กวําบ๎าน 

ลงทุนกบัคอนโดฯ
นําจะขาย/เชาํเร็ว
กวําบ๎าน 

มูลคําของคอนโดฯ
เพิ่มเร็วกวําาและสูง
กวําบ๎าน 

  

คอนโดฯขายได๎กําไร
มากกวําบา๎น  

คอนโดฯขายได๎
กําไรมากกวําบ๎าน  

 

 
ซื้อคอนโดฯลงทนุ
ตามเพื่อน 

 

  
สะดวกสบายหา
ของกินงําย 

 
ลงทุนกบั
คอนโดมิเนียม
ดีกวําบ๎าน 

ลงทุนกบั
คอนโดมิเนียม
ดีกวําบ๎าน 

2 .แสวงหาข่าวสาร 

2.1 วิธีการรู้จักโครงการ 

ทางโทรศัพท๑ ทางโทรศัพท๑ ทางโทรศัพท๑ 
ทางอีเมลล๑   

  ทางไลน๑ 
ทางไปรษณีย๑   

2.2 วิธีการเริ่มหาข้อมูล
โครงการ 

พนักงานขายเอามา
ให๎ดู 

พนักงานขายเอามา
ให๎ดู 

 

  
พนักงานขายสงํ
ทางไลน๑ 
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม 
สุขุมวิท 26 

ผู๎ซื้อโทรถาม
พนักงานขาย 

  

ผู๎ซื้อมาที่สาํนักงาน
ขายเอง 

ผู๎ซื้อมาที่สาํนักงาน
ขายเอง 

ผู๎ซื้อมาที่สาํนักงาน
ขายเอง 

3  .ประเมินทางเลือก  

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

 ไมํเปรียบเทียบ  

4. พฤติกรรมหลังการซื้อ : 
การซื้อซ้ า 

 วางแผนจะซื้ออีก วางแผนจะซื้ออีก 
ยังไมํวางแผนจะซื้อ ยังไมํวางแผนจะซื้อ ยังไมํวางแผนจะซื้อ 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

 จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปกระบวนการตัดสินใจซื้อของกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน ดังนี้  
 ขั้นตอนการตระหนักถึงความต๎องการซื้อ  

ผู๎ซื้อมีการตระหนักถึงลงทุนกับคอนโดมิเนียมนําจะขายหรือปลํอยําเร็วกวําบ๎าน ลงทุนกับ
คอนโดมิเนียมดีกวําฝากเงินธนาคาร มูลคําของคอนโดมิเนียมเพิ่มเร็วกวําาและสูงกวําบ๎าน คอนโดมิเนียม
ขายได๎กําไรมากกวําบ๎าน ลงทุนกับคอนโดมิเนียมดีกวําบ๎าน รวมถึงความสะดวกสบายหาของกินงําย ทั้งนี้ ผู๎
ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาตระหนักเหมือนกันคือ ลงทุนกับคอนโดมิเนียมนําจะขายหรือปลํอยเชําเร็วกวํา
บ๎าน อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิค ยังตระหนักถึงการลงทุนกับคอนโดมิเนียมดีกวํา
ฝากเงินธนาคารและคอนโดมิเนียมขายได๎กําไรมากกวําบ๎าน สํวนผู๎ซื้อโครงการครามตระหนักซื้อถึงความ
สะดวกสบายในการหาของกินงําย 
 

ขั้นตอนการแสวงหาขําวสาร  
วิธีการรู๎จักโครงการ ผู๎ซื้อรู๎จักโครงการผํานทางโทรศัพท๑ ทางอีเมลล๑ ทางไลน๑ และทางไปรษณีย๑ 

ทั้งนี้ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษารู๎จักโครงการเหมือนกันคือ ทางโทรศัพท๑ อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการเท
ลํายังรู๎จักโครงการทางอีเมลล๑และทางไปรษณีย๑ สํวนผู๎ซื้อโครงการบีทนิค รู๎จักโครงการผํานทาง 
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วิธีการเริ่มหาข๎อมูลโครงการ ผู๎ซื้อเริ่มหาข๎อมูลโดยการที่มีพนักงานขายนํามาให๎ดู พนักงานขายสํง
มาทางไลน๑ โทรถามพนักงานขาย เข๎ามาที่สํานักงานขายเอง ทั้งนี้ ผู๎ซื้อทั้ง 3  โครงการกรณีศึกษาเริ่มหา
ข๎อมูลโครงการเหมือกันคือ เข๎ามาที่สํานักงานขายเอง อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิค 

มีพนักงานขายเอาข๎อมูลมาให๎ดู สํวนผู๎ซื้อโครงการครามมีพนักงานขายส  ํงข๎อมูลมาทางไลน๑ 
  
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก  
ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาเปรียบเทียบเหมือนกันคือ เปรียบเทียบกับโครงการอื่นทั้งในพื้นที่

และนอกพื้นที่กรณีศึกษา อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคมีบางสํวนไมํเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืน  
 
ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ 
พฤติกรรมหลังการซื้อในการซื้อซ้ํา ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาคิดเหมือนกันคือ ยังไมํวางแผนจะ

ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามยังมี
บางสํวนที่วางแผนจะซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก 

 
5.2.3 กระบวนตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 

ตารางที่ 23 สรุปกระบวนการตดัสินใจซื้อของผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน 
 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม 
สุขุมวิท 26 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

1. ตระหนักถึงความ
ต้องการซื้อ 

ต๎องการซื้อที่พักใน
เมือง 

 
ต๎องการซื้อที่พักใน
เมือง 

สะดวกสบาย ใกล๎
สิ่งอํานวยความ
สะดวก 

 
สะดวกสบาย ใกล๎
สิ่งอํานวยความ
สะดวก 

ขายงําย ขายตํอได๎
ราคา 

ขายงําย ขายตํอได๎
ราคา 

ขายงําย ขายตํอได๎
ราคา 

อยากซื้อที่ดิน
คอนโดฯ แตํซื้อไมํ
ไหวจึงซื้อคอนโด
แทน 

อยากซื้อที่ดิน
คอนโดฯ แตํซื้อไมํ
ไหวจึงซื้อคอนโด
แทน 

 

 
ถ๎าไมํมาอยูํ ปลํอย
เชําได ๎
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม 
สุขุมวิท 26 

 
ซื้อเป็นทรัพย๑สิน ได๎
ไมํต๎องดูแลมาก 

 

2 .แสวงหาข่าวสาร 

2.1 วิธีการรู้จักโครงการ 

ทางโทรศัพท๑ ทางโทรศัพท๑ ทางโทรศัพท๑ 
ทางอีเมลล๑ ทางอีเมลล๑ ทางอีเมลล๑ 
  ทางไลน๑ 
ทางไปรษณีย๑   

2.2 วิธีการเริ่มหาข้อมูล
โครงการ 

พนักงานขายเอามา
ให๎ดู 

พนักงานขายเอามา
ให๎ดู 

 

พนักงานขายสงํทาง
อีเมลล๑ 

  

  
พนักงานขายสงํ
ทางไลน๑ 

  
ผู๎ซื้อโทรถาม
พนักงานขาย 

ผู๎ซื้อมาที่สาํนักงาน
ขายเอง 

 
ผู๎ซื้อมาที่สาํนักงาน
ขายเอง 

3  .ประเมินทางเลือก  

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
กรณีศึกษา 

 
เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

 

ไมํเปรียบเทียบ ไมํเปรียบเทียบ ไมํเปรียบเทียบ 

4. พฤติกรรมหลังการซื้อ 
: การซื้อซ้ า 

วางแผนจะซื้ออีก วางแผนจะซื้ออีก วางแผนจะซื้ออีก 

 
ยังไมํวางแผนจะซื้อ
อีก 

ยังไมํวางแผนจะซื้อ
อีก 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
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จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปกระบวนการตัดสินใจซื้อของกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน ดังนี้ 
ขั้นตอนการตระหนักถึงความต๎องการซื้อ 
ผู๎ซื้อตระหนักถึงความต๎องการซื้อที่พักในเมือง ความสะดวกสบายใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก ขาย

งํายขายตํอได๎ราคา อยากซื้อที่ดินคอนโดมิเนียมแตํซื้อไมํไหวจึงซื้อคอนโดแทน ถ๎าไมํมาอยูํปลํอยเชําได๎ ซื้อ
เป็นทรัพย๑สิน ทิ้งไว๎นานๆได๎ไมํต๎องดูแลมาก ทั้งนี้ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาตระหนักเหมือนกันคือ ซื้อ
คอนโดมิเนียมขายงําย ขายตํอได๎ราคา อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการครามตระหนักถึง
ต๎องการที่พักในเมืองและความสะดวกสบาย ใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก สํวนผู๎ซื้อโครงการบีทนิคตระหนักถึง
ถ๎าไมํอยูํปลํอยเชําได๎ เข๎าใช๎สิ่งอํานวยความสะดวกภายในโครงการ และซื้อเป็นทรัพย๑สินไมํต๎องดูแลมาก 

 
ขั้นตอนการแสวงหาขําวสาร  
วิธีการรู๎จักโครงการ ผู๎ซื้อรู๎จักโครงการผํานทางโทรศัพท๑ ทางอีเมลล๑ ทางไลน๑ และทางไปรษณีย๑ 

ทั้งนี้ ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษารู๎จักโครงการเหมือนกันคือ ทางโทรศัพท๑และทางอีเมลล๑ อยํงไรก็ตาม ผู๎
ซื้อโครงการครามรู๎จักโครงการผํานทางไลน๑ สํวนผู๎ซื้อโครงการเทลํารู๎จักโครงการทางไปรษณีย๑ 

วิธีการเริ่มหาข๎อมูลโครงการ ผู๎ซื้อเริ่มหาข๎อมูลโดยการที่มีพนักงานขายนํามาให๎ดู พนักงานขายสํง
มาทางอีเมลล๑ พนักงานขายสํงมาทางไลน๑ โทรถามพนักงานขาย เข๎ามาที่สํานักงานขายเอง ทั้งนี้ ผู๎ซื้อ
โครงการเทลําและโครงการบีทนิคเริ่มหาข๎อมูลเหมือนกันคือ พนักงานขายเอาข๎อมูลมาให๎ดู สํวนผู๎ซื้อ
โครงการเทลําและโครการครามเริ่มหาข๎อมูลเหมือนกันคือ เข๎ามาที่สํานักงานขายเอง อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อ
โครงการเทลํามีพนักงานขายสํงข๎อมูลให๎ทางอีเมลล๑ สํวนผู๎ซื้อโครงการครามมีพนักงานขายสํงข๎อมูลให๎ทาง
ไลน๑และโทรถามพนักงานขาย 

 
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก  
ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาเปรียบเทียบเหมือนกันคือ เปรียบเทียบกับโครงการอื่นในพื้นที่

กรณีศึกษา อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนนอกพื้นที่กรณีศึกษาด๎วย และผู๎ซื้อ
บางสํวนทั้ง 3 กลุํมโครงการกรณีศึกษาไมํเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืน 

 
ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ 
พฤติกรรมหลังการซื้อในการซื้อซ้ํา ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาคิดเหมือนกันคือ วางแผนจะซื้อ

คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามมีบางสวํนทีย่งั
ไมํวางแผนจะซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก 

 
 จากผลการศึกษา กระบวนการตัดสินใจซื้อของกลุํมตัวอยํางทั้ง 3 กลุํมตามวัตถุประสงค๑ซื้อ สรุป
ดังนี้ 
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ตารางที่ 24 สรุปกระบวนการตดัสินใจซื้อ 
 

กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน 
ซื้อเพ่ือเก็บเป็น

ทรัพย์สิน 

1. ตระหนักถึง
ความต้องการ
ซื้อ 

- ความสะดวกสบาย การ
อยูํใกล๎สิ่งอํานวยความ
สะดวก  
- การมีนิติบุคคลดูแล
บริการ  
- การต๎องการบ๎านใน
เมือง 
- ใช๎เป็นบา๎นหลงัที่สอง  
- ความชื่นชอบในการอยูํ
ในที่สูง  
- ต๎องการระบบรักษา
ความปลอดภัย 

- ลงทุนกบัคอนโดมิเนียม
นําจะขายหรือปลํอยําเร็ว
กวําบ๎าน  
- ลงทุนกบัคอนโดมิเนียม
ดีกวําฝากเงินธนาคาร  
- มูลคําของ
คอนโดมิเนียมเพิ่ม
เร็วกวําาและสงูกวําบา๎น  
- คอนโดมิเนียมขายได๎
กําไรมากกวําบ๎าน  
- ความสะดวกสบายหา
ของกินงําย 

- ความต๎องการซื้อที่พัก
ในเมือง  
- ความสะดวกสบายใกล๎
สิ่งอํานวยความสะดวก  
- ขายงํายขายตํอได๎ราคา  
- อยากซื้อที่ดิน
คอนโดมิเนียมแตํซื้อไมํ
ไหวจึงซื้อคอนโดแทน  
- ถ๎าไมํมาอยูํปลํอยเชําได๎  
- ซื้อเป็นทรัพย๑สิน ทิ้งไว๎
นานๆไดไ๎มํต๎องดูแลมาก 

2 .แสวงหาข่าวสาร 

2.1 วิธีการรู้จัก
โครงการ 

- ทางโทรศัพท๑  
- ทางอีเมลล๑  
- ทางไลน๑  
- ทางไปรษณีย๑ 

- ทางโทรศัพท๑  
- ทางอีเมลล๑  
- ทางไลน๑  
- ทางไปรษณีย๑ 

- ทางโทรศัพท๑  
- ทางอีเมลล๑  
- ทางไลน๑  
- ทางไปรษณีย๑ 

2.2 วิธีการเริ่ม
หาข้อมูล
โครงการ 

- พนักงานขายนาํมาให๎ดู  
- โทรถามพนักงานขาย  
- เข๎ามาที่สํานักงานขาย
เอง 

- พนักงานขายนาํมาให๎ดู  
- พนักงานขายสงํมาทาง
ไลน๑  
- โทรถามพนักงานขาย  
- เข๎ามาที่สํานักงานขาย
เอง 

- พนักงานขายนาํมาให๎ดู  
- พนักงานขายสงํมาทาง
อีเมลล๑  
- พนักงานขายสงํมาทาง
ไลน๑  
- โทรถามพนักงานขาย  
- เข๎ามาที่สํานักงานขาย
เอง 

3. ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ทั้งในและนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ทั้งในและนอกพื้นที่
กรณีศึกษา 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่กรณีศึกษา 
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กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน 
ซื้อเพ่ือเก็บเป็น

ทรัพย์สิน 
4. พฤติกรรม
หลังการซื้อ : 
การซื้อซ้ า 

วางแผนจะซื้ออีก ยังไมํวางแผนจะซื้ออีก วางแผนจะซื้ออีก 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 
 ขั้นตอนตระหนักถึงความต้องการซื้อ 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินตระหนักซื้อเหมือนกันคือ ความ
สะดวกสบาย ใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก ต๎องการที่พักในเมือง สํวนกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนตระหนัก
ซื้อถึง การลงทุนกับคอนโดมิเนียมนําจะขาย/เชําเร็วกวําบ๎าน ลงทุนกับคอนโดมิเนียมดีกวําฝากเงินธนาคาร 
มูลคําของคอนโดมิเนียมเพิ่มเร็วกวําาและสูงกวําบ๎าน และคอนโดมิเนียมขายได๎กําไรมากกวําบ๎าน  

 
ขั้นตอนแสวงหาข่าวสาร 
วิธีการรู๎จักโครงการ กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 กลุํมตามวัตถุประสงค๑ซื้อรู๎จักโครงการเหมือนกันคือ รู๎จัก

โครงการผํานทางโทรศัพท๑ ทางอีเมลล๑ ทางไลน๑ และไปรษณีย๑ 
วิธีการเริ่มหาข๎อมูลโครงการ กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 กลุํมตามวัตถุประสงค๑ซื้อ เริ่มหาข๎อมูลเหมือนกัน

คือ พนักงานขายนํามาให๎ดู โทรถามพนักงานขาย และเข๎ามาที่สํานักงานขายเอง อยํางไรก็ตาม กลุํมตัวอยําง
ผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน เร่ิมหาข๎อมูลโครงการโดยพนักงานขายสํงมาทางไลน๑ 

 
ขั้นตอนประเมินทางเลือก 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อการลงทุนจะเปรียบเทียบเหมือนกันคือ เปรียบเทียบ

กับโครงการอ่ืนทั้งในและนอกพื้นที่กรณีศึกษา สํวนกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินจะเปรียบเทียบกับ
โครงการอ่ืนในพื้นที่กรณีศึกษาอยํางเดียว 

 
ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินคิดเหมือนกันคือ วางแผนที่จะซื้อ

คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก สํวนกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนยังไมํวางแผนที่จะซื้อ
คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก 
 
5.3 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

 จากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยําง 36 ตัวอยํางเก่ียวกับผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ ดังนี้ 
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ตารางที่ 25 ผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ 
 

 
ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

)คน(  

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

)คน(  

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

)คน(  

สรุป 
)คน(  

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ย

เอ
ง 

ตัวเอง 2 1 1 4 

สามี/ภรรยา/ลูก 2 2 2 6 
บิดามารดา  1 1 2 

พนักงานขาย    0 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 ตัวเอง 3 2 1 6 

สามี/ภรรยา/ลูก 1  1 2 
เพื่อน  1  1 

พนักงานขาย  1 2 3 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็น

ทร
ัพย

์สิน
 

ตัวเอง 2 3  5 
สามี/ภรรยา/ลูก 1 1 1 3 

บิดามารดา 1  1 2 
พนักงานขาย   2 2 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

 จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ ดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษาสํวนใหญํ ผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการ

ตัดสินใจซื้อ คือ สามี/ภรรยา/ลูก รองลงมา คือ ตัวผู๎ซื้อเอง เหมือนกัน ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการ
คราม บิดามารดาเป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการเทลํา บิดามารดาไมํได๎เป็น
ผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ 
 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน ผู๎ซื้อทั้ง 3 โครงการกรณีศึกษา ผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ คือ 
ตัวผู๎ซื้อเอง เหมือนกัน ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการคราม สามี/ภรรยา/ลูกเป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจซื้อเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิค สามี/ภรรยา/ลูกไมํได๎เป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ ผู๎
ซื้อโครงการบีทนิคและโครงกาคราม พนักงานขายเป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อ
โครงการเทลํา พนักงานขายไม๎ได๎เป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ ผู๎ซื้อโครงการบีทนิค เพื่อนเป็นผู๎ที่มี
อิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการคราม เพื่อนไมํได๎เป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจซื้อ 
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 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคสํวนใหญํ ตัวผู๎ซื้อเอง
เป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ แตํผู๎ซื้อโครงการคราม ตัวผู๎ซื้อเองไมํได๎เป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจ
ซื้อ กลุํมตัวอยํางทั้ง  3 กลุํมโครงการกรณีศึกษา สามี/ภรรยา/ลูก เป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ
เหมือนกัน ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการคราม บิดามารดาเป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ แตํผู๎ซื้อ
โครงการบีทนิค บิดามารดาไมํได๎เป็นผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ ผู๎ซื้อโครงการคราม พนักงานขายเป็นผู๎
ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิค พนักงานขายไมํได๎เป็นผู๎ที่มีอิทธิพล
ตํอการตัดสินใจซื้อ 
 กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนและกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินเหมือนกัน โดยผู๎ที่มี
อิทธิพลมากที่สุด คือ ตัวผู๎ซื้อเอง แตํกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ที่มีอิทธิพลมากที่ สุด คือ สามี/
ภรรยา/ลูก 
 
5.4 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวร่ี 

จากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางจํานวน 36 คน โดยให๎เรียงลําดับความสําคัญ 3 ลําดับแรก ได๎แกํ 
ตารางที่ 26 ปัจจัยสาํคัญที่ผู๎ซื้อพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ 3 ลําดับแรก 

 

 ปัจจัยส าคัญที่
พิจารณา 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

ด๎านทาํเลที่ตั้ง 
1 

(4 คน) 
1 

(4 คน) 
1 

(4 คน) 
1 

(12 คน) 

ด๎านสถาปัตยกรรม   
2 

(2 คน) 
 

ด๎านวสัดุที่ใช๎กํอสร๎าง
ภายในห๎องชุด 

2 
(3 คน) 

3 
(2 คน) 

3 
(1 คน) 

3 
(3 คน) 

ด๎านราคา/การผํอนเงนิ
ดาวน๑ 

3 
(3 คน) 

2 
(3 คน) 

2 
(2 คน) 

2 
(5 คน) 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 ด๎านทาํเลที่ตั้ง 
1 

(4 คน) 
1 

(4 คน) 
1 

(4 คน) 
1 

(12 คน) 

ด๎านสถาปัตยกรรม  
3 

(3 คน) 
2 

(2 คน) 
3 

(3 คน) 
ด๎านวสัดุที่ใช๎กํอสร๎าง
ภายในห๎องชุด 

2 
(2 คน) 

 
3 

(2 คน) 
3 

(2 คน) 
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 ปัจจัยส าคัญที่
พิจารณา 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

สรุป 

ด๎านราคา/การผํอนเงนิ
ดาวน๑ 

3 
(3 คน) 

2 
(4 คน) 

2 
(2 คน) 

2 
(6 คน) 

ซื้ท
รัพ

ย์ส
ิน 

ด๎านทาํเลที่ตั้ง 
1 

(4 คน) 
1 

(4 คน) 
1 

(4 คน) 
1 

(12 คน) 

ด๎านสถาปัตยกรรม 
2 

(3 คน) 
 

3 
(2 คน) 

3 
(2 คน) 

ด๎านวสัดุที่ใช๎กํอสร๎าง
ภายในห๎องชุด 

 
3 

(2 คน) 
 

3 
(2 คน) 

ด๎านราคา/การผํอนเงนิ
ดาวน๑ 

3 
(3 คน) 

2 
(3 คน) 

2 
(2 คน) 

2 
(5 คน) 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปได๎วํา 
อันดับหนึ่ง คือ ด๎านทําเลที่ตั้ง (36 คน) 
อันดับสอง คือ ด๎านราคา/การผํอนเงินดาวน๑ (16 คน) 
อันดับสาม คือ ด๎านวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด (7 คน) 

 
รายละเอียดของปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อ โดยแยกตามสํวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 
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ด้านท าเลที่ตั้งโครงการ 
ตารางที่ 27 วิเคราะห๑ความสําคญัด๎านทาํเลที่ตัง้โครงการ 

 
 

ปัจจัยด้านท าเลทีต่ั้งโครงการ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีท
นิค สุขุมวิท 

32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

การเดินทางสะดวก สามารถ
เลือกใช๎ได๎หลายชํองทาง 

5.00 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ใกล๎ที่ทํางาน โรงเรียนลูก 
3.75 

)มาก(  
4.00 

)มาก(  
4.00 

)มาก(  
มาก 

ใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติ พี่น๎อง 
3.25 

)ปานกลาง(  
3.50 

)มาก(  
3.25 

)ปานกลาง(  
ปาน
กลาง 

เส๎นทางในการสัญจรกว๎างและ
ปลอดภัย 

3.50 
)มาก(  

3.50 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

ปาน
กลาง 

มีสิ่งอํานวยความสะดวกรอบ
โครงการ เชํน ซุปเปอร๑มาเก็ต 
ร๎านอาหาร โรงพยาบาล 
ห๎างสรรพสินคา๎ 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

พื้นที่มีความเจริญและมีแนวโนม๎
ราคาที่ดินจะสงูขึ้นในอนาคต 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

การเดินทางสะดวก สามารถ
เลือกใช๎ได๎หลายชํองทาง 

4.75 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ใกล๎ที่ทํางาน โรงเรียนลูก 
3.75 

)มาก(  
3.75 

)มาก(  
3.50 

)มาก(  
มาก 

ใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติ พี่น๎อง 
3.50 

)มาก(  
3.50 

)มาก(  
3.00 

)ปานกลาง(  
ปาน
กลาง 

เส๎นทางในการสัญจรกว๎างและ
ปลอดภัย 

4.00 
)มาก(  

3.50 
)มาก(  

3.00 
)ปานกลาง(  

มาก 

มีสิ่งอํานวยความสะดวกรอบ
โครงการ เชํน ซุปเปอร๑มาเก็ต 
ร๎านอาหาร โรงพยาบาล 
ห๎างสรรพสินคา๎ 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 
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ปัจจัยด้านท าเลทีต่ั้งโครงการ 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีท
นิค สุขุมวิท 

32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

พื้นที่มีความเจริญและมีแนวโนม๎
ราคาที่ดินจะสงูขึ้นในอนาคต 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

การเดินทางสะดวก สามารถ
เลือกใช๎ได๎หลายชํองทาง 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ใกล๎ที่ทํางาน โรงเรียนลูก 
3.50 

)มาก(  
3.50 

)มาก(  
4.25 

)มาก(  
มาก 

ใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติ พี่น๎อง 
3.00 

)ปานกลาง(  
3.25 

)ปานกลาง(  
3.75 

)มาก(  
ปาน
กลาง 

เส๎นทางในการสัญจรกว๎างและ
ปลอดภัย 

3.75 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.25 
)ปานกลาง(  

ปาน
กลาง 

มีสิ่งอํานวยความสะดวกรอบ
โครงการ เชํน ซุปเปอร๑มาเก็ต 
ร๎านอาหาร โรงพยาบาล 
ห๎างสรรพสินคา๎ 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

พื้นที่มีความเจริญและมีแนวโนม๎
ราคาที่ดินจะสงูขึ้นในอนาคต 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองพิจารณามากที่สุดในเร่ืองการเดินทางสะดวก สามารถเลือกใช๎ได๎

หลายเส๎นทาง สิ่งอํานวยความสะดวกรอบโครงการ และพื้นที่มีความเจริญและมีแนวโน๎มราคาที่ดินสูงขึ้นใน
อนาคต เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ พิจารณามากในเรื่องใกล๎ที่ทํางานและโรงเรียนลูก เหมือนกันทั้ง 3 
โครงการ เรื่องใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติพี่น๎อง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการครามพิจารณาปานกลางเหมือกัน 
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แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิคพิจาณามาก เรื่องเส๎นทางในการสัญจรกว๎างและปลอดภัย ผู๎ซื้อโครงการเทลําและ
โครงการบีทนิคพิจารณามากเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณาปานกลาง 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจารณามากที่สุดในเรื่องการเดินทางสะดวก สามารถเลือกใช๎ได๎
หลายเส๎นทาง สิ่งอํานวยความสะดวกรอบโครงการ และพื้นที่มีความเจริญและมีแนวโน๎มราคาที่ดินสูงขึ้นใน
อนาคต เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ พิจารณามากในเรื่องใกล๎ที่ทํางานและโรงเรียนลูก เหมือนกันทั้ง 3 
โครงการ เรื่องใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติพี่น๎อง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณามากเหมือนกัน แตํ
ผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณาปานกลาง เรื่องเส๎นทางในการสัญจรกว๎างและปลอดภัย ผู๎ซื้อโครงการเทลําและ
โครงการบีทนิคพิจารณามากเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณาปานกลาง 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจารณามากที่สุดในเรื่องการเดินทางสะดวก สามารถ
เลือกใช๎ได๎หลายเส๎นทาง สิ่งอํานวยความสะดวกรอบโครงการ และพื้นที่มีความเจริญและมีแนวโน๎มราคา
ที่ดินสูงขึ้นในอนาคต เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ พิจารณามากในเร่ืองใกล๎ที่ทํางานและโรงเรียนลูก เหมือนกัน
ทั้ง 3 โครงการ เรื่องใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติพี่น๎อง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณาปานกลาง
เหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามาก เรื่องเส๎นทางในการสัญจรกว๎างและปลอดภัย ผู๎ซื้อโครงการ
บีทนิคและโครงการครามพิจารณาปานกลางเหมือนกัน แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณามากที่สุด คือ การเดินทางสะดวก สามารถเลือกใช๎ได๎
หลายชํองทาง มีสิ่งอํานวยความสะดวกรอบโครงการ และโครงการตั้งอยูํบนพื้นที่ที่แนวโน๎มของราคาที่ดินที่
สูงขึ้นในอนาคตมากที่สุด คําเฉลี่ยรวม  4 .92 5 .00 และ 5 .00 ตามลําดับ พิจารณามาก คือ ใกล๎ที่ทํางาน/
โรงเรียนลูก คําเฉลี่ยรวม  3 .78  พิจารณาปานกลาง คือ ใกล๎บ๎านญาติ พี่น๎อง คําเฉลี่ยรวม 3 .33 เส๎นทางใน
การสัญจรกว๎างขวางปลอดภัย วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อการลงทุน พิจารณามาก คําเฉลี่ยรวม 3 .50 แตํ
วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน พิจารณาปานกลาง คําเฉลี่ยรวม 4.42 

  
ด้านสถาปัตยกรรม/กายภาพ 

ตารางที่ 28 วิเคราะห๑ความสําคญัด๎านสถาปัตยกรรม/กายภาพ 

 
 ปัจจัยด้านสถาปตัยกรรม/

กายภาพ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

การออกแบบ /สถาปัตยกรรม
ของโครงการ 

4.25 
)มาก(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ขนาดห๎องชุด /ขนาดพืน้ที่ใชส๎อย  
4.75 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

การออกแบบแปลนห๎อง /การ
ออกแบบพื้นที่ใช๎สอย 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 
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 ปัจจัยด้านสถาปตัยกรรม/
กายภาพ 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

จํานวนยูนิตไมํหนาแนํนนเกินไป 
5.00 

)มากที่สุด(  
4.25 

)มาก(  
4.75 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

การออกแบบให๎มีความสะดวก
และความเปน็สํวนตัวในการเข๎า
ห๎องชุดจากที่จอดรถ 

4.25 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

มาก 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

การออกแบบ /สถาปัตยกรรม
ของโครงการ 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.00 
)มาก(  

มาก 

ขนาดห๎องชุด /ขนาดพืน้ที่ใชส๎อย  
4.25 

)มาก(  
4.5 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

การออกแบบแปลนห๎อง /การ
ออกแบบพื้นที่ใช๎สอย 

4.00 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก 

จํานวนยูนิตไมํหนาแนํนนเกินไป 
4.75 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

การออกแบบให๎มีความสะดวก
และความเปน็สํวนตัวในการเข๎า
ห๎องชุดจากที่จอดรถ 

4.00 
)มาก(  

4.00 
)มาก(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

การออกแบบ /สถาปัตยกรรม
ของโครงการ 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ขนาดห๎องชุด /ขนาดพืน้ที่ใชส๎อย  
4.50 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

การออกแบบแปลนห๎อง /การ
ออกแบบพื้นที่ใช๎สอย 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

จํานวนยูนิตไมํหนาแนํนนเกินไป 
4.75 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

การออกแบบให๎มีความสะดวก
และความเปน็สํวนตัวในการเข๎า
ห๎องชุดจากที่จอดรถ 

4.75 
)มากที่สุด(  

3.75 
)มาก(  

4.00 
)มาก(  

มาก 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
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 ปัจจัยด้านสถาปตัยกรรม/
กายภาพ 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองพิจารณามากที่สุดในเรื่องขนาดห๎องชุดและขนาดพื้นที่ใช๎สอย 

เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ พิจารณามากในเรื่องการออกแบบให๎มีความสะดวกและความเป็นสํวนตัวในการ
เข๎าห๎องชุดจากที่จอดรถ เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องการออกแบบสถาปัตยกรรมโครงการ ผู๎ซื้อโครงการ
บีทนิคและโครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก เรื่องการออกแบบแปลน
ห๎องชุดและจํานวนยูนิตไมํหนาแนํนเกินไป ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อ
โครงการบีทนิคพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจารณามากที่สุดเร่ืองจํานวนยูนิตไมํหนาแนํนเกินไป เหมือนกันทั้ง 
3 โครงการ เรื่องการออกแบบสถาปัตยกรรมโครงการ ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณามาก
ที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามาก เรื่องขนาดห๎องชุดและพื้นที่ใช๎สอย ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและ
โครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก เรื่องการออกแบบแปลนห๎อง พื้นที่ใช๎
สอย และการออกแบบให๎มีความสะดวกและความเป็นสํวนตัวในการเข๎าห๎องชุดจากที่จอดรถ ผู๎ซื้อโครงการ
เทลําและโครงการบีทนิคพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามากที่สุด 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจารณามากที่สุดเร่ืองการออกแบบสถาปัตยกรรมโครงการ 
ขนาดห๎องชุดและพื้นที่ใช๎สอย การออกแบบแปลนห๎อง และจํานวนยูนิตไมํหนาแนํนเกินไป เหมือนกันทั้ง 3 
โครงการ เรื่องการออกแบบให๎มีความสะดวกและความเป็นสํวนตัวในการเข๎าห๎องชุดจากที่จอดรถ ผู๎ซื้อ
โครงการบีทนิตและโครงการครามพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามากที่สุด 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณามากที่สุด คือ ขนาดห๎องชุด  /ขนาดพื้นที่ใช๎สอย  และ
จํานวนยูนิตไมํหนาแนํนนเกินไป คําเฉลี่ยรวม 4.64 และ 4.64 ตามลําดับ พิจารณามาก คือ การออกแบบให๎
มีความสะดวกและความเป็นสํวนตัวในการเข๎าห๎องชุดจากที่จอดรถ  คําเฉลี่ยรวม 4.19 

การออกแบบ /สถาปัตยกรรมของโครงการ  และการออกแบบแปลนห๎อง  /การออกแบบพื้นที่ใช๎สอย  
วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน พิจารณามากที่สุด คําเฉลี่ยรวม 4 .59 และ 
4 .71 ตามลําดับ แตํวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อการลงทุนเพียง พิจารณามาก คําเฉลี่ยรวม 4 .33 และ 4 .33 
ตามลําดับ 
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ด้านวัสดุที่ใช้ก่อสร้างภายในหอ้งชุด 
ตารางที่ 29 วิเคราะห๑ความสําคญัด๎านวสัดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในหอ๎งชุด 

 
 ปัจจัยด้านวัสดุทีใ่ช้ก่อสร้าง

ภายในห้องชุด 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

วัสดุที่ใช๎มีคุณภาพเหมาะสมกับ
ราคา 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียง
ระดับโลก 

4.25 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก 

ความสะดวกในการหาอะไหลํมา
เปลี่ยน หากชาํรุด 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

วัสดุที่ใช๎มีคุณภาพเหมาะสมกับ
ราคา 

4.75 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียง
ระดับโลก 

4.25 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

4.50 
)มาก(  

มาก 

ความสะดวกในการหาอะไหลํมา
เปลี่ยน หากชาํรุด 

4.25 
)มาก(  

4.00 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

มาก 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน วัสดุที่ใช๎มีคุณภาพเหมาะสมกับ
ราคา 

4.50 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียง
ระดับโลก 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

มาก 

ความสะดวกในการหาอะไหลํมา
เปลี่ยน หากชาํรุด 

4.25 
)มาก(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 
จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
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กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองพิจารณามากที่สุดในเรื่องวัสดุที่ใช๎มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา 
เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณา
มาก แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามากที่สุด เร่ืองความสะดวกในการหาอะไหลํมาเปลี่ยน ผู๎ซื้อโครงการเท
ลําและโครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิคพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจารณามากที่สุดในเรื่องวัสดุที่ใช๎มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา 
เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ พิจารณามากในเรื่องความสะดวกในการหาอะไหลํมาเปลี่ยน เหมือนกันทั้ง 3 
โครงการ เรื่องยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อ
โครงการครามพิจารณามากที่สุด 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจารณามากที่สุดในเรื่องวัสดุที่ใช๎มีคุณภาพเหมาะสมกับ
ราคา เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียง ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการคราม
พิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามากที่สุด เรื่องความสะดวกในการหาอะไหลํมาเปลี่ยน ผู๎ซื้อ
โครงการโครงการบีทนิคและโครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณามากที่สุด คือ คุณภาพของวัสดุให๎เหมาะสมกับราคา
มากที่สุด คําเฉลี่ยรวม 4.92 พิจารณามาก คือ ยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียงระดับโลก คําเฉลี่ยรวม 4.33 

ความสะดวกในการหาอะไหลํมาเปลี่ยน หากชํารุด  วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง พิจารณามาก
ที่สุด คําเฉลี่ยรวม 4 .50 แตํวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อการลงทุนและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน พิจารณามาก 
คําเฉลี่ยรวม 4.30 

 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวกในโครงการ 

ตารางที่ 30 วิเคราะห๑ความสําคญัด๎านสิ่งอํานวยความสะดวกในโครงการ 

 
 ปัจจัยด้านสิ่งอ านวย 

ความสะดวกในโครงการ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

ความพิเศษมากกวําโครงการอ่ืน 
เชํน ห๎องสปา สกาย เลาจน๑ 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ที่จอดรถเพียงพอ เหมาะสม 
5.00 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี
เยี่ยม 

5.00 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

นิติบุคคลที่มปีระสทิธิภาพ 
4.75 

)มากที่สุด(  
4.25 

)มาก(  
4.50 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

ซื้ อ เ พื่ อ ก า ร ล ง ทุ น ความพิเศษมากกวําโครงการอ่ืน 4.50 4.50 4.50 มาก
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 ปัจจัยด้านสิ่งอ านวย 
ความสะดวกในโครงการ 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

เชํน ห๎องสปา สกาย เลาจน๑ )มากที่สุด(  )มากที่สุด(  )มากที่สุด(  ที่สุด 

ที่จอดรถเพียงพอ เหมาะสม 
5.00 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี
เยี่ยม 

4.25 
)มาก(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

มาก 

นิติบุคคลที่มปีระสทิธิภาพ 
4.25 

)มาก(  
4.50 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
มาก 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

ความพิเศษมากกวําโครงการอ่ืน 
เชํน ห๎องสปา สกาย เลาจน๑ 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ที่จอดรถเพียงพอ เหมาะสม 
4.75 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี
เยี่ยม 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

นิติบุคคลที่มปีระสทิธิภาพ 
4.25 

)มาก(  
4.50 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
มาก 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 
จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองพิจารณามากที่สุดเร่ืองความพิเศษมากกวําโครงการอื่น ที่จอดรถ

เพียงพอเหมาะสม และระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีเยี่ยม เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องนิติบุคคลที่มี
ประสิทธิภาพ ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิคพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจารณามากที่สุดเรื่องความพิเศษมากกวําโครงการอื่น และที่จอด
รถเพียงพอเหมาะสม เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีเยี่ยม ผู๎ซื้อโครงการเทลํา
และโครงการครามพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิคพิจารณามากที่สุด เรื่องนิติบุคคลที่มีประสิทธิภาพ ผู๎
ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก 
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กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจารณามากที่สุดเรื่องความพิเศษมากกวําโครงการอื่น ที่
จอดรถเพียงพอเหมาะสม และระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีเยี่ยม เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องนิติบุคคล
ที่มีประสิทธิภาพ ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณา
มาก 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณามากที่สุด คือ ความพิเศษมากกวําโครงการอื่น และที่
จอดรถเพียงพอเหมาะสม คําเฉลี่ยรวม 4.58  

ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีเยี่ยม วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บป็นทรัพย๑สิน 
พิจารณามากที่สุด คําเฉลี่ยรวม 4.75 แตํวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อการลงทุน พิจารณามาก คําเฉลี่ยรวม 4.33 

นิติบุคคลที่มีประสิทธิภาพ วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง พิจารณามากที่สุด คําเฉลี่ยรวม  4 .50 
แตํวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อการลงทุนและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน พิจารณามาก คําเฉลี่ยรวม 4.42 

 
ด้านราคา 

ตารางที่ 31 วิเคราะห๑ความสําคญัด๎านราคา/ระยะการผํอนเงนิดาวน๑ 

 
 ปัจจัยด้านราคา /ระยะการผ่อน

เงินดาวน์ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 ราคาขายเหมาะสม 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

จํานวนเงินผํอนดาวน๑ 
เหมาะสม 

3.00 
)ปานกลาง(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

ปาน
กลาง 

ระยะเวลาผํอนดาวน๑ 
เหมาะสม 

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

3.50 
)มาก(  

ปาน
กลาง 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 ราคาขายเหมาะสม 
5.00 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

จํานวนเงินผํอนดาวน๑ 
เหมาะสม 

3.50 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.00 
)ปานกลาง(  

ปาน
กลาง 

ระยะเวลาผํอนดาวน๑ 
เหมาะสม 

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

ปาน
กลาง 

ซื้อ
เพื่

อเ
ป็น

ทร
ัพย

์สิน
 ราคาขายเหมาะสม 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

จํานวนเงินผํอนดาวน๑ 
เหมาะสม 

3.50 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

ปาน
กลาง 
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 ปัจจัยด้านราคา /ระยะการผ่อน
เงินดาวน์ 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ระยะเวลาผํอนดาวน๑ 
เหมาะสม 

3.00 
)ปานกลาง(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

ปาน
กลาง 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 
จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองพิจารณามากที่สุดเรื่องราคาขายเหมาะสม เหมือนกันทั้ง 3 

โครงการ เรื่องจํานวนเงินผํอนดาวน๑เหมาะสม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณาปานกลาง แตํ
ผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามาก เรื่องระยะเวลาผํอนดาวน๑เหมาะสม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการคราม
พิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณาปานกลาง 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจารณามากที่สุดเรื่องราคาขายเหมาะสม เหมือนกันทั้ง 3 
โครงการ เรื่องจํานวนเงินผํอนดาวน๑เหมาะสม ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามพิจารณาปานกลาง แตํ
ผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก เรื่องระยะเวลาผํอนดาวน๑เหมาะสม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการคราม
พิจารณาปานกลาง แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิคพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจารณามากที่สุดเรื่องราคาขายเหมาะสม เหมือนกันทั้ง 3 
โครงการ เรื่องจํานวนเงินผํอนดาวน๑เหมาะสม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการครามพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อ
โครงการบีทนิคพิจารณาปานกลาง เรื่องระยะเวลาผํอนดาวน๑เหมาะสม ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีท
นิคพิจารณาปานกลาง แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณา มากที่สุด คือ ราคาขายเหมาะสม คําเฉลี่ยรวม  4 .97 
พิจารณาปานกลาง คือ จํานวนเงินผอนดาวน๑เหมาะสม และระยะเวลาผํอนดาวน๑เหมาะสม คําเฉลี่ยรวม 
3.31 และ 3.33 ตามลําดับ 
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ด้านโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 
ตารางที่ 32 วิเคราะห๑ความสําคญัโปรโมชั่นสงํเสริมการขาย 

 
 ปัจจัยด้านโปรโมชั่นส่งเสริม

การขาย 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

สํวนลดเงนิสด 
5.00 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

เฟอร๑นิเจอร๑ /เคร่ืองใช๎ไฟฟ้า
แพ็คเกจ 

3.50 
)มาก(  

3.00 
)ปานกลาง(  

3.75 
)มาก(  

ปาน
กลาง 

บัตรกํานัลสําหรับร๎านอาหาร/
ห๎างสรรพสินคา๎ 

3.00 
)ปานกลาง(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

ปาน
กลาง 

สิทธิพิเศษตํางๆ เชํน บริการสั่ง
อาหาร บริการซักอบรีด 

3.00 
)ปานกลาง(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

ปาน
กลาง 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

สํวนลดเงนิสด 
5.00 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

เฟอร๑นิเจอร๑ /เคร่ืองใช๎ไฟฟ้า
แพ็คเกจ 

3.25 
)ปานกลาง(  

3.50 
)มาก(  

3.75 
)มาก(  

ปาน
กลาง 

บัตรกํานัลสําหรับร๎านอาหาร/
ห๎างสรรพสินคา๎ 

3.50 
)มาก(  

3.75 
)มาก(  

3.50 
)มาก(  

มาก 

สิทธิพิเศษตํางๆ เชํน บริการสั่ง
อาหาร บริการซักอบรีด 

3.50 
)มาก(  

3.75 
)มาก(  

3.50 
)มาก(  

มาก 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

สํวนลดเงนิสด 
5.00 

)มากที่สุด(  
4.50 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

เฟอร๑นิเจอร๑ /เคร่ืองใช๎ไฟฟ้า
แพ็คเกจ 

3.75 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

3.25 
)ปานกลาง(  

ปาน
กลาง 

บัตรกํานัลสําหรับร๎านอาหาร/
ห๎างสรรพสินคา๎ 

3.50 
)มาก(  

4.00 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

มาก 

สิทธิพิเศษตํางๆ เชํน บริการสั่ง
อาหาร บริการซักอบรีด 

3.50 
)มาก(  

4.00 
)มาก(  

3.25 
)ปานกลาง(  

มาก 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
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 ปัจจัยด้านโปรโมชั่นส่งเสริม
การขาย 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองพิจารณามากที่สุดเรื่องสํวนลดเงินสด เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ 

เรื่องเฟอร๑นิเจอร๑หรือเครื่องใช๎ไฟฟ้าแพ็คเกจ ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการครามพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อ
โครงการบีทนิคพิจารณาปานกลาง เรื่องบัตรกํานัลและสิทธิพิเศษตํางๆ ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีท
นิคพิจารณาปานกลาง แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจารณามากที่สุดเรื่องสํวนลดเงินสด เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ 
พิจารณามากเรื่องบัตรกํานัลและสิทธิพิเศษตํางๆ เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องเฟอร๑นิเจอร๑หรือ
เครื่องใช๎ไฟฟ้าแพ็คเกจ ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณา
ปานกลาง 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจารณามากที่สุดเรื่องสํวนลดเงินสด เหมือนกันทั้ง 3 
โครงการ เรื่องเฟอร๑นิเจอร๑หรือเครื่องใช๎ไฟฟ้าแพ็คเกจ ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการครามพิจารณาปาน
กลาง แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก เรื่องบัตรกํานัลและสิทธิพิเศษตํางๆ ผู๎ซื้อโครงการเทลําและ
โครงการบีทนิคพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณาปานกลาง 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณามากที่สุด คือ สํวนลดเงินสด คําเฉลี่ยรวม  4 .94 
พิจารณาปานกลาง คือ เฟอร๑นิเจอร๑ /เครื่องใช๎ไฟฟ้าแพคเก็จ  คําเฉลี่ยรวม 3.44  

บัตรกํานัลสําหรับร๎านอาหาร /ห๎างสรรพสินค๎า และสิทธิพิเศษตํางๆ เชํน บริการสั่งอาหาร บริการ
ซักอบรีด เป็นต๎น วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อการลงทุนและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน พิจารณามาก คําเฉลี่ยรวม 
3.58 และ 3.58 ตามลําดับ แตํวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง พิจารณาปานกลาง คําเฉลี่ยรวม 3 .25 และ 
3.25 ตามลําดับ 
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ด้านความเชื่อม่ันในผู้พัฒนาโครงการ 
ตารางที่ 33 วิเคราะห๑ความสําคญัด๎านความเชื่อมั่นในผู๎พัฒนาโครงการ 

 
 ปัจจัยด้านความเชื่อม่ันใน

ผู้พัฒนาโครงการ 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

มีความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของ
ผู๎ประกอบการ 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ผู๎ประกอบการดําเนินกิจการมา
นาน ผลงานเดนํชัด 

4.00 
)มาก(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

มาก 

ผู๎ประกอบการมีฐานะทาง
การเงินที่มั่นคง และมีสถาบัน
การเงินสนบัสนุน 

4.25 
)มาก(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.00 
)มาก(  

มาก 

ผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงใน
การดําเนินธุรกิจ 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

มีความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของ
ผู๎ประกอบการ 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

มาก
ที่สุด 

ผู๎ประกอบการดําเนินกิจการมา
นาน ผลงานเดนํชัด 

4.25 
)มาก(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ผู๎ประกอบการมีฐานะทาง
การเงินที่มั่นคง และมีสถาบัน
การเงินสนบัสนุน 

4.50 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงใน
การดําเนินธุรกิจ 

4.25 
)มาก(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ซื้อ
เพื่

อเ
ป็น

ทร
ัพย

์สิน
 

มีความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของ
ผู๎ประกอบการ 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ผู๎ประกอบการดําเนินกิจการมา
นาน ผลงานเดนํชัด 

4.25 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก 

ผู๎ประกอบการมีฐานะทาง
การเงินที่มั่นคง และมีสถาบัน
การเงินสนบัสนุน 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

4.25 
)มาก(  

มาก 

ผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงใน
การดําเนินธุรกิจ 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 
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 ปัจจัยด้านความเชื่อม่ันใน
ผู้พัฒนาโครงการ 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองพิจารณามากที่สุดเร่ืองความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของผู๎ประกอบการ

และผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงในการดําเนินธุรกิจ เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องผู๎ประกอบการดําเนิน
ธุรกิจมานานผลงานเดํนชัดและผู๎ประกอบการมีฐานะทางการเงินที่มั่นคง ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการ
ครามพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการบีทนิคพิจารณามากที่สุด 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจารณามากที่สุดเรื่องผู๎ประกอบการมีฐานะทางการเงินที่มั่นคง 
เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่องความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของผู๎ประกอบการ ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการ
บีทนิคพิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามาก เรื่องผู๎ประกิบการดําเนินกิจการมานาน 
ผลงานเดํนชัดและผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงในการดําเนินธุรกิจ ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและโครงการคราม
พิจารณามากที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจารณามากที่สุดเรื่องความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของ
ผู๎ประกอบการและผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงในการดําเนินธุรกิจ เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ เรื่อง
ผู๎ประกอบการดําเนินกิจการมานาน ผลงานเดํนชัด ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณามาก แตํ
ผู๎ซื้อโครงการครามพิจารรามากที่สุด เร่ืองผู๎ประกอบการมีฐานะทางการเงินที่มั่นคง ผู๎ซื้อโครงการบีทนิคและ
โครงการครามพิจารณามาก แตํผู๎ซื้อโครงการเทลําพิจารณามากที่สุด 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณามากที่สุด คือ มีความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของ
ผู๎ประกอบการ และผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงในการดําเนินธุรกิจ คําเฉลี่ยรวม 4.56 และ 4.67  

ปัจจัยผู๎ประกอบการดําเนินกิจการมานาน ผลงานเดํนชัด และผู๎ประกอบการมีฐานะทางการเงินที่
มั่นคง และมีสถาบันการเงินสนับสนุน วัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อการลงทุน พิจารณามากที่สุด คําเฉลี่ยรวม 4 .58 
และ 4 .50 ตามลําดับ แตํวัตถุประสงค๑ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน พิจารณามาก 
คําเฉลี่ยรวม 4.25 และ 4.38 ตามลําดับ 
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ด้านการต้อนรับ/ดูแลของพนักงานขาย 
ตารางที่ 34 วิเคราะห๑ความสําคญัด๎านการต๎อนรบั/ดูแลของพนกังานขาย 

 
 ปัจจัยด้านการต้อนรับ/ 

ดูแลของพนักงานขาย 
โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

ซื้อ
เพื่

อพั
กอ

าศั
ยเ

อง
 

ความพอใจในการให๎บริการของ
พนักงานขาย 

5.00 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ได๎รับข๎อมูลของโครงการอยําง
ครบถ๎วน 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

การนําเสนอโครงการเข๎าใจงําย 
4.75 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

ความพอใจในการดูแลหลังการ
ขายของพนักงานขาย 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ซื้อ
เพื่

อก
าร

ลง
ทุน

 

ความพอใจในการให๎บริการของ
พนักงานขาย 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ได๎รับข๎อมูลของโครงการอยําง
ครบถ๎วน 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

การนําเสนอโครงการเข๎าใจงําย 
5.00 

)มากที่สุด(  
4.75 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

ความพอใจในการดูแลหลังการ
ขายของพนักงานขาย 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

ซื้อ
เพื่

อเ
ก็บ

เป
็นท

รัพ
ย์ส

ิน 

ความพอใจในการให๎บริการของ
พนักงานขาย 

4.75 
)มากที่สุด(  

4.75 
)มากที่สุด(  

4.25 
)มาก(  

มาก
ที่สุด 

ได๎รับข๎อมูลของโครงการอยําง
ครบถ๎วน 

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

การนําเสนอโครงการเข๎าใจงําย 
5.00 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
5.00 

)มากที่สุด(  
มาก
ที่สุด 

ความพอใจในการดูแลหลังการ
ขายของพนักงานขาย 

4.75 
)มากที่สุด(  

5.00 
)มากที่สุด(  

4.50 
)มากที่สุด(  

มาก
ที่สุด 

 หมายเหตุ : การแปลผลจากคําเฉลี่ย ใช๎หลักเกณฑ๑ของเบสท๑ Rating Scale (Best & Luckenbill, 
1981) พิจารณาดังนี้ 
4.50 – 5.00 – พิจารณามากที่สุด 3.50 – 4.49 – พิจารณามาก  
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 ปัจจัยด้านการต้อนรับ/ 
ดูแลของพนักงานขาย 

โครงการเทล่า 
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 

โครงการคราม 
สุขุมวิท 26 

แปล
ผล 

2.50 – 3.49 – พิจารณาปานกลาง 1.50 – 2.49 – พิจารณาน๎อย   
1.00 – 1.49 – พิจารณาน๎อยทีสุ่ด 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ผู๎ซื้อโครงการกรณีศึกษา 
 

จากข๎อมูลข๎างต๎น สรุปดังนี้ 
กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการพักอาศัยเองพิจาณามากที่สุดในเรื่องความพอใจในการให๎บริการของ

พนักงานขาย ได๎รับข๎อมูลโครงการครบถ๎วน การนําเสนอโครงการ และความพอใจในการดูแลหลังการขาย
ของพนักงานขาย เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนพิจาณามากที่สุดในเรื่องความพอใจในการให๎บริการของพนักงาน
ขาย ได๎รับข๎อมูลโครงการครบถ๎วน การนําเสนอโครงการ และความพอใจในการดูแลหลังการขายของ
พนักงานขาย เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ 

กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินพิจาณามากที่สุดในเรื่องการ ได๎รับข๎อมูลโครงการครบถ๎วน 
การนําเสนอโครงการ และความพอใจในการดูแลหลังการขายของพนักงานขาย เหมือนกันทั้ง 3 โครงการ 
สํวนเรืองความพอใจในการบริการของพนักงานขาย ผู๎ซื้อโครงการเทลําและโครงการบีทนิคพิจารณามาก
ที่สุด แตํผู๎ซื้อโครงการครามพิจารณามาก 

กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 วัตถุประสงค๑ซื้อ พิจารณามากทีสุ่ด คือ ความพอใจในการให๎บริการของพนักงาน
ขาย ได๎รับข๎อมูลของโครงการอยํางครบถ๎วน การนําเสนอโครงการเข๎าใจงําย และความพอใจในการดูแลหลัง
การขายของพนักงานขาย คําเฉลี่ยรวม 4.64 5.00 4.92 และ 4.72



 

 

บทที่ 6 
สรุปผลกรศึกษา อภิปรายผล และเสนอแนะ 

 
 จากการวิเคราะห๑ผลการศึกษา ผู๎วิจัยนําข๎อมูลมาสรุปผลการศึกษาของกลุํมตัวอยํางทั้ง 3 กลุํมตาม
วัตถประสงค๑ซื้อ คือ ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ซื้อเพื่อการลงทุน และซื้อเพื่อเก็บป็นทรัพย๑สิน พร๎อมทั้งอภิปราย
ผลและเสนอแนะ ดังนี้ 
 
6.1 สรุปผลการศึกษา 

 6.1.1 ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู้ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวร่ี  

ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมมีลักษณะทางสังและเศรษฐกิจที่เหมือนกันคือ ผู๎ซื้อจะอยูํในชํวงอายุ 41 -50 ปี 
สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี พักอาศัยอยูํในเขตกรุ งเทพมหานครชั้นใน เป็นเจ๎าของ
กิจการ และมีรายได๎สํวนตัวตํอเดือน 200,001-300,000 บาท อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและผู๎ซื้อ
เพื่อการลงทุน พักอาศัยอยูํตํางประเทศมากกวําผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน สํวนรายได๎สํวนตัวตํอเดือน ผู๎ซื้อ
เพื่อพักอาศัยเองมีรายได๎สํวนตัวตํอเดือนที่ 400,001-500,000 บาท และ มากกวํา 500,000 บาทมากกวําผู๎
ซื้อเพื่อการลงทุนและผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน  
  

6.1.2 กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวร่ี 

ขั้นตอนตระหนักถึงความต้องการซื้อ 
ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินตระหนักซื้อเหมือนกันคือ ความสะดวกสบาย 

ใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก ต๎องการที่พักในเมือง สํวนผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนตระหนักซื้อถึง การลงทุนกับ
คอนโดมิเนียมนําจะขาย/เชําเร็วกวําบ๎าน ลงทุนกับคอนโดมิเนียมดีกวําฝากเงินธนาคาร มูลคําของ
คอนโดมิเนียมเพิ่มเร็วกวําาและสูงกวําบ๎าน และคอนโดมิเนียมขายได๎กําไรมากกวําบ๎าน  

ขั้นตอนแสวงหาข่าวสาร 
วิธีการร๎ูจักโครงการ ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมรู๎จักโครงการเหมือนกันคือ รู๎จักโครงการผํานทางโทรศัพท๑ ทาง

อีเมลล๑ ทางไลน๑ และไปรษณีย๑ ทั้งนี้ ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมเริ่มหาข๎อมูลเหมือนกันคือ พนักงานขายนํามาให๎ดู โทร
ถามพนักงานขาย และเข๎ามาที่สํานักงานขายเอง อยํางไรก็ตาม กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนและซื้อเพื่อ
เก็บเป็นทรัพย๑สิน เร่ิมหาข๎อมูลโครงการโดยพนักงานขายสํงมาทางไลน๑ 

ขั้นตอนประเมินทางเลือก 
ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อการลงทุนจะเปรียบเทียบเหมือนกันคือ เปรียบเทียบกับโครงการ

อื่นทั้งในและนอกพื้นที่กรณีศึกษา สํวนผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินจะเปรียบเทียบกับโครงการอื่นในพื้นที่
กรณีศึกษาอยํางเดียว 
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ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ 
ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินคิดเหมือนกันคือ วางแผนที่จะซื้อคอนโดมิเนียม

ระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก สํวนผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนยังไมํวางแผนที่จะซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่
อีก 

ในกระบวนการตัดสินใจซื้อมีขั้นตอนที่สําคัญ คือการที่มีพนักงานขายทําหน๎าที่สํงข๎อมูลไปยังลูกค๎า 
โดยเร่ิมต๎นจากการประชาสัมพันธ๑โครงการทางโทรศัพท๑ไปแจ๎งให๎ทราบโดยตรง จากนั้นจะมีการนําข๎อมูลไป
เสนอถึงที่ บริการรับสํงดูห๎องตัวอยําง เป็นต๎น เพื่อกระตุ๎นการซื้อของผู๎ซื้อ ในขั้นตอนตระหนักถึงความ
ต๎องการซื้อ ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินตระหนักซื้อเหมือนกันคือ ความสะดวกสบาย 
ใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวก สํวนผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนตระหนักซื้อถึง การลงทุนกับคอนโดมิเนียมนําจะขาย/เชํา
เร็วกวําบ๎าน ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง ผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน และผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็น
ทรัพย๑สินเปรียบเทียบเหมือนกันคือ เปรียบเทียบกับโครงการอื่นในพื้นที่กรณีศึกษา สํวนผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัย
เองและผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนมีการเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนนอกพื้นที่กรณีศึกษาด๎วย ขั้นตอนพฤติกรรมหลัง
การซื้อ ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินวางแผนที่จะซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑
ชัวรี่อีก สํวนผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนยังไมํวางแผนที่จะซื้ออีก 
 

6.1.3 ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมให๎ความสําคัญตํอปัจจัยที่มีผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 3 ลําดับแรก คือ ด๎าน
ทําเลที่ตั้ง ด๎านราคา และด๎านวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด 

ปัจจัยด๎านทําเลที่ตั้ง ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมพิจารณาสิ่งอํานวยความสะดวกรอบโครงการ และพื้นที่
โครงการมีแนวโน๎มราคาที่ดินจะสูงขึ้นในอนาคตเหมือนกันคือ พิจารณามากที่สุด อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อทั้ง 3 
กลุํมพิจารณาเรื่องใกล๎ที่ทํางาน โรงเรียนลูก และใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติพี่น๎องเป็น พิจารณามาก และ 
พิจารณาปานกลาง ตามลําดับ 

ปัจจัยด๎านราคาเหมาะสมและปัจจัยด๎านวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างเหมาะสม ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมเหมือนกันคือ 
พิจารณามากที่สุด อยํางไรก็ตาม ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมพิจารณายี่ห๎อของวัสดุที่มีชื่อเสียงระดับโลกและความ
สะดวกในการหาอะไหลํมาเปลี่ยน หากชํารุดเหมือนกันคือ พิจารณามาก สํวนจํานวนเงินผํอนดาวน๑และ
ระยะเวลาผํอนดาวน๑เหมาะสมพิจารณาเหมือนกันคือ พิจารณาปานกลาง 

ผู๎ซื้อทั้ง 3 กลุํมพิจารณาปัจจัยด๎านการดูแลของพนักงานขายทุกหัวข๎อเหมือนกันคือ พิจารณามาก
ที่สุด ได๎แกํ ความพอใจในการให๎บริการ ได๎รับข๎อมูลโครงการครบถ๎วน การนําเสนอโครงการที่เข๎าใจงําย และ
การบริการหลังการขาย ทั้งนี้ ยังพิจารณาปัจจัยด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขาย เร่ืองสํวนลดเงินสด ปัจจัยด๎าน
ความเชื่อมั่นในผู๎พัฒนาโครงการ เรื่องเชื่อมั่นในชื่อเสียงของผู๎ประกอบการและความซื่อตรงในการดําเนิน
ธุรกิจเหมือนกันคือ พิจารณามากที่สุด เชํนกัน  
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6.2 อภิปรายผล  

จากผลงานวิจัยนี้ สามารถนํามาอภิปรายผลได๎ ดังนี้ 
1. จากผลการศึกษากระบวนตัดสินใจซื้อ ดังนี้ 1. ตระหนักถึงความต๎องการซื้อ กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพัก
อาศัยเองซื้อเพราะความสะดวกสบาย ใกล๎สิ่งอํานวยความสะดวกเหมือนกัน กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุน
ต๎องการซื้อเพราะลงทุนกับคอนโดมิเนียมนําจะขาย/เชําเร็วกวําบ๎าน และกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็น
ทรัพย๑สินซื้อเพราะขายงําย ขายตํอได๎ราคา 2. แสวงหาขําวสาร วิธีการรู๎จจักโครงการ กลุํมตัวอยํางทั้ง 3 
กลุํมตามวัตถุประสงค๑ซื้อรู๎จักโครงการโดยมีพนักงานขายโทรศัพท๑มาแจ๎งเหมือนกัน วิธีการเริ่มหาข๎อมูล
โครงการ กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองจะมีพนักงานขายนําข๎อมูลโครงการมาให๎ดู กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อ
การลงทุนจะเข๎ามาที่สํานักงานขายเอง และกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินจะมีทั้งพนักงานขายนํา
ข๎อมูลโครงการมาให๎ดูและเข๎ามาที่สํานักงานขายเอง 3. ประเมินทางเลือก กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง
และซื้อเพื่อการลงทุนจะเปรียบเทียบกับโครงการอื่นทั้งในและนอกพื้นที่กรณีศึกษาเหมือนกัน แตํกลุํม
ตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินจะเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในพื้นที่กรณีศึกษาอยํางเดียว 4. พฤติกรรม
หลังการซื้อ กลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเองและซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สินวางแผนที่จะซื้อคอนโดมิเนียม
ระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีกเหมือนกัน แตํกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อการลงทุนยังไมํวางแผนที่จะซื้อคอนโดมิเนียม
ระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อีก แตกตํางจากงานวิจัยของปกรณ๑ พันธ๑จิตวุฒิชัย (2558) กลําววํา “กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อแบํงเป็น 5 ขัน้ตอน คือ 1) การรับรู๎ เกิดจากผู๎ซื้อต๎องการอิสระ ไมํพอใจสภาพแวดล๎อมที่อยูํเดิม 
หรือต๎องการที่อยูํใกล๎แหลํงงาน กระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการที่อยูํอาศัยแหํงใหมํ 2) การสืบค๎น ผู๎ซื้อรู๎จัก
โครงการผํานป้ายโฆษณาในพื้นที่ 71% รองมาคืออินเตอร๑เน็ต 36% จะสืบค๎นหาข๎อมูลเองในเวลาบํายและ
กลางคืน 3) การประเมินตัวเลือก ผู๎ซื้อมีโครงการในใจ 2-3 แหํง เพื่อประเมินที่ตั้ง การเข๎าออก และ
สภาพแวดล๎อม 4) การตัดสินใจซื้อ ผู๎ซื้อไปยังโครงการที่ซื้อ 2 คร้ัง กับสมาชิกในครอบครัว 5) ความรู๎สึกหลัง
การซื้อ สิ่งที่ผู๎ซื้อคํานึงถึง ได๎แกํ การบริการหลังการขาย การรับประกัน” โดยเฉพาะในขั้นตอนการแสวงหา
ขําวสาร ในการซื้ออสังหาริมทรัพย๑ทั่วไป ผู๎ซื้อจะรู๎จักโครงการผํานป้ายโฆษณา และเริ่มหาข๎อมูลโครงการ
ด๎วยตัวเอง แตํในการซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ ผู๎ซื้อจะรู๎จักโครงการผํานการแจ๎งของพนักงาน
ขายทางโทรศัพท๑ และพนักงานขายจะนําข๎อมูลโครงการเอาไปให๎ผู๎ซื้อดูถึงที่นัดหมาย ซึ่งเป็นการกระตุ๎นการ
ซื้อไปยังผู๎ซื้อกลุํมนี้  
 2. จากผลการศึกษา การสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยําง 36 ตัวอยําง ถึงแม๎วํากลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อสํวนใหญํ ผู๎
ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตัวผู๎ซื้อเองก็ตาม แตํในรายละเอียดกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพัก
อาศัยเอง ผู๎ที่มีอิทธิพลมากที่สุด ยังคงเป็น สามี/ภรรยา/ลูก จํานวน 6 คน สอดคล๎องกับผลวิจัยของธงชัย 
ชูสุํน (2557) เก่ียวกับผู๎มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม กลําววํา “ผู๎ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
คือ ครอบครัว บิดา-มารดา ญาติพี่น๎อง” ดังนั้นในการซื้อเพื่อพักอาศัยเองยังคงต๎องมีการปรึกษาครอบครัว 
คนรอบข๎างกํอนการตัดสินใจซื้อ เชํนเดียวกับข๎อมูลจากการสัมภาษณ๑ของกลุํมตัวอยํางผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยเอง
ให๎รายละเอียดวํา “หลังจากดูห๎องตัวอยํางแล๎ว กลับมาปรึกษากับที่บ๎าน จึงจอง” 
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6.3 ข้อค้นพบ 

1. ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ทั้ง 3 กลุํม คือกลุํมซื้อเพื่อพักอาศัย กลุํมซื้อเพื่อการ
ลงทุนและกลุํมซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน มีลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจคล๎ายคลึงกันคือ อยูํในอายุชํวง 
41-50 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี พักอยูํในเขตกรุงเทพมหานครชั้นในและมีบางสํวน
เป็นผู๎ซื้อที่พักอาศัยในตํางประเทศ สํวนใหญํเป็นเจ๎าของกิจการ และมีรายได๎สํวนตัว 200,001-300,000 
บาทตํอเดือน อยํางไรก็ตาม พบวํา ผู๎ซื้อเพื่อพักอาศัยมีรายได๎สํวนตัวตํอเดือนที่ มากกวํากลุํมผู๎ซื้อเพื่อการ
ลงทุนและผู๎ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน  

2. กระบวนการตัดสินใจซื้อมีขั้นตอนที่สําคัญ คือการที่มีพนักงานขายทําหน๎าที่สํงข๎อมูลไปยังลูกค๎า 
โดยเร่ิมต๎นจากการประชาสัมพันธ๑โครงการทางโทรศัพท๑แจ๎งโดยตรง และจะนําข๎อมูลโครงการออกไปพบกับ
ผู๎ซื้อเองเพื่อนําเสนอโครงการและกระตุ๎นการซื้อ รวมถึงการบริการรับสํงมาดูห๎องตัวอยําง เป็นต๎น 
นอกเหนือจากการพัฒนาโครงการที่ต๎องตอบโจทย๑ความต๎องการของผู๎ซื้อแล๎ว หัวใจสําคัญประการหนึ่งของ
การขายคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ คือ การบริการและอํานวยความสะดวกให๎แกํผู๎ ซื้อ ดังนั้น 
พนักงานขายจึงเป็นผู๎ที่มีบทบาทสําคัญในการบริการการขายคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 

3. ผู๎ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ทั้ง 3 กลุํมตามวัตถุประสงค๑ซื้อพิจารณาปัจจัยที่สํงผล
ตํอการตัดสินใจซื้อ 3 อันดับแรก ได๎แกํ ทําเลที่ตั้ง ราคา และวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุดโดยเฉพาะการที่
ต๎องใช๎วัสดุที่มีชื่อเสียงระดับโลกและความสะดวกในการหาอะไหลํมาเปลี่ยน  
 
6.4 ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการศึกษา ผู๎วิจัยมีข๎อเสนอแนะเพื่อให๎เกิดประโยชน๑ตํอธุรกิจคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑
ลักซ๑ชัวรี่และงานวิจัยที่เก่ียวข๎องในอนาคต ดังนี้ 

 
6.4.1 ข้อเสนอแนะในงานวิจัย 

1. เนื่องจากพนักงานขายเป็นปัจจัยหนึ่งที่สําคัญและเป็นผู๎มีบทบาทในกระบวนการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ ดังนั้นผู๎ประกอบการจึงจําเป็นที่จะจัดฝึกอบรมการบริการแกํพนักงาน
ขายให๎ทราบถึงความต๎องการของกลุํมผู๎ซื้อที่มีรายได๎สูง เพื่อประสิทธิภาพในการขายสูงสุด  

2. ผู๎ประกอบการควรทําความเข๎าใจถึงนิสัยและพฤติกรรมของกลุํมผู๎ซื้อที่มีรายได๎สูง ถึงความชอบ
และความต๎องการ เพื่อออกแบบโครงการและเลือกวัสดุที่จะใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด เพื่อให๎ตอบสนองตํอ
ความต๎องการนแกํผู๎ซื้อกลุํมนี้อยํางพึงพอใจสูงสุด 
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6.4.2 ข้อเสนอแนะในงานวิจัยครั้งต่อไป 

1. งานวิจัยคร้ังนี้ทําการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยภายนอกที่มีผลกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งยังขาดการ
วิเคราะห๑ของผู๎ซื้อในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ หากอนาคตผู๎ที่จะทําวิจัยตํอ สามารถทําเก่ียวกับปัจจัยภายในที่
มีผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อ นั่นคือ ปัจจัยด๎านความคิดและการวิเคราะห๑ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  
2. งานวิจัยครั้งนีท้ําการศึกษาจากโครงการคอนโดมิเนียมระดบัซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ในบริเวณพื้นทีพ่ร๎อมพงษ๑
และทองหลํอ กรุงเทพมหานครเทํานั้น ผู๎จะทาํวิจัยควรศึกษาพืน้ที่อื่น แล๎วนํามาศึกษาเปรียบเทียบ เพื่อ
ประโยชน๑ตํอการพัฒนาโครงการคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร๑ลกัซ๑ชัวรี่ในพื้นที่อื่น 
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ภาคผนวก



 

 

ข้อมูลทุติยภูมิจากแบบสอบถาม 

 
(แบบสอบถามชุดนี้เป็นของบริษัทซีบีอาร์อี ประเทศไทย จ ากัด (ที่ปรึกษาอสังหาริมทรัพย์) ซึ่ง

ผู้วิจัยน ามาใช้ประกอบเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ลักษณะสังคมและเศรษฐกิจ) 
 
 
1. อายุ 

  20 – 30 ปี   31 – 40 ปี 

  41 - 50 ปี   มากกวํา 50 ป ี
2. สถานะ 

  โสด   แตํงงาน 

  หยําร๎าง   แยํงกันอยู ํ
3. ระดับการศึกษา 

  ต่ํากวําปริญญาตร ี   ปริญญาตร ี

  ปริญญาโท   ปริญญาเอก 
 

4. ที่อยูํปัจจุบัน บ๎านเลขที่ ……………………………......……….. ถนน ……………………………………………… 
แขวง/ตําบล …………………………………………….....เขต/อําเภอ ……………………………..………………….. 
จังหวัด ……………………………………………. รหัสไปรษณีย๑ ………………………………. 

 
5. โทรศัพท๑มือถือ .…....…………………………………อีเมลล๑ …………………….………………………………………… 
 
6. รายได๎ตํอเดือน 

  น๎อยกวํา 100,000 บาท   100,001-200,000 บาท   200,001-300,000 บาท 

   300,001-400,000 บาท    400,001-500,000 บาท     มากกวํา 500,000 บาท 
7. จํานวนห๎องนอนที่ต๎องการ 

  1 ห๎องนอน   2 ห๎องนอน   3 ห๎องนอน    4 ห๎องนอน   

8. ขนาดของห๎องชุด )ตารางเมตร (ที่ต๎องการ  

  น๎อยกวํา 100 ตร .ม    101-150 ตร .ม    151-200 ตร .ม  

  201-300 ตร .ม  
 

  มากกวํา 300 ตร .ม   
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9. งบประมาณที่ตัง้ไว๎  

  ไมํเกิน 30 ล๎านบาท   30-35 ล๎านบาท 

  35-40 ล๎านบาท   40-45 ล๎านบาท 

  45-50 ล๎านบาท   มากกวํา 50 ล๎านบาท 

10. วัตถุประสงค๑ในการซื้อบ๎าน )ระบุได๎มากกวํา 1ข๎อ(  

  ซื้อเพื่ออยูํอาศัย     

  ซื้อเพื่อการลงทุนระยะสั้น )ขายตํอ(  

  อื่นๆ    ………………………………………… 

  ซื้อเพื่อเก็บเป็นทรัพย๑สิน 

  ซื้อเพื่อการลงทุนระยะยาว )ปลํอยเชํา(  
 

11. สื่อที่ใช๎ในการเข๎าถึงข๎อมูล )เรียงลําดบั 1-3(  

  Internet   Facebook   Instagram   Line   

12.  ทํานทราบขําวของโครงการจากสื่อใด )ระบุได๎มากกวํา 1ข๎อ(  

  CBRE /ตัวแทนขาย ซีบีอาร๑อี  

  จดหมาย 

  นิตยสาร 

  SMS/ข๎อความโทรศัพท๑ 

  ป้ายหน๎าโครงการ 

  ป้ายโฆษณา 

  CBRE website 

  Other website 

  เพื่อนหรือญาติ 

  E-mail..……………………..………… 

  หนังสือพิมพ๑  

  Others/อื่นๆ..............................             
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แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง 

 

เรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวรี่บริเวณพื้นที่พร้อม
พงษ์และทองหล่อ กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา โครงการเทล่า ทองหล่อ 13 โครงการบีทนิค 
สุขุมวิท 32 และ โครงการคราม สุขุมวิท 26 
หมายเหตุ: แบบสัมภาษณ๑แบบมีโครงสร๎างเพื่อการวิจัยทางวิชาการเทํานั้น 
             ผู๎วิจัย วิศิษฏ๑พงศ๑ พยัตตานนท๑ เบอร๑โทรติดตํอ 096 656 9646 
             นิสิต ภาควชิาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร๑ จุฬาลงกรณ๑มหาวิทยาลยั 
 

 
ค าชี้แจง :โปรดกรอกข๎อความลงในชํองวํางและเขียนเครื่องหมายถูก  )  (หน๎าคําตอบที่ทํานต๎องการเพียง
คําตอบเดียว 
 
ตอนที่ 1  :ข้อมูลประชากรศาสตร์  
เพื่อศึกษาลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจของผู้ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวรี่บริเวณพื้นที่
พร้อมพงษ์และทองหล่อ กรุงเทพมหานคร 
 
1. อาชีพ …………………………………………………………………………………………… 
2. รูแปบบ/ประเภที่อยูํอาศัยปัจจบุันของทําน เป็นแบบใด 

  บ๎านเดี่ยว   บ๎านแฝด 

  คอนโดมิเนียม 

  อาคารพาณิชย๑ 

  อื่นๆ 

  อพาร๑ทเม๎นต๑ 

  ทาวน๑เฮา๎ส๑ 

3. ลักษณะการครอบครองกรรมสิทธิ์ที่อยูํปัจจุบันของทําน เป็นแบบใด และมีผู๎อาศัยรํวมในบ๎านจํานวนกี่
ทําน 

  เป็นเจ๎าของเอง )ผู๎อยูํอาศัยรํวมในบา๎น........................คน(  

  เป็นของบิดา มารดา 

  เชําอาศัย 

  อื่นๆ โปรดระบุ…………………………… 
 
 

)ผู๎อยูํอาศัยรํวมในบา๎น........................คน(  
)ผู๎อยูํอาศัยรํวมในบา๎น........................คน(  
)ผู๎อยูํอาศัยรํวมในบา๎น........................คน(  
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4. รายได๎ตํอเดือน 

  น๎อยกวํา 100,000 บาท   100,001-200,000 บาท   200,001-300,000 บาท 

   300,001-400,000 บาท    400,001-500,000 บาท     มากกวํา 500,000 บาท 
 
ตอนที่ 2  :ข้อมูลความต้องการซื้อ  
เพื่อวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวรี่บริเวณพื้นที่พร้อมพงษ์และ
ทองหล่อ กรุงเทพมหานคร 
1. ทําไมต๎องการซื้อคอนโดมิเนียมแทนอสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑ 

 
.……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คืออะไร 
 
….…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ (3 ลําดับแรก) เพราะเหตุใด 
 
.……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มีการพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอื่นในบริเวณ
พื้นที่พร๎อมพงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบกับโครงการใด 

 
..……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5. ผู๎ที่มีอิทธิพลตํอการเลือกซื้อคือใคร 

  บิดา มารดา   ภรรยา/สามี  )ถา๎มี(  

  ญาติพี่น๎อง 

  พนักงานขายประจําโครงการ 

  เพื่อน 

  อื่นๆ .………………………………… 
6. ทํานมีอสังหาริมทรัพย๑อ่ืน นอกเหนือจากที่พักอาศัยปัจจบุันของทํานอีกหรือไมํ ถ๎ามี อะไรบา๎ง  

  บ๎านเดี่ยว/บา๎นแฝด (จํานวน........................หลัง) 

  คอนโดมิเนียม 

  อาคารพาณิชย๑ 

  อื่นๆ โปรดระบุ ………………………… 

(จํานวน........................ยูนิต) 
(จํานวน........................ตึก) 
(จํานวน........................หนํวย) 

7. จากข๎อ 6 ทําเลทีต่ั้งของอสังหาริมทรัพย๑อ่ืน นอกเหนือจากที่พักอาศัยปัจจุบนัของทํานอยูํที่ใด 

  บ๎านเดี่ยว/บา๎นแฝด …………………………………………………………… 
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  คอนโดมิเนียม 

  อาคารพาณิชย๑ 

  อื่นๆ โปรดระบุ ………………………… 

…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 

8. หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับซปุเปอร๑ลักซ๑ชัวรีเ่กิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วย
แนวคิดเดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจบุันหรือไมํ ถ๎าเปลีย่นจากเดิม เปลี่ยนเพราะเหตุใด 

 
..……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
ค าชี้แจง  :โปรดเขียนเครื่องหมายถูก  )   (ลงในชํองวําง ตามตัวเลขมีความหมายดังนี้  5     =มากที่สุด , 4  =
มาก, 3  =ปานกลาง , 2  =น๎อย , 1  =น๎อยที่สุด  
 
ตอนที่ 3  :ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร์ลักซ์ชัวรี่
บริเวณพ้ืนที่พร้อมพงษ์และทองหล่อ กรุงเทพมหานคร 
1. ปัจจัยที่สําคัญที่สํงผลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อ คืออะไร (เรียงลําดับความสําคัญ 3 ลําดับแรก) 

  ปัจจัยด๎านทาํเลที่ตั้งโครงการ   ปัจจัยด๎านความเชื่อม่ันในผูพ๎ัฒนาโครงการ 

  ปัจจัยด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพ  

  ปัจจัยด๎านสิง่อํานวยความสะดวกในโครงการ 

  ปัจจัยโปรโมชัน่สํงเสริมการขาย 

  ปัจจัยด๎านวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด 

  ปัจจัยด๎านราคา/ระยะการผอํนเงินดาวน๑ 

  ปัจจัยด๎านการต๎อนรับ/ดูแลและนาํเสนอ 
     ข๎อมูลของพนักงาน 

 
2. ปัจจัยด๎านทําเลที่ตั้งโครงการ 

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 

1.  การเดินทางสะดวก สามารถเลือกใช๎ได๎หลายชํองทาง      
2.  ใกล๎ที่ทํางาน      

3.  ใกล๎บ๎านพํอแมํ ญาติ พีน่๎อง      

4.  เส๎นทางในการสัญจรกว๎างและปลอดภัย         
5.  มีสิ่งอํานวยความสะดวกรอบโครงการ เชํน ซปุเปอร๑
มาเก็ต ร๎านอาหาร โรงพยาบาล ห๎างสรรพสินคา๎ 

     

6.  พื้นที่มีความเจริญและมีแนวโน๎มราคาที่ดินจะสูงขึน้
ในอนาคต 
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ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
 

 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
3. ปัจจัยด๎านความเชื่อมั่นในผู๎พัฒนาโครงการ 

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 

1  .มีความเชื่อมั่นในชื่อเสียงของผู๎ประกอบการ      
2  .ผู๎ประกอบการดําเนนิกิจการมานาน ผลงานเดํนชดั      

3  .ผู๎ประกอบการมีฐานะทางการเงินที่มั่นคง และมี
สถาบนัการเงินสนับสนนุ 

     

4  .ผู๎ประกอบการมีความซื่อตรงในการดําเนนิธุรกิจ       
  

ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
 

 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
4. ปัจจัยด๎านสถาปัตยกรรม/กายภาพ 

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 
1.  การออกแบบ/สถาปัตยกรรมของโครงการ      

2.  ขนาดห๎องชุด/ขนาดพื้นที่ใชส๎อย      
3.  การออกแบบแปลนห๎อง/การออกแบบพื้นที่ใช๎สอย      

4  .จํานวนยนูิตไมํหนาแนนํนเกินไป      
5.  การออกแบบให๎มีความสะดวกและความเปน็สํวนตัว
ในการเข๎าห๎องชุดจากที่จอดรถ     

     

 
ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 

 
 .…………………………………………………………………………………..…………………………………………………… 
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5. ปัจจัยด๎านวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด 

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 
1.  วัสดุที่ใช๎มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา      

2.  ยี่ห๎อของวัสดุที่ใช๎มีชื่อเสียงระดับโลก      
3.  ความสะดวกในการหาอะไหลํมาเปลี่ยน หากชาํรุด      

 
ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 

 
 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
6. ปัจจัยด๎านสิ่งอํานวยความสะดวกในโครงการ 

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 

1.  ความพิเศษมากกวําโครงการอ่ืน เชํน ห๎องสปา สกาย 
เลาจน๑ 

     

2.  ที่จอดรถเพียงพอ เหมาะสม      
3.  ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีเยี่ยม      

4.  นิตบิุคคลที่มีประสิทธิภาพ      
 

ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
 

 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
7. ปัจจัยด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑  

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 
1.  ราคาขายเหมาะสม      

2.  จํานวนเงนิผํอนดาวน๑เหมาะสม      
3.  ระยะเวลาผํอนดาวน๑เหมาะสม      

 
ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 

 
 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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7.1 ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอนกับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
 

 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
7.2 ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับสถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบัน

การเงินใด ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทางโครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
 

 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
8. ปัจจัยโปรโมชั่นสํงเสริมการขาย 

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 
1.  สํวนลดเงินสด      

2.  เฟอร๑นิเจอร๑/เคร่ืองใช๎ไฟฟ้าแพ็คเกจ      

3.  บัตรกํานัลสาํหรับร๎านอาหาร/ห๎างสรรพสินคา๎      
4.  สิทธิพิเศษตาํงๆ เชนํ บริการสั่งอาหาร บริการซักอบ
รีด 

     

 
ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 

 
 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
9. ปัจจัยด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนําเสนอข๎อมูลของพนักงาน  

ข้อพิจารณา 5 4 3 2 1 

1.  ความพอใจในการให๎บริการของพนักงานขาย      

2.  ได๎รับข๎อมูลของโครงการอยาํงครบถ๎วน      
3.  การนําเสนอโครงการเข๎าใจงาํย      

4.  ความพอใจในการดูแลหลังการขายของพนักงานขาย      
 

ทํานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
 

 .………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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10. ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการปัจจุบันได๎อยํางไร 
 

.………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
11. จากปัจจัยทัง้ 8 ข๎อด๎านบน ทาํนยังพิจารณาถึงปจัจัยด๎านอื่นอกีหรือไมํ เพราะเหตุใด 

 
.……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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บทสัมภาษณ์ตัวแทนผู้ประกอบการโครงการเทล่า ทองหล่อ 13 โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 และ 
โครงการคราม สุขุมวิท 26 

 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1: คุณสุกฤษฏิ์ เลี้ยงสุขสันต์ โครงการเทลา่ ทองหล่อ 13 โดย Gaysorn 
Property 

สัมภาษณ์วันที่ 11 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์  :คําถามแรกคือวํา ทางเกษรตอนที่เริ่มดิเวลลอป
โครงการนี้มีแนวคิดยังไง ทําไมถึงเลือกที่ดินผืนนี้ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ตอนแรกเราดูที่ดินที่ดินตรงเอกมัยไว๎กํอน 
เพราะวําเราชอบที่ดินที่มีความเป็นสํวนตัว เราจะเลือกที่ดินที่ดู
แล๎วมีความเป็นสํวนตัวอันดับหนึ่งทุกที่ แตํวําตอนนั้นเราดูที่ดิน
ตรงนั้นแล๎วรู๎สึกวําราคาขึ้นมาแล๎ว พอมันทําฟรีทราคาขายตํอ
ตารางเมตร มันจะคํอนข๎างขายยาก ทีนี้ผู๎บริหารของเกษรมี
ที่ดินที่ของตระกูลอยูํ เป็นที่ดินที่เหมือนสัญญาเชํากําลังจะหมด
พอดีกับร๎านอาหารต๎นเครื่อง จริงๆตอนแรกแกแพลนวําจะทํา
บ๎านแกเอง ทีนี้เรารู๎สึกวํามันเป็นที่ดินที่เหมาะสมในหลายด๎าน 
คือไมํวําจะเรื่องของการเดินทาง ถึงไมํได๎ใกล๎ BTS แตํวําเราก็
มุํงไปที่คนที่มีรถสํวนตัวอยูํแล๎ว และมันเป็นจุดศูนย๑กลางของ
ซอยทองหลํอ เป็นหัวมุมที่ซอย ที่สามารถทะลุไปได๎  13
3  คํอนข๎างไกลไปจนถึงซอย1 ซอย 39 มีจุด shortcut อยูํบน
ถนนทองหลํอที่คํอนข๎างกว๎าง แล๎วรอบๆก็มีทั้ งโรงเรียน
นานาชาติ มีโรงพยาบาล มีซุปเปอร๑มาร๑เก็ต มีร๎านอาหาร เรา
วําเป็นจุดที่คนมีไลฟ์สไตล๑ที่คํอนข๎างชัดเจนอยูํและนี่คือเหตุผล 

ค ว า ม เ ป็ น
สํวนตัว 
ฟรีท 

เลือกที่ดินเน๎นความ
เป็ นสํ วนตั ว  และ
สามารถทะลุไปถนน
ตํางๆได๎ 

ผู้สัมภาษณ์  :ตอนดิเวลลอปโครงการมีแนวคิดยังไง คือทําการ
รีเสิรทวําลูกค๎ามีความต๎องการลักษณะห๎องแบบไหนหรือวํา
ต๎องการดีไซน๑ออกมายังไง เพื่อที่จะทําให๎มันตอบสนองกับ
ความต๎องการของลูกค๎าแล๎วก็ขายได๎หรือไมํ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ตัวรีเสิร๑ทวํามีดีมานด๑ซัพพลายอะไรยังไงอันนี้
จะเป็นแผนกพรอพเพอตี้ ดิเวลลอปเมนท๑ ซึ่งอาจจะไมํทราบ
ข๎อมูลแบบลึกๆ แตํจริงๆแล๎วเราตั้งใจไว๎วําเราจะทําคอนเซ็ป

ทําเล ผู๎ประกอบการเลือก
ทํ า เ ล ที่ ตั้ ง ที่
ตอบสนองตํอทุกวิถี
ชิ วิ ต แ ล ะ อํ า น ว ย
ความสะดวกในการ
ใช๎ชี วิตทุกรูปแบบ 
พร๎อมความใสํใจใน
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บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

ตามดีเอ็นเอของเกษรเหมือนเดิม คือจะเน๎นความเป็นสํวนตัว 
แล๎วก็จริงๆพอมันเป็นที่ดินที่อยูํบนทองหลํอ ชํวงแรกเราก็
อยากจะทํารีเทลด๎านหน๎า แล๎วก็ด๎านหลังเป็นเรสซิเดนซ๑ แตํเรา
ก็เปลี่ยนความคิด เราตั้งใจจะทําด๎านหน๎าให๎เป็นแลนด๑สเคป
แทน แล๎วก็อยากให๎เป็นแลนด๑มาร๑คของทองหลํอ เป็นตึกที่มี
ความพรีเมียมแล๎วก็ด๎านนอกก็คือจะมีอะไรก็ตาม happening 
อยูํบนทองหลํอแตํวําด๎านในจะคงความเรียบหรู luxury แล๎วก็
เป็นสํวนตัวสําหรับคนที่ชอบไลฟ์สไตล๑อยูํบนทองหลํอที่มีแสงสี 
อาร๑ต ร๎านอาหาร แตํวําเมื่อเข๎ามาในที่พักตัวเองแล๎วมีความ
เป็นสํวนตัว แล๎วก็ใกล๎ สะดวกสบาย ทางเกษรคิดวําหลังจากที่
ลูกค๎าเข๎ามาอยูํโครงการไปแล๎ว เค๎าจะได๎อะไรนอกเหนือจากที่
อยูํอาศัย คือจริงๆมันคํอนข๎างชัดเจนกับโครงการกํอนๆ ไมํวํา
จะเป็นโดมัทหรือโหมด มันไมํใชํได๎แคํโลเคชั่น มันไมํใชํแคํดีไซน๑ 
ทางเกษรเองมีกรรมสิทธิ์ห๎องชุดอยูํ ในทุกๆโปรเจค ทีม
ผู๎บริหารคืนั่งบริหารด๎วยเป็นกรรมการด๎วย เพราะฉะนั้นที่พัก
อาศัยมันไมํใชํแคํทุกอยํางสะอาดเรียบร๎อย แตํมันเป็นการ 
maintain value ในระยะยาว คือถ๎าคุณจะอยูํที่ไหนก็ตามมี
ความสุข มันต๎องมีคอมมูนิตี้ที่ดี แล๎วอะไรก็ตามไดเรคชั่นต๎อง
มาจากลีดเดอร๑ที่ดี คือกรรมการที่เป็นคนกําหนดเส๎นทางตํางๆ 
ทีนี้พอมเีกษรเป็นสํวนหนึ่งในกรรมการและทีมบริหารนิติบุคคล 
ก็เรากําหนดพวกนี้ให๎ เพราะฉะนั้นสิ่งที่คุณจะได๎มันไมํใชํแคํตึก
ตึกหนึ่งที่อยูํในทําเลที่ดี แตํคุณจะได๎รับการบริหารงานเพื่อเพิ่ม 
value ที่ดีกับคอนโดมิเนียมด๎วย 

การบริหารอาคาร 
ทํ า ใ ห๎ มู ล คํ า ข อ ง
อาคารนั้นเพิ่มสูงขึ้น 

ผู้สัมภาษณ์  :เห็นบอกวําทางเกษรมีทีมนิติบุคคลเอง ทีมจีอาร๑
เอส หลังจากที่ซื้อคอนโดเทลําไปแล๎ว ก็จะไดสํวนของพริวิเลจที่
มันเป็นไดมอนด๑เลาจ๑ สามารถไปใช๎ได๎ที่เกษรพลาซํา จุดขาย
หรือจุดเดํนของทางเกษรวัฒนาตรงนี้มีความสําคัญที่มันจะ
สํงเสริมในเร่ืองของการขายหรือไมํ แล๎วก็มันจะสํงเสริมในเรื่อง
ของทางด๎านภาพลักษณ๑ของทางด๎านโปรเจคนี้มากน๎อยแคํไหน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ต๎องบอกวําผู๎ซื้อสํวนใหญํไมํใชํไดมอนด๑เมม
เบอร๑ของเกษรพลาซํา ทีนี้เบเนฟิตบางทํานอาจจะไมํได๎ไปใช๎

โปรโมชั่น โปรโมชั่นสํวนลดเงิน
ส ด  เ ฟ อ ร๑ นิ เ จ อ ร๑
แพคเกจ บัตรกํานัล 
มีสํ วนชํวยกระตุ๎น
การขาย  
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บริการเทําไหรํ ที่เราแจกเมมเบอร๑แล๎ว แตํวํามันสํงผลในเรื่อง
ความมั่นใจวําทางเกษรวัฒนา โครงการเทลําเนี่ยคือเรามี
เซอร๑วิสเรามีบริการ แล๎วเราก็มีสิทธิพิเศษตํางๆที่แบบเราให๎
ลูกค๎าที่เมื่อคุณมาชอปปิ้งในนี้คุณจะมีการทรีทอีกแบบนึง อันนี้
ก็ชํวยได๎ถ๎าเกิดคุณมาที่เกษรพลาซํา แล๎วก็มันจะมีตัวโปรโมชั่น
ในสํวนของการขายอยํางเชํน ตัวสํวนลดเงินสด เฟอร๑นิเจอร๑
แพคเกจ บัตรกํานัล อยํางเชํนตัวกิ๊ฟวอเชอร๑ครับ ให๎ไปใช๎ใน
ห๎างสรรพสินค๎า แล๎วก็ตัวสิทธิพิเศษในการบริหารสั่งอาหาร
หรือวําบริหารซักอบแห๎ง ตรงนี้เนี่ยทางเกษรคิดวํามันมีสํวน
ชํวยในเร่ืองของงานขาย 
ผู้สัมภาษณ์  :  เวลาคนมาซื้อพรอพเพอร๑ตี้ พวกวอชเชอร๑ตํางๆ 
หรือสิทธิพิเศษบริการอะไรก็ตามเขามองเป็นสิทธิพิเศษที่จะได๎ 
แตํวํามันมีสํวนเกี่ยวข๎องกับการตัดสินใจเรื่องพร็อพเพอร๑ตี้
หรือไมํ  
ผู้ให้สัมภาษณ์ : อาจจะมีน๎อยคนที่แบบชํวยได๎ในเรืองของ
อารมณ๑ แตํถ๎าดูเรื่องความคุ๎มคํา value พวกนี้มันไมํได๎สูงมาก
กับพรอพเพอร๑ตี้หลักหลายสิบล๎าน เพราะฉะนั้นสิ่งที่ชํวยได๎
จริงๆแล๎วมันจะเป็นพวกสํวนลดเงินสดหรือวําเฟอร๑นิเจอร๑
แพคเกจเครื่องใช๎ไฟฟ้ามากกวํา ซึ่งสํวนลดเงินสดนี่ก็ชัดเจน 
value ต๎องมากเพียงพอกับความคาดหวังของเค๎า แตํถ๎าเกิดใน
มุมของเฟอร๑นิเจอร๑หรือเครื่องใช๎ไฟฟ้าเนี่ยก็ต๎องเป็นแบรนด๑ที่
แบบเป็นพรีเมี่ยมกวําที่เราใช๎อยูํ อาจจะเป็นแบรนด๑ระดับโลก
อะไรก็ตามก็จะมีสํวนชํวยมาก 

สํวนลดเงินสด 
เ ฟ อ ร๑ นิ เ จ อ ร๑
แพคเกจ 
บัตรกํานัล 

สํ ว น ล ด เ งิ น ส ด 
เฟอร๑นิเจอร๑แพคเกจ
มีผลตํอการตัดสินใจ
มากกวําบัตรกํานัล 

ผู้สัมภาษณ์  :สําหรับในชํวงแรกกํอนที่ทางเกษรวัฒนาจะมาใช๎
บริการของทางด๎านเอเจ๎นท๑ของทางซีบีอาร๑อี มีทําการขายเอง 
มีรูปแบบหรือมีวิธีการขายยังไงบ๎าง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ตอนแรกเซลล๑เราขายเองเราขายให๎แกํลูกค๎า
เกําของผู๎บริหารอยํางเดียว วิธีการก็คือเมื่อทุกๆอยํางคอนเฟิร๑ม
แล๎ว เราก็ทําเป็นพรีเซนเทชั่นแพคเกจ แล๎วก็เราจะให๎ทางนาย 
ผู๎บริหารไปพูดแนะนําเองกํอนแตํวําในเชิงลึกก็จะมีทีมฝ่ายขาย
ประกบโดยอาจจะเซทอัพเป็นทานข๎าว ก็เป็นผู๎บริหารมากับ

คอนเนคชั่น พนักงานขายติดตํอ
ลูกค๎าเกํา เพื่อเสนอ
โครงการ จากนั้ น
นัดพรีเซ็นต๑โครงการ 
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แขกแล๎วก็จะมีเราเข๎าไปด๎วย หลังจากที่เค๎าทานข๎าวกันเสร็จ
เร่ิมนั่งทานไวน๑เราก็จะเข๎าไปพรีเซนท๑ 
ผู้สัมภาษณ์ :ตอนที่ซีบีอาร๑อีเข๎ามาดูแลงานขายให๎กับทางเกษร
แล๎วเนี่ย คืออยากจะรู๎วําทางเกษรเนี่ยได๎แบบวํามีให๎ทางซีบีอาร๑
อีได๎ดูแลลูกค๎าของทางเกษรด๎วยรึเปลํา หรือวําทางเกษรเลือกที่
จะดูแลลูกค๎าของตัวเองมากกวํา แล๎วก็ถ๎าเกิดวําให๎ซีบีดูแลเนี่ย
ได๎มีการแนะนําหรือวําอยากจะให๎ทางมาร๑เก็ตติ้งของทางซีบี
อาร๑อีเนี่ยเค๎าดูแลยังไง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : จริงๆ เราเลือกที่จะดูแลเองด๎วยสองเหตุผล 
เหตุผลแรกคือสโคปของงานสํวนเอเจนซี่ที่ เซนต๑ไว๎ก็คือจะ
ชัดเจนเพราะมันมีคําตอบแทนอยูํ เพราะฉะนั้นคือทุกแอคชั่นที่
ซีบีอาร๑อีทําเนี่ยเค๎าจะต๎องได๎เบเนฟิตในทางธุรกิจอยูํแล๎ว อีก
สํวนนึงก็คือ ทางในมุมมองของลูกค๎าเนี่ยเมื่อเค๎ารู๎จักกับทาง
ผู๎บริหารเกษรเนี่ยเค๎าอยากได๎การทรีตที่คํอนข๎างพิเศษ ไมํได๎
หมายความวําพนักงานซีบีอาร๑อีทรีตไมํดีแตํวําเค๎าจะรู๎สึกสบาย
ใจถ๎าคนที่มาดูแลเค๎าเนี่ยเป็นลูกน๎องของนายก็คือเพื่อนเค๎า
โดยตรงมากกวํา 

การดูแล ลูกค๎าผู๎ทีรายได๎สูง 
ต๎ องการบริ การที่
พิ เศษ บุคคลที่มา
ใ ห๎ บ ริ ก า ร ต๎ อ ง
สามารถไว๎ใจได๎ 

ผู้สัมภาษณ์  :แล๎วก็อยากจะถามวํา การจัดอีเวนท๑ในแตํละครั้ง
ของทางเทลําเนี่ย วัตถุประสงค๑ของการจัดงานในแตํละคร้ังแล๎ว
ก็เป้าหมายของการจัดงานในแตํละครั้งเนี่ยมันเป็นยังไง ซึ่ง
แนํนอนมันอาจจะต๎องแตกตํางกับการขายที่เป็นพวกแมสโปร
เจคทั่วไป คืออยากจะรู๎วําการขายที่เป็นระดับ Super luxury 
เนี่ยคือมีความคิดหรือวําในการจัดนี้ยังไง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เวลาเราจัดอีเวนท๑เนี่ยเราก็จะดูครําวๆคือสอง
แบบ อีเวนท๑ที่เป็นเซียริ่งอีเวนท๑ กับ CRM event  CRM เรา
จัดให๎ลูกค๎าเกํา แล๎วก็เซียริ่งอีเวนท๑ คือเราจัดเพื่อสร๎างยอดขาย 
แล๎วก็สื่อตํางๆที่ออกไปก็จะแบํงเป็นสองสํวนเหมือนกันคือสํวน
ที่สร๎างอแวเนสเราก็จะแมสหนํอย กับสํวนที่เจาะเพื่อให๎ลูกค๎า
กลุํมเป้าหมายจริงๆของเราได๎เห็น ของเทลําเองเนี่ยถ๎าเกิดเป็น
เซียริ่งอีเวนท๑เนี่ยเราเน๎นเป็นกลุํมๆ เป็นคลัสเตอร๑อยํางเดียว 
ฟอร๑แมตของเราจะจัด 20-60 คนตํออีเวนท๑เพราะวําจริงๆ

อีเวนท๑ ผู๎ประกอบการจัด
ง านอี เ ว นท๑  เ ชิ ญ
ลูกค๎าเกํา -ลูกค๎า  VIP 
รํวมงานเปิดตัว 
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โครงการราคาคํอนข๎างสูงแล๎วก็คนที่สนใจที่สามารถซื้อได๎จริงๆ
เนี่ยไมํเยอะ เราก็จะจัดเป็นฟอร๑แมตเล็กๆมากกวํา เราจะไมํ
คํอยไปออกบู๏ทหรืออะไรอยํางนี้เทําไหรํ ถ๎าเราต๎องการสร๎างอ
แวเนสเต็มที่ก็จะเป็นแมส อีดีเอ็มแมส เอสเอมเอส แล๎วก็
บิลบอร๑ด แตํถ๎าเกิดเป็นเซียริ่งอีเวนท๑เราจะสํงดีเอ็มแล๎วก็โทร
เชิญคอนเฟิร๑มเข๎างาน คอนเฟิร๑มมารํวมอีเวนท๑เป็นคนๆไปเลย 

ผู้สัมภาษณ์  :ทีนี้ถ๎าเราอยากจะรู๎วําทาร๑เก็ตของกลุํมลูกค๎าที่
เชิญมาในแตํละงานไมํวําจะเป็น event  CRM หรือวําเซียริ่งอี
เวนท๑เนี่ยทาร๑เก็ตของกลุํมลูกค๎าเป็นใคร แล๎วก็การจัดอีเวนท๑ใน
แตํละคร้ังคอนเซ็ปของงานเนี่ยคืออะไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :  ทาร๑เก็ตของลูกค๎าของเทลําอายุอยูํที่ประมาณ 
เจ๎าของกิจการมันก็จะต๎องเป็นครอบครัวที่แบบ  60-  35
คํอนข๎างมีเงินอยูํแล๎ว การจัดอีเวนท๑ของเราก็มีสองแบบ แบบ
แรกคือ ดูเป็นดาต๎าเบสกับไมํวําจะเป็นแบงค๑หรือซีบีอาร๑อี ไค
ทีเรียที่บอกไปตอนแรก หรือถ๎าเป็นอีกสํวนนึงก็คือเราจะไปจัด
กับไลฟ์สไตล๑แบรนด๑ที่ เค๎ามีคาแรกเตอร๑ของผู๎ซื้อของเค๎า
ใกล๎เคียงกับเทลํา อยํางเชํนลําสุดที่เราจัดกับบริษัทโลตัสอารท
เดอวิฟก็แบบเดียวกันคือ เป็นคนที่ชอบอาร๑ตเป็นคนที่ชอบคอล
เลค แล๎วก็คํอนข๎าเป็นคนที่ชอบพื้นที่ตกแตํงนูํนนี่อะไรอยํางนี้ 

กลุํมลูกค๎า ลูกค๎ าอยูํ ชํ ว งอายุ
ประมาณ 35  -60 
เจ๎าของกิจการ เป็น
ครอบครั ว ที่ แ บบ
คํอนข๎ า งมี เ งิ นอยูํ
แล๎ว 

ผู้สัมภาษณ์  :อยากจะถามถึงวําเวลาที่ทางเกษรคัดเลือกเซลล๑
ของทางซีบีอาร๑อีเข๎ามา เพื่อที่จะเข๎ามาเป็นพรีเซนเตอร๑ให๎กับ
ตัวโครงการเทลํามีหลักการในการเลือกยังไง เลือกเซลล๑ที่จะมา
ขายประจําโครงการ 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :อันดับแรกก็คืออาจจะเป็นเรื่องของรูปรําง
ลักษณะภายนอกที่การแตํงกายอาจจะต๎องสุภาพ แล๎วมีความ
เป็นโปรเฟสชันนอลคํอนข๎างสูง คาแรกเตอร๑เป็นคนที่พูดจา
สุภาพไมํโผงผาง มีความนําเชื่อถือคํอนข๎างสูง มีการเก็บ
รายละเอียดในเรื่องของการพรีเซนท๑ การตอบคําถามชัดเจน 
หลักๆประมาณนี้ 

การนําเสนอ ใ น ก า ร นํ า เ ส น อ
โครงการ พนักงาน
ข า ย ต๎ อ ง ท ร า บ
ร า ย ล ะ เ อี ย ด
โครงการและตอบ
คําถามได๎ชัดเจน 

ผู้สัมภาษณ์  :รูปแบบของงานขายสําหรับตัวเซลล๑แกลอรี่หรือ ห๎องตัวอยําง พนักงานขายพาชม
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วําห๎องตัวอยํางมีความสําคัญแล๎วก็สํงผลตํองานขายมากน๎อย
เพียงใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :เซลล๑แกลอรี่มันเหมือนเป็นความมั่นใจของ
ลูกค๎า ความมั่นใจในที่นี้คือเมื่อลูกค๎ามา visit ลูกค๎าได๎เห็น
บรรยากาศรอบๆโครงการ ลูกค๎าได๎เห็นวํา ได๎เข๎ามาดูห๎อง
ตัวอยํางแล๎วเห็นวัสดุจริง แล๎วกับซีลลิ่งที่เราให๎ความกว๎างยาว 
ฟิตติ้งตํางๆ เครื่องใช๎ไฟฟ้า เมื่อมาประกอบกันแล๎วรูปราง
หน๎าตามันจะเป็นยังไง เพราะวําลูกค๎าบางคนก็อาจจะ
จินตนาการไมํออกจากเลย๑เอาท๑ คือมันสร๎างความมั่นใจแล๎วก็
มันทําให๎งํายตํอการตัดสินใจมากกวําเพราะวําลูกค๎าจะได๎ข๎อมูล
ที่คํอนข๎างครบแบบ ที่บางอยํางก็ไมํต๎องอธิบายอะไรมาก จะ
มองเห็นและจินตนาการได๎เลย 

ห๎องตัวอยําง ห๎อง
ตั ว อยํ า ง จ ะส ร๎ า ง
ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ล ะ
สร๎างอารมณ๑ความ
อยากซื้อแกํลูกค๎า 

ผู้สัมภาษณ์ :สุดท๎ายอยากจะถามวําทางเกษรวัฒนาสร๎างความ
เชื่อมั่นให๎กับกลุํมลูกค๎าที่จะเข๎ามาซื้อโครงการเทลํายังไง 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :อยํางแรกเลยนําจะเป็นเรื่องของวัสดุอะไรก็
ตามที่เราใช๎เนี่ย คือพอเข๎ามาในห๎องตัวอยํางแล๎ว จะสามารถ
พูดได๎วําแตํละอยํางที่เราเลือกเพราะอะไร อยํางเชํนพวกเตา
ไฟฟ้าที่เป็นเบอตัสโซนี่ เหตุผลในเรื่องของไมํวําจะเป็นกรรมวิธี
การผลิต ความทนทาน หรือการบริหารหลังการขาย ซึ่งเราได๎
ไปคุยกับดีลเลอร๑มาทั้งหมด แล๎วก็ไมํวําจะเป็นตู๎เย็นฟรีเวอร๑
แอนด๑เพลเคลเนี่ยมันมีคอมเพลสเซอร๑ที่ใช๎ตัวเดียวกับตู๎เย็น
ระดับโลกในราคาที่คุ๎มคํา คือจริงๆในเรื่องความเชื่อมั่น ถ๎ามาดู
ที่สเปคซิฟิเคชั่นของเราแล๎ว วัสดุตํางๆที่เราใช๎เราเลือกแล๎วมี
การคิดทุกชิ้น เลย๑เอาท๑ในห๎อง มุมตํางๆ แม๎แตํตัวตึกด๎านนอก
เองไมํใชํแคํเน๎นสวยอยํางเดียวแตํเราอยากให๎การทําความ
สะอาดการดูแลรักษาในระยาวเนี่ยมันราบรื่น 

การออกแบบ 
วัสดุที่ก๎อสร๎าง 

การออกแบบและ
การเลือกวัสดุที่ ใช๎
ก๎อสร๎าง  คํานึ งถึ ง
ความคุ๎มคํา ความ
ทนทาน การดูแล
รั ก ษ า  ค ว า ม
ปลอดภัย จนถึงการ
บริการหลังการขาย 

ผู้สัมภาษณ์  :ถ๎าเกิดวําลูกค๎าเนี่ยเค๎าทราบถึงแบคกราวด๑ของ
ทางเกษรแล๎ว คืออยากจะรู๎วํามีลูกค๎าที่เค๎าเป็นลูกค๎าของทาง
โดมัชหรือวําลูกค๎าของทางโหมด สุขุมวิท 61  มีการกลับมาซื้อ
ซ้ําหรือเปลํา แล๎วเค๎ากลับมาซื้อซ้ําเพราะอะไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :มีการกลับมาซื้อซ้ําเพราะเกษร บางทํานชอบที่

การซื้อซ้ํา ลูกค๎ากลับมาซื้อซ้ํา 
เ พ ร า ะ เ ชื่ อ มั่ น ใ น
คุณภาพของสินค๎า
แ ล ะ บ ริ ก า ร ที่
ประทับใจ 
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เขารู๎จักได๎ใกล๎ชิดกับผู๎บริหารจริงๆ จากตึกที่เค๎าอยูํไมํวําจะเป็น
โหมดหรือโดมัชก็ตามที่เขาได๎คุยแล๎วเค๎าได๎ฟังผู๎บริหารพูดในที่
ประชุมใหญํถึงการรับทราบปัญหาและแนวทางการแก๎ไขที่
ชัดเจนแล๎วก็คํอนข๎างไว 

 

ผู้สัมภาษณ์คนที่ 2: คุณอภิรมย์ สภานุชาต โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 โดย SC Asset 
สัมภาษณ์วันที่ 13 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์ : คําถามแรกต๎องการอยากจะทราบวําทําไมถึง
เลือกทําเลโลเคชั่นของตรงหัวมุมสุขุมวิท 32 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เริ่มแรกกํอนที่เราจะเริ่มสุขุมวิท 32 กํอนหน๎า
นั้นเรามีโครงการเดอะเครส สุขุมวิท 34 ซึ่งประสบความสําเร็จ
คํอนข๎างมากเลย เพราะฉะนั้นเราก็จะทราบวําทําเลสุขุมวิท
หรือบริเวณใกล๎ๆ ทองหลํอมีลูกค๎าที่มีงบมากพอมาซื้อคอนโด
ในระดับลักซ๑ชัวรี่ได๎ เราก็เลยมองวําพื้นที่ตรงสุขุมวิท 32 นําจะ
ตอบโจทย๑ ด๎วยความที่มันอยูํในพื้นที่ที่ไมํไกลจากตัวรถไฟฟ้า
ทองหลํอด๎วยเราก็เลยเลือกที่ดินตรงนี้ 

งบประมาณ ทํ า เ ล พ ร๎ อ ม พ ง ษ๑ 
ทองหลํอ เป็นทําเล
ที่ ผู๎ มี ร า ย ไ ด๎ สู ง
ต๎องการซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์: ทําไม SC asset ถึงเลือกที่จะเอาพื้นที่ตรงนี้มาทํา
เป็นคอนโดมิเนียมระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ที่ดินตรงนี้มีที่มานิดนึง ที่วําคอนเซ็ปกํอนที่จะ
มาเป็นบิทนิคคือมันเป็นโรงแรมเรคโฮเทล ก็คือวําเราเอาคอน
เซ็ปเดิมของที่ดินมันที่เป็นสถาปัตยกรรมในชํวงประมาณยุค 
50-60 เอามาพัฒนาเป็นคําวําบิทนิคเป็นดีไซน๑ของตัวอาคาร 
ซึ่งมันจะเป็นคอนโดระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ที่มีความอาร๑ตมี
ความเทํ คือมันจะไมํเหมือนซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ที่อื่นที่จะเน๎นแบบ
หรูหราโอํอํา แตํอันนี้มันจะเน๎นความยูนีคของตัวมัน 

คอนเซ็ป สถาปัตยกรรมตั ว
อาคารมี คอนเซ็ป 
ดีไซน๑ที่ชัดเจนวําตัว
ตึกแตกตํางจากตึก
อื่น 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎างั้นอยากจะลองให๎ขยายตัวคอนเซ็ปดีไซน๑ของ
ตัวโครงการให๎นิดนึง 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :  คอนเซ็ปมันจะมีเอกลักษณ๑อยํางที่บอก วํามัน
จะมีความยูนีค เพราะฉะนั้นถ๎าเข๎าไปที่ตัวโครงการจะรู๎เลยวํา
ลักษณะของวัสดุที่เราใช๎หรือวําลักษณะของตัวอาคารจะมี
ความเรียบนิ่ง อยํางตัวฟาสาดอาคารที่เราจะใช๎เป็นบล๏อกชํอง

เอกลักษณ๑ ตั ว อ า ค า ร ถู ก
อ อ ก แ บ บ ใ ห๎ มี
เอกลักษณ๑ที่โดดเดํน 
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ลมหรือวําใช๎เป็นการเชื่อมตํอระหวํางหินกับเหล็กกับปูน ที่เป็น
ดีไซน๑ของงานสถาปัตย๑ในยุค 50-60 คือเราใช๎คอนเซ็ปตรงนั้น 
ผู้สัมภาษณ์ : ผลงานที่ผํานมาของทาง SC Asset มีโครงการ
ไหนที่เป็นระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่บ๎าง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ถ๎าอยํางตอนนี้จริงๆ ที่เป็นซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ที่
เห็นกันอยูํ ก็จะเป็นโครงการศาลาแดงวัน แล๎วก็ที่กําลังจะ
เปิดตัว ก็จะเป็นโครงการ 28 ชิดลม 

ผลงาน ประสบการณ๑ในการ
ทํ าคอนโดมิ เนียม
ระดับซุปเปอร๑ลักซ๑
ชัวรี่ชํวงสร๎างความ
มั่นใจให๎ลูกค๎า 

ผู้สัมภาษณ์ : อยากให๎บอกถึงกลุํมเป้าหมายหรือทาร๑เก็ตของ
ลูกค๎าวํา มองวําคาแรกเตอร๑ของลูกค๎าที่จะมาซื้อเขาเป็นยังไง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ถ๎าเป็นโครงการบิทนิคจะเห็นชัดเลย ลูกค๎า
ที่มาซื้อจะเป็นลูกค๎ากลุํมที่มีความเป็นตัวของตัวเองสูงมาก จะ
เป็นกลุํมลูกค๎าที่ออกจะอาร๑ตนิดนึงลักษณะการแตํงตัวหรือวํา
ลักษณะไลฟ์สไตล๑การใช๎ชีวิตจะบํงบอกอยํางชัดเจนวํา เป็นคน
ที่แบบชอบอะไรในประมาณแบบยุค 50-60 ชัดเจน การแตํงตัว
จะแบบบางทํานก็จะเซอร๑ไปเลย บางทํานก็แบบมาติสท๑เลย แตํ
อยํางบางทํานจะแบบเป็นคนที่ชอบอะไรเรียบๆ 

กลุํมเป้าหมาย กํ า ห น ด
กลุํ ม เป้ าหมาย  ที่
ชั ด เ จน  เพื่ อผ ลิ ต
สิ น ค๎ า ใ ห๎ ต ร ง กั บ
ความต๎องการ 

ผู้สัมภาษณ์ : ชํวงแรกกํอนที่จะมาใช๎บริการของทางซีบีอาอี 
ทางทีมเซลล๑ของทาง SC มีรูปแบบของการขายหรือวําการ
ติดตํอลูกค๎ายังไงบ๎าง 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็คือเรามีฐานลูกค๎าเดิมของเราอยูํ คือเราก็จะมี
การโทรประชาสัมพันธ๑ทั้งลูกค๎าที่มีการลงทะเบียนไว๎หรือลูกค๎า
เดิมที่เคยซื้อโครงการอ่ืนของเรา อันนี้คือเป็นแนวทางกํอนที่เรา
จะใช๎บริการซีบีอาร๑อี 

ลูกค๎าเกํา เริ่มจากการติดตํอ
กลับไปหาลูกค๎าเกํา 
เพื่อแจ๎งขําวโครงกร
ใหมํโดยตรง 

ผู้สัมภาษณ์ : อยากจะย๎อนกลับไปนิดนึงวําตอนชํวงแรกที่ทาง 
SC ขาย รูปแบบของการขายสําหรับกลุํมคนที่สามารถที่จะซื้อ
คอนโดระดับนี้ได๎ รูปแบบการขายคือมันเป็นยังไง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ขั้นแรก เราจะมีการสํงดีเอ็มให๎ตามฐานข๎อมูล
ลูกค๎าเดิมที่เป็นในระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ของเราอยูํแล๎วนะคะ 
หรือวําฐานข๎อมูลของลูกค๎าที่เขามีกําลังจะซื้อ ไมํวําจะเป็นทั้ง
กลุํมคอนโดหรือวํากลุํมบ๎านเดี่ยวก็ตาม จะมีการโทรเรียนเชิญ

การ๑ดเชิญ แจ๎งลูกค๎าเกํา โดย
การสํ ง กา ร๑ ด เชิญ
ออกไปเรียนเชิญให๎
ม า ง า น เ ปิ ด ตั ว
โครงการ 
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ด๎วยวํ า เราจะมีอี เวนท๑ เปิดตัวอยํางนี้  แล๎วกลุํ มลูกค๎าที่
ลงทะเบียนเข๎ามาเราก็จะมีการโทรคอนเฟิร๑มโทรนัดหมาย 
ผู้สัมภาษณ์ : คําถามตํอมาอยากจะรู๎วํา ทําไมลูกค๎าที่เขามาซื้อ
โครงการบิทนิคซื้อเพราะอะไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :  สํวนใหญํลูกค๎าจะซื้อเพราะอยูํเอง หรือวําซื้อ
เก็บไว๎เป็นทรัพย๑สิน คืออาจจะไมํใชํกลุํมลงทุนที่แบบซื้อมาขาย
ไปในทันที คือลูกค๎าอยํางที่บอกวําคอนเซ็ปของโครงการมัน
คํอนจะแบบยูนีคมาก คือเน๎นคนที่ชอบสไตล๑นี้จริงๆ ลูกค๎าสํวน
ใหญํอยํางที่แจ๎งเลยวําอาจจะเก็บในระยะยาวมากกวําที่จะแบบ
ลงทุนซื้อมาขายไป 

วั ตถุ ป ระส งค๑
การซื้อ 

ลูกค๎าที่ ซื้ อ เพื่ ออยูํ
เองหรือซื้อเพื่อเก็บ
ไว๎ เป็นทรัพย๑สิน มี
ม า ก ก วํ า ซื้ อ เ พื่ อ
ลงทุน 

ผู้สัมภาษณ์ :  ปัจจัยอะไรบ๎างที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจของ
เขา แนํนอนคือโลเคชั่นสุขุมวิท แตํวําสภาวะแวดล๎อมของพื้นที่
ของโครงการบิทนิคสภาวะแวดล๎อมมันเป็นยังไงบ๎าง ชํวยเลําให๎
ฟังนิดนึง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ถ๎าเป็นอุปสรรคเลยก็อาจจะด๎วยตัวคอนเซ็ป
โครงการนี่แหละที่มันมีความเป็นเอกลักษณ๑ของมันมาก ถ๎า
ทํานไหนที่ไมํชอบก็จะไมํชอบไปเลย เพราะวําลักษณะความ
เข๎าใจของคนไทยในปกติคือ คําวําหรู คําวําแพง มันจะต๎องเข๎า
มา แล๎วมันจะต๎องแบบว๎าว อลังการ อะไรอยํางนี้ จะต๎องแบบ
เข๎ามาแบบสีทองอรํามอะไรแบบนั้น สีขาว แตํของเราเข๎ามามัน
จะออกเป็นแบบออกเทาๆ ออกแบบติสท๑ๆนิดนึง เพราะฉะนั้น
ตัวคอนเซ็ปโครงการมันก็จะทําให๎ได๎ทั้งสองแงํ คนที่ชอบก็ชอบ 
คนที่ไมํชอบก็จะไมํเอาเลย 

ความหรูหรา อุป สร รคที่ สํ า คั ญ
ข อ ง ก า ร ทํ า
คอนโดมิเนียมระดับ
ซุป เปอร๑ลั กซ๑ชั ว รี่ 
คื อ  ก า ร ตี ค ว า ม
ความหรูหราในการ
พักอาศัย 

ผู้สัมภาษณ์ : คําถามตํอมา ตรงทําเลแถวนั้นมีโครงการไหนที่
เป็นคูํแขํงกับเราบ๎าง 
ผู้ให้สัมภาษณ์: อันนี้อยากจะบอกวํามีเยอะมาก เพราะวําอยําง
ตอนนี้แบบสุขุมวิท ทองหลํอ คือคอนโดขึ้นกันแบบเยอะแยะ 
แตํถ๎าอยํางที่แบบเป็นคูํแขํงทางตรงที่เปิดตัวแบบใกล๎ๆกันเลยก็
จะเป็น คราม 26 แล๎วก็มีมาร๑ค 39 แล๎วก็มีเทํลา ทองหลํอ แล๎ว
เห็นมีของแสนสิริที่ก็กําลังจะเปิดตัว 

คูํแขํง คูํ แ ขํ ง ท า ง ต ล า ด 
คราม สุขุมวิท 26 
และ เทลํา ทองหลํอ 
13 
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ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลที่เลือกที่จะมาทําตัวคอนโดระดับซุปเปอร๑
ลักซ๑ชัวรี่เนี่ยก็คือเป็นต๎นทุนที่มันคํอนข๎างราคาแพงอยูํในตอนนี้
ด๎วยใชํมั้ย แล๎วก็ โอเคครับ คําถามตํอมานะครับ เวลาที่ลูกค๎า
เข๎ามาดูสํวนใหญํเนี่ยในฐานะที่เราเป็นเซลล๑ ลูกค๎าที่มาซื้อ
บิสนิคเนี่ยคือเค๎าได๎รับอิทธิพลในการตัดสินใจจากใครซะเป็น
สํวนใหญํ เรามีผลกับเค๎าไหม ก็คือตัวเราที่เป็นเซลล๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : อันนี้ลูกค๎าที่ซื้อที่บิสนิคนะคะต๎องแจ๎งเลยวํา
เป็นลูกค๎าเกําของทาง SC ซะเยอะมาก เพราะวําลูกค๎าจะ
คุ๎นเคยกับเซลล๑คุ๎นเคยกับตัวเดเวลอปเปอร๑อยูํแล๎ววําคุณภาพ
มาประมาณไหน การบริการการดูแลมาแบบมีความประทับใจ
ให๎เค๎ายังไง เพราะฉะนั้นเค๎าตามกลับมาซื้อกันเยอะมาก 

พนักงายขาย ลู ก ค๎ า คุ๎ น เ ค ย กั บ
เซลล๑ ประทับใจใน
ก า ร ดู แ ล  ลู ก ค๎ า
ตามมาซื้อโครงการ
อีก 

ผู้สัมภาษณ์: เพราะฉะนั้นเซลล๑มีอิทธิพล ทีนี้เนี่ยพี่อยากจะลอง
ให๎เลําถึงวําการที่เราจะทําให๎ลูกค๎าคนนึงเนี่ยเค๎าติดเซลล๑เนี่ย 
การบริการของ SC เป็นยังไงบ๎าง 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เราดูแลกันแบบครอบครัว อยํางลูกค๎าบางทําน
ดูแลกันมาหลายโครงการเค๎าก็จะแบบมีอะไรก็จะโทรปรึกษา
เรา หรือวําถ๎าอยํางเรามีโครงการไหนเราก็สามารถแบบโทรแจ๎ง
โทรพรีเซนท๑เค๎าได๎เลย คือไมํใชํแคํวําคุยกันแตํเรื่องคอนโดเรื่อง
อะไรอยํางเดียว บางทีปรึกษาไปยันเรื่องแบบหลังการขาย นิติ
บุคคล อะไรอยํางนี้เราก็ชํวยเค๎าประสานงาน เพราะอยํางบางที
เนี่ยพอคอนโดสร๎างเสร็จพอเริ่มเป็นนิติบุคคลมันอาจจะยังมี
อะไรไมํลงตัวเค๎าก็ยังจะต๎องแบบมาพึ่งเราแล๎วเราให๎ความ
ชํวยเหลือเค๎าก็จะไว๎ใจเรา 

การบริการ พ นั ก ง า น ข า ย
สามารถสร๎างความ
ป ร ะ ทั บ ใ จ ใ ห๎ กั บ
ลู กค๎ า ไ ด๎ ด๎ วยกา ร
บ ริ ก า ร แ บ บ
ครอบครัว 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วก็คําถามตํอมานะ คือวิธีการขายคือ ณ ตอนนี้
เนี่ย เทคโนโลยีอะไรใหมํๆ เนี่ยมันเข๎ามาคํอนข๎างเยอะ 
อยํางเชํน ตัวแทปเล็ตก็ดีหรือวําเป็นจอเป็นหนังแบบวําตัวมูฟวี่
ตัววิชวลอะไรอยํางนี้ ทีนี้ก็เลยอยากจะถามวําตรงเทคโนโลยีอัน
นี้ เนี่ ยทาง SC เนี่ ย ได๎มีการนํามาใช๎ ในรูปแบบการขาย
ของพร็อพเพอร๑ตี้ยังไงบ๎าง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็คือถ๎าอยํางที่เราเห็นกันงํายๆเลย เราก็จะใช๎
เป็นไอแพดที่เราสามารถหยิบออกไปนําเสนอไปพรีเซนท๑ลูกค๎า

การนําเสนอ พนั ก ง า น ขา ย นั ด
ลู ก ค๎ า อ อ ก ไ ป
นํา เสนอโครงการ
ข๎างนอก 
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ข๎างนอกได๎ ถ๎าเป็นที่ตัวโครงการเราก็จะมีการฉายเป็นจอ
โปรเจคเตอร๑ฉายเป็นแบบ VTR พรีเซนท๑โครงการอะไรอยํางนี้ 
ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วก็ถัดมาปัจจัยในเรื่องของโปรโมชั่นสํงเสริม
การขาย โปรโมชั่นสํงเสริมการขายอะไรบ๎างที่คํอนข๎างที่จะ
ดึงดูดลูกค๎าของทาง SC หรือวําลูกค๎าของทาง SC เนี่ยที่เค๎าซื้อ
มาหลายโปรเจคแล๎วเค๎าชื่นชอบ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็อันนี้ก็จะดูเป็นสํวนลดให๎วําสามารถลดได๎
เทําไหรํ มากน๎อยแคํไหนก็ข้ึนอยูํกับขนาดของห๎อง 

สํวนลดเงินสด สํวนลดเงินสด เป็น
โปรโมชั่นที่สํงเสริม
งานขายมากที่สุด 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วก็ทีนี้เนี่ยจากประสบการณ๑การขายของน๎อง
แนทเนี่ย ตัวคําเงินผํอนแล๎วก็ระยะเวลาในการผํอนดาวน๑เนี่ย
ลูกค๎ากังวลหรือไมํ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ถ๎าระยะเวลาในการผํอนดาวน๑ไมํคํอยมีปัญหา
อะไรนะคะ ลูกค๎าก็จะเข๎าใจอยูํแล๎ววําตัวคอนโดอาคารสูงเนี่ยก็
จะใช๎ระยะเวลาในการผํอนดาวน๑ปีสองปีตามระยะเวลาการ
กํอสร๎างอยูํแล๎วคํะ แตํก็จะมีบางทํานที่ติเรื่องคําผํอนดาวน๑ที่
หนักเกินไปก็มีเหมือนกันนะคะ ซึ่งตอนนี้บิสนิคเราก็มีการปรับ
ลดลงมาสํวนนึงให๎มันสามารถที่จะผํอนได๎สบายขึ้น 

เงินผํอนดาวน๑ จํ า น ว น เ งิ น แ ล ะ
ร ะ ย ะ เ ว ล า ผํ อ น
ดาวน๑สํงผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อน๎อยมาก 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วก็ถัดมามันจะเป็นเรื่องของ facility ละ 
โครงการบิสนิคเนี่ยมีอะไรที่โดดเดํนในเรื่องของ facility ที่
แตกตํางจากโครงการรอบๆแถวนั้นบ๎างไหม 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : พิเศษเลยก็คือลักษณะของตัวอาคารเรานะคะ 
มันจะไมํเหมือนชาวบ๎านเค๎ามันจะมีการใช๎เหลี่ยมมุม ใช๎การหัก
เหแสงอะไรเข๎ามานะคะ แล๎วก็ตัวสระวํายน้ํามันจะมีฟาสาด ไมํ
ใช๎ฟาสาดขอโทษทีเรียกวําพาวิลเลี่ยนมันจะเป็นพาวิลเลี่ยนอยูํ
เหนือฟาสาดอีกทีนึงมันจะเป็นเหมือนทางเดินรอบๆ ซึ่งตัวนี้
เนี่ยมันจะเป็นจุดเดํนอยํางนึงเวลาคนเค๎ามองขึ้นมาวําตรงนั้น
คืออะไร มันก็เหมือนจะเป็นบังสายตาให๎สระวํายน้ําด๎วยทางนึง 
แล๎วก็เป็นแบบที่นั่งเลํนสําหรับลูกบ๎านด๎วยนะคะ แล๎วก็อยําง
สํวนกลางเนี่ยก็คือเราก็มีคํอนข๎างเยอะถ๎าเทียบกับโครงการ
อื่นๆ รอบๆนะคะ ก็คือมีทั้งสกายการ๑เด๎น มีจากุซซี่พูลที่ชั้นท็

สิ่งอํานวยความ
สะดวก 

สิ่ ง อํ า น ว ย ค ว า ม
สะดวกที่เป็นจุดเดํน 
ได๎แกํ  สระวํายน้ํ า 
สกายการ๑เด๎น กุซซี่
พูลที่ชั้นท็อปฟลอร๑ 
มีแบบเป็นลานรีเคร
เอชั่ นแอเรีย  สระ
เด็ก เป็นต๎น  
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อปฟลอร๑นะคะ มีแบบเป็นลานรีเครเอชั่นแอเรีย สระก็มีสระ
แบบ  อยํางสระวํายน้ําที่ชั้น ...7 เนี่ย แล๎วเราก็มีสระเด็กดิปปิ้ง
พูลที่ชั้นลํางด๎วยอะไรอยํางนี้คํะ  facility เราคํอนข๎างเยอะอยูํ 

ผู้สัมภาษณ์ : ขอเข๎ามาที่ห๎องชุดบ๎างวําตัวแบบแปลนแล๎วก็
ตัวเลย๑เอาท๑ วัสดุที่ เราที่จะให๎ลูกค๎าเนี่ยมันพิเศษแล๎วมัน
แตกตํางจากโครงการอ่ืนยังไง 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ถ๎า SC เลยเนี่ยถ๎าที่เดํนๆ ถ๎าเป็นเลย๑เอาท๑ห๎อง
ก็คือฟังก๑ชั่นการวางนะคะ การวางฟังก๑ชั่นของเราเนี่ยแนทรู๎สึก
วํามันไมํคํอยอึดอัด มันจะอยูํแล๎วลงตัวเหมือนกับวําเราเข๎ามา
เนี่ยมันไมํใชํห๎องลักษณะแบบแคบๆ สามารถใช๎ชีวิตอยูํได๎จริงๆ
นะคะ แม๎กระทั่งมีเพื่อนมีญาติมาเยี่ยมมาหาอะไรอยํางเงี้ยก็
สามารถอยูํได๎นะคะ แล๎วก็เรื่องวัสดุเนี่ยถ๎าจริงๆซุปเปอร๑ลักชัวรี่
หลายๆ โครงการวัสดุมันก็จะคล๎ายๆกันแหละเนอะ แตํอันนี้เรา
ก็คืออยูํที่ดีไซน๑ของตัวโครงการด๎วยวําเราเลือกวัสดุให๎มันเข๎ากับ
คอนเซ็ปนะคะ อยํางที่แนทบอกวําโทนที่บิสนิคอาจจะเป็นโทน
แบบสีเทาๆ นิดนึงนะคะ ดําๆนิดนึง แล๎วก็ในห๎องเนี่ยห๎องน้ําถ๎า
เคยลองเข๎าไปที่เซลล๑แกลอรี่จะเห็นเลยวําลายหินที่ห๎องน้ําเนี่ย
จะคํอนข๎างแบบฉูดฉาดมีความเป็นแบบเป็นยุค 60 เลยแหละ 
มีความติ๊สท๑นิดนึง จะเป็นสีดําแล๎วก็แบบมีลายเป็นแบบสีทอง 

รูปแบบห๎องชุด การออกแบบห๎อง
ชุด และการเลือก
วัสดุที่ใช๎กํอสร๎าง คือ
สํ ว น สํ า คั ญ ข อ ง
คอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วก็จากงานที่ผํานมาจากประสปการณ๑การ
ทํางานของทางบริษัท SC asset เองเนี่ย พี่เชื่อวํามันมีความ
นําเชื่อถือแล๎วก็มีชื่อเสียงอยูํในระดับนึง ตรงนี้เนี่ยเป็นสิ่งที่ทํา
ให๎ลูกค๎าเนี่ยเค๎ากลับมาซื้ออสังหาหรือวํากลับมาซื้อคอนโดกับ
ทาง SC หรือเปลํา 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ใชํ อันนี้หลักเลย เพราะวําถ๎าเราไมํสั่งสม
ชื่อเสียงไมํสั่งสมความไว๎ใจของลูกค๎ามาเค๎าไมํมีทางที่จะตาม
กลับมา อยํางที่แนทบอกไปกํอนหน๎าวําลูกค๎าเกําเรากลับมาซื้อ
เราเยอะมากเป็นเพราะสิ่งนี้เลย 

ชื่อเสียง ลูกค๎าเกํากลับมาซื้อ
ซ้ํา เพราะชื่อเสียง
ของผู๎ประกอบการ 

ผู้ สั มภาษณ์  : ขอย๎ อนกลั บมานิ ดนึ งพอดี วํ า เ รื่ อ ง ของ
สถาปัตยกรรม คือถ๎าจะนับจํานวนยูนิตกันแล๎วจริงๆเนี่ย 

รู ป แ บ บ
โครงการ 

ขนาดและรูปแบบ
ของห๎องชุดมีผลตํอ
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จํานวนห๎องของตึกเราเนี่ยคํอนข๎างที่จะเยอะกวําของเทลําหรือ
วําของมาร๑กอะไรอยํางเงี้ย ตรงนี้มันเป็นจุดด๎อยของเราหรือ
เปลํา ก็คือแบบวําจํานวนยูนิตของเราคํอนข๎างแออัดกวําของที่
อื่นเค๎า 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ถ๎าจริงๆแล๎วจํานวนยูนิตตํอฟลอร๑เนี่ยก็ 12 
ห๎อง ก็ถือวําไมํเยอะมากนะคะ แล๎วก็ด๎วยความที่บางชั้นเราจะ
มีเป็นห๎องดูเพล็กด๎วยชั้นนั้นๆ มันก็จะเหลือแคตํประมาณ 10 ยู
นิต 9ยูนิตแคํนั้นเองซึ่งแนทคิดวํามันก็ไมํได๎เยอะเกินไป แนทวํา
สิ่งนี้ไมได๎มีผลกับการตัดสินใจของลูกค๎าเทําไหรํนะคะ เพราะวํา
ขนาดด๎วย คืออยํางที่มาร๑ค สุขุมวิท 39 เค๎าจะเน๎นเป็นขนาด
ใหญํเพราะฉะนั้นจะทําให๎ยูนิตตํอชั้นน๎อย แตํพออันนี้ของเรา
เนี่ยทําให๎ขนาดเล็กลงมานิดนึง ลูกค๎าสามารถจับต๎องได๎มากขึ้น 
ลูกค๎าก็ไมํได๎สนใจวํายูนิตจะเยอะน๎อยกวํากัน 

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ
มากกวําจํานวนห๎อง
ชุดตํอชั้น 

ผู้สัมภาษณ์ : ชํวยวิเคราะห๑ให๎หนํอยวําถ๎าจากในสายงานเรา
เนี่ย ในอนาคตที่ดินผืนนี้หรือวําที่ดินในเส๎นสุขุมวิทตรงเนี้ยมัน
จะเจริญมากน๎อยแคํไหน ราคาเนี่ยมันจะขึ้นไปถึงประมาณไหน 
เอาตามที่มองเห็น 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ถ๎าตามความคิดหนูนะ หนูวําราคาก็คงขยับขึ้น
ไปได๎อีกเพราะวําที่ดินมันก็หายากขึ้นทุกวันนํะคํะ แล๎วยิ่งที่ติด
ถนน ที่ใกล๎สถานีอะไรอยํางเงี้ยเจ๎าของที่ที่ไหนก็ไมํอยากขายก็
ยิ่งหายากนะคะ เพราะฉะนั้นราคามันคงขึ้นไปได๎อีกแหละแบบ
สี่แสนตํอตารางเมตรจากที่เมื่อกํอนไมํเคยมีใครคิดวํามันจะบ๎า
เหรอมันจะมีเหรอสี่แสนตํอตารางเมตร ทุกวันนี้เราก็มีให๎เห็น
กันทั่วไปเนอะ ก็คิอวํามันคงขึ้นไปได๎อีกแตํวําก็ไมํแนํใจ
เหมือนกันอนาคตฟองสบูํแตกหรือไมํ 

มูลคําที่ดิน จากประสบการณ๑
ก า ร ข า ย ข อ ง
พนักงานขาย มูลคํา
ที่ดินสุขุมวิทมีการ
ป รั บ ขึ้ น อ ยํ า ง
ตํอเนื่อง เพราะวํา
ที่ดินหายากข้ึน 

ผู้สัมภาษณ์ : คําถามถัดมาอยากจะลองให๎น๎องแนทชํวยบอก
นิดนึงวําปัจจัยอะไรที่ลูกค๎าเนี่ยเค๎าให๎ความสําคัญมากที่สุด 3 
อันดับแรก 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็ถ๎าสําหรับตัวแนทนะคะ แนทคิดวําข๎ออรก
เลยก็คือทําเลของโครงการ คือคอนโดมิเนียมเนี่ยถ๎าทําเลไมํดี
มันคือจบละ แล๎วก็ปัจจัยที่สองก็คือความเชื่อมั่นในผู๎พัฒนา

ปัจจัย ปัจจัยที่สํงผลตํอการ
ตัดสินใจซื้อ  เรียง
จ า ก ม า ก ไ ป น๎ อ ย 
ไ ด๎ แ กํ  ทํ า เ ล ที่ ตั้ ง 
ชื่ อ เ สี ย ง
ผู๎ ป ร ะ ก อ บ ก า ร 
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โครงการหรอืเดเวลอปเปอร๑ คือถ๎าชื่อเสียงของเดเวลอปเปอร๑ดี
มันก็จะทําให๎ลูกค๎ามีความเชื่อใจมีความกล๎าที่จะจํายตังที่จะ
จองมากกวําเดเวลอปเปอร๑ที่มีชื่อเสียงที่ไมํดีอํะเนอะ แล๎วก็ข๎อ
สามเนี่ยแนทคิดวํานําจะเป็นปัจจัยด๎านสถาปัตยกรรมนะคะ 
ด๎วยรูปลักษณ๑ ตัวอาคาร ความสวยงามของโครงการอะไรอยําง
เนี่ยคํะ ไมํวําจะเป็นทั้งสํวนกลางหรือภายในห๎อง 

รูปแบบโครงการ 
 

ผู้สัมภาษณ์: ไมํทราบวําทาง SC มีโครงการสํวนใหญํก็คือมีบีท
นิคที่เป็นในแนวสูงที่เป็นคอนโดระดับซุปเปอร๑ลักชัวรี่ แล๎วใน
แนวราบพวกบ๎านมีระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ด๎วยหรือไมํ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ถ๎าอยํางโครงการบ๎านระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ก็
จะเป็นโครงการแกรนด๑ บางกอก บูลเลอวาท แล๎วก็ตัวท็อปสุด
ของโครงการแนวราบคือ แกรนด๑นาดา ปิ่นเกล๎า แกรนด๑นา
ดาเรทราคานําจะอยูํที่ประมาณ 70 -100 ล๎านอัพข้ึนไป 

ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัว
รี ่

อสั ง ห า ริ ม ท รั พ ย๑
ป ร ะ เ ภ ท บ๎ า น ก็ มี
ระดับซุปเปอร๑ลักซ๑
ชัวรี่เชํนกัน 

ผู้สัมภาษณ์: เร่ืองการตลาด กํอนที่จะจ๎างซีบีมาขายทาง SC ได๎
มีการจัดงานหรือจัดอีเวนท๑อะไรกํอนหน๎าที่จะมาจ๎างซีบีบ๎าง
ไหม 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ถ๎าจําไมํผิดเราจะเปิดขายพร๎อมกันเลย ก็คือ
เพื่อที่จะไมํให๎เป็นการแบบเหลื่อมล้ํากัน คือเราจัดอีเวนท๑
เปิดตัวขายพร๎อมกับซีบีเลย 

อีเวนท๑ โครงการมีการจัด
งานอีเวนท๑ เปิดตัว
โครงการ 

ผู้สัมภาษณ์ : ในการขายระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่อยํางนี้ห๎อง
ตัวอยํางสําคัญหรือไมํ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : อันนี้สําคัญมากๆ เพราะวําลูกค๎าจะนึกภาพ
ตามได๎จากห๎องตัวอยําง เพราะอยํางบางทํานที่ซื้อห๎องไซส๑อื่นที่
ไมํใชํห๎องตัวอยํางจะมานั่งแบบนึกภาพตามวํา ห๎องมันจะตําง
จากห๎องตัวอยําง ตรงนี้นะ มุมนี้นะที่เหมือนกับห๎องตัวอยํางคือ
อันนี้ วัสดุคือใช๎แบบนี้อยําง พอลูกค๎าเห็นก็กล๎าซื้อ 

ห๎องตัวอยําง ลู ก ค๎ า ช ม ห๎ อ ง
ตัวอยําง ทําให๎ลูกค๎า
เห็นภาพจริ งและ
ส ร๎ า ง อ า ร ม ณ๑ ใ ห๎
อ ย า ก ซื้ อ แ ล ะ คุ ย
ราคาให๎ 

ผู้สัมภาษณ์ : หลังจากที่ตัวโครงการพัฒนาเสร็จเกือบหมดแล๎ว 
โครงการที่เป็นระดับซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ของทาง SC ที่สามารถ
พร๎อมโอนแล๎ว คืออยากจะรู๎วําลูกค๎าสํวนใหญํซื้อสดหรือซื้อกู๎
กัน และถ๎าซื้อกู๎ก๎ูกับแบงค๑อะไรมากที่สุด 

วิธีชําระเงิน ลูกค๎าซื้อเป็นเงินสด
มากกวํากู๎กับสถาบัน
การเงิน 
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ผู้ให้สัมภาษณ์  :  สํวนใหญํลูกค๎าจะซื้อเป็นเงินสด น๎อยมากที่จะ
ซื้อเป็นการใช๎สินเชื่อ ถ๎าการใช๎สินเชื่อไมํสามารถตอบได๎วําจะ
ใช๎ธนาคารอะไรกันเป็นหลักเพราะวําลูกค๎าระดับนี้มีธนาคารที่
ใช๎กันประจําสํวนตัวอยูํแล๎ว เรียกงํายๆวําเราไมํต๎องถึงตัวลูกค๎า
เลยคือเลขาหรือธนาคารที่เป็นพาร๑ทเนอร๑จัดการให๎หมด 
ผู้สัมภาษณ์ : พอจะทราบไหมวํา หลักๆแล๎วลูกค๎าติดตํอกับ
แบงค๑ไหนมากที่สุด 3 อันดับแรก 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :  หลักๆก็แบงค๑พาณิชย๑ที่เราใช๎บริการกัน กสิกร 
กรุงเทพ ไทยพาณิชย๑ 

สถาบันการเงิน ลูกค๎ากู๎แบงค๑กสิกร
มากที่สุด 

ผู้สัมภาษณ์ : พูดได๎วําเป็นเพราะการบริการหลังงานขายที่
คํอนข๎างที่จะตอบสนองความพึงพอใจของลูกค๎าแบบนี้หรือไมํ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ใชํ คือทั้งระหวํางและหลังการขาย คือจะเป็น
แบบนี้ คือถ๎าสมมติลูกค๎าสงสัยอะไร นึกจะไลน๑มาแบบสองทุํม 
ดิฉันก็โอเค ถ๎าเราทราบเรายินดีตอบให๎เดี๋ยวนั้น หรือวําตํอให๎
ซื้อเรียบร๎อยแล๎วโอนไปแล๎วมีปัญหาอะไรตรงไหน ก็ยินดีที่จะ
ประสานงานให๎ 

บริการหลังการ
ขาย 

พ นั ก ง า น ข า ย
ต ร ะ ห นั ก ถึ ง
ความสําคัญของการ
ให๎บริการลูกค๎า 

ผู้สัมภาษณ์คนที่ 3: คุณบดินทร์ สันติธรรม โครงการคราม สุขุมวิท 26 โดย NYE Estate 
สัมภาษณ์วันที่ 22 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์ : ขอเริ่มคําถามแรกวํา ตัวโครงการคราม สุขุมวิท 
26 ตอนที่ดินผืนนี้มาได๎มาอยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เริ่มจากที่ทางผู๎ใหญํเค๎าไปเจอเจ๎าของที่เค๎ามี
แนวโน๎มที่จะขายแล๎วประกอบกับเจ๎าของ คือพี่แหมํมเนี่ยเค๎า
รู๎สึกวําเค๎าคุ๎นชินกับทําเล แล๎วก็รู๎สึกวําสุขุมวิท 26 เนี่ยมันเป็น
ทําเลที่นําจะเหมาะสมกับการมาทําเดเวลอปพวกเรสสิเดนท๑นะ
ฮะ ก็เลยคิดวําตรงนี้แหละนําจะเป็นโพเทนเชียลในการที่เค๎าจะ
พัฒนาแล๎วก็ทํ าพวกไมํรู๎ แหละวําบ๎านหรือคอนโดก็  . . .
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าเพราะเค๎าคิดวําดีมานด๑
สําหรับลักชัวรี่ แล๎วก็คนที่ต๎องการพื้นที่ในสุขุมวิทเนี่ยยังมีอยูํ
จริงหลังจากที่เค๎าออกตัวพาทิวําไปครับ 

ความต๎องการ
ซื้อ 

ที่ดินในซอยสุขุมวิท 
26 มีความต๎องการ
ซื้อสําหรับลักซ๑ชัวรี่
อยูํเยอะ 

ผู้สัมภาษณ์: ที่ดินของครามคือเป็นที่ดินเกําของนายเองหรือวํา ที่ดิน ที่ ดิ น ซื้ อ ม า จ า ก
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ไปซื้อมาจากบุคคลอื่นครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้อจากบุคคลอื่น 

บุคคลอื่น 

ผู้สัมภาษณ์ : ทําไมทางนายถึงมีความคิดวําอยากจะทําเป็น
ระดับซุปเปอร๑ลักชัวรี่ 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :  ที่ตรงนั้นซื้อมาในราคาที่คํอนข๎างสูงเพราะมัน
เป็นสุขุมวิท 26 อยูํแล๎ว อยํางที่รู๎วําสุขุมวิทมันไมํคํอยมีที่แล๎ว 
เลยได๎ที่ดินตรงนี้มาราคาคํอนข๎างแพง แล๎วเมื่อเอาไปรันพวก
ฟิสซิบิลิตี้แล๎วดูความนําจะเป็น แนํนอนวําบ๎านคงทําไมํได๎เราก็
เลยทําเป็นคอนโด วําจะทําเป็นคอนโดกี่ชั้น หน๎าตาอะไรยังไง 
อันนี้ก็จะเป็นหน๎าที่ของฝั่งบิสซิเนส เดเวลอปเมนท๑ ในการที่จะ
คิดวําจะทําพวกโปรดักส๑มิกซ๑หรือวําอะไรยังไงตํอไป แตํวํา
คําตอบสุดท๎ายคือต๎องทําเป็นคอนโดมิเนียม 

ราคาที่ดิน จ า ก ก า ร คํ า น ว น
ราคาที่ดินที่ซื้อแล๎ว 
พบวํ าต๎องทํ า เป็น
คอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่ถึง
จะคุ๎มทุน 

ผู้สัมภาษณ์ : ตอนที่เข๎ามาเดเวลอปโครงการมีแนวคิดหรือวํามี
ตัวคอนเซปดีไซน๑เก่ียวกับตัวโครงการครามยังไงบ๎าง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ด๎วยวิสัยทัศน๑ของผู๎บริหาร คือเค๎าอยากจะ
พัฒนาโปรดักซ๑ที่มีความแตกตําง คืออยากทําอะไรที่ใหมํ ใหมํ
ในที่นี้อาจจะไมํได๎หมายความวํามันเป็นอินโนเวทีฟ แตํวํามัน
ใหมํในแงํของการที่จะทําในสิ่งที่คนไมํคํอยทํากัน และสิ่งนั้นมัน
เป็นสิ่งที่มันคํอนข๎างให๎ประโยชน๑กับลูกค๎าหรือวําลูกบ๎านที่จะ
เข๎ามาอยูํ ทั้งในเรื่องของ sustainable หรือวําเรื่องของดีไซน๑  
จากการที่เราพัฒนามาทั้งหมด เราถามกํอนวํา คือสิ่งที่ลูกค๎า
ต๎องการคืออะไรและพยายามให๎มาร๑เกตติ้งไปดูวําอินไซด๑ที่
แท๎จริงของเค๎าคืออะไร คําตอบที่ได๎ก็คือ ไมํวําใครก็ตามเวลา
อยากที่จะมีคอนโดสักหลัง แนํนอนวําอยากได๎ความรู๎สึกที่เข๎า
มาแล๎วเหมือนได๎อยูํบ๎าน มีความเข๎าไปแล๎วรู๎สึกวํา รํมเย็น มัน
สบาย กว๎างขวาง มีฟังก๑ชั่นที่มันตอบโจทย๑ความต๎องการ อยําง
ครามก็ออกแบบเป็นสไตล๑ของ Home like Condominium 
คอนโดมิที่เหมือนบ๎านทําทุกอยํางให๎มันตอบโจทย๑ชีวิตของผู๎อยูํ
จริงๆ อยํางเชํน ตู๎เก็บของที่คอนโดคํอนข๎างมีปัญหา อยํางเรื่อง
ตู๎ เก็บของก็คือคนที่อยูํคอนโดคํอนข๎างจะประสบปัญหา 
อยํางเชํน กระเป๋าเดินทาง ไม๎ตีกอล๑ฟ ไม๎ตีเทนนิส ตู๎เสื้อผ๎า 

เอกลักษณ๑ การออกแบบที่ไมํมี
แชร๑ ว อลล๑  คื อจะ
แบํงชํองตรงกลางไว๎
สําหรับเป็นลานซัก
ล๎าง เพราะฉะนั้นจะ
มีเรื่องลมที่สามารถ
เข๎าออกได๎สามทาง 
จะได๎ความรู๎สึกที่โลํง 
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ลานซักล๎าง ซึ่งพวกนี้มันคํอนข๎างเป็นปัญหา เราก็เลยเอาปัญหา
เหลํานี้มาขมวดแล๎วคํอยๆแก๎ทีละจุดวําควรจะทํายังไง มีตู๎
รองเท๎าอยูํตรงนี้มีตู๎เก็บของ มีพื้นที่สําหรับทําเป็นลานซักล๎าง 
แล๎วก็รวมถึงในที่จอดรถจะมีเป็น storage ให๎สําหรับคนที่
สมมติวําขับรถเข๎ามาเพิ่งตีกอล๑ฟเสร็จ ไมํอยากที่จะแบกไมํ
กอล็ฟขึ้นไปข๎างบนสามารถที่จะวางไว๎ข๎างลํางได๎ รวมไปถึงใน
เรื่องของฟังก๑ชั่นเวนเชอเรชั่น คืออันนี้ก็จะมีเป็นคอนเซปของ
ครามอีกอยํางนึงก็คือ ครามจะไมํไมํมีแชร๑วอลล๑ คือจะแบํงชํอง
ตรงกลางไว๎สําหรับเป็นลานซักล๎าง เพราะฉะนั้นจะมีเรื่องลมที่
สามารถเข๎าออกได๎สามทาง จะได๎ความรู๎สึกที่แบบคุณไมํได๎อยูํ
ในคอนโดปิด แบบไมํมีลมเข๎ามาอะไรอยํางนี้  คือเรื่องนี้จะ
คํอนข๎างที่จะตอบโจทย๑ลูกค๎าได๎ดีทีเดียว และรวมไปถึงเรื่อง
พวกสเปคตํางๆ วัสดุตํางๆ เราก็ให๎แบบที่มันเป็นซุปเปอร๑ลักชัว
รี่ อยํางเชํนเรื่องเทมเปอร๑แกลสที่เราให๎เป็น กระจกมี air gap 
ตรงกลาง เทมเปอร๑แกลส อินซูเลสเตทกล๏าส จะชํวยเรื่องลด
พลังงานแล๎วก็เร่ืองเสียง เรื่องความร๎อน ชํวยให๎คอนโดมันอยูํได๎
แบบในระยะยาวมากขึ้น แล๎วก็มีอีกหลายเรื่องที่จะตอบโจทย๑
ความเป็น Home like Condominium  เข๎ามาเราจะรู๎สึกวํานี่
เราไมํได๎อยูํคอนโด 

ผู้สัมภาษณ์  : พวกฟาซิลิ ตี้ ตอนที่ เ รา เริ่ มทํ า โครงการมี
แนวความคิดในการทําฟาซิลิตี้ให๎แตกตํางจากโครงการอื่นหรือ
วําโครงการโดยรอบยังไง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ฟาซิลิตี้ก็คงจะเน๎นเป็นเรื่องของกรีนลิฟวิ่ง 
เพราะวําโดยรอบสุขุมวิท26 มีความเป็นต๎นไม๎มีทรีเทอนอล ที่
สามารถเข๎ามาแล๎วจะรู๎สึกวําเฮ๎ยมันไมํใชํสุขุมวิทอํะ อันนี้มัน
เป็นเหมือนอะไรอํะมันไมํใชํสุขุมวิทอํะ เออ เข๎ามาแล๎วจะรู๎สึก
วํามันรํมเย็น ซอยนี้มันนําอยูํเราก็เลยเอา มันเงียบด๎วย แล๎วเรา
ก็เลยเอาจุดตรงนี้เข๎ามาให๎มันเป็นอันหนึ่งอันเดียวกับซอยก็คือ 
ทําให๎มันสอดคล๎องกัน ก็คือต๎องบอกกํอนวําเรามีต๎นหางนกยูง
ที่เราเก็บไว๎อายุประมาณร๎อยกวําปีแล๎ว เราก็คือรักษาไว๎แล๎วก็
พัฒนาพวกสวนอะไรตํางๆ ให๎มันเข๎ากับต๎นไม๎ต๎นนี้ครับ แล๎วก็มี

คําสํวนกลาง เน๎นอาคารกรีน ลิฟ
วิ่ง ชํวยประหยัดคํา
สํวนกลางลงไปและ
ยังสามารถบริหาร
ตึกได๎จริง 
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อะไรนะ มีตัวลอบบี้ คือด๎วยความเป็นซุปเปอร๑ลักชัวรี่ทุกคนจะ
คาดหวังวํามันจะต๎องเป็นลอบบี้ที่แบบวํามีความสูงอะไรอยํางนี้ 
ซิลลิ่งแบบ6 7 8 ถึง 10 เมตรอะไรอยํางนี้ครับ เข๎ามาแล๎วรู๎สึก
วํามีความโอํโถงอะไรอยํางนี้ แตํวําที่นี่ไมํใชํ ที่นี่มองวํามันเป้ฯ
เรื่องที่มันคํอนข๎างเวส เราคิดแล๎วแหละวําการที่เรามีซิลลิ่งแคํ 
4 เมตรเนี่ยนําจะตอบโจทย๑ลูกค๎าเพราะวําในเรื่องของประหยัด
พลังงานด๎วยแหละ เราอยากให๎คําสํวนกลางเนี่ยทุกๆคน
สามารถอยูํได๎เองอะไรรอยํางนี้ครับ ไมํต๎องไปแลกกับความ
สวยงามที่อาจจะต๎องนํามาซึ่งคําใช๎จํายที่มันคํอนข๎างเยอะ ซึ่ง
เราคิดแล๎ววําคนเราอํะพอเข๎ามาถึงที่คอนโดก็อยากจะเข๎าบ๎าน 
ไมํมีใครอยากที่จะมานั่งอะไรอยูํข๎างลํางสักเทําไหรํครับ แล๎วก็
จะมีเร่ืองสระวํายน้ํา เป็นแบบอินฟินิตี้เอชอยูํที่ชั้น 26 ครับก็จะ
เหมือนคอนโดซุปเปอร๑ลักชัวรี่ทั่วไปเลยก็สามารถได๎แล๎วชมวิวที่
เป็นวิวเมืองได๎สวยงาม 

ผู้สัมภาษณ์ : แนํนอนนะครับ อยากจะทราบวําเกี่ยวกับตอนที่
เราเซ็ททาร๑เก็ตอํะครับ มองวําคนที่จะเข๎ามาอยูํที่คราม คือ
จะต๎องเป็นคนแบบไหน ลักษณะอยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : อันนี้มีหลายกลุํมด๎วยกันแตํวําเอาสรุปงํายๆ
เนอะ ที่เราคิดกันไว๎ก็อาจจะมีประมาณสัก2-3 กลุํม กลุํมแรก
เนี่ยเป็นกลุํมที่เป็นผู๎บริหารแล๎วก็เป็นเจ๎าของที่คํอนข๎างมีเงิน 
เป็นเจ๎าของที่เค๎าพอมีกําลังซื้อแล๎วก็อยากที่จะอยูํใน area ของ
สุขุมวิท พวกนี้เค๎าจะเป็นสุขุมวิทเลิฟเสอร๑ เพราะเค๎าเชื่อวํา
ที่ดินตรงสุขุมวิทเนี่ยมันหาไมํได๎อีกแล๎ว ใชํ แล๎วก็อันที่สองก็คือ
จะเป็นกลุํมคนที่มีพํอแมํหรือวํามีบ๎านเกําอยูํที่ทําเลสุขุมวิทอยูํ
แล๎วแตํวําบ๎านเกํานั้นนํะมันอาจจะคับแคบไป ต๎องการที่จะ
ขยายครอบครัวไปแตํงงานหรือวําอาจจะมีลูกมีครอบครัวอะไร
อยํางงี้ฮะ ก็ไมํอยากอยูํไกลพํอแมํก็เลยหาที่อยูํหรือวําบ๎านี่
แหละสักหลังนึงที่อยูํใกล๎ๆทําน คอยดูแลทํานนะครับ แล๎วก็อัน
ที่สามอาจจะเป็นในเรื่องของครอบครัวที่มีลูกที่เรียนอยูํใส
โรงเรียนนานาชาติไมํใกล๎ไมํไกล เชํน โรงเรียนนานาชาติ
นิสหรือวํา ...อันนี้ผมจําไมํได๎วํามันมีโรงเรียนนานาชาติอะไรบ๎าง

กลุํมเป้าหมาย 1. กลุํมผู๎บริหาร 
เจ๎าของร๎านที่มีเงิน
และชอบสุขุมวิท 
2. กลุํมพํอแมํ ที่มี
ลูกกําลังจะแตํงงาน 
บ๎านเกําคับแคบ 
3. พํอแมํที่ซื้อไว๎ให๎
ลู ก เ ดิ น ท า ง ไ ป
โรงเรียนได๎สะดวก 



 

 

126 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

แตํวําก็จะมีเปป มีไอเวส ที่อยูํบริเวณทองหลํอ สุขุมวิท ก็คือ
อยากที่จะทําให๎ชีวิตของลูกเนี่ยมันไมํต๎องไปประสบกับปัญหา
รถติด หรือวําการที่จะต๎องนั่งรถจากในเมืองเพื่อออกไปอยูํนอก
เมืองอะไรอยํางนี้มันเป็นเรื ํองที่คํอนข๎างเสียเวลาอะไรอยํางนี้
ครับ ก็มองวําตรงนี้นําจะทําให๎ลูกของเค๎าสามารถโฟกัสกับการ
เรียนได๎ดีขึ้นครับ 

ผู้สัมภาษณ์: ครับ แล๎วกํอนหน๎านี้ตัวโปรเจคคราม กํอนที่จะมา
ใช๎บริการของทางซีบีอาอีอํะครับ มีการขายเองกํอนหน๎านี้ไหม
ครับก็คือมีเซลล๑อินเฮาส๑ที่ขายเองลูกค๎าคนเกํากํอนหน๎านี้มีไหม
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ลูกค๎าคนเกํา จริงๆแล๎วก็จะมีเป็นกลุํมที่รู๎จักกับ
ผู๎บริหารกลุํมของพี่แหมํม แตํวําถ๎าถามวําเป็นเซลล๑ อินเท
อนอลอะไรอยํางนี้จะไมํมีนะ เพราะวําของเรานี่มีบุคลากรถ๎า
ตอนนั้นก็นําจะไมํเกิน 20 คนก็ยังไมํมีฝ่ายขายครับ ก็จะใช๎เป็น
พาร๑ทเนอร๑มากกวําก็คือซีบีอาอีในการขายโดยตรงเลยคนเดียว
ครับ 

ลูกค๎าเกํา ลูกค๎าเกําเป็นกลุํม
เพื่อนผู๎บริหาร จะให๎
เ ซ ล ล๑ โ ท ร เ ส น อ
โดยตรง 

ผู้สัมภาษณ์: อันนี้เนี่ยชํวยเลําเก่ียวกับการขายในตรงสํวนของที่
เป็นผู๎บริหารนิดนึงได๎ไหมครับวําขั้นตอนหรือวํากระบวนการใน
การที่จะขายลูกค๎ารอบภายในกํอนมันมีขั้นตอนยังไงบ๎างครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: อันนี้เร่ิมจากการที่เราเซนต๑สัญญากับซีบีอาอีวาํ
ถ๎าเกิดจะใช๎เป้นโควต๎าของลูกค๎าของเดเวลอปเปอร๑เนี่ยครับเรา
ต๎องมีการรีจิสตัวชื่อแล๎วก็เบอร๑โทรอะไรตํางๆมาให๎ทางซีบีอาอี
รับรู๎กํอนวําเนี่ยคือลูกค๎าที่ถูกรีเฟอร๑มาจากเดเวลอปเปอร๑ครับ 
อาจจะเป็นเพื่อนผู๎บริหาร เพื่อนของเพื่อน หรือวําเครือญาติ
อะไรอยํางนี้ครับที่เค๎ามีความสนใจและก็อยากจะซื้อไมํวําจะ
ลงทุนหรือวําอยูํ เองเนี่ยเค๎าก็จะมาบอกเรา แล๎วเราก็จะ
เหมือนกับวําบุกกิ้งชื่อของบุคคลทํานนี้กํอนให๎ทางซีบีอาอี
รับทราบวํา อันนี้คือลูกค๎าของเรานะ แล๎วจากนั้นถ๎าเป็นในเร่ือง
ของโพรเซสการขายเนี่ยเราก็จะสํงไม๎ตํอให๎กับซีบีอาอี หรือวํา
ถ๎าเค๎ารู๎สึกวําเค๎าอยากจะให๎ทางเราเป็นคนขายเองอะไรอยํางนี้ 
เราก็จะเป็นฝั่งของการตลาดเข๎าไปแอพโพรชในการขายแล๎วก็

ติดตํอโดยตรง แจ๎ งขํ าว โครงการ
ใหมํให๎กับกลุํมลูกค๎า
เ กํ า โ ด ย ต ร ง ท า ง
โทรศัพท๑ 
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อธิบายพวกโปรเจคดีเทลตํางๆ แล๎วถ๎าสุดท๎ายแล๎วเค๎าโอเคก็
คํอยสํงไปให๎ซีบีอาอีอีกรอบนึงก็คล๎ายๆกันอยูํดี 
ผู้สัมภาษณ์ : การตลาดกํอนที่จะมาใช๎ซีบีอาอีกับการตลาด
หลังจากที่มาเลือกใช๎ของทางซีบีอาอีแล๎วมีความแตกตํางกัน
ยังไงบ๎างครับ แล๎วก็ขั้นตอนในการขายเนี่ยมันคล๎ายกันหรือวํา
แตกตํางกันยังไงบ๎างครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : อันนี้คําถามแบบไมํรู๎จะตอบยังไงเพราะวํา
ตั้งแตํแรกเนี่ยเราเลือกซีบีอาอีเป็นพาร๑ทเนอร๑มาตลอดทุกๆ
โครงการนะครับ ไมํวําจะเป็นพาร๑ค พรีวา เชอร๑กูล ควาเตอร๑ 
อันนี้ก็คือซีบีอาอีหมดเพราะวําเราเลือกเจาะในกลุํมของตลาด
ลักชัวรี่แล๎วเราบอกแล๎ววําซีบีอาอีเค๎าคํอนข๎างคีย๑ในเรื่องนี้ เรา
ก็เลยไมํรู๎วําเราจะเปรียบเทียบยังไงเพราะเราใช๎ซีบีอาอีทุก
โครงการครับ 

พาร๑ทเนอร๑ ความสําเร็จเกิดจาก
กา ร ที่ มี ที่ ป รึ ก ษ า
ด๎านอสังหาฯที่ดี 

ผู้สัมภาษณ์ : โอเคครับ แล๎วก็  ...ทีนี้ตํอมาครับ คุณบอลคิดวํา
อะไรคือสิ่งที่ทําให๎ลูกค๎าที่เค๎าซื้อครามไปแล๎วนะครับ เค๎าเลือก
โปรเจคนี้ ไมํเลือกโปรเจครอบๆ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ที่ทําให๎ครามเนี่ยคํอนข๎างคอมเพนติทีฟนําจะ
เป็นเรื่องของทําเล อยํางที่ทราบวําสุขุมวิท26 ตอนนี้ถ๎าถามวํา
ซัพพลายที่มันมีอยูํในขณะนี้อํะครับที่เป็นระดับซุปเปอร๑ลักชัวรี่
มันไมํมี มันมีแคํคาล๑ม เพราะฉะนั้นในทําเลคํอนข๎างที่จะตอบ
โจทย๑เค๎าไมํวําจะเป็นในเร่ืองของการเดินไปบีทีเอสหรือวําการมี
สิ่งอํานวยความสะดวก สถานที่อํานวยความสะดวกอยํางเชํน 
เอ็มควาเทียรที่เราอยูํตรงนี้ หรือวําเอ็มโพเรียมอะไรตํางๆครับ 
รวมไปถึงทางดํวนก็ access ได๎งําย เพราะฉะนั้นเนี่ยทําเลก็
เป็นเรื่องที่ตอบโจทย๑เค๎าเป็นเรื่องแรก  เรื่องที่สอง เค๎า  buy 
คอนเซปเราในเรื่องของ Home like condominium 
เพราะวําเค๎าเขามาดูในห๎องตัวอยํางที่เป็นห๎องจริงแล๎วเค๎ารู๎สึก
วํามันใชํอํะ สิ่งที่เค๎าตามหาคือเค๎าอยากได๎คอนโดที่มีความเป็น
บ๎านมีความฟังก๑ชันนอลตอบโจทย๑ไลฟ์สไตล๑ของเค๎าอะไรอยําง
นี้ฮะ คือมันอยูํได๎แบบ long term เลยอํะมันไมํใชํคอนโดที่ขาย
ความเป็นแฟชั่นเนเบิล มันเป็นคอนโดที่ขายการอยูํแบบยั่งยืน

ทําเลที่ตั้ง 
ดี ไ ซ น๑ ข อ ง
โครงการ 
ราคา 

1. ที่ตั้งสามารถเดิน
ไปห๎างสรรพสินค๎า
ได๎ 
2. โครงการถูก
อ อ ก แ บ บ ม า ใ ห๎
เ ห มื อ น บ๎ า น 
สามารถอยูํ ร ะยะ
ยาวได๎ 
3. ราคาที่ถูกกวํา
โครงการโดยรอบ 
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อยูํแบบสบายๆพาลูกพาหลานให๎อยูํอะไรอยํางนี้ก็ได๎ครับ แล๎วก็
อันที่สาม ที่คิดวําเป็นไฮไลท๑ของครามนําจะเป็นเรื่องราคา
เพราะวําอยํางที่ทราบวําตอนนี้ถ๎าลูกค๎าที่ดูเปรียบเทียบจริงๆ 
อํะครับ เค๎าก็จะดูเปรียบเทียบมาร๑ค ทองหลํอ เทลาใชํไหม 
หรือวําจะเป็นคอนโดมาใหมํอยํางคุน หรือลาวิหรือวําอะไร
อยํางนี้ครับ คือราคาของเราเนี่ยเมื่อเทียบสเปคเทียบทําเล
เทียบอะไรทุกอยํางแล๎วสองแสนแปดผมคิดวําเป็นราคาที่
คํอนข๎างคอมเพนทิทีฟ แล๎วลูกค๎าก็นําจะตัดสินใจไมํอยากถ๎าได๎
เข๎ามาดูบรรยากาศของห๎องตัวอยํางแล๎วก็สิ่งที่เค๎าจะได๎ครับ 

ผู้สัมภาษณ์ : เพราะฉะนั้นเนี่ยสามอยํางที่เป็นปัจจัยที่ทําให๎
ครามขายได๎เนี่ย หนึ่งก็คือ ที่มันเป็นตัวโลเคชั่นใชํไหมครับ 
อยํางที่สอง ก็คือตัวเลย๑เอาท๑ ฟังก๑ชันนอลนะครับ แล๎วก็อยํางที่
สามก็คือ ทางด๎านราคา แล๎วทีนี้ปัจจัยในเรื่องของชื่อเสียงของ
ทางเดเวลอปเปอร๑อํะครับ ผลงานที่ผํานมาคุณบอลคิดวํามัน
มีอิมแพคกับลูกค๎าไหม 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีในกลุํมของลูกค๎าที่เป็นรีเฟอร๑ by เดเวลอป
เปอร๑นะครับ ก็คือถ๎าคิดเป็นสัดสํวนก็นําจะอยูํที่ประมาณ 20-
30  %ของกลุํมลูกค๎าของครามทั้งหมดแตํวําคนที่เหลือๆเนี่ยอัน
นี้ต๎องยกเครดิตให๎ซีบีอาอี เพราะวําจะเป็นลูกค๎าที่รีเฟอร๑ by ซี
บีอาอีคํอนข๎างเยอะก็คือ  ...ผมจํา  exacly number ไมํได๎วํากี่
คนแตํวําสํวนใหญํจะมาจากซีบีอาอี ซึ่งพอเราแทร็คจากลูกค๎า
ที่มาจากมีเดียอันนี้คํอนข๎างแปลกใจวําจะไมํคํอยมี จะมาจาก
การรีเฟอร๑ซะสํวนใหญํ เหมือนกันเหมือนเป็นการบอกตํอวําสิ่ง
ที่เค๎าคิดวํามันดีแล๎วเค๎าก็อยากจะบอกตํอ บางคนแบบมาซื้อ
แล๎วก็อาจจะพาพํอแมํหรือวําอาจจะพาเพื่อนมาซื้อ มองวํา
คอนโดนี้มันคํอนข๎างมีศักยภาพในการที่จะไปขายตํอหรือวํา
การลงทุนเก็งกําไรในอนาคตอะไรอยํางนี้ครับเค๎าเชื่อมั่นอยําง
นั้นครับ อันนี้ก็ขอบคุณด๎วย 

ชื่อเสียง ลูกค๎าจะไปบอกตํอ
กันเอง เพราะอยาก
ให๎เพื่อนหรือคนใน
ครอบครัวได๎ของดีๆ 
และอยูํด๎วยกัน 

ผู้สัมภาษณ์: คําถามตํอไปอยากจะถามวําตอนที่เราดีไซน๑ตัวตึก
หรือตัวอาคาร ความเป็นสํวนตัวในเรื่องของคนรวย คนรวย
เวลาเค๎าซื้อของเรามองถึงความเป็นสํวนตัวในโครงการครามไว๎

จุดขาย 1. แตํละห๎องไมํมี
ผนังติดกัน 
2. จํานวนยูนิตน๎อย 
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อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : คนรวยซื้อของ อันดับแรกเนี่ยอยํางที่บอกไป
เรื่องฟังชันนอลก็คือทุกๆห๎องเนี่ยมี air gap ตรงกลาง
เพราะฉะนั้นเนี่ยมันจะเป็นความสนใจในเรื่องของไมํมีเสียงไมํมี

...มันจะไมํเป็นคอนโดที่เหมือนแบบแชร๑วอลล๑ตรงกลาง ผนังไมํ
ติดกัน อันนั้นเป็นเรื่องที่หนึ่ง  เรื่องที่สองเนี่ยจะเป็นเรื่องของ

จํานวนยูนิตที่โครงการมีก็คือ 126 ยูนิตซึ่งน๎อยมากถ๎าเทียบกับ
ในตลาด ไฮไลท๑ในทองหลํอหรือสุขุมวิทเนี่ยมันมากกวํานั้น
เยอะอันนี้ยกเว๎นเทลานะมี 80 กวํายูนิต ของเราจะแบบ
คํอนข๎างน๎อย อันนี้ก็นําจะเป็นเรื่องที่ตอบโจทย๑ อันที่สามก็คือ 
ความลักชัวรี่ในเรื่องของที่จอดรถ 140 ของที่จอดรถที่  %
สามารถซัพพอร๑ทลูกค๎า การจะนํารถมาจอด ก็คืออยํางที่รู๎วํารถ
ลูกค๎าคนรวยเค๎ามีรถมากกวําหนึ่งคันอยูํแล๎วเราก็ตอบโจทย๑ใน
เร่ืองนี้ได๎ดีพอสมควร 

3. ที่จอดรถ 140% 
สามารถซัพพอร๑ท
ลูกค๎าได๎ เพราะคน
รวยมีรถมากกวํา 1 
คัน 

ผู้สัมภาษณ์ : ทีนี้มาถึงในเรื่องของงานขายนะครับก็คือ อ๐อง
อยากจะถามวําการบริหารกํอนการขายเนี่ยอํะ โอเคมันก็
อาจจะเป็นหน๎าที่ของทางซีบีอาอีไปแตํทีนี้เนี่ยบริการหลังการ
ขายอํะครับทางคาล๑มเนี่ยได๎เซ็ทบริหารตรงนี้เอาไว๎ยังไงบ๎าง
ครับ แล๎วก็มันเป็นอีกหนึ่งปัจจัยไหมที่ทําให๎ลูกค๎าเนี่ยกลับมา
ซื้อโปรเจ็คของนายเอสเตทซ้ํา 
ผู้ให้สัมภาษณ์: คิดวําเป็นเร่ืองที่สําคัญมากบริหารหลังการขาย
ครับ เพราะฉนั้นเนี่ยทางนายก็เลยมาฝั่ง customer service ที่
ตอนนี้กําลังพัฒนาทีมอยูํในเรื่องของ CRM แล๎วก็การทําโพ
รเซสหลังการขายตํางๆ ให๎มันสามารถคอมฟอร๑เทเบิลกับลูกค๎า
มากที่สุด มีการจัดกิจกรรมหรือวําการชํวยเหลือลูกค๎าอยําง
บ๎านที่โอนแล๎วหรือวําเป็นบ๎านที่ต๎องการคําปรึกษาหลังการขาย
เราก็จะมีทีมที่มาตอบคําถามแล๎วก็แก๎ปัญหาในครั้งที่ลูกค๎า
ประสบกับปัญหาเราก็จะมีทีมคอยจัดการดูแลให๎ คิดวําเป็น
เร่ืองที่สําคัญมากๆครับ  ทําให๎ลูกค๎ากลับมาซื้อโครงการของเรา
อีก 

การบริการ ทีม CRM บริการ
ลูกค๎าหลังการขาย 
ชํ วยประสานงาน
แก๎ปัญหาตํางๆ เมื่อ
ลูกค๎าประทับใจ จึง
กลับมาซื้อโครงการ
ตํอมาอีก 

ผู้สัมภาษณ์ : ครับ แล๎วก็จากที่อ๐องสัมผัสอยูํในนี้อํะนะครับ ก็ คอนวินซ๑ หากลูกค๎าเข๎ามาชม
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คือโดยปกติแล๎วเวลาที่เราจะเริ่มทําการขายเนี่ยเซลล๑เค๎าก็จะ
โทรบอกลูกค๎าของเค๎า แล๎วก็ทางซีบีเนี่ยก็จะแนะนําให๎กับทาง
นายเนี่ยได๎มีการเหมือนกับวําสํงเป็นตัว invitation card ไป
ให๎กับทางลูกค๎าด๎วยเพื่อที่จะเรียนเข๎ามาดูอีเวนท๑ ทีนี้อ๐องก็เลย
อยากจะถามวํางานอีเวนท๑ของตัวที่เป็นคอนโดเนี่ยครับมัน
แตกตํางจากโปรเจคอื่นๆ ทั่วไปยังไงบ๎าง เพราะวําของเรามัน
เป็นระดัยบซุปเปอร๑ลักชัวรี่คืออยากให๎แบบวําชํวยบอกเทคนิค 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : บอกเทคนิคใชํไหม จริงๆคิดวําคงไมํได๎ตํางกัน
มากแตํวํา  ...คือของแมสเนี่ยมันจะเน๎นขายที่ราคาเพราะฉะนั้ น
เนี่ยถ๎าของได๎ราคาโดน การปิดมันไมํยากอยูํแล๎ว แตํวําอันนี้มัน
เป็นเซกเมนต๑ของคอนโดลักชัวรี่ เพราะฉะนั้นราคามันก็ยํอมมี
ผลตํอการตัดสินใจอยูํแล๎วแหละ อยูํๆใครจะแบบยอมจํายเงิน
แบบเป็นสิบล๎านเพียงความรู๎สึกปุ๊บที่แบบอยากจะได๎อะไรอยําง
นี้มันก็ยากครับ มันก็ต๎องอาศัยการคอนวินซ๑ที่เกํงมาก เพราะ
ฉะนั้นเนี่ยสิ่งที่คิดวํามันแตกตํางนําจะเป็นเรื่องของการคอนวิ
นซื่งนี่แหละที่มันจะต๎องใช๎ความเกํงความโปรเฟชันนอลของทีม
ขาย ใชํ อยํางซีบีอาอีนะฮะ คือนั่นแหละมันเป็นเรื่องของการ
แบบคอนวินซิ่งจริงๆอะไรอยํางนี้ การที่จะยอมจํายเงินอยําวที่
บอกมันยากมาก ใชํ เพราะวําคือไมํวําจะเซกเมนท๑ไหนเนี่ยการ
ที่จะเข๎ามาถึง เข๎ามาให๎เซลล๑แอพโพรชแล๎วเนี่ยการปลํอยลูกค๎า
ออกไปเราจะให๎ เค๎ากลับมามันเป็นเรื่องที่คํอนข๎างยาก
เหมือนกันอันนี้คนก็รู๎ เพราะฉะนั้นเรื่องที่สําคัญที่เหมือนกันก็
คือเร่ืองคอนวินซิ่งครับ 

ตั ว อ ยํ า ง  ค ว า ม
เ ป็ น ไ ป ไ ด๎ ที่ จ ะ
ตัดสินใจซื้อจะสูงขึ้น 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑ตัวแทนผู๎ประกอบการโครงการกรณีศึกษา 



 

 

131 

บทสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างโครงการเทล่า ทองหล่อ 13 

 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 1: สัมภาษณ์วันที่ 23 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เป็นเจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบที่มีคนมาคอยดูแล อยํางนิติที่โหมด
บริการดีมาก  

 มีนิติบุคคลคอยดูแล 
เพราะคอนโดเกํานิติ
ดีมาก 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: หาให๎ใกล๎โรงเรียนลูก ไมํอยากให๎ลูกลําบาก 

 หาที่อยูํใกล๎โรงเรียน
ลูก 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์ : สุขุมวิทตรงพร๎อมพงษ๑ ไมํเกินเอกมัย และก็
หลังสวน และก็สาทร 

 1.สุขุมวิทตั้งแตํ
พร๎อมพงษ๑ ไมํเกิน
เอกมัย 
2.หลังสวน 
3.สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มาร๑ค 39 และ HQ Quattro ของแสนสิริ 

มาร๑ค สุขุมวิท 
39 
HQ บาย แสน
สิริ 
Quattro ทอง
หลํอ แสนสิริ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้น
พร๎อมพงษ๑และทอง
หลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ยังไมํซื้อ พี่มีหลายที่แล๎ว รอลูกโตกํอน  

 ไมํซื้ออีก เพราะมี
หลายที่แล๎ว และรอ
ลูกโตกํอน 
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ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู๎สัมภาษณ๑ :ด๎านวัสดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุดมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เงินสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ   
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พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มีโบรชัวร๑สํงมากํอน แล๎วก็เลยโทรถามมิจิ 

 มีโบรชัวร๑สงํมาทาง
ไปรษณีย๑กํอน แล๎ว
โทรถาม 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: แล๎วมิจิก็เอาเลเอ๎าท๑มาให๎ดู 

 เซลล๑เอาเลเอ๎าท๑ไป
ให๎ลูกค๎าดู 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วได๎เข๎ามาดูห๎องตัวอยํางกํอนตัดสินใจมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ดู ก็รอดูห๎องตัวอยําง ชอบก็เลยจอง 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ชอบจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 2: สัมภาษณ์วันที่ 25 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เจ๎าของร๎านอะไหลํรถยนต๑ 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: อยากมีบ๎านในเมือง ก็คงต๎องซื้อคอนโดแหละ 

 อยากมีบ๎านในเมือง 
จึงซื้อคอนโดมิเนียม 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบทองหลํออยูํแล๎ว และเทลําทําเลตรงนี้ดี
มาก 

 ชอบทําเลทองหลํอ
อยูํแล๎ว 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิทตอนกลาง สุขุมวิทตอนต๎น ชิดลม 

 1. สุขุมวิทตอนกลาง 
2. สุขุมวิทตอนตน๎ 
3. ชิดลม 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม

Quattro ของ
แสนสิร ิ

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้น
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พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: Quattro ของแสนสิริ 

พร๎อมพงษ๑และทอง
หลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้อได๎ ถ๎าทําเลมันดี 

 คิดจะซื้ออีก ถ๎า
ทําเลด ี

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา/ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ   
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สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กั บทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  
ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: น๎องเจโทรมาบอกพี่ แล๎วก็เอาข๎อมูลมาให๎พี่ดู 

 เซลล๑โทรศัพท๑ตรง
มาแจ๎งขําวแล๎วเซลล๑
เอาข๎อมูลมาให๎ดู 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วได๎เข๎ามาดูห๎องตัวอยํางกํอนตัดสินใจมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ดูนะ เข๎ามาดูกํอนวันงานอีเวนท๑อีก เจชวนให๎
มาดู พี่วํางก็มา 

 เข๎ามาดูห๎องตัวอยําง 

สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็เลือกห๎องได๎กํอน จองได๎กํอน ก็เลยจอง 

 ได๎เลือกห๎องกํอน จึง
จอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 3: สัมภาษณ์วันที่ 4 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เป็นบ๎านหลังที่สอง เอาไว๎มานอน 

 เป็นบา๎นหลังที่สอง 
เอาไว๎นอน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ  ใกล๎ผับ ใกล๎
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อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ใกล๎ผับ ใกล๎ร๎านอาหาร เที่ยวเสร็จก็มานอน ขี
เกียจกลับบ๎าน 

ร๎านอาหาร เที่ยว
เสร็จก็มานอน 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: ทองหลํอ เอกมัย นานา 

 1. ทองหลํอ 
2. เอกมัย 
3. นานา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: Ivy ทองหลํอ HQ ของแสนสิริ 

Ivy ทองหลํอ  
HQ ของแสน
สิริ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็ถ๎าเกษรมีโปรเจคใหมํ ก็คิดจะซื้ออีกนะ ถ๎า
โลเคชั่นดีแบบนี้ 

 ซื้ออีก ถ๎าทําเลดี
สะดวกสบาย 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด  

ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กั บทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ได๎รับอีเมลล๑กํอนก็เลยรู๎วํามีโครงการเปิดใหมํ 

 ได๎รับอีเมลล๑แจ๎งวาํมี
โครงการเปิดใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วยังไงตํอครับ คือได๎รับอีเมลล๑จากไหนครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีอีเมลล๑มา โทรหาเซลล๑ตามอีเมลล๑ เขาก็ให๎
เข๎ามาดูห๎องตัวอยําง 

 โทรกลับหาเซลล๑
ตามอีเมลล๑ เซลล๑ให๎
เข๎ามาดูห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์: ชอบมั้ยครับ จากนั้นยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบนะ ก็เลือกห๎อง ตํอราคาได๎ก็เลยจอง 

 เลือกห๎อง ตํอราคา
ได๎แล๎วก็จอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 4: สัมภาษณ์วันที่ 5 มีนาคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :ทําธุรกิจ logistic 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํต๎องมาดูแลมาก มีคนคอยแลห๎องให๎ ตึกมัน
ก็สวยตลอด 

 มีคนคอยดูแลห๎อง 
ดูแลตึกให๎ ไมํต๎อง
คอบดูแลเอง 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ขนาดห๎องใหญํ อยากได๎ห๎องใหญํๆ มีลิฟต๑
สํวนตัว 

 อยากได๎ห๎องใหญํๆ 
มีลิฟต๑สํวนตัว 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: หลังสวน สุขุมวิท )อีกอันไมํตอบ(  

 1. หลังสวน 
2. สุขุมวิท 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: นิมิต หลังสวน 28 ชิดลม 

นิมิต หลังสวน 
28 ชิดลม 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก เหมือนเดิม 

 ซื้ออีก เพราะสบาย
มีคนคอยดูแลห๎อง
ให๎ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ได๎โบรชัวร๑สํงมาที่บ๎าน สนใจก็เลยโทรไปถาม 
เซลล๑ก็นัดจะเอาข๎อมูลมาให๎ดู แล๎วก็โอนเงินมาจอง 

 มีโบรชัวร๑สงํมาที่
บ๎าน โทรไปถาม 
เซลล๑นัดเอาข๎อมูล
ไปให๎ดู 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงครับ เข๎ามาดูห๎องตัวอยํางมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎ดู 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์: เพราะอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชํวงนั้นพี่ยุํงมาก เลยไมํมีเวลาเข๎ามา แตํชอบ
นะ ราคาก็โอเค เลยโอนเงินมาจอง 

 ไมํมีเวลาเข๎ามาดู
ห๎องตัวอยําง 
แตํชอบก็เลยโอนเงิน
มาจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 5: สัมภาษณ์วันที่ 16 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :พนักงานบริษัท 

 พนักงานบริษัท 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํอยากเอาเงินฝากแบงค๑ ได๎ดอกน๎อย เอามา
ซื้อคอนโดขายได๎เงินดีกวํา ก็นําจะขายได๎งํายกวําบ๎านมั้ย 

 ซื้อขาย
คอนโดมิเนียมได๎เงนิ
มากกวําดอกเบี้ยเงิน
ฝากธนาคาร นาํจะ
ขายได๎งาํยกวําบ๎าน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ทําเลดี โครงการก็ดี คิดวํานําจะขายได๎ไมํยาก 

 ทําเลและโครงการดี 
นําจะขายไดไ๎มํยาก 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ราชดําริ สาทร 

 1. สุขุมวิท 
2. ราชดาํร ิ
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี 28 ชิดลม เปรียบเทียบกับ
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การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : 28 ชิดลม Q นานา 

Q สุขุมวิท โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก เพราะคงต๎องขายที่นี่ให๎ได๎กํอน 

 ไมํซื้ออีก เพราะคง
ต๎องขายคอนโดที่มี
อยูํกํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 
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ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีอีเมลล๑เด๎งขึ้นมา เห็นวํานําสนใจดี เลยโทร
มาถาม แล๎วเซลล๑ก็เอาเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แพลนมาให๎ดู พอได๎เลือก
ห๎องกํอน เลยจอง 

 ได๎รับอีเมลล๑เลยโทร
มาถามข๎อมูล 
เซลล๑เอาเลเอ๎าท๑ 
ฟอร๑แพลนไปให๎ดู 
เลือกห๎องแล๎วจอง 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วได๎เข๎ามาดูห๎องตัวอยํางมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎ดู ก็ตอนนั้นห๎องตัวอยํางยังไมํเสร็จ  ไมํรู๎
ตัดสินใจเร็วไปป่าว 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง
กํอน 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 6: สัมภาษณ์วันที่ 30 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็คอนโดกนําจะขายเร็วกวําบ๎านนะ 

 คอนโดมิเนียมนาํจะ
ขายได๎เร็วกวําบา๎น 
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ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบทําเลทองหลํอ ห๎องใหญํแถวนี้มีน๎อยเลย
ซื้อขึ้นมากํอน 

 ชอบทําเลทองหลํอ 
ห๎องใหญํตรงพื้นที่นี้
มีน๎อยจึงซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ชิดลม หลังสวน 

 1. สุขุมวิท 
2. ชิดลม 
3. หลังสวน 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : Q นานา 28 ชิดลม 

Q นานา 
28 ชิดลม 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก คงต๎องดูเงินในกระเป๋ากํอน 

 ไมํซื้ออีก เพราะต๎อง
ดูกระแสเงินสดกํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํรู๎ นําจะKbank ก็ตามดาวน๑ของโครงการ 

 นําจะ kbank 
ผํอนดาวน๑ตาม
โครงการ 

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มีโบรชัวร๑สํงมาที่คอนโด แล๎วมีเซลล๑โทรมาให๎
ชวนซื้อ เห็นวําทําเลดีก็เลยซื้อ 

 มีโบรชัวร๑สงํมากํอน 
แล๎วเซลล๑ก็โทรมา
ชวนซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์: กํอนหน๎านั้นมีมาดูห๎องตัวอยํางมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎ดู ก็ยังไมํมีออฟฟิค เซลล๑นัดพี่เข๎าไปที่ซีบี
อาร๑อีกํอนดูเลเอ๎าท๑ และเลือกห๎องกํอน เห็นวําเป็นราคาแรก
พิเศษก็เลยซื้อ 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 
เซลล๑นัดนาํเสนอ
รูปแบบโครงการ 
ให๎เลือกห๎องกํอน ได๎
ราคาดีจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง   
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ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 7: สัมภาษณ์วันที่ 6 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: แวลูํของคอนโดมันเพิ่มเร็วกวํา สูงกวําบ๎าน 

 มูลคําของ
คอนโดมิเนียมเพิ่ม
เร็วกวําและสูงกวํา
บ๎าน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ยํานนี้ไมํคํอยมีห๎องใหญํ นําจะเป็นโอกาสใน
การขาย 

 ห๎องใหญํในพื้นที่มี
จํานวนน๎อย เปน็
โอกาสในการขาย 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิทกลาง สุขุมวิทต๎น สาทร 

 1. สุขุมวิทตอนกลาง 
2. สุขุมวิทตอนตน๎ 
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : Khun by Yoo Marque 39 Beatniq 

Khun by Yoo 
Marque 39 
Beatniq 32 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก เพราะรอขายของเกํากํอน 

 ไมํซื้ออีก เพราะ
อยากขายของเกําให๎
ได๎กํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : น๎องปุ้ยโทรมาชวนให๎ซื้อ บอกให๎เข๎ามาดูห๎อง
ตัวอยําง พี่ก็ไปดู 

 เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ ดูเสร็จแล๎วจองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ยังไมํจอง กลับมาศึกษาโครงการกํอน พอคิด
วําโอเคแล๎วคํอยจอง 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
กลับมาศึกษา
โครงการกํอน แล๎ว
จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วแบบมีตํอราคาอะไรมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็มี แตํพี่ไมํได๎ ก็มันเป็นราคาพรีเซลล๑อยูํแล๎ว 

 ลูกค๎ามีตํอราคากํอน
จอง  

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 8: สัมภาษณ์วันที่ 18 กุมภาพันธ์ 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :พนักงานบริษัท 

 พนักงงานบริษทั 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: คอนโดมี capital gain ที่สูงกวําบ๎าน 

 คอนโดมิเนียมขาย
ได๎กําไรมากกวําบา๎น 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เลเอ๎าท๑ดี จัดวางดี ห๎องก็น๎อย คํูแขํงเลยน๎อย 

 รูปแบบห๎องดี 
จํานวนยูนิตน๎อย 
คูํแขํงก็เลยน๎อย 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ราชดําริ ริมแมํน้ํา 

 1. สุขุมวิท 
2. ราชดาํร ิ
3. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม

มาร๑ค 39 
คราม สุขุวิท 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
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พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มาร๑ค 39 คราม  

26 พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก เพราะไมํมีเงินแล๎ว 

 ไมํซื้ออีก เพราะ
ต๎องการดูกระแสเงิน
สดกํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด  

ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ  Kbank 30 ป ี
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สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : .ใช๎แตํ kbank เต็ม 30 ปี ขึ้นอยูํกับโครงการ 

ผํอนตามโครงการ 

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีอีเมลล๑มาบอกวํามีโครงการใหมํ สนใจเลย
โทรเข๎าไปถาม เซลล๑ก็บอกวําให๎มางานอีเว๎นท๑ดูห๎องตัวอยําง 

 ได๎รับอีเมลล๑แจ๎งขําว
โครงการใหมํ สนใจ
เลยโทรถาม เซลล๑ก็
แจ๎งวํามีงานอีเว๎นท๑ 
เลยมา 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วยังไงตํอครับ มางานอีเว๎นท๑แล๎วจองเลยมั้ย
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มาและก็มาดูห๎องตัวอยํางด๎วย ชอบมาก ชอบ
โครงการ ชอบห๎องตัวอยําง ก็เลยจอง 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ชอบ จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 9: สัมภาษณ์วันที่ 18 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :หมอ โรงพยาบาลสมิติเวช 

 แพทย๑ 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีบ๎านอยูํแล๎ว เลยจะซื้อคอนโดทิ้งไว๎บ๎าง 

 อยากซื้อ
คอนโดมิเนียมไวบ๎๎าง 
อยากอยูํในทําเลใจ
กลางเมือง 
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อยากได๎ทําเลใจกลางเมือง 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ทําเลตรงนี้หายาก ทําห๎องออกมาลงตัว เลย
อยากซื้อเก็บไว๎ให๎ลูก 

 ทําเลหายาก 
รูปแบบห๎อง
เหมาะสมลงตัว ซื้อ
เก็บไว๎ให๎ลูก 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท หลังสวน ริมแมํน้ํา 

 1. สุขุมวิท 
2. หลังสวน 
3. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํเปรียบเทียบ 

 ไมํเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก แตํอยากซื้อแถบริมแมํน้ําบ๎าง 

 ซื้ออีก เพราะยัง
อยากได๎
คอนโดมิเนียมริม
แมํน้ําเจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เซลล๑โทรมาบอกพี่วํามีโครงการใหมํในซอย
ทองหลํอ ก็เลยให๎เซลล๑สํงข๎อมูลมาให๎ดู ก็ชอบก็รอมาดูห๎อง
ตัวอยําง 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
แจ๎งวํามีโครงการ
ใหมํ และสํงข๎อมูล
ไปให๎ลูกค๎าทาง
อีเมลล๑ 

ผู้สัมภาษณ์: ดูห๎องตัวอยํางแล๎วตัดสินใจจองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จองเลย ได๎ราคาพรีเซลล๑ 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 10: สัมภาษณ์วันที่ 19 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :มีโรงงานกึงเหล็ก 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: สะดวกสบาย มันนําจะทําให๎ชีวิตงํายขึ้นเยอะ 
ซึ่งหาไมํได๎จากบ๎าน 

 สะดวกสบาย นําจะ
ทําให๎ชีวิตงาํยขึ้น
กวําการอยูํบ๎าน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบโลเคชั่น มันมีร๎านนู๎นร๎านนี้เยอะแยะ 
สะดวก แพลนวําจะมาอยูํนี่กับแฟน 

 ชอบโลเคชัน่ มีสิ่ง
อํานวยความสะดวก
ล๎อมรอบ จะมาอยูํ
กับแฟน 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพร าะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ชิดลม ราชดําริ 

 1. สุขุมวิท 
2. ชิดลม 
3. ราชดาํร ิ

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มาร๑ค 39 คราม สุขุมวิท 26 

มาร๑ค 39 
คราม สุขุมวิท 
26 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก ถ๎าทําเลดี และมีตังค๑ที่สําคัญ 

 ซื้ออีก ถ๎าทําเลดี 
และมีเงิน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มีเอกสารโครงการสํงมาที่บ๎านให๎ไปงานเปิดตัว
นี่แหละ สนใจก็เลยไป 

 มีเอกสารสํงมาที่
บ๎าน เชิญมางาน
เปิดตัว 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ เข๎ามาแล๎วจองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ยังกํอน ก็กลับไปปรึกษากับพํอแมํกํอน 

 ดูห๎องอยํางแล๎ว
กลับไปปรึกษากบัที่
บ๎านกํอน 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงอีกครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็พอตัดสินใจได๎แล๎วก็เข๎ามาจองที่เซลล๑ แกล
เลอร๑รี ่

 ตัดสินใจซื้อแล๎ว จึง
กลับมาทีส่ํานักงาน
อีกคร้ัง เพื่อจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 11: สัมภาษณ์วันที่ 11 กุมภาพันธ์ 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา ขายตํอได๎
ราคา 

 สะดวกสบาย 
ประหยัดเวลา 
ขายตํอได๎ราคา 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบทองหลํออยูํแล๎ว เขาทําห๎องไซร๑ใหญํเลย
ชอบ 

 ชอบทําเลโครงการ 
ขนาดห๎องไซร๑ใหญํ
เลยชอบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: ทองหลํอ พร๎อมพงษ๑ อโศก 

 1. ทองหลํอ 
2. พร๎อมพงษ๑ 
3. อโศก 
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ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : Khun by Yoo 

 Khun by 
Yoo 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก ก็มีดูๆครามไว๎อยูํเหมือนกัน 

 ซื้ออีก เพราะแพลน
วําจะซื้อคราม 
สุขุมวิท 26 อีก 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 

 จํายสด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :  น๎องมิ้งสํงอีเมลล๑โครงการเทลํามาให๎ ทําเล
นําสนใจ เลยชวนแฟนมาดูด๎วยกัน มิ้งโทรบอกให๎เข๎ามาดูห๎อง
ตัวอยํางกํอน 

 เซลล๑สํงอีเมลล๑มา
เสนอโครงการใหมํ 
แล๎วโทรให๎เข๎ามาดู
ห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วพอดูเสร็จแล๎ว ตัดสินใจซื้อเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็คิดแปบนึง แตํเราก็ชอบ แฟนก็ชอบ ก็เลย
ตํอราคาดู ก็ได๎ เลยซื้อเผื่ออนาคตมาอยูํ 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ตํอรองราคา ได๎จึง
จอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 12: สัมภาษณ์วันที่ 24 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :ทําร๎านขายสํงเอง 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อคอน โดมิ เ นี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 

 อยากซื้อที่ที่ทํา
คอนโดมาสรา๎งบา๎น 
แตํซื้อไมํไหว เลยซื้อ
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ผู้ให้สัมภาษณ์ : อยากมีบ๎านตรงที่ดินคอนโด แตํซื้อไมํไหว ก็
เลยซื้อเป็นคอนโดแทน 

คอนโดแทน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เขาวางเลเอ๎าท๑ห๎องดี ฟังก๑ชันการใช๎งานดี แถว
นี้ไมํคํอยมีห๎องใหญํเลยนําซื้อเก็บ เผื่อลูกโตมาอยูํ 

 เลเอ๎าท๑ห๎อง ฟังก๑ชั่น
การใช๎งานห๎องด ี
ทําห๎องไซร๑ใหญํเลย
นําซื้อ 
รอลูกโตมาอยูํ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: ริมแมํน้ํา สุขมวิท ราชดําริ 

 1. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 
2. สุขุมวิท 
3. ราชดาํร ิ

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํเปรียบเทียบ 

 ไมํเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก เพราะชอบซื้อเก็บทําเล โลเคชั่นดีๆไว๎ 

 ซื้ออีก เพราะชอบ
ซื้อเก็บโลเคชั่นที่ดไีว๎ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎ พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา  /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านด๎านการต๎อนรับ /ดูแลและนาํเสนอข๎อมูลของ
พนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีโบรชัวร๑สํงมาที่บ๎าน เลยโทรกลับมาถาม
ข๎อมูล เซลล๑เขาเลยจะเอาเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แพลนเข๎ามาให๎ดู 

 มีโปรชัวร๑มาสํงที่
บ๎าน สนใจจงึโทร
กลับมาถามข๎อมูล 
เซลล๑เอาเลเอ๎าท๑ 
ฟอร๑แพลนเข๎าไปให๎
ดู 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วดูแล๎วเป็นไงครับ จองเลยมั้ยครับ  ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง
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ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็ชอบทําเล ได๎ห๎องดีด๎วย ก็เลยจอง เพราะ
น๎องเขาเอาเครื่องรูดบัตรมาด๎วย 

กํอน แตํเลือกห๎องได๎
กํอน จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 1: สัมภาษณ์วันที่ 15 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :พนักงานบริษัทเอกชน 

 พนักงานบริษัท 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไว๎ใช๎เป็นบ๎านหลังที่สองที่อยูํในเมืองวันจันทร๑
ถึงศุกร๑ เสาร๑อาทิตย๑ก็กลับบ๎านที่พระราม 2  

 ใช๎เป็นบา๎นหลงัที่
สองในวันทาํงาน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบโลเคชั่นที่ติดถนนใหญํ ใกล๎บีทีเอส 

 ชอบทําเลที่ติดถนน
ใหญํ ใกล๎รถไฟฟ้า 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ )แคํนี้(  

 1. พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 
 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :  Marque  39  The Addrerss สุขุมวิท เทลํา 
ทองหลํอ 

Marque 39 
The Addrerss 
สุขุมวิท 
เทลํา ทองหลํอ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ยังไมํซื้ออีก เพราะนี่เพิ่งซื้อไป ยังไมํได๎คิด 

 ไมํซื้ออีก เพราะยัง
ไมํได๎คิดจะซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ   
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เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ฟ้าไลน๑มาทิ้งไว๎ แล๎วถามวําสนใจมั้ย ผมก็วํา
สนใจ                                                                                      

 เซลล๑ไลน๑มาบอก
โครงการใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ฟ้าก็เอาข๎อมูลโครงการใหมํให๎ดู แล๎วก็จอง 

 เซลล๑นําข๎อมูล
โครงการไปนําเสนอ
ลูกค๎า 
แล๎วจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วเข๎ามาดูห๎องตัวอยํางมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ได๎ดู 

 ได๎ดูห๎องตวอยําง
กํอนจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 2: สัมภาษณ์วันที่ 19 มกราคม  2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :ทนายความ 

 ทนาย 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไว๎มาอยูํเป็นคร้ังคราว ไมํต๎องมาดูแลทําความ
สะอาดบํอย พี่ขี้เกียจ 

 ไว๎เป็นที่อยูชํั่วคราว 
ไมํต๎องดูแลทาํความ
สะอาดมาก 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบเลเอ๎าท๑ห๎อง ชอบตึกมันเก๐ดี 

 ชอบรูปแบบ
โครงการ เลเอ๎าท๑
ห๎องดี 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ริมแมํน้ํา สวนลุม 

 1. สุขุมวิท 
2. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 
3. สวมลุม 
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ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เทลํา มาร๑ค 39 คราม 

เทลํา ทองหลํอ 
มาร๑ค 39 
คราม สุขุมวิท 
26 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ไมํซื้ออีก เพราะยังมีคอนโดอีกที่นึง อยูํไมํ
หมด 

 ไมํซื้ออีก เพราะยังมี
คอนโดมิเนียมอีก
ที่นึง 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน  จํายสด 
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กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 
ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: น๎องฟ้าโทรมาบอกวํามีโครงการใหมํ 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
แจ๎งวํามีโครงการ
ใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็น๎องฟ้าโทรมาบอกแล๎วบอกวําจะเอาข๎อมูล
เข๎ามาให๎ดู 

 เซลล๑เอาข๎อมูล
โครงการไปให๎ลูกค๎า
ดู 

ผู้สัมภาษณ์: ดูเสร็จแล๎วจองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ยังอะมาดูห๎องตัวอยํางกํอนคํอยจอง 

 ดูห๎องตัวอยํางกํอน
จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 3: สัมภาษณ์วันที่ 21 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑

 เดินทางสะดวกด๎วย
รถไฟฟ้าในชวํงเรํง
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ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เดินทางสะดวก เวลารีบๆก็ข้ึนรถไฟฟ้าก็ได๎ 

รีบ 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบทําเลที่อยูํใกล๎รถไฟฟ้า 

 ชอบทําเลนี้ เพราะ
อยูํใกล๎รถไฟฟ้า 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ราชดําริ อโศก 

 1. สุขุมวิท 
2. ราชดาํร ิ
3. อโศก 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: Noble เพลินจิต Q นานา 

Noble เพลิน
จิต 
Q นานา 

เปรียบเทียบ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก ก็ยังไมํจําเป็นต๎องซื้อ 

 ไมํซื้ออีก เพราะยัง
ไมํจําเปน็ต๎องซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: แบงค๑กรุงเทพมั้ง คง 30 ปี ก็โครงการกําหนด
ไว๎แล๎วนะ 

 BBL 30 ปี ตามที่
โครงการกําหนด 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เซลล๑โทรมาบอก 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
แจ๎งขําวโครงการ
ใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: แล๎วก็นัดให๎เข๎ามาดูห๎องตัวอยําง เลเอ๎าท๑ ฟอร๑
แพลน 

 เซลล๑นัดให๎เข๎ามาดู
ห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วจองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ยัง เอากลับมาปรึกษากับที่บ๎านกํอน คํอย

 กลับมาปรึกษากับที่
บ๎านแล๎วจึงจอง 
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กลับไปจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 4: สัมภาษณ์วันที่ 26 มกราคม 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เปิดโชว๑รูมรถ 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบอยูํสูงๆ อยากมีบ๎านที่เห็นเมืองสวยๆ 

 ชอบอยูํสูงๆ เห็นวิว
เมือง 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบโลเคชั่นติดถนนใหญํ ทําแลนด๑สแคปได๎ดี 

 ชอบทําเลตดิถนน
ใหญํ ทําแลนด๑ส
แคปได๎ด ี

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท สาทร ริมน้ํา 

 1. สุขุมวิท 
2. สาทร 
3. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎เทียบกับที่ไหนเลย 

 ไมํเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก อยากมีบ๎านหลายๆที่ หลายๆทําเล 

 ซื้ออีก เพราะอยากมี
บ๎านหลายๆทาํเล 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ   
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เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กั บทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : น๎องคนขายที่คุยกันอยูํไลน๑มาบอก ชอบ
โลเคชั่นพอดี เลยซื้อ 

 เซลล๑ไลน๑มาบอกวํา
มีโครงการใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์ : กํอนซื้อเบนซ๑มีให๎ดูข๎อมูลโครงการ ห๎องตัวอยําง
กํอนมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง แตํเบนซ๑เอาเลเอ๎าท๑ แพ
ลนชั้นมาให๎ดู พี่ก๎อโอเค เป็นราคาแรกก็เลยจอง 

 เซลล๑เอาข๎อมูล
โครงการไปให๎ด ู
ไมํดูห๎องตัวอยําง 
ได๎ราคาแรกจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง  8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 5: สัมภาษณ์วันที่ 10 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เจ๎าของร๎านขายสํงมือถือ 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ดีกวําเอาเงินไปฝากธนาคารขายแล๎วก็ได๎กําไร 
ได๎มากกวําบ๎าน ขายได๎เร็วกวํา 

 ขายได๎กําไรมากกวํา
และเร็วกวําบ๎าน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบที่อยูํใกล๎ BTS เดินมาขึ้นได๎ ราคาไมํแพง
มาก 

 ชอบที่อยูํใกล๎ BTS 
ราคาไมํแพงมาก 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ติดรถไฟฟ้า ราชดําริ ชิดลม 

 1. สุขุมวิท 
2. ราชดาํร ิ
3. ชิดลม 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี Magnolias เปรียบเทียบกับ
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การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : MRB มาร๑ค 39 Q นานา 

ราชดําร ิ โครงการทั้งในและ
นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑ 
ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ยังไมํซื้ออีก เพราะตอนนี้พี่ติดตั้งหลายตัว 

 ไมํซื้ออีก เพราะจะ
รอขาย
คอนโดมิเนียม
บางสํวนให๎ได๎กํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 

 กู๎ธนาคาร 
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ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ไมํรู๎ แบงค๑ไหนให๎เรตดีกวําก็แบงค๑นั้น  )ที่
เหลือไมํตอบ (  

 ยังไมํได๎เลือกแบงค๑ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็น๎องเซลล๑โทรมาบอกพี่วํามีโครงการตรงนี้ 
เลยมาดูหนํอย 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
บอกวํามีโครงการ
ใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์ : มาในงานอีเว๎นท๑ที่เปิดตัวเลยรึป่าวครับ หรือ
ยังไงครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ใชํ 

 มางานอีเว๎นเปิดตัว
โครงการ 

ผู้สัมภาษณ์ : หลังจากดูห๎องตัวอยํางแล๎ว จองเลยมั้ยครับ 
เพราะ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชํายพี่จองเลย ก็พอดูแล๎วห๎องโอเค ขนาดก็
กําลังดี ไมํสูงมาก ก็เลยจองไปเลย 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ชอบ ราคาไมํสูงมาก 
จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 6: สัมภาษณ์วันที่ 3 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เปิดร๎านขายของ 

 ธุรกิจสํวนตัว 
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ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ตอนแรกเพื่อนบอกให๎พี่มาซื้อคอนโดลงทุน 
เขาบอกขายงํายได๎กําไรเยอะ พี่เลยซื้อตามเขา 

 เพื่อนบอกให๎มาซื้อ
คอนโดมิเนียมลงทุน 
ก็เลยซื้อตาม 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ทําเลดี ใกล๎รถไฟฟ้า นําซื้อเก็บไว๎ก็นําจะขาย
ได๎งําย 

 ทําเลดี ใกล๎รถไฟฟ้า  
นําจะทํากําไรได๎ด ี

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท สาทร ริมแมํน้ํา 

 1. สุขุมวิท 
2. สาทร 
3. ริมแมํน้ํา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํมีเปรียบเทียบ 

 ไมํมีเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ซื้ออีก ก็ซื้อไปเรื่อยๆ พี่ชอบลงทุน มีของให๎
ลูกค๎าเลือกได๎เยอะ 

 ซื้ออีก เพราะซื้อไว๎
จะได๎มีคอนโด
หลายๆที่ให๎ลูกค๎าได๎
เลือก 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เก๎าโทรมาบอกขําวโครงการนี้ พี่ชอบทําเลเลย
ให๎เอาเลเอ๎าท๑มาให๎ดู ราคาก็พอซื้อไหว เลยซื้อ 

 เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎ง
ขํางโครงการใหมํ 
และเอาข๎อมูล
โครงการไปนําเสนอ 
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ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วกํอนหน๎านั้นมางานอีแว๎นท๑ มาดุห๎อง
ตัวอยํางรึป่าวครับ หรือจองเลย 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จองเลย เพราะเก๎าบอกวําดี นนําลงทุน มันได๎
เลือกห๎องกํอน เชื่อเซลล๑ก็เลยจองไป 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง
กํอนจอง เชื่อเซลล๑
จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 7: สัมภาษณ์วันที่ 15 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :มีร๎านของตัวเอง 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้อขายเร็ว ไมํยุํงยากและก็ทํากําไรได๎มากกวํา
บ๎าน 

 ซื้อขายเร็ว 
ทํากําไรได๎มากกวํา
บ๎าน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ทําเลติดถนนใหญํ ใกล๎รถไฟฟ้า ทําเลดีมาก 
เหมาะที่จะลงทุน 

 ทําเลติดถนนใหญํ 
ใกล๎รถไฟฟ้า เหมาะ
ที่จะลงทุน 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิทตอนกลาง สาทร )แคํนี้(  

 1. สุขุมวิทตอนกลาง 
2. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํมีเปรียบเทียบ 

 ไมํมีเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ  ซื้ออีก ถ๎าพิจารณา
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ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก ถ๎าคิดวําขายได๎ มันต๎องดูตลาดด๎วย 

แล๎ววําขายได๎ ดู
ตลาดด๎วย 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎ผํอน 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: แบงค๑กรุงเทพละกัน ใช๎อยูํ 30 ปี 10 %ได๎มะ  

 ธนาคารกรุงเทพ 
30 ป ี
อยากดาวน๑แคํ 10% 
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ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็เบนซ๑โทรหา ชวนให๎มาซื้อที่นี่ แล๎วก็เอาเล
เอ๎าท๑ ฟอร๑แพลนเข๎ามาให๎ดูเลยจอง 

 เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ 
เอาเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แพ
ลนเข๎าไปให๎เลือก 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วได๎ดูห๎องตัวอยํางกํอนมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎ดู มันเร็วมาก ต๎องรีบตัดสินใจเลยเดี๋ยวมี
คนมาซื้อตัดหน๎าไป 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง
กํอนจอง 
ต๎องรีบซื้อ ห๎องขาย
เร็วมาก 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 8: สัมภาษณ์วันที่ 4 มีนาคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ลงทุนกับคอนโดดีกวําบ๎าน ดีกวําฝากเงินใน
ธนาคาร 

 ลงทุนกบั
คอนโดมิเนียมดีกวํา
บ๎าน 
ดีกวําฝากซื้อเงินใน
ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้อตามเพื่อน เพื่อนลงทุนคอนโดอยูํ 

 ซื้อตามเพื่อน เพราะ
เพื่อนเป็นนักลงทุน
คอนโดมิเนียม 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ  1. สุขุมวิทไมํเกิน
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ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ไมํเกินทองหลํอ วิทยุ -หลังสวน สาทร  

ทองหลํอ 
2. วิทย-ุหลังสวน 
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํมีเปรียบเทียบ 

 ไมํมีเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ซื้ออีก ถ๎ามีเงิน เพราะชอบเก็บเงินในพร็อพ
เพอร๑ตี้มากกวํา 

 ซื้ออีก เพราะชอบ
ออมเงินใน
อสังหาริมทรัพย๑ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา   
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อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู ๎

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํรู๎ )ที่เหลือไมํตอบ(  

 ไมํรู ๎

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เซลล๑โทรบอกเพื่อนผม เพื่อนก็ชวนให๎มาดู
ด๎วยกันที่บ๎าน ก็เลือกห๎องอะไรไป แล๎วโอนเงินจอง 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
บอกโครงการใหมํ 
เอาข๎อมูลไปนําเสนอ
ที่บ๎านลูกค๎า ให๎ดูเล
เอ๎าท๑ ฟอร๑แพลน 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วได๎งานเปิดตัว มาดูห๎องตัวอยํางมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎ไป ไมํวําง ก็เลยจองตามเพื่อนไปเลย 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 
จองตามเพื่อน 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 9: สัมภาษณ์วันที่ 21 มกราคม 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :พนักงานเอกชน เป็น MD 

 พนักงานบริษัท 
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ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้อไว๎ถ๎าไมํมาอยูํ ก็ปลํอยเชําได๎ 

 ซื้อไว๎ ถ๎าไมํมาอยูํ 
สามารถปลํอยเชําได ๎

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบโลเคชั่นติดถนนใหญํ ใกล๎รถไฟฟ้า 

 ชอบทําเลตดิถนน
ใหญํ 
ใกล๎รถไฟฟ้า 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท สาทร ริมแมํน้ํา  

 1. สุขุมวิท 
2. สาทร 
3. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มาร๑ค 39 คิว นานา มหานคร 

มาร๑ค 39 
Q นานา 
มหานคร 

เปรียบเทียบกับ
โครงการทั้งในและ
นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑
และทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ซื้ออีก เพราะอยากได๎อีก บีทนิคเป็นที่แรกที่
ซื้อ 

 ซื้ออีก เพราะอยาก
ได๎อีก บีทนิคเปน็ที่
แรกที่ซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กั บทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู๎สัมภาษณ๑  :ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เซลล๑โทรมาบอกชวนซื้อโครงการนี้ ก๎เลยให๎
สํงข๎อมูลมาให๎ดูกํอน พอสนใจเลยเข๎ามาเอง 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
แจ๎งวํามีโครงการ
ใหมํ ราคาไมํแพงจึง
สนใจ 

ผู้สัมภาษณ์  :  เข๎ามาชํวงไหนครับ แล๎วเข๎ามาดูห๎องตวอยําง
กํอนมั้ยครับ 

 มาดูห๎องตัวอยําง
กํอนแล๎วจึงจอง 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็ชํวงแรกๆเลย ที่เป็นราคาแรก มาดูห๎อง
ตัวอยําง ทําสวยดี เลยตัดสินใจจองไป 
ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 10: สัมภาษณ์วันที่ 2 กุมภาพันธ์ 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เอามาใช๎ facilities แบบฟิตเนส สระวํายน้ํา
ยังงี้ ขายตํอก็งําย 

 เพื่อเข๎ามาใช๎สิ่ง
อํานวยความสะดวก
ภายในโครงการ 
ขายตํองําย 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบโครงการติดถนนใหญํ เพราะมันมีแวลูํ
มากกวําพวกโครงการในซอย 

 ชอบทําเลตดิถนน
ใหญํ เพราะมีมูลคํา
มากกวําโครงการใน
ซอย 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ริมแมํน้ํา )แคํนี้(  

 1. สุขุมวิท  
2. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เทลํา ทองหลํอ คราม 26 Diplomat 39 

เทลํา ทองหลํอ 
คราม สุขุมวิท 
26 
ดิโพลแมท 39 

เปรียบเทียบ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 

 ซื้ออีก ซื้อเก็บไว๎
เพื่อให๎ลูก ให๎ญาติ 
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เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก ซื้อเก็บไว๎ เผื่อลูก เผื่อคนนู๎นคนนี้ 
ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ผํอนแบงค๑ 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : kbank เต็ม 30 ปี ตามโครงการ 

 Kbank 30 ปี ตาม
โครงการกําหนด 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็บอกเบนซ๑ มีอะไรใหมํๆมาให๎บอกวํา พอ
เห็นอีเมลล๑ก็รู๎สึกสนใจ เองมาดูเอง 

 เซลล๑อีเมลล๑ให๎ลูกค๎า
วํามีโครงการใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วยังไงตํอครับ จองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็กลับมาปรึกษากับแฟนกํอน แล๎วคํอย
ตัดสินใจไปจอง 

 ดูห๎องตัวอยําง แล๎ว
กลับไปปรึกษากบั
แฟน แล๎วจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 11: สัมภาษณ์วันที่ 7 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :มีโรงงานอยูํปากน้ํา 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : คอนโดมันตั้งอยูํในทําเลที่ดี พี่ยังอยากจะซื้อ
ที่ดินมาเลย แตํซื้อไมํได๎จิงๆ 

 คอนโดมิเนียมตั้งอยูํ
ในทําเลที่ดี อยากซื้อ
ที่ดินตรงนัน้ แตํแพง
มากจึงซื้อคอนโด
แทน  

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบที่ติดกับรถไฟฟ้า ราคารวมไมํสูงมากเลย
ซื้อได๎ 

 ชอบที่ติดกับ
รถไฟฟ้า 
ซื้อห๎องเล็กราคารวม
เลยไมํสูงมาก 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  

 1. พร๎อมพงษ๑ 
2. นานา 
3. ชิดลม 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: พร๎อมพงษ๑ นานา ชิดลม 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : Q นานา Noble เพลินจิต 

Q นานา 
Noble เพลิน
จิต 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก เพราะต๎องดูเงินในเป๋าตังค๑กํอน 

 ไมํซื้ออีก เพราะต๎อง
ดูกระแสเงินสดกํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน  กู๎ธนาคาร 
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กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 
ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํรู ๎

 ยังไมํรู ๎

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : แบงค๑โทรมาบอกวํามีโครงการนี้ ถ๎าสนใจ
เดี๋ยวเขาจะนัดเอาข๎อมูลมาให๎ดู 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
แจ๎งขําวโครงการ
ใหมํ แล๎วจะนัด
ลูกค๎าเอาข๎อมูลไปให
ดู 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็ดูแล๎วนําสนใจดี 

  

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วแบงค๑มีเชิญให๎มาดูห๎องตัวอยํางมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มี มาดูแล๎ว และตอนนั้นเหมือนราคากําลังจะ
ปรับขึ้น เลยรีบตัดสินใจจองกํอน 

 มาดูห๎องตัวอยําง 
แล๎วราคากําลังจะ
ปรับขึ้น จึงรบีจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 12: สัมภาษณ์วันที่ 19 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เปิดร๎านเอง 

 ธุรกิจสํวนตัว 
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ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ งกา รซื้ อ คอน โดมิ เนี ย มแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ซื้อเก็บไว๎เฉยๆได๎ ทิ้งไว๎นานๆได๎ ไมํต๎องกลัว
โจรจะขึ้น 

 ซื้อเก็บเป็นทรัพย๑สิน 
ทิ้งไวน๎านๆไดไ๎มํต๎อง
ดูแลมาก ไมํต๎อง
กลัวโจรจะปนีขึ้นมา 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบทําเลสุขุมวิท ที่ตรงนี้ดีเลยซื้อเก็บไว๎ 
อนาคตแวลูํนําจะสูงเพราะใกล๎ห๎าง 

 ชอบทําเลจงึซื้อเก็บ
ไว๎ อนาคตมลูคํา
นําจะสูงเพราะใกล๎
ห๎าง 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก (เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท พร๎อมพงษ๑ -ทองหลํอ ราชดําริ ริมน้ํา  

 1. สุขุมวิท พร๎อม
พงษ๑-ทองหลํอ 
2. ราชดาํร ิ
3. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํเปรียบเทียบ 

 ไมํเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ยังกํอน เพราะตอนนี้มีหลายที่แล๎ว 

 ไมํซื้ออีก เพราะมี
คอนโดมิเนียมหลาย
ที่แล๎ว 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวัสดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เซลล๑โทรนัดจะเอาโครงการใหมํเข๎ามาใหดู 
แล๎วก็มารับพาไปดูห๎องตัวอยํางที่ไซร๑ 

 เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ 
แล๎วขับรถมารับพา
ไปดูห๎องตัวอยํางที่



 

 

188 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

สํานักงานขาย 

ผู้สัมภาษณ์  :  ตอนที่เซลล๑เอาเลเอ๎าท๑ห๎องมาให๎ดู ดูเสร็จก็ไปดู
ห๎องตัวอยํางที่ไซร๑เลยหรอครับ แล๎วจองที่ไซร๑เลยใชํมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํๆ ไปที่ไซร๑วันหลัง ใชํจองที่ไซร๑ 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา  
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วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 1: สัมภาษณ์วันที่ 26 มกราคม 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เจ๎าของร๎าน 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ความสะดวกสบาย คอนโดเหมือนเป็นพื้นที่
ปิด เป็นสํวนตัว ต๎องใช๎การ๑ดในการเข๎าออก โจรก็ปีนขึ้นมา
ไมํได๎ 

 ความสะดวกสบาย 
คอนโดเป็นพืน้ที่ปดิ 
มีความสํวนตัว 
ระบบความ
ปลอดภัยต๎องใช๎
การ๑ดเข๎าออก 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : กําลังจะซื้อคอนโดอยูํ เอง ทําเลในเมือง
เดินทางสะดวก 

 กําลังซื้อคอนโด 
ทําเลในเมือง 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ราชดําริ สาทร 

 1. สุขุมวิท 
2. ราชดาํร ิ
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : The Met 185 ราชดําริ 

The Met 
185 ราชดาํริ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก เพราะถ๎ามีเงินก๎ออยากซื้อเก็บไว๎ 

 ซื้ออีก ถ๎ามีเงินซื้อ
อีก 



 

 

190 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎อง ชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล   
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ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เซลล๑โทรมาบอกวํามีครามนะ สุขุมวิท 26 นะ 

 เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็เข๎ามาดูห๎องอยําง ผมชอบ พํอแมํก็ชอบ 
ทําเลมันใกล๎ห๎างสะดวกดี เลยซื้อ ราคาแรกด๎วย 

 มาดูห๎องตัวอยําง
กํอน แล๎วปรึกษาพํอ
แมํ จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 2: สัมภาษณ์วันที่ 4 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :รับเหมากํอสร๎าง 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : อยากมีบ๎านในเมือง แตํหาไมํคํอยมี เลยซื้อ
คอนโดแทน 

 อยากมีบ๎านในเมือง 
แตํหายาก เลยซื้อ
คอนโดมิเนียมแทน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบทําเลตรงนี้ ใกล๎บีทีเอส ใกล๎ทางดํวน ใกล๎
ซุปเปอร๑ แฟนก็ชอบ 

 ชอบทําเลตรงนี้ ใกล๎
รถไฟฟ้า ใกล๎ทาง
ดํวน ใกล๎ซุปเปอร๑มา
เก็ต 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท สาทร )แคํนี้(  

 1. สุขุมวิท 
2. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม

 ไมํมีเปรียบเทียบ 
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พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํมีเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก ถ๎าดีก็ซื้อ 

 ซื้ออีก ถ๎าดีก็ซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ  UOB 
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สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์  :  UOB ตอนซื้อ The Addrerss ก็ใช๎ UOB    )ที่
เหลือไมํตอบ(  
ผู๎สัมภาษณ๑  :ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ปุ้ยโทรมาบอกวํามีโครงการนี้เปิดใหมํ เอามั้ย 
โลเคชั่นดีเลยสนใจซื้อ 

 เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎ง
วํามีโครงการใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วยังไงตํอครับ ตอนซื้อมีเข๎ามาดูห๎องตัวอยําง
กํอนมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: พี่ไมํได๎ดูเลย 

 ไมํดูห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์: เพราะอะไรอะครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็ตอนดูเลเอ๎าท๑ห๎องก็โอเคนะ ขายแบบ fully 
fitted ก็เลยไมํได๎ดูอะไรมาก ก็แตํงเอง กลัวห๎องนี้หลุดด๎วย 

 พนักงานขายเอาเล
เอ๎าท๑ห๎องให๎ดู ขาย
แบบไมํมี
เฟอร๑นิเจอร๑ลอยตัว 
กลัวไมํได๎ห๎อง จึง
จอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 3: สัมภาษณ์วันที่ 11 กุมภาพันธ์ 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ  แมํบ๎าน 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ :แมํบ๎าน 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็คอนโดมันอยูํในใจกลางเมือง ใกล๎ห๎าง ใกล๎
ทางดํวน ก็ดีกวําบ๎าน 

 ที่ตั้งของ
คอนโดมิเนียมอยูํ
กลางเมือง สะดวก 
ดีกวําบ๎าน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ทําเลดี ใกล๎ห๎างด๎วย ที่สําคัญคือพี่อยากได๎
ห๎องใหญ ํ

 ทําเลดี ใกล๎ห๎าง 
ห๎องใหญํ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์ : สุขุมวิทตอนกลาง ไมํเกินทองหลํอ นานา 
สาทร 

 1. สุขุมวิทตอนกลาง 
ไมํเกินทองหลํอ 
2. นานา 
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : Marque 39 Diplomat 39 

Marque 39 
Diplomat 39 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก พอกํอน ผํอนไมํไหว 

 ไมํซื้ออีก เพราะผํอน
ไมํไหว 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู๎สัมภาษณ๑   :ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กั บทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีคนโทรมาบอก เรียกให๎พี่มาดูห๎องตัวอยําง 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
บอกโครงการใหมํ 
แล๎วขับรถผําน



 

 

196 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

แตํไมํวํางมาดูเลยดูรูปเน็ตกํอน แล๎วบังเอิญขับผํานมาพอดี 
เลยแวะเข๎ามาดู 

สํานักงานขายเลย
แวะเข๎ามาด ู

ผู้สัมภาษณ์ : ชอบห๎องตัวอยํางมั้ยครับ แล๎วจองวันนั้นเลยมั้ย
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ห๎องสวยดี ชอบเลยแหละ แตํยังไมํจอง กลับ
คุยกับแฟนกํอน พอทุกอยํางลงตัวก็เข๎ามาจอง 

 ดูห๎องตัวอยําง แล๎ว
กลับไปพิจารณา
กํอน แล๎วจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ืออยู่เอง 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 4: สัมภาษณ์วันที่ 2 มีนาคม 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :หมอ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร๑ 

 แพทย๑ 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: สะดวกสบายมั้ง ก็ทําอะไรก็แบบสบาย เพื่อน
มาหาก็งําย 

 สะดวกสบาย เพื่อน
มาหางําย 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบซอยนี้นะ เพราะต๎นไม๎รํมรื่นดี หาของกิน
ก็งําย 

 ขอบซอยสุขุมวิท 26 
ต๎นไม๎รํมร่ืน หาของ
กินงําย 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิทเทํานั้น  

 1 . สุขุมวิทเทํานั้น 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 

มาร๑ค 39 เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: มาร๑ค 39  

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก เพราะชอบซื้อคอนโดเก็บไว๎ คนนู๎นคน
นี้ก็มาอยูํ 

 ซื้ออีก เพราะชอบ
ซื้อ คนในครอบครัว
ก็มาอยูํ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
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ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด  

ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มีโบรชัวร๑สํงมาที่บ๎านให๎มาดูโครงการใหมํ เลย
มาดู ทําเลดีนําสนใจ เซลล๑บอกซอยนี้ที่ที่จะทําโครงการหา
ยาก เลยซื้อไว๎ 

 มีโบรชัวร๑สงํมาแจ๎ง
โครงการใหมํ เลย
เข๎ามาดู 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วตอนที่เข๎ามาดูห๎องตัวอยําง ตัดสินใจซื้อ
เลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้อเลย เห็นคนซื้อเยอะ แฟนเขาก็ชอบ 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ตัดสินใจซื้อ เพราะ
เห็นคนซื้อกัน แฟน
ชอบ 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 5: สัมภาษณ์วันที่ 18 มกราคม 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :พนักงานบริษัท 

 พนักงานบริษัท 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : คอนโดมันจะอยูํในเมือง ปลํอยเชํางํายกวํา
บ๎าน หาคนเชํางํายกวํา ไมํจุกจิกเทําบ๎าน 

 คอนโดมิเนียมปลํอย
เชํางํายกวาํบา๎น หา
คนเชํางาํยกวํา ดูแล
งํายกวํา 
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ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบทําเลพร๎อมพงษ๑อยูํแล๎ว และซอยนี้ไมํ
คํอยมีใครทําห๎องใหญํๆ เลยนําซื้อลงทุน 

 ชอบทําเลพร๎อมพงษ๑ 
ซอยนี้ไมํคํอยมีใคร
ทําห๎องใหญํขายจึง
ซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก( เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท สาทร ริมแมํน้ํา 

 1. สุขุมวิท 
2. สาทร 
3. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: Marque 39 เทลํา ทองหลํอ บีทนิค 

Marque 39 
เทลํา ทองหลํอ 
บีทนิค สุขุมวทิ 
32 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก เพราะกลัวไมํมีเงินจําย 

 ไมํซื้ออีก เพราะกลัว
ไมํมีเงินจําย 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มีน๎องเอโทรมาบอกพี่ ชวนให๎งานอีเว๎นท๑ตอน
นั้น มาดูห๎องตัวอยําง ถูกใจก็ตัดสินใจซื้อ 

 เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ 
เชิญให๎มางานอี
เว๎นท๑เปิดตัว 

ผู้สัมภาษณ์ : แสดงวําชอบห๎องตัวอยํางก็เลยซื้อชํายมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชําย ก็ทําเลด๎วย นําอยูํ 

 ชอบห๎องตัวอยําง 
มาดูแล๎วชอบทําเล 
จึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :ไมํตอบ 
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วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 6: สัมภาษณ์วันที่ 21 มกราคม 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :มีธุรกิจของตัวเอง 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: การเดินทางสะดวกสบาย หาของกินงําย ใกล๎
ห๎าง หาคนเชํางําย 

 เดินทาง
สะดวกสบาย 
หาของกินงําย 
หาคนเชํางาํย 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบทําเล ชอบโครงการ ยํานนี้ปลํอยเชํา
ตํางชาติได๎ราคาดี 

 ชอบทําเล ชอบ
โครงการ ปลํอยเชํา
ตํางชาติได๎ราคาด ี

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท หลังสวน สาทร 

 1. สุขุมวิท 
2. หลังสวน 
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เทลํา ทองหลํอ The XXXIX ของแสนสิริ 

เทลํา ทองหลํอ 
The XXXIX 
ของแสนสิริ 

เปรยีบเทียบ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ไมํซื้ออีก เพราะตอนนี้ตลอดเชําไมํดี ซื้อ
มาแล๎วกลัวปลํอยเชําไมํได๎ ตลาดไมํดี 

 ไมํซื้ออีก เพราะกลัว
ปลํอยเชําไมํได ๎

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีน๎องเซลล๑โทรมาบอกวํามีโครงการนี้ บอกมี
งานอีเว๎นท๑เปิดตัว ได๎ราคาพรีเซลล๑ก็เลยมา 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
แจ๎งวํามีโครงการ
ใหมํ เชิญให๎มางานอี
เว๎นท๑ 

ผู้สัมภาษณ์: ดูห๎องตัวอยํางแล๎วจองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ยังไมํจอง กลับมาคุยกันกับที่บ๎านกํอน 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว 
ยังไมํจอง 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็แฟนเขาโอเคนะ คุยกันลงตัวก็ตัดสินใจวําจะ
ซื้อ 

 แล๎วกลับไปปรึกษา
กับที่บ๎านกํอนจึง
จอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 7: สัมภาษณ์วันที่ 25 กุมภาพันธ์ 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เจ๎าของร๎านขายยา เป็นเภสัช 

 เจ๎าของธุรกิจ 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็ลงทุน พี่วําลงทุนกับคอนโดมันดีกวําบ๎าน 

 ลงทุนกบั
คอนโดมิเนียมดีกวํา
บ๎าน 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ใกล๎ห๎าง แวลูํที่ดินตรงนี้มันไปตํอได๎อีก 

 ใกล๎ห๎าง 
มูลคําที่ดนิเพิ่มข้ึนได๎
อีก 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ตอนกลาง สุขุมวิท ตอนต๎น สาทร 

 1. สุขุมวิท 
ตอนกลาง 
2. สุขุมวิทตอนตน๎ 
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ

Q นานา 
28 ชิดลม 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 
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กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: Q นานา 28 ชิดลม 
ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีกได๎ ถ๎าทําลนําซื้อ แล๎วให๎ซีบีอาร๑อีขายให๎  

 ซื้ออีก ถ๎าทําเลดีนํา
ซื้อ แล๎วให๎เอเจนท๑
ขายตํอให๎ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 

 SCB 
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ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : SCB  )ที่เหลือไมํตอบ(  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็ปุ้ยไลน๑มาบอก บอกวําดี นําซื้อ พี่ก็เลยซื้อ 

 เซลล๑ไลน๑มาบอก
โครงการใหมํ 
ชักชวนให๎ซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วกํอนหน๎านั้นได๎เข๎ามาดูห๎องตัวอยํางมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : พี่เลี้ยงลูกอยูํบ๎านไมํมีเวลาไปดู แตํเชื่อปุ้ย 
เพราะเป็นเพื่อนกันเลยให๎เลือกห๎องให๎ แล๎วพี่ก็โอนเงินไปจอง 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 
เชื่อเซลล๑ ให๎เซลล๑
เลือกห๎องให๎แล๎วโอน
เงินจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือการลงทนุ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 8: สัมภาษณ์วันที่ 25 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เจ๎าของร๎านอาหาร 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: คอนโดตั้งอยูํในเมือง ใกล๎รถไฟฟ้า สบาย ขาย
งําย เดี๋ยวนี้ก็ต๎องซื้อคอนโดแล๎ว ซื้อบ๎านไมํมี 

 คอนโดตั้งอยูํในเมือง
สะดวกสบาย ขาย
งําย จึงหันมาซื้อ
คอนโด 
 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 

 ทําเลเอ๎าท๑ห๎องได๎ดี 
เหมือนบ๎าน 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็ตรงนี้ก็นําซื้อเก็บไว๎ วางเลเอ๎าท๑ห๎องได๎ดี 
เหมือนบ๎าน 

นําซื้อเก็บไว ๎

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท สาทร ชิดลม 

 1. สุขุมวิท 
2. สาทร 
3. ชิดลม 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: Q นานา มาร๑ค 39 

Q นานา 
มาร๑ค 39 

เปรียบเทียบกับ
โครงการทั้งในและ
นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑ 
ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก เพราะอยากขายห๎องนี้ให๎ได๎กํอน 

 ไมํซื้ออีก เพราะ
อยากขายที่มีอยูํให๎
ได๎กํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
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ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ผํอนกับแบงค๑ 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : kbank 

 Kbank 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอืน่อีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เซลล๑ไลน๑บอกวํามีโครงการใหมํในซอยนี้ 
เอามั้ย พี่ก็สนใจทําเลเลยให๎ปุ้ยสํงเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แฟลนมาให๎ดู 

 เซลล๑ไลน๑บอกวํามี
โครงการใหมํ และ
สํงเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แพ
ลนไปทางไลน๑  

ผู้สัมภาษณ์: แล๎วยังไงตํอครับ รอมาดูห๎องตัวอยํางรึป่าวครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎ดู 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์: ทําไมถึงไมํได๎ดูห๎องตัวอยํางครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็ปุ้ยบอก 1 ห๎องนอนจะหมดแล๎วให๎รีบ
ตัดสินใจซื้อ พี่ก็เลยโอนเงินไปจองกํอน แล๎วให๎เลือกห๎องให๎ 

 ให๎เซลล๑เลือกห๎องให๎ 
แล๎วโอนเงินไปจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 9: สัมภาษณ์วันที่ 31 มกราคม 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เกษียณ 

 เกษียณ 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้องําย ขายงําย 

 ซื้องํายขายงาํย 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบพร๎อมพงษ๑ ในซอยนี้ไมํคํอยมีโครงการทํา
ห๎องใหญํ เลยนําซื้อ 

 ชอบทําเลพร๎อมพงษ๑ 
พื้นที่นีไ้มํคํอยมีห๎อง
ใหญํเลยนําซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ริมแมํน้ํา สาทร 

 1. สุขุมวิท 
2. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 
3. สาทร 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํเปรียบเทียบ 

 ไมํเปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก ก็ถ๎าทําเลไหนนําซื้อก็ซื้อ เพราะปุ้ยเขา
จะคํอยบอกอยูํแล๎ว 

 ซื้ออีก ถ๎าเป็นทําเลที่
ถูกใจ เซลล๑จะคํอย
บอก 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
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ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ  เซลล๑บอกให๎ซื้อเก็บ



 

 

210 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ปุ้ยบอกให๎ซื้อเก็บไว๎ พี่ก็ซื้อไว๎กํอน 

ไว๎จึงซื้อ 

ผู้สัมภาษณ์  :  แรกสุดเลยอะครับ เป็นยังไงครับ แบบพี่ปุ้ย
ติดตํอมาทางไหน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ก็สํงข๎อมูลมาทางไลน๑ สํงเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แพลน
มาทางไลน๑ แล๎วก็เลือกห๎อง ให๎ปุ้ยเข๎ามาเก็บเช็ค 

 เซลล๑ไลน๑บอกวํามี
โครงการใหมํสํงเล
เอ๎าท๑ ฟอร๑แพลน ให๎
เลือกห๎องกํอน ยังไมํ
ดูห๎องตัวอยําง แล๎ว
ตัดสินใจจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 10: สัมภาษณ์วันที่ 14 กุมภาพันธ์ 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: เปิดบริษัทรับออกแบบ 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : สะดวกสบาย ห๎องไมํต๎องใหญํมาก ขี้เกียจทํา
ความสะอาด 

 สะดวกสบาย พืน้ที่
พอเหมาะ ไมํต๎องทํา
ความสะอาดมาก 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: แพลนวําจะย๎ายมาอยูํกับแฟน ใกล๎บ๎านพํอแมํ 

 ย๎ายออกมาอยูํกับ
แฟน 
ใกล๎บ๎านพํอแม ํ

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ นานา 

 1. พร๎อมพงษ๑ 
2. ทองหลํอ 
3. นานา 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ

มาร๑ค 39 
ดิโพลแมท 39 
The XXXIX 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 
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กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มาร๑ค 39 Diplomat 39 The XXXIX ของ
แสนสิริ 

ของแสนสิริ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํซื้ออีก เพราะไมํมีเงินผํอนแล๎ว 

 ไมํซื้ออีกเพราะไมํมี
เงินผํอน 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ   
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สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  
ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : มีอีเมลล๑สํงมาให๎เข๎ามาดูคราม 26 สนใจเลย
โทรมาถาม เซลล๑บอกวํามีงานอีเว๎นท๑ให๎เข๎ามาดูห๎องอยําง เลย
เข๎าไป 

 มีอีเมลล๑สํงมามี
โครงการใหมํ ลูกค๎า
สนใจจึงโทรกลับไป
ถาม เซลล๑เชิญให๎มา
งานอีเว๎นท๑และดู
ห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์ : แล๎วยังไงตํอครับ จองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ยัง เอากลับมาคุยกับที่บ๎าน คุณพํอโอเคเลย
เข๎ามาจอง 

 ดูห๎องตัวอยําง แล๎ว
กลับไปคุยกับทีบ่๎าน
แล๎วจึงจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 11: สัมภาษณ์วันที่ 24 กุมภาพันธ์ 2560 

ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: พนักงานบริษัท หัวหน๎าแผนกวิจัยโจซาแลง 

 พนักงานบริษัท 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ชอบที่ได๎อยูํในเมือง เดินทางสะดวก ขึ้นลง

 ต๎องการอยูํในเมือง 
เดินทางสะดวก 
ขึ้นลงห๎องงําย 
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งํายเพราะผมแกํแล๎ว 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ชอบต๎นไม๎หางนกยูงใหญํของโครงการ 

 ชอบรูปแบบ
โครงการที่เก็บต๎นไม๎
ใหญํไว๎ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท ริมแมํน้ํา สาทร 

 1. สุขุมวิท 
2. ริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 
3. สาทร 
 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํเปรียบเทียบ ชอบก็ซื้อ ผมก็ซื้อมาร๑คไว๎ 

 ไมํได๎เปรียบเทียบ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก เพราะอยากซื้อเก็บให๎ลูก 

 ซื้ออีก เพราะอยาก
ซื้อเก็บไว๎ให๎ลูก 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 

  



 

 

214 

บทสัมภาษณ ์ ค าส าคัญ สรุป 

ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: กู๎เงิน 

 กู๎ธนาคาร 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : kbank )ที่เหลือไมํตอบ(  

 Kbank 

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล
ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์: คุณปุ้ยไลน๑มาบอกวํามีโครงการใหมํ เดี๋ยวเอา
ข๎อมูลไปให๎ดู ผมดูๆแล๎วก็จอง 

 เซลล๑ไลน๑บอกวํามี
โครงการใหมํ 

ผู้สัมภาษณ์ : คือตัดสินใจจองเลยหรอครับ มีเข๎ามาดูห๎อง
ตัวอยํางมั้ย 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํได๎ดูห๎องอยํางเลย ชอบทําเลนี้ด๎วย ได๎ราคา
แรกก็เลยจอง 

 ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง
กํอนจอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง   
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ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
วัตถุประสงค์: ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ผู้ให้สัมภาษณ์ท่านที่ 12: สัมภาษณ์วันที่ 26 กุมภาพันธ์ 2560 
ผู้สัมภาษณ์: คุณประกอบอาชีพอะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ :เปิดร๎านขายของ 

 ธุรกิจสํวนตัว 

ผู้ สั มภาษณ์  :  ทํ า ไ มต๎ อ ง กา รซื้ อ คอน โดมิ เ นี ยมแทน
อสังหาริมทรัพย๑ประเภทอื่น เชํน บ๎านเดี่ยวหรือทาวน๑เฮาส๑
ครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : อยากหาบ๎านในเมือง แตํไมํมี มีแตํอยูํในซอย
ลึก เลยซื้อคอนโด 

 อยากมีบ๎านในเมือง 
แตํบ๎านอยูํในซอยลึก
จึงมาซื้อ
คอนโดมิเนียม 

ผู้สัมภาษณ์ : เหตุผลสําคัญที่ตัดสินซื้อโครงการปัจจุบัน คือ
อะไรครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : ทําเลมันใกล๎บ๎านเกํา เผื่อลูกโตจะได๎มาอยูํ
ใกล๎ๆกัน 

 โครงการอยูํใกล๎บ๎าน
ปัจจุบนั ซื้อรอให๎ลูก
โตมาอยู ํ

ผู้สัมภาษณ์ : หากทํานจะซื้อโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่จะพิจารณาทําเลที่ตั้งบริเวณใดเป็นลําดับ
ต๎นๆ )3 ลําดับแรก  (เพราะเหตุใด  
ผู้ให้สัมภาษณ์: สุขุมวิท พร๎อมพงษ๑ -ทองหลํอ นานา หลังสวน  

 1. พร๎อมพงษ๑-ทอง
หลํอ 
2. นานา 
3. หลังสวน 

ผู้สัมภาษณ์  :  กํอนที่ทํานจะตัดสินใจซื้อโครงการปัจจุบัน ได๎มี
การพิจารณาเปรียบเทียบกับโครงการอ่ืนในบริเวณพื้นที่พร๎อม
พงษ๑และทองหลํอ กรุงเทพมหานครหรือไมํ ถ๎ามี เปรียบเทียบ
กับโครงการใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: มาร๑ค 39 เทลํา ทองหลํอ อีกอันในซอย 41 

มาร๑ค 39 
เทลํา ทองหลํอ 
โปรเจคในซอย 
41 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

ผู้สัมภาษณ์ : หากในอนาคตมีโครงการคอนโดมิเนียมระดับ
ซุปเปอร๑ลักซ๑ชัวรี่เกิดขึ้นอีก ทํานจะซื้ออีกหรือไมํ ด๎วยแนวคิด
เดิมที่ซื้อคอนโดมิเนียมในปัจจุบันหรือไมํ ถ๎าเปลี่ยนจากเดิม 
เปลี่ยนเพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ซื้ออีก ถ๎าเจอทําเลดีๆ เพราะเดี๋ยวอีกหนํอยที่
ดีๆก็ไมํมีแล๎ว 

 ซื้ออีก ถ๎าเจอทําเล
ดีๆ เพราะอนาคตคง
หาที่ดีๆยากแล๎ว 
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ผู๎สัมภาษณ๑   :ด๎านทําเลที่ตั้งมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ 
เพราะเหตุใด 
ผู๎ให๎สัมภาษณ๑  :ไมํตอบ  

  

ผู้สัมภาษณ์  : ด๎ านความเชื่ อมั่ น ในผู๎พัฒนาโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านสถาปัตยกรรม  /กายภาพมีข๎อพิจารณาอยําง
อื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้ สั มภาษณ์  : ด๎ านวั สดุที่ ใ ช๎ กํ อสร๎ า งภายในห๎องชุ ดมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านสิ่ งอํานวยความสะดวกในโครงการมี
ข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์: ด๎านราคา /ระยะการผํอนเงินดาวน๑มีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยเงินสดหรือผํอน
กับสถาบันการเงิน เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: จํายสด 

 จํายสด 

ผู้สัมภาษณ์ : ถ๎าทํานมีความประสงค๑จะซื้อด๎วยการผํอนกับ
สถาบันการเงิน ทํานเลือกที่จะใช๎บริการของสถาบันการเงินใด 
ระยะเวลาผํอนกี่ปี และต๎องการวางเงินดาวน๑ให๎กับทาง
โครงการก่ีเปอร๑เซ็นต๑ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : )ไมํต๎องตอบ(  

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านโปรโมชั่นสํงเสริมการขายมีข๎อพิจารณา
อยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ผู้สัมภาษณ์ : ด๎านด๎านการต๎อนรับ  /ดูแลและนําเสนอข๎อมูล   
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ของพนักงานมีข๎อพิจารณาอยํางอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 
ผู้สัมภาษณ์ : ทํานรู๎จักโครงการปัจจุบัน และซื้อโครงการ
ปัจจุบันได๎อยํางไร 
ผู้ให้สัมภาษณ์ : เซลล๑โทรมาบอกวํามีโครงการครามนี้ แล๎ว
ชวนให๎มาดูห๎องตัวอยําง ก็เลยชวนแฟนไปด๎วยกัน 

 เซลล๑โทรศัพท๑มา
แจ๎งขําวโครงการ
ใหมํ แล๎วเชิญลูกค๎า
มางานเปิดตัว พร๎อม
ดูห๎องตัวอยําง 

ผู้สัมภาษณ์ : มาดูแล๎วแล๎วชอบมั้ยครับ จองเลยมั้ยครับ 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ก็ชอบ แฟนก็เห็นด๎วย ได๎ราคาแรกแลยซื้อ 

 ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ชอบ ได๎ราคาแรกจึง
จอง 

ผู้สัมภาษณ์  :  จากปัจจัยทั้ง 8 ข๎อด๎านบน ทํานยังพิจารณาถึง
ปัจจัยด๎านอื่นอีกหรือไมํ เพราะเหตุใด 
ผู้ให้สัมภาษณ์: ไมํตอบ 

  

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
  



 

 

218 

สรุปบทสัมภาษณ์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ซ้ือเพื่อพักอาศัยเอง 

 

 

กระบวน 
การซื้อ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

ท่า
นท

ี่ 1
 

ตระหนังถึง
ความ
ต้องการซื้อ 

มีนิติบุคคลคอยดูแล 
เพราะคอนโดเกํานิติดีมาก 

ใช๎เป็นบา๎นหลงัที่สอง ใน
วันทํางาน 

ความสะดวกสบาย 
คอนโดเป็นพืน้ที่ปดิ 
ระบบความปลอดภัย 
ต๎องใช๎การ๑ดเข๎าออก 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- มีโบรชัวร๑สงํมาทาง
ไปรษณีย๑กํอน แล๎วโทร
ถาม 
- เซลล๑เอาเลเอ๎าท๑ไปให๎
ลูกค๎าด ู
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎วชอบ
จึงจอง 

- เซลล๑ไลน๑มาบอก
โครงการใหมํ 
- เซลล๑นําข๎อมูลโครงการ
ไปนาํเสนอลูกค๎า 
แล๎วจึงจอง 
- ได๎ดูห๎องตัวอยํางกํอนจึง
จอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎งขําว
โครงการใหมํ 
- มาดูห๎องตัวอยํางกํอน 
แล๎วปรึกษาพํอแมํ จึง
จอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นพร๎อมพงษ๑และทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

ไมํซื้ออีก เพราะมีหลายที่
แล๎ว และรอลูกโตกํอน 

ไมํซื้ออีก เพราะยังไมํได๎
คิดจะซื้อ 

ซื้ออีก ถ๎ามีเงินซื้ออีก 

ท่า
นท

ี่ 2
  

ตระหนังถึง
ความ
ต้องการซื้อ 

อยากมีบ๎านในเมือง จึงซื้อ
คอนโดมิเนียม 

ไว๎เป็นที่อยูชํั่วคราว ไมํ
ต๎องดูแลทําความสะอาด
มาก 

อยากมีบ๎านในเมือง แตํ
หายาก เลยซื้อ
คอนโดมิเนียมแทน 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- เซลล๑โทรศัพท๑ตรงมา
แจ๎งขําวแล๎วเซลล๑เอา
ข๎อมูลมาให๎ดู 

- เข๎ามา ดูห๎องตัวอยําง 
- คุยกับที่บ๎าน ได๎เลือก
ห๎องกํอน จึงจอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาแจง๎วํา
มีโครงการใหมํ 
- เซลล๑เอาข๎อมูลโครงการ
ไปให๎ลูกค๎าด ู
- ดูห๎องตัวอยํางกํอนจึง
จอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎งวาํมี
โครงการใหมํ 
- ไมํดูห๎องตัวอยําง 
- พนักงานขายเอาเล
เอ๎าท๑ห๎องให๎ดู ขายแบบ
ไมํมีเฟอร๑นิเจอร๑ลอยตัว 
กลัวไมํได๎ห๎อง จึงจอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นพร๎อมพงษ๑และทอง

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง

ไมํมีเปรียบเทียบ 
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กระบวน 
การซื้อ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

หลํอ หลํอ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

คิดจะซื้ออีก ถ๎าทําเลด ี ไมํซื้ออีก เพราะยังมี
คอนโดมิเนียมอีกที่นึง 

ซื้ออีก ถ๎าดีก็ซื้อ 

ท่า
นท

ี่ 3
 

ตระหนังถึง
ความ
ต้องการซื้อ 

ใกล๎ผับ ใกล๎ร๎านอาหาร  
เที่ยวเสร็จก็มานอน 

เดินทางสะดวก ด๎วย
รถไฟฟ้าในชวํงเรํงรีบ 

ที่ตั้งของคอนโดมิเนียม
อยูํกลางเมือง สะดวก
ดีกวําบ๎าน 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- ได๎รับอีเมลล๑กํอนวํามี
โครงการเปิดใหมํ 
- โทรกลับหาเซลล๑ตาม
อีเมลล๑ เซลล๑ให๎เข๎ามาดู
ห๎องตัวอยําง 
- เลือกห๎อง ตํอราคาได๎
แล๎วก็จอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาแจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ 
- เซลล๑นัดให๎เข๎ามาดูห๎อง
ตัวอยําง 
- กลับมาปรึกษากับทีบ่๎าน
แล๎วจึงจอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาบอก
โครงการใหมํ แล๎วขับรถ
ผํานสํานักงานขายเลย
แวะเข๎ามาด ู
- ดูห๎องตัวอยําง แล๎ว
กลับไปพิจารณากํอน 
แล๎วจึงจอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับโครงการ
นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

ซื้ออีก ถ๎าทําเลดี
สะดวกสบาย 

ไมํซื้ออีก เพราะยังไมํ
จําเป็นต๎องซื้อ 

ไมํซื้ออีก เพราะผํอนไมํ
ไหว 

ท่า
นท

ี่ 4
  

ตระหนังถึง
ความ
ต้องการซื้อ 

มีคนคอยดูแล ห๎อง ดูแล
ตึกให๎ ไมํต๎องคอยดูแลเอง 

ชอบอยูํสูงๆ เห็นวิวเมือง สะดวกสบาย เพื่อนมา
หางําย 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- มีโบรชัวร๑สํงมาทีบ่๎าน 
โทรไปถาม เซลล๑นดัเอา
ข๎อมูลไปให๎ดู 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 
- ชอบก็เลยโอนเงินมาจอง 

- เซลล๑ไลน๑มาบอกวํามี
โครงการใหมํ 
- เซลล๑เอาข๎อมูลโครงการ
ไปให๎ดู 
- ไมํดูห๎องตัวอยําง 
ได๎ราคาแรกจึงจอง 

- มีโบรชัวร๑สํงมาแจ๎ง
โครงการใหมํ เลยเข๎ามา
ดู 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ตัดสินใจซื้อ เพราะเห็น
คนซื้อกัน แฟนชอบ 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

ไมํเปรียบเทียบ เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 
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กระบวน 
การซื้อ 

โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

ซื้ออีก เพราะสบายมีคน
คอยดูแลห๎องให๎ 

ซื้ออีก เพราะอยากมีบ๎าน
หลายๆทําเล 

ซื้ออีก เพราะชอบซื้อ 
คนในครอบครัวก็มาอยูํ 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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สรุปบทสัมภาษณ์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ซ้ือเพื่อการลงทุน 

 

 
ผู้ให ้

สัมภาษณ์ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

ท่า
นท

ี่ 5
 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

ซื้อขายคอนโดมิเนียมได๎
เงินมากกวําดอกเบี้ยเงิน
ฝากธนาคาร  นาํจะขาย
ได๎งํายกวาํ บา๎น 

ขายได๎กําไรมากกวํา และ
เร็วกวํา บ๎าน 

คอนโดมิเนียมปลํอยเชํา
งํายกวํา บ๎าน หาคนเชาํ
งํายกวําบ๎าน 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- ได๎รับอีเมลล๑เลยโทรมา
ถามข๎อมูล 
เซลล๑เอาเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แพ
ลนไปให๎ดู เลือกห๎องแล๎ว
จอง 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยํางกํอน 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาบอกวํา
มีโครงการใหมํ 
- มางานอีเว๎นเปิดตัว
โครงการ 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎วชอบ 
ราคาไมํสงูมาก จึงจอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎งขําว
โครงการใหมํ เชิญให๎มา
งานอีเว๎นท๑เปดิตัว 
- ชอบห๎องตัวอยําง มาดู
แล๎วชอบทาํเล จึงจอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ทั้งในและนอกพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ไมํซื้ออีก เพราะคงต๎อง
ขายคอนโดที่มีอยูํกํอน 

ไมํซื้ออีก เพราะจะรอขาย
คอนโดมิเนียมบางสํวนให๎
ได๎กํอน 

ไมํซื้ออีก เพราะกลัวไมํ
มีเงินจําย 

ท่า
นท

ี่ 6
 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

ลงทุนคอนโดมิเนียมนําจะ
ขายได๎เร็วกวํา บา๎น 

เพื่อนบอกให๎มาซื้อ
คอนโดมิเนียมลงทุน ก็เลย
ซื้อตาม 

เดินทางสะดวกสบาย 
หาของกินงําย 
หาคนเชํางาํย 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- มีโบรชัวร๑สํงมากํอน แล๎ว
เซลล๑ก็โทรมาชวนซื้อ 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 
เซลล๑นัดนาํเสนอรูปแบบ
โครงการ 
ให๎เลือกห๎องกํอน ได๎ราคา
ดีจึงจอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎งขําง
โครงการใหมํ และเอา
ข๎อมูลโครงการไปนาํเสนอ 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยํางกํอน
จอง เชื่อเซลล๑จึงจอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาแจง๎
วํามีโครงการใหมํ เชิญ
ให๎มางานอีเว๎นท๑ 
- ดหู๎องตัวอยํางแล๎ว ยัง
ไมํจอง 
- แล๎วกลับไปปรึกษากับ
ที่บ๎านกํอนจึงจอง 

ประเมิน เปรียบเทียบกับโครงการ ไมํมีเปรียบเทียบ เปรียบเทียบกับ
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ผู้ให ้

สัมภาษณ์ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

ทางเลือก นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

โครงการในพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ไมํซื้ออีก เพราะต๎องดู
กระแสเงินสดกํอน 

ซื้ออีก เพราะซื้อไว๎จะได๎มี
คอนโดหลายๆที่ให๎ลูกค๎า
ได๎เลือก 

ไมํซื้ออีก เพราะกลัว
ปลํอยเชําไมํได ๎

ท่า
นท

ี่ 7
 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

มูลคําของคอนโดมิเนียม
เพิ่มเร็วกวําและสูงกวํา
บ๎าน 

ซื้อขายเร็ว 
ทํากําไรได๎มากกวํา บ๎าน 

ลงทุนกบัคอนโดมิเนียม
ดีกวําบ๎าน 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎งขําว
โครงการใหมํ 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
กลับมาศึกษาโครงการ
กํอน แล๎วจึงจอง 

- ลูกค๎ามีตํอราคากํอนจอง  

- เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎งขําว
โครงการใหมํ เอาเลเอ๎าท๑ 
ฟอร๑แพลนเข๎าไปให๎เลือก 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยํางกํอน
จอง 
ต๎องรีบซื้อ ห๎องขายเร็ว
มาก 

- เซลล๑ไลน๑มาบอก
โครงการใหมํ ชักชวนให๎
ซื้อ 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 
เชื่อเซลล๑ ให๎เซลล๑เลือก
ห๎องให๎แล๎วโอนเงินจอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

ไมํมีเปรียบเทียบ เปรียบเทียบกับ
โครงการนอกพื้นที่
พร๎อมพงษ๑ ทองหลํอ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ไมํซื้ออีก เพราะอยากขาย
ของเกําให๎ได๎กํอน 

ซื้ออีก ถ๎าพิจารณาแล๎ววํา
ขายได๎ ดูตลาดด๎วย 

ซื้ออีก ถ๎าทําเลดีนําซื้อ 
แล๎วให๎เอเจนท๑ขายตํอ
ให๎ 

ท่า
นท

ี่ 8
 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

คอนโดมิเนียมขายได๎กําไร
มากกวํา บา๎น 

ลงทุนกบัคอนโดมิเนียม
ดีกวําบ๎าน 
ดีกวําฝากซื้อเงินใน
ธนาคาร 

คอนโดตั้งอยูํในเมือง
สะดวกสบาย  ขายงําย 
จึงหันมาซื้อคอนโด 
 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- ได๎รับอีเมลล๑แจ๎งขําว
โครงการใหมํ สนใจเลย
โทรถาม เซลล๑ก็แจ๎งวาํมี
งานอีเว๎นท๑ เลยมา 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาบอก
โครงการใหมํ เอาข๎อมูลไป
นําเสนอทีบ่๎านลูกค๎า ให๎
ดูเลเอ๎าท๑ ฟอร๑แพลน 

- เซลล๑ไลน๑บอกวํามี
โครงการใหมํ และสํงเล
เอ๎าท๑ ฟอร๑แพลนไปทาง
ไลน๑ 
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ผู้ให ้

สัมภาษณ์ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

- ดูห๎องตัวอยํางแล๎วชอบ 
จึงจอง 

- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง จอง
ตามเพื่อน 

- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง 
- ให๎เซลล๑เลือกห๎องให๎ 
แล๎วโอนเงินไปจอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

ไมํมีเปรียบเทียบ เปรียบเทียบกับ
โครงการทั้งในและนอก
พื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ไมํซื้ออีก เพราะต๎องการดู
กระแสเงินสดกํอน 

ซื้ออีก เพราะชอบออมเงิน
ในอสังหาริมทรัพย๑ 

ไมํซื้ออีก เพราะอยาก
ขายที่มีอยูํให๎ได๎กํอน 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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สรุปบทสัมภาษณ์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ซ้ือเพื่อเก็บเป็นทรัพย์สิน 

 

 
ผู้ให ้

สัมภาษณ์ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

ท่า
นท

ี่ 9
 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

อยากซื้อคอนโดมิเนียมไว๎
บ๎าง อยากอยูํในทาํเลใจ
กลางเมือง 

ซื้อไว๎ ถ๎าไมํมาอยูํ สามารถ
ปลํอยเชําได ๎

ซื้องํายขายงาํย 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาแจ๎งวํา
มีโครงการใหมํ และสํง
ข๎อมูลไปให๎ลูกค๎าทาง
อีเมลล๑ 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎วจึง
จอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาแจ๎งวํา
มีโครงการใหมํ ราคาไมํ
แพงจึงสนใจ 
- มาดูห๎องตัวอยํางกํอน
แล๎วจึงจอง 

- เซลล๑บอกให๎ซื้อเก็บไว๎
จึงซื้อ 
- เซลล๑ไลน๑บอกวํามี
โครงการใหมํสํงเลเอ๎าท๑ 
ฟอร๑แพลน ให๎เลือกห๎อง
กํอน ยังไมํดูห๎อง
ตัวอยําง แล๎วตัดสินใจ
จอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

ไมํเปรียบเทียบ เปรียบเทียบกับโครงการ
ทั้งในและนอกพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 

ไมํเปรียบเทียบ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ซื้ออีก เพราะยังอยากได๎
คอนโดมิเนียมริมแมํน้ํา
เจ๎าพระยา 

ซื้ออีก เพราะอยากได๎อีก 
เพราะได๎บทีนิคเปน็ที่แรก
ที่ซื้อ 

ซื้ออีก ถ๎าเป็นทําเลที่
ถูกใจ เซลล๑จะคํอยบอก 

ท่า
นท

ี่ 1
0 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

สะดวกสบาย นําจะทําให๎
ชีวิตงํายขึ้นกวําการอยูํ
บ๎าน 

เพื่อเข๎ามาใช๎สิ่งอํานวย
ความสะดวกภายใน
โครงการ 
ขายตํองําย 

สะดวกสบาย พืน้ที่
พอเหมาะ ไมํต๎องทํา
ความสะอาดมาก 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- มีเอกสารสํงมาที่บา๎น 
เชิญมางานเปิดตัว 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
กลับไปปรึกษากบัที่บา๎น
กํอน 
- ตัดสินใจซื้อแล๎ว จึง

- เซลล๑อีเมลล๑ให๎ลูกค๎าวํามี
โครงการใหมํ 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
กลับไปปรึกษากบัแฟน 
แล๎วจึงจอง 

- มีอีเมลล๑สํงมามี
โครงการใหมํ ลูกค๎า
สนใจจึงโทรกลับไปถาม 
เซลล๑เชิญให๎มางานอี
เว๎นท๑และดูห๎องตัวอยําง 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
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ผู้ให ้

สัมภาษณ์ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

กลับมาทีส่ํานักงานอีกคร้ัง 
เพื่อจอง 

กลับไปคุยกับทีบ่๎านแล๎ว
จึงจอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ซื้ออีก ถ๎าทําเลดี และมี
เงิน 

ซื้ออีก ซื้อเก็บไว๎เพื่อให๎ลูก 
ให๎ญาติ 

ไมํซื้ออีกเพราะไมํมีเงิน
ผํอน 

ท่า
นท

ี่ 1
1 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

สะดวกสบาย 
ประหยัดเวลา 
ขายตํองํายได๎ราคา 

คอนโดมิเนียมตั้งอยูํใน
ทําเลที่ดี อยากซื้อที่ดนิ
ตรงนั้น แตํแพงมากจึงซื้อ
คอนโดแทน  

ต๎องการอยูํในเมือง 
เดินทางสะดวก ขึ้นลง
ห๎องงําย 
 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- เซลล๑สํงอีเมลล๑มาเสนอ
โครงการใหมํ แล๎วโทรให๎
เข๎ามาดูห๎องตัวอยําง 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ตํอรองราคา ได๎จึงจอง 

- เซลล๑โทรศัพท๑มาแจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ แล๎วจะ
นัดลูกค๎าเอาข๎อมูลไปใหดู 
- มาดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ราคากําลังจะปรบัขึ้น จึง
รีบจอง 

- เซลล๑ไลน๑บอกวํามี
โครงการใหมํ 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยําง
กํอนจอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

เปรียบเทียบกับโครงการ
ในพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

เปรียบเทียบกับโครงการ
นอกพื้นที่พร๎อมพงษ๑ ทอง
หลํอ 

ไมํได๎เปรียบเทียบ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ซื้ออีก เพราะแพลนวาํจะ
ซื้อคราม สุขุมวิท 26 อีก 

ไมํซื้ออีก เพราะต๎องดู
กระแสเงินสดกํอน 

ซื้ออีก เพราะอยากซื้อ
เก็บไว๎ให๎ลูก 

ท่า
นท

ี่ 1
2 

ตระหนัง
ถึงความ
ต้องการ
ซื้อ 

อยากซื้อที่ที่ทําคอนโดมา
สร๎างบา๎น แตํซื้อไมไํหว 
เลยซื้อคอนโดแทน 

ซื้อเก็บเป็นทรัพย๑สิน ทิง้ไว๎
นานๆไดไ๎มํต๎องดูแลมาก 
ไมํต๎องกลัวโจรจะปีนขึน้ 

อยากมีบ๎านในเมือง แตํ
บ๎านอยูํในซอยลึกจึงมา
ซื้อคอนโดมิเนียม 

แสวงหา
ข่าวสาร 

- มีโปรชัวร๑มาสํงทีบ่๎าน 
สนใจจึงโทรกลับมาถาม

- เซลล๑โทรศัพท๑แจ๎งขําว
โครงการใหมํ แล๎วขับรถ

- เซลล๑โทรศัพท๑มาแจ๎ง
ขําวโครงการใหมํ แล๎ว



 

 

226 

 
ผู้ให ้

สัมภาษณ์ 
โครงการเทล่า  
ทองหล่อ 13 

โครงการบีทนิค  
สุขุมวิท 32 

โครงารคราม  
สุขุมวิท 26 

ข๎อมูล เซลล๑เอาเลเอ๎าท๑ 
ฟอร๑แพลนเข๎าไปให๎ดู 
- ไมํได๎ดูห๎องตัวอยํางกํอน 
แตํเลือกห๎องได๎กํอน จึง
จอง 

มารับพาไปดูห๎องตัวอยําง
ที่สํานักงานขาย 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎วจึง
จอง 

เชิญลูกค๎ามางานเปิดตัว 
พร๎อมดูห๎องตัวอยําง 
- ดูห๎องตัวอยํางแล๎ว
ชอบ ได๎ราคาแรกจึง
จอง 

ประเมิน
ทางเลือก 

ไมํเปรียบเทียบ ไมํเปรียบเทียบ เปรียบเทียบกับ
โครงการในพื้นที่พร๎อม
พงษ๑ ทองหลํอ 

พฤติกรรม
หลังการ
ซื้อ 

ซื้ออีก เพราะชอบซื้อเก็บ
โลเคชั่นทีด่ีไว ๎

ไมํซื้ออีก เพราะมี
คอนโดมิเนียมหลายที่แล๎ว 

ซื้ออีก ถ๎าเจอทําเลดีๆ 
เพราะอนาคตคงหาที่
ดีๆยากแล๎ว 

ที่มา: ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 36 คน 
ตารางประเภทท่ีพักอาศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง 

 

ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
บ๎า

นเ
ดี่ย

ว
/

บา๎
นแ

ฝด
 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          
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ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

ทํานที่ 6          

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

โครงการคราม สุขุมวิท 26 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

รวม 10 2 0 7 1 4 11 0 1 

ที่มา  :ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา   
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ตารางลักษณะการครอบครองท่ีพักอาศัยของกลุ่มตัวอย่าง 

 

ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ขอ

งต
ัวเอ

ง 

ขอ
งบ

ิดา
/

มา
รด

า
 

เช
ําอ

ยู ํ

ขอ
งต

ัวเอ
ง 

ขอ
งบ

ิดา
/

มา
รด

า
 

เช
ําอ

ยู ํ

ขอ
งต

ัวเอ
ง 

ขอ
งบ

ิดา
/

มา
รด

า
 

เช
ําอ

ยู ํ

โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          
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ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 

ขอ
งต

ัวเอ
ง 

ขอ
งบ

ิดา
/

มา
รด

า
 

เช
ําอ

ยู ํ

ขอ
งต

ัวเอ
ง 

ขอ
งบ

ิดา
/

มา
รด

า
 

เช
ําอ

ยู ํ

ขอ
งต

ัวเอ
ง 

ขอ
งบ

ิดา
/

มา
รด

า
 

เช
ําอ

ยู ํ

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

โครงการคราม สุขุมวิท 26 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

รวม 10 2 0 8 4 0 11 1 0 

ที่มา :ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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ตารางอสังหาริมทรัพย์อ่ืนนอกเหนือจากที่พักอาศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง 

 

ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
บ๎า

นเ
ดี่ย

ว
/

บา๎
นแ

ฝด
 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          



 

 

232 

ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

บ๎า
นเ

ดี่ย
ว

/
บา๎

นแ
ฝด

 

คอ
นโ

ดม
ิเน

ียม
 

อา
คา

รพ
าณ

ิชย
๑ 

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

โครงการคราม สุขุมวิท 26 

ทํานที่ 1          

ทํานที่ 2          

ทํานที่ 3          

ทํานที่ 4          

ทํานที่ 5          

ทํานที่ 6          

ทํานที่ 7          

ทํานที่ 8          

ทํานที่ 9          

ทํานที่ 10          

ทํานที่ 11          

ทํานที่ 12          

รวม 3 5 0 3 9 0 5 4 0 

ที่มา :ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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ตารางผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 

 

ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 
ตัว

เอ
ง 

สา
มี

/
ภร

รย
า

/
ลูก

 

บิด
า

/
มา

รด
า

 

ตัว
เอ

ง 

สา
มี

/
ภร

รย
า

/
ลูก

 

เพ
ื่อน

 

พน
ักง

าน
ขา

ย 

ตัว
เอ

ง 

สา
มี

/
ภร

รย
า

/
ลูก

 

บิด
า

/
มา

รด
า

 

พน
ักง

าน
ขา

ย 

โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

ทํานที่ 1            

ทํานที่ 2            

ทํานที่ 3            

ทํานที่ 4            

ทํานที่ 5            

ทํานที่ 6            

ทํานที่ 7            

ทํานที่ 8            

ทํานที่ 9            

ทํานที่ 10            

ทํานที่ 11            

ทํานที่ 12            

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

ทํานที่ 1            

ทํานที่ 2            

ทํานที่ 3            

ทํานที่ 4            

ทํานที่ 5            

ทํานที่ 6            
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ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง ซื้อเพ่ือการลงทุน ซื้อเพ่ือเก็บเป็นทรัพย์สิน 

ตัว
เอ

ง 

สา
มี

/
ภร

รย
า

/
ลูก

 

บิด
า

/
มา

รด
า

 

ตัว
เอ

ง 

สา
มี

/
ภร

รย
า

/
ลูก

 

เพ
ื่อน

 

พน
ักง

าน
ขา

ย 

ตัว
เอ

ง 

สา
มี

/
ภร

รย
า

/
ลูก

 

บิด
า

/
มา

รด
า

 

พน
ักง

าน
ขา

ย 

ทํานที่ 7            

ทํานที่ 8            

ทํานที่ 9            

ทํานที่ 10            

ทํานที่ 11            

ทํานที่ 12            

โครงการคราม สุขุมวิท 26 

ทํานที่ 1            

ทํานที่ 2            

ทํานที่ 3            

ทํานที่ 4            

ทํานที่ 5            

ทํานที่ 6            

ทํานที่ 7            

ทํานที่ 8            

ทํานที่ 9            

ทํานที่ 10            

ทํานที่ 11            

ทํานที่ 12            

รวม 4 6 2 6 2 1 3 5 3 2 2 

ที่มา :ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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ตารางปัจจัยส าคัญท่ีพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ 3 ล าดับแรก 

 

ผู้ให้สัมภาษณ ์

ซื้อเพ่ือพักอาศัยเอง 

ด๎า
นท

าํเล
ที่ต

ั้ง 

ด๎า
นส

ถา
ปัต

ยก
รร

ม 

ด๎า
นว

สัด
ุที่ใ

ช๎ก
ํอส

ร๎า
ง

ภา
ยใ

นห
๎อง

ชุด
 

ด๎า
นส

ิง่อ
ําน

วย
คว

าม

สะ
ดว

ก 

ด๎า
นร

าค
า 

ด๎า
นโ

ปร
โม

ชั่น
สงํ

เส
ริม

กา
รข

าย
 

ด๎า
นค

วา
มเ

ชื่อ
มั่น

ใน

ผู๎พ
ัฒน

าโ
คร

งก
าร

 

ด๎า
นก

าร
ดูแ

ลข
อง

พน
ักง

าน
ขา

ย 

โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

ทํานที่ 1 1  2  3    

ทํานที่ 2 1  3  2    

ทํานที่ 3 1  2  3    

ทํานที่ 4 1  2  3    

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

ทํานที่ 1 1 3   2    

ทํานที่ 2 1 2   3    

ทํานที่ 3 1  3  2    

ทํานที่ 4 1  3  2    

โครงการคราม สุขุมวิท 26 

ทํานที่ 1 1 2   3    

ทํานที่ 2 1 2   3    

ทํานที่ 3 1  3  2    

ทํานที่ 4 1 3   2    

รวม 

ปัจจัย 1 2 3 

ด๎านทาํเลที่ตั้ง 12   
ด๎านราคา  6 6 

ด๎านสถาปัตยกรรม  3 2 
ด๎านวสัดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด  3 4 

ที่มา :ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

ทํานที่ 1 1 2   3    

ทํานที่ 2 1  2  3    

ทํานที่ 3 1   3 2    

ทํานที่ 4 1  2  3    

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

ทํานที่ 1 1 3   2    

ทํานที่ 2 1 3   2    

ทํานที่ 3 1  3  2    

ทํานที่ 4 1 3   2    

โครงการคราม สุขุมวิท 26 

ทํานที่ 1 1  3  2    

ทํานที่ 2 1 2   3    

ทํานที่ 3 1 2   3    

ทํานที่ 4 1  3  2    

รวม 

ปัจจัย 1 2 3 

ด๎านทาํเลที่ตั้ง 12   

ด๎านราคา  7 5 

ด๎านสถาปัตยกรรม  3 3 

ด๎านวสัดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด  2 3 

ด๎านสิง่อํานวยความสะดวก   1 

ที่มา :ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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สัมภาษณ์ 
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โครงการเทลํา ทองหลํอ 13 

ทํานที่ 1 1 2   3    

ทํานที่ 2 1 2   3    

ทํานที่ 3 1  3  2    

ทํานที่ 4 1 2   3    

โครงการบีทนิค สุขุมวิท 32 

ทํานที่ 1 1 3   2    

ทํานที่ 2 1 2   3    

ทํานที่ 3 1  3  2    

ทํานที่ 4 1  3  2    

โครงการคราม สุขุมวิท 26 

ทํานที่ 1 1  2  3    

ทํานที่ 2 1 2   3    

ทํานที่ 3 1 3   2    

ทํานที่ 4 1 3   2    

รวม 

ปัจจัย 1 2 3 

ด๎านทาํเลที่ตั้ง 12   

ด๎านราคา  6 6 

ด๎านสถาปัตยกรรม  5 3 

ด๎านวสัดุที่ใช๎กํอสร๎างภายในห๎องชุด  1 3 

ที่มา :ข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ๑กลุํมตัวอยํางโครงการกรณีศึกษา 
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