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บทคัดย่อ 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของชาวต่างชาติในการเลือกเช่า อพาร์ท

เมน้ท์ในประเทศไทยเพื่อเตรียมความพร้อมในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน กรณีศึกษา อพาร์ท
เมน้ทย์า่นสีลมมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรมความพึงพอใจของชาวต่างชาติท่ีเช่าอพาร์ทเมน้ตย์า่น
สีลม และกระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ตข์องชาวต่างชาติ และ เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นการตลาดของอ
พาร์ทเมน้ตท่ี์ดึงดูดชาวต่างชาติใหม้าเช่าในกรุงเทพมหานคร 

การวิจัยในคร้ังน้ีผู ้วิจ ัยเลือกวิธีการวิจัยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ี
ครอบคลุมและมีความสมบูรณ์ โดยใช้การสุ่มตวัอย่างทั้งแบบวิจารณญาณหรือแบบเจาะจง และเก็บ
จากกลุ่มตวัอย่างคือชาวต่างชาติในเขตสีลมแบ่งสัดส่วนตามขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 420 ตวัอย่างจาก 
ทวีป เอเชีย ยุโรป และอเมริกาเหนือ โดยน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราห์ทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ได้แก่ความถ่ีร้อยละค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติอา้งอิง (Inferential Statistics) 
โดยใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของสองกลุ่มตวัอย่าง (Independent Sample t-test) การ
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียมากกวา่สองกลุ่มตวัอยา่ง (One-way ANOVA)และสถิติสหสัมพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 21-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญา
ตรี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 40,001-50,000 บาท สถานภาพโสด ในส่วนปัจจยั
ดา้นพฤติกรรม พบว่าปัจจยัดา้นการเดินทางมีจ านวนมากท่ีสุด จ านวนผูม้าพกัอาศยั 2 คนต่อหน่ึงห้อง 
ราคาค่าเช่าต่อเดือนอยูท่ี่ 20,001 – 40,000 บาท ระยะเวลาการเช่ามากกวา่ 12 เดือนโดยหาขอ้มูลอพาร์ท
เมน้ท์จากอินเตอร์เนต และปัจจยัดา้นการตลาดพบวา่ลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการเลือกใช้บริการ
มากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นกระบวนการบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
ประชากร และดา้นผลิตภณัฑต์ามล าดบั 
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Abstract 
This study aimed at the factors that affecting Decision-Making process of foreigners for renting 

an apartment Thailand to prepare for the ASEAN in case study of Apartment Silom area. The purpose is 
to study the factors that affect the behavior and satisfaction of foreigner for apartment rental. Second, is to 
study the marketing mix factors affect the decision for rent service apartment. And, to study the external 
factors that affect the decision making for rent service apartment.  

This research selected methods by using Quantitative Research and Qualitative Research for 
comprehensive information and the integrity of the content. The sample method in this study, the 
sampling group .The sample size was 420 people, divided by three continents Asia, North America and 
Europe . The data were analyzed by using statistical software packages and using descriptive statistics 
including frequency, percentage, mean and standard deviation. The statistical reference (Inferential 
Statistics) was determined by using t-test, One-way ANOVA and Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient. 

In term of demographics the result has shown the most respondents were female, age range 
21-30 years, single status and the most education is Bachelors’ Degree. They work in private company 
and income is THB 40,001-50,000. The information of respondents in each continent have the same 
number is divided by three continents Asia, North America and Europe. The respondents behavior found 
that they live in service apartment for 2 person per one room. The price 20001-40000 baht per month and 
they rent more than 12 months. Most customers are looking for information from Internet and. Marketing 
factors found that the physical factors are the most affecting then followed by the service process, price, 
place, promotion and product respectively. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
 หน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีส าคญัของมนุษยใ์นยคุปัจจุบนัท่ีขาดไม่ไดเ้ลยคือ ท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงเป็นปัจจยั
ท่ีมีส่วนในการด ารงชีวิตมากเพื่อเป็นแหล่งพกัพิงและความสะดวกสบายในการด าเนินชีวิต ท่ีอยู่
อาศยัของมนุษย ์จะแตกต่างกนัไปตามสภาพสังคม เศรษฐกิจ ขนบธรรมเนียมวฒันธรรม สภาพ
ความเป็นอยู ่รวมทั้งอิทธิพลของความเจริญทางเทคโนโลย ี

ตลาดเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ในกรุงเทพมหานคร บริษทั Colliers International ได้ท าการ
ส ารวจ (พ.ศ.2555)ไว้ว่า เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ยงัคงได้รับความนิยมจากบริษัทต่างชาติใน
กรุงเทพมหานครถึงแมว้า่ตลาดจะเปล่ียนไปบา้งเน่ืองจากผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจโลก 
โครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ทท่ี์เปิดใหม่ในไตรมาสท่ี 3 ปีพ.ศ.2555 จะมากกวา่ไตรมาสก่อนหนา้น้ี
ประมาณ 420 หน่วยท่ีมีก าหนดเปิดใหม่ภายในปีน้ีโดยท่ีอีกประมาณ 156 หน่วยมีก าหนดแลว้เสร็จ
ในช่วงปลายปีน้ี อตัราการเช่ายงัคงคงท่ีท่ีประมาณ 78% ต ่ากว่าในช่วงต้นปีโครงการเซอร์วิสอ
พาร์ทเมน้ท์ต่างๆพยายามรักษาลูกคา้ปัจจุบนัของตนไวใ้ห้นานท่ีสุดโดยการต่อสัญญาใหม่ในใน
ราคาค่าเช่าปัจจุบนัและอาจมีส่วนลดพิเศษเพิ่มเติมส าหรับลูกคา้ท่ีเช่าในนามบริษทัแมว้า่ค่าเช่าของ
เซอร์วิสอพาร์เม้นท์เกรดเอบางโครงการจะมีการปรับ เพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกับไตรมาสก่อนหน้าน้ี 
บริษัทต่างชาติหลายรายลดงบประมาณส าหรับท่ีพักของพนักงานชาวต่างชาติของตนเองลง
เน่ืองจากไดรั้บผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจโลกแต่ภาวะเศรษฐกิจและการเมืองในประเทศไทยท่ี
เร่ิมมีเสถียรภาพมากข้ึนสามารถดึงดูดบริษทัต่างชาติให้เขา้มาตั้งบริษทัโดยเฉพาะบริษทัท่ีตอ้งการ
หาโอกาสในการลงทุนในภูมิภาคอาเซียนการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศและจ านวนของ
ชาวต่างชาติท่ีท างานในประเทศไทยท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองจะเป็นตวัขบัเคล่ือนใหอุ้ปสงคข์องตลาด
เซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท์เพิ่มข้ึน จ านวนของชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท างานในประเทศไทยเพิ่มข้ึนอย่าง
ต่อเน่ืองปัญหาเร่ืองหน้ีสินของประเทศในทวีปยุโรปยงัคงเป็นท่ีน่าวิตกส าหรับนักลงทุนและมี
ผลกระทบต่อเศรษฐกิจโลกแต่ว่าทวีปเอเซียยงัคงมีความน่าสนใจในการลงทุนโดยเฉพาะภูมิภาค
อาเซียนกรุงเทพมหานครเป็นท่ีน่าสนใจท่ีสุดส าหรับนกัลงทุนท่ีตอ้งการลงทุนในภูมิภาคอาเซียน
โดยเฉพาะในประเทศเมียนมาร์ลาวและกมัพูชาซ่ึงในปัจจุบนัมีบริษทัต่างชาติขนาดใหญ่ตอ้งการเช่า
พื้นท่ีในอาคารส านักงานในกรุงเทพมหานครซ่ึงจะส่งผลดีต่อตลาดเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ด้วย
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เช่นกนัจ านวนของชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท างานในกรุงเทพมหานครณไตรมาสท่ี 3 ปีพ.ศ. 2555 มีอยู่
ประมาณ 61,190 คน 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงถึงจ านวนของชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท างานในกรุงเทพมหานคร ณ ไตรมาสท่ี 3 ปี

พ.ศ.2555 
ท่ีมา: รายงานเร่ืองตลาดเซอร์วสิอพาร์ทเมน้ทใ์นกรุงเทพมหานคร บริษทั Colliers 

International,2555 
AECหรือAsean Economics Communityคือการรวมตัวของชาติใน Asean 10 ประเทศ 

โดยมี ไทย, พม่า, ลาว, เวียดนาม, มาเลเซีย, สิงคโปร์, อินโดนีเซีย, ฟิลิปปินส์, กัมพูชา, บรูไน
เพื่อท่ีจะให้มีผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจร่วมกนั จะมีรูปแบบคลา้ยๆ กลุ่ม Euro Zone นัน่เอง จะท า
ให้มีผลประโยชน์, อ านาจต่อรองต่างๆ กบัคู่คา้ไดม้ากข้ึนและการน าเขา้ ส่งออกของชาติในอาเซียน
ก็จะเสรียกเวน้สินคา้บางชนิดท่ีแต่ละประเทศอาจจะขอไวไ้ม่ลดภาษีน าเขา้ (เรียกวา่สินคา้อ่อนไหว) 
 
แนวทางทีจ่ะให้ AEC เป็นไปคือ 
1. การเป็นตลาดและฐานการผลิตเดียวกนั 
2.การเป็นภูมิภาคท่ีมีขีดความสามารถในการแข่งขนัสูง 
3. การเป็นภูมิภาคท่ีมีการพฒันาทางเศรษฐกิจท่ีเท่าเทียมกนั 
4. การเป็นภูมิภาคท่ีมีการบูรณาการเขา้กบัเศรษฐกิจโลก 
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โดยให้แต่ละประเทศใน AEC ให้มีจุดเด่นต่างๆ ดังนี ้
พม่า : สาขาเกษตรและประมง 
มาเลเซีย : สาขาผลิตภณัฑย์าง และสาขาส่ิงทอ 
อนิโดนีเซีย : สาขาภาพยนตแ์ละสาขาผลิตภณัฑไ์ม ้
ฟิลปิปินส์ : สาขาอิเล็กทรอนิกส์ 
สิงคโปร์ : สาขาเทคโนโลยสีารสนเทศ และสาขาสุขภาพ 
ไทย : สาขาการท่องเท่ียว และสาขาการบิน (ประเทศไทยอยูต่รงกลาง ASEAN) 

ดงันั้นการท่ีเปิดการคา้เสรี จะมีผลต่อท่ีอยูอ่าศยัในประเทศไทย ดงัน้ี  
1. ประเทศไทยจะเป็นศูนยก์ลางการท่องเท่ียว และการบินเพราะวา่อยูก่ลาง Aseanและ 

ประเทศไทยเด่นในเร่ือง การจดัการประชุมต่างๆ, การแสดงนิทรรศการ, ศูนยก์ระจายสินคา้และยงั
เด่นเร่ืองการคมนาคมอีกดว้ย 

2. จะไม่ขาดแรงงานเพราะแรงงานจะเคล่ือนยา้ยเสรีจะมี ชาวพม่า, ลาว, กมัพูชา เขา้มา 
ท างานในไทยมากข้ึน 

3. จะมีประชากรมาอาศยัเพิ่มมากข้ึนเน่ืองจากมีต าแหน่งเป็นตรงกลางของอาเซียนและ 
เป็นเมืองหลวงของไทยโดยเมืองหลวงอาจมีส านกังานของต่างชาติมาตั้งมากข้ึน 

ขอ้มูลดงักล่าว เป็นสาเหตุหลกัท่ีชาวต่างชาติจะเขา้มาลงทุนในประเทศไทยมากข้ึน ดงันั้น 
เร่ืองท่ีอยูอ่าศยัจึงจ าเป็นส าหรับการรองรับส าหรับการเปิดประเทศเพื่อการคา้เสรี 

 
ถนนสีลมเป็นสถานท่ีท่ีชาวจ่างชาตินิยมเลือกเพื่อตั้งส านกังานในประเทศไทย นบัตั้งแต่ปี 

พ.ศ. 2404 ท่ีเร่ิมตดัถนนเจริญกรุง ถนนหวัล าโพงและถนนสีลมมาจนถึง ปี พ.ศ. 2455อนัเป็นปีแรก
ท่ีมีการออกโฉนดท่ีดินให้กบัเจา้ของท่ีดินบริเวณถนนและริมคลองสีลมนั้น ธุรกิจท่ีเด่นท่ีสุดในยุค
น้ีก็คือ ธุรกิจพฒันาอสังหาริมทรัพย ์ เดิมท่ีดินส่วนใหญ่ในเขตน้ีใชป้ระโยชน์เพื่อการเพาะปลูกแต่
เน่ืองจากเป็นเขตชานพระนครใกลย้า่นการคา้และธุรกิจของชาวต่างประเทศท่ีมีการสร้าง 
สาธารณูปโภคต่างๆ ได้แก่ คลอง ถนน รถรางและรถไฟเพื่ออ านวยความสะดวกในการเดินทาง
ติดต่อกบัตวัเมือง 

 
อพาร์ทเมน้ท์แถวถนนสีลมในปัจจุบนัได้มีการเกิดข้ึนอย่างมากมายเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูท้  างานในย่านสีลมทั้ งชาวไทยและต่างชาติ ดังนั้นผูท่ี้ตอ้งการเช่าอพาร์ทเม้นท์ มี
กระบวนการตดัสินใจอยา่งไรในการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทแ์ต่ละแห่งในเขตถนนสีลม 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.เพื่อวเิคราะห์พฤติกรรมความพึงพอใจของชาวต่างชาติท่ีเช่าอพาร์ทเมน้ทย์า่นสีลม 
(เขตบางรัก)กรุงเทพมหานคร 
 2.เพื่อวเิคราะห์ถึงกระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ทข์องชาวต่างชาติ ยา่นสีลม 
(เขตบางรัก)ในกรุงเทพมหานคร 
 3.เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัด้านการตลาดของอพาร์ทเม้นท์ท่ีดึงดูดชาวต่างชาติให้มาเช่า ใน
กรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตในการวจัิย 

การศึกษาการเปรียบเทียบการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์ของชาวต่างชาติยา่นสีลม(เขตบาง
รัก)มีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 

1.ขอบเขตเน้ือหา  การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี จะท าการศึกษาพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมน้ท์
ของชาวต่างชาติโดยแบ่งเป็น3 ปัจจยั ดงัน้ี 1.ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 2.ปัจจยัดา้นการตลาดของ
ธุรกิจอพาร์ทเมน้ท ์และ 3.ปัจจยัดา้นพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

2.ขอบเขตดา้นประชากร การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี จะท าการศึกษาพฤติกรรมการเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ทข์องชาวต่างชาติยา่นสีลม (เขตบางรัก) มีจ  านวนทั้งส้ินทั้งส้ิน 46,112 คน (ส านกังานเขต
บางรัก, 2555) 

3.ระยะเวลาท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลใชร้ะยะเวลา 2 เดือน ตั้งแต่ เดือน มกราคม – กุมภาพนัธ์ 
พ.ศ. 2557 
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กรอบแนวคิดการวจัิย 
 ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 
 

1.  
 

 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพท่ี 1.2 แสดงกรอบแนวความคิด 
 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวความคิด 

ประชากรศาสตร์ 
- เพศ 

- สถานภาพการสมรส 

- อาย ุ

- การศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

- สญัชาติ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ทเมน้ทร์ายเดือนในกรุงเทพมหานคร 

กรณีศึกษา แถวแนนสีลม 
 การตลาด7Ps 

- ด้านผลติภณัฑ์  

- ด้านราคา  

- ด้านสถานท่ี  

- ด้านการสง่เสริมการจ าหนา่ยบริการ  

- ด้านบคุคล  

- ด้านลกัษณะทางกายภาพ  

- ด้านกระบวนการ 

ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก 
- ปัจจยัด้านวฒันธรรม 

- ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ 

- ปัจจยัด้านสิง่แวดล้อมประเทศบ้านเกิด 
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สมมติฐานการวจัิย 
 
1.ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ท่ี
แตกต่างกนั 

1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 
1.2อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 
1.3ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ท่ี

แตกต่างกนั 
1.4อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 
1.5สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ท่ีแตกต่าง

กนั 
1.6รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ท่ี

แตกต่างกนั 
1.7ทวีปท่ีเกิดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ท่ีแตกต่าง

กนั 
 

2.ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 
2.1ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ท

เมน้ท ์
2.2ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
2.3ปัจจยัทางการตลาดด้านสถานท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ท

เมน้ท ์
2.4ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
2.5 ปัจจยัทางการตลาดดา้นประชากรมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ท

เมน้ท ์
2.6 ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
2.7 ปัจจยัทางการตลาดด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจเช่าอ

พาร์ทเมน้ท ์
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3.ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมภายนอกมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์ท่ี
แตกต่างกนั 

3.1ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นเศรษฐกิจมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

3.2ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นสังคมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์

3.3 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นวฒันธรรมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 
นิยามศัพท์ 
 
 อพาร์ทเม้นท์หมายถึงห้องชุดท่ีทางผูป้ระกอบการได้จดัแบ่งไวเ้พื่อให้ผูอ่ื้นมาเช่าและ
ก าหนดเง่ือนไขในการเช่าต่างๆไวด้งันั้นผูเ้ช่ามีเพียงสิทธิในการอยู่อาศยัเท่านั้นตามระยะเวลาท่ี
ก าหนดในสัญญาและเง่ือนไขต่างๆตามสัญญาเช่าผูเ้ช่าจะไม่มีกรรมสิทธ์ิใดๆเก่ียวกบัหอ้งชุด 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา
การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ การเช่า และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนอง
ความต้องการของเขา หรือ หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ ใชสิ้นคา้ และการไดรั้บบริการ 

 
กระบวนการตัดสินใจ หมายถึงล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกเช่า 

หอ้งพกัแบบรายเดือนในกรุเทพมหานคร 
 

ASEANคือสมาคมประชาชาติแห่งเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ (Association of South East 
Asian Nations) หรืออาเซียน (ASEAN)ประกอบดว้ยประเทศสมาชิก10 ประเทศ ไดแ้ก่บรูไนดารุส
ซาลามราชอาณาจกัรกมัพูชา อินโดนีเซีย สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว มาเลเซีย เมียน
มาร์ ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ ไทย และเวยีดนาม 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 
ไดแ้ก่ ด้านกระบวนการ ดา้นภาพลกัษณ์และการน าเสนอ ดา้นสถานท่ี ด้านบุคคล ดา้นราคา ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.ใช้ขอ้มูลจากการศึกษาเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์  เพื่อให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการผูบ้ริโภคและการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

2.เป็นประโยชน์ส าหรับบุคคลท่ีสนใจในธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการใหเ้ช่าท่ีพกัอาศยั 
3.ศึกษากระบวนการการตัดสินใจของผู ้บ ริโภคในการเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ของ

ชาวต่างชาติ 
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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของชาวต่างชาติในการเลือกเช่าอพาร์
ทเมน้ตใ์นประเทศไทยมีแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. ความเป็นมาของธุรกิจอพาร์ทเมน้ต ์
2. การตลาดของธุรกิจอพาร์ทเมน้ท ์
3. ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
4. เหตุผลหลกัท่ีชาวต่างชาติเลือกมาพกัท่ีประเทศไทย 
5. แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
6. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps 
7. แนวคิดและทฤษฎีทางสังคมศาสตร์ 
8. แนวคิดทฤษฎีการจูงใจ 

9. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
ธุรกจิอพาร์ทเม้นท์ 

 
ธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ เป็นธุรกิจท่ีรองรับความตอ้งการทางดา้นท่ีอยูอ่าศยัของผูค้น ทั้งความ

ตอ้งการเช่าแบบระยะยาวและระยะสั้ น ประกอบกับประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีการพึ่ งพาการ
ท่องเท่ียวสูง ธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท์ เเมนชั่น จึงมีความส าคญัในระบบธุรกิจการท่องเท่ียว 
ธนาคารเล็งเห็นถึงความส าคญัของธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ จึงได้พฒันาบริการทางการเงินครบวงจร 
ส าหรับอุตสาหรรมอพาร์ทเม้นท์ (Customer Solutions by Industry : Apartment) โดยเฉพาะ เพื่อ
ตอบสนองในทุกช่วงการเติบโตทางธุรกิจ 

อพาร์ทเมน้ท์ (ค  าเรียกแบบอเมริกนั) หรือแฟลต (ค าเรียกแบบองักฤษ) เป็นลกัษณะของท่ี
พกัอาศยัท่ีมีครบถ้วนใน 1 หน่วยยูนิต ซ่ึงจะมีครบถ้วนทั้งห้องนอน ห้องนั่งเล่น ห้องครัวและ
ห้องน ้ า ในแต่ละยูนิตจะเป็นส่วนหน่ึงของอาคาร อาจจะเป็นตึกอพาร์ทเมน้ท์ บา้นอพาร์ทเมน้ท ์
หรือแมนชัน่ ส่วนมากจะเป็นลกัษณะอพาร์ทเมน้ทใ์หเ้ช่า ( อพาร์ทเมน้ท;์2556:ออนไลน์) 
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การตลาดของธุรกจิอพาร์ทเม้นท์ 
 
 เซอร์วสิอพาร์ทเมน้ทใ์นกรุงเทพมหานครมีอตัราการเจริญเติบโตท่ีลดลงในช่วง 2 – 3 ปี
ท่ีผ่านมา เน่ืองจากปัจจยัหลกั 2 ประการ คือ ราคาท่ีดินท่ีมีการปรับตวัสูงข้ึน รวมทั้งศกัยภาพของ
นกัท่องเท่ียวต่างชาติ และชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท าางานในกรุงเทพมหานครเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงเป็น
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของตลาดเซอร์วิสอพาร์เมน้ท์อยา่งไรก็ตาม ราคาค่าเช่า และอตัราการเช่า
ในไตรมาสท่ีผ่านมามีการปรับตวัสูงข้ึน และผูป้ระกอบการบางรายมีการสร้างโครงการเซอร์วิสอ
พาร์ทเมน้ทใ์นพื้นท่ีนอกใจกลางเมือง และในซอยท่ีห่างไกลจากระบบขนส่งมวลชนขณะท่ีไตรมาส
ท่ี 1 ปีพ.ศ.2556 เซอร์วสิอพาร์ทเมน้ทใ์นกรุงเทพมหานครมีประมาณ 18,150 ยูนิต และอีกประมาณ 
79 ยนิูต ซ่ึงอยูร่ะหวา่งการก่อสร้าง และคาดวา่จะก่อสร้างแลว้เสร็จภายในส้ินปีน้ี ถนนสุขมุวทิยงัคง
เป็นพื้นท่ีท่ีนิยมมากท่ีสุดส าาหรับผูป้ระกอบการ และกลุ่มลูกคา้ เน่ืองจากเป็นพื้นท่ีท่ีมีอตัราการเขา้
พกัท่ีค่อนสูง และอตัราค่าเช่า ท่ีค่อนขา้งสูงกวา่ในพื้นท่ีอ่ืนๆ อุปทานในอนาคตส่วนใหญ่มีก าาหนด
การก่อสร้างแลว้เสร็จในปีพ.ศ.2556 - 2557 ก็ตั้งอยู่บนถนนสุขุมวิทเช่นเดียวกนัการลงทุนจากนัก
ลงทุนชาวต่างประเทศ (FDI) ในประเทศไทย และกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึน เน่ืองจากความมี
เสถียรภาพทางการเมืองในช่วง 2 - 3 ปีท่ีผา่นมา บวกกบัการเจริญ และการพฒันาของประเทศอ่ืนๆ 
ในอาเซียน ลว้นเป็นปัจจยับวกต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจเซอร์วสิอพาร์ทเมน้ทท์ั้งส้ิน 

 
ภาพท่ี 2.1: ภาพแสดงการเติบโตของธุรกิจอพาร์ทเมน้ในเขตสุขมุวทิ 

ท่ีมา: ฝ่ายวจิยั คอลลิเออร์ส อินเตอร์เนชัน่แนล ประเทศไทย,2555 

เซอร์วิสอพาร์เมน้ท์มากกวา่ 290 ยูนิต มีก าาหนดจะก่อสร้างแลว้เสร็จในปีพ.ศ.2557 โดยท่ีอุปทาน
ส่วนใหญ่ในอนาคตจะตั้งอยูบ่ริเวณถนนสุขมุวทิ โดยท่ีเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ทป์ระมาณ 210 ยนิูต อยู่
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ระหวา่งการก่อสร้าง และคาดวา่จะเสร็จสมบูรณ์ในปีพ.ศ.2557 ผูป้ระกอบการบางรายก าาลงัมองหา
ท่ีดินในพื้นท่ีบริเวณอ่ืนๆส าาหรับก่อสร้างโครงการใหม่ๆ เน่ืองจาก ราคาท่ีดินใจกลางเมืองท่ี
เหมาะสมแก่การพฒันาโครงการมีน้อยลง และมีชาวต่างชาติบางรายท่ีก าาลงัมองหาท่ีพกัอาศยัใน
พื้นท่ีนอกเมืองเน่ืองจากงบประมาณท่ีมีจ าานวนจ าากดั และการขยายตวัของระบบขนส่งมวลชน 
นอกจากนั้นอตัราค่าเช่าก็ต  ่ากวา่ในพื้นท่ีเขตเมืองชั้นใน 

 
ภาพท่ี 2.2: แสดงจ านวนชาวต่างชาตืท่ีมาท างานในกรุงเทพมหานคร ช่วงไตรมาสท่ี 1 ปีพ.ศ. 2556 
ท่ีมา: ส านกับริหารแรงงานต่างดา้ว (ใบอนุญาตท างาน) กระทรวงแรงงาน และฝ่ายวจิยั คอลลิ

เออร์ส อินเตอร์เนชัน่แนล ประเทศไทย,2555 
หมายเหตุ: ขอ้มูลขา้งบนไม่รวมชาวต่างชาติสัญชาติลาว เมียนมาร์ และกมัพูชา 

 
 เน่ืองจากท่ีดินท่ีมีพื้นท่ีขนาดใหญ่มีปริมาณท่ีนอ้ยลง และบวกกบัราคาท่ีดินใจกลางเมือง
ท่ีมีการปรับตวัสูงข้ึนเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งพื้นท่ีตามแนวถนนสุขุมวิท ผูป้ระกอบการ
บางรายจึงพฒันาโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท์ขนาดเล็กในพื้นท่ีเล็กๆ ใจกลางเมือง อุปทานใน
อนาคตของโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ในพื้นท่ีใจกลางเมืองจะเป็นโครงการขนาดเล็กท่ีมี 
จ  าานวนยูนิตไม่เกิน 80 ยูนิต เพราะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายส าาหรับตลาดเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ใน
กรุงเทพมหานครเป็นกลุ่มชาวต่างชาติท่ีต้องการพกัในพื้นท่ีใจกลางเมืองท่ีแวดล้อมด้วยระบบ
ขนส่งมวลชนมีชาวต่างชาติบางรายให้ความสนใจเข้าพักในโครงการคอนโดมิเนียมหรือ       
อพาร์ทเมน้ท์ระดบัหรูหรา เน่ืองจากอตัราค่าเช่าท่ีต ่าากว่า ส่งผลให้เซอร์วิสอพร์ทเมน้ท์ส่วนใหญ่
ก าลงั 
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พยายามรักษาฐานลูกคา้ของตนเอง และดึงดูดลูกคา้รายใหม่ๆ โดยการลดราคาลงเล็กน้อยเพื่อเป็น
การดึงดูดใจให้กบัลูกคา้ใหม่ๆผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ก าาลงัให้ความส าาคญัพื้นท่ีนอกใจกลาง
เมืองและพื้นท่ีท่ีห่างจากระบบขนส่งมวลชนมากยิ่งข้ึน แมว้า่สถาณการณ์เซอร์วิสอพาร์ทเมน้ทใ์น
กรุงเทพฯมีอตัราการเติบโตเพียงเล็กนอ้ยในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา แต่ยงัมีปัจจยับวกอีกหลายดา้นท่ีจะ
เป็นแรงกระตุน้ใหต้ลาดโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ทใ์นปีพ.ศ.2556 และในอนาคต การลงทุนจาก
นักลงทุนชาวต่างประเทศ (FDI) ในประเทศไทย และกรุงเทพมหานครท่ีมีมากข้ึน บวกกับ
เสถียรภาพทางการเมืองในช่วง 2 - 3 ปีท่ีผ่านมา และการพฒันาท่ีเพิ่มมากข้ึนของบางประเทศใน
อาเซียนเป็นปัจจยัส าาคญัท่ีจะขบัเคล่ือนความตอ้งการส าาหรับโครงการเซอร์วิสพาร์ทเมน้ท์ใน
กรุงเทพมหานครใหเ้พิ่มมากข้ึน 
 
ประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน 

AEC เป็นการพฒันามาจากการเป็น สมาคมประชาชาติแห่งเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้(The 
Association of South East Asian Nations : ASEAN) ก่อตั้ งข้ึนตามปฏิญญากรุงเทพฯ (Bangkok 
Declaration) เม่ือ 8 สิงหาคม 2510 โดยมีประเทศผู ้ก่อตั้ งแรกเร่ิม 5 ประเทศ คือ อินโดนีเซีย 
มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ และไทย ต่อมาในปี 2527 บรูไน ก็ได้เขา้เป็นสมาชิก ตามดว้ย 2538 
เวียดนาม ก็เขา้ร่วมเป็นสมาชิก ต่อมา 2540 ลาวและพม่า เขา้ร่วม และปี 2542 กมัพูชา ก็ไดเ้ขา้ร่วม
เป็นสมาชิกล าดับท่ี 10 ท าให้ปัจจุบนัอาเซียนเป็นกลุ่มเศรษฐกิจภูมิภาคขนาดใหญ่ มีประชากร 
รวมกนัเกือบ 500 ลา้นคน 

จากนั้ นในการประชุมสุดยอดอาเซียนคร้ังท่ี  9 ท่ีอินโดนีเซีย เม่ือ 7 ต.ค.  2546  ผู ้น า
ประเทศสมาชิกอาเซียนได้ตกลงกันท่ีจะจัดตั้ งประชาคมอาเซียน (ASEAN Community) ซ่ึง
ประกอบดว้ย 3 เสาหลกั คือ 
1.ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean Economic Community:AEC) 
2.ประชาคมสังคมและวฒันธรรมอาเซียน (Socio-Cultural Pillar) 
3.ประชาคมความมัน่คงอาเซียน (Political and Security Pillar) 
ค าขวญัของอาเซียน คือ “ One Vision, One Identity, One Community.” หน่ึงวสัิยทศัน์   หน่ึงอตั
ลกัษณ์   หน่ึงประชาคม 

เดิมก าหนดเป้าหมายท่ีจะตั้งข้ึนในปี 2563 แต่ต่อมาไดต้กลงกนัเล่ือนก าหนดให้เร็วข้ึนเป็น
ปี 2558 และกา้วส าคญัต่อมาคือการจดัท าปฏิญญาอาเซียน (ASEAN Charter) ซ่ึงมีผลใช้บงัคบัแลว้
ตั้งแต่เดือนธนัวาคม ปี 2552 นบัเป็นการยกระดบัความร่วมมือของอาเซียนเขา้สู่มิติใหม่ในการสร้าง
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ประชาคม โดยมีพื้นฐานท่ีแข็งแกร่งทางกฎหมายและมีองคก์รรองรับการด าเนินการเขา้สู่เป้าหมาย
ดงักล่าวภายในปี 2558 

 
ปัจจุบันประเทศสมาชิกอาเซียน รวม 10 ประเทศได้แก่  ไทย พม่า มาเลเซีย อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ 
สิงคโปร์ เวยีดนาม ลาว กมัพูชา บรูไน 
 

ส าหรับเสาหลักการจดัตั้ งประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community 
หรือ AEC )ภายในปี 2558 เพื่อให้อาเซียนมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้ บริการ การลงทุน แรงงานฝีมือ 
อย่างเสรี และเงินทุนท่ีเสรีข้ึนต่อมาในปี 2550 อาเซียนได้จดัท าพิมพ์เขียวเพื่อจดัตั้ งประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (AEC Blueprint) เป็นแผนบูรณาการงานดา้นเศรษฐกิจให้เห็นภาพรวมในการมุ่ง
ไปสู่ AEC ซ่ึงประกอบดว้ยแผนงานเศรษฐกิจในดา้น ต่าง ๆ พร้อมกรอบระยะเวลาท่ีชดัเจนในการ
ด าเนินมาตรการต่าง ๆ จนบรรลุเป้าหมายในปี 2558 รวมทั้งการให้ความยืดหยุ่นตามท่ีประเทศ
สมาชิกไดต้กลงกนัล่วงหน้าในอนาคต AEC จะเป็นอาเซียน+3 โดยจะเพิ่มประเทศ จีน เกาหลีใต ้
และญ่ีปุ่น เขา้มาอยู่ด้วย และต่อไปก็จะมีการเจรจา อาเซียน+6 จะมีประเทศ จีน เกาหลีใต ้ญ่ีปุ่น 
ออสเตรเลีย นิวซีแลนด ์และ อินเดียต่อไป 
 
เหตุผลหลกัทีช่าวต่างชาติเลือกมาพกัทีป่ระเทศไทย 

การเปิดช่องการลงทุนส าหรับชาวต่างชาติผูต้อ้งการจะมาพกัอาศยัและมีบา้นหลงัท่ีสองใน
ประเทศไทยในแต่ละปีมีชาวต่างชาติท่ีมาเท่ียวเมืองไทยและอยากจะซ้ือบ้านพกัในประเทศไทย 
โดยในแต่ละปีมีชาวต่างชาติท่ีมาเท่ียวไทยมากถึง 15 ลา้นคน และไม่น้อยกว่า 50 % ตอ้งการกลบั
มายงัประเทศไทยอีกและไม่นอ้ยกวา่ 10 % (1,500,000 คน) ท่ีอยากมามีท่ีพกัหลงัท่ีสองในเมืองไทย 
เร่ืองน้ีสามารถตรวจสอบขอ้มูลท่ีสามารถเช็คและเรียกดูได้จากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ททท. 
สมาคมท่องเท่ียว หรือ สมาคมอสังหาริมทรัพย ์ถา้รัฐบาลเปิดนโยบายส่งเสิมการลงทุนให้กบันัก
ลงทุนต่างชาติท่ีสนใจและตอ้งการจะมาลงทุนซ้ือบา้นและพกัอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 

ผลดีทีจ่ะได้รับ 
ผลดีท่ีจะเกิดข้ึน เช่น ดา้นกระแสเงินลงทุนท่ีจะไหลเขา้สู่ประเทศไทย ดงัน้ี  

1. เงินลงทุนเบ้ืองตน้จะถูกส่งเขา้มาตามเกณฑ์ท่ีก าหนดเบ้ืองตน้ไว ้เช่นขั้นต ่า10 ล้านต่อ
ครอบครัว ซ่ึงจะมีชาวต่างชาติท่ีสนใจและผา่นหลกัเกณฑ์น้ีไม่น้อยกว่า 10,000 คนหรือครอบครัว
ในปีแรก หรือมากกวา่ ดงันั้นเงินจะถูกไหลเขา้ประเทศไทย 100,000 ลา้นบาท หรือมากกวา่ 
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2. เงินจะถูกไหลเขา้มาตั้งแต่ ค่าโดยสารเคร่ืองบิน ค่าท่ีพกัโรงแรม ค่าเดินทาง ค่าอาหาร 
การลงทุนในท่ีพกัอาศยั เช่น อพาร์ทเมน้ท์ คอนโดมิเนียม บา้นพกัอาศยั การก่อสร้าง การจา้งงาน
ทุกๆจุดท่ีเก่ียวขอ้ง อุตสาหกรรมต่อเน่ือง เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เฟอร์นิเจอร์ รถยนต ์และ อ่ืนๆ 

3. ผลต่อเน่ืองทางเศรษฐกิ และ อุตสาหกรรกรรมการท่องเทียว ท่ีจะถูกต่อเน่ืองมาจากกลุ่ม
บุคคลขา้งตน้ท่ีเขา้มาอยู ่และจบัจ่ายใชส้อยในประเทศ  

4. การจดัระบบการคดัเลือกชาวต่างชาติท่ีมีคุณภาพ และ ไดมี้ระบบฟายล่ิง (Filing) บุคคล
ชาวต่างชาติท่ีเขา้มาพกัอาศยัอยูอ่ยา่งถูกตอ้ง ตามขั้นตอน ตามกฎหมายท่ี สามารถดิดตามควบคลุม
อยา่งเป็นระบบไดดี้ ขณะทีในปัจจุบนัท่ีไม่มีหน่วยงานรัฐใดสามารถควบคลุมผูท่ี้ลกัลอบหนีเขา้มา
อาศัยในไทย จากประเทศรอบบ้านหรืออ่ืนๆท่ีไม่สามารถตรวจสอบ ท่ี เข้ามาสร้างปัญหา 
อาชญากรรม ท าส่ิงผดิกฎหมาย 

 
หลกัเกณฑ์ทีส่มควร 
มุมมองข้อกังวลในการคัดเลือกคนท่ีให้สิทธิพิ เศษในการลงทุนในนโยบายน้ี   สามารถวาง
หลกัเกณฑ์ท่ีมีเหตุผลและคดัเลือกบุคคลท่ีเหมาะสมจะเป็นผูไ้ดรั้บสิทธิพิเศษในการลงทุนแบบน้ีได้
เช่น 

1. เป็นบุคคลและครอบครัว ท่ีมีฐานะดี โดยมีขอ้ก าหนดตอ้งม่ีเงินมาลงทุนในไทยขั้นต ่า 10 
ล้านบาท (ประมาณ USD 3 แสนเหรียญ หรือเทียบเท่า) โดยต้องโอนเงินมาลงทุนให้เห็นไวท่ี้
ธนาคารเป็นเงินฝากประจ าหรือซ้ือเป็นพนัธบตัรรัฐบาลไทย หรือหุ้นกูอ่ื้นๆท่ีเป็นเคร่ืองแสดงการ
ลงทุนเบ้ืองตน้ และเป็นผูมี้รายไดป้ระจ าสม ่าเสมอเป็นรายเดือน เช่นเงินเดือน หรือเงินบ านาญ ท่ี
สามารถน ามาแสดงไดจ้ากหน่วยงานท่ีรับรองไดห้รือจากสถานทูตของชาติบุคลผูน้ั้น 

2. เป็นบุคคลท่ีไม่มีประวติัอาชญากรรมในสารบบนานาประเทศ ท่ีตรวจสอบได้โดย
หน่วยงานต ารวจตรวจคนเขา้เมืองของไทยและอินเตอร์โพล (InterPolice) 

 

กลุ่มเป้าหมาย 
 

กลุ่มเป้าหมายชาวต่างชาติท่ีคาดวา่น่าจะเป็น 

1. กลุ่ม Senior Citizen จากยุโรป ญ่ีปุ่น จีน สหรัฐอเมริกา ออสเตรเลียหรืออ่ืน ๆ บุคคล
เหล่าน้ีส่วนใหญ่จะมีฐาะดีอนัดว้ยจากเงินสะสมท่ีมีจากอดีตและไดรั้บเงินบ านาญประจ า แต่ด้วย
สภาพอากาศท่ีหนาวเย็น ค่ารองชีพท่ีสูงเม่ือเทียบกับรายได้ประจ าท่ีประเทศของเขา แต่ถ้าเม่ือ
แลกเปล่ียนป็นเงินบาทไทย และ ค่าครองชีพในไทยท่ีถูกกวา่มาก จะเป็นขอ้จูงใจให้แก่ชาวต่างชาติ
เหล่านั้นอยากมาเท่ียวและมาพกัอาศยัอยูใ่นไทยได ้ 
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2. กลุ่มผูมี้ฐานะดี มีลูกหลานท่ีจะมาเรียนหนงัสือในประเทศไทย ม่ีครอบครัวทีมาพกัรักษา
ตวัในโรงพยาบาลในประเทศไทย  

 
สิทธิพเิศษ 
ส่ิงท่ีเราหรือรัฐควรจะใหสิ้ทธิพิเศษแก่ผูท่ี้ผา่นหลกัเกณฑ ์ 

1. ใหก้ารตอ้นรับและอ านวยความสะดวกแก่นกัลงทุนขา้งตน้ในฐานะแขกของเรา ท่ีเอาเงิน
มาลงทุน ใชจ่้ายอุปโภค บริโภค จ่ายภาษี และ ช่วยสร้างงานใหค้นไทยเรา 

2. ให้บริการ ช่วยเหลือรับการติดต่อบริการ โดยเฉพาะควรจะต้องมีเจา้ภาพดูแลเร่ืองน้ี
โดยตรงท่ีมีความสามารถ มีบุคลากรท่ีพร้อมในส่ือสารกบัชาวต่างชาติ และมีอ านาจเบ็ดเสร็จในจุด
เดียวท่ีจะเป็นผูมี้อ านาจในการปฎิบติังานและอนุมติัตามหลกัเกณฑ์ และ ให้ Visa Resident ปีต่อปี 
หรือ มากกวา่เพื่อเป็นเคร่ืองอ านวยความสะดวกการเดินทาง เขา้ออกประเทศไทยแก่เขา (ให้แค่วีซ่า
ผูพ้กัอาศยั ไม่ตอ้งถึงขั้น วีซาท างาน ซ่ึงอาจจะเพิ่มหลกัเกณฑ์การลงทุนถา้ตอ้งการเป็น Working 
Visa) 

ในปัจจุบนัเท่าท่ีดูหน่วยงานรัฐบาลท่ีมีความพร้อม ผมขออนุญาตเสนอหน่วยงานท่ีคิดวา่
น่าจะมีความสามารถในการส่งเสริมการลงทุนในการน้ีไดดี้ คือ BOI คณะกรรมการส่งเสิมการ
ลงทุน หรือ การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 

ในช่วงโมงน้ี ภาวะเศรษฐกิจโลกปัจจุบนัน้ี ผมเช่ือวา่คงจะเป็นการยากอยา่งมากท่ีจะหานกั
ลงทุนท่ีจะมาลงทุนสร้างโรงงานหรือขยายโรงงานในภาวะเศรษฐกิจโลกท่ีถดถอยเช่นน้ีได้  กบั
เศรษฐกิจท่ีถดถอยอยา่งมากๆของประเทศไทยเราในขณะน้ี คงจ าเป็นท่ีจะตอ้งหาวิธีเร่งด่วนท่ีเห็น
ผลเร็วทันตาภายใน 2 – 3 เดือน. ผมขอร้องให้ท่านผูมี้อ  านาจทุก ๆ ท่านช่วยพิจารณาและเปิด
นโยบายน้ีต่อส่ือ ชาวโลกดูซิครับ รับรองเลยว่าจะมี Good Feedback กลบัมาท่ีประเทศไทยทนัที
แน่นอน 

 
แนวคิดเกีย่วกบัทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 

 1  ค าจ ากดัความของพฤติกรรมผู้บริโภค (Comsumer Behavior) 
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง  พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ 
ใช้ ประเมิน หรือ การบริโภคผลิตภณัฑ์บริการและแนวความคิดต่างๆซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบ สนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู่
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ทั้งเงิน เวลา และ ก าลงั เพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ อนัประกอบดว้ยค าถาม เช่นวา่ ซ้ืออะไร 
ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน (Schiffman & Kanuk. 1987)  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการค้นหา การซ้ือ การใช้การ
ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขาหรือการศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้การวเิคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อ
ทราบถึงลกัษณะ ความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 107-121) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง  กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมของแต่ละบุคคล เม่ือท า
การประเมินผล  การจดัหา การใช ้และ การใชจ้่ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ (Engle, Blackwell and 
Miniard. 1993:5) 
 จากการศึกษาความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Comsumer Behavior) ดงักล่าวขา้งตน้  
หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ในการคน้หา การเลือกซ้ือ การเลือกใช ้การประเมิน  
การใชสิ้นคา้ หรือการบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ 
 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ConsumerBehaviorRoles) หมายถึงบทบาทของผูบ้ริโภค ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือจากการศึกษาบทบาทของพฤติกรรมผูบ้ริโภคนกัการตลาดไดน้ ามา 
ประยกุตใ์ชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด โดยเฉพาะกลยทุธ์การโฆษณา โดยการสร้าง
ข่าวสาร การโฆษณา และผูแ้สดงการโฆษณา (Presenter) ใหท้  าบทบาทใด บทบาทหน่ึง  เช่นผูริ้เร่ิม 
ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ และ ผูใ้ช ้โดยทัว่ไปมี 5 บทบาท คือ 
 ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการริเร่ิมซ้ือหรือเสนอ
ความคิด เก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 
 ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลใชค้  าพูดหรือการกระท าท่ีตั้งใจ หรือไม่ไดต้ั้งใจ  ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
 ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือบุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจวา่จะซ้ือ หรือไม่
ซ้ืออะไร  หรือซ้ือท่ีไหน 
 ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 
 ผูใ้ช ้ (User) คือ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค  การใชสิ้นคา้  หรือบริการ 
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2  ทฤษฎีเกีย่วกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2552 : 193-194) 

 
 เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการ และ พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการ
ตลาด สามารถจดักลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies)ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค ไดอ้ยา่งเหมาะสม และนกัการจดัการ ก็สามารถท่ีจะน าขอ้มูลและค าตอบท่ีไดไ้ปจดัการ
บริหาร  ปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ ์สินคา้ หรือการบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดค้  าถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H  โดยมีค าตอบหรือ 
7O’s ของ  Leon Schiffman ซ่ึงประกอบดว้ย 
ตารางที ่2.1 แสดงค าถาม 6 Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(70s) 

ค าถาม (6Ws และ 1 H ) ค าตอบทีต้่องการทราบ (70s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้า 
หมาย 
Who is in target 
market? 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) 

1.ทางดา้นประชากรศาสตร์ 
2.ภูมิศาสตร์ 
3.จิตวทิยา หรือจิตวิเคราะห์ 
4.พฤติกรรมศาสตร์ 

 

กลยทุธ์ทางการตลาด 
(7Ps)ประกอบดว้ย 
1.กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.ราคา 
3.การจดัจ าหน่าย 
4.การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. กระบวนการใหบ้ริการ 
7.การสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 
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ตารางที ่2.1 แสดงค าถาม 6 Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(70s) (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1 H ) ค าตอบทีต้่องการทราบ (70s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
2.ผู้บริโภคซ้ืออะไร 
Who does the 
consumer buy? 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ ์คือ คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์และความแตกต่าง
เหนือคู่แข่ง (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ย 
1.ผลิตภณัฑห์ลกั 
2.รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 
3.ผลิตภณัฑร์วม 
4.ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5.ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์

3.ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ 
Why does the 
consumer buy? 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้น
ร่างกายและจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษา
ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการ
ซ้ือ คือ 
1.ปัจจยัภายนอก 
2.ปัจจยัภายใน 
3.ปัจจยัส่วนบุคคล 

กลยทุธ์ใชม้าก คือ 
1.กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.กลยทุธ์ดน้การส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ยกลยทุธ์
ทางดา้นการโฆษณา การขาย
โดยใชพ้นกังานขายการส่งเสริม 
การขายการใหข้่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ 
3.กลยทุธ์ดา้นราคา 
4.กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั 
จ าหน่าย 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตัดสินใจซ้ือ  
Who Participates in 
the buying? 
 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations)ทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือประกอบด้วย 
1.ผูริ้เร่ิม  
2.ผูมี้อิทธิพล 
3.ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4.ผูซ้ื้อ  
5. ผูใ้ช ้

โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือน
ใดของปี หรืช่วงฤดูกาลใดของ
ปี ช่วงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญั
ต่างๆ กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กล
ยทุธ์การโฆษณาและกลยทุธ์การ 
ส่งเสริมการตลาด โดยใชก้ลุ่มท่ี
มีอิทธิพล 
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ตารางที ่2.1 แสดงค าถาม 6 Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(70s) (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1 H ) ค าตอบทีต้่องการทราบ (70s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5.ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด  
When does the 
consumer buy? 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนของปีหรือช่วง
ฤดูกาลของปีช่วงเวลาใดของวนั
โอกาสพิเศษหรือ เทศกาลวนั
ส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและกลยทุธ์การ 
ส่งเสริมการตลาด เช่น ตอ้งท า
การตลาด เม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6.ผู้บริโภคซ้ือทีไ่หน 
Where does the 
consumer buy? 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ Supermarket 
ร้านขายของช า ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายได ้อยา่งไร 

7.ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร 
How does the 
consumer buy? 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ
(Operation) ประกอบด้วย   
1.การรับรู้ปัญหา 
2.การคน้หาขอ้มูล  
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตดัสินใจซ้ือ 
5.ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยุทธ์ทีใ่ช้มากคือ กลยุทธ์
ส่งเสริมการตลาดประกอบด้วย 
1.การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 
2.การขายโดยพนกังานขาย 
3.การส่งเสริมการขายและ
การตลาดทาง ตรง 

ท่ีมา:ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2546 : 194-196  
 

3  ลกัษณะของผู้บริโภค (Nature of consumer)  (เสรี  วงษ์มณฑา ,2542 : 30-31) 
 

 ผูบ้ริโภค (Consumer) คือ บุคคลต่าง ๆ ท่ีมีความสามารถในการซ้ือ หรือ อีกนยัหน่ึงถา้มอง 
ในแง่ของเศรษฐกิจ ท่ีใช้เงินเป็นส่ือกลางก็คือทุกคนท่ีมีเงิน  นอกจากนั้นในทศันะคติของนกัการ
ตลาด  ผู ้บริโภค จะต้องมีความเต็มใจในการซ้ือ (Willingness to Buy) สินค้าหรือบริการด้วย
ลักษณะอ่ืน ๆ ของผู ้บ ริโภค คือ ผู ้บ ริโภคบางคนซ้ือสินค้าไปเพื่ อประโยชน์ส่วนตัว  ใน
ขณะเดียวกนัก็มีผูบ้ริโภค  อีกหลายร้อยหลายพนัคนซ้ือไปเพื่อขายต่อ หรือใช้ในการผลิตและท า
การตลาด 
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ผูบ้ริโภค (Consumer) คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ (Need) มีอ านาจซ้ือท าให้เกิดพฤติกรรม 
การซ้ือ  และพฤติกรรมการใช ้ ดงัน้ี 

1.ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความตอ้งการ (Need) การท่ีจะถือวา่ใครเป็นผูบ้ริโภคนั้น 
บุคคลนั้นจะตอ้งมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ แต่ถา้บุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการ ก็จะไม่ใช่ผูบ้ริโภค 
เช่น นาย ก. ไม่ด่ืมสุรา นาย ก. จึงไม่ได้เป็นผูบ้ริโภคของสุรา เพราะปราศจากความตอ้งการสุรา  
หรือ ผูช้ายไม่มีความตอ้งการใชผ้า้อนามยั ผูช้ายจึงไม่ใช่ผบ้ริโภคของผา้อนามยั ดงันั้นการท่ีเราจะ
วดัวา่ ใครเป็นผูบ้ริโภคของเราหรือไม่ วดัท่ีความตอ้งการซ่ึงความตอ้งการในท่ีน้ีไม่ใช่ความตอ้งการ
ท่ีเป็น รูปธรรม แต่เป็นความต้องการในระดับท่ีเป็นนามธรรม เช่น ตราบใดท่ีคนยงัมทีความ
กระหายท่ีเป็น ความตอ้งการ เคร่ืองด่ืมชนิดต่าง ๆ ก็สามารถขายได ้ตราบใดท่ีคนยงัมีความหิวอยู ่
ความหิวเป็น ความตอ้งการ ดงันั้น อาหารชนิดต่าง ๆ ก็สามารถขายได้ ตราบใดท่ีคนอยากสวย 
อยากหล่อ เคร่ืองส าอางยอ่มขายได ้เพราะฉะนั้น ความตอ้งการท่ีกล่าวถึงในท่ีน้ีไม่ไดห้มายถือความ
ต้องการ ในส่ิงของไม่ใช่ความต้องการแก้ว ความต้องการปากกา เพราะถ้าหากกล่าวเช่นนั้นก็
หมายความวา่ สินคา้ท่ียงัไม่น าออกมาจ าหน่ายแสดงวา่ไม่มีใครตอ้งการ แลว้จะน าออกมาจ าหน่าย
ไดอ้ยา่งไร ตวัอยา่ง เช่น อาจจะยงัไม่มีใครน าเอาน ้ าแร่ออกจ าหน่าย แต่ออราน าออกมาขาย สาเหตุท่ี
กลา้น าออกมาขาย เพราะคนยงัมีความกระหายอยูแ่ละตอ้งการสุขภาพดี น ้าแร่จึงขายได ้ เป็นตน้ 

2.ผูบ้ริโภคเป็นผูมี้อ  านาจซ้ือ   (Purchasing  Power)   ผูบ้ริโภคจะมีแค่เพียงความตอ้งการ 
อย่างเดียวไม่ได ้ แต่เขาจะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ย  ถา้มีเพียงแค่ความตอ้งการแลว้ไม่มีอ านาจซ้ือ ก็ยงั
ไม่ใช่ผูบ้ริโภคของสินคา้นั้นเพราะฉะนั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงตอ้งวิเคราะห์ไปท่ี 
ตวัเงินของผูบ้ริโภคดว้ย 

3.การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ  (Purchasing  Behavior)   เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและมี 
อ านาจ  ซ้ือแลว้ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ  เป็นตน้วา่  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  ซ้ือเม่ือใดใครเป็นคนซ้ือ 
ใช้มาตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือมากน้อยแค่ไหน  เช่น ในครอบครัวส่วนใหญ่แม่บา้นจะ
เป็น ผูซ้ื้อของใช้ภายในบา้น  หรือ บางครอบครัวอาจจะแยกซ้ือสินคา้เป็นของส่วนตวั  บางคนซ้ือ
สินคา้เอง  บางคนพ่อแม่ซ้ือให้  บางครอบครัวจะซ้ือสินคา้เขา้บา้นทุก 2 สัปดาห์  ผูบ้ริโภคบางคน
ซ้ือสินคา้ เม่ือของหมด บางคนซ้ือท่ีร้านสะดวกซ้ือ บางคนซ้ือท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

4.พฤติกรรมการใช ้ (Using  Bdhavior)  ผูบ้ริโภคมีพฟติกรรมการใชสิ้นคา้อยา่งไร  เช่น   
ด่ืมสุรา   ท่ีไหน  ท่ีบา้น  หรือท่ีร้านอาหาร  ด่ืมกบัใคร  คนเดียวหรือกบัเพื่อน  ด่ืมเม่ือใด  ด่ืมมาก
นอ้ยแค่ไหน  ด่ืมอยา่งไร  สุราอยา่งเดียวหรือผสมน ้าโซดา  หรือผสมน ้าอดัลมเป็นตน้ 
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โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  
(Consumer behavior model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2552 : 196-199) 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (comsumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให ้
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการเกิดส่ิงกระตุ้นท่ีท าให้เกิดความต้องการ ส่ิง
กระตุน้ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่
สามารถ คาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะ
มีการ ตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (ภาพท่ี 2) 
จุดเร่ิมต้นของโมเดลอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุ้น ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง   
ดงันั้น โมเดลน้ีอาจเรียนกวา่ S-R  Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
 1.ส่ิงกระตุ้น(Stimulus)อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอกนกัการ
ตลาดจะต้องสนใจและจดัส่ิงกระตุ้นภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภค เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ส่ิง
กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
  1.1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม และ
ตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอบถาม 
และสะดวกต่อการใชง้านเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   1.1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา เช่น การก าหนดราคาสินค้าท่ีเหมาะสม กับ
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3 ส่ิ งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น การจัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ ์ใหท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.4 ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั บุคคล
ทัว่ไป 
             1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ เป็นส่ิงกระตุน้ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอกองคก์ร ซ่ึง
บริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี  ไดแ้ก่ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุ้นด้านทางเศรษฐกิจ เช่น  ภาวะเศรษฐกิจรายได้ของ
ผูบ้ริโภค   เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นฝาก –ถอน 
เงินอตัโนมติั  สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
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   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง  เช่น  กฎหมายเพิ่ม  หรือลด
ภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง  จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ใน
โอกาสต่าง ๆ  จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น ๆ 
 2. กล่องด า หรือ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีเปรียบเหมือนกล่อง
ด า  ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ จึงพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึก
นึกคิด ของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและ  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ  ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ  คือ  ปัจจยัดา้น
วฒันธรรม  ปัจจยัดา้นสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล  และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2.2  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ  ประกอบด้วย  ขั้นตอน  คือ  การรับรู้  
ความตอ้งการ (ปัญหา)  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก  การตดัสินใจซ้ือ  และ
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  ซ่ึงม่ีรายละเอียดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึงในหัวข้อ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ  หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อผูบ้ริโภคจะมีการ 

ตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ  ดงัน้ี 
3.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์
3.2  การเลือกตราสินคา้ 
3.3  การเลือกผูข้าย 
3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ 
3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ 
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ภาพท่ี 1 รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
 

ภาพท่ี 2.3 แสดงขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
ท่ีมา : Kotler,2012 : 172  

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
(buyer’s decision) 

 
 การรับรู้ปัญหา (problem recognition) 
การคน้หาขอ้มูล (information search) 
การประเมินทางเลือก (evaluation of alternative) 
การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (post purchase behavior) 
 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกราคา 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
 ( response ) 

 

กล่องด าหรือ
ความรู้สึกนึก

คิด 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 
ฯลฯ 

  

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด 
 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ
(other stimuli) 

  

ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด (marketing 
stimuli) 

 (Stimulus) 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus) 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer’s characteristics) 
 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (culture) 
ปัจจยัดา้นสงัคม (social) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (personal) 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (psychological ) 
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2.1.5 ปัจจัยส าคัญทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมซ้ือของผู้บริโภค  (Factor  Influencing  Consumer’s 
buying Behavior)  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 112-120) 

การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภค ทางด้านต่าง ๆ เพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุ้นทางการตลาดท่ีเหมาะสมเม่ือผูซ้ื้อได้รับส่ิง
กระตุน้ ทางการตลาด หรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า
ท่ีผูข้าย สามารถคาดคะเนได ้ งานของนกัการตลาดหรือนกัขายคือ  คน้หาวา่ ลกัษณะของผูซ้ื้อและ 
ความรู้สึกนึกคิดนั้น ไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ส าหรับนกัการตลาด  กระตุน้และ 
ตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง อิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบ
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรมปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัทางจิตตวิทยา มีรายละเอียด
ดงัน้ี 

1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับ
จากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง  ค่านิยม
ในวฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคม หน่ึงจากสังคม
อ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึง นกัการตลาดตอ้งค านึงถึง
ความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลง เหล่านั้นไปใชก้ าหนดโปรแกรม
การตลาด 

วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน  วฒันธรรมยอ่ย  และชั้นของสังคมโดย 
มีรายละเอียดดงัน้ี 

1.1  วฒันธรรมพื้นฐาน เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อคนส่วนใหญ่ในสังคม และเป็น 
ตวัก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมพื้นฐานโดยส่วนใหญ่ของบุคคลเป็นส่ิงท่ีปลูกฝังโดยเร่ิมจาก 
ครอบครัวโรงเรียน และสังคม ดงันั้นควรให้ความสนใจศึกษารายละเอียดของวฒันธรรมเพื่อท่ีจะ 
ปรับปรุงสินคา้ 
     1.2  วฒันธรรมยอ่ยหรือวฒันธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากวฒันธรรม 
ของบุคคลบางกลุ่มซ่ึงเป็นวฒันธรรมท่ีได้รับการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่ม ส าหรับสินคา้ และ 
บริการบางอยา่งท่ีเจาะจงกลุ่มเป้าหมายท่ีมีวฒันธรรมยอ่ยเป็นของกลุ่มนั้น จ าเป็นตอ้งศึกษา และ ท า
ความเขา้ใจในวฒันธรรมยอ่ยนั้นดว้ย 
  1.3  ระดบัชั้นในสังคม เช่น ฐานะ การศึกษา หรืออาชีพ เป็นตวัก าหนด พฤติกรรม
การบริโภคของคนในแต่ละกลุ่ม เพื่อสร้างการยอมรับจากระดบัชั้นในสังคมนั้น ๆ         
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2) ปัจจัยด้านสังคม ประกอบดว้ย 
    2.1  กลุ่มอ้างอิง ได้แก่กลุ่มบุคคลที่มีผลต่อทศันคติและพฤติกรรมของ บุคคล
ทั้งทางตรงและทางออ้ม กลุ่มท่ีมีผลโดยตรงเรียกวา่ membership group ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มปฐม
ภูมิ (primary group) เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น หรือเพื่อนร่วมงาน ซ่ึงเป็นกลุ่มบุคคล ท่ีมีการ
ติดต่ออย่างใกลชิ้ดและไม่เป็นทางการ และกลุ่มทุติยภูมิ (secondary group) เช่น ศาสนา อาชีพหรือ
สหภาพ เป็นกลุ่มท่ีมีการติดต่อกนัอย่างเป็นทางการ แต่มิได้มีการติดต่อกันเป็นประจ า ซ่ึงต้อง
ก าหนดกลุ่มอา้งอิงของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือบุคคลท่ีเป็นตวัแทนของสินคา้และบริการ (opinion 
leader) ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีสังคมยอมรับ เพื่อเป็นตวัแทนของสินคา้และบริการ 
  2.2 ครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
จึงจะตอ้งศึกษาถึงบทบาทและความสัมพนัธ์ของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบริโภค ของ
บุคคลในครอบครัว บุคคลท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการในครอบครัว 
  2.3  บทบาทและสถานะบุคคล จะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัวกลุ่ม
อา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 20 
 3) ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
  3.1  อายุ การท่ีมีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการสินค้าและบริการท่ี 
แตกต่างกนั การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุ เช่น กลุ่มวนัรุ่นมกัจะชอบใช้จ่ายเงินไปกบัส่ิงท่ีแปลก
ใหม่ สินคา้และบริการท่ีเป็นแฟชัน่ มากกวา่การเก็บเงินออม หรือน าเงินไปฝากธนาคาร 
  3.2   ขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคล ใน
ลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทาง 
ดา้นทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในตวัสินคา้และบริการ และ พฤติกรรม 
ซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั เช่น เป็นโสดและอยูใ่นวยัหนุ่มสาว คู่สมรส หรือ บุคคลท่ีอยู่
คนเดียว เน่ืองจากการหยา่ร้าง ก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 
  3.3  อาชีพ ซ่ึงอาชีพของบุคคลแต่ละคนจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความตอ้งการ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั จะตอ้งศึกษาวา่กลุ่มบุคคลในอาชีพใด ให้ความสนใจกบัสินคา้และ
บริการใดมากท่ีสุด เพื่อจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหต้อบสนอง ความตอ้งการใหเ้หมาะสม 
  3.4 รายได ้หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อ 
สินคา้ และ บริการท่ีเขาตดัสินใจบริโภคโอกาสเหล่าน้ีจึงจ าเป็นตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายได ้ส่วน
บุคคล การออม และ อตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่าคนมีรายไดต้  ่ากิจการตอ้งปรับปรุง สินคา้ 
และ บริการ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงั รวมไปถึงวิธีการต่าง ๆ เพื่อ
ป้องกนัการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวยีน 
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  3.5  การศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโนม้จะบริโภคสินคา้ และ บริการท่ีมี 
คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
  3.6  รูปแบบการด ารงชีวิต โดยการแสดงออกในรูปของ AIOs คือกิจกรรม
(activity) ความสนใจ (interest) ความคิดเห็น (opinions) รูปแบบการด ารงชีวติข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม 
ชั้นของสังคม และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล ทางการตลาดเช่ือวา่การเลือกบริโภคสินคา้ และ 
บริการของบุคคลข้ึนอยูก่บัรูปแบบการด ารงชีวติ 
  4)  ปัจจัยด้านจิตวิทยา การเลือกบริโภคของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัด้าน
จิตวิทยาถือวา่เป็นปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และการใช้
บริการ 

    4.1  การจูงใจ เป็นส่ิงท่ีเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกระทบจากปัจจยัภายนอก 
เช่น ส่ิงกระตุน้ท่ีทางการตลาดใชเ้ป็นเคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 
  4.2  การรับรู้ เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยู่กับปัจจยัภายใน เช่น 
ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ และอารมณ์ ส่วนปัจจยัภายนอกคือ ส่ิงกระตุน้การรับรู้ของ
ประสาทสัมผสัทั้งหา้ 
  4.3  การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงหรือความโน้มเอียงของพฤติกรรม จาก
ประสบการณ์ท่ีผา่นมา การตลาดจึงไดมี้การประยกุต์แนวความคิดน้ี ดว้ยการโฆษณา ซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก 
หรือจดัการส่งเสริมการขาย เพื่อท าให้การตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการเป็นประจ า ส่ิงกระตุน้ท่ี
จะมีอิทธิพลท่ีท าใหเ้กิดการเรียนรู้ไดต้อ้งมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค 
  4.4  ความเช่ือและทศันคติ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงบางความเช่ือเป็นความเช่ือในดา้นลบ จึงจอ้งมีการรณรงค ์เพื่อ
แกไ้ขความเช่ือท่ีผดินั้น 
  4.5  บุคลิกภาพ เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความเช่ือ ซ่ึงมีทางเลือกอยู ่2 ทางเลือก ทางเลือกท่ี 1 คือ สร้างทศันคติ ของผูบ้ริโภคให้
สอดคลอ้งกบัสินคา้และบริการของกิจการ หรือ พิจารณาวา่ทศันคติของผูบ้ริโภค เป็นอยา่งไรแลว้
จึงพฒันาสินคา้และบริการให้สอดคล้องกับทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงวิธีหลงัน้ีจะท า ได้ง่ายกว่า
ส าหรับการสร้างทศันคตินั้น ตอ้งยดึหลกัองคป์ระกอบของการเกิดทศันคติซ่ึงมี 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วน
ของความเขา้ใจ ส่วนของความรู้สึก และ ส่วนของพฤติกรรม 
  4.6  แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง หรือ
ความคิดท่ีบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตน 
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6 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ,2552:123-127) 
           จากการส ารวจรายงายของผู้บริโภคจ านวนมากในกระบวนการซ้ือพบว่าผู้บริโภคผ่าน
กระบวนการการซ้ือ 5 ขั้นตอนดังนี ้

1.การรับรู้ถึงความตอ้งการ หรือการตระหนักรู้ถึงปัญหาเป็นขั้นตอนของผูบ้ริโภคยอมรับ

ปัญหา ของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงจะเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีผูบ้ริโภคจะพยายามหาหนทางแกปั้ญหาของ

ตนเอง จากเหตุผลดงักล่าว จะน าไปสู่ขั้นตอนต่อไป    

 

    
 
 
 

ภาพท่ี  2.4    โมเดลกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน 
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2541 : 128 

 
2.2   ส่วนผสมทางการตลาดบริการ  (Service Marketing Mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทั
น ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และ
คณะ,2541 : 35)  
 การบริการ (Service) หมายถึง การกระท าหรือปฎิบติัซ่ึงฝ่ายหน่ึงน าเสนอต่ออีกฝ่ายหน่ึง 
เป็นส่ิงไม่มีรูปลกัษณะหรือตวัตน จึงไม่มีโอกาสโอนกรรมสิทธ์ิการเป็นเจา้ของในส่ิงใด ๆ การ
บริการอาจผูกติดหรือไม่ผูกติดกบัตวัสินคา้ก็ได ้(Kotler,2000 : 575)  

ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับการบริการ(The Marketing Mix) เป็นแนวคิดที่ส าคญั 
อยา่งทางการตลาดสมยัใหม่ ซ่ึงแนวความคิดเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดน้ี มีบทบาทส าคญั ทาง
การตลาด เพราะเป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงาน 
เพื่อใหธุ้รกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการตลาดวา่ 7 P’s 
ซ่ึงองค์ประกอบทั้ง 7 กลุ่มน้ี จะท าหน้าท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสาร ทางการตลาดให้แก่ผูรั้บสาร 
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

2.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกับผู ้บริโภคเพื่อตอบสนอง ความ         
พึงพอใจให้บริโภคผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้คุณค่าของสินคา้ในรูปแบบ ตวั

พฤติกรรม
หลกัการซ้ือ 

การตดัสินใจ 
ซ้ือ 

การประเมิน 
ทางเลือก 

การคน้หา 
ขอ้มูล 

การรับรู้ความ 
ตอ้งการ 
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เงินก็คือราคา (Value) ของสินคา้ผูข้ายจะเป็นผูก้  าหนดราคาผลิตภณัฑ์ผูซ้ื้อจะเกิดการตดัสินใจซ้ือ ก็
ต่อเม่ือมีการยอมรับในสินคา้นั้นผลิตภณัฑ์ประกอบด้วยส่ิงที่สามารถตอบสนองความตอ้งการ 
ของมนุษยเ์ป็นคุณสมบติัท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ ตลอดจนผลประโยชน์ท่ีคาดหวงั 

ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยสินคา้บริการและความคิด สินคา้ (Goods) เป็นส่ิงท่ีสัมผสัได ้แต่
บริการ (Services) สัมผสัไม่ได ้เกิดจากการใชค้วามพยายามของมนุษย ์ส่วนความคิด (Idea) อาจจะ
เป็นปรัชญา (Philosophies) บทเรียน (Lessons) แนวคิด (Concepts) และ ขอ้เสนอแนะ (Advice) 

2.2.2 ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา ผูบ้ริโภคจะใช ้   
การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหน่ึงท่ีจะจูงใจให้เกิดการซ้ือ บางคร้ังการตั้งราคา
สินคา้ ให้สูง อาจเป็นการท าใหผู้บ้ริโภคบางกลุ่มซ้ือผลิตภณัฑ์ เพราะตอ้งการไดรั้บความภูมิใจจาก
การซ้ือ หรือ การใช้ผลิตภณัฑ์ราคาแพง ๆ ในแต่ละตราสินค้าต่างก็มีการโฆษณาคุณสมบติั 
หรือ คุณลักษณะต่าง ๆ ของสินคา้กนัมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อยไดด้งันั้นราคาจึงเป็นปัจจยั
ท่ี ผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
 2.2.3 สถานที่ (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนยา้ยสินคา้ และ บริการ จากองคก์าร หรือ ผูผ้ลิตไปยงัตลาด สถาบนัที่น า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด คือสถาบนัทางการตลาด อาจจะเป็นคนกลางต่าง ๆ ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน
การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาคลงัสินคา้ เป็นตน้ 

2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่าง 
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใจผู ้
ซ้ือ และการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เช่น 
การโฆษณาในส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุใบปลิว หนงัสือพิมพ ์และ นิตยสาร เป็นตน้ 
 2.2.5 บุคลากร (People) หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงไดจ้ากการคดัเลือก การฝึกอบรม
และแรงจูงใจพนักงาน ท าให้ผู ้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากข้ึน แตกต่างเหนือ
คู่แข่งพนักงานควรมีความรู้ความสามารถมีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความ
น่าเช่ือถือมีความรับผิดชอบ ส่ือสารกบัลูกคา้ได้ดี มีความสามารถในการแกปั้ญหาต่างๆ  เพื่อให้
สามารถสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง 

2.2.6 กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงมี
หลากหลายรูปแบบเป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้เพื่อให้เกิดความรวดเร็ว และ 
ประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) การทกัทายและตอ้นรับลูกคา้ท่ีมาติดต่ออพาร์ทเมน้ต ์การ
แนะน าลูกคา้เยีย่มชมอพาร์ทเมน้ต ์การคิดค่าบริการท่ีเท่ียงตรง การแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึน อยา่ง
รวดเร็ว เช่น การซ่อมแซมอุปกรณ์ภายในหอ้งพกัท่ีเกิดปัญหาทนัทีท่ีลูกคา้แจง้เป็นตน้ 



29 
 

 2.2.7 การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical) เป็นการพฒันารูปแบบ การ
ให้บริการ โดยการสร้างคุณภาพรวมเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ ไดแ้ก่  สภาพแวดลอ้ม ของสถานท่ี
ให้บริการ  การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนการใชพ้ื้นท่ี ในอาคารอพาร์ทเมน้ต ์การดูแลเอาใจใส่
ในความอยู่และทรัพยสิ์นของลูกคา้ให้มีความปลอดภยัอยู่เสมออยู่เสมอและลกัษณะทางกายภาพ
อ่ืนๆท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้ไดแ้ละท าใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่ง ชดัเจนดว้ย 
 
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ  ( Service  Marketing  Mix ) 
          ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วน
ประสมการตลาด (Marketing  Mix )หรือ  7Ps  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1.ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้
คือ  ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น 
ๆ  โดยทัว่ไปแลว้  ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น  2  ลกัษณะ  คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้ และ  ผลิตภณัฑ์ท่ี
จบัตอ้งไม่ได ้

2.ด้านราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน  ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า  ( Value )  ของบริการกับราคา  ( Price ) ของบริการนั้ น  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ
ชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( Place ) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอ  ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ ง ( Location ) และช่องทางในการน าเสนอ
บริการ ( Channels ) 

4.ด้ าน ส่งเสริมการตลาด  ( Promotion ) เป็น เค ร่ืองมือห น่ึงท่ี มีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ  โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม  การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5.ด้านบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) ซ่ึ งต้องอาศัยการคัดเลือก   การ
ฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หนา้ท่ีตอ้งมี 

ความสามารถ   มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู ้ใช้บ ริการ  มีความคิดริเร่ิม   มี
ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
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6.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation 
)  เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม  ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้  ไม่ว่าจะเป็น
ดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7.ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัใน
ดา้นการบริการ  ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 
แนวคิดและทฤษฎีทางสังคมศาสตร์ แยกได้เป็น 
 

พฤติกรรมการเลือกท่ีอยูอ่าศยั จากการศึกษาทางดา้นจิตวิทยาสังคม เร่ืองการยา้ยถ่ิน Rossi 
ไดพ้บวา่ มีสาเหตุท่ีผลกัดนัให้ครอบครัวเปล่ียนท่ีอยูอ่าศยัหลายสาเหตุ ไดแ้ก่ สภาพของท่ีอยูอ่าศยั 
ความรู้สึกอึดอดัในครัวเรือน(ความหนาแน่นของจ านวนผูอ้ยู่อาศยัร่วมกนั) หรือแมแ้ต่ปัญหากบัผู ้
เช่าในกรณีท่ีเป็นบา้นเช่า และสภาพของชุมชนท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงขอ้สรุปทางดา้นจิตวิทยาสังคมนบัว่า
เป็นส่ิงส าคญัมาก เพราะสามารถจ าแนกชนิดสาเหตุอนัเป็นตวักระตุน้ท าให้เกิดความคิดท่ีจะยา้ยได ้

Becker ไดอ้ธิบายว่า ผูอ้ยู่อาศยัมีความพอใจท่ีอยูใ่นปัจจุบนัได ้แมว้า่จะไม่ตรงกบับา้นใน
อุดมคติ ผูอ้ยูอ่าศยัจะประเมินท่ีอยูอ่าศยัดว้ยปัจจยั 3 ประการ คือ ภาพพจน์บา้นในอุดมคติ เง่ือนไข
ตามสถานการณ์ และ กลไกการแกไ้ขปัญหาในตวับุคคล 

นอกจากน้ี Becker ได้ช้ีแจงว่า มนุษย์มีเหตุผลหลายอย่างเป็นพื้นฐานในการตัดสินใจ
เก่ียวกบัท่ีอยู่อาศยั การท่ีบุคคลจะประเมินท่ีอยูอ่าศยัในแบบปัจจุบนัของตนจึงค านึงถึงปัจจยัอ่ืนๆ 
เช่น ลกัษณะครอบครัวของตน ตลอดจนขอ้จ ากดัเร่ืองรายไดข้องครอบครัวและราคาบา้น ดงันั้น
บา้นในอุดมคติจึงเป็นเพียงเป้าหมายเร่ืองท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนั เพื่อเป็นบนัไดกา้วไปสู่เป้าหมายนั้น 

ดงันั้น เง่ือนไขตามสถานการณ์และกลไกแกปั้ญหาในตวับุคคลในขณะหน่ึง อาจท าให้ผูอ้ยู่
อาศยัเกิดความพอใจต่อท่ีอยูอ่าศยัในขณะนั้นได ้แมท่ี้อยูอ่าศยันั้นจะไม่ตรงกบับา้นในอุดมคติและ
เม่ือเง่ือนไขตามสภาพการณ์และปัจจยัอ่ืนๆ แปรเปล่ียนไป ก็อาจท าให้ผูอ้ยู่อาศยัเปล่ียนแปลงจาก
ความพอใจเป็นความไม่พอใจในท่ีอยูอ่าศยัอนัเดียวกนันั้นในเวลาต่อมาได ้

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการเลือกตั้งท่ีอยู่อาศยั ผูเ้สนอแนวความคิดด้านน้ี มีจุดเน้น
ส าคญัท่ีการเขา้ถึงการรับบริการสาธารณูปโภค สาธารณูปการและมีสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสมต่อ
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การท่ีอยูอ่าศยั ทั้งน้ีเพื่อให้ครอบครัวไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากการเลือกท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงนึกคิดในแต่
ละช่วงเวลาจะใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัการเลือกท่ีอยูอ่าศยัแตกต่างกนั 
ทฤษฎแีรงจูงใจ 

ไม่มีทฤษฎีใดเพียงทฤษฎีเดียวท่ีจะอธิบายแรงจูงใจทางจิตใจของคนไดท้ั้งหมด แต่ก่อนเคย
เช่ือกนัว่า แรงจูงใจของคนเกิดจากแรงผลกัดนั(Drive)ทางดา้นสรีระ เช่น ความหิว ความกระหาย 
เพศ (เป็นแรงผลกัดนัขั้นปฐมภูมิ) เม่ือส่ิงเหล่าน้ีขาดสมดุลทางร่างกายก็เป็นแรงขบัเคล่ือนให้คน
แสดงพฤติกรรม เพื่อให้ภาวะเหล่าน้ีขาดสมดุลในร่างกายก็เป็นแรงขับเคล่ือนให้คนแสดง
พฤติกรรม เพื่อให้เขา้สู่สภาวะสมดุล ทฤษฎีน้ีอาจอธิบายพฤติกรรมบางอย่างท่ีเกิดจากการผลกัดนั
ขั้นปฐมภูมิ หรือแรงผลกัดนัอ่ืนๆท่ีแตกตวัไปจากแรงขบัน้ี เช่น เวลาเราหิวแลว้เราไปร้านขายขนม 
เราจะซ้ือขนมมากวา่ ถา้เรากินขา้วอ่ิมมาใหม่ๆ เราอาจจะอธิบายพฤติกรรมซ้ือขนมมากข้ึนไดว้า่มา
จากแรงจูงใจดา้นการหิว 

 
ทฤษฎีส่ิงล่อใจ : นักจิตวิทยาบางคนเช่ือว่า มนุษยรู้์จกัควบคุมพฤติกรรมของตนได้มาก

พอสมควร เพราะฉนั้นแรงจูงใจของคน จึงมีมากกวา่การรักษาสมดุลทางสรีระเท่านั้น ทฤษฎีส่ิงล่อ
ใจน้ีมีความเช่ือว่า คนมีเจตจ านง เม่ือมีส่ิงล่อใจหลายๆอย่าง คนจะสามารถเลือกไดว้่าจะเอาอย่าง
ใหน ตวัอย่างชดัๆท่ีจะยกมาอธิบายก็คือ พวกนักโทษการเมืองท่ีแมจ้ะถูกฝ่ายตรงขา้มจบัไดแ้ละ
น าไปขงัใวใ้หอ้ดอาหารเฆ่ียนตี แต่ก็ไม่ยอมบอกความลบัของชาติเพราะเหตุใดการอธิบายทางสรีระ
ใช้ไม่ได้เลย หรือคนท่ีเช่ือมัน่ในศาสนาหลายคนก็ยอมอุทิศชีวิตโดยมุ่งหวงัส่ิงล่อใจทางจิตใจ
มากกวา่วตัถุ มีนกัจิตวิทยาบางคนอธิบายเอาใวว้่าพฤติกรรมบางอยา่งท่ีคนกระท านั้นท าโดยไม่ได้
หวงัส่ิงล่อใจจากภายนอกแต่ท าเพราะไดร้างวลัจากภายใน ตวัรางวลัจากภายในท่ีส าคญัตวัหน่ึงคือ 
ความรู้สึกวา่ตนเองไดท้  าส่ิงท่ีถูกตอ้ง 

  
งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 
 สุวิยดา ส่งเจิม (2546, บทคดัยอ่) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเขา้พกัเกสต์เฮาส์ยา่นถนน
สุขุมวิทของนักท่องเท่ี ยวชาวต่างชาติในการวิจัยค ร้ังน้ี มี จุด มุ่งหมายเพื่ อศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตร์ วตัถุประสงคห์ลกัในการท่องเท่ียว ปัจจยัดา้นทศันคติต่อการเขา้พกัเกสตเ์ฮา้ส์และ
พฤติกรรมการเขา้พกัเกสตเ์ฮา้ส์ยา่นถนนสุขมุวทิของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็น
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ จ านวน 128 คน ซ่ึงผลของการวจิยัพบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเขา้พกั
เกสต์เฮ้าส์เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิงอายุประมาณ 41 ปี ส่วนใหญ่เป็นคนสัญชาติอเมริกัน 
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รองลงมาคือ องักฤษ และออสเตรเลีย ตามล าดบั ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนเป็นส่วน
ใหญ่ รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนักงาน รัฐวิสาหกิจและประกอบธุรกิจส่วนตวั ตามล าดบั รายได้
เฉล่ียต่อปีมากกว่า US$50,000 รองลงมาคือ US$40,000-49,999 และต ่ากว่า US$10,000 ตามล าดบั 
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีวตัถุประสงคห์ลกัในการท่องเท่ียวคือมาเพื่อพกัผอ่น/ท่องเท่ียว รองลงมา
คือ เยี่ยมญาติหรือเพื่อน ติดต่อธุรกิจ ประชุมหรือสัมมนาและศึกษาวฒันธรรมไทย ตามล าดบั ส่ิงท่ี
น่าสนใจในการพกัผ่อน/ท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวต่างชาติมากท่ีสุด คือ ทะเล หาดทราย น ้ าตก 
รองลงมาคือ แหล่งสถานบนัเทิง ศิลปะ วฒันธรรมตามล าดบั ทศันคติของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ
ต่อเกสต์เฮา้ส์ดา้นผลิตภณัฑ์ คือความเอาใจใส่ดูแลของพนักงานอยู่ในระดบัดีมาก การออกแบบ
ตกแต่งห้องพักขนาดพื้นท่ีห้องพัก ความสะอาดของห้องน ้ า ความสะอาดของห้องพัก ความ
ปลอดภยัในการพกัอาศยั ความปลอดภยัจากทรัพยสิ์นระบบสาธารณูปโภค ระบบป้องกนัอคัคีภยั 
รสชาติของอาหารภายในบริเวณเกสตเ์ฮา้ส์ มีทศันคติในระดบัดี ราคาคือ ดา้นราคาของอาหารและ
เคร่ืองด่ืมภายในบริเวณเกสต์เฮา้ส์ และราคาห้องพกัมีทศันคติในระดบัดี ดา้นท าเลท่ีตั้ง คือความ
สะดวกในการเดินทางมาเกสต์เฮา้ส์ มีทศันคติในระดบัดีมาก ส่วนความสะดวกในการจบัจ่ายซ้ือ
ของ และความสงบจากบริเวณท่ีพกัมีทศันคติในระดบัดี นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีเพศ สัญชาติ 
อาชีพ รายได ้และวตัถุประสงค์หลกัในการท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้พกั
เกสต์เฮา้ส์ย่านถนนสุขุมวิทของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ดา้นเหตุผลท่ีไม่เขา้พกัท่ีโรงแรมต่างกนั 
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีเพศ อายุรายได ้และวตัถุประสงคห์ลกัในการท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนั มี
ผลต่อพฤติกรรมการเขา้พกัเกสตเ์ฮา้ส์ถนนยา่นสุขมุวทิของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ดา้นจ านวนคืน
ท่ีเขา้พกัเกสตเ์ฮา้ส์แตกต่างกนั นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีเพศ อายุ และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมการเขา้พกัเกสต์เฮา้ยา่นถนสุขุมวิทของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติดา้นจ านวนคนท่ีเขา้
ร่วมพกัเกสตเ์ฮา้ส์แตกต่างกนั ทศันคติเขา้พกัเกสตเฮา้ส์ ดา้นขนาดพื้นท่ีหอ้งพกั ดา้นความปลอดภยั
ภายในเกสต์เฮา้ส์ ด้านระบบสาธารณูปโภค ด้านควาเอาใจใส่ดูแลของพนักงาน ด้านราคาของ
อาหารและเคร่ืองด่ืมภายในบริเวณเกสต์เฮ้าส์  ด้านความสะดวกในการเดินทางมาเกสต์เฮา้ส์  มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเขา้พกัเกสต์เฮา้ส์ย่านสุขุมวิทของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ด้าน
จ านวนคืนท่ีเขา้พกัเกสตเ์ฮา้ส์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 พรชัย สังข์วาลย์ (2547, บทคัดย่อ) ได้ศึกษา ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใช้
บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพฯ จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือส าหรับเก็บข้อมูลแล้วน ามา
วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติ ค่าร้อยละและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานการทดสอบค่า t-test การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีท่ีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะใชก้ารทดสอบราย
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คู่โดยใชว้ธีิ LSD ผลการวจิยั พบวา่ ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย อายุ 30-39 ปี สัญชาติญ่ีปุ่น ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานลูกจา้ง รายได้
เฉล่ียต่อเดือน US$3,001 หรือมากกว่าต าแหน่งพนกังานระดบักลาง ลกัษณะของการเขา้พกัเพื่อท า
ธุรกิจส่วนตัวจุดประสงค์ของการใช้บริการเพื่อติดต่อธุรกิจ ผลการศึกษาความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทลโลตสั กรุงเทพฯ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ
ก่อนใช้บริการต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ด้านสถานท่ีอยู่ในระดบั
ค่อนขา้งพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 รองลงมาคือ ความพึงพอใจก่อนใชบ้ริการของโรงแรมโนโว
เทล โลตสั กรุงเทพฯ ดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัค่อนขา้งพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 ส่วนความพึง
พอใจก่อนใชบ้ริการต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ดา้นราคานอ้ยท่ีสุดอยู่
ในระดบัเฉย ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.21 ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจระหว่างใชบ้ริการต่อการให้บริการ
ของโรงแรมโนโวเทล โลตสักรุงเทพฯ ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับค่อนข้างพอใจ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 รองลงมาคือ ความพึงพอใจระหวา่งใชบ้ริการต่อการให้บริการของโรงแรมโน
โวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัค่อนขา้งพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วนความ
พึงพอใจระหว่างใช้บริการต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ด้านสถานท่ี
น้อยท่ีสุดอยู่ในระดบัเฉย ๆมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.31 ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจหลงัใช้บริการต่อการ
ให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ด้านส่วนผสมการตลาดอยู่ในระดับเฉย ๆ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 ผลการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สัญชาติ 
ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน ลกัษณะของการเขา้พกัและวตัถุประสงค์
ในการเข้าพกั มีความพึงพอใจก่อนใช้บริการระหว่างการใช้บริการและหลังใช้บริการ ต่อการ
ให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ในกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด ทางดา้นผลิตภณัฑ์
ดา้นราคา ด้านสถานท่ีและด้านส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจก่อนใช้บริการ
ระหว่างใช้บริการและหลงัการใช้บริการต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรงเทพฯ 
ในกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
ลกัษณะการเขา้พกัและวตัถุประสงค์ในการเขา้พกัมีความพึงพอใจก่อนใช้บริการ และระหว่างใช้
บริการต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ในกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะของการเข้าพกัและ
วตัถุประสงค์ในการเข้าพักมีความพึงพอใจก่อนใช้บริการ และระหว่างใช้บริการ ในกลยุทธ์
ส่วนผสมการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติระดับ 0.05 ส่วนความพึงพอใจหลังใช้
บริการต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ ในกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด
แตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 
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  วรรณวลัย อัศวเอกสุนทร (2550, บทคัดย่อ) ได้มีการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ
ชาวต่างชาติในการเขา้พกัอาศยัเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ ระดบั Executiveยา่นสาทร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ลูกคา้ชาวต่างชาติท่ีเขา้พกัในเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท์ ยา่นสาทร จ านวน 400 คน 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือส าหรับเก็บขอ้มูลแลว้น ามาวิเคราะห์ดว้ยขอ้มูลสถิติ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างใช้ค่าการทดสอบค่าt-test การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ใชว้ิธี LSD โดยใชโ้ปรแกรม SPSS 
for windows version 11 ผลการวิจยัพบว่าขอ้มูลของผูเ้ขา้พกัอาศยัท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 31-40ปี สถานภาพสมรสเป็นโสด สัญชาติสิงคโปร์ อาชีพเป็นพนกังาน
บริษัทเอกชน รายได้ต่อปีน้อยกว่า US$20,000 มีระยะเวลาในการเข้าพักน้อยกว่า 1 เดือน มี
วตัถุประสงคใ์นการเขา้พกัเพื่อติดต่อธุรกิจและไดรั้บมอบหมายให้รับผิดชอบงานโครงการมีความ
พึงพอใจต่อการเขา้พกัเซอร์วสิอพาร์ทเมน้ทร์ะดบั Executive ยา่นสาทรโดยรวม 

1. ความพึงพอใจต่อเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์ของลูกค้าชาวต่างชาติ ด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ใน
ระดบัดีทั้งภายในภาพรวมและรายขอ้ โดยผูเ้ขา้พกัอาศยัท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพสมรสสัญชาติ อาชีพ 
รายได้ต่อไปท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อการเข้าพกัเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ ด้านผลิตภณัฑ์
แตกต่างกนั 

2. ความพึงพอใจต่อเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ ของลูกคา้ชาวต่างชาติ ดา้นราคา อยู่ในระดบัดี
ทั้งในภาพรวมและรายขอ้ โดยผูเ้ขา้พกัอาศยัท่ีมีอายุ สถานภาพสมรส รายไดต่้อปีระยะเวลาในการ
เขา้พกัแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการเขา้พกัเซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ทด์า้นราคาไม่แตกต่างกนั 

3. ความพึงพอใจต่อเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ทข์องลูกคา้ชาวต่างชาติ ดา้นท าเลท่ีตั้งอยูใ่นระดบั
ดีทั้งในภาพรวมและรายขอ้ โดยผูเ้ขา้พกัอาศยัท่ีมีอายุ สถานภาพสมรส รายไดต่้อปี ระยะเวลาใน
การเขา้พกั วตัถุประสงคป์ระสงคใ์นการเขา้พกัท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการเขา้พกัเซอร์วิส 
อพาร์ทเมน้ท ์ดา้นท าเลท่ีตั้งแตกต่างกนั 

4. ความพึงพอใจต่อเซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ทข์องลูกคา้ชาวต่างชาติ ดา้นการส่งเสริมการตลาด
อยูใ่นระดบัดีมากทั้งในภาพรวมและรายขอ้ โดยผูเ้ขา้พกัอาศยัท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพสมรส สัญชาติ 
อาชีพ รายไดต่้อปี ระยะเวลาในการเขา้พกั วตัถุประสงคใ์นการเขา้พกัท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจ
ต่อการเขา้พกัเซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ท ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
งานวจัิยต่างประเทศ 

William Alonso (1960) กล่าวถึงการเลือกบริเวณท่ีพกัอาศยัว่าควรพิจารณาปัจจยัเก่ียวกบั
ท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัสภาพแวดลอ้มและความใกลเ้คียงกบัสภาพท่ีท างาน 
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Brain Goodall(1972) กล่าวถึง ความสะดวกในการเขา้ถึงว่า ท่ีตั้งซ่ึงอยูติ่ดถนนสายส าคญั
หรือสถานีรถไฟ มีความไดเ้ปรียบในดา้นทางเขา้มากกวา่ท่ีตั้งท่ีอยูห่่างจากส่ิงอ านวยความสะดวก
เหล่าน้ี นอกจากน้ีความไม่เท่าเทียมกนัในดา้นการให้บริการใดๆก็ตามท่ีจดัให้อาจมีอิทธิพลต่อการ
เลือกท่ีตั้งของท่ีอยู่อาศยั โดยเฉพาะกลุ่มผูท่ี้มีรายได้สูง นอกจากนั้น บริการสาธารณะ เช่น การ
ประปา หรือการระบายน ้ าอาจท าให้เกิดแรงกระตุน้ในการพฒันาข้ึนได ้โดยเฉพาะบริเวณชานเมือง 
แมว้่าโดยตวัของมนัเองแล้ว การบริการเหล่าน้ีดูจะไม่น่ามีความส าคญัมากพอท่ีจะกระตุน้ให้เกิด
การพฒันาข้ึนก็ตาม 

Barrie Needham (1977) ใหเ้หตุผลในการรวมตวัของบริเวณท่ีพกัอาศยัวา่ 
1. ความสะดวกในการเขา้ถึง (Accessibility) ผูอ้ยู่อาศยัตอ้งการเดินทางไปท างาน ศึกษา จบัจ่ายใช้
สอย และติดต่อธุรกิจ ผูอ้ยู่อาศยัจึงพอใจท่ีจะจบักลุ่มอยู่2บริเวณข้างทางเส้นทางคมนาคม และ
กระจายอยูร่อบๆศูนยก์ลางธุรกิจ ร้านคา้ สถานท่ีท างาน และสถานศึกษานั้นๆ 
2. การประหยดัจากภายนอก (External Economies) การจับกลุ่มของอาคารท่ีพักอาศัยจะท าให้
ประหยดัค่าใชจ่้ายในเร่ืองการใชบ้ริการสาธารณูปโภคของเมือง 

จากแนวความคิดทางดา้นสังคมวิทยาท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ พฤติกรรมในการเลือก
ท่ีอยู่อาศยัของมนุษย์นั้ นมีองค์ประกอบมากมาย ไม่ว่าจะเป็นความพอใจส่วนตวัซ่ึงผูอ้ยู่อาศัย
สามารถปรับตวัเพื่อรับสภาพแวดลอ้มนั้นไดเ้น่ืองจากเง่ือนไขหรือขอ้จ ากดับางประการเช่น รายได้
และองค์ประกอบของท่ีอยูอ่าศยัทางดา้นความสะดวกสบายในการเดินทาง ส่ิงอ านวยความสะดวก
และความพอใจเก่ียวกบัเพื่อนบา้น เป็นตน้ 

ในปัจจุบนัน้ีการเลือกท่ีตั้งส าหรับท่ีอยูอ่าศยันั้น ผูอ้ยูอ่าศยัมกัจะค านึงถึงความใกลไ้กลของ
ท่ีตั้งกบัศูนยธุ์รกิจการคา้และแหล่งงาน เพราะความตอ้งการความสะดวกสบายในการเดินทางไป
ท างานหรือติดต่อธุรกิจ ดงันั้น โดยส่วนใหญ่แลว้ท่ีอยูท่ี่นิยมมากจะอยูใ่กลก้บัศูนยก์ลางธุรกิจของ
เมือง เพื่อความสะดวกและเป็นการลดค่าใชจ่้ายในการเดินทางและการติดต่อธุรกิจ 

ดว้ยเหตุน้ี การใชท่ี้ดินเพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั จึงตอ้งสัมพนัธ์อยา่งใกลชิ้ดกบัการใชท่ี้ดินภายใน
เมือง และทิศทางการขยายตวัเมืองตามศูนยก์ารคา้ ถนนหนทาง แหล่งงาน ฯลฯ เพราะแหล่งท่ีตั้งท่ี
อยู่อาศยัเป็นสาเหตุส าคัญของการเกิดปัญหาการจราจรในเมือง อนัเน่ืองมาจากการเดินทางไป
ท างาน ซ้ือของ ท าธุรกิจส่วนตวัไปโรงเรียน ไปพกัผอ่น หรืออ่ืนๆ 

คอนโดมิเนียมเป็นท่ีอยู่อาศยัท่ีมีขอ้จ ากดัในแง่ของขนาดของห้อง ความเป็นส่วนตวัของ
เจา้ของ เพราะจะตอ้งมีการใชส่ิ้งของหรือเป็นเจา้ของร่วมกบัผูอ่ื้น แต่ก็มีขอ้ดีในดา้นราคาถูกซ่ึงถูก
กวา่บา้นจดัสรรหรือทาวน์เฮาส์ ท าเลท่ีตั้ง ความสะดวกในการดูแลรักษา ดงันั้น ในการศึกษาจึงได้
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น าทฤษฎีมาใชเ้พื่อคน้หาความจ าเป็นและขอ้จ ากดัของผูซ้ื้อคอนโดมิเนียม และคน้หาความตอ้งการ
ท่ีแทจ้ริง เพื่อจะไดน้ ามาเป็นแนวทางในการสร้างคอนโดมิเนียมท่ีสร้างความพอใจใหก้บัผูอ้ยูอ่าศยั
ไดม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้และนอกจากจะเป็นการช่วยให้เขา้ใจถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูใ้ช้
สอยแลว้ ยงัเป็นการช่วยลดความสูญเสียทางเศรษฐกิจ อนัเน่ืองมาจากความลม้เหลวของโครงการท่ี
ขาดการค านึงถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของผูใ้ชส้อยอีกดว้ย 
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 

การวจิยัเร่ืองน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของ
ชาวต่างชาติในการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ตใ์นประเทศไทยเพื่อเตรียมความพร้อมในการเปิดประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน กรณีศึกษา อพาร์ทเมน้ตแ์ถวสีลมโดยมีขั้นตอนการด าเนินการ ดงัน้ี  

 
1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. วธีิเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 
6. ระยะเวลาในการศึกษา 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรในการศึกษาคือ ประชากรชาวต่างชาติท่ีพกัอยู่ในอพาร์ทเมนท์แถวสีลม ซ่ึง

จ านวนประชากรท่ีอาศัยในเขตบางรัก ( สีลม) มีจ านวนทั้ งส้ินทั้ งส้ิน 46,112 คน (ศูนย์ข้อมูล
เศรษฐกิจการคลงัและการลงทุนของกรุงเทพมหานคร, 2555) 

กลุ่มตวัอยา่งคือ ชาวต่างชาติท่ีอาศยัอยูใ่นเขตบางรักและท่ีพกัเป็นประเภทเซอร์วิสอพาร์ท
เมน้ท ์โดยน ามาค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามสูตรทาโรยามาเน่ (Yamane 1973 : 727 - 728) 

n  = 
N

1+N𝑒 2
 

เม่ือ n  แทนขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
N  แทนจ านวนประชากรท่ีศึกษา 
e แทนความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งก าหนดเป็น 0.05  

แทนค่า = 46,112 / 1+46,112 (0.05)2  = 396.56 
ผลจาการค านวณ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับไดต้อ้งไม่ต ่ากวา่ 396.56คน ผูว้จิยัจึงจะ

เก็บกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจึงอยูท่ี่จ  านวน 420 คน 
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การสุ่มตัวอย่าง 

 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง มีล าดับขั้ นตอนในการสุ่มตัวอย่างเป็นแบบหลายขั้ นตอน 

(Multistage Sampling) ดงัต่อไปน้ี 
ขั้นตอนท่ี 1 ใช้การเลือกสุ่มแบบวิจารณญาณ หรือ แบบเจาะจง (Judgementor Purposive 

Sampling) โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครฯ 
ขั้นตอนท่ี 2 ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยแจกแบบสอบถามให้

ชาวต่างชาติในเขตสีลมและคดัแบบสอบถามท่ีแบ่งสัดส่วนตามขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 420 ตวัอยา่ง 
โดยแบ่งตามแถบทวปี อาเซียน 140 ตวัอยา่ง ยโุรป 140 ตวัอยา่ง และอเมริกาเหนือ 140 ตวัอยา่ง 

ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience) ซ่ึงเป็น Non-Probability 
โดยใช้แบบสอบถามตามกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไว ้โดยการแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มเป้าหมาย
แลว้น ามาคดัแยกผลแบบสอบถามในแต่ละทวปี จ านวนทวปีละ 140 คน ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

การวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือกวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)และการวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีครอบคลุมและมีความสมบูรณ์ของเน้ือหา โดย
แบ่งประเภทของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลได ้ดงัน้ี  
การวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างจากแบบสอบถาม 
เพื่อรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ลือกเช่าอพาร์เมน้ตช์าวต่างชาติ โดย
ให้กลุ่มตวัอย่างท าการกรอกแบบสอบถามเป็นรายบุคคลเพื่อให้ทราบข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัของ
ประชากรศาสตร์ ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) และปัจจยัดา้นพฤติกรรมท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ตแ์ถวถนนสีลม โดยมีขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี 

1. ศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิเพื่อศึกษาทฤษฎีเก่ียวขอ้งต่างๆ 
2. รวบรวมขอ้มูลจากการคน้ควา้ และสอบถามกบัผูท่ี้พกัอาศยัยา่นถนนสีลม 
3. น าแบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

แบบสอบถามเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน
และไดต้รวจสอบความถูกตอ้ง ภายใตก้ารใหค้  าปรึกษาแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา โดย
แบ่งเป็น 4 ส่วนคือ 
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ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกับลักษณะข้อมูลทั่วไปของผูต้อบ เช่น เพศ อายุ และอาชีพ 
การศึกษา เป็นตน้ 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามถึงพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต ์ยา่นถนนสีลม 
ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามดา้นการท าการตลาดของอพาร์ทเมน้ตแ์ถวถนนสีลมท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกเช่าของชาวต่างชาติ 
ส่วนท่ี 4  คือค าถามเก่ียวกบัปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ตแ์บบรายเดือน

ยา่นถนนสีลม 
หลังจากนั้ นน าแบบสอบถามท่ีได้แก้ไขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบกับ

กลุ่มเป้าหมาย (Pretest) จ  านวน 40 ตัวอย่าง และน าแบบสอบถามท่ีเก็บได้มาทดสอบหาความ
เช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าผลการทดสอบมาหาค่าสัมประสิทธ์ิสัมพนัธ์ (alpha coefficient) ดว้ยวิธี
ของครอนบาช (Cronbach’s alpha)  

 

สูตร  )1(
1 2

2
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S
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K 



  โดยท่ี   

   คือ สัมประสิทธ์ิแอลฟา 
 K คือ จ านวนขอ้ค าถาม 
  2

iS คือ ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
 2

tS คือ ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
ค่า    มากกวา่และเท่ากบั  0.7 ส าหรับการตดัสินใจ (Important research) 

 
การวจัิยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
 

ผูว้ิจยัจะน าผลท่ีไดจ้ากการท าวิจยัเชิงปริมาณ มาวิเคราะห์เพื่อหาประเด็นในการตั้งค  าถาม
ให้สอดคลอ้งกบัผลวจิยัท่ีได ้เพื่อท าการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) กบัเจา้ของอพาร์
ทเมน้ตใ์นละแวกถนนสีลมกบัการเตรียมความพร้อมกบัการรองรับชาวต่างชาติท่ีจะเขา้มาเช่าอพาร์
ทเมน้ต ์ในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนท่ีไดท้  าการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 

รูปแบบในการสัมภาษณ์ เป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์แบบไม่มีแบบ
แผนใดๆ เป็นการสัมภาษณ์ตวัต่อตวั เพื่อเปิดเผยส่ิงจูงใจ (Motivation) และทศันคติ (Attitudes) ของ
ผูต้อบค าถามในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง เพื่อน าข้อมูลท่ีได้จากการท าแบบสอบถามมาวิเคราะห์และ
เปรียบเทียบกบัขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์วา่มีขอ้แตกต่างหรือตรงกนัในเร่ืองใด 
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การวเิคราะห์และน าเสนอข้อมูล 
 

ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลด้วยตวัของผู ้วิจยัเอง โดยใช้
วิธีการจดบนัทึกและถอดเทประหวา่งการสัมภาษณ์ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นสมบูรณ์ และผูว้ิจยั
จะน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในประเด็นต่างๆในลกัษณะพรรณาความ อธิบายปรากฏการณ์  
และจะเลือกน าเสนอเฉพาะประเด็นขอ้มูลท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัเร่ืองท่ีศึกษาเท่านั้น  

 
วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. ท าหนงัสือขอความร่วมมือไปยงัเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท์แถวสีลมเพื่อขอความร่วมมือใน
การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในการตอบแบบสอบถาม 

2. ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยน าแบบสอบถามจ านวน 420 ฉบับไปให้แก่กลุ่ม
ตวัอย่างชาวต่างชาติท่ีอาศยัอยู่ในห้องพกัของเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท์ท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัได้
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองโดยใหก้รอกขอ้มูลและรอรับแบบสอบถามคืนดว้ยตนเอง  

3. ตรวจสอบจ านวนและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาทุกฉบบั 
4.น าแบบสอบถามมาคดัแยกประเภทผูเ้ขา้พกัอาศยั ตามโควตา้ของแต่ละทวปี 
5. วเิคราะห์ขอ้มูลตามวธีิการทางสถิติตามท่ีไดว้างแผนไว ้
 

สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

การวจิยัคร้ังน้ีท าการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปโดยใชส้ถิติในการวจิยั ดงัน้ี 
1.  สถิติเชิงพรรณนา  (descriptive statistics) ในการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป ไดแ้ก่ขอ้มูลดา้น

ประชากรศาสตร์ ข้อมูลด้านการตลาด  โดยใช้ค่ าส ถิ ติ คือ  ค่ าความ ถ่ี  (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติเชิงอนุมาน  (inferential statistics)  ใช้เป็นสถิติในการหาความสัมพนัธ์ของ
ขอ้มูลและทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

2.1 ท าการทดสอบสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน(Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient)  

2.2 ใชก้ารวเิคราะห์ T-test  ทดสอบค่าความแตกต่าง ของค่าเฉล่ียประชากร 2 กลุ่ม  
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การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

หลงัจากประมวลผลขอ้มูลจากแบบสอบถามแลว้ผูว้จิยัน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ย 
คอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป โดยด าเนินการดงัน้ี 
 ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิ งพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ความ ถ่ี  (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉ ล่ี ย 
(Mean) โดยใช้มาตราวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) ไดแ้ก่ ส าคญัมากท่ีสุด ส าคญัมาก ส าคญั
ปานกลาง ส าคญันอ้ย ส าคญันอ้ยท่ีสุด ดงัน้ี 

  ระดับความส าคัญ    ระดับคะแนน 
   มากท่ีสุด     5 
   มาก      4 
   ปานกลาง     3 
   นอ้ย      2 
   นอ้ยท่ีสุด     1 

ส าหรับการแปลผลขอ้มูลในภาพรวม และรายขอ้ มีเกณฑ์การแปลผลจากค่าเฉล่ียในแต่ละ
ระดบั ดงัน้ี(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548) 

ค่าเฉลีย่      ความหมาย 
  1.00-1.80     ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
  1.81-2.60     ส าคญันอ้ย 
  2.61-3.40     ส าคญัปานกลาง 
  3.41-4.20     ส าคญัมาก 
  4.21-5.00     ส าคญัมากท่ีสุด 

 
วธีิการทางสถิติ 

1. ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้วามถ่ีและร้อยละ (Percentage) 
2. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท ์วิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และ

ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
3. เปรียบเทียบพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเม้นท์กับปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ท าการ

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้T-test และ ANOVA 
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4. เปรียบเทียบพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมน้ท์และปัจจยัการตลาด วิเคราะห์โดยใช้
ค่าเฉล่ีย (Mean) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

5. เปรียบเทียบพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมน้ท์และปัจจยัภายนอก วิเคราะห์โดยใช้
ค่าเฉล่ีย (Mean) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 
การวจัิยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
 

ผูว้ิจยัจะน าผลท่ีไดจ้ากการท าวิจยัเชิงปริมาณ มาวิเคราะห์เพื่อหาประเด็นในการตั้งค  าถาม
ให้สอดคลอ้งกบัผลวจิยัท่ีได ้เพื่อท าการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) กบัเจา้ของอพาร์
ทเมน้ตใ์นละแวกถนนสีลมกบัการเตรียมความพร้อมกบัการรองรับชาวต่างชาติท่ีจะเขา้มาเช่าอพาร์
ทเมน้ต ์ในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนท่ีไดท้  าการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 

รูปแบบในการสัมภาษณ์ เป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์แบบไม่มีแบบ
แผนใดๆ เป็นการสัมภาษณ์ตวัต่อตวั เพื่อเปิดเผยส่ิงจูงใจ (Motivation) และทศันคติ (Attitudes) ของ
ผูต้อบค าถามในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
 

การวเิคราะห์และน าเสนอข้อมูล 
 

ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลด้วยตวัของผูว้ิจยัเอง โดยใช้
วิธีการจดบนัทึกและถอดเทประหวา่งการสัมภาษณ์ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นสมบูรณ์ และผูว้ิจยั
จะน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในประเด็นต่างๆในลกัษณะพรรณาความ อธิบายปรากฏการณ์  
และจะเลือกน าเสนอเฉพาะประเด็นขอ้มูลท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัเร่ืองท่ีศึกษาเท่านั้น  
 
ระยะเวลาในการเกบ็ข้อมูล 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชเ้วลาทั้งส้ิน 2 เดือน ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ.2557 – กุมภาพนัธ์ พ.ศ.
2557 
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บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลการวจิยั เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของชาวต่างชาติใน
การเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ในประเทศไทยเพื่อเตรียมความพร้อมในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียนกรณีศึกษา อพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลมผูศึ้กษาไดศึ้กษาคน้ควา้โดยแบ่งผลการวเิคราะห์ขอ้มูลใน
การวจิยัน้ีออกเป็น5ส่วน เพื่อให้เกิดความเขา้ใจในการส่ือความหมายท่ีตรงกนั ผูว้จิยัขอเสนอผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 
1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 420 คน ไดแ้ก่เพศอายรุะดบัการศึกษาอาชีพ รายได ้
สถานภาพ และมาจากทวปีใด 

 2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม 
3 ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม 
4 ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม 
5 การทดสอบสมมติฐาน 

 6 บทสัมภาษณ์เจา้ของกิจการ 
 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 เพื่อใหก้ารน าเสนอขอ้มูลในการวเิคราะห์และแปลความหมาย ผูว้จิยัไดใ้ชส้ัญลกัษณ์ 
ดงัต่อไปน้ี 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 X  แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 

F แทน  ค่าสถิติทดสอบท่ีใชพ้ิจารณาในการแจกแจง แบบ F-distribution 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  



44 
 

ส่วนที ่1การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 วเิคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ยเพศอายุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้
สถานภาพ และมาจากทวปีใด โดยใช่ค่าร้อยละ (Percentage) 
ตารางที ่4.1จ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 420 คน จ าแนกตามเพศ 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
เพศ 

หญิง 
ชาย 

 
249 
171 

 
59.3 
40.7 

รวม 420 100 
 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คน เป็นเพศหญิงมากกวา่

เพศชาย โดยจ านวนเพศหญิงอยูท่ี่ 249 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 และเพศชาย 171 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.7 

 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
อาย ุ

ต ่ากวา่ 20 ปี 
21-30 ปี 
31-40 ปี 
41-50 ปี 
50 ปีข้ึนไป 

 
24 
154 
126 
43 
73 

 
5.7 
36.7 
30 
10.2 
17.4 

รวม 420 100 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คน พบวา่มีช่วงอาย ุ21-30
ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 36.7 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 31-40 ปี จ  านวน 126 คนคิดเป็นร้อยละ 30 
อายุ 50 ปีข้ึนไป จ านวน 73 คน  คิดเป็นร้อยละ 17.4อายุ 41 – 50ปี จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.2  และ อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 5.7 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.3แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
สูงกวา่ปริญญาโท 

 
13 
136 
198 
58 
15 

 
3.1 
32.4 
47.1 
13.8 
3.6 

รวม 420 100 
 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คน มีระดบัการศึกษา 

ระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดจ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 47.1 รองลงมาคือ มธัยมศึกษาตอนปลาย 
จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 32.4 ปริญญาโท จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 สูงกวา่ปริญญา
โท จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6 และ มธัยมศึกษาตอนตน้จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 

 
ตารางที ่4.4แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
แม่บา้น 
อ่ืนๆ 

 
52 
216 
56 
40 
23 
33 

 
12.4 
51.4 
13.3 
9.5 
5.5 
7.9 

รวม 420 100 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คน ประกอบอาชีพ 
พนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 51.4 รองลงมาคือ รับราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ประกอบอาชีพนกัเรียหรือนกัศึกษาจ านวน 
52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.4 ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 อาชีพอ่ืนๆเช่น 



46 
 

อาจารย ์จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 7.9 และเป็นแม่บา้นหรือไม่ไดท้  างานจ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.9  ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
รายไดต่้อเดือน 

ต ่ากวา่ 15000 บาท 
15,001- 20,000 บาท 
20,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 40,000 บาท 
40,001 - 50,000  บาท 
มากกวา่ 50,000บาท 

 
39 
12 
45 
55 

189 
80 

 
9.3 
2.9 

10.7 
13.1 
45 
19 

รวม 420 100 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
อยูท่ี่40,001 - 50,000  บาทจ านวน 189 คิดเป็นร้อยละ 65 รองลงมา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่มากกว่า 
50,000 บาท จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 19รายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 30,001 – 40,000 บาท 
จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.1 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่20,001 –30,000 บาท จ านวน 45 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.7 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่15,001 –20,000 บาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.6แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
สถานภาพ 

โสด 
สมรส 
หยา่ร้าง 

 
265 
142 
13 

 
63.1 
33.8 
3.1 

รวม 420 100 
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จากตารางท่ี 4.6 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมดจ านวน 420 คน มีสถานภาพโสด 
จ านวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 63.1 รองลงมาคือ สถานภาพ สมรส จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.8และสถานภาพหยา่ร้างจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.7แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามทวปี 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
มาจากทวปี 

เอเชีย 
อเมริกาเหนือ 
ยโุรป 

 
140 
140 
140 

 
33.3 
33.3 
33.3 

รวม 420 100 
 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คนมาจากทวปีเอเชีย 

อเมริกาเหนือ และยโุรป จ านวนทวปีละ 140คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 เท่าๆกนั 
 

ส่วนที ่2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการอพาร์ทเม้นท์แถวสีลม 

 
วเิคราะห์ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลมโดยใช่ค่าร้อยละ 

(Percentage) 
 

ตารางที ่4.8 แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจุดประสงคท่ี์มาเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
ยา่นสีลม 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
จุดประสงคท่ี์มาเช่าอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม 

ใกลส้ถานท่ีท างาน 
เดินทางสะดวก 
ราคาเช่าห้องพกัสมเหตุสมผล 
มีการตกแต่งท่ีสวยงาม 
อ่ืนๆ 

 
101 
197 
57 
45 
20 

 
24 
46.9 
13.6 
10.7 
4.8 

รวม 420 100 
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จากตารางที่ 4.8 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คนมีจุดประสงคท่ี์มาเช่าอ
พาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลมเน่ืองจากเดินทางสะดวก จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 46.9 รองลงมาคือใกล้
สถานท่ีท างาน จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 24 ราคาค่าเช่าของอพาร์ทเมน้ทส์มเหตุสมผล จ านวน 
57 คน คิดเป็นร้อยละ 13.6 อพารืทเมน้ตืมีการตกแต่งท่ีสวยงานจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 
และ อ่ืนๆเช่น ใกลโ้รงเรียน หรือดรงพยาบาล จ านวน 20 คน หรือคืดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.9 แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนผูพ้กัอาศยักบัผูเ้ช่า 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
จ านวนผูพ้กัอาศยักบัผูเ้ช่า 

1 คน 
2 คน 
3 คน 
มากกวา่ 3 คน 

 
110 
226 
49 
35 

 
26.2 
53.8 
11.7 
8.3 

รวม 420 100 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 420 คนโดยในหอ้งเช่าหน่ึงหอ้ง
มีผูพ้กัอาศ ยจ านวน 2 คนในหน่ึงหอ้งมากท่ีสุด จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาคือผู ้
เช่าพกัคนเดียว จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 26.2 พกั 3 คนกบัผูเ้ช่าจ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.7 และ พกัมากกวา่ 3 คนในหน่ึงห้องจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 
 
ตารางที ่4.10 แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามราคาค่าเช่าต่อเดือนท่ีผูเ้ช่าเลือก 

เช่า 
ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
ราคาค่าเช่าต่อเดือน 

นอ้ยกวา่ 20,000 บาท 
20,001 – 40,000 บาท 
40,001 - 60,000 บาท 
มากกวา่ 60,000 บาท 

 
40 
237 
116 
27 

 
9.5 
56.4 
27.6 
6.4 

รวม 420 100 
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จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเลือกเช่าราคาห้องต่อเดือนระหว่าง 20,001-
40,000 บาท มากท่ีสุดจ านวน  237 คน คิดเป็นร้อยละ 56.4 รองลงมาคือ ราคาระหว่าง 40,001 – 
60,000 บาท จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 27.6 ค่าเช่านอ้ยกวา่ 20,000 บาท จ านวน 40 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.5 และ ค่าเช่ามากกวา่ 60,000 บาท จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.11แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

นอ้ยกวา่ 3 เดือน 
3 – 6 เดือน 
6 – 12 เดือน 
มากกวา่ 12 เดือน 

 
34 
120 
116 
150 

 
8.1 
28.6 
27.6 
35.7 

รวม 420 100 
 จากตารางท่ี 4.11พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเช่าอพาร์ทเมน้ทต่์อเน่ืองเป็นเวลามากกวา่ 12 
เดือนมากท่ีสุด จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 35.7 รองลงมาคือ เช่าเป็นเวลา 3 – 6 เดือน จ านวน 
120 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 เช่าเป็นระยะเวลา 6 – 10 เดือน เป็นจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 27.6 
และเช่าเป็นระยะเวลานอ้ยกวา่ 3 เดือน จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.1 ตามล าดบั 
  

 
ตารางที ่4.12 แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการหาขอ้มูลส าหรับการเช่า 

อพาร์ทเมน้ทย์า่นสีลม 

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
หาขอ้มูลเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์ากแหล่งใด 

แนะน าจากเพื่อน 
จากโฆษณา 
จากอินเตอร์เน็ต 
จากโบรชวัร์ใบปลิวประชาสัมพนัธ์ 
อ่ืนๆ 

 
101 
106 
124 
54 
35 

 
24 
25.2 
29.5 
12.9 
8.3 

รวม 420 100 
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จากตารางท่ี 4.12พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามหาขอ้มูลเช่าอพาร์ทเมน้ท์จากอินเตอร์เน็ตมาก
ท่ีสุด จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 รองลงมาคือ จากส่ือโฆษณาต่างๆเช่น นิตยสารและ
รายการทีวี จ  านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 แนะน าจากเพื่อนจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 24 
จากโบรชวัร์ใบปลิวประชาสัมพนัธ์ จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9 และ อ่ืนๆ เช่นเดินหาดว้ย
ตวัเอง หรือเคยเห็นจากการผา่นเส้นทาง จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.13 แสดงจ านวนร้อยละผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการ 

ตดัสินใจเช่า อพาร์ทเมน้ท ์

ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ราคา 
มีการจดัโปรโมชัน่ใหส่้วนลด 
ขนาดห้องพกั 
ระบบรักษาความปลอดภยั 
ท าเลท่ีตั้งของอพาร์ทเมน้ท ์
อ่ืนๆ 

 
116 
34 
50 
57 
149 
14 

 
27.6 
8.1 
11.9 
13.6 
35.5 
3.3 

รวม 420 100 
 

จากตารางท่ี 4.13พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจเช่าอพาร์ท
เมน้ท์จากท าเลท่ีตั้งของอพาร์ทเมน้ท์ จ  านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมาคือปัจจยัดา้น
ราคา จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 27.6 ปัจจยัดา้นรักษาความปลอดภยัจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อย
ละ 13.6 ปัจจยัดา้นขนาดห้องพกัจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 11.9 ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ให้ส่วนลด 
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.1 และปัจจยัอ่ืนๆเช่น อพาร์ทเมน้ทเ์พิ่งเปิดใหม่ จ  านวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการเลือกใช้บริการอพาร์ทเม้นท์แถวสีลม 
 
ตารางที ่4.14 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัของส่วนประสมการตลาด   SD ระดบัผล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.31 0.966 ส าคญัมากท่ีสุด 

ดา้นราคา 4.44 0.838 ส าคญัมากท่ีสุด 

ดา้นสถานท่ี 4.44 0.849 ส าคญัมากท่ีสุด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.35 0.912 ส าคญัมากท่ีสุด 

ดา้นประชากร 4.32 0.924 ส าคญัมากท่ีสุด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.50 0.722 ส าคญัมากท่ีสุด 

ดา้นกระบวนการบริการ 4.47 0.760 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.40 0.853 ส าคญัมากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก

ท่ีสุด( X = 4.40) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัของส่วนประสมการตลาด มีทั้งหมด 7 ดา้น 
โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดังน้ีด้านลักษณะทางกายภาพ ( X = 4.50) ด้าน
กระบวนการบริการ (X = 4.47) ดา้นราคาและดา้นสถานท่ี ( X = 4.44) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (
X = 4.35) ดา้นประชากร(X = 4.32) และดา้นผลิตภณัฑ ์(X = 4.31) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.15 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ด้านผลติภัณฑ์   SD ระดบัผล 
ความกวา้งของหอ้งพกัมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเช่า 4.29 0.954 ส าคญัมากท่ีสุด 

ความทนัสมยัในเร่ืองการตกแต่งของอาคารอพาร์ทเมน้ท ์ 4.33 0.948 ส าคญัมากท่ีสุด 

ความสะดวกสบายในการเดินทาง 4.25 1.049 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีเฟอร์นิเจอร์ครบครันโดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพ่ิม 4.32 1.007 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีบริการอ่ืนๆในอพาร์ทเมน้ท ์เช่น ซกัรีดและอินเทอร์เนต 4.40 0.875 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.31 0.966 ส าคญัมากท่ีสุด 

  
  



52 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์บวา่โดยรวมอยู่
ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด(X = 4.31)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 

 ดงัน้ี มีบริการอ่ืนๆในอพาร์ทเมน้ท ์เช่น ซกัรีดและอินเทอร์เนต(X = 4.40)ความทนัสมยั
ในเร่ืองการตกแต่งของอาคารอพาร์ทเมน้ท(์X = 4.33)มีเฟอร์นิเจอร์ครบครันโดยไม่ตอ้งเสีย
ค่าใชจ่้ายเพิ่ม(X = 4.32)ความกวา้งของห้องพกัมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเช่า(X = 4.29)และ ความ
สะดวกสบายในการเดินทาง(X = 4.25)ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.16 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา 
ด้านราคา   SD ระดบัผล 
อตัราค่าเช่าต่อเดือนสมเหตุสมผล 4.45 0.854 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการบริการท่ีสมกบัราคาท่ีจ่ายไป 4.41 0.823 ส าคญัมากท่ีสุด 

อตัราค่าน ้า และค่าไฟไม่แพงจนเกินไป 4.46 0.830 ส าคญัมากท่ีสุด 

เงินประกนัท่ีตอ้งช าระล่วงหนา้ไม่มากจนเกินไป 4.46 0.847 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.44 0.838 ส าคญัมากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดด้านราคาพบว่าโดยรวมอยู่ใน
ระดบัส าคญัมากท่ีสุด(X = 4.44)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี
อตัราค่าน ้ า และค่าไฟไม่แพงจนเกินไป และ เงินประกนัท่ีตอ้งช าระล่วงหนา้ไม่มากจนเกินไป มีค่า
เท่ากนั (X = 4.46)อตัราค่าเช่าต่อเดือนสมเหตุสมผล( X = 4.45) และ มีการบริการท่ีสมกบัราคาท่ี
จ่ายไป(X = 4.41) ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.17 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นสถานท่ี 

ด้านสถานที่   SD ระดบัผล 
การเดินทางสะดวกมีการคมนาคมท่ีบริการถึง 4.41 0.895 ส าคญัมากท่ีสุด 

อพาร์ทเมน้ทต์ั้งอยูใ่จกลางเมือง 4.48 0.827 ส าคญัมากท่ีสุด 

อพาร์ทเมน้ทต์ั้งอยูใ่นท่ีมีอากาศบริสุทธ์ิ 4.41 0.857 ส าคญัมากท่ีสุด 

อพาร์ทเมน้ทต์ั้งอยูใ่จกลางสถานท่ีต่างๆเช่น
หา้งสรรพสินคา้ 

4.48 0.819 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.44 0.849 ส าคญัมากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ีพบวา่โดยรวมอยูใ่น
ระดบัส าคญัมากท่ีสุด(X = 4.44)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี 
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อพาร์ทเมน้ทต์ั้งอยูใ่จกลางเมือง และ อพาร์ทเมน้ทต์ั้งอยูใ่จกลางสถานท่ีต่างๆเช่น หา้งสรรพสินคา้ 
มีค่าเท่ากนั (X = 4.48)การเดินทางสะดวกมีการคมนาคมท่ีบริการถึง และ อพาร์ทเมน้ทต์ั้งอยูใ่นท่ีมี
อากาศบริสุทธ์ิ มีค่าเท่ากนั         (X = 4.41) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.18 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   SD ระดับผล 
มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆให้เป็นท่ีรู้จกั 4.43 0.853 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการโฆษณาหลากหลายช่องทาง 4.38 0.889 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีส่วนลดใหเ้ม่ือท าตามเง่ือนไข 4.37 0.912 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการยกเวน้ค่าประกนัเม่ือท าตามเง่ือนไข 4.25 0.994 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.35 0.912 ส าคญัมากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายพบวา่
โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด(X = 4.35)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมาก
ไปหาน้อย ดังน้ี มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆให้เป็นท่ีรู้จกั( X = 4.43)มีการโฆษณาหลากหลาย
ช่องทาง(X = 4.38)มีส่วนลดให้เม่ือท าตามเง่ือนไข(X = 4.37) และ มีการยกเวน้ค่าประกนัเม่ือท า
ตามเง่ือนไข(X = 4.25) ตามล าดบั 

 

ตารางที ่4.19 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นประชากร 

ด้านประชากร   SD ระดับผล 
พนกังานสามารถใหบ้ริการไดท้นัที 4.26 1.007 ส าคญัมากท่ีสุด 

พนกังานมีทกัษะและมีความรู้ในเน้ือหางาน 4.36 0.851 ส าคญัมากท่ีสุด 

พนกังานมีความเป็นมิตร 4.33 0.915 ส าคญัมากท่ีสุด 

พนกังานมีความพยายามในการช่วยเหลือ 4.35 0.924 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.32 0.924 ส าคญัมากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดดา้นประชากรพบวา่โดยรวมอยู่
ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด(X = 4.32)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย 
ดังน้ี พนักงานมีทักษะและมีความรู้ในเน้ือหางาน( X = 4.36)พนักงานมีความพยายามในการ
ช่วยเหลือ(X = 4.35)พนกังานมีความเป็นมิตร(X = 4.33) และ พนกังานสามารถให้บริการไดท้นัที(
X = 4.26) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.20 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ   SD ระดับผล 
ตึกอาคารมีความทนัสมยั 4.46 0.779 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีส่ิงอ านวยความสะดวกในอาคารท่ีดี 4.56 0.628 ส าคญัมากท่ีสุด 

อพาร์ทเมน้ทมี์ความสะอาด 4.49 0.739 ส าคญัมากท่ีสุด 

ป้ายช่ือของอพาร์ทเมน้ทส์ามารถมองเห็นไดช้ดัเจน 4.55 0.698 ส าคญัมากท่ีสุด 

อพาร์ทเมน้ทมี์ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป 4.46 0.770 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.50 0.722 ส าคญัมากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพพบว่า
โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด(X = 4.50)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมาก
ไปหานอ้ย ดงัน้ี มีส่ิงอ านวยความสะดวกในอาคารท่ีดี(X = 4.56)  ป้ายช่ือของอพาร์ทเมน้ท์สามารถ
มองเห็นไดช้ดัเจน( X = 4.55)อพาร์ทเมน้ทมี์ความสะอาด(X = 4.49)ตึกอาคารมีความทนัสมยั และ 
อพาร์ทเมน้ทมี์ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป มีค่าเท่ากนั (X = 4.46) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.21 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 

ด้านกระบวนการบริการ   SD ระดับผล 
มีการบริการท่ีรวดเร็ว 4.50 0.762 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการใหบ้ริการขอ้มูลไดอ้ยา่งแม่นย  า 4.48 0.789 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการออกใบเก็บเงินไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 4.45 0.738 ส าคญัมากท่ีสุด 

มีการใหบ้ริการไดภ้ายในเวลาท่ีก าหนดไว ้ 4.47 0.752 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.47 0.760 ส าคญัมากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.21 พบว่า  ปัจจยัของส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการบริการพบว่า
โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด(X = 4.47)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมาก
ไปหานอ้ย ดงัน้ีมีการบริการท่ีรวดเร็ว(X = 4.50)มีการให้บริการขอ้มูลไดอ้ยา่งแม่นย  า(X = 4.48)มี
การให้บริการไดภ้ายในเวลาท่ีก าหนดไว(้X = 4.47) และ มีการออกใบเก็บเงินไดอ้ยา่งถูกตอ้ง(X = 
4.45) ตามล าดบั 
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ส่วนที ่4 ปัจจัยภายนอกทีม่ีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการอพาร์ทเม้นท์แถวสีลม 
 

ตารางที ่4.22 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัภายนอกดา้นเศรษฐกิจ 
ปัจจัยภายนอกด้านเศรษฐกจิ   SD ระดับผล 
สภาพเศรษฐกิจของประเทศของท่านมีส่วนช่วยใน
การตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท ์ในยา่นถนนสีลม 

4.51 0.742 ส าคญัมากท่ีสุด 

การเมืองของประเทศของท่านมีส่วนช่วยในการ
ตดัสินใจเลือกเช่า อพาร์ทเมน้ท ์ในยา่นถนนสีลม 

4.53 0.682 ส าคญัมากท่ีสุด 

ระดบัรายไดต่้อเดือนมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์ในยา่นถนนสีลม 

4.50 0.716 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.51 0.713 ส าคญัมากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.22 พบวา่  ปัจจยัภายนอกดา้นเศรษฐกิจพบวา่โดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก

ท่ีสุด       ( X = 4.51)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ีการเมือง
ของประเทศของท่านมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่า อพาร์ทเมน้ท์(X = 4.53)สภาพเศรษฐกิจ
ของประเทศของท่านมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์(X = 4.51) และระดบัรายได้
ต่อเดือนมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท(์X = 4.50)ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.23 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัภายนอกดา้นสังคม 
ปัจจัยภายนอกด้านสังคม   SD ระดับผล 
สถานะทางสังคมมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่า
อพาร์-ทเมน้ต ์ในยา่นถนนสีลม 

4.53 0.699 ส าคญัมากท่ีสุด 

ภาพลกัษณ์มีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์ในยา่นถนนสีลม 

4.50 0.716 ส าคญัมากท่ีสุด 

การท าธุรกิจมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์ในยา่นถนนสีลม 

4.52 0.706 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.51 0.707 ส าคญัมากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.23 พบวา่  ปัจจยัภายนอกดา้นสังคมพบวา่โดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก

ท่ีสุด (X = 4.51)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี สถานะทาง
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สังคมมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท(์X = 4.53) การท าธุรกิจมีส่วนช่วยในการ
ตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท(์X = 4.52) และภาพลกัษณ์มีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ท(์ X = 4.50)ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.24 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัภายนอกดา้นวฒันธรรม 
ปัจจัยภายนอกด้านวฒันธรรม   SD ระดับผล 
ชอบความเป็นนานาชาติในระแวกเดียวกนักบัท่ีท่าน
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

4.53 0.699 ส าคญัมากท่ีสุด 

ค่านิยมส่งผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท ์ในยา่น
ถนนสีลม 

4.53 0.712 ส าคญัมากท่ีสุด 

รสนิยมส่งผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท ์ในยา่น
ถนนสีลม 

4.59 0.666 ส าคญัมากท่ีสุด 

รวม 4.55 0.692 ส าคญัมากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า  ปัจจยัภายนอกดา้นวฒันธรรมพบว่าโดยรวมอยู่ในระดบัส าคญั

มากท่ีสุด( X = 4.55)เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ีรสนิยม
ส่งผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์(X = 4.59)ชอบความเป็นนานาชาติในระแวกเดียวกนักบัท่ีท่าน
เช่าอพาร์ทเมน้ท(์X = 4.53)และค่านิยมส่งผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท(์X = 4.53)ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่5ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 สมมติฐานท่ีใชใ้นการศึกษา  

สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจ
เลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนัจ าแนกออกเป็นสมมติฐานยอ่ยในการศึกษาดงัน้ี 

 
สมมติฐานที ่1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์

แตกต่างกนั 
H0: เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่แตกต่างกนั 
Ha: เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.25 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 
ตามเพศ 

 
ตวัแปร เพศ n   SD F Sig. 
การเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

หญิง 249 2.54 0.433 3.160 0.460 
ชาย 171 2.58 0.484   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.25ผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ทจ์  าแนกตามเพศ ใชส้ถิติทดสอบความแตกต่างระหวา่งตวัแปร(t-test)พบวา่ มีค่านยัส าคญัทาง
สถิติเท่ากบั 0.460 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05) จึงยอมรับ Hoแสดงว่า
เพศท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ไม่แตกต่างกันจึงปฏิเสธ
สมมติฐาน 
 

สมมติฐานที ่1.2อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์
แตกต่างกนั 

H0: อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่แตกต่างกนั 
Ha: อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.26 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 
ตามอายุ 

ตวัแปร อาย ุ n   SD F Sig. 
การเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

ต ่ากวา่ 20 ปี 24 2.56 0.439 1.627 0.166 
21-30 ปี 154 2.62 0.442   
31-40 ปี 126 2.56 0.478   
41-50 ปี 43 2.45 0.448   
50 ปีข้ึนไป 73 2.49 0.437   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.26ผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ทจ์  าแนกตามอาย ุดว้ยวธีิการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)พบวา่ มี
ค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.166 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05) จึง
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ยอมรับ Ho แสดงวา่อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่แตกต่าง
กนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 

สมมติฐานที ่1.3ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

H0: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่
แตกต่างกนั 

Ha: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์
แตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.27 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 
ตามระดบัการศึกษา 

ตวัแปร ระดบัการศึกษา n   SD F Sig. 
การเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

มธัยมศึกษาตอนตน้ 13 2.44 0.381 1.936 0.104 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 136 2.49 0.469   

ปริญญาตรี 198 2.58 0.461   

ปริญญาโท 58 2.64 0.425   

สูงกวา่ปริญญาโท 15 2.68 0.314   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.27ผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ท์จ  าแนกตามระดบัการศึกษาด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-
Way ANOVA)พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.104 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( 
=0.05, p >0.05) จึงยอมรับ Ho แสดงวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
เลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่แตกต่างกนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1.4อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ท่ี
แตกต่างกนั 
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H0: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ไม่แตกต่าง
กนั 

Ha: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.28 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 

ตามอาชีพ 

ตวัแปร อาชีพ n   SD F Sig. 
การเลือก
เช่า 
อพาร์ท
เมน้ท ์

นกัเรียน/นกัศึกษา 52 2.47 0.488 1.062 0.381 

พนกังานบริษทัเอกชน 216 2.58 0.437   

รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 56 2.52 0.461   

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 40 2.65 0.562   

แม่บา้น 23 2.49 0.367   

อ่ืนๆ 33 2.54 0.401   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.28ผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ทจ์  าแนกตามอาชีพ ดว้ยวิธีการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)พบวา่ มี
ค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.381 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05) จึง
ยอมรับ Ho แสดงว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ไม่
แตกต่างกนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1.5สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

H0: สถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ไม่
แตกต่างกนั 

Ha: สถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ท่ี
แตกต่างกนั 
  



60 
 

ตารางที ่4.29 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 
ตามสถานภาพ 

ตวัแปร สถานภาพ n   SD F Sig. 
การเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

โสด 265 2.55 0.447 0.043 0.958 
สมรส 142 2.56 0.468   
หยา่ 13 2.58 0.479   
      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ท์จ  าแนกตามสถานภาพ ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)
พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.958 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05) 
จึงยอมรับ Ho แสดงวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์
ไม่แตกต่างกนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1.6รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

H0: รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ไม่
แตกต่างกนั 

Ha: รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ท่ี
แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.30 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 

ตามรายไดต่้อเดือน 

ตวัแปร รายไดต่้อเดือน n   SD F Sig. 
การเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

ต ่ากวา่ 15000 บาท 39 2.49 0.488 1.835 0.105 

15,001- 20,000 บาท 12 2.56 0.514   

20,001 - 30,000 บาท 45 2.48 0.473   
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ตารางที ่4.30 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 
ตามรายไดต่้อเดือน(ต่อ) 

ตวัแปร รายไดต่้อเดือน n   SD F Sig. 

 30,001 - 40,000 บาท 55 2.43 0.434   

40,001 - 50,000   189 2.60 0.456   

มากกวา่ มากกวา่ 50,001บาท 80 2.61 0.413   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เม้นท์จ  าแนกตามรายได้ต่อเดือน ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA)พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.105 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, 
p >0.05) จึงยอมรับ Ho แสดงว่า รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่แตกต่างกนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที ่1.7ทวปีท่ีเกิดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

H0: ทวปีท่ีเกิดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่
แตกต่างกนั 

Ha: ทวปีท่ีเกิดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์
แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.31 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์  าแนก 

ตามทวปีท่ีเกิด 
ตวัแปร ทวปีท่ีเกิด n   SD F Sig. 
การเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

เอเชีย 140 2.52 0.450 0.839 0.433 
อเมริกาเหนือ 140 2.59 0.465   
ยโุรป 140 2.56 0.448   
      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



62 
 

 จากตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เม้นท์จ  าแนกตามทวีปท่ีเกิดด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)
พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.433 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05) 
จึงยอมรับ Ho แสดงวา่ ทวีปท่ีเกิดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์
ไม่แตกต่างกนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 2ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ท
เมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.1ปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ 
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
Ha: ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ 
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 
ตารางที ่4.32 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บักระบวนการตดัสินใจ 

เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(บริการ) 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

0.087 
0.074 
420 

ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์(บริการ) 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

0.087 
0.074 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.32ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
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(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.074 ซ่ึง
มากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจยัทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 
สมมติฐานท่ี 2.2ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
H0: ปัจจยัทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจเช่าอ

พาร์ทเมน้ท ์
Ha: ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ท

เมน้ท ์
 

ตารางที ่4.33 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคากบักระบวนการตดัสินใจเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

0.003 
0.946 
420 

ปัจจยัดา้นราคา Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

0.003 
0.946 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดด้านราคากับ
กระบวนการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.946 ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา
ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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สมมติฐานท่ี 2.3ปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์

Ha: ปัจจยัทางการตลาดด้านสถานท่ีมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์
 

ตารางที ่4.34 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นสถานท่ีกบักระบวนการตดัสินใจ 
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัดา้นสถานท่ี 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

-0.009 
0.854 
420 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

-0.009 
0.854 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการตลาดด้านสถานท่ีกับ
กระบวนการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.854 ซ่ึงมากกว่า
ระดับนัยส าคัญท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจยัทางการตลาดด้าน
สถานท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

สมมติฐานท่ี 2.4ปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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Ha: ปัจจยัทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

ตารางที ่4.35 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดกกัระบวนการ 
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

0.047 
0.335 
420 

ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

0.047 
0.335 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.35 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดกบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.335 ซ่ึง
มากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจยัทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจยัทางการตลาดด้านประชากรมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นประชากรไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์

Ha: ปัจจยัทางการตลาดดา้นประชากรมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์
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ตารางที ่4.36 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบักระบวนการตดัสินใจ 

เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัดา้นประชากร 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

-0.004 
0.937 
420 

ปัจจยัดา้นประชากร Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

-0.004 
0.937 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.36ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการตลาดดา้นประชากรกบั
กระบวนการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.937 ซ่ึงมากกว่า
ระดับนัยส าคัญท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจยัทางการตลาดด้าน
ประชากรไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

สมมติฐานท่ี 2.6 ปัจจัยทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

Ha: ปัจจยัทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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ตารางที ่4.37 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบักระบวนการตดัสินใจ 
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

0.009 
0.852 
420 

ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

0.009 
0.852 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.37ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการตลาดด้านลกัษณะทาง
กายภาพกบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.852 ซ่ึง
มากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจยัทางการตลาด
ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

สมมติฐานท่ี 2.7 ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

Ha: ปัจจยัทางการตลาดด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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ตารางที ่4.38 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบักระบวนการตดัสินใจ 
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัดา้น
กระบวนการ 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

0.054 
0.273 
420 

ปัจจยัดา้น
กระบวนการ 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

0.054 
0.273 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.38ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการกบั
กระบวนการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.273 ซ่ึงมากกว่า
ระดับนัยส าคัญท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจยัทางการตลาดด้าน
กระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

สมมติฐานที่ 3ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 3.1ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นเศรษฐกิจมีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัด้านส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นเศรษฐกิจไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจ 

เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
Ha: ปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านเศรษฐกิจมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ

ตดัสินใจ 
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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ตารางที ่4.39 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นเศรษฐกิจ 
กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัภายนอกดา้น
เศรษฐกิจ 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

0.010 
0.832 
420 

ปัจจยัภายนอกดา้น
เศรษฐกิจ 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

0.010 
0.832 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.39ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้น
เศรษฐกิจกบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.832 ซ่ึง
มากกว่าระดับนัยส าคัญ ท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจัยด้าน
ส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นเศรษฐกิจไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

สมมติฐานท่ี  3.2ปัจจัยด้าน ส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านสังคม มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านสังคมไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

Ha: ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นสังคมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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ตารางที ่4.40 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นสังคมกบั 
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัภายนอกดา้น
สังคม 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

0.030 
0.541 
420 

ปัจจยัภายนอกดา้น
สังคม 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

0.030 
0.541 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.40 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้น
สังคมกับกระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.541 ซ่ึง
มากกว่าระดับนัยส าคัญ ท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจัยด้าน
ส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นสังคมไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 

สมมติฐานท่ี 3.3 ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านวฒันธรรมมีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

H0: ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นวฒันธรรมไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

Ha: ปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านวฒันธรรมมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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ตารางที ่4.41 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นวฒันธรรม 
กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

 

ตวัแปร 
 ปัจจยัดา้นการเลือกเช่า 

อพาร์ทเมน้ท ์
ปัจจยัภายนอกดา้น
วฒันธรรม 

ปัจจยัการเลือกเช่า 
อพาร์ทเมน้ท ์

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

1 
 
420 

-0.076 
0.118 
420 

ปัจจยัภายนอกดา้น
วฒันธรรม 

Pearson Correlation 
Sig. (2-tailed) 
n 

-0.076 
0.118 
420 

 
 
420 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.41 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้น
วฒันธรรมกบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ทโ์ดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.118 ซ่ึง
มากกว่าระดับนัยส าคัญ ท่ีก าหนด( =0.05, Sig. >0.05)จึงยอมรับ Ho แสดงว่าปัจจัยด้าน
ส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นวฒันธรรมไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
 
ตารางที ่4.42 ตารางแสดงสรุปสมมติฐาน 
สมมตฐิาน  ส าคญัทางสถิต ิ ผลลพัธ์ 
สมมตฐิานที ่1 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

ค่าความเช่ือมัน่0.460นยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

ค่าความเช่ือมัน่0.166 นยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

ค่าความเช่ือมัน่0.104 นยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

ค่าความเช่ือมัน่0.381นยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 
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ตารางที ่4.42 ตารางแสดงสรุปสมมติฐาน(ต่อ) 
สมมตฐิาน  ส าคญัทางสถิต ิ ผลลพัธ์ 

1.5 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

ค่าความเช่ือมัน่0.958 นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

ค่าความเช่ือมัน่0.105นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

1.7 ทวปีท่ีเกิดท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

ค่าความเช่ือมัน่0.433นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

สมมตฐิานที ่2 
ปัจจยัทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

2.1 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.074 นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

2.2 ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีความสมัพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.946 นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

2.3 ปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.854 นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

2.4 ปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.335 นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

2.5 ปัจจยัทางการตลาดดา้นประชากรมีความสมัพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.937 นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

2.6 ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.852 นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

2.7 ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่ 0.273 นยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

สมมตฐิานที ่3ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกมีความสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
3.1 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นเศรษฐกิจมี

ความสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์
ค่าความเช่ือมัน่0.832นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

3.2 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นสงัคมมีความสมัพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.541นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 

3.3 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกดา้นวฒันธรรมมี
ความสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

ค่าความเช่ือมัน่0.118นยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ยอมรับ 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลกบักระบวนการตดัสินใจเลือก

เช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 
สมมติฐานที ่1.1วา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่

แตกต่างกนัจากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.460 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( 
=0.05, p >0.05)จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1.2อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ไม่
แตกต่างกนัจากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.166 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( 
=0.05, p >0.05)จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1.3ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ทไ์ม่แตกต่างกนัจากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.104 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญั
ท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05)จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1.4อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทไ์ม่
แตกต่างกนัจากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.381 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( 
=0.05, p >0.05)จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1.5สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ท์ไม่แตกต่างกนัจากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.958 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัท่ี
ก าหนด( =0.05, p >0.05)จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1.6รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ท์ไม่แตกต่างกนัจากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.105 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัท่ี
ก าหนด( =0.05, p >0.05)จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1.7ทวีปท่ีเกิดท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ท์ไม่แตกต่างกนัจากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.433 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัท่ี
ก าหนด( =0.05, p >0.05)จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

จากสมมติฐานท่ี 1 สามารถสรุปได้ว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างกนั เน่ืองจาก ความช่วงของแต่ละเพศ ในแต่
ละช่วงอาย ุและความสามารถในการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทใ์นลกัษณะห้องต่างๆกจ้ะแตกต่างกนัตาม
ลกัษณะของแต่ละบุคคล 
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สมมติฐานที่ 2ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ท
เมน้ทท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2.1ปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์ากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.074 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี
ก าหนด( =0.05, p >0.05) 

สมมติฐานที่ 2.2ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เช่าอพาร์ทเมน้ท์จากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.946ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด
( =0.05, p >0.05) 

สมมติฐานที่ 2.3ปัจจัยทางการตลาดด้านสถานท่ีไม่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์ากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.854ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี
ก าหนด( =0.05, p >0.05) 

สมมติฐานที่ 2.4ปัจจยัทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์จากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.335ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05) 

สมมติฐานที่ 2.5ปัจจยัทางการตลาดด้านประชากรไม่มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์ากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.937ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี
ก าหนด( =0.05, p >0.05) 

สมมติฐานที่ 2.6ปัจจัยทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์จากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.852ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05, p >0.05) 

สมมติฐานที่ 2.7ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ทจ์ากผลของค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.273ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี
ก าหนด( =0.05,   p >0.05) 

จากสมมติฐานท่ี 2 สามารถสรุปได้ว่าปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานท่ี ด้านปัจจยัการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์แถวสีลมซ่ึงหมายความว่าผู ้เช่าจะให้
ความส าคญัในทุกๆดา้นในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท ์

สมมติฐานที ่3ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ท-เมน้ท ์
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สมมติฐานที่ 3.1ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านเศรษฐกิจไม่มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์จากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.832ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05,   p >0.05) 

สมมติฐานที่  3.2ปัจจัยด้าน ส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านสังคมไม่มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์จากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.541ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05,   p >0.05) 

สมมติฐานที่ 3.3ปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมภายนอกด้านวฒันธรรมไม่มีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์จากผลของค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.118ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด( =0.05,   p >0.05) 

จากสมมติฐานท่ี 3 สามารถสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก มีความสัมพนัธ์กบั
การตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์แถวสีลม ทั้ ง 3 ด้านคือด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคม และด้าน
วฒันธรรม เน่ืองจากปัจจัยด้านต่างๆก็เป็นสาเหตุหลักในการช่วยตัดสินใจเลือกห้องเช่า ท่ีมี
ส่ิงแวดลอ้ม เพื่อนบา้นท่ีดี และส่งเสริมภาพลกัษณ์ของผูเ้ช่าดว้ย 

ส่วนที ่5 สรุปสัมภาษณ์เจ้าของกจิการและชาวต่างชาติทีม่าใช้บริการเซอร์วสิอพาร์ทเม้นท์สีลม 

  
จากการสัมภาษณ์คุณธนดล มิตรยอดวงศ์ เจา้ของเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท ์แอทสาทร ซ่ึงตั้งอยู่ในเขต  
สีลม ผูว้จิยัไดส้รุปการสัมภาษณ์ไว ้ดงัน้ี 

1. ลูกคา้ท่ีมาเขา้พกัจะเป็นลูกคา้ชาวต่างชาติจากโซนยโุรปและอเมริกา และ ชาวต่างชาติท่ีมา
จากโซนเอเชีย เช่น ประเทศจีน  

2. มกัจะมาคนเดียวถึงสองคน จะเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทป์ระเภท 1 ห้องนอน ราคาเช่าต่อเดือน 
28,000 บาท  

3. ระยะเวลาการเช่าจะอยูท่ี่ 3-6 เดือน สาเหตุท่ีชาวต่างชาติเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทน้ี์เน่ืองจากวา่
ใกลส้ถานท่ีท างาน  

4. การตกแต่งอพาร์ทเมน้ทท่ี์เป็นธรรมชาติ  
5. การท าการตลาดของอพาร์ทเมน้ทคื์อการโฆษณาทางอินเตอร์เนต และเวปไซตร์วมรายช่ือ 

อพาร์ทเมน้ท ์  
6. ส่วนการเตรียมความพร้อมกบัอาเซียนท่ีก าลงัจะเกิดข้ึนในปี 2015 ทางอพาร์ทเม้นท์ยงั

ไม่ไดเ้ตรียมการไวอ้ยา่งจริงจงั แต่จะเน้นการตลาดให้มากข้ึนเพื่อประชาสัมพนัธ์อพาร์ทเมน้ท์ให้
ลูกคา้รู้จกั  



76 
 

ผูว้จิยัไดส้ัมภาษณ์ แขกชาวต่างชาติท่ีมาพกัอาศยั เช่าเซอร์วสิอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม และได้
สรุปการสัมภาษณ์ขอ้มูลส่วนใหญ่ไวด้งัน้ี 

1. เลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทเ์ขตสีลม เน่ืองจากใกลท่ี้ท างานและใกลร้ถไฟฟ้า บีทีเอส 
2. ค่าเช่าเฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ประมาณ 20,001-40,000 บาทต่อเดือน  
3. หาขอ้มูลของอพาร์ทเมน้ทต่์างๆทางเวปไซต ์ 
4. หลกัเกณฑใ์นการเลือกเช่าหอ้งพกัอยูท่ี่ขนาดของหอ้ง พื้นท่ีใชส้อย และการตกแต่ง  
5. ระยะเวลาการเช่าอยูท่ี่อพาร์ทเมน้ทน้ี์เป็นเวลา 1 ปี 
6. ชอบบรรยากาศท่ีมีชาวต่างชาติค่อนข้างเยอะ ไม่ต้องปรับตวัมาก เพราะเข้าใจในความ

แตกต่างดา้นดา้นวฒันธรรมของกนัและกนั 
อนาคตท่ีอาเซียนก าลงัจะเปิด คิดวา่เพื่อนบา้นชาวต่างชาติก็น่าจะเพิ่มมากข้ึน เพราะอพาร์ท

เมน้ทอ์ยูใ่จกลางแหล่งธุรกิจท่ีส าคญั ท่ีมีชาวต่างชาติมาลงทุนเป็นจ านวนมาก ซ่ึงส่งผลให้พนกังาน
ในองคก์รก็เป็นชาวต่างชาติมากตามไปดว้ย 
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บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
สรุปผลการวจัิย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
 ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายเน่ืองจากการส ารวจอพาร์ทเม้นท์ใน
บริเวณพื้ท่ีท่ีท  าการวจิยัส่วนใหญ่มีประชากรท่ีเป็นเพศหญิงพกัอาศยัมากกวา่เพศชาย มีช่วงอายุอยูท่ี่ 
21-30 ปีเพราะเป็นช่วงอายท่ีุเร่ิมประกอบอาชีพและแยกออกมาอาศยัตวัคนเดียว โดยส่วนใหญ่นั้นมี
การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดเพราะประชากรท่ีท าวิจยัส่วนใหญ่นั้นมีช่วงอายุท่ีเร่ิม
ประกอบอาชีพแลว้และอาชีพท่ีพบมากท่ีสุดนั้นคือพนกังานบริษทัเอกชน รองลงมาคือรับราชการ
หรือรัฐวิสาหกิจเพราะประชากรท่ีท าวิจยัส่วนใหญ่เป็นชาวต่างชาติท่ียา้ยเขา้มาท างานตามบริษทั
ต่างชาติ โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 40,001-50,000 บาท และรองลงมาคือ มากกวา่ 50,000 บาท 
สถานภาพของกลุ่มประชากรนั้นจะมีผูท่ี้มีสถานภาพโสดจ านวนมากท่ีสุด รองลงมาคือสมรส และ
หยา่ร้างเพราะสังคมของประชากรสมยัน้ีจะแต่งงานช้า ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละทวีปมี
จ านวนเท่ากนั โดยแบ่งเป็น 3 ทวีปคือ ทวีปเอเชีย ทวีปอเมริกาเหนือ และทวีปยุโรปผูบ้ริโภคท่ีได้
จากการวจิยัสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาหรือวางแผนการตลาดกลุ่มเป้าหมายไดต่้อไป 

2.ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม 
ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงจุดประสงค์ท่ีมาเช่าอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลมพบวา่ปัจจยัดา้นการ

เดินทางท่ีสะดวกมีจ านวนมากท่ีสุดรองลงมาคือ ใกลส้ถานท่ีท างานแสดงถึงระบบการขนส่งท่ียงั
ขาดการพฒันาให้รวดเร็วและสามารถเดินทางไปในส่วนต่างๆของพื้นท่ีในเมืองหลวงได้สะดวก 
จ านวนผูม้าพกัอาศยัต่อห้องพกัหน่ึงห้อง พบวา่พกั 2 คนต่อห้องมากท่ีสุด รองลงมาคือ พกัคนเดียว 
เน่ืองจากราคาของห้องพกัท่ีมีราคาท่ีสูงเม่ือเปรียบเทียบกบัอพาร์ทเมน้ท์ในพื้นท่ีอ่ืนๆจึงมีประชา
การท่ีพกัร่วมกนั หรือเป็นประชากรท่ีแต่งงานอาศยัอยู่ดว้ยกนั ราคาค่าเช่าต่อเดือนท่ีผูเ้ช่าเลือกเช่า 
ราคาอยู่ท่ี 20,001 – 40,000 บาทมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาอยู่ท่ี 40,001 - 60,000 ซ่ึงเป็นราคาท่ี
ชาวต่างชาตินั้นเห็นวา่เหมาะสม ระยะเวลาการเช่าจะ เช่าประมาณ มากกวา่ 12 เดือนเป็นจ านวนมาก
ท่ีสุด เน่ืองจากเป็นสัญญาท่ีผูป้ระกอบการนั้นตั้งไวแ้ละสัญญาระยะยาวนั้นจะมีราคาค่าห้องท่ีถูก
กว่า การหาขอ้มูลอพาร์ทเมน้ท์ส าหรับเช่า ส่วนมากลูกคา้จะหาขอ้มูลจากอินเตอร์เนต มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ จากโฆษณา ไดรั้บการแนะน าจากเพื่อน จากโบรชวัร์ใบปลิวประชาสัมพนัธ์ และอ่ืนๆ 
ตามล าดบั ปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมน้ท์ มากท่ีสุดคือ ท าเลท่ีตั้งของอพาร์ทเมน้ท์
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สอดคลอ้งกบัปัจจยัการเดินทางท่ีผเ็ช่าตอ้งการอาศยัในอพาร์ทเมน้ทท่ี์เดินทางไดส้ะดวก รองลงมา
คือ ดา้นราคา และ ดา้นระบบรักษาความปลอดภยั ขนาดของหอ้งพกั มีการจดัโปรโมชัน่ให้ส่วนลด 
และอ่ืนๆ ตามล าดบั 

3. ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม 
พบว่า ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ของการเลือกใช้บริการอพาร์ท

เมน้ท์แถวสีลม ภาพรวมอยูใ่นระดบั ส าคญัมากท่ีสุด โดยดา้นท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ท
เม้นท์แถวสีลมอยู่ในระดับส าคัญมากท่ีสุด โดยเรียงจากค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นประชากร และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบัดงันั้นควรมีการพฒันาผลิตภณัฑ์(อพาร์ทเมน้ท์)และ
ออกแบบใหมี้ความทนัสมยัและตรงความตอ้งการของลูกคา้มีการพฒันาวสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างให้
มีความแขง็แรงทนทานผูป้ระกอบการควรท่ีจะพฒันาความมีช่ือเสียงของผูป้ระกอบการหรือความมี
ช่ือเสียงของคอนโดมิเนียมและพฒันาให้มีอุปกรณ์ครบครันและมีความทนัสมยัมากยิ่งข้ึนเพื่อเป็น
การสร้างความแตกต่างใหก้บัผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของการเลือกใช้บริการอพาร์ทเมน้ท์แถวสีลม ภาพรวมอยู่ในระดบั 
ส าคญัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยดงัน้ีมีบริการอ่ืนๆในอ
พาร์ทเมน้ท ์เช่น ซกัรีดและอินเทอร์เนต   ความทนัสมยัในเร่ืองการตกแต่งของอาคารอพาร์ทเมน้ท ์
มีเฟอร์นิเจอร์ครบครันโดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มความกวา้งของห้องพักมีส่วนช่วยในการ
ตดัสินใจเช่า และ ความสะดวกสบายในการเดินทางตามล าดบั 

ปัจจยัดา้นราคาของการเลือกใช้บริการอพาร์ทเมน้ท์แถวสีลม ภาพรวมอยูใ่นระดบั ส าคญั
มากท่ีสุด  เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี อตัราค่าน ้า และค่าไฟ
ไม่แพงจนเกินไป และ เงินประกนัท่ีตอ้งช าระล่วงหนา้ไม่มากจนเกินไป มีค่าเท่ากนั อตัราค่าเช่าต่อ
เดือนสมเหตุสมผล และ มีการบริการท่ีสมกบัราคาท่ีจ่ายไปตามล าดบัดงันั้นควรมีการตั้งราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บเพื่อวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการเช่าควร
ก าหนดเง่ือนไขและระยะเวลาในการช าระเงินในหลายรูปแบบเช่นช าระตรงเวลาไดรั้บการยกเวน้
หรือ ไดส่้วนลดค่าเช่าในเดือนถดัไปเป็นตน้เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีหลากหลายเหมาะสมกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัด้านสถานท่ีของการเลือกใช้บริการอพาร์ทเม้นท์แถวสีลม ภาพรวมอยู่ในระดับ 
ส าคญัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี อพาร์ทเมน้ท์
ตั้งอยูใ่จกลางเมือง และ อพาร์ทเมน้ท์ตั้งอยูใ่จกลางสถานท่ีต่างๆเช่น ห้างสรรพสินคา้ มีค่าเท่ากนั 
การเดินทางสะดวกมีการคมนาคมท่ีบริการถึง และ อพาร์ทเมน้ท์ตั้งอยู่ในท่ีมีอากาศบริสุทธ์ิ มีค่า
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เท่ากนั ตามล าดบัดงันั้น ควรมีการเน้นการคมนาคมท่ีสะดวกโดยอยู่ในย่านท่ีรถมีรถไฟฟ้าหรือ
รถไฟใตดิ้นเพื่อสะดวกในการเดินทางของผูบ้ริโภคและความคล่องตวัเวลาเดินทางส าหรับผูท่ี้ไม่มี
รถยนตแ์ละเบ่ือรถติดอยูใ่กลส้ถานท่ีส าคญัเช่นใกลท่ี้ท างานใกลโ้รงพยาบาลและผูป้ระกอบการควร
มีการจดัข้อมูลให้ทั่วถึงเพื่อความสะดวกของผูท่ี้ต้องการหาท่ีพกัเช่นมีการจดับูธในสถานท่ีๆ
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้ายๆเช่นหา้งสรรพสินคา้ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดของการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ท์แถวสีลม ภาพรวมอยู่
ในระดบั ส าคญัมากท่ีสุดเม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี มีการ
โฆษณาทางส่ือต่างๆให้เป็นท่ีรู้จกั มีการโฆษณาหลากหลายช่องทาง มีส่วนลดให้เม่ือท าตาม
เง่ือนไข และ มีการยกเวน้ค่าประกนัเม่ือท าตามเง่ือนไข ตามล าดบัดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการ
โฆษณาสม ่าเสมอรวมถึงพนกังานขายควรมีการให้ความรู้และค าแนะน าแก่ผูท่ี้ตอ้งการหาท่ีพกัให้
มากข้ึนควรมีการท าเอกสารใบปลิวแผน่พบัควรอธิบายรายละเอียดโครงการท่ีชดัเจนรวมทั้งควรมี
รูปแบบลกัษณะท่ีแปลกใหม่สวยงามน่าสนใจเพื่อเป็นการกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นประชากรของการเลือกใช้บริการอพาร์ทเมน้ท์แถวสีลม ภาพรวมอยู่ในระดบั 
ส าคญัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดังน้ี พนักงานมี
ทกัษะและมีความรู้ในเน้ือหางานพนกังานมีความพยายามในการช่วยเหลือพนกังานมีความเป็นมิตร 
และ พนกังานสามารถให้บริการไดท้นัทีตามล าดบั ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการอบรมพนกังาน
เพื่อให้พนักงานรู้จกัหน้าท่ีท่ีรับผิดชอบ พร้อมทั้งการแกปั้ญหาเฉพาะหน้าได ้และมีการให้ขอ้มูล
ผลิตภณัฑ์ (อพาร์ทเมน้ท)์ เพื่อให้พนกังานรับรู้ขอ้มูลไดอ้ยา่งดี และสามารถตอบค าถามใหแ้ก่ลูกคา้
ไดอ้ย่างถูกตอ้งและรวดเร็วพร้อมดว้ยการบริการอยา่งเป็นมิตร จะสามารถสร้างแรงจูงใจให้ลูกคา้
อยากกลบัมาใชบ้ริการอีก 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของการเลือกใช้บริการอพาร์ทเมน้ท์แถวสีลม ภาพรวมอยู่
ในระดบั ส าคญัมากท่ีสุดเม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี มีส่ิง
อ านวยความสะดวกในอาคารท่ีดี  ป้ายช่ือของอพาร์ทเมน้ทส์ามารถมองเห็นไดช้ดัเจน อพาร์ทเมน้ท์
มีความสะอาด ตึกอาคารมีความทนัสมยั และ อพาร์ทเมน้ท์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป มีค่าเท่ากนั 
ตามล าดบั ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการออกแบบตกแต่งอพาร์ทเมน้ท์ให้มีความสวยงามและมี
ความสะอาด เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ลูกค้ามีความรู้สึกถึงบรรยากาศท่ีดี มีป้ายบอกทางไปอพาร์ท
เมน้ทอ์ยา่งชดัเจน ง่ายต่อการหาสถานท่ีตั้ง ซ่ึงปัจจยัโดยรวมเหล่าน้ีสามารถสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัอ
พาร์ทเมน้ท ์และสร้างช่ือเสียงได ้

ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการของการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม ภาพรวมอยูใ่น
ระดบั ส าคญัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี มีการ
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บริการท่ีรวดเร็วมีการให้บริการขอ้มูลได้อย่างแม่นย  ามีการให้บริการได้ภายในเวลาท่ีก าหนดไว ้
และ มีการออกใบเก็บเงินไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตามล าดบัดงันั้น การบริการภายในอพาร์ทเมน้ทค์วรมีการ
บริการอยา่งถูกตอ้ง แม่นย  า เพื่อเป็นการลดเวลาในการแกไ้ขขอ้มูลหลายๆคร้ัง และขอ้มุลต่างๆควร
เป้นขอ้มุลท่ีถูกตอ้ง แม่นย  า สามารถตอบขอ้สงสัยท่ีลูกคา้มีได้ และการบริการท่ีรวดเร็วและตรง
เวลาก็เป็นปัจจยัส าคญัท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

4. ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม 
ปัจจยัภายนอกดา้นเศรษฐกิจโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั ส าคญัมากท่ีสุดเม่ือพิจารณารายขอ้ 

โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ีการเมืองของประเทศของท่านมีส่วนช่วยในการ
ตดัสินใจเลือกเช่า อพาร์ทเมน้ต์  สภาพเศรษฐกิจของประเทศของท่านมีส่วนช่วยในการตดัสินใจ
เลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต์  และระดบัรายไดต่้อเดือนมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต์
ตามล าดบั 

ปัจจยัภายนอกดา้นสังคมโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั ส าคญัมากท่ีสุดเม่ือพิจารณารายขอ้ โดย
เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ีสถานะทางสังคมมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอ
พาร์ทเมน้ต ์การท าธุรกิจมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ตแ์ละภาพลกัษณ์มีส่วนช่วย
ในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต ์ตามล าดบั 

ปัจจยัภายนอกดา้นวฒันธรรมโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั ส าคญัมากท่ีสุดเม่ือพิจารณารายขอ้ 
โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ีรสนิยมส่งผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต ์ชอบความ
เป็นนานาชาติในระแวกเดียวกนักบัท่ีท่านเช่าอพาร์ทเมน้ตแ์ละค่านิยมส่งผลต่อการเลือกเช่าอพาร์
ทเมน้ตต์ามล าดบั 
 
อภิปรายผล 

 
 จากผลการศึกษาและผลการทดสอบสมมติฐานสามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงคข์อง
การวจิยัไดด้งัน้ี 

จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของชาวต่างชาติในการเลือกเช่า 
อพาร์ทเม้นต์ในประเทศไทยเพื่อเตรียมความพร้อมในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
กรณีศึกษาอพาร์ทเมน้ตแ์ถวสีลมแยกตามปัจจยัไดด้งัน้ี 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชายมีช่วง
อาย ุ21-30 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพท่ีพนกังานบริษทัเอกชน โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ



81 
 

เดือนอยู่ท่ี 40,001-50,000 บาท สถานภาพโสด ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละทวีปมีจ านวน
เท่ากนั โดยแบ่งเป็น 3 ทวปีคือ ทวปีเอเชีย ทวปีอเมริกาเหนือ และทวปียโุรป 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลมในภาพรวมอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีรายละเอียด ดงัน้ีผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงจุดประสงค์ท่ีมาเช่าอพาร์ท
เมน้ท์แถวสีลมพบว่าปัจจยัด้านการเดินทางท่ีสะดวกมีจ านวนมากท่ีสุด จ านวนผูม้าพกัอาศยัต่อ
ห้องพกัหน่ึงห้อง พบว่าพกั 2 คนต่อห้อง ราคาค่าเช่าต่อเดือนท่ีผูเ้ช่าเลือกเช่า ราคาอยู่ท่ี 20,001 – 
40,000 บาทระยะเวลาการเช่าจะ เช่าประมาณ มากกว่า 12 เดือนเป็น การหาขอ้มูลอพาร์ทเม้นท์
ส าหรับเช่า ส่วนมากลูกคา้จะหาขอ้มูลจากอินเตอร์เนต และ ปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจเช่าอ
พาร์ทเมน้ท ์คือ ท าเลท่ีตั้งของอพาร์ทเมน้ท ์เป็นปัจจยัแรกในการตดัสินใจ 

ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ท์แถวสีลมในภาพรวม
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เพราะ แต่ละปัจจยัมีความส าคญัในการตดัสินใจทั้งส้ิน ดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ลูกคา้ท่ีก าลงัตดัสินใจเลือกเช่าห้องพกัอนัดบัแรกจะมีการมองภาพรวม
ของด้านบริการอ่ืนๆในอพาร์ทเมน้ท์ เช่น การบริการซักรีด ซูปเปอร์มาร์เก็ต และบริการอินเทอร์
เนต เน่ืองจากปัจจยัอ่ืนๆเหล่าน้ี ก็มีส่วนส าคญัในการเพิ่มความสะดวกสบายให้กบัการเช่าห้องซ่ึง
เปรียบเสมือนการอยูอ่าศยัแบบชัว่คราวท่ีมีระยะยาว นอกจากปัจจยัอ่ืนๆแลว้ ความสวยงามของอ
พาร์ทเมน้ท์ก็มีส่วนช่วยให้สร้างความรู้สึกท่ีสบาย ผ่อนคลายท่ีจะมาพกัอาศยัอยู่ เน่ืองจากผูเ้ช่า
ส่วนมากตอ้งการความสบายซ่ึงเปรียบเสมือนบา้นหลงัท่ีสองท่ีจะมาพกัอาศยัอยู ่และส่ิงส าคญัท่ีสุด
คือการเดินทางไปท่ีต่างๆท่ีสามารถเช่ือมระหว่างอพาร์ทเม้นท์ท่ี เช่าและสถานท่ีต่างๆท่ี รถ
สาธารณะหรือรถยนต์ส่วนตวัสามารถขบัไปท่ีต่างๆไดอ้ย่างสะดวกสบายซ่ึงจะเห็นไดว้่ามีความ
สอดคล้องกบัหนังสือหลกัการตลาดเร่ืองคุณภาพการบริการของชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547 : 
106-107) กล่าวไวว้่าในการวดัคุณภาพในการบริการลูกคา้จะวดัจากองค์ประกอบของคุณภาพใน
การบริการไดแ้ก่ส่ิงท่ีสัมผสัได ้(Tangibles) ไดแ้ก่อาคารของธุรกิจเคร่ืองมือและอุปกรณ์เช่นเคร่ือง
คอมพิวเตอร์เคาน์เตอร์ให้บริการท่ีจอดรถสวนห้องน ้ าการตกแต่งป้ายประชาสัมพนัธ์แบบฟอร์ม
ต่างๆรวมทั้งการแต่งกายของพนกังานเป็นตน้ 

ดา้นราคา ดว้ยการแข่งขนัท่ีสูงและมีอพาร์ทเมน้ท์ให้เช่าเป็นจ านวนมาก การแข่งขนัดา้น
ราคา   ของอพาร์ทเมน้ท์ต่างๆมีการแข่งขนัท่ีสูง นอกจากค่าเช่าท่ีตอ้งจ่ายในแต่ละเดือนแลว้ ค่าน ้ า 
ค่ าไฟ  ของอพาร์ท เม้นท์ ต่างๆก็ม่ เท่ ากันด้วย จึงเป็น อีกตัวเลือกหน่ึงท่ี ลูกค้าจะพิ จารณา
นอกเหนือจากราคาเช่า และถา้ภาพรวมราคามีความสมเหตุสมผลกบัขนาดห้องพกั การบริการอ่ืนๆ
ท่ีผู ้เช่าจะได้รับ ก็จะเป็นตัวเลือกต้นๆส าหรับผู ้ท่ีต้องการหาห้องเช่าซ่ึงจะเห็นได้ว่ามีความ
สอดคลอ้งต่อการศึกษาของเสาวนีย ์วิวฒัน์วานิช (2545 : บทคดัยอ่) ศึกษาความพึงพอใจของผูเ้ช่า
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ต่อการบริการห้องพกัรายเดือนพบว่าผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจภาพรวมต่อการให้บริการอยู่ใน
ระดับปานกลางและเม่ือจ าแนกเป็นรายด้านพบว่าผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจในด้านราคาสูง
รองลงมาคือดา้นรูปแบบของห้องพกัดา้นสถานท่ีและดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการและสอดคล้องกบั
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคของเสรี วงษม์ณฑา (2542)ผูบ้ริโภคจะมีแค่เพียงความตอ้งการ 
อย่างเดียวไม่ได ้ แต่เขาจะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ย  ถา้มีเพียงแค่ความตอ้งการแลว้ไม่มีอ านาจซ้ือ ก็ยงั
ไม่ใช่ผูบ้ริโภคของสินคา้นั้นเพราะฉะนั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงตอ้งวิเคราะห์ไปท่ี 
ตวัเงินของผูบ้ริโภคดว้ย 

ดา้นสถานท่ี อพาร์ทเมน้ทเ์ปรียบเสมือนบา้นหลงัท่ีสองท่ีผูเ้ช่าตอ้งการความสะดวกสบาย
มากข้ึน ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งจึงมีส่วนส าคญัอยา่งยิง่ในการเพิ่มจ านวนผูท่ี้ตอ้งการเช่าไดโ้ดยเฉพาะ 
อพาร์ทเมน้ท์ท่ีตั้งอยู่ใจกลางเมือง เพียบพร้อมไปดว้ยปัจจยัต่างๆ ทั้งการคมนาคมท่ีทัว่ถึง และมี
ห้างสรรพสินคา้ใกล้ๆ เพื่อสะดวกในการพกัผอ่นโดยการเดินเท่ียวในห้างสรรพสินคา้ซ่ึงจะเห็นได้
วา่มีความสอดคลอ้งกบัหนงัสือหลกการตลาดเร่ืองคุณภาพการบริการของชยัสมพล ชาวประเสริฐ 
(2547 : 81) กล่าวไวว้า่ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใดธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความสะดวกให้ลูกคา้ไม่
วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการหากลูกคา้ไปติดต่อใชบ้ริการไดไ้ม่สะดวก
ธุรกิจจะตอ้งท าหน้าท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการให้บริการถึงท่ีบา้นหรือท่ีท างานลูกคา้ในการส่ง
มอบบริการตอ้งค านึงถึงปัจจยัทางดา้นสถานท่ีท่ีให้บริการและเวลาท่ีสะดวกรวดเร็วจากการไดรั้บ
บริการโดยผา่นทางอีเมล์หรือทางเวบ็ไซตก์็ไดเ้พราะลูกคา้จะค านึงถึงความสะดวกรวดเร็วในการรับ
บริการเป็นปัจจยัส าคญั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยหลักท่ีจะสามารถหาผู ้เช่าได้เพิ่มมากข้ึนคือการ
โฆษณาทางส่ือเพื่อให้เป็นท่ีรู้จัก เช่น การโฆษณาทางอินเตอร์เนต รายการวิทยุหรือ รายการ
โทรทศัน์ และมีการจดัท าขอ้เสนอพิเศษเช่นมีส่วนลด หรือยกเวน้ค่าประกนัเม่ือท าตามเง่ือนไขท่ี
ก าหนดซ่ึงจะเห็นได้ว่ามีความสอดคล้องกบัหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม่เร่ืองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2547 : 146-148) กล่าวไวว้่าการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือการส่งเสริมการขายหมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขายและการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ
สนใจทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน 

ดา้นประชากร พนักงานผูใ้ห้บริการเช่นการจองห้องพกั จดัเตรียมใบเสร็จรับเงิน หรือ
แมแ้ต่พนักงานท าความสะอาด ท่ีรู้หน้าท่ีงานของตนเองเป็นอย่างดีและเขา้ใจถึงวฒันธรรมและ
ภาษาท่ีแตกต่างกนัเม่ือถึงเวลาเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC) จะสามารถท าให้ผูเ้ช่าหรือผู ้
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ตอ้งการเช่าอพาร์ทเมน้ทมี์ความพอใจ ไม่ตอ้งอธิบาย หรือบอกให้ช่วยแกปั้ญหาบ่อยๆถา้พนกังานรู้
หนา้ท่ีตวัเองเป็นอยา่งดี และเม่ือ ผูเ้ช่าเกิดปัญหา พนกังานมีความพยายามในการช่วยเหลือเป็นอยา่ง
ดี จะท าให้อพาร์ทเมน้ทน์ั้นไดรั้บการคดัเลือกก่อนเป็นอนัดบัตน้ๆซ่ึงจะเห็นไดว้า่มีความสอดคลอ้ง
กบัหนงัสือหลกัการตลาดเร่ืองคุณภาพการบริการของชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547 : 81) กล่าวไว้
ว่าลูกคา้ท่ีมาใช้บริการไม่ว่าจะเป็นบริการท่ีจ าเป็นหรือบริการท่ีฟุ่มเฟือยเช่นด้านความงามลูกคา้
ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอย่างดีจากผูใ้ห้บริการตั้งแต่เร่ิมกา้วเทา้แรกเขา้มาพบจนถึงกา้วออก
จากร้านไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใช้บริการก็ตามหรือไม่ว่าจะเป็นพนักงานผูใ้ดท่ี
ใหบ้ริการก็ตาม 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์คือความ
สะดวกสบายภายในอาคารท่ีมีความพร้อมในดา้นต่างๆ เช่น มีมินิมาร์ทภายในอาคาร มีบริการซกัรีด 
หรือการบริการอินเตอร์เนตส าหรับผูเ้ช่าจึงมีความส าคญัอยา่งยิง่ รองลงมาคือป้ายช่ืออพาร์ทเมน้ทท่ี์
สามารถมองเห็นไดช้ดัเจน ซ่ึงจะท าให้ผูเ้ช่าสามารถมองเห็นท่ีตั้งของอพาร์ทเมน้ท ์และเดินทางมา
ไดโ้ดยไม่เสียเวลาในการหาสถานท่ีตั้ง เม่ือมาถึงส่ิงท่ีแรกท่ีสามารถสร้างความประทบัใจให้แก่ผูท่ี้
ตอ้งการมาเช่าไดคื้อ ความสะอาดของอพาร์ทเมน้ท ์ซ่ึงจะส่งผลให้การมองในภาพรวมถึงการดูแล
รักษาท่ีดี รวมถึงห้องพกัดว้ยซ่ึงจะเห็นไดว้่ามีความสอดคลอ้งกบัหนังสือการบริหารการตลาดยุค
ใหม่เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2547 : 146-148) กล่าวไว้
วา่ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ไดแ้ก่อาคารของธุรกิจบริการเคร่ืองมือและอุปกรณ์
เช่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์เคร่ืองเอทีเอ็มเคาน์เตอร์ให้บริการการตกแต่งสถานท่ีล็อบบ้ีลานจอดรถสวน
ห้องน ้ าการตกแต่งป้ายประชาสัมพันธ์แบบฟอร์มต่างๆส่ิงต่างๆเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกค้าใช้เป็น
เคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการกล่าวคือลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดล้อมทางกายภาพเป็น
ปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้บริการดงันั้นส่ิงแวดล้อมทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด
บริการน่าจะมีคุณภาพตามดว้ย 

ดา้นกระบวนการบริการ การบริการในดา้นต่างๆท่ีรวดเร็วเป็นความตอ้งการของผูเ้ช่า
เป็นอนัดบัแรกๆ เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหา หรือ มีส่ิงขดัขอ้งในห้องพกั ความช่วยเหลือจึงตอ้งการความ
รวดเร็ว รวมทั้งการแกปั้ญหาเฉพาะหน้า และให้บริการขอ้มูลไดอ้ยา่งแม่นย  า และส่วนท่ีส าคญัอีก
ส่วนหน่ึงคือการออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งในการใชบ้ริการต่างๆ ซ่ึงจะสะดวกกบัผูเ้ช่าไม่
ต้องใช้เวลาเพื่อมาแก้ไขข้อมูล และในส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นถึงความเป็นมืออาชีพของธุรกิจ
ให้บริการดว้ยซ่ึงจะเห็นไดว้่ามีความสอดคลอ้งกบัหนงัสือหลกัการตลาดเร่ืองคุณภาพการบริการ
ของชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547 : 81) กล่าวไวว้า่กระบวนการออกแบบบริการ (Process Design) 
เป็นการส่งมอบบริการให้ลูกค้าถ้าการออกแบบท าได้ดีการส่งมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ
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ถูกตอ้งตรงเวลามีคุณภาพสม ่าเสมอแต่ถา้ขั้นตอนการออกแบบบริการไม่ดีพอก็จะท าให้ลูกคา้รู้สึก
ร าคาญหรือท าใหลู้กคา้ไม่พอใจจนท าใหเ้ลิกใชบ้ริการไป 

ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลมในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด เพราะ แต่ละปัจจยัมีความส าคญัในการตดัสินใจทั้งส้ิน ดงัน้ี 

ปัจจยัภายนอกด้านเศรษฐกิจ เน่ืองด้วยสถานการณ์ทางการเมืองท่ีมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศและส่งผลถึงรายบุคคล จึงตอ้งมีการ
พิจารณาดา้นเศรษฐกิจทุกด้าน เพื่อเป็นปัจจยัหลกัในการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ในแต่ละประเภท 
ขนาด และราคาท่ีสมเหตุสมผลท่ีสามารถเช่าได ้

ปัจจยัภายนอกดา้นสังคม ภาพลกัษณ์ภายนอกมีส่วนส าคญัในการบ่งบอกถึงสถานะทาง
สังคมว่ามีลักษณะความเป็นอยู่อย่างไร รสนิยมในการเลือกลักษณะการตกแต่งอพาร์ทเม้นท์
เน่ืองจากในการท าธุรกิจจะตอ้งมีการนัดพบลูกคา้เพื่อพูดคุยงาน หรือมีการจดังานเล้ียงเล็กๆหรือ
ตอ้นรับแขกชาวต่างชาติ อาจมีบางคร้ังท่ีการนัดพบท่ีอพารืทเม้นท์ก็เป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีให้
ความรู้สึกเป็นกนัเอง ดงันั้นภาพลกัษณ์โดยรวมจึงมีความส าคญัในการแสดงออกถึงรสนิยม และ
ความน่าเช่ือถือของผูเ้ช่า 

ปัจจยัภายนอกดา้นวฒันธรรม รสนิยมเป็นปัจจยัส าคญัในการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทแ์ต่ละ
ประเภท ซ่ึงผูเ้ช่าคนอ่ืนๆท่ีเลือกเช่าแบบเดียวกนัก็จะมีความชอบเหมือนๆกนั ทศันคติท่ีตรงกนั และ
ความท่ีอพาร์ทเมน้ทต์ั้งอยูศู่นยก์ลางธุรกิจท่ีส าคญัจึงมีความเป็นนานาชาติ ท่ีชาวต่างชาติหลากหลาย
ชาติเลือกเขา้มาพกั ดงันั้นวฒันธรรมหลายๆอยา่งก็เหมือนกนั จึงสามารถเขา้ใจและปฏิบติัต่อกนัได้
อยา่งดี 
 การเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปี 2558 (AEC) น่าจะส่งผลดีต่อภาพรวมของธุรกิจ
เซอร์วิส-อพาร์ทเมน้ท ์เน่ืองจากการเปิดการคา้เสรี จะท าใหเ้กิดการโยกยา้ยก าลงัแรงงาน โดยเฉพาะ
กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายของธุรกิจเซอร์วิสอพาร์ทเมน้ท์ นอกจากน้ีการเปิดประชาคมชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน ยงัเป็นท่ีสนใจของนกัลงทุนต่างชาติอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่สมาชิกประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน สนใจ
เขา้มาขยายฐานการลงทุน หรือการตั้งส านกังานใหญ่ (ระดบัภูมิภาคเอเชีย) ในไทย ซ่ึงท่ีผ่านมา มี
บริษทัต่างชาติหลายแห่ง เลือกไทยเป็นท่ีตั้ งส านักงานใหญ่ในภูมิภาคเอเซียตะวนัออกเฉียงใต ้
เน่ืองจากมองวา่ประเทศไทยมีระบบสาธารณูปโภคท่ีเพรียบพร้อมทั้งระบบโทรคมนาคม และระบบ
การขนส่ง อีกทั้งเม่ือ เปรียบเทียบสภาพแวดลอ้มในดา้นอ่ืน เช่น กฎหมาย ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีวิต
ประจ าวนัของไทยยงัถูกกว่าเม่ือเทียบกบัประเทศอ่ืนในสมาชิกอาเซียนดว้ยกนั ขณะเดียวกนัการ
รวมกนัเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน จะท าให้การเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวท่ี
น่าจะเพิ่มข้ึน ซ่ึงก็น่าจะเปิดโอกาสในการท าธุรกิจในระยะขา้งหนา้ 
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ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 
จากผลการวิจยัท่ีไดโ้ดยการเปรียบเทียบขอ้มุลทัว่ไปซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา 

อาชีพ รายได้ สัญชาติ พฤติกรรมท่ีใช้ในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์ ปัจจยัดา้นการตลาด 
และปัจจยัภายนอก พบวา่ 

1. ทางผูป้ระกอบการควรวางแผนนโยบาย และกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีอายุน้อย ไดอ้ย่างเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อจะได้
เป็นการขยายฐานเพิ่มกลุ่มลูกคา้ เน่ืองจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุดจะอยูใ่นช่วงอาย ุ21-30 ปี 

2. ทางผูป้ระกอบการควรเพิ่มปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจให้ลูกคา้เลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์
โดยการท าการตลาด มุ่งเน้นไปท่ีความสะดวกสบายในการเดินทางระหว่างท่ีพกักบัสถานท่ีต่างๆ 
เน่ืองจากผลการวิ-เคราะห์พบวา่ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดคือเร่ืองการเดินทางท่ีสะดวกเป็นปัจจยัหลกัของ
ชาวต่างชาติท่ีเลือกเช่า 

3. ทางผูป้ระกอบการควรท าการตลาดถึงความสะดวกท่ีลูกคา้จะไดรั้บกบัการเลือก
เช่าอพาร์ทเมน้ท์แห่งน้ี ผ่านทางอินเตอร์เน็ท เน่ืองจากปัจจุบนัเทคโนโลยีจะมีส่วนส าคญัในการ
โฆษณาใหอ้พาร์ทเมน้ทแ์ต่ละแห่งเป็นท่ีรู้จกั 

4. ทางผูป้ระกอบการควรพฒันาส่ิงอ านวยความสะดวกในพื้นท่ีแวดลอ้มของอพาร์ท
เมน้ท ์ให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ได ้จากผลการวิเคราะห์พบวา่ ลกัษณะทางกายภาพมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ด้วย เน่ืองจากสามารถสร้างภาพลักษณ์ และบ่งบอก
รสนิยมของผูเ้ขา้พกัได ้

 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

 
1.ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาโดยเนน้เร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์( อพาร์ทเมน้ท์)

รายยอ่ยเช่นดา้นคุณภาพของอพาร์ทเมน้ทค์วรศึกษาวา่ห้องชุดรูปแบบใดท่ีผูเ้ช่าตอ้งการรวมทั้งวสัดุ
ก่อสร้างท่ีมีคุณภาพเน่ืองจากการท่ีมีอพาร์ทเม้นท์เกิดข้ึนเป็นจ านวนมากจึงต้องศึกษาว่าได้
มาตรฐานและมีความปลอดภัยเพียงพอและผูป้ระกอบการอาจมีการเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์และ
ท าการศึกษาแนวโนม้ความเป็นไปไดใ้นการในการก่อสร้างอพาร์ทเมน้ทใ์นคร้ังต่อไปใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุดซ่ึงจะส่งผลต่อยอดผูเ้ช่าท่ีเพิ่มมากข้ึนดว้ย 

2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบทศันคติและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีอยูอ่าศยั 
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อพาร์ทเมน้ทเ์ปรียบเทียบกบัท่ีอยูอ่าศยัประเภทอ่ืนๆเช่นบา้นเด่ียวทาวน์เฮา้ส์เป็นตน้เพื่อเปรียบเทียบ
กลยทุธ์และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

3.ควรมีการให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการตลาดในส่วนของการโฆษณาทางแผ่นพบั
ควรมีการบอกรายละเอียดขอ้มูลของอพาร์ทเมน้ทใ์ห้ครบถว้นเช่นราคาขนาดพื้นท่ีท่ีบริการ และส่ิง
อ านวยความสะดวกต่างๆ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ท าการวจัิย 

เน่ืองจากลูกคา้ชาวต่างชาติส่วนใหญ่ท่ีพกัในอพาร์ทเมน้ต์แถวสีลมเป็นลูกคา้ท่ีบริษทัจอง
ให้มาพกัหรือมาท างานในประเทศไทยบางส่วนจึงท าให้ลูกคา้ไม่ได้เป็นคนเลือกท่ีจะมาพกัด้วย
ตวัเองเลยส่งผลให้ทางเลือกบางส่วนไม่ไดอ้ยูท่ี่ตวัลูกคา้เองดงันั้นถา้จะมีการวิจยัเพิ่มเติมสมควรท่ี
จะเลือกท าวิจยักบัทางบริษทัต่างๆท่ีเป็นผูเ้ลือกอพาร์ทเมน้ท์ให้กบัทางพนกังานหรือลูกคา้เพื่อให้
ไดผ้ลของการวจิยัท่ีเจาะจงถึงเหตุผล และมีรายละเอียดท่ีมาสนบัสนุนมากกวา่น้ี 

ในส่วนผูบ้ริโภคชาวต่างชาติ จะมีหลากหลายวฒันธรรมและความแตกต่างในการใช้
ชีวิตประจ าวนั ควรจะมีการศึกษาวฒันธรรมของแต่ละทวีป แต่ละเช้ือชาติให้มากท่ีสุดเพื่อจะได้
เขา้ใจถึงวฒันธรรมของชนชาตินั้นๆ และสามารถเขา้ใจ และรับรู้ถึงความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัได ้
อีกทั้งยงัสามารถตอบสนองถึงความตอ้งการของลูกคา้ในกลุ่มท่ีเราตอ้งการไดอี้กดว้ย 
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ภาคผนวก ก  
แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
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Questionnaire 
“Factors affect decision of foreigner to choose apartment in Thailand for preparing APEC : 
Case study of apartment at Silom road area” 
Notification 
 This questionnaire is a part of a thesis conducted for the requirement of a Master’s 
Degree in Business Administration of the Stamford International University. The information 
acquired from this questionnaire will be confidentially kept and used for academic purpose only. 

Part I The respondent’s personal Information 
1. Gender 

(   ) Female    (   ) Male 

2. Age 

(   )Younger than 20 years old  (   ) 21-30years old 

(   ) 31-40 years old   (   ) 41-50 years old 

(   ) older than 50 years old 

3. Education background 

(   ) Primary/Secondary School  (   ) High School    

(   ) Bachelor degree   (   )Master Degree   

(   ) Above Master degree 

4. Occupation 

(   )Student    (   )Private company staff 

(   ) Government officer   (   )Entrepreneur 

(   ) Housewife    (   ) Other, please specify………….. 

5. Income per month 

(   ) less than 15,000Baht   (   ) 15,001-20,000 Baht   

(   ) 20,001-30,000 Baht   (   ) 30,001-40,000 Baht 

(   ) 40,001-50,000 Baht   (   ) More than 50,001  

6. Status 
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(   ) single    (   ) Married 

(   ) Divorce 

7. Which continent are you from? 

(   ) Asia    (   ) North America   

(   ) Europe    (   ) Other, please specify………… 

Part II The respondent’s behavior to choose the apartment 
1. What is your objective to select apartment around Silom area? 
(   ) near the workplace   (   ) easy to travel 
(   ) reasonable price   (   ) Beautiful decoration 
(   ) Other, please specify…………………….. 
2. How many people that you stay with? 
(   )alone    (   ) 2 persons 
(   ) 3 persons    (   ) more than 3 persons 
3. Rental rate per month? 
(   ) Less than 20,000 Baht-month  (   ) 20,001-40,000Baht-month 
(   ) 40,001 – 60,000 Baht-month  (   )More than 60,000 Baht-month 
4. Rental period? 
(   ) Less than 3 months   (   ) 3-6 months 
(   )6-12 months    (   ) More than 1 year 
5. How did you find the apartment’s details? 
(   ) Recommended by a friend or colleague (   ) Advertising 
(   ) Search by yourself    (   ) Search engine 
(   )Other, please specify……………………..  
6. What do you think the most important factor to select the apartment? 
(   ) Price    (   ) Promotion 
(   ) Room size    (   ) safety 
(   ) location    (   ) Other, please specify…………………….. 
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Part III The marketing factors to select the apartment at Silom area 
Please check ( / ) to the extent that you agree with the following items 
 
No. 

 
Marketing factors effect decision to rent apartment 

Satisfaction level 

Ve
ry 

Po
or 

Po
or 

Fa
ir 

Go
od

  

Ex
ce

lle
nt 

 

1. Service component (Product) 
1 Large size space in each room      
2 High-Quality decorative room      
3 Convenience of car transportation      
4 Comfortable accommodation      
5 Many variable of services ex. Laundry, supermarket      

2. Price 
1 Reasonable price      
2 Providing Service quality worth the money paid      
3 Electricity charge is not too expensive       
4 Room insurance charge is not too high      

3. Place (Location) 
1 Good access to public transport      
2 Good access to central districts      
3 Located at good atmosphere      
4 Good access to communal centers, public services and 

facilities 
     

4. Promotion 
1 Interesting Advertisement      
2 Enough Advertising      
3 Offering special price promotion      
4 Exempt room insurance fee       
  Satisfaction level 
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No. Marketing factors effect decision to rent apartment 

Ve
ry 

Po
or 

Po
or 

Fa
ir 

Go
od

  

Ex
ce

lle
nt 

 

 

5. People 
1 Staff has the ability to provide prompt service(s)      
2 Skillful and Knowledgeable staff      
3 Friendliness of staff      
4 Helpfulness of staff      

6. Physical Evidence 
1 The building is modern and comfortable.      
2 Good facilities      
3 Cleanness of the apartment      
4 The apartment sign is clear and easily seen      
5 The apartment is well known      

7. Process 
1 The speed and ease of the service process      
2 The accuracy of your reservation      
3 Accuracy of billing      
4 Providing services at the promised time      
Part IV External factors that affect decision to choose the apartment 
 
 
External factors that affect decision to choose the apartment 
 

Satisfaction level 

Ve
ry 

Po
or 

Po
or 

Fa
ir 

Go
od

  

Ex
ce

lle
nt 

 

Economic 

1. Country economic has helped to decision to select the 
apartment 

     

2. Political issue has helped to decision to select the apartment      
3. Monthly income level is involved in the decision to rent.      

Social 
4. Social position has helped in the decision to rent.      
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5. The image has helped in the decision to rent.      
6. Doing business with customers have helped in decision to 

rent. 
     

Traditional 
7. Like to live in international atmosphere in your area      

8. Attitude has affect to decision      
9. Your taste has affect to decision      

 
  



95 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ข 
 แบบสอบถามหาค่าดชันีความสอดคล้องของผู้เช่ียวชาญค่า IOC  
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แบบสอบถามหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของผูเ้ช่ียวชาญค่า IOC  
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของชาวต่างชาติในการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ตใ์นประเทศไทย

เพื่อเตรียมความพร้อมในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

กรณีศึกษา อพาร์ทเมน้ตย์า่นสีลม 

ค าช้ีแจง   แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึน เพื่อประกอบการในการท าวทิยานิพนธ์ของนกัศึกษาปริญญา
โทหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษา พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลมของชาวต่างชาติ 
 
ผูว้จิยั นาย ปิติ โชติสุกานต์ 
ผูเ้ช่ียวชาญ………………………..   

+1 =  สอดคลอ้ง หรือแน่ใจวา่นวตักรรมนั้นหรือขอ้สอบขอ้นั้นวดัจุดประสงคท่ี์ระบุไว้
จริง 

0 =  ไม่แน่ใจ วา่นวตักรรมนั้นหรือขอ้สอบขอ้นั้นวดัจุดประสงคท่ี์ระบุไว ้

-1 =  ไม่สอดคลอ้ง หรือแน่ใจวา่นวตักรรมนั้นหรือขอ้สอบขอ้นั้นไม่ไดว้ดัจุดประสงค ์

ท่ีระบุไว ้

สูตรในการค านวณ 

 

 คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์

  คือ คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 

 คือ ผลรวมของคะแนนผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคน 

  N   คือ จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

N
R=IOC Σ

IOC

R

RΣ
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

Topic IOC ข้อเสนอแนะ 

+1 0 -1 

Gender 
Female 

    

Male     
Age 

Younger than 20 years old 
    

21-30years old     

31-40 years old     

41-50 years old     

older than 50 years old     

Education background 
Primary/Secondary School 

 
 

   

High School     

Bachelor degree     

Master Degree     

Above Master degree     

Occupation 
Student 

 
 

   

Private company staff     

Government officer     

Entrepreneur     

Housewife     

Income per month 
less than 15,000Baht 

 
 

   

15,001-20,000 Baht     

20,001-30,000 Baht     

Topic IOC ข้อเสนอแนะ 
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+1 0 -1 

30,001-40,000 Baht     

40,001-50,000 Baht     

More than 50,001     

Status 
single 

 
 

   

Married     

Divorce     

Which continent are you from? 
Asia 

 
 

   

North America     

Europe     

The respondent’s behavior to choose the apartment 

What is your objective to select apartment 
around Silom area? 
near the workplace 

 
 
 

   

easy to travel     

reasonable price     

Beautiful decoration     

How many people that you stay with? 
alone 

 
 
 

   

2 persons     

3 persons     

more than 3 persons     

Rental rate per month? 
Less than 20,000 Baht-month 

 
 

   

20,001-40,000Baht-month     

Topic IOC ข้อเสนอแนะ 

+1 0 -1 
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40,001 – 60,000 Baht-month     

More than 60,000 Baht-month     

Rental period? 
Less than 3 months 

 
 

   

3-6 months     

6-12 months     

More than 1 year     

How did you find the apartment’s details? 
Recommended by a friend or colleague 

 
 

   

Advertising     

Search by yourself     

Search engine     

What do you think the most important 
factor to select the apartment? 
Price 

 
 
 

   

Promotion     

Room size     

safety     

location     
Marketing factors effect decision to rent apartment 
Service component (Product) 
Large size space in each room 

    

High-Quality decorative room     
Convenience of car transportation     
Many variable of services ex. Laundry, 
supermarket 

    

Price 
Reasonable price 

 
 

   

Providing Service quality worth the money paid     
Topic IOC ข้อเสนอแนะ 
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+1 0 -1 
Electricity charge is not too expensive     
Room insurance charge is not too high     
Place (Location) 
Good access to public transport 

 
 

   

Good access to central districts     
Located at good atmosphere     
Good access to communal centers, public services 
and facilities 

    

Promotion 
Interesting Advertisement 

 
 

   

Enough Advertising     
Offering special price promotion     
Exempt room insurance fee     
People 

Staff  has the ability to provide prompt 
service(s) 

 
 

   

Skillful and Knowledgeable staff     
Friendliness of staff     
Helpfulness of staff     
Physical Evidence 

The building is modern and comfortable. 
 
 

   

Good facilities     
Cleanness of the apartment     
The apartment sign is clear and easily seen     
The apartment is well known     
Process 
The speed and ease of the service process 

 
 

   

The accuracy of your reservation     
Accuracy of billing     

Providing services at the promised time     
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Topic IOC ข้อเสนอแนะ 

+1 0 -1  
External factors that affect decision to choose the apartment 

Economic 
Country economic has helped to decision to select 
the apartment 

 
 

   

Political issue has helped to decision to select the 
apartment 

    

Monthly income level is involved in the decision to 
rent. 

    

Social 
Social position has helped in the decision to rent. 

 
 

   

The image has helped in the decision to rent.     
Doing business with customers have helped in 
decision to rent. 

 
 

   

Traditional 
Like to live in international atmosphere in your 
area 

 
 

   

Attitude has affect to decision     
Your taste has affect to decision     

 

(ลงช่ือ)................................................................ผูป้ระเมิน 
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ภาคผนวก ค  
ผลการวเิคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้องของผู้เช่ียวชาญค่า IOC 
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ผลการวเิคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้องของผู้เช่ียวชาญ 

ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
ขอ้ท่ี การตรวจสอบของผูเ้ช่ียวชาญ ผลรวมของ

คะแนน 
ค่า IOC ผลการ

พิจารณา ดร.อภิเทพ ดร.พฒิุธร ดร.สุวทิย ์
1 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
6 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
8 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
9 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
10 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
11 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
12 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
13 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
14 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
15 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
16 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
17 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
18 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
19 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
20 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
21 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
22 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
23 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
24 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
25 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
26 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
27 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
28 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
29 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ตอนที ่2 พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต ์

ขอ้ท่ี การตรวจสอบของผูเ้ช่ียวชาญ ผลรวมของ
คะแนน 

ค่า IOC ผลการ
พิจารณา ดร.อภิเทพ ดร.พุฒิธร ดร.สุวทิย ์

1 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
6 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
8 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
9 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
10 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
11 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
12 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
13 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
14 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
15 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
16 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
17 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
18 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
19 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
20 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
21 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
22 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
23 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
24 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
25 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ตอนที ่3 ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต ์
ขอ้ท่ี การตรวจสอบของผูเ้ช่ียวชาญ ผลรวมของ

คะแนน 
ค่า IOC ผลการ

พิจารณา ดร.อภิเทพ ดร.พุฒิธร ดร.สุวิทย ์
1 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
6 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7 1 1 1 3 1-00 ใชไ้ด ้
8 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
9 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
10 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
11 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
12 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
13 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
14 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
15 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
16 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
17 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
18 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
19 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
20 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
21 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
22 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
23 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
24 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
25 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
26 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
27 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
28 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
29 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ตอนที ่4 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ต ์

ขอ้ท่ี การตรวจสอบของผูเ้ช่ียวชาญ ผลรวมของ
คะแนน 

ค่า IOC ผลการ
พิจารณา ดร.อภิเทพ ดร.พุฒิธร ดร.สุวทิย ์

1 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
6 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
8 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
9 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
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ภาคภนวก ง 
บทสัมภาษณ์เจ้าของกจิการและชาวต่างชาตทิี่มาใช้บริการ 

เซอร์วสิอพาร์ทเม้นท์ย่านสีลม 
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สรุปสัมภาษณ์เจ้าของกจิการและชาวต่างชาติทีม่าใช้บริการเซอร์วสิอพาร์ทเม้นท์ย่านสีลม 

 
 จากการสัมภาษณ์คุณธนดล มิตรยอดวงศ ์เจา้ของเซอร์วสิอพาร์ทเมน้ท ์แอทสาทร 

ซ่ึงตั้งอยูใ่นเขต  สีลม ผูว้จิยัไดส้รุปการสัมภาษณ์ไว ้ดงัน้ี  
 

คุณธนดลไดใ้ห้การสัมภาษณ์ไวว้า่ ลูกคา้ท่ีมาเขา้พกัส่วนมากจะเป็นลูกคา้ชาวต่างชาติท่ีมา
จากโซนยุโรปและอเมริกามากท่ีสุด เช่นมาจากประเทศ สหรัฐอเมริกา ฝร่ังเศส แคนาดา และมี
ชาวต่างชาติท่ีมาจากโซนเอเชียดว้ย เช่น ประเทศจีน ลูกคา้ชาวต่างชาติเหล่าน้ีมกัจะมาคนเดียวถึง
สองคน มีแบบเป็นครอบครัวบา้งแต่ไม่เยอะมาก ถา้มาคนเดียวหรือ 2 คน จะเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์
ประเภท 1 ห้องนอน ราคาเช่าต่อเดือน 28,000 บาท และถ้ามาเป็นครอบครัว จะเลือกเช่าห้อง
ประเภท 2 ห้องนอน ค่าเช่าต่อเดือนท่ี 40,000 บาทโดยระยะเวลาการเช่าจะอยู่ท่ี 3-6 เดือนเป็น
ส่วนมาก สาเหตุท่ีชาวต่างชาติเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ทน้ี์เน่ืองจากวา่ใกลส้ถานท่ีท างาน หรือ ใกลด้รง
เรียนส าหรับบุตร และการตกแต่งอพาร์ทเมน้ท์ท่ีเป็นธรรมชาติ เน้นเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าด้วยไม ้จึงมี
ความรู้สึกใกลชิ้ดธรรมชาติมาก การท าการตลาดของอพาร์ทเมน้ท์คือการโฆษณาทางอินเตอร์เนต 
และเวปไซต์รวมรายช่ืออพาร์ทเม้นท์ ซ่ึงจะช่วยให้ลูกค้าสามารถหาข้อมูลได้ง่ายและตรงกับ
จุดประสงค์ท่ีตอ้งการ ส่วนการเตรียมความพร้อมกบัอาเซียนท่ีก าลงัจะเกิดข้ึนในปี 2015 ทางอ
พาร์ทเมน้ทย์งัไม่ไดเ้ตรียมการไวอ้ยา่งจริงจงั แต่ก็จะเนน้การตลาดให้มากข้ึนเพื่อประชาสัมพนัธ์อ
พาร์ทเมน้ท์ให้ลูกคา้รู้จกั และค่อยเก็บขอ้มุลในส่วนท่ีลูกคา้ตอ้งการให้ตรงจุด แลว้ค่อยเพิ่ม ขยาย
ห้องพกัในส่วนท่ีลูกคา้ตอ้งการเพื่อให้เกิดความประทบัใจมากท่ีสุด ซ่ึงจะสามารถเพิ่มจ านวนการ
เขา้พกัของชาวต่างชาติได ้

ผูว้จิยัไดส้ัมภาษณ์ แขกชาวต่างชาติท่ีมาพกัอาศยั เช่าเซอร์วสิอพาร์ทเมน้ทแ์ถวสีลม และได้
สรุปการสัมภาษณ์ไวด้งัน้ี 

นางสาว Pia Elisabeth Al-Ayouty จากประเทศเดนมาร์ค ทวีปยุโรป ไดม้าเลือกเช่าอพาร์ท
เมน้ทเ์ขตสีลม เน่ืองจากท างานท่ีบริษทัเอกชนแถวศาลาแดง เพราะใกลท่ี้ท างานและสะดวกในการ
เดินทางเน่ืองจากใกลร้ถไฟฟ้า บีทีเอส มาท างานท่ีประเทศไทยกบัสามีและลูก จึงเลือกเช่าห้องพกัท่ี
มีขนาดค่อนขา้งใหญ่ ค่าเช่าเฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 40,000 บาท โดยหาขอ้มูลของอพาร์ทเมน้ทต่์างๆทาง
เวปไซต์ หลักเกณฑ์ในการเลือกเช่าห้องพกัอยู่ท่ีขนาดของห้อง พื้นท่ีใช้สอย และการตกแต่ง 
เน่ืองจากมีครอบครัวจึงจ าเป็นต้องมีพื้นท่ีในการท ากิจกรรมต่างๆเช่น การท าอาหาร เล่นกบัลูก 
รวมถึงการรับรองเพื่อนๆท่ีมาเยี่ยมด้วย การตกแต่งก็มีส่วนส าคญัเพราะมนัท าให้ดูแล้วสวยงาม 
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สามารถโชวเ์พื่อนๆและไม่ตอ้งประดบัอะไรเพิ่มเติมมากก็ลงตวั ระยะเวลาการเช่าอยูท่ี่อพาร์ทเมน้ท์
น้ีเป็นเวลา 6 เดือน และจะเช่าท่ีเดิมจนกว่าจะเปล่ียนท่ีท างานใหม่ เพื่อนบ้านห้องถัดไปก็เป็น
ชาวต่างชาติ ซ่ึงท าให้การส่ือสารและการอยูร่่วมกนัไม่เป็นปัญหา เขา้ใจวฒันธรรมของกนัและกนั 
ถา้อนาคตท่ีอาเซียนก าลงัจะเปิด คิดวา่เพื่อนบา้นชาวต่างชาติก็น่าจะเพิ่มมากข้ึน เพราะอพาร์ทเมน้ท์
อยู่ใจกลางแหล่งธุรกิจท่ีส าคญั ท่ีมีชาวต่างชาติมาลงทุนเป็นจ านวนมาก ซ่ึงส่งผลให้พนักงานใน
องคก์รก็เป็นชาวต่างชาติมากตามไปดว้ย 

นางสาว Kathy To มาจากประเทศฮ่องกง ทวีปเอเชียไดม้าเลือกเช่าอพาร์ทเมน้ท์เขตสีลม 
เน่ืองจากท างานท่ีบริษทัเอกชนแถวราชประสงค์ ซ่ึงสะดวกในการเดินทางโดยรถไฟฟ้า บีทีเอส 
เลือกเช่าห้องพกัขนาดมาตรฐานเน่ืองจากพกัอาศยัเพียงคนเดียว หาขอ้มูลของอพาร์ทเมน้ทต์่างๆได้
จากเวปไซต์ หลกัเกณฑ์ในการเลือกเช่าห้องพกัอยู่ท่ีพื้นท่ีใช้สอยมากท่ีสุด เน่ืองจากจะตอ้งมาอยู่
ระยะยาว มากกว่า 12 เดือน โดยจะเน้นท่ีค่าเช่าเป็นหลกัให้มีราคาสมเหตุสมผล ไม่แพงจนเกินไป 
ลกัษณะห้องเหมาะสมกบัราคา ตอนน้ีเลือกราคาโดยประมาณ 20,001-40,000 บาทต่อเดือน ชอบ
บรรยากาศของอพาร์ทเมน้ทน้ี์เน่ืองจากมีชาวต่างชาติค่อนขา้งเยอะ ไม่ตอ้งปรับตวัมาก เพราะมาจาก
แดนไกลเหมือนกนั เขา้ใจในความแตกต่างดา้นดา้นวฒันธรรมจึงมีการเกรงใจกนั 

นาย Francis Srun มาจากประเทศสิงคโปร์เอเชียได้มาเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์เขตสีลม 
เน่ืองจากท างานท่ีบริษทัเอกชนแถวปทุมวนั ซ่ึงสะดวกในการเดินทางโดยรถไฟฟ้า บีทีเอส เลือกเช่า
ห้องพักขนาดมาตรฐาน คนเดียว เน่ืองจากไม่ได้เช่าอยู่ท่ีประเทศไทยนาน ระยะเวลาการเช่า
ประมาณ 6 เดือนแลว้จะบินกลบัประเทศสิงคโปร์ หาขอ้มูลของอพาร์ทเมน้ทต์่างๆไดจ้ากเวปไซต ์
หลกัเกณฑ์ในการเลือกเช่าห้องพกัอยู่ท่ีความสะดวกสบายในการเดินทางเป็นหลกัเน่ืองจาก ไม่มี
รถยนตส่์วนตวั จึงตอ้งการความสะดวกในการเดินทางมากท่ีสุด และปัจจยัดา้นราคาก็เป็นปัจจยัท่ี
ตอ้งดูด้วยเช่นกนัถึงความสมเหตุสมผลจากการบริการท่ีไดรั้บ ตอนน้ีเลือกราคาเช่าโดยประมาณ 
20,001-40,000 บาทต่อเดือน ชอบความสวยงามของการตกแต่งห้องพกัและส่ิงอ านวยความสะดวก
ท่ีมีให้ในห้องพกั ถ้าไดก้ลบัมาเมืองไทยอีก ก็จะเลือกพกัท่ีอพาร์ทเมน้ท์น้ีอีกแน่นอน เพราะชอบ
การบริการต่างๆท่ีอพาร์ทเมน้ทเ์ตรียมไวใ้ห ้
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ประวตัผิู้วจิยั 
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