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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎีและผลงานที่เกี่ยวของ 
 

          ในการศึกษา เร่ือง กลยุทธทางการตลาด (marketing strategy) สําหรับบานเดี่ยว

ราคาปานกลาง การที่จะกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดนั้น จะตองนําความรูมาจากการศึกษา

ปจจัยในการตัดสินใจของผูบริโภคหรือคานิยมในการซื้อ การคนหาความตองการของลูกคา โดย

สํารวจความตองการตลาดวาปจจัยใดมีอิทธิพลกําหนดการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ผลการศึกษาได

นั้นสามารถกําหนดเปนกลยุทธทางการตลาด ซึ่งมีความสําคัญตอทั้งผูบริโภคและนักการตลาด  

โดยผูบริโภคสามารถไดสินคาตรงตามที่คาดหวังทั้งดานความพึงพอใจและประโยชนใชสอยทําให

กระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับที่อยูอาศัยซึ่งเปนสินคาที่มีราคาสูง สามารถตัดสินใจไดงายและ

รวดเร็วและสําหรับนักการตลาด สามารถนําผลการศึกษามากําหนดกลยุทธทางการตลาดอยางมี

ความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค กลยุทธทางการตลาดยังสามารถเปลี่ยนแปลงไปตาม

สภาพแวดลอมที่เกิดขึ้น เงื่อนไขและขอจํากัดที่จะทําใหกลยุทธทางการตลาดประสบความสําเร็จ

หรือลมเหลวก็คือ การติดตามใหรูเทาทันการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ และการปรับปรุงกลยุทธให

สอดคลองกับสภาพเหลานั้น ทั้งการแขงขันไมวาจะเกิดขึ้นทางตรงหรือทางออม ความไมแนนอน

ของภาวะเศรษฐกิจ รวมทั้งขอจํากัดทางกฎหมาย ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงทางดานสังคม  

วัฒนธรรม เทคโนโลยี วิทยาการใหม ๆ ส่ิงตาง ๆ เหลานั้นลวนมีผลกระทบตอการกําหนดกลยุทธ

ทางการตลาด 

 
ความหมายของการตลาด (marketing) 

 
          เมื่อกลาวถึงการตลาด คอทเลอร (1984: 4) ธงชัย สันติวงษ (2534) ฮารทเลย (1985: 5) 

ไดใหแนวคิดวา การตลาดเปนกระบวนทางสังคม ซึ่งทําใหบุคคลและกลุมบุคคลไดในสิ่งที่จําเปนและ

ตองการ โดยอาศัยกิจกรรมกระบวนการผลิตและแลกเปลี่ยนสินคา การกํากับใชสินคาและบริการ

ผานจากผูผลิตไปยังลูกคามุงตอบสนองความตองการและความพอใจของมนุษย โดยวิธีการ

คาดหมายความตองการตาง ๆ ของลูกคาและพยายามใหองคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค 

          จากการศึกษาแนวคิดของ คอทเลอร (คศ.1984: 4) ธงชัย สันติวงษ (2534) ฮารทเลย 

(1985: 5) สรุปไดวา การตลาด หมายถึง กระบวนการดําเนินงานของธุรกิจเพื่อตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคใหเกิดความพอใจสูงสุด โดยอาศัยกระบวนการแลกเปลี่ยนและเครื่องมือ
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ทางการตลาด ไดแก สวนประสมการตลาด (marketing mix) ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑ (product) 

ราคา (price) การจัดจําหนาย (place) และการสงเสริมการตลาด (promotion)  การศึกษาครั้งนี้จะ

กลาวถึงเฉพาะผลิตภัณฑ (product) และราคา (price) ในซึ่งมีความสําคัญมากในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยเพราะเปนปจจัยหลักในการตัดสินใจตกลงทํานิติกรรมหรือยกเลิกการทํานิติกรรม 

           ผลิตภัณฑ (product) ในการวิจัยนี้หมายถึง ส่ิงที่นําเสนอกับผูบริโภคเพื่อตอบสนอง

ความพึงพอใจใหบริโภคผลิตภัณฑตองมีคุณคา (value) ในสายตาลูกคาคุณคาของสินคาในรูปตัว

เงินก็คือราคา (value) ของสินคาผูขายจะเปนผูกําหนดราคาผลิตภัณฑ ผูซื้อจะเกิดการตัดสินใจซื้อก็

ตอเมื่อมีการยอมรับในสินคานั้น ผลิตภัณฑประกอบดวยสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของ

มนุษยเปนคุณสมบัติที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได ตลอดจนผลประโยชนที่คาดหวัง ผลิตภัณฑ

ประกอบดวย สินคา บริการ และความคิด สินคา (good) เปนสิ่งที่สัมผัสได แตบริการ (services)  

สัมผัสไมได เกิดจากการใชความพยายามของมนุษย สวนคิด (idea) อาจจะเปนปรัชญา 

(philosophies) บทเรียน (lessons) แนวคิด (concepts) และขอเสนอแนะ (advice) 

          ราคา เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ผูบริโภคจะใชราคาเปน

สวนหนึ่งในการประเมินคุณคาและคุณภาพของผลิตภัณฑที่คาดหมายวาจะไดรับ  การกําหนดราคา

ที่เหมาะสมกับสินคาเปนสวนหนึ่งที่จะจูงใจใหเกิดการซื้อ ยังหมายรวมถึงเงื่อนไขทางการเงิน สวนลด

การคา ของสมนาคุณ ความสมบูรณของสินคาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน  การสนับสนุนดาน

สินเชื่อ เงื่อนไขอัตราดอกบี้ยเหลานี้รวมเปนตัวเงินที่ผูบริโภคนํามาพิจารณาเลือกในการยอมรับหรือ

ปฏิเสธในการทําหนาที่ของสวนผสมทางการตลาด 

          ปกติสวนผสมทางการตลาด ประกอบดวย 4 P’s คือ สินคา ราคา สานที่จําหนาย และ

การสงเสริมการขาย แตการศึกษาครั้งนี้จะใหความสําคัญบนปจจัยสินคา และราคา เทานั้น เนื่องจาก

เปนปจจัยหลักที่ผูบริโภคและผูผลิตใหความสําคัญมากกวาและมีผลกระทบมากกวาปจจัยดาน

สถานที่จําหนาย และการสงเสริมการขาย สําหรับการตลาดในธุรกิจอสังหาริมทรัพย   

 
กลยทุธทางการตลาด (Marketing Strategy) 

  

เมื่อกลาวถึงกลยุทธทางการตลาด มีผูเชี่ยวชาญ เชน คอทเอร (1998: 75) ศิริวรรณ  

เสรีรัตน (2534: 31) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับกยุทธการตลาดวา กลยุทธการตลาดเปนตรรกะทาง

การตลาด (market logic) เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรธุรกิจ ประกอบดวย 
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  1) กลยุทธเฉพาะของตลาดเปาหมาย แผนการวางตําแหนงผลิตภัณฑ การขาย     

สวนแบงการตลาด และเปาหมายของกําไร รวมทั้งอธิบายโครงสราง ขนาด และพฤติกรรมของ

ตลาดเปาหมาย 

2) แผนงานดานราคา กลยุทธการจัดจําหนาย และงบประมาณทางการตลาด 

3) อธิบายการขายระยะยาว  และเปาหมายกําไร และกลยุทธสวนประสมทาง

การตลาด ตลอดจนการวิจัย และพัฒนา 

          

  นอกจากนี้ กลยุทธการตลาดเปนการกําหนดวิธีการใชเครื่องมือทาง การตลาด (4P’s) 

เพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมายในการกําหนดกลยุทธการตลาดมีข้ันตอนดังนี้ คือ 

1) วิเคราะหตลาดเปาหมาย และสิ่งแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการใชเครื่องมือทาง

การตลาด (4P’s)   

                2) วิเคราะหการแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมายและการกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑ  

3) การกําหนดกลยุทธสวนประสมการตลาดไดแก 

      - กลยุทธดานผลิตภัณฑ (product strategy) 

     - กลยุทธดานราคา (price strategy) 

    - กลยุทธดานการจัดจําหนาย (place strategy) 

    - กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (promotion strategy) 

 

          จากการศึกษาแนวคิดตาง ๆ ดานกลยุทธการตลาด สรุปไดวา กลยุทธการตลาด คือ  

แนวทางหรือแผนในการปฏิบัติงานขององคการธุรกิจตาง ๆ ที่ไดมีการวางแผน หรือ เตรียมการ

มาแลวเปนอยางดี โดยมีการกําหนดตลาดเปาหมาย สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย กลยุทธดานผลิตภัณฑและราคาจะเปนตัวขับเคลื่อนธุรกิจมีผลกระทบตอ

ความสําเร็จหรือความลมเหลวมากกวากลยุทธดานการจัดจําหนายและกลยุทธดานการสงเสริม

การตลาด ซึ่งกลยุทธสวนผสมการตลาดผูประกอบการจะนํามาใชเมื่อโครงการมีปญหาดาน

ยอดขาย ยอดจอง เพื่อแกปญหาในการประกอบธุรกิจและจัดสรรงบประมาณทางการตลาด  

เพื่อใหองคกรบรรลุวัตถุประสงค หรือ เปาหมายที่ต้ังไว ตลอดจนสรางความพึงพอใจใหกับ

ผูบริโภคมากที่สุด 
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การใชกลยุทธทางการตลาด 
 

          การกําหนดกลยุทธทางการตลาดจะเกิดประโยชนสูงสุด และสัมฤทธิ์ผลตาม

วัตถุประสงค และเปาหมายได จะตองมุงสูลูกคาเปนสําคัญแตผูประกอบการไมสามารถสอบถาม

เร่ืองกลยุทธทางการตลาดจากผูบริโภคตองใชการศึกษา สํารวจ วิเคราะห และนําความตองการ

ของลูกคามาหาขอสรุป กลยุทธทางการตลาดที่สําคัญมี 3 ประการ คือ 

1) การแสวงหาลูกคา (locating) 

2) การดึงดูดลูกคา (attracting) 

3) การรักษาลูกคา (holding / keeping / retaining) 

กลยุทธทางการตลาดทั้ง 3 ประเภทนี้ สามารถใชไดกับ สินคาทุกประเภทเพื่อใหบรรลุ

เปาหมายทางการตลาด 

 

ภาพที ่2.1 

กลยุทธการตลาด  

 

               

 วัตถุประสงค และ                                                       

 เปาหมายทางการตลาด 

         

ที่มา: ทวีศักดิ์ สุวคนธ, 2535, 11 

 

          การกําหนดเพื่อใหบรรลุผลตามกลยุทธทางการตลาดตั้งแตการดําเนินการเพื่อหา

ลูกคาที่ เหมาะสม การดึงดูดลูกคา การรักษาลูกคาเอาไวใหได นั่นคือ การใชสวนประสม            

ทางการตลาด ในธุรกิจอสังหาริมทรัพยก็เชนเดียวกัน การกําหนดกลยุทธทางการตลาดจะเปนสิ่งที่

กําหนดทิศทางของโครงการ รูปแบบ ราคา หรืออาจกลาวไดวา กลยุทธทางการตลาดมีสวนใน   

การกําหนดภาพรวมของโครงการ 

 

 

 

 

4.1 การแสวงหา 

4.2 การดึงดูด 

4.3 การรักษา 

 
  ลูกคา 
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ภาพที ่2.2 

การดําเนินการโดยใชสวนผสมทางการตลาด  
 

 

 

 

 

  

 

 

ที่มา: ทวีศักดิ์  สุวคนธ , 2535,  

 

สําหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพยการกําหนดสัดสวนของสวนผสมการตลาดจะให

ความสําคัญดานที่ผลิตภัณฑและราคามากกวาการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด  

เนื่องจากเปนสวนผสมทางการตลาดที่ผูประกอบและผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับแรก 

 
การศึกษาพฤติกรรมผูซ้ือ หรือ ผูบริโภค 

 
พฤติกรรมผูบริโภคในการซื้ออสังหาริมทรัพยนั้น มีแนวคิดที่ศึกษาไวเฉพาะดานของ  

วิทวัส รุงเรืองผลอางถึงใน (Marketer: 2551) กลาววา ทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภคนั้น กระบวนการ 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคซึ่งถูกแบงไดเปน 5 ข้ันตอน คือ 

ข้ันที่ 1 ยอมรับความตองการหรือมองเห็นปญหา (problem recognition)  

ข้ันที่ 2 แสวงหาขอมูล (information search)  

ข้ันที่ 3 ประเมินทางเลือก (evaluation of alternation) 

ข้ันที่ 4 ตัดสินใจซื้อ (purchase and related decisions) 

ข้ันที่ 5 พฤติกรรมหลังการซื้อ (post purchase behavior) 

 

 

 

การแสวงหา 

การดึงดูด 

การรักษา 

สวนประสมการตลาด Marketing  Mix 

ผลิตภัณฑ  P  Product 

ราคา   P  Price 

การจัดจําหนาย  P  Place 

การสงเสริมการตลาด P  Promotion 

  

ลูกคา 
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ภาพที ่2.3 

ข้ันตอนของการตัดสินใจซื้อ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: วิทวัส รุงเรืองผล, 2551, 

 
ขั้นที่ 1 ยอมรับความตองการหรือมองเห็นปญหา (Need Recognition)  

          การเริ่มตนของความตองการที่อยูอาศัย การมีความเขาใจในหตุปจจัยเบื้องตน        

จะชวยใหเขาใจความตองการของลูกคา และชวยแกปญหาใหลูกคาดวยการนําเสนอสินคาและ

บริการไดตรงกับความตองการของลูกคามากขึ้น 
ขั้นที่ 2 แสงหาขอมูล (information search)  

          โดยทั่วไปแลว อสังหาริมทรัพยถือวาเปนสินคาที่มีราคาสูงตองเก็บเงินทั้งชีวิต เพื่อ

นํามาซื้อและยังตองรับภาระในการผอนอีกลายสิบป การเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัยเปนเรื่องที่

ผูบริโภคใหความสําคัญในการหาขอมูลที่จะตัดสินใจซื้อสินคาที่นาเชื่อถือและไววางใจได อาจถือ

ไดวาเปนการตัดสินใจซื้อที่สําคัญที่สุดของชีวิตและสําหรับคนสวนใหญนาจะเปนการตัดสินใจซื้อ

คร้ังเดียวในชีวิตดวย ดังนั้นการแสวงหาขอมูลมาประกอบการตัดสินใจจึงเปนเรื่องที่ผูบริโภค       

ทําอยางจริงจัง มีการรวบรวมขอมูลอยางเปนระบบใชระยะเวลานานเปนเดือน ๆ กอนการตัดสินใจ 
ขั้นที่ 3  ประเมินการเลือก (evaluation of alternation)   

           เมื่อผูบริโภคหาขอมูลขาวสารที่เพียงพอก็จะทําการประเมินทางเลือกที่เปนไปได     

ทั้งดานการเงิน การดํารงชีวิตประจําวัน ความพรอมในดานตาง ๆ โดยการเปรียบเทียบตัวเลือกตาง ๆ  

ที่มีอยูในมิติเดียวกัน เงื่อนไขแบบเดียวกัน เพื่อพิจารณาตัวเลือกที่มีความสําคัญ หรือ โดดเดนกวา

ตัวเลือกอื่น ๆ ที่จะสามารถกําหนดใหผูบริโภคเลือกตัวเลือกดังกลาว 
ขั้นที่ 4 ขั้นตัดสินใจซื้อ (purchase and related decisions)   

Problem 

Recognitio

Information 

Search 

Internal 

External 

Evaluation of  

Alternatives 

Related 

Decision 
Post-purchase 

Behavior 
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          เมื่อผูบริโภคไดทําการประเมินทางเลือกของอสังหาริมทรัพย ในโครงการที่มีความ

สนใจจนไดตัวเลือกของอสังหาริมทรัพยที่ตองการแลว ก็จะนํามาสูการตัดสินใจซื้อเปนที่ทราบกันดี

อยูแลววาอสังหาริมทรัพยเปนทรัพยที่มีราคาสูงผูบริโภคผูบริโภคไมไดซื้อบอยครั้งและมีคาม

สําคัญกับชีวิตและบุคคลในครอบครัว ดังสุภาษิตโบราณที่วา “ปลูกเรือนผิด คิดจนเรือยผัง” ดังนั้น

ในขอนี้ตองทําความเขาใจสัญญาณซื้อขอลูกคา 
ขั้นที่ 5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (post purchase behavior)    

          การซื้อสังหาริมทรัพยโดยปกติแลว การซื้อจะมีดวยกันอยู  2 ชวง ชวงแรกคือ ชวงที่

ผูบริโภควางเงินจองและทําสัญญาซื้อ ซึ่งถือวาการซื้อเกิดขึ้นแลวแตผูประกอบการจะยังไม

สามารถรับรูรายได เพราะตามมาตรฐานการบัญชีปจจุบัน ผูประกอบการจะรับรูรายไดก็ตอเมื่อ

ลูกคาโอนและรับเงินครบถวน โดยทั่วไปจะใชเวลา 6-12 เดือน สําหรับที่อยูอาศัยแนวราบ และ 1-3 ป 

สําหรับอาคารสูง  
 

ปจจัยหลักทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย 
 
          เมื่อกลาวถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย โดยการศึกษารวบรวม

แนวคิดจและบทความของผูชี่ยวชาญและนักธุรกิจ เชน บัณฑิต จุลาสัยและอาจารยยุวดี ศิริ 

(2547) ทองมา วิจิตรพงศพันธ (2552) วสันต คงจันทรและสัมมา คีตสิน (2551) วิทวัส รุงเรืองผล

(2551) มีความเห็นตรงกันวา ปจจัยหลักในการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยูอาศัย มาจากการพิจารณา

ปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

1. ทําเลที่ต้ัง (location) 

2. ราคา (price) 

3. คุณภาพของบานและโครงการ (quality) 

4. การออกแบบ / พื้นที่ใชสอย (design / fuction) 

5. สภาพแวดลอม (environment)   

ดังนั้น จากขอมูลที่ไดรวบรวมจากวรรณกรรมที่เกี่ยวของ สามารถสรุปไดวาการตัดสินใจ

ซื้อที่อยูอาศัยมีตัวแปรที่เกี่ยวของคือ 
 
1. ทําเลที่ต้ัง (Location) 
 



 

 

16

           ทําเลที่ต้ังจะพิจารณาถึง เสนทางคมนาคมและการเขาถึงตําแหนงที่ต้ังโครงการ การ

เดินทางไปทํางาน ระยะทางใกลหรือไกลโรงเรียนบุตรและการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

           เมื่อพิจารณาดานทําเลที่ต้ัง อลอนโซ (1986) และแครเทอลีน เอ ไคแอล เจฟฟรี่ อี สแบล 

จากแนวคิดทฤษฎี 3 แอล (the 3L location location location to house price determination) มี

แนวคิดกลาวไววา การเลือกบริเวณที่อยูอาศัยในเมืองมีความสัมพันธอยางยิ่งกับราคาที่ดิน นั่นคือ  

บริเวณใจกลางเมืองที่ดินจะมีราคาสูงกวาบริเวณอื่น ๆ ดังนั้นการมีที่อยูอาศัยในเมืองยอมลงทุนสูง  

ในขณะเดียวกันที่ดินจะมีราคาลดลงตามระยะทางที่หางจากใจกลางเมืองออกไป ซึ่งจะมีผลทําให

ราคาที่อยูอาศัยลดลงตามไปดวย นอกจากนี้ราคาที่ดินยังแปรผกผันกับคาขนสงอีกดวย กลาวคือ  

ผูที่อาศัยในเขตชานเมืองที่ดินราคาถูกจะตองเสียคาใชจายในการเดินทางหรือขนสงสูงกวาคนที่

อาศัยอยูในใจกลางเมือง ออลอนโซใหความเห็นวาการเลือกบริเวณที่อยูอาศัยควรพิจารณาปจจัย  

3 ประการ คือ 

  1) ราคาของที่อยูอาศัยซึ่งมีความสัมพันธกับรายไดของผูอาศัย  และความสามารถใน

การจายสําหรับที่พักอาศัยนั้น 

   2) รูปแบบของที่อยูอาศัยเปนที่พอใจของผูอาศัย ทั้งนี้จะตองสัมพันธกับขนาด

ครอบครัว และสถานภาพสมรส 

   3) ที่ต้ังของที่อยูอาศัย ซึ่งสัมพันธกับสภาพแวดลอม และระยะทางระหวางที่อยูอาศัย

กับที่ทํางาน การเดินทาง หรือ คาขนสงสูงกวาคนที่อาศัยอยูในกลางเมือง 

             นอกจากนี้ ความเชื่อ 3 อยางที่กําหนดราคาบาน คือ ทําเลที่ต้ัง ทําเลที่ต้ัง ทําเลที่ต้ัง 

เปนแนวคิดที่นํามาใชกําหนดราคาบาน ราคาบานถูกกําหนดโดยทําเลที่ต้ัง พื้นที่บริเวณเมืองขนาด

ใหญ (metropolitan) เมือง และถนน เกณฑพิจารณาทําเลที่ต้ังที่เจริญเติบโตใหพิจารณากลยุทธ

บริเวณพื้นที่วาง regional spatial strategy (RSS) ขบวนการตองชอบดวยกฎหมายและสัมพันธ

กับกลยุทธการเติบโตและมีศักยภาพระยะยาวมีการเจริญเติบโตของที่อยูอาศัยอยางนอย รอยละ 

20 มีการกําหนดพื้นที่เครือขายการคมนาคม และมีการลงทุนเพิ่มเติมในทองถิ่น 
 
2. ราคา 

 
เมื่อกลาวถึงราคาผูบริโภคจะหมายถึง ความเหมาะสมของราคาขายเมื่อเปรียบเทียบ

กับสินคา อัตราดอกเบี้ยในการผอนชําระเงื่อนไขในการผอนชําระกับสถาบันการเงิน เงื่อนไขในการ

ผอนชําระดาวน วิทวัส รุงเรืองผล (บทที่ 1 ตลาดอสังหาริมทรัพยไทย) กลาววา ราคาเปนสิ่งสําคัญ

ที่จะนํารายไดมาสูผูประกอบการ แตถาหากเกิดความผิดพลาดก็อาจทําใหเสียโอกาส ขณะที่ราคา
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ถูกกําหนดไวสูงไปจะทําใหสินคาขายไดชาลง อาจมีผลไมสามารถปดโครงการไดตามแผนที่

กําหนด การจะปรับลดราคาสินคาลงมาก็จะกระทบตอความมั่นใจและความรูสึกของลูกคา ลูกคา

อาจเกิดความไมมั่นใจหรือคิดวาบริษัทขาดสภาพคลองหรือลดคุณภาพ มีผลทําใหลูกคาไมกลา

ตัดสินใจซื้อ 

ดังนั้น การกําหนดราคาของผูประกอบการควรจะกําหนดราคาจากความสามารถในการ

ซื้อของลูกคา (customer bare) จะทําไหมีความชัดเจนวาลูกคามีความตองการสินคาประเภทใด       

มีความชัดเจนอยางไร เพื่อที่จะตอบสนองความตองการไดอยางเหมาะสม 

 
3. คุณภาพของบานและโครงการ 

 
              เมื่อกลาวถึงคุณภาพบานผูบริโภคจะใหความสคัญวัสดุที่ใชในการกอสราง วิธีการ

กอสราง โครงสรางอาคารตลอดจนความนาเชื่อถือของบริษัท ความนาเชื่อถือของผูบริหาร        

การรับประกันคุณภาพ 

 
4. การออกแบบ / พื้นที่ใชสอย  

 
 เมื่อกลาวถึงการออกแบบผูบริโภคจะหมายถึง รูปทาง แบบ สไตล สุนทรียภาพ 

เทคนิคกอสราง พื้นที่ใชสอยภายในบาน จํานวนหองนอน หองน้ํา ที่จอดรถ อรรถประโยชนใชสอย

ของบานตองชักจูงใหลูกคายอมรับและชื่นชอบการออกแบบเพื่อยอมรับและตัดสินใจเลือกซื้อ 

 
5. สภาพแวดลอม 

 
              เมื่อกลาวถึงสภาพแวดลอมผูบริโภคจะใหความคัญเรื่อง ความปลอดภัยของชีวิตและ

ทรัพยสิน ความสุขสบาย เชน สโมสร ส่ิงอํานวยความสะดวกในโครงการ  ชุมชน บริเวณ

สภาพแวดลอมใกลเคียง ผูคนที่อาศัยอยูแวดลอม ความพึงพอใจสภาพที่ต้ังแวดลอมนั้น แซม      

เดวิส (1977, 139-141) กลาววาประวัติศาสตรความเกี่ยวของกับความตองการของผูอยูอาศัยทาง

สังคม และจิตวิทยา ที่มีผลกระทบตอสภาพแวดลอมที่อยูอาศัยในชวงแรก ๆ ภายหลังสงครามโลก

คร้ังที่ 2 การตอบสนองความตองการจะมุงเรื่องสุขภาพทางกายภาพแคเพียงเรื่องเดียวในชวงยุค

อุตสาหกรรม สถาปนิก หรือ นักออกแบบไมไดเปนผูกําหนดรูปแบบที่พักอาศัย แตเปนเจาของทุน

ตาง ๆ เปนผูกําหนดสภาพแวดลอมของการอยูอาศัย ตอมาป 1940 ไดเร่ิมมีการใหความสนใจใน
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เร่ืองของสุขภาพของจิตใจเพิ่มเติมเขามาจนมีการตั้งองคกรตาง ๆ เขามาทําการวิจัย และกําหนด

ขอกําหนดตาง ๆ สําหรับที่อยูอาศัยมากมาย และยังรวมไปถึงพื้นฐานความแตกตางทางดาน อายุ  

วิถีชีวิต (life style) และเศรษฐกิจของสังคม (socioeconomic) เปนตัวบอกถึงพฤติกรรม และ

ความตองการดานที่อยูอาศัยที่แตกตางกัน จะพบวาสภาพแวดลอมของที่อยูอาศัยถูกพัฒนา และ

ใหความสําคัญเพิ่มมากขึ้นตามลําดับ จนกระทั่งสงผลตอความตองการดานที่อยูอาศัย 

 
6. เหตุผลอื่น ๆ นอกเหนือเหตุผลที่กลาวมาแลว 
 

      นอกจากเหตุผลตัวแปรที่สนใจศึกษาจํานวน 5 ตัวแปร บางครั้งการตัดสินใจซื้อที่อยู

อาศัยของผูบริโภค ก็มาจากเหตุผลในการซื้อ (reasons to buy) ของแตละบุคคล เชน 

1) เร่ิมตนสรางครอบครัว (starting a family) 

2) การลงทุน (investment) 

3) การจางงานระยะยาว (long term job) 

4) มีความภาคภูมิใจในการเปนเจาของ (pride of ownership) 

5) คุณคาของชุมชนและบริเวณใกลเคียง (it,s good for your neighborhood and  

community) 

6) พื้นที่พักอาศัยเพิ่มมากขึ้น (more space) 

7) ชื่นชมและเห็นคา (appreciate) 

8) การลดลงของดอกเบี้ยเงินกู (reverse montages) 

9) ปองกันเงินเฟอ (advantage from inflation) 

จากการศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและผลงานที่เกี่ยวของ อาทิเชน กลยุทธทางการตลาด 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และปจจัยหลักในการตัดสินใจซื้อหรือคานิยมในการซื้อที่อยู

อาศัย อันประกอบดวย ตัวแปรเรื่อง ทําเลที่ต้ัง ราคา คุณภาพ การออกแบบ และสภาพแวดลอม  

แนวคิดและทฤษฎีเหลานี้ สามารถนํามากําหนดกลยุทธการตลาด: การตัดสินใจบนปจจัยสินคา

และราคา สําหรับโครงการบานเดี่ยวแถบชานเมืองกรุงเทพหานคร โดยการศึกษาในครั้งนี้จะ

สามารถชี้ชัดไดวาผลของการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยประเภทประเภทบานเดี่ยวของผูบริโภคเกิด

จากปจจัยที่หลากหลายและปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
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ภาพที ่2.4 

สินคา: ทาํเลทีต้ั่ง ราคา คณภาพ สภาพแวดลอม 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

ความตองการ

สินคา 

 

 

การตัดสินจซือ้ 

 
 

กลยุทธ 



 

 

20

กรอบแนวคิดเชิงทฤษฎี 

 

ภาพที ่2.5 

กรอบแนวคิดเชิงทฤษฎ ี

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สวนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจ ปจจัยหลักในการตัดสินใจซ้ือ 

ผลิตภัณฑ รับรูปญหา ทําเลที่ตั้ง 

ราคา คนหาขอมูล ราคา 

ประเมินทางเลือก คุณภาพ 

การตัดสินใจซื้อ การออกแบบ 

ประเมินผล สภาพแวดลอม 

เลือกสวนประสมทาง         +       ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค      +      สัมภาษณ / สอบถาม 

การตลาดที่สอดคลอง 

เก็บรวบรวมขอมูลและนํามาวิเคราะห 


