
 

สินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง ทําเลหลกัสีÉ 

กรุงเทพมหานคร 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
นายนิคม หอมยืน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิทยานิพนธ์นี Êเป็นสว่นหนึÉงของการศกึษาตามหลกัสตูรปริญญาเคหพฒันศาสตรมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์  ภาควิชาเคหการ  

คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

ปีการศกึษา  2554 

ลิขสิทธิ Íของจฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

 
 

บทคดัยอ่และแฟ้มข้อมลูฉบบัเตม็ของวิทยานิพนธ์ตัง้แตปี่การศกึษา 2554 ท่ีให้บริการในคลงัปัญญาจฬุาฯ (CUIR) 

เป็นแฟ้มข้อมลูของนิสติเจ้าของวิทยานิพนธ์ท่ีสง่ผา่นทางบณัฑิตวิทยาลยั 

The abstract and full text of theses from the academic year 2011 in Chulalongkorn University Intellectual Repository(CUIR) 

are the thesis authors' files submitted through the Graduate School. 

 



 

SUBSTITUTE HOUSING PRODUCTS IN THE MEDIUM-PRICED SEGMENT: A CASE 

STUDY OF LAKSI, BANGKOK 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Mr. Nikhom Homyuen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements 

for the Degree of Master of Housing Development Program in Real Estate Development 

Department of Housing 

Faculty of Architecture 

Chulalongkorn University 

Academic Year 2011 

Copyright of Chulalongkorn University 

 



หวัข้อวิทยานิพนธ์ สินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศยั

ระดบัราคาปานกลาง ทําเลหลกัสีÉ กรุงเทพมหานคร 

โดย นายนิคม หอมยืน 

สาขาวิชา การพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

อาจารย์ทีÉปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั รองศาสตราจารย์ มานพ พงศทตั, ศาสตราภิชาน 

 

 

 คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั อนมุตัิให้นบัวิทยานิพนธ์ฉบบันี Êเป็น

สว่นหนึÉงของการศกึษาตามหลกัสตูรปริญญามหาบณัฑิต 

 

  ………………………………………….. คณบดีคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ 

  (ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. พงศ์ศกัดิ Í วฒันสินธุ)์ 

 

คณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ 

 

  …………………………………………… ประธานกรรมการ 

  (รองศาสตราจารย์ สปุรีชา หิรัญโร, ศาสตราภิชาน) 

 

  …………………………………………...  อาจารย์ทีÉปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั 

  (รองศาสตราจารย์ มานพ พงศทตั, ศาสตราภิชาน) 

 

  …………………………………………… กรรมการภายนอกมหาวิทยาลยั 

  (นายกิตติพล ปราโมช ณ อยธุยา)  

 

  …………………………………………… กรรมการภายนอกมหาวิทยาลยั 

  (นายกิตติ พฒันพงศ์พิบลู)  

 

  …………………………………………… กรรมการภายนอกมหาวิทยาลยั 

  (ดร. สมบตั ิวนิชประภา) 

 



ง 

 

นิคม หอมยืน : สินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศยัระดบั

ราคาปานกลางทําเลหลกัสีÉ กรุงเทพมหานคร. (SUBSTITUTE HOUSING 

PRODUCTS IN THE MEDIUM-PRICED SEGMENT: A CASE STUDY OF 

LAKSI, BANGKOK) อ. ทีÉปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั : รศ. มานพ พงศทตั, 124 หน้า.  

 

 การศึกษาเรืÉองสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีÉอยู่อาศยัระดับปานกลาง ทําเลหลักสีÉ 

โดยทีÉสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ หมายถึง ประเภทโครงการทีÉอยู่อาศัยทีÉแตกต่างกันแต่สามารถใช้

ทดแทนกันได้ เช่น โครงการบ้านเดีÉยวเป็นสินค้าทดแทนของโครงการทาวน์เฮ้าส์ หรืออาคารชดุ โครงการทาวน์เฮ้าส์ 

เป็นสินค้าทดแทนของโครงการบ้านเดีÉยวและอาคารชดุ ส่วนโครงการอาคารชุดจะเป็นสินค้าทดแทนโครงการบ้าน

เดีÉยว และทาวน์เฮ้าส์ ทั Êงนี Êได้แบ่งเป็นระดบัราคาปานกลาง-บน (3-5 ล้านบาท) และระดบัราคากลาง-ล่าง (1-3 ล้าน

บาท) โดยมวีตัถปุระสงค์เพืÉอศึกษาถึงแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางของผู้ ทีÉซื ÊอทีÉอยู่อาศัย 

และการเลือกสินค้าทดแทน ในทําเลหลักสีÉ หรือโดยรอบศูนย์ราชการฯ แจ้งวัฒนะ รัศมี 5 กิโลเมตร จากจํานวน

ตวัอย่างทั Êงหมด 382 ตวัอย่าง 

 ผลการศึกษาพบว่า แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัของ (1) ผู้ซื Êออาคารชดุระดบักลาง-ล่าง มีแนวทางใน

การเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัก่อนการตดัสินใจ โดยมกัจะเข้าชมสํานกังานขายอย่างน้อย 3 ครั Êง ซึÉงระยะการตัดสินใจซื Êอ

จะอยู่ทีÉประมาณ 1-2 เดือน ภายใต้การตัดสินใจของผู้ อยู่อาศัยเอง และมีการเปรียบเทียบโครงการประมาณ 2 

โครงการ ก่อนการตดัสินใจซื Êอ โดยปัจจัยในการซื ÊอทีÉอยู่อาศัยทีÉผู้ อยู่อาศัยให้ความสําคัญ คือ ใกล้ทีÉทํางาน ราคา

เหมาะสม วสัดไุด้มาตรฐาน การบริการหลังการขาย และประสบการณ์ของผู้ประกอบการ (2) สําหรับทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-ล่าง มคีวามแตกต่างจากอาคารชดุคือ แนวทางการเลือกซื Êอเข้าและชมสํานกังานขายจะมากกว่า 4 ครั Êง 

การตัดสินใจจจะมากกว่า 4 เดือน ซึÉงมีบิดามารดาเป็นผู้ ร่วมตัดสินใจ และเปรียบเทียบโครงการอย่างน้อย 3 

โครงการก่อนตัดสินใจซื Êอ โดยปัจจัยในการเลือกซื ÊอทีÉผู้ ซื Êอระดับปานกลาง-ล่างให้ความสําคัญ คือ ทําเลใกล้สิÉง

อํานวยความสะดวก มบีริการหาสินเชืÉอ และสภาพแวดล้อมน่าอยู่ ซึÉงเป็นส่วนทีÉต่างจากผู้ ซื Êออาคารชุด (3) ทาวน์

เฮ้าส์ระดบักลาง-บน มแีนวทางการเลือกทีÉอยู่อาศัยต่างจากทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างคือ ก่อนการตัดสินใจซื Êอ

มกัจะเข้าชมโครงการอย่างน้อย 3 ครั Êง ใช้เวลาในการตดัสินใจ 1-2 เดือนโดยมคีู่สมรสร่วมตัดสินใจ และมีปัจจัยใน

การเลือกซื Êอ คือ ใกล้เส้นทางคมนาคม ราคาเหมาะสม รูปแบบอาคารสวยงาม (4) บ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน มี

แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัยเหมือนกับทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-บนจะแตกต่างตรงทีÉปัจจัยในการเลือกซื Êอ ด้าน

รูปแบบโครงการทีÉให้ความสําคญักับสภาพแวดล้อมภายในโครงการมากทีÉสดุ  

 การเลือกสินค้าทดแทนของผู้ซื ÊอทีÉจะเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางจะมีผู้ เลือกสินค้าทดแทน

มากถึงร้อยละ 53.9 โดยก่อนซื Êอต้องการบ้านเดีÉยวมากทีÉสดุร้อยละ 23.55 และท้ายทีÉสุดผลการการตัดสินใจซื Êอจะ

เป็นอาคารชดุ ทาวน์เฮ้าส์ ถึงร้อยละ 12.82 และ10.73 ตามลําดบั ทั Êงนี Ê ผู้ ทีÉมีความต้องการซื Êอส่วนใหญ่มกัมีความ

ต้องการซื Êอบ้านเดีÉยว แต่ด้วยปัจจยัทดแทน เช่น ด้านราคา และด้านทําเลทีÉตั Êง ทําให้ผู้ ทีÉเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัยเปลีÉยน

มาเลือกสินค้าทดแทน ดังนั Êนจึงได้เสนอแนะให้ผู้ประกอบการภาคเอกชนให้ความสําคัญกับคู่แข่งทางอ้อม หรือ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

a buyer’s purchasing decision. 
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ขอขอบคณุบริษัท แกรนด์คาแนลแลนด ์ จํากดั(มหาชน) ทีÉเห็นความสําคญัของ

การศกึษา และให้โอกาสในการศกึษาครั Êงนี Ê ประกอบกบักําลงัใจอย่างดีในการทําวิจยัจากเพืÉอน
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 บททีÉ 1  

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 

ในปัจจบุนักรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพัฒนาการ และเจริญเติบโตในหลายๆด้าน

ประชากรหลัÉงไหลเข้ามาทํางานในเมืองมากขึ Êน เศรษฐกิจเกิดการขยายตวัขึ Êน ทําให้เมืองเกิดการ

เปลีÉยนแปลงไปอย่างมากภายในระยะเวลาไม่นาน ทั Êงการพัฒนาโครงการสาธารณูปโภค เช่น 

โครงการสร้างสะพานข้ามแมนํ่ Êาเจ้าพระยา โครงการตดัถนนสายตา่งๆ โครงการทางดว่น โครงการ

ระบบขนสง่ทางรถไฟเชืÉอมท่าอากาศยานสวุรรณภมิูและสถานีรับสง่ผู้ โดยสารอากาศยานในเมือง 

(Airport Rail Link) และโครงการสว่นตอ่ขยายของเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีตา่งๆ (แผนภาพทีÉ1.1) ทีÉ

สว่นใหญ่เริÉมกระจายออกชานเมืองมากขึ Êน จึงสง่ผลให้การขยายตวัของสาธารณปูการเกิดขึ Êนตาม

ไปด้วย เช่น ห้างสรรพสินค้า สถาบนัการศกึษา และศนูย์ราชการ เป็นต้น โดยเฉพาะอย่างยิÉงการ

พฒันาของธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีÉอยู่อาศยัก็มีการเติบไปอย่างมากเช่นเดียวกนั 

อสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศยัเป็นปัจจยัสีÉทีÉมีความสําคญัตอ่การดํารงชีวิตมนษุย์เป็น

อย่างมาก จึงทําให้เกิดความต้องการทีÉอยู่อาศยั (Demand) ตลอดเวลาแตจ่ะมีความต้องการมาก

หรือน้อยนั Êนขึ Êนอยู่กับภาวะเศรษฐกิจ และช่วงเวลาทีÉเหมาะสมของแต่ละบุคคล ในอดีตเมืÉอปี 

2530 มีทีÉอยู่อาศยั 1.52 ล้านหลงั ในระยะเวลาผา่นไปแค่ 10 ปี พบว่ามีจํานวนทีÉอยู่อาศยัเพิÉมขึ Êน

มาถึง 2 เท่า เป็น 3.19 ล้านหลงัในปี 2540 (ไมร่วมทีÉสร้างไมเ่สร็จ) และในปี 2550 ทีÉมีจํานวนทีÉอยู่

อาศยั 4.18 ล้านหลงั จะเห็นได้ว่าความต้องการทีÉอยู่อาศยัเริÉมมีสงูมากขึ Êน (แผนภมิูทีÉ1.1) การ

พัฒนาโครงการก็มีมาก และหลากหลายมากขึ ÊนเพืÉอตอบสนองความต้องการทีÉอยู่อาศัยของ

ประชาชนทีÉมีอยู่ในแตล่ะทําเลโดยเฉพาะตามเส้นทางรถไฟฟ้าสําหรับโครงการอาคารชดุ (แนวสงู) 

และตามทางขึ Êนลงทางดว่นสําหรับโครงการทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดีÉยว (แนวราบ) 
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จากข้อมลูสถานการณ์อสงัหาริมทรัพย์ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยศนูย์ข้อมลู

วิจยัและประเมินคา่อสงัหาริมทรัพย์ไทย (บจก.เอเจนซีÉ ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส) ณ กลางปี 

2554 มีโครงการทีÉอยู่อาศยัเปิดขายอยู่ถึง 1,317 โครงการ ในจํานวนนี Êมี 955 โครงการเหลือขาย 

 
ภาพทีÉ 1.1 เส้นทางรถไฟฟ้าทีÉเปิดในปัจจบุนั 

ทีÉมา: http://www.mrtbts.com [วนัทีÉ 20 ธนัวาคม 2554] 
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เกินกวา่ 20 ยนิูต แสดงให้เห็นวา่ตลาดทีÉอยู่อาศยัมีขนาดใหญ่มาก การเปิดตวัโครงการมากส่งผล

ถึงอตัราการขายของแตล่ะโครงการทีÉชะลอลงบ้าง โดยในช่วงครึÉงปีทีÉผา่นมามีโครงการเปิดใหม่ถึง 

233 โครงการ เทียบกบัปีทีÉแล้วทั Êงปี 2553 เปิดใหม ่448 โครงการ คาดวา่สิ Êนปี 2554 จะมีโครงการ

เปิดใหมม่ากกวา่ แตจํ่านวนยูนิตขายจะน้อยกว่า คือ ประมาณ 108,298 ยูนิต จากทีÉเปิดตวัในปี 

2553 จํานวน 116,791 ยูนิต นัÉนคือ ขนาดโครงการเล็กลงเพืÉอป้องความเสีÉยงทีÉอาจเกิดขึ Êนใน

อนาคต แตจ่ะสง่ผลให้เกิดการแขง่ขนัระหวา่งโครงการมากขึ Êน 

แผนภมิูทีÉ 1.1 แสดงจํานวนหน่วยทีÉอยู่อาศยัทีÉขายได้แยกตามประเภททีÉอยู่อาศยัปี 2542-2553 

 

ทีÉมา: ฝ่ายวิจยัและฐานข้อมลู บจก.เอเจนซีÉ ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส (AREA) 

โดยเฉพาะในย่านชานเมืองทีÉเห็นได้ชัดมาก เพราะเดิมพื ÊนทีÉยังไม่มีการพัฒนาทั Êงระบบ

สาธารณปูโภค และสาธารณูปการ การพัฒนาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จึงเป็นเพียงแค่โครงการ

ทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดีÉยวเท่านั Êน ยั Êงไม่ค่อยพบเห็นการพัฒนาโครงการอาคารชุด (แนวสงู) มาก

เท่าใดนัก แต่ในปัจจุบันเกิดกรณีนี Êขี Êนตามทําเลชานเมือง เช่นลาดพร้าว งามวงศ์วาน และแจ้ง

วฒันะ ผู้ประกอบการจะต้องมีความพร้อมทางด้านการตลาดเพืÉอรับมือกับคู่แข่งทางอ้อม หรือ

สินค้าทดแทน (Substitute) อีกด้วย 
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 ทําเลทีÉได้รับความนิยมจากการเปิดตวัของผู้ประกอบการและเปิดขายอยู่ ณ ครึÉงปีแรก 

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

ตราด 14,043 ยูนิต เนืÉองจากทําเลชานเมืองอย่างแจ้งวัฒนะทีÉมีศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ (เปิด

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

เจ้าหน้าทีÉและข้าราชการมาทํางานประมาณ 30,000 คน ซึÉงในมมุมองของผู้ประกอบการคือดี

มานด์จํานวนมาก หรือขมุทรัพย์ทองของตลาดทีÉอยู่อาศยั และผู้อยู่อาศยัสว่นใหญ่ในย่านนี Êจะเป็น

ชนชั Êนกลาง โดยเฉพาะผู้ประกอบอาชีพข้าราชการทีÉทํางานในศนูย์ราชการ มีศกัยภาพในการเดิน

ทางเข้าเมืองได้สะดวกหลายเส้นทาง มีศนูย์การค้า สนามกอล์ฟ ร้านอาหาร และสถาบนัการศกึษา 

หรือโรงเรียนทีÉมีชืÉอเสียงทั Êงไทยและนานาชาติ และในอนาคตยังมีโครงการรถไฟฟ้าสายสีชมพูทีÉ

คาดวา่จะดําเนินการในปี 2557-2558 และโครงการ BRT ของกรุงเทพมหานครทีÉจะเชืÉอมต่อจาก

หมอชิตมาศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ และตอ่ขยายไปเมืองทองธานี ทําให้มีการพัฒนาโครงการทีÉอยู่

อาศยัตั Êงแตปี่ 2549 จากศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์ (ธอส.) เปิดเผยว่า 

มีบ้านเดีÉยวเปิดขายร้อยละ 34 ราคาเริÉมต้น 2.99ล้านบาท อาคารชุดร้อยละ 33 ราคาเริÉมต้น 0.50 

ล้านบาท และทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 33 ราคาเริÉมต้น 1.19 ล้านบาท ราคาเฉลีÉยของทั Êง 3 ประเภทอยู่

ในระดบัราคาปานกลางประมาณ 3 ล้านบาท ซึÉงมีความใกล้เคียงกนัมาก 

ทําเลแจ้งวฒันะตั Êงอยู่ในเขตหลกัสีÉอยู่ในกลุม่พระนครเหนือ ถือเป็นเขตทีÉอยู่อาศยัรองรับ

การขยายตัวของเมือง ทางทิศตะวนัออกของกรุงเทพมหานคร มีพื ÊนทีÉ 22.84ตร.กม. ประชากร 

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

แขวงตลาดบางเขน โดยมีอาณาเขตดงัตอ่ไปนี Ê 

ทิศเหนือ ติดตอ่กบั เขตดอนเมือง มีคลองตาอฐู คลองเปรมประชากร  และคลอง

วดัหลกัสีÉเป็นตวัแบ่ง 

ทิศตะวนันออก  ติดตอ่กบั เขตบางเขน มีคลองถนนเป็นเส้นแบ่ง 

ทิศใต้   ติดตอ่กบั เขตจตจุกัร มีคลองบางเขนและคลองลาดยาวเป็นตวัแบ่ง 

ทิศตะวนัตก  ติดตอ่กบั อําเภอเมืองนนทบรีุ มีคลองประปาเป็นเส้นแบ่ง 
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ภาพทีÉ 1.2 เขตหลกัสีÉ 

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

แผนภมิูทีÉ 1.2 แสดงจํานวนประชากร และจํานวนบ้านในเขตหลกัสีÉ ตั Êงแตปี่ 2545-2553 

 

ทีÉมา: สํานกังานสถิติแห่งชาต ิ
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 จํานวนทีÉอยู่อาศัยเมืÉอเทียบกับจํานวนประชากรในเขตหลักสีÉ  (แผนภูมิทีÉ  1.2) พบว่า 

ประชากรมีแนวโน้มลดลง ซึÉงสวนทางกบัจํานวนบ้าน หรือทีÉอยู่อาศยัทีÉเพิÉมขึ Êนอย่างตอ่เนีÉอง โดยใน

ปี 2553จํานวนบ้านเพิÉมขึ Êนเป็น 45,829 หลงัจากปี 2552 ทีÉมี 45,568 หลงั เพิÉมขึ Êน 268 หลงัจากปี

ก่อน สว่นจํานวนประชากรจากปี 2553 มีประชากร 112,908 คน ซึÉงลดลงจากปี 2552 มีประชากร 

114,180 คน ลดลง 1,272 คน แตอ่ย่างไรก็ตามคาดว่าในอนาคตเขตหลกัสีÉจะมีจํานวนประชากร

และจํานวนทีÉอยู่อาศยัเพิÉมขึ Êน     

 รายได้ประชากรในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลต่อครัวเรือนมากกว่าภูมิภาคอืÉนๆ คือ 

43,669 บาทตอ่เดือน ซึÉงสามารถซื ÊอทีÉอยู่อาศยัได้ในราคาประมาณ 2 ล้านบาทซึÉงอยู่ในระดบัราคา

ปานกลาง แล้วเมืÉอพิจารณาทีÉศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ จะพบว่ามีข้าราชการระดบัปฏิบัติการร้อย

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

ต่อเดือน มีความต้องการทีÉอยู่อาศยัถึงร้อยละ 44 ดงันั Êนในทําเลย่านหลักสีÉนี Êจึงเกิดการพัฒนา

โครงการทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง 1-5 ล้านบาทจํานวนมาก เพราะสามาเหตหุนึÉงมาจาก

การพฒันาศนูย์ราชการแจ้งวฒันะทีÉมีกวา่ 30 หน่วยงาน และเจ้าหน้าทีÉข้าราชการกว่า 30,000 คน 

นัÉนเอง  

ตารางทีÉ 1.1 สถานการณ์การขายโครงการทีÉอยู่อาศยัทําเลแจ้งวฒันะทีÉยงัเปิดขายอยู่ ณ กลางปี 

2554 

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

บ้านเดีÉยว 3.00-5.00 530 270 260 10% 

  5.00-10.00 89 89 0 17% 

  Total 619 359 260 11% 

บ้านแฝด 3.00-5.00 58 58 0 13% 

  Total 58 58 0 13% 

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

  3.00-5.00 372 269 103 2% 

  5.00-10.00 14 9 5 21% 

  Total 548 423 125 5% 

อาคารพาณิชย์ 5.00-10.00 42 39 3 15% 

  Total 42 39 3 15% 

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

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

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

  2.00-3.00 1,315 811 504 1% 

  3.00-5.00 151 126 25 11% 

  5.00-10.00 13 2 11 2% 

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

ทีÉมา: ฝ่ายวิจยัและฐานข้อมลู บจก.เอเจนซีÉ ฟอร์ เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส (AREA) 

จากตารางทีÉ 1.1 พบว่าทําเลแจ้งวฒันะ อยู่ในเขตหลกัสีÉในปัจจุบันยังคงมีการพัฒนา

โครงการทีÉอยู่อาศยัทั Êง 3 รูปแบบ คือ บ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุด ประเด็นทีÉน่าสนใจคือ

โครงการบ้านเดีÉยว และทาวน์เฮ้าส์ทีÉมีระดบัราคา 1-5 ล้านบาท หรือราคาปานกลาง มียอดขาย

เฉลีÉยตอ่เดือนสงู และมีจํานวนหน่วยขายทีÉใกล้เคียงกัน (สําหรับบ้านแฝดมีจํานวนยูนิตค่อนข้าง

น้อยเมืÉอเทียบกับทีÉอยู่อาศยัรูปแบบอืÉนๆจึงไม่นํามาเป็นกรณีศึกษา) คาดว่าในอนาคตยังคงมี

อปุทานเพิÉมเข้ามาทําเลแจ้งวฒันะอีกมากขึ ÊนเรืÉอยๆ 

ดงันั Êนจึงทําให้เกิดประเด็นทีÉน่าสนใจคือ ทําเลแจ้งวัฒนะ ระดับราคาปานกลาง และ

จํานวนหน่วยขายทีÉมีมากกวา่ทําเลอืÉนๆ และมีแนวโน้มทีÉจะเพิÉมขึ ÊนเรืÉอยๆ สง่ผลให้ทําเลแจ้งวฒันะ

นี Êมีการแข่งขนัทีÉค่อนข้างสงู ผู้ประกอบการจะทําการตลาดอย่างไรให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายของ
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โครงการมากทีÉสดุ เพราะนอกจากจะแข่งขนักับโครงการประเภทเดียวกันแล้ว หรือคู่แข่งทางตรง 

(Direct Competitor) ยังจะต้องมาแข่งขันกับโครงการประเภทอืÉนๆอีกทีÉเ ป็นคู่แข่งทางอ้อม 

(Indirect Competitor) คือ สินค้าทดแทน (Substitute) ในขณะเดียวกันผู้บริโภคทีÉเลือกซื ÊอทีÉอยู่

อาศยัแต่ละประเภทมีบุคลิกลกัษณะ หรือพฤติกรรมแตกต่างกันอย่างไร และผู้บริโภคทีÉซื ÊอทีÉอยู่

อาศยัจะมีการเปรียบเทียบโครงการทีÉอยู่อาศยัมากกว่า 1 ประเภทหรือไม่ และสดุท้ายแล้วจะ

ตดัสินใจซื ÊอโครงการทีÉอยู่อาศยัประเภทใด ด้วยเหตผุลอะไร เพืÉอให้มีความเหมาะสมกับความ

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

และระดบัราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) เพราะฉะนั Êนจึงนําไปสู่วตัถุประสงค์ของการศึกษาวิจัย

ดงันี Ê 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวจัิย 

1.2.1 เพืÉอศกึษาแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ซื Êอ

ทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ 

1.2.2 เพืÉอศกึษาการเลือกสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉ

อยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ 

 

1.3 ขอบเขตของการวจัิย 

ขอบเขตด้านพื ÊนทีÉ 

ศึกษารูปแบบ และภาพรวมโครงการทีÉอยู่อาศยัทําเลหลกัสีÉใกล้ศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ

รัศมีไม่เกิน 5 กิโลเมตร (Catchment Area) โดยตั Êงอยู่ในเขตหลกัสีÉ ทั Êงนี Êเพราะการพัฒนาใน

อนาคตทําเลนี Êมีแนวโน้มทีÉจะขยายพื ÊนทีÉจากศูนย์ราชการฯมากขึ Êน โดยมีปัจจัยดึงดูด ได้แก่ 

สาธารณูปโภค และสาธารณูปการ อย่างรถไฟฟ้าสายสีชมพู และห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลแจ้ง

วฒันะ เป็นต้น 
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ขอบเขตด้านเนื Êอหา 

ศกึษาแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั ข้อมลูทัÉวไปผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยั และเหตผุลในการเลือก

สินค้าทดแทนเพืÉอวิเคราะห์หาความแตกต่างของลกัษณะ หรือพฤติกรรมของผู้ ทีÉอยู่อาศัยของ

โครงการทีÉอยู่อาศยัทั Êงบ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชดุ โดยจะแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 กลุ่ม

ดงันี Ê  

1. ระดบัราคา 1-3 ล้านบาท ศกึษาโครงการอาคารชดุ และโครงการทาวน์เฮ้าส์ 

2. ระดบัราคา 3-5 ล้านบาท ศกึษาโครงการทาวน์เฮ้าส์ และโครงการบ้านเดีÉยว 

โดยมีปัจจยัทีÉเกีÉยวข้อง เช่น อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และระดบัรายได้ เป็น

ต้น ซึÉงจะสง่ผลตอ่พฤติกรรมการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในแต่ละประเภท และระดบัราคา และมีการ

สรุปภาพรวมพฤติกรรมการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ หรือโดยรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ

ว่าสินค้าทดแทนมีผลต่อการตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยัมากน้อยเพียงใด และในแต่ละประเภททีÉอยู่

อาศยันั Êน ระดบัราคาปานกลาง-ลา่งมีความแตกตา่งกนัอย่างไรกบัระดบัราคาปานกลาง-บนพร้อม

ทั Êงเหตผุลประกอบ 

1.4 ข้อจาํกัดของการวจัิย 

จากพื ÊนทีÉศึกษามีข้อจํากัดของกลุ่มประชากรทีÉจะศึกษาไม่สามารถหากลุ่มตวัอย่างทีÉมี

ระดบัราคาเท่ากนัได้ทั Êง 3 ประเภท จึงได้แบ่งการศึกษาออกเป็น 2 ส่วนคือ ระดบัราคากลาง-ล่าง 

1.5 ล้านบาท พบวา่มีโครงการอาคารชดุ และทาวน์เฮ้าส์เท่านั Êน และระดบักลาง-บน 4.5 ล้านบาท 

พบว่ามีโครงการบ้านเดีÉยว และโครงการทาวน์เฮ้าส์เท่านั ÊนทีÉสามารถเป็นกรณีศึกษาได้โดยมี

รายชืÉอโครงการดงัตอ่ไปนี Ê (ภาพทีÉ 1.3) 

ระดบัราคา 1-3 ล้านบาท 

โครงการ ลมุพินี เพลส รามอินทรา หลกัสีÉ  กรณีศกึษา อาคารชดุ 

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

โครงการ สิรสา ทาวน์โฮม แจ้งวฒันะ  กรณีศกึษา ทาวน์เฮ้าส์ 

โครงการ ศภุาลยั วิลล์ หลกัสีÉ ดอนเมือง  กรณีศกึษา บ้านเดีÉยว 

 

ภาพทีÉ 1.3 โครงการทีÉอยู่อาศยัรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะรัศมี 7 กม. ราคา 1-5 ล้านบาท 

ทีÉมา: 1. กรมทีÉดิน 2. ศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์ 3. สํานักงานเขตหลกัสีÉ 4. บจก.เอเจนซีÉ ฟอร์ 

เรียลเอสเตท แอฟแฟร์ส 
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1.5 สมมติฐานของการวจัิย 

1.5.1 ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางส่วนใหญ่จะไม่เลือกซื Êอสินค้า

ทดแทน  

1.5.2 ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางสว่นใหญ่จะเปรียบเทียบข้อมลูของ

โครงการมากกวา่ 4 โครงการก่อนการตดัสินใจซื Êอ 

 

1.6 นิยามคาํศัพท์ 

1.6.1 โครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศยัในทีÉนี Ê สามารถแบ่งออกเป็น 

3 ประเภท คือ บ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชดุ 

1.6.2 โครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศัยระดับราคาปานกลาง 

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

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

(2553) (อ้างใน อาจารีย์ เมฆศิริ, 2553)  

1.6.3 สินค้าทดแทน (Substitute) หมายถึง โครงการอสงัหาริมทรัพย์คนละ

ประเภทกนัแตส่ามารถใช้ทดแทนกนัได้ เพราะสามารถอยู่อาศยัได้เหมือนกัน เช่น โครงการบ้าน

เดีÉยว เป็นสินค้าทดแทนของโครงการทาวน์เฮ้าส์ หรืออาคารชดุ โครงการทาวน์เฮ้าส์ เป็นสินค้า

ทดแทนของโครงการบ้านเดีÉยว หรือโครงการอาคารชุด และโครงการอาคารชุด เป็นสินค้า

ทดแทนของโครงการบ้านเดีÉยว หรือทาวน์เฮ้าส์ เป็นต้น  

1.6.4 ทําเลหลกัสีÉ หมายถึง พื ÊนทีÉบริเวณโดยรอบศนูย์ราชการเฉลิมพระเกียรติ 

80พรรษา 5 ธนัวา 2550 แจ้งวฒันะ รัศมี 5 กิโลเมตร 

1.7 ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

1.7.1 เพืÉอให้ผู้ประกอบการนําข้อมลูเกีÉยวกบัสินค้าทดแทนไปใช้ในการวางแผน

พฒันาโครงการทีÉอยู่อาศยัทําเลแจ้งวฒันะในอนาคตเพืÉอให้มีความสอดคล้องกับความต้องการ

ของผู้บริโภคมากยิÉงขึ Êน 

1.7.2 เพืÉอให้ผู้บริโภคมีแนวทางในการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัมากยิÉงขึ Êน 



บททีÉ 2  

  แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง จะเป็นการศกึษาเพืÉอใช้เป็นข้อมลูพื Êนฐานในการ

วิจยั โดยเฉพาะเรืÉองพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื ÊอทีÉอยู่อาศยั และทฤษฎีเกีÉยวกับสินค้าทดแทน 

ซึÉงส่วนใหญ่จะเป็นในเรืÉองของการตลาด เพืÉอทีÉจะได้นํามาใช้ประกอบการวิเคราะห์ผลงานวิจัย 

และการกําหนดตวัแปร โดยมีรายละเอียดดงันี Ê 

 

1. แนวคิดเกีÉยวกบัทําเลทีÉตั ÊงทีÉอยู่อาศยั  

2. แนวคิดเกีÉยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค และการตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยั 

3. ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 

4. ทฤษฎีภาวะการแขง่ขนั (Five Force Model)  

5. ทฤษฎีสินค้าทดแทน (Substitute)  

6. วิทยานิพนธ์และงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 

2.1 แนวคดิเกีÉยวกับทาํเลทีÉตั ÊงทีÉอยู่อาศัย 

2.1.1 การตั ÊงถิÉนฐาน 

Alonso (1964) กลา่ววา่ ทีÉอยู่อาศยัมีความแตกตา่งจากพื ÊนทีÉเกษตรกรรม และบริษัท ใน

เรืÉองของความพึงพอใจการเลือกทําเลทีÉตั ÊงทีÉมีปัจจัยมาเกีÉยวข้องหลายปัจจัย โดยผู้บริโภคจะให้

ความสําคญักับรายได้ และทัศนคติส่วนตวั จะทําให้พบกับต้นทุนทีÉเหมาะสม และทําเลทีÉตั ÊงทีÉ

ต้องการ ทั Êงนี ÊทําเลนอกเมืองทีÉห่างไกลจากศนูย์กลางธรุกิจจะได้ทีÉดินราคาถกู และพื ÊนทีÉทีÉมากกว่า 

ทําเลในเมืองเมืÉอราคาเท่ากนั ดงันั Êนผู้บริโภคแตล่ะคนจะหาจุดสมดลุระหว่างราคา และทีÉตั Êง เพืÉอ

การเลือกทีÉอยู่อาศยั 

ภมิูศาสตร์ของเมือง ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) กล่าวว่า เป็นการศึกษาพัฒนาการของ

เมือง โครงการสร้างพื Êนฐานของเมือง รวมทั Êงความสมัพนัธ์ระหวา่งประชากร และกิจกรรมต่างๆใน
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เมือง เพืÉอนํามาใช้ในการวางแผนพัฒนาชุมชนเมืองร่วมกับนักผงัเมือง สถาปนิก และวิศวกร ซึÉง

เป็นการแก้ปัญหาการใช้ประโยชน์ทีÉดิน ปัญหาการจราจร และปัญหาสิÉงแวดล้อมในอนาคตได้ 

ฉตัรชัย พงษ์ประยูร (2527) การตั ÊงถิÉนฐานหมายถึงการอยู่อาศยัเป็นหลกัแหล่งถาวร มี

การสร้างอปุกรณ์ และสิÉงอํานวยความสะดวกขึ Êนมา รวมทั Êงอาคารบ้านเรือน ทรัพย์สมบัติ ถนน 

รวมไปถึงรั Êว โดยผลรวมทั Êงหมดนี Êเป็นผลรวมของวฒันธรรมหนึÉง ซึÉงอาจตา่งไปจากวฒันธรรมอืÉนๆ

ก็ได้ 

ดงันั Êนการศกึษาการตั ÊงถิÉนฐานจะทําให้เราเข้าใจองค์ประกอบโครงสร้างของการตั ÊงถิÉนฐาน

ในระยะเวลานั Êนๆ และยังทําให้เห็นถึงระบบการตั ÊงถิÉนฐานทั ÊงหมดซึÉงประกอบไปด้วย จํานวน 

ขนาด และระยะห่างของการตั ÊงถิÉนฐานแต่ละแห่ง โดยทีÉสภาพในปัจจุบันคือผลทีÉเกิดขึ Êนจากใน

อดีต และทําให้เห็นถึงการเปลีÉยนแปลงทีÉจะเกิดขึ Êนในอนาคตด้วยเช่นกนั 

การวิเคราะห์ทีÉตั ÊงทีÉอยู่อาศยัโดย Higgs และ Vita-Finzi (1970) กลา่ววา่ แนวคิดหลกัของ

ระยะในการเข้าถึงทีÉตั ÊงทีÉอยู่อาศัย (Site Catchment Analysis)  มีสมมติฐานคือ พื ÊนทีÉ

นอกเหนือจากพื ÊนทีÉสําหรับทีÉอยู่อาศยัจะมีความสําคญัลดลงไปเรืÉอยๆ โดยมีการกําหนดขอบเขต 

เช่นชุมชนทีÉมีการล่าสตัว์จะมีระยะเดินได้ 2 ชัÉวโมงโดยการเดินซึÉงคือรัศมี 10 กิโลเมตรจากทีÉตั Êง

และสําหรับชมุชนทีÉเป็นเกษตรกรรมจะมีระยะเดินได้ 1 ชัÉวโมงโดยการเดินจะมีรัศมี 5 กิโลเมตรจาก

ทีÉตั Êง (Higgs, 1975) แตสํ่าหรับทีÉอยู่อาศยัแล้วจะมีกําหนดขอบเขตรัศมี 5 กิโลเมตร, 2.5 กิโลเมตร 

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

2.1.2 การขยายตัวของเมือง 

ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) การขยายตวัของเมืองมีหลกัเกณฑ์และสามารถอธิบายได้ 

โดยในปัจจบุนัมีเกณฑ์ทีÉเชืÉอถือกนัมากอยู่ 3 ทฤษฎี คือ 

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

ขยายตวัออกไปจากจดุศนูย์กลางเดียว ซึÉงเป็นศนูย์รวมของเขตตา่งๆดงันี Ê 
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เขตใจกลางเมือง (Central Business District) คือศนูย์กลางเมืองในด้านการค้า สงัคม

และการคมนาคม ซึÉงเต็มไปด้วยห้างสรรพสินค้า สํานักงาน ธนาคาร และโรงแรม กรณีเมืองเล็ก

การใช้ทีÉดินตา่งๆเหลา่นี Êอาจจะมีการปะปนกนับ้าง แตสํ่าหรับเมืองใหญ่กิจกรรมเหล่านี Êจะปรากฏ

เป็นย่าน เช่น ย่านห้างสรรพสินค้า ย่านสํานกังาน และย่านสถานีขนสง่ เป็นต้น 

เขตปรับเปลีÉยน (Zone in Transition) จะอยู่ถัดจากเขตเมืองออกไปบางแห่งเป็นย่าน

การค้าขายส่ง (Wholesale) บางแห่งเป็นย่านทีÉอยู่อาศยัสําหรับผู้ เพิÉงอพยพเข้ามาในเมืองใหม่ๆ

ราคาไมส่งู 

เขตอาศยัของคนงาน (Zone of independent workingmen’s home) เป็นเขตทีÉ 3 ทีÉถัด

จากใจกลางเมืองออกไปเป็นทีÉอยู่อาศยัของกรรมกรโรงงาน ซึÉงเป็นแรงงานสําคญัของอตุสาหกรรม 

กลุม่เหลา่นี Êจะยึดเอาความสะวดกในการเดินทางไปทํางาน และบริเวณนี Êจะไม่ไกลไปจากตวัเมือง

สามารถเข้าเมืองได้สะดวกเช่นกนั 

เขตทีÉอยู่อาศยัชั Êนดี (Zone of better residence) อยู่ถดัจากเขตทีÉ 3 มกัเป็นทีÉอยู่อาศยัของ

ชนชั Êนกลาง ไม่ได้อพยพมาจากไหน บุคคลเหล่านี Êมกัเป็นนักธุรกิจ ส่วนมากจะอยู่อาศยัแบบ

ครอบครัว เดีÉยวบริเวณโดยรอบจะมีร้านค้าบริการเลก็ๆเกิดขึ Êนด้วย  

เขตสัญจรเช้าเย็น (Commuters’ zone) โดยทัÉวไปจะอยู่นอกเมืองออกไปตามเส้นทาง

สําคญัๆ โดยรวมกนัอยู่เป็นกลุม่เลก็ๆ เป็นย่านอยูอ่าศยัขนาดย่อม สว่นมากเป็นถิÉนอาศยัทีÉมีราคา

แพง บคุลลเหลา่นี Êจะเดินทางเข้ามาทํางานในเมือง โดยอาศยัการขนสง่มวลชนบ้าง รถสว่นตวับ้าง  

โดยทั Êง 5 เขตนี Ê Ernest W. Burgess ไม่ได้หมายความว่าจะคงอยู่เช่นนี Êตลอด แต่จะ

ปรับเปลีÉยนไปตามความเจริญของเมือง โดยเฉพาะเวลาทีÉเมืองขยายตวัออกโซนชั Êนในจะลกุลํ Êาโซน

ชั Êนนอกและโซนถดัๆไป 

ทฤษฎีรูปลิÉม (Sector theory) Hoyt (1939) เป็นผู้ เสนอทฤษฎีนี Êขึ Êนมา กล่าวว่า เขตทีÉอยู่

อาศยัจะจดัรูปแบบในลกัษณะเป็นเสี ÊยวหรือเปลีÉยนเสีÉยงๆ แบบรูปพดั แผอ่อกไปจากจดุศนูย์กลาง

ของเมืองตามถนนสายสําคญั ทั Êงนี Ê Hoyt กล่าวถึงเขตทีÉอยู่อาศยัเท่านั Êนไม่ได้กล่าวถึงเขตอืÉนเลย 
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สําหรับการขยายตวัของเมือง Hoyt กล่าวว่า การเคลืÉอนทีÉของเขตทีÉมีราคาแพงจะเป็นแรงดึงดดู

สําคญั เพราะมีอิทธิพลดงึให้เมืองเจริญไปในทิศทางนั Êนด้วย นอกจากนี Ê Hoyt ยงัได้ระบปัุจจยัทีÉทํา

ให้เกิดเขตทีÉอยู่อาศยัชั Êนดี คือ 

1. เขตทีÉอยู่อาศยัราคาแพงจะเกิดขึ Êนและขยายตวัออกไปตามเส้นทางคมนาคม หรือไปสู่

จดุทีÉมีศนูย์กลางการค้าอืÉนๆก่อนแล้ว 

2. เขตทีÉมีบ้านราคาแพงจะมีแนวโน้มขยายตัวออกไปสู่บริเวณทีÉมีระดับสูง พ้นจาก

อทุกภยั หรือทีÉไมมี่อตุสาหกรรมใดๆ 

3. เขตทีÉมีบ้านราคาแพงจะมีแนวโน้มขยายไปสูบ่ริเวณทีÉโลง่นอกเมือง 

4. เขตทีÉอยู่อาศยัราคาแพงมกัจะมีแนวโน้มอยู่ใกล้บ้านผู้นําในท้องถิÉนนั Êน 

5. การเคลืÉอนทีÉของสํานักงาน ธนาคาร และร้านค้าจะดึงเอาเขตทีÉอยู่อาศยัราคาแพง

ออกไปในทิศทางเดียวกนั 

6. เขตทีÉอยู่อาศยัราคาแพงจะเกิดขึ Êนตามเส้นทางคมนาคมทีÉสะดวกทีÉสดุ 

7. เขตทีÉอยู่อาศยัราคาแพงจะปรากฏอยู่ในทีÉกนึÉงเป็นเวลานาน 

8. แฟลตให้เช่าราคาแพงดเูหมือนจะมีให้เช่าในย่านการค้าเก่า 

9. ผู้จดัสรรทีÉดินอาจมีสว่นร่วมในการหนัเหทิศทางของเขตทีÉอยู่อาศยัราคาแพงได้ 

10. เขตทีÉอยู่อาศยัราคาแพง จะไม่เจริญแบบก้าวกระโดด แต่ละขยายไปในทิศทางทีÉ

แน่นอนเป็นเสี Êยวๆ หรือมากกวา่เสี Êยวก็ได้ 

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

Ullman (1945) กลา่ววา่ เมืองไมจํ่าเป็นต้องมีศนูย์กลางธรุกิจเพียงจดุเดียว ศนูย์กลางของเมืองแต่

ละจดุจะเป็นศนูย์กลางทีÉเกิดขึ Êนใหม ่ซึÉงจะเป็นตวัชี Êหรือสง่อิทธิพลตอ่การใช้ทีÉดินทีÉอยู่โดยรอบ โดย

ประกอบไปด้วยปัจจยั 4 ประการ ดงันี Ê 

1. กิจกรรมทีÉต้องการความสะดวกโดยเฉพาะ 

2. กิจกรรมบางประเภททีÉต้องตั Êงใกล้กนัเนืÉองจากได้รับประโยชน์ร่วมกนั 

3. กิจกรรมบางประเภททีÉมีความแตกตา่งกนั เมืÉอนํามาอยู่รวมกนัจะทําให้เกิดผลเสีย 
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4. กิจกรรมบางประเภทไมส่ามารถตั ÊงในทีÉซึÉงเป็นทีÉปรารถนาทีÉสดุได้ เนืÉองจากคา่เช่าทีÉสงู  

 

ภาพทีÉ 2.1 ทฤษฎีการขยายตวัของเมือง 

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

 

2.1.3 รูปแบบทีÉอยู่อาศัยภายในเขตเมือง 

 ฉตัรชยั พงษ์ประยูร (2527) กล่าวว่า การใช้ประโยชนทีÉดินในเมืองส่วนมากจะเป็นทีÉอยู่

อาศยั โดยทีÉอยู่อาศยัมีความแตกตา่งกนัออกไป และมีความหนาแน่นทีÉขึ Êนอยู่กบัทําเลทีÉตั Êง มีความ

แตกตา่งกนัในด้านกายภาพ และคณุภาพของตวัอาคาร ในขณะทีÉจํานวนประชากรเริÉมเพิÉมขึ ÊนเรืÉอย

เริÉมจากการอยู่อาศยัตามแหลง่การค้าภายในระยะเดินถึง ในระยะแรกเมืองจึงเป็นรูปวงกลม 

ในเวลาตอ่มาเมืองโตขึ Êน เขตทีÉอยู่อาศยักระจายออกไปจากบริเวณเดิมตวัเมืองจึงคล้ายรูป

ลิÉมกระจายไปตามถนนสายสําคญั ส่วนทีÉยังเข้าไม่ถึงก็ปล่อยให้ว่างไว้ก่อน มีการอพยพเข้ามา

ทํางานจะเป็นกลุม่ประชากรแรงงานถกูๆ ผลคือมีอตุสาหกรรมใหม่เกิดขึ ÊนรอบนอกเขตทีÉอยู่อาศยั

ซึÉงสามารถเดินไปทํางานได้ สว่นประชากรทีÉคอ่นข้างยากจนต้องอาศยัใกล้เส้นทางคมนาคมเพราะ
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ต้องพึÉงพาขนสง่มวลชนความหนาแน่นของเขตทีÉอยู่อาศยัใกล้ทีÉทํางานสงูมาก ส่วนมากจะอาศยัอ

พาร์ตเมนต์ตลอดจนทาวน์เฮ้าส์ทีÉอยู่บริเวณรอบๆ 

เมืÉอเวลาผา่นไปประชากรเพิÉมขึ ÊนจึงเกิดเขตทีÉอยู่อาศยัตอ่ไปอีก และมกัเป็นกลุ่มทีÉมีฐานะ

ปานกลาง อาศยัอยู่เป็นครอบครัวเดีÉยวสว่นมากมีรถยนต์สว่นตวั 

ดงันั Êนอาจสรุปได้วา่ เขตทีÉอยู่อาศยัในเมืองมีทําเลทีÉตั Êง และลกัษณะทีÉได้กล่าวไว้แล้วโดย 

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

ประกอบไปด้วย 3 โซนคือ 

1. เขตประชิดกบัใจกลางเมือง มีความหนาแน่นสงูเป็นประเภทอพาร์ตเมนต์ คอนโด ใกล

เขตธรุกิจการค้า 

2. เขตกรรมกร เป็นเขตทีÉอยู่อาศยับริเวณกว้างโดยเขตชั Êนในอาจมีความหนาแน่นสูง 

และบริเวณรอบอาจพฒันาตามจดุคมนาคม มีความหนาแน่นตํÉา 

3. เขตของกลุ่มผู้ มีความมัÉงคัÉง ทีÉอยู่อาศยัมกัเป็นครอบครัวเดีÉยว มีบริเวณกว้าง อยู่ใน

บริเวณทีÉต้องสญัจรไปทํางานไกลๆ ได้เปรียบในเรืÉองสภาพแวดล้อม ความสงบ และ

ห่างไกลมลภาวะทางอากาศ 

ดงันั Êนหากยึดเอาความสมัพนัธ์ระหวา่งความหนาแน่นของประชากรในเมืองกับระยะทาง

ห่างออกไปจากใจกลางเมือง ซึÉงจะได้ความจริงดงันี Ê คือ เขตใจกลางเมืองจริงๆ มีประชากรอาศยั

อยู่น้อยมาก เลยออกไปจะเป็นเขตทีÉมีความหนาแน่นสงูเพราะย่านตึกสงู ถัดออกไปจะเป็นทาวน์

เฮ้าส์ ห้องแถว และอพาร์ตเมนต์ ถัดออกไปจะเป็นแบบหลายครอบครัว และจึงมาเป็นแบบ

ครอบครัวเดีÉยว และชานเมือง    

2.1.4 เขตชานเมือง (Suburb)  

ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) ชานเมือง คือ บริเวณส่วนหนึÉงทีÉอยู่รอบนอกของเมืองทีÉมี

ความหนาแน่น และบทบาทหน้าทีÉเดน่ชดัของชานเมือง คือ จะเป็นแหลง่ทีÉมีประชากรเพิÉมขึ Êนอย่าง

รวดเร็ว เช่น สําโรง ลาดพร้าว หลกัสีÉ เป็นต้น โดยทัÉวไปจะอยู่ห่างจากเมืองใหญ่ประมาณ 10-20 
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กิโลเมตร แตท่ั Êงนี Êต้องมีการเกีÉยวกนักบัการดําเนินชีวิตในเมืองใหญ่ มีการเดินทางไปกลบัสะดวก 

ลกัษณะชุมชนอาจสืบเนืÉองมาจากความเจริญในใจกลางเมือง ทําให้ประชาชนและกิจกรรมล้น

ออกมาบริเวณดงักลา่ว 

วิธีการศึกษาเขตชานเมืองจึงจําเป็นจะต้องกําหนดเขตตามเขตพื ÊนทีÉการปกครองเพืÉอ

ความสะดวกในการนําข้อมลูมาใช้ ไมว่า่จะเป็นตําบลหรือแขวง และอําเภอหรือเขตก็ได้ 

 

2.1.5 กระบวนการเปลีÉยนแปลงทีÉอยู่อาศัย 

 ฉตัรชยั พงษ์ประยรู (2527) การศกึษาพฤติกรรมการย้ายทีÉอยู่อาศยัทําให้เข้าใจพฤติกรรม

บางอย่างของผู้อยู่อาศัย อันเป็นการย้ายของคนกลุ่มหนึÉง ซึÉงอาจไปกระทบกับคนอีกกลุ่มหนึÉง 

การศกึษาการย้ายครอบครัวจากภายในเมืองออกสูช่านเมือง หรือการย้ายเข้าเมืองของชาวชนบท 

ย่อมมีผลตอ่องค์ประกอบของประชาชนในย่านนั Êนๆของเมือง เช่น ด้านสงัคม ความหนาแน่นของ

ประชากร และการเปลีÉยนแปลงทางกายภาพ เช่น เส้นทางความนาคม  

 การย้ายทีÉอยู่อาศยัประกอบด้วยการตัดสินใจหาทีÉอยู่ใหม่ และการค้นหาทีÉอยู่ใหม่ การ

ตดัสินใจอาจเกิดจากค่านิยมของคนเรา หรือเกีÉยวกับวิถีชีวิต สภาพบ้านทีÉต้องการหรือละแวกทีÉ

ต้องการอาศยั อิทธิพลการตดัสินใจของแตล่ะคนมีสาเหตจุาก 

1. ความจําเป็นทีÉต้องการย้ายออกจากทีÉเก่า 

2. ความจําเป็นในการปรับฐานะทางสงัคม เช่น แตง่งาน หย่าร้าง หรือเปลีÉยนงานใหม ่

3. ความต้องการในเรืÉองทีÉอยู่อาศยัเปลีÉยนไป เช่น ขนาดครอบครัวใหญ่ขึ Êน 

4. เกิดแรงดงึดดูจากย่านทีÉอยู่อาศยัอนัเกิดขึ Êนในแถบชานเมืองเป็นตวัดงึดดู 

ดงันั Êนสามารถสรุปสาเหตไุด้วา่ ใน 2 ข้อแรกจะเป็นการถกูบงัคบั (Forced moves) และ 2 

ข้อหลงั เป็นการสมคัรใจ (Voluntary moves)  

Thomas P. Boehm กล่าวว่า “การเลือกครอบครองของครัวเรือนขึ Êนอยู่กับการตดัสินใจ

โยกย้ายในอนาคตทีÉคาดว่าจะเกิดขึ Êนของครัวเรือนนั Êน เป็นสมมติฐานทีÉอยู่บนพื ÊนทีÉฐานของการ
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วิเคราะห์โดย Shelton เรืÉอง The Cost of Renting Versus Owning A Home ในเรืÉองต้นทุนการ

เท่าเปรียบเทียบกบัการเป็นเจ้าของทีÉอยู่อาศยั ผลการศกึษาของ Shelton แสดงถึงตลาดทีÉอยู่อาศยั

อยู่ในดลุยภาพระยะแล้ว ตวัแปรสําคญัในการกําหนดทางเลือกครอบครองซึÉงต้นทุนน้อยทีÉสดุ คือ 

ช่วงระยะเวลาของครัวเรือนทีÉอาศยัอยู่ในทีÉตั ÊงทีÉกําหนดไว้ เนืÉองจากมีต้นทนุคงทีÉในการเป็นเจ้าของ 

(เช่นคา่ใช้จ่ายในการดําเนินการขายบ้าน) และต้นทุนการผนัแปรของการเช่าทีÉอยู่อาศยัมากกว่า

ต้นทนุผนัแปรของการเป็นเจ้าของในหน่วยทีÉอยู่อาศยัทีÉเทียบกันเท่านั Êน ยิÉงครัวเรือนอาศํยอยู่ใน

ทีÉตั ÊงทีÉกําหนดไว้นานมากเท่าใดก็ยิÉงจะทําให้เป็นไปได้มากกวา่มลูค่าปัจจุบันคิดลด (The Present 

Discounted Value) ของต้นทนุการเช่าจะมากกวา่มลูคา่ปัจจบุนัคิดลดของต้นทนุการเป็นเจ้าของ 

อย่างไรก็ตามเนืÉองจากคา่ใช้จ่ายในการดําเนินการขายทีÉอยู่อาศยัซึÉงเป็นต้นทุนตวัหนึÉง ดงันั Êนการ

โยกย้ายในอนาคตทีÉคาดวา่จะเกิดขึ Êนก็ขึ Êนอยู่กบัการเลือกครอบครองในปัจจบุนัด้วย”  

 Rudel ได้วิจยัโดยใช้ข้อมลูจากรายงานการสํารวจทีÉอยู่อาศยัประจําปีของสหรัฐ (Annual 

Housing Surveys) เพืÉอสงัเกตความสมัพนัธ์ระหวา่งการขยายตวัของขนาดครอบครัวกับการย้าย

จากสถานทีÉทีÉอยู่อาศยัให้เช่าไปยงัการเป็นเจ้าของทีÉอยู่อาศยัในกลางปี และปลายปีทศวรรษ 1970 

แสดงให้เห็นได้ดงันี Ê 

1. การขยายตวัของขนาดของครอบครัว กระตุ้นให้เกิดการย้ายจากสภาพการเช่ามาเป็น

การเป็นเจ้าของทีÉอยู่อาศยั 

2. การเปลีÉยนแปลงในด้านการเพิÉมขึ Êนของราคาบ้านระหว่างทศวรรษ 1970 อาจจะ

เปลีÉยนแปลงสภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจทีÉสมัพนัธ์กบัการย้าย จากสถานภาพของ

การเป็นผู้เช่ามาเป็นเจ้าของทีÉอยู่อาศยั 

 

2.1.6 แรงกระตุ้นทีÉทาํให้เกิดการย้ายทีÉอยู่อาศัย  

ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) กล่าวว่าแรงกระตุ้นทีÉทําให้เกิดการย้ายทีÉอยู่อาศัยแบ่ง

ออกเป็น 2 กลุม่ดงันี Ê 
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1. แรงกระตุ้นทีÉไมพ่ึงปรารถนา 

1.1. ขนาดของทีÉอยู่อาศยั คือ การไมพ่อใจทีÉอยู่อาศยัเก่า อาจเกิดขึ Êนได้ทั ÊงวยัเริÉมต้นครอบครัว 

และวยัชรา อาจต้องปรับบ้านให้พอดีกบัความต้องการ 

1.2. ราคาบ้าน คือ ราคาค่าเช่าบ้านทีÉเริÉมแพงขึ ÊนเรืÉอยๆ อาจมีการย้ายทีÉอยู่อาศยัใหม่ หรือ

ฐานะดีขึ Êนย้ายไปอยู่ในทีÉอยู่อาศยัราคาสงูขึ Êน 

1.3. สภาพตวับ้านและละแวกทีÉอาศยั เกีÉยวกับการดูแลรักษา ความสะอาด และปราศจาก

สิÉงรบกวน เป็นองค์ประกอบสภาพแวดล้อมบ้าน 

1.4. ความสะดวกในการเข้าถึง เช่น การเดินทางไปทํางาน ทําธุรกิจตลอดจนรับบริการต่างๆ 

เป็นเหตทํุาให้ต้องย้ายทีÉอยู่อาศยัใหม ่

1.5. ลกัษณะสภาพแวดล้อมของละแวกทีÉอยู่อาศยั เช่น โดยทัÉวไปหมายถึงองค์ประกอบทาง

สงัคมของย่านทีÉอยู่อาศยัเปลีÉยนไปในทิศทางใด หรือสภาพสาธารณูปโภคในหมู่บ้านทีÉ

กําลงัแย่ลง สภาพดงักลา่วอาจทําให้เกิดการย้ายทีÉอยู่อาศยัก็ได้ 

2. แรงกระตุ้นอนัพึงปรารถนา 

2.1. ความหวงัในเรืÉองกินดีอยู่ดี แรงดนัทางด้านนี Êเกิดจากความสะดวกสบายของวตัถุสงัคม

สมยัใหม ่ในแง่ทําเลทีÉตั ÊงซึÉงสนองความต้องการได้ดี เช่น อพาร์ตเมนต์ตั Êงอยู่ใจกลางเมือง

ถกูใจคนโสด หรือคูแ่ตง่งานใหม ่เป็นต้น 

2.2. ความหวงัชืÉอเสียงทางสงัคม สว่นมากเกิดจากวิถีชีวิตในอาชีพทีÉประกอบ และชุมชนทีÉอยู่

อาศัย เช่น ชานเมืองเป็นทีÉอยู่ของชนชั Êนกลางขึ Êนไป บ้านมีราคาแพง และได้รับการ

โฆษณาจากผู้จดัสรรวา่เป็นย่านของผู้มีฐานะดี 

2.3. ความหวงัเกีÉยวกบัครอบครัว โดยเฉพาะสภาพแวดล้อมทีÉเหมาะกับการเติบโตของเด็กๆ 

ตวับ้าน สนามหญ้า และการตกแตง่ด้วยอปุกรณ์ทีÉดี เป็นปัจจัยดึงดดูให้ครอบครัวชนชั Êน

กลางขึ Êนไปอยู่อาศยัร่วมกนั 

2.4. ความหวงัเกีÉยวกบัชมุชน เรืÉองนี Êจัดเป็นวิถีชีวิตทีÉอาจประสบความสําเร็จถ้ามีการพบปะ

ติดตอ่กบัผู้มีฐานะทางสงัคมเหมือนกนั จะเห็นได้ชดัทางสงัคมตะวนัตกผู้ มีชีวิตคล้ายกัน

จะอยู่ในละแวกเดียวกนั 

3. บทบาทของความสมัพนัธ์ 
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3.1. วยัของชีวิต ในช่วงแรกของการใช้ชีวิต คือ ตอนแต่งงานจะมีแนวโน้มการแยกครอบครัว

มากทีÉสดุ ในขณะทีÉเดก็อยู่ในวนัเรียนและหัวหน้าครอบครัวมีความก้าวหน้าในอาชีพจะ

เป็นช่วงทีÉมัÉนคงทีÉสดุ คือ ไมมี่การย้ายทีÉอยู่อาศยั ขั Êนสดุท้ายคือ ช่วงทีÉเดก็เติบโตแยกย้าย

ออกไปจากครอบครัว อาจมีการเปลีÉยนแปลงทีÉอยู่อาศยัอีกครั Êง ดงันั ÊนวยัทีÉมีแนวโน้มการ

ย้ายทีÉอยู่อาศยัสงู คือ ช่วงอาย ุ20-30 ปี หลงัจากนั Êนการย้ายจะไม่ค่อยมี จนกว่าเด็กจะ

โตและย้ายออกไปจากบ้านจึงจะมีการปัรบตวัอีกครั Êง 

3.2. ฐานะทางเศรษฐกิจ สงัคม ไมไ่ด้มีความสมัพนัธ์กบัการย้ายทีÉอยู่โดยตรง แต่เป็นปัจจัยทีÉ

ต้องผสมผสานกับปัจจัยอืÉนด้วย เช่น อายุหัวหน้าครอบครัว สภาพตัวบ้าน การเข้าถึง 

และอืÉนๆ ซึÉงจะก่อให้เกิดการย้ายถิÉน 

3.3. เชื Êอชาติ เช่น ชนกลุม่น้อยทีÉเข้ามาอยู่ในเมืองมกัเช่าทีÉอยู่อาศยั มีขนาดครอบครัวใหญ่ มี

วยัหนุ่มสาวมาก และด้วยองค์ประกอบเหลา่นี Êทําให้ต้องย้ายทีÉอยู่อาศยับ่อย 

 

2.2 แนวคดิเกีÉยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค และการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัย 

2.2.1 แนวคดิเกีÉยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นเรืÉองทีÉทําความเข้าใจได้ยาก เพราะผู้บริโภคแต่ละบุคคลมีความ

แตกตา่งออกกนัไปยากทีÉจะคาดการณ์ให้ถกูต้องได้ ทั Êงนี ÊเพืÉอการนําไปใช้ในการพฒันากลยทุธ์ทาง

การตลาดของนักการตลาด คือ การกําหนด และการทําความเข้าใจในตลาดเป้าหมาย (Target 

market) ซึÉงนําไปสูก่ารวางแผนสว่นประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซึÉงจะเป็นการนําเสนอ

ผลิตภณัฑ์ ราคา การจําหน่าย และการสง่เสริมทางการตลาด ให้อสอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายนั Êน 

ซึÉงกิจกรรมทั Êงหมดเหลา่นี Êจําเป็นต้องอาศยัข้อมลูและความเข้าใจเกีÉยวกับผู้บริโภค ทั Êงนี Êได้มีผู้ ให้

ความหมายของคําวา่ พฤติกรรมผู้บริโภค หลายความหมายดงันี Ê 

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

พฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการกระทําต่างๆ ทีÉเกีÉยวกับการจัดหาให้ได้มาซึÉงการบริโภค และการ
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จบัจ่ายใช้สอยสินค้า และบริการ รวมทั ÊงกระบวนการตดัสินใจทีÉเกิดขึ Êนทั Êงก่อน และหลงั การกระทํา

ดงักลา่วด้วย 

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

เป็นกระบวนการตดัสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพทีÉบคุคลเข้าไปเกีÉยวข้องเมืÉอมีการประเมินการ

ได้มา การใช้หรือการัจบจ่ายใช้สอย ซึÉงสินค้าและบริการ 

ศภุร เสรีรัตน์ (2544:7) กลา่ววา่ พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง พฤติกรรมบุคคลทีÉเกีÉยวข้อง

กบัการซึ Êอ และการใช้สินค้าและบริการ (ผลิตภณัฑ์) โดยผา่นกระบวนการแลกเปลีÉยนทีÉบุคคลต้อง

ตดัสินใจก่อน และหลงัการกระทําดงักลา่ว โดยทีÉผู้บริโภคหมายถึง ผู้ มีสิทธิในการได้มา และใช้ไป

ซึÉงสินค้าและบริการทีÉได้มีการเสอนขายโดยสถาบนัทางการตลาด  

ดงันั Êน ผู้บริโภคจึงเป็นปัจจัยสําคญัในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพราะเมืÉอเราเข้าใจ

ผู้บริโภคในแตล่ะคนในเรืÉองความต้องการทีÉอยากได้ กระบวนการทางความคิด ความประทับใจ 

ปัญหา และการกระทํา จะทําให้เราเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภคได้ 

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

ความหมายไว้วา่ เป็นบคุคลทีÉได้ไปซื Êอจริงในกระบวนการซื Êอ หรืออาจเรียกได้วา่เป็นผู้บริโภค 

การศึกษาผู้บริโภคเป็นการศึกษาทีÉเกีÉยวกับการปฏิบัติต่อกันระหว่างบุคคลหนึÉง กับ

สิÉงแวดล้อมทีÉอยู่รอบๆตวั ซึÉงสิÉงแวดล้อมจะประกอบไปด้วย 2 สว่นคือ  

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

และผู้ ร่วมงาน เป็นต้น 

2. หน่วยของธรุกิจ (Business Firms) ได้แก่ธรุกิจแตล่ะประเภททีÉมีความแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคจะมีการปฏิบตัิตอ่สิÉงแวดล้อมทั Êง 2 ส่วน และในขณะเดียวกันหน่วยของสงัคมก็

จะมีการปฏิบัติต่อกันกับหน่วยของธุรกิจด้วย โดยจะเป็นในแง่ของการสืÉอสารถึงความต้องการ 

ทศันคติ ความรู้สกึ ความมีอคติ และอืÉนๆ นัÉนคือทั Êง 3 ปัจจยันี Êมีอิทธิพลตอ่กนั (ภาพทีÉ 2.2)  
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ภาพทีÉ 2.2 แสดงถึงการปฏิบตัติอ่กนัระหวา่งบคุคลกบัสิÉงแวดล้อม 

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554:15) 

2.2.2 ปัจจัยทีÉ มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Basic determinants of consumer 

behavior) 

 ศุภร เสรีรัตน์ (2554) แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัยด้วยกันคือ 1) ปัจจัยทีÉอยู่ภายในบุคคล 

(internal variables) เรียกอีกอย่างหนึÉงว่าปัจจัยพื Êนฐาน 2) ปัจจัยทีÉอยู่ภายนอกบุคคล (external 

variables) เรียกอีกอย่างหนึÉงวา่อิทธิพลของสิÉงแวดล้อม 

1. ปัจจยัพื ÊนฐานทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Basic determinants of consumer 

behavior) 

ปัจจยัพื ÊนฐานทีÉมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภค มกัเรียกชืÉออีกอย่างว่าปัจจัยทีÉอยู่ภายใน

บคุคลมีผลโดยตรงตอ่การตดัสินใจ จะเป็นตวัควบคมุความคิดภายในทั Êงหมด ซึÉงประกอบไปด้วย 

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

ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค ผู้บริโภค 

หน่วยของสงัคม หน่วยธุรกิจ 

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

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

การตดัสินใจของผู้บริโภคอยู่ตรงกลางวงกลม(ภาพทีÉ2.3) และมีปัจจยัพื Êนฐานล้อมรอบอีก

ทีหนึÉงก็เพราะปัจจยัตา่งๆ เหลา่นี Êเป็นศนูย์รวมของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค และเป้าหมายของ

พฤติกรรมผู้บริโภคก็คือ การตัดสินใจตอบสนองความต้องการของบุคคลให้เป็นทีÉพอใจ โดย

ความสมัพนัธ์ซึÉงกนัและกนัระหวา่งปัจจยัพื Êนฐานทกุปัจจยัจะมีความสมัพนัธ์กนัโดยตรง  

ปัจจยัพื Êนฐานกบัการตดัสินใจซื Êอ ความต้องการ แรงจงูใจ บคุลิกภาพ และการรู้ของบคุคล

ไมส่ามารถควบคมุให้คงเดิมได้ ณ เวลาใดเวลาหนึÉง นัÉนคือมนัสามารถเปลีÉยนแปลงไปได้เสมอ แต่

การเปลีÉยนแปลงนั ÊนยากทีÉจะเห็นได้ชดั คือจะคอ่ยๆเปลีÉยนแปลงอย่างช้าๆ ปัจจยัพื Êนฐานเหลา่นี Êจะ

เป็นตวัควบคมุการตดัสินใจของผู้บริโภคในแตล่ะครั ÊงทีÉเกิดขึ Êน  

การเกิดขึ Êนร่วมกันของปัจจัยพื Êนฐานเป็นเรืÉองทีÉ กิดขึ ÊนในใจของบุคคลซึÉงยังคงเป็น

กระบวนการทีÉยงัไมอ่าจสามารถเข้าใจได้ทั Êงหมด ดงันั ÊนจึงควรพิจารณาอิทธิพลของสิÉงแวดล้อม ซึÉง

เป็นปัจจยัภายนอกบคุคลด้วย 

2. ปัจจยัทีÉอยูภ่ายนอกบคุคล หรืออิทธิพลของสิÉงแวดล้อม (Environmental influences) 

อิทธิพลของสิÉงแวดล้อมคือ อิทธิพลภายนอกทีÉส่งผลถึงพฤติกรรมผู้บริโภค ซึÉงเป็นปัจจัย

ภายนอก และแบ่งออกเป็น 5 ปัจจัยใหญ่ๆด้วยกัน คือ 1) อิทธิพลของครอบครัว (Family 

influences) เกิดจากสมาชิกในครัวเรือน 2) อิทธิพลของสงัคม (Social influences) เกิดจากการ

ติดต่อบุคคลอืÉนนอกเหนือจากครอบครัว เช่น สถานทีÉทํางาน 3) อิทธิพลของธุรกิจ (Business 

influences) เกิดจากการติดตอ่โดยตรงของธรุกิจ 4) อิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural influences) 

จะเป็นเรืÉองของความเชืÉอในตัวบุคคล 5) อิทธิพลทางเศรษฐกิจ (Economic or income 

influences) เป็นข้อจํากดัของผู้บริโภค เช่น การเงิน และปัจจยัอืÉนๆทีÉเกีÉยวข้อง 
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ภาพทีÉ 2.3 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

  

 พฤติกรรมของผู้บริโภคจะเริÉมขึ ÊนเมืÉอรู้สกึขาดผลิตภณัฑ์บางอย่าง ซึÉงจะเป็นตวักระตุ้นให้

เกิดการกลัÉนกรองประสบการณ์เพืÉอตรวจสอบข้อมูลทีÉมีอยู่มาพิจารณาเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์ว่า

ต้องการหรือไม่ ถ้ามีความต้องการจะสามารถซื Êอได้จากทีÉไหน หากผู้บริโภคใช้ผลิตภัณฑ์เป็น

ประจําปัจจยัทางสิÉงแวดล้อมก็ไมมี่อิทธิพลมากนกั แตถ้่าการตดัสินใจเรืÉองนั Êนยงัไมมี่ความแน่นอน 

ปัจจยัสิÉงแวดล้อมก็จะเข้ามามีสว่นร่วมในการตดัสินใจซื Êอทนัที 
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ภาพทีÉ 2.4 แสดงแบบจําลองแสดงถึงพฤติกรรมผู้บริโภค 

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 

ผู้บริโภคเริÉมจากการทีÉมีความตั Êงใจซื Êอเป็นปัจจยัพื Êนฐานภายใน ซึÉงได้รับอิทธิพลบางส่วน

จองสิÉงแวดล้อมด้วย โดยสิÉงแวดล้อมมีÉส่วนช่วยในการก่อทัศนคติการกําหนดรูปแบบการเรียนรู้ 

การสนบัสนนุความต้องการ และแสดงถึงทิศทางการจูงใจของตวักระตุ้น และนอกจากนี Êอิทธิพล

สิÉงแวดล้อมยงันําไปสูก่ารตดัสินใจซื Êอได้โดยตรงอีกด้วย 

ตวักระตุ้น 

การขาดของ

ผลิตภัณฑ์ 

ประสบการ ณ์

ข้ อ มู ล ทีÉ เ ก็ บ

สะสมไว้ 

ปัจจยัพื Êนฐาน: 

-ความต้องการ 

-แรงจงูใจ 

-บคุลกิภาพ 

-การรู้ 

การตดัสนิใจซื Êอ: 

-ซื Êอหรือไม่ซื Êอ 

-ซื Êออะไร 

-ซื ÊอเมืÉอไหร่ 

-ซื ÊอจากทีÉไหน 

-ซื Êอโดยวิธีใด 

ผลลพัธ์ทีÉได้: 

-ความพอใจ 

-ความไม่พอใจ 

อิทธิพลของสิÉงแวดล้อม: 

-ครอบครัว 

-สงัคม 

-วฒันธรรม 

-รายได้ 
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 ผู้บริโภคอาจได้คําแนะนําจากบคุคลตา่งๆ ทีÉเป็นสิÉงแวดล้อมภายนอกได้ เช่น ครอบครัว คู่

สมรส หรือพนกังานขาย เป็นต้น   

 ผลของการตัดสินใจของผู้บริโภคมีได้ทั Êงความพอใจ และความไม่พอใจตลอดการใช้

ผลิตภณัฑ์นั Êนๆ โดยทีÉข้อมลูเหลา่นี Êจะย้อนกลบัมาเป็นประสบการณ์ของบคุคล ถ้าผู้บริโภคมีความ

พอใจก็ไมจํ่าเป็นต้องมีพฤติกรรมอีกตอ่ไป และถ้าไมพ่อใจแสดงว่าผู้บริโภคมีความต้องการ ซึÉงจะ

กลายเป็นตวักระตุ้นให้เข้าสูก่ระบวนการของพฤติกรรมผู้บริโภคอีกครั Êง พร้อมกบัเป็นประสบการณ์

ทีÉจะมีผลกระทบตอ่การตดัสินใจในอนาคต ดงันั ÊนสิÉงสําคญัคือ เราควรรู้ผลประโยชน์จากสินค้าทีÉ

ยงัไมไ่ด้มีให้ และผลประโยชน์ทีÉมีไว้บ้างแล้ว จะเป็นประโยชน์ต่อการดําเนินธุรกิจอย่างยิÉง เพราะ

พฤติกรรมผู้บริโภคไมเ่คยสิ Êนสดุลง เนืÉองจากด้วยความไมพ่อใจ และเกิดสภาวะการขาดผลิตภณัฑ์

อยู่เสมอนัÉนเอง 

 การศกึษาพฤติกรรมผู้ ซื Êอส่วนใหญ่พิจารณาจากพฤติกรรมบุคคล ทีÉแสดงออกในการซื Êอ

สินค้า โดยการซื Êอสินค้าซึÉงสามารถแยกได้ 2 ลกัษณะดงันี Ê คือ  

 1.การซื ÊอทีÉสามารถอธิบายเหตผุลได้วา่เกิดอะไรขึ Êน 

 2.การซื ÊอทีÉขึ Êนอยู่กบัอารมณ์ความรู้สกึ 

 ดงันั Êนจึงได้แบ่งทฤษฎีการศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคออกเป็น 2 ด้านได้แก ่

 1.ทฤษฎีวา่ด้วยพฤติกรรมทีÉมีเหตผุล (rational or substantive theories) 

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

Substantive Theories) 

ตารางทีÉ 2.1 แสดงทฤษฎีตา่งๆ ของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีÉมีเหตุผล 

(Substantive) 

ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีÉเกิดจากอารมณ์  

(Non substantive) 

ทฤษฎีว่าด้วยคนประหยัด (Economic man) 

ทฤษฎีว่าด้วยการแก้ไขปัญหาหรือการตัดสนิใจ 

ทฤษฎีว่าด้วยจิตวิเคราะห์ (Psychoanalytic) 

ทฤษฎีว่าด้วยการกระทําทางสงัคม (Social actions) 
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ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีÉมีเหตุผล 

(Substantive) 

ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมทีÉเกิดจากอารมณ์  

(Non substantive) 

(Problem Solving or Decision Making) 

ทฤษฎีว่าด้วยการหลกีเลีÉยงความเสีÉยง (Risk 

avoidance) 

ทฤษฎีว่าด้วยการเรียนรู้ (Learning) 

ทฤษฎีว่าด้วยการกระทําทีÉไม่ได้ตั Êงใจมาก่อน (Impulse 

actions) 

ทฤษฎีว่าด้วยการสุม่เลอืกหรือความน่าจะเป็น 

(Random Choice or Probabilistic) 

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 ศภุร เสรีรัตน์ (2554) ยังได้กล่าวถึงผู้บริโภคกับพฤติกรรมผู้บริโภคว่า การซื Êอสินค้าของ

ผู้บริโภคหากรู้ตวัอยู่เสมอวา่ต้องการอะไร ได้รับอิทธิพลมาจากอะไรจะสง่ให้ผู้บริโภคอยู่ในสภานะ

ทีÉไมถ่กูหลอกทําให้สามารถแยกสินค้าทีÉไมต้่องการได้ดีขึ Êน นัÉนคือรู้อารมณ์ความต้องการทีÉแท้จริง

ของตน และจะทําอย่างไรให้ตอบสนองตอ่ความต้องการของตนได้ เพืÉอนําไปสูก่ารเลือกซื Êอสินค้าทีÉ

เหมาะสมสอดคล้องกบัภาพพจน์ของผู้บริโภคเอง จะทําให้ได้รับความพึงพอใจมากยิÉงขึ Êนด้วย 

 ดงันั Êนเราจึงควรศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพืÉอนําไปสูก่ารเข้าใจถึงปัญหา และการวางแผน

นโยบาย พร้อมกบักําหนดกลยทุธ์ทางการตลาดได้ 

2.2.3 แนวคดิเกีÉยวกับการตัดสินใจซื Êอ 

การตดัสินใจซื Êอจะเกิดขึ Êนได้ก็ต่อเมืÉอผู้บริโภคต้องมีการยอมรับในสินค้า หรือตราสินค้า 

เพราะมีความสําคญัต่อความพึงพอใจดังนั Êนการตดัสินใจซื Êอจึงเป็นปัจจัยสําคญัของการศึกษา

พฤติกรรมผู้บริโภค โดยมีปัจจยัพื Êนฐานได้แก่ ความต้องการ แรงจงูใจ บคุลิกภาพ และการรู้ ซึÉงจะ

นํามาพิจารณาร่วมกันกับอิทธิพลภายนอก ก็จะเป็นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค แล้วก็จะ

สามารถศกึษากระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภคได้ สดุท้ายจะทําให้เราทราบว่าพฤติกรรมการซื Êอ

เกิดขึ Êนได้อย่างไร รวมถึงการตดัสินใจ และกระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค 

2.2.3.1 ลักษณะทัÉวไปของการตัดสินใจ (The Nature of decision making) 

 กิจกรรมทีÉทําให้เกิดการตดัสินใจมีดงันี Ê 

1. ผู้ตดัสินใจต้องเผชิญกบัปัญหาทีÉต้องการแก้ไข โดยผู้ตดัสินใจหมายถึง “บุคคลทีÉไม่ได้รับ

ความพอใจสําหรับภาวะทีÉเป็นอยู่ในปัจจุบัน หรือความคาดหวงัในอนาคต รวมทั Êงความ
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ปรารถนาอยากได้ และสิทธิทีÉจะนําการกระทําของบุคคลให้มุ่งไปสู่การแก้ไขสภาวะใน

ปัจจบุนัหรืออนาคต” (Williams. 1982:26) 

2. ผู้ตดัสินใจมีความตั Êงใจให้ได้มาซึÉงเป้าหมายใดเป้าหมายหนึÉง ซึÉงจะแสดงออกในรูปแบบ

ของการได้มาหรือรักษาให้คงสภาวะเดิมอยู่ โดยมีเป้าหมายคือความพอใจทีÉได้รับจาก

สินค้า และบริการ 

3. ผู้ตดัสินใจต้องเลือกกระทําทีÉนําไปสูก่ารได้มาซึÉงเป้าหมาย โดยจะเป็นเรืÉองของปัจจยัทีÉเข้า

มาเกีÉยวข้องคือ ตราสินค้า คณุลกัษณะของสินค้า และราคา เป็นต้น 

4. ผู้ตดัสินใจต้องเผชิญกบัความไมแ่น่นอนของทางเลือกบางสว่น ซึÉงจะนําสูค่วามพอใจ และ

ความไมพ่อใจ หมายถึง ระดบัของการไมรู้่ของแรงจงูใจ หรือขาดความรู้เกีÉยวกบัทางเลือก 

เป็นต้น 

 กระบวนการตดัสินใจจึงเป็นการซื Êอผลิตภณัฑ์ทีÉมีเป้าหมายเพืÉอแก้ปัญหาในการซื Êอ และ

การใช้ผลิตภณัฑ์ซึÉงจะสง่ผลกระทบตอ่ผู้บริโภค ทําให้ต้องพยายามหาข้อมลูทีÉเป็นประโยชน์ตอ่การ

ตดัสินใจ จนนําไปสู่การเลือก และอาจไม่ได้แสดงถึงการแก้ปัญหาทีÉดีทีÉสุด แต่พฤติกรรมการ

ตดัสินใจจะทําได้ดีอย่างตอ่เนืÉอง จนทําให้การตดัสินใจได้ผลดีในทีÉสดุ 

2.2.3.2 การตัดสินใจของผู้บริโภค (The consumer’s dilemma) 

 การตดัสินใจของผู้บริโภคต้องมีเหตผุลประกอบคือ  

1. มีความปรารถนาอยากได้มากเกินไป (too many desires) ผู้บริโภคมีความต้องการ

มากขึ Êน และต้องการสินค้าทีÉดีกวา่เดิมตลอดเวลา 

2. ขาดเงินทุน (lack of capital) ในการตัดสินใจซื Êออย่างมีประสิทธิภาพนั Êนจําเป็น

จะต้องมีการใช้เงิน หากขาดเงินทนุก็จะกลายเป็นข้อจํากัดในเรืÉองของปริมาณสินค้า 

และบริการได้ 

3. มีข้อมลูไม่เพียงพอ (inadequate information) หากมีมากเกินไป หรือน้อยเกินไปก็

เป็นปัญหาตอ่การตดัสินใจซื Êอได้เช่นกนั 
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4. มีเวลาไมเ่พียงพอ (insufficient time) ประสิทธิภาพในตลาดของผู้บริโภคลดลงเพราะ

การขาดเวลาในการเปรียบเทียบสินค้าเพืÉอตดัสินใจ หากมีเวลาน้อยก็จะใช้ความเคย

ชิน และรับฟังคําปรึกษาพร้อมกบัมีการตรวจสอบเลก็น้อยโดยการเปรียบเทียบสินค้า

เป็นต้น 

5. มีการฝึกอบรมไม่ดี (poor training) ผู้บริโภคส่วนมากยังมีการฝึกอบรมสําหรับการ

เลือกสินค้ายงัไมเ่พียงพอ  

 

2.2.3.3 การวางแผนการตัดสินใจของผู้บริโภคคือทางออกสําหรับผู้บริโภค 

(Consumer decision planning is a way out) 

 การตดัสินใจผู้บริโภคสามารถทําได้โดยการวางแผนการซื Êอล่วงหน้า เพืÉอการตดัสินใจซื Êอ

นั Êนจะได้มีประโยชน์เพราะปัญหาของตลาดทีÉมีความซับซ้อนอาจทําให้ไม่สามารถตัดสินใจได้

ถกูต้อง 

 การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกทีÉจะกระทําสิÉงใดสิÉงหนึÉงโดยเฉพาะจาก

บรรดาทางเลือกตา่งๆ ทีÉมีอยู่ (Walters. 1987:69) 

 การวางแผน (Planning) หมายถึง การกระทําการตัดสินใจสําหรับความต้องการหรือ

ปัญหาทีÉได้กําหนดไว้ก่อนลว่งหน้า (Walters. 1987:69) 

 ดงันั Êนการวางแผนการตดัสินใจของผู้บริโภค หมายถึง การเลือกทางเลือกทีÉจะกระทําสิÉงใด

โดยจากทางเลือกตา่งๆ ทีÉมีอยู่สําหรับความต้องการ หรือปัญหาทีÉได้กําหนดไว้ล่วงหน้า (Walters. 

1987:69) 

 การวางแผนการตดัสินใจของผู้บริโภคไมจํ่าเป็นต้องเป็นทางการ หรือซบัซ้อนมาก เพียงแต่

ต้องรู้ว่ามีความต้องการอะไร แล้วทางเลือกทีÉจะจัดการกับปัญหานั Êนคืออะไรเท่านั Êน โดยการ

วางแผนมีโอกาสประสบความสําเร็จได้ 3 ประการคือ 

1. การวางแผนการซื Êอมกัจะมีเป็นผู้นําการบริโภคให้มีกระบวนการคิดทีÉสมเหตสุมผล 
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2. การวางแผนจะบีบให้ผู้บริโภคพิจารณาปัญหาทีÉเกิดขึ Êน โดยจะให้ความสําคัญกับ

ผลิตภณัฑ์ และวิธีซื ÊอทีÉเป็นปัญหาอยู่ในขณะนั Êนเท่านั Êน 

3. การวางแผนทําให้ทราบถึงวิธีการทีÉจะจัดลําดบัความสําคญัของการตดัสินใจทีÉมีอยู่

มากได้ ดงันั Êนความสําคญับางอย่างจึงเลืÉอนออกไปได้ 

 

2.2.3.4 การตัดสินใจของผู้บริโภคกับพฤติกรรมทีÉมีเหตุผล (Consumer decision 

and rational behavior) 

 การตดัสินใจของผู้บริโภคทีÉบคุคลจะสามารถใช้ความคิดตดัสินใจในตลาดด้วย การกระทํา

จะเกิดจากแรงจงูใจ อารมณ์ หรือความไมเ่ข้าใจ ซึÉงแสดงให้เห็นถึงความมีเหตผุล แต่การกระทํา

อย่างหนึÉงอาจไมไ่ด้กระทําภายใต้เหตผุลอย่างเดียวกัน และไม่ง่ายทีÉจะกระทํา โดยธรรมชาติของ

เหตผุลจะมีอยู่ในพฤติกรรมการตดัสินใจของผู้บริโภคด้วย 

1. แนวความคดิดั Êงเดิมว่าด้วยความมีเหตุผล เกีÉยวกบัแนวคิดของคนประหยัดทีÉ

จะพยายามให้ได้รับอรรถประโยชน์สงูสุด และจะไม่ใช้อารมณ์ในการตัดสินใจของตน นัÉนคือ

พฤติกรรมทีÉมีเหตผุล และถ้าแรงจงูใจมาจากจิตวิทยา เช่น ความรู้สกึ ความมีอคติ ความชอบ และ

ความไม่ชอบ นัÉนคือพฤติกรรมทีÉไม่มีเหตผุล รวมทั ÊงแรงจูงใจทีÉทําขั Êนด้วยอารมณ์ เช่น ความรัก 

ความมีชืÉอเสียง ความภาคภมิูใจ ความมีอํานาจ ความเป็นตวัของตัวเอง ความสวยงาม และ

ความรู้สกึทางเพศ 

2. แนวความคิดร่วมสมัยทีÉใช้อ้างอิงของความมีเหตุผลของผู้บริโภค จะเป็น

แนวคิดทีÉยอมรับการเป็นนกัแก้ไขปัญหา เพราะจะถือวา่เป็นผู้มีเหตผุลเสมอ ไมว่า่การกระทํานั Êนจะ

ได้รับประโยชน์สูงสุด หรือไม่ เป็นแนวคิดทีÉมองว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมอย่างไร ดงันั Êนความมี

เหตผุลหมายถึง “แนวความคิดของการกระทําทีÉเกีÉยวกับผลลพัธ์ทีÉได้ของปัญหาทีÉมีการตดัสินใจ

อย่างมีเหตผุล บนพื Êนฐานของการรู้ถึงข้อเท็จจริงทีÉเกีÉยวกบัปัญหานั Êน” (Walters. 1978:72) นัÉนคือ

การตดัสินใจทีÉมีเหตผุลโดยพิจารณาอย่างรอบครอบ และจึงจะตดัสินใจเลือก ต่างจากแนวคิดคน

ประหยดัเพียงเอาอารมณ์มาเกีÉยวข้องด้วยในการตดัสินใจ    
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3. แนวความคดิทีÉว่าด้วยการตัดสินใจทีÉเป็นปกติของผู้บริโภค โดยความปกติ

หมายถึง “อตัราเฉลีÉยหรือรูปแบบของความคิดทีÉเป็นทีÉยอมรับของบุคคลในสังคม” (Walters. 

1978:73) การตดัสินใจทกุครั Êงของผู้บริโภคมีพื Êนฐานมาจากความต้องการทางด้านร่างกาย และ

ด้านอารมณ์เป็นแรงจูงใจให้เกิดการกระทําเพืÉอตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคแต่ละ

บคุคล   

4. ข้อแตกต่างในแนวความคิดทีÉ ว่าด้วยพฤติกรรมทีÉมีเหตุผล การตดัสินใจมี

เหตผุล และอารมณ์เกีÉยวข้องกนั โดยไมจํ่าเป็นต้องมีสดัสว่นทีÉเท่ากนั ซึÉงขึ Êนอยู่กบัแตล่ะบคุคล และ

เหตกุารณ์ทีÉจะเข้าไปเกีÉยวข้องด้วย 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.5 แนวความคิดดั Êงเดิม 

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 

 

  

 

ภาพทีÉ 2.6 แนวความคิดร่วมสมยั 

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554) 

 

แรงจงูใจทีÉมีเหตุผล พฤติกรรมทีÉมีเหตผุล 

แรงจงูใจด้านอารมณ์ พฤติกรรมทีÉไม่มีเหตุผล 

เป้าหมายด้านอารมณ์ การตัดสนิใจแบบการ

เป็นคนประหยดั 

พฤติกรรมทีÉมีเหตผุล 
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ภาพทีÉ 2.7 พฤติกรรมทีÉเป็นปกต ิ

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก ศภุร เสรีรัตน์ (2554)  

 

5. แนวความคดิทีÉผิดเกีÉยวกับการตัดสินใจทีÉเป็นปกติของผู้บริโภค จากทีÉผู้บริโภคได้

ตัดสินใจกระทําบางสิÉงไปแล้วจะสามารถบอกได้ว่าการตัดสินนั Êนมีเหตุผลหรือไม่ทําให้เกิด

ความรู้สึกว่าแนวคิดนี Êไม่ถูกต้อง เพราะไม่มีประโยชน์ต่อนักการตลาดทีÉต้องดึงดูดใจผู้บริโภค 

สําหรับนักการตลาดแล้วจะใช้วิธีดึงดดูในด้วยอารมณ์ความรู้สึก และก็นําเหตุผลมาประกอบ

สําหรับการซื Êอขายสินค้าไว้ด้วยโดยจะทําให้ได้ผลมากกวา่ ทั Êงนี ÊแนวคิดทีÉผิดเกีÉยวกบัการตดัสินใจทีÉ

เป็นปกติของผู้บริโภคยกตวัอย่างได้ เช่น 

1. การตดัสินใจทีÉเป็นปกติกบัการตดัสินใจทีÉถกูต้อง 

2. การมองความปกติของบคุคลของสงัคม 

3. พฤติกรรมทีÉเป็นนิสยักบัพฤติกรรมแบบฉบัพลนั 

4. การกระทําทีÉมีเหตผุลเป็นสิÉงปกติ    

ผู้บริโภคเป็นบุคคลทีÉมีเหตุผลเสมอหากนําเอาความต้องการกับแรงจูงใจทั Êงทางด้าน

ร่างกาย และจิตใจ หรืออารมณ์มาพิจารณาในกระบวนการตดัสินใจซื Êอสินค้าด้วย เพราะผู้บริโภคมี

การวางแผนสําหรับการกระทําของตนในตลาดเสมอ 

2.2.3.5 การจาํแนกการตัดสินใจ (Consumer decision classified) 

ความต้องการ 

ด้านร่างกาย 
การจูงใจ(แรงขบั) 

ความต้องการ 

ด้านอารมณ์ 

การกระทําการตดัสนิใจ พฤติกรรมทีÉ

เป็นปกติ 
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 ผู้บริโภคตดัสินใจกบับางอย่างได้ซับซ้อนมาก ในขณะทีÉนักการตลาดไม่สามารถรู้ถึงการ

ตดัสินใจของผู้บริโภคได้ จึงจําเป็นต้องจําแนกประเภทการตดัสินใจของผู้บริโภคออกเป็นกลุ่มๆ 

เพืÉอการเข้าใจและศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคให้ชดัเจนมากขึ Êน ดงันั Êน 

1. ตามลกัษณะการตดัสินใจ สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภทดงันี Ê 1)ระดบัความ

เร่งด่วน แต่การซื Êอบ้านอาจเร่งด่วนหรือไม่เร่งด่วนก็ได้ 2)ความถีÉของการตัดสินใจ 3)ระดับ

ความสําคญั 4)ปริมาณของความเกีÉยวข้องในการกระทําเป็นประจํา เช่นอาหารทีÉจะต้องกระทําอยู่

เป็นประจํา 

2. ตามประเภทการตดัสินใจของบุคคลกับครัวเรือน เช่นการตดัสินใจซื Êอบ้านเดีÉยว

จะต้องตดัสินใจร่วมกนัทั Êงครัวเรือน หรือสามีและภรรยา 

3. ตามประเภทการตัดสินใจทีÉเกีÉยวกับผลิตภณัฑ์ และร้านค้า คือผู้บริโภคมีสิทธิ Í

เลือกร้านค้าทีÉเขาพอใจ เช่นชืÉอเสียง ตราสินค้าทีÉมีปัจจยัด้านจิตใจ อย่าคิดวา่ผู้บริโภคจะตดัสินใจ

เลือกทีÉผลิตภณัฑ์ก่อน นัÉนคือไมมี่ลําดบัการตดัสินใจเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์และร้านค้า 

4. ตามประเภทสภาวะของการตดัสินใจ เป็นการตดัสินใจเกีÉยวกับปัญหาทีÉสามารถ

เป็นไปได้ทั Êงการปฏิเสธ (Rejected) การไม่ตัดสินใจ (Undecided) การตดัสินใจเพียงบางส่วน 

(Partially decided) และการตดัสินใจ (Decided) นัÉนหมายถึงนกัการตลาดควรทีÉจะต้องพยายาม

เข้าใจการตดัสินใจซื Êอของผู้บริโภคให้ได้  

5. ตามความเกีÉยวพนัของประเภทของการตดัสินใจ เพราะปัจจัยทีÉเกีÉยวข้องกับการ

ตดัสินใจนั Êนมีอยู่มากทั Êงผู้บคุคลผู้ทีÉตดัสินใจ ผลิตภณัฑ์ และทีÉตั Êง เป็นต้น 

6. ผู้บริโภคมีความต้องการอยากได้ทกุอย่างซึÉงเป็นปัญหาทีÉเกิดขึ Êน ผู้บริโภคจะต้อง

มีการแก้ไขปัญหาทีÉเกิดขึ Êน โดยการตดัสินใจให้สอดคล้องกบัความต้องการของตนเอง โดยการหา

ข้อมลูทีÉเกีÉยวข้องกบัสถานการณ์ของปัญหานั ÊนเพืÉอเลือกทางเลือกเพียง 1ทางเลือกเท่านั Êน 

 

วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) กลา่วว่าการตดัสินใจซื Êอของผู้บริโภคครั ÊงหนึÉงนั Êนเปรียบเสมือน

กล่องดํา (Black Box) ซึÉงยากทีÉจะเข้าใจ ทั Êงนี Êเพราะบางครั Êงผู้บริโภคเองก็ไม่สามารถบอกเหตุ
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ผลได้ว่าทําไมถึงตดัสินใจเช่นนั Êน ดงันั Êนจึงควรศึกษากระบวนการตดัสินใจซื Êอของผู้บริโภค เพืÉอ

สร้างความเข้าใจและนําไปสู่การวางแผนการตลาดต่อไป โดยกระบวนการตดัสินใจมี 5 ขั Êนตอน

ดงันี Ê 

1. การยอมรับความต้องการ (Need Recognition) คือ การตดัสินใจเมืÉอผู้บริโภคมี

ความต้องการพื Êนฐาน หรือความจําเป็น(need) เช่น เมืÉอหิวก็ต้องการอาหาร หรืออาจเป็นความ

ต้องการะดบัสงู (want) ซึÉงจะเกิดขึ ÊนเมืÉอผู้บริโภคได้รับสิÉงเร้าจนนําไปสูก่ารตดัสินใจซื ÊอในทีÉสดุ 

2. แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) คือ กระบวนการทีÉเกิดขึ Êน

ภายหลังการยอมรับความต้องการของผู้บริโภคแล้ว โดยจะเป็นการหาทางเลือก หรือข้อมูลทีÉ

เกีÉยวข้องกบัผลิตภณัฑ์นั Êนๆ ก่อนการตดัสินใจซื Êอ เช่นการซื ÊอทีÉอยู่อาศยัผู้บริโภคก็จะเปรียบเทียบ

โครงการก่อนจึงจะตดัสินใจซื Êอ 

อย่างไรก็ตามการแสวงหาทางเลือกมีระดบัหรือความต้องการของผู้บริโภคทีÉแตกต่างกัน 

จะมากหรือน้อยนั Êนขึ Êนอยู่กบัระดบัความเกีÉยวพนั (Involvement Level) ของผู้บริโภคแตล่ะคนทีÉจะ

มีต่อผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ หากผลิตภัณฑ์มีความเกีÉยวพันสูง (High-Involvement) มากเพียงไร

ผู้บริโภคจะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมลูของผลิตภณัฑ์นั Êนๆ มากขึ Êน ในขณะเดียวกัน

ผู้บริโภคจะใช้ความพยายามตํÉาหากผลิตภณัฑ์มีความเกีÉยวพนัในระดบัตํÉา (Low-Involvement) 

ระดบัความเกีÉยวพนันี Êประกอบไปด้วย 4 ประการคือ 

- ข้อมลูทีÉผู้บริโภคมีเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์นั Êนๆ หากมีตํÉาระดบัความเกีÉยวพัน หรือการ

แสวงหาข้อมลูก็จะสงู 

- ราคาของผลิตภณัฑ์หากราคาสงูระดบัความเกีÉยวพนัจะสงูขึ Êนตามไปด้วย 

- ความสําคญัตอ่การยอมรับทางสงัคม ผลิตภณัฑ์ทีÉบ่งบอกสถานะทางสงัคม จะเป็น

ผลิตภณ์ัทีÉมีระดบัความเกีÉยวพนัสงู เช่น รถยนต์ และทีÉอยู่อาศยั 

- ความสําคญัทางกายภาพต่อผู้บริโภค หากมีความสําคญัมากระดบัความเกีÉยวพันก็

จะสงู  
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ดงันั Êนจะสังเกตได้ว่าระดับความเกีÉยวพันไม่ได้ขึ Êนอยู่กับประเภทของผลิตภัณฑ์ แต่จะ

ขึ Êนกบัตวัผู้บริโภคเองมากกวา่ 

3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือก

หลงัจากการหาข้อมลู โดยการเปรียบเทียบข้อดี ข้อด้อย และความเหมาะสมอืÉนๆ ทั Êงราคา และ

ทัศนคติส่วนตัวทีÉมีผลต่อผลิตภัณฑ์นั Êนๆ ซึÉงบางทีอาจใช้เวลามากหากผลิตภัณฑ์นั Êนมีความ

เกีÉยวพนัสงู 

4. ตดัสินใจซื Êอ (Purchase and Related Decisions) เมืÉอสามารถระบุลิตภณัฑ์ทีÉ

ต้องการได้แล้วก็จะเข้าสูก่ารตดัสินใจซื Êอ 

5. พฤติกรรมหลงัการซื Êอ (Post-purchase Behavior) จะเป็นขั ÊนตอนหนึÉงทีÉผู้บริโภค

จะประเมินคุณค่าหรือประโยชน์ทีÉได้จากผลิตภณัฑ์ทีÉตัดสินใจซื Êอมา ซึÉงจะมีผลต่อการซื Êอครั Êง

ตอ่ๆไป รวมไปถึงการบอกตอ่ไปยงัผู้ใกล้ชิดด้วย 

ดงันั Êนการตดัสินใจซื Êอสินค้าของผู้บริโภคจึงควรศกึษาอย่างยิÉงเพืÉอนําไปวางแผนการตลาด 

จะได้ลดความกงัวลใจของผู้บริโภคได้ในการซื Êอสินค้า เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.8 กระบวนการตดัสินใจซื Êอ 

ทีÉมา: อ้างใน วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546)  

1.ยอมรับความต้องการ (Need Recognition) 

2.แสวงหาทางเลอืก (Identification of Alternatives) 

3.ประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 

4.ตดัสนิใจซื Êอ (Purchase and Related Decisions 

5.พฤติกรรมหลงัการซื Êอ (Post-purchase Behavior) 
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2.2.3 ปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภค 

 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) กลา่ววา่มีปัจจยัอยู่ 4 ปัจจยัทีÉสง่ผลตอ่การตดัสินใจซื Êอ คือ 

1. ปัจจยัด้านสงัคม (Social Forces) รวมไปถึงวฒันธรรมในสงัคมนั Êนๆ ด้วย ซึÉงมีผลต่อการ

ตดัสินใจทั Êงทางลกึและกว้าง โดยปัจจยัด้านสงัคมยงัมีตวัแปรทีÉสําคญัได้แก่ 

1.1 วฒันธรรรม ถือเป็นการทําความเข้าใจขั Êนพื Êนฐานของผู้บริโภค 

1.2 วฒันธรรมย่อย คือความแตกต่างกันทางด้านเชื Êอชาติ ศาสนา และภมิูประเทศ เป็น

ต้น 

1.3 ชนชั Êนทางสงัคม คือ ลกัษณะการแบ่งกลุ่มของผู้บริโภคตามการกําหนดของตวัแปร

ตา่งๆ เช่น อาชีพ การศกึษา รายได้ เป็นต้น 

1.3.1 กลุ่ม A คือ กลุ่มบนสดุมีรายได้และการศึกษาสูง มีชืÉอเสียงและเป็นทีÉ

ยอมรับทางสงัคม (Upper Uppers) 

1.3.2 กลุ่ม B คือ กลุ่มทีÉอยู่ส่วนบนของชนชั Êนกลาง เป็นกลุ่มเศรษฐีใหม่ทีÉ

ประสบความสําเร็จทางธรุกิจ (Lower Uppers-Upper Middles) 

1.3.3 กลุ่ม C คือ กลุ่มชนชั ÊนกลางทีÉมีขนาดของกลุ่มใหญ่มากในสังคม มี

รายได้ปานกลาง โดยปกติจะเป็นพนักเอกชน และราชการ ส่วนใหญ่จะ

สําเร็จการศกึษาระดบัปริญญาตรี (Middles) 

1.3.4 กลุม่ D คือ ชนชั Êนล่างสดุในสงัคม และมีขนาดใหญ่ทีÉสดุของสงัคมไทย 

ซึÉงปกติจะมีรายได้ตํÉา และการศกึษาตํÉา มกัเป็นผู้ ใช้แรงงานตามโรงงาน

อตุสาหกรรม (Working Class-Lowers)  

1.4 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มบุคคลทีÉมีผลต่อทัศนคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของผู้ อืÉน 

เช่น เพืÉอนร่วมงาน นกัธรุกิจ เป็นต้น 

1.5 ครอบครัว และครัวเรือน นับเป็นปัจจัยทีÉมีอิทธิพลสงูต่อพฤติกรรมผู้บริโภค และการ

ตดัสินใจซื Êอ 

2. ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological Forces) เป็นปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอ 

และเป็นปัจจยัทีÉได้รับอิทธิพลจากสงัคม โดยทีÉประกอบไปด้วย 5 กลุม่ทีÉมีอิทธิพลตอ่กนั คือ  
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2.1 แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึงการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดการกระทําสิÉงใดสิÉงหนึÉง 

เป็นการสร้างแรงจูงใจ  ซึÉงจะเกีÉยวโยงกับทฤษฎีแรงจูงใจของ Maslow ทีÉพบว่า

แรงจงูใจของมนษุย์มี 5 ระดบัคือ 

2.1.1 ความต้อการทางร่างกาย (Physiological Needs) 

2.1.2 ความต้องการความปลอดภยั และความมัÉนคง (Safety and Security 

Needs) 

2.1.3 ความต้องการทางสงัคม (Social Needs) 

2.1.4 ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) 

2.1.5 ความต้องการบรรลเุป้าหมายในชีวิต (Self-Actualization) 

2.2 การรับรู้ (Perception) คือ การเปิดรับ และทําความเข้าใจสิÉงตา่งๆ รอบตวัผู้บริโภค 

2.3 การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมจากประสบการณ์ทีÉผา่นมาของ

แตล่ะคน 

2.4 บุคลิกภาพ (Personality) คือ รูปแบบพฤติกรรม และอปุนิสยัของแต่ละบุคคล เช่น 

ก้าวร้าว ทนัสมยั มัÉนใจ เป็นต้น 

2.5 ทศันคติ (Attitude) คือ ความรู้สกึของบคุคลทีÉมีตอ่สิÉงใดสิÉงหนึÉงในเชิงประเมิน 

 

2.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

Kotler (2007:52) กล่าวว่า ส่วนสําคัญของการตลาดยุคใหม่ คือส่วนประสมทาง

การตลาด หมายถึงเครืÉองมือทางการตลาดทีÉสามารถควบคมุได้ ซึÉงการผสมผสานเครืÉองมือเหล่านี Ê

เพืÉอให้ตอบสนองตอ่ความต้องการ และสร้างความพึงพอใจต่อลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสม

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

การจดัจําหน่าย (Place) และการสง่เสริมทางการตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียดดงันี Ê 

ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง การผสมผสานของสินค้าและบริการทีÉกิจการเสนอต่อ

เป้าหมาย  
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ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินทีÉลูกค้าต้องจ่ายเพืÉอให้ได้มาซึÉงผลิตภัณฑ์ โดยทีÉ

สามารถปรับลดได้ในภายหลงั เพืÉอเป็นการปรับตวัให้เข้ากบัสถานการณ์การแขง่ขนัในปัจจบุนั 

การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมของกิจการทีÉจะทําให้ผลิตภัณฑ์ไปสู่

กลุม่เป้าหมาย เช่น สํานกังานขาย โชว์รูมรถยนต์ เป็นต้น 

การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพืÉอสืÉอสารถึงข้อดีของ

ผลิตภณัฑ์ และชกัชวนให้กลุม่เป้าหมายซื Êอผลิตภณัฑ์ เช่น การโฆษณาชวนเชืÉอ การกําหนดอตัรา

ดอกเบี ÊยตํÉา ซึÉงเป็นสิÉงกระตุ้นการตดัสินใจของลกูค้า เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.9 สว่นประสมทางการตลาด 4Ps 

ทีÉมา: อ้างใน วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546)  

ผลิตภัณฑ์ 

 ความหลากหลาย 

 คณุภาพ 

 การออกแบบ 

 รูปแบบ 

 ตราผลิตภณัฑ์ 

 บรรจุภณัฑ์ 

 การบริการ 

ราคา 

 ราคาทีÉกําหนดไว้ในรายการ 

 ส่วนลด 

 ส่วนทีÉยอมให้ลูกค้า 

 ระยะเวลาชําระคืน 

 สินเชืÉอ 

การส่งเสริมการตลาด 

 การโฆษณา 

 การขายโดยบุคคล 

 การส่งเสริมการขาย 

 การแจ้งขา่วและการ

ประชาสัมพนัธ์ 

 การตลาดทางตรงและ

การตลาดออนไลน์ 

การจัดจาํหน่าย 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย 

 ความครอบคลุมในการจัด

จําหน่าย 

 ทําเลทีÉตั Êง 

 สินค้าคงคลัง 

 การขนส่ง 

 การจัดส่งกําลังทางธุรกิจ 

ลูกค้าเป้าหมาย 

 ตาํแหน่งทางการตลาด 

เป้าหมาย 
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2.4 ทฤษฎีภาวะการแข่งขัน (Five Force Model) 

2.4.1 ปัจจัยทีÉมีผลต่อการแข่งขัน 

อตุสาหกรรมแต่ละประเภทจะมีลกัษณะเด่นประจําอตุสาหกรรม โดยมีเอกลกัษณ์ทีÉจะ

เปลีÉยนไปตามกาลเวลา หากบริษัทไม่สามารถทําตนให้สอดคล้องกับการเปลีÉยนแปลงไปก็ไม่

สามารถบรรลถุึงความสําเร็จได้ Michael E. Potter (1980) มองการแขง่ขนัวา่ถกูครอบงําด้วยพลงั

ทั Êง 5 ประการ (The Five Forces Model) ซึÉงจะส่งผลต่อกําไรต่อไปในอนาคต โดยสามารถแสดง

ให้เห็นได้ดงันี Ê 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.10 The Five Forces Model 

ทีÉมา: ปรับปรุงจาก Porter, 1980 

Competitive rivalry หรือ ระดบัการแข่งขันระหว่างขู่แข่งขัน หมายถึง ภัยทีÉสามารถ

เกิดขึ Êนได้จากความหนาแน่นของการแขง่ขนัในสว่นของตลาดวา่มีมากน้อยเพียงใด สว่นของตลาด

จะไมน่่าสนใจถ้ามีคูแ่ขง่ทีÉแขง็แกร่งจํานวนมาก ภาวะตลาดเช่นนี Êมกันําไปสูส่งครามราคา ปกติการ

Potential entrants 

Competitive rivalry 

Substitutes 

Buyers Suppliers 
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แขง่ขนัทีÉมีมากเพราะคูแ่ขง่พยายามตอบสนองความต้องการของลกูค้ารายเดียวกบัเรา การแขง่ขนั

อาจมีหลายรูปแบบ เช่น ราคา คณุภาพ บริการ การรับประกนั เป็นต้น 

Potential entrants หรือ ผู้ เข้าสูต่ลาดรายใหม ่เป็นการเพิÉมกิจกรรมการแขง่ขนัในตลาด ผู้

ทีÉอยู่ภายนอกตลาดพยายามเข้าสูต่ลาดถ้าเขารู้สกึวา่มีโอกาสเพียงพอในแง่ความสามารถในการ

ทํากําไร และยอดขาย โดยตลาดทีÉเติบโตจะเป็นทีÉสนใจของบริษัทใหญ่มีพลังสูง สามารถทํา

ยอดขาย และกําได้ตามทีÉต้องการ 

Substitutes หรือ การทีÉมีสินค้าทีÉสามารถใช้ทดแทนกันได้ โดยของทีÉทดแทนกันได้จะ

จํากัดราคาและกําไรจากส่วนของตลาดโดยไม่ทําให้กําไรของสินค้าเพิÉมขึ Êนมากได้ บริษัทต้องดู

แนวโน้มราคาของทดแทนอย่างใกล้ชิด ถ้าเกิดมีความก้าวหน้าในของทดแทน หรือมีการแข่งขนัทีÉ

เพิÉมขึ Êน ราคา และกําไรในตลาดสว่นนี Êมกัจะลดลง  

Buyers หรือ อํานาจการตอ่รองของลกูค้า โดยผู้ ซื Êอจะบีบบงัคบัให้ลดราคาลง มีความต้อง

การิสนค้าสูงขึ Êน มีคุณภาพมากขึ Êน ทําให้มีการแข่งขันในคู่แข่งทั Êงหลายในตลาด ส่งผลให้

ความสามารถในการทํากําไรลดลง อํานาจในการต่อรองเพิÉมขึ Êนได้ เช่น สินค้าไม่มีความแตกต่าง

กนั ต้นทนุในการเปลีÉยนไป ทั Êงนี Êจึงควรสร้างสิÉงทีÉดีทีÉสดุ ออกมาเพืÉอให้ผู้ ซื ÊอรายทีÉแข็งแกร่งทีÉสดุไม่

สามารถตอ่รองได้ 

Suppliers หรือ อํานาจต่อรองของผู้ จําหน่ายวตัถุดิบ ตลาดจะไม่นาสนใจถ้าผู้ จําหน่าย

วตัถดุิบสามารถเพิÉมราคา และลดคณุภาพมาขายให้เรา ซึÉงจะสง่ผลให้เกิดต้นทนุสงูมากขึ Êนได้ 

จากอิทธิพลการแข่งขนัของทั Êง 5 ประการ จะกําหนดความสามารถของบริษัทในการหา

รายได้ และกําไรเนืÉองจากมีผลตอ่ต้นทนุ ราคา และความต้องการการลงทนุในอตุสาหกรรม  

Tony Proctor (1996) ได้แบ่งการแขง่ขนัออกเป็น 5 ระดบั คือ 

1. การแขง่ขนัโดยตรง (Direct Competition) เช่น การแขง่ขนัระหว่างปูนซีเมนต์ไทยกับ

ปนูซีเมนต์นครหลวง 
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2. การแข่งขันโดยใกล้ชิด (Close Competition) เช่น บริษัทเสนอขายคณุประโยชน์ทีÉ

คล้ายกนัให้กบัลกูค้า 

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

คล้ายกนั 

4. ผลิตภณัฑ์ทดแทนกัน (Substitute products) เช่น วิดิโอทดแทนภาพยนตร์ ซึÉงเป็น

สินค้าทีÉผู้ ซื Êอใช้เป็นทางเลือก 

5. การแขง่ขนัทางอ้อม (Indirect Competition)  

Philip Kotler (1997) ได้แบ่งการแข่งขันออกเป็น 4 ระดับ เพืÉอเป็นการอ้างอิง

ความสามารถในการทดแทนดงันี Ê 

1. Brand Competition เกิดขึ ÊนเมืÉอมีบริษัทอืÉนๆเสนอขายสินค้าทีÉคล้ายคลงึกนั แก่ลกูค้า

เดียวกนัในราคาเดียวกนั 

2. Industry Competition เกิดขึ ÊนเมืÉอบริษัทมองคูแ่ขง่ทกุรายทีÉผลิตสินค้าเดียวกนั     

3. Form Competition เกิดขึ ÊนเมืÉอบริษัทมองคู่แข่งว่าเป็นผู้ผลิตสินค้า และให้บริการ

อย่างเดียวกนั 

4. Generic Competition เกิดขึ ÊนเมืÉอบริษัทเห็นคูแ่ขง่แย่งเงินของผู้บริโภค 

ดงันั Êนธรุกิจอสงัหริมทรัพย์ไมว่า่จะทําเลใด ระดบัราคาใด ก็จะมีคูแ่ขง่ในทกุพื ÊนทีÉ โดยจะมี

มากหรือน้อยนั Êนขึ Êนอยู่กบัความเจริญการพฒันาสภาพแวดล้อมโดยรอบของพื ÊนทีÉตั Êงโครงการ 

การอธิบายภาพรวมอุตสาหกรรมควรระบุให้ได้ก่อนว่ามีผู้ขายกีÉราย โดย Philip Kotler 

(1997) กลา่ววา่ ความแตกตา่งของอตุสาหกรรมแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 

1. Pure monopoly หรือ ตลาดผกูขาด ซึÉงธรุกิจขนาดใหญ่มีลิขสิทธิ Í  มีใบอนญุาต ต้นทนุ

ตํÉา และเน้นให้บริการมากกวา่การยอมรับ และความสนใจจากประชาชน 

2. Oligopoly หรือตลาดผู้ขายรายใหญ่จํานวนน้อยราย โครงสร้างจะเป็นบริษัทขนาด

ใหญ่จํานวนน้อย แต่ผลิตสินค้าออกมาทีÉ มีความแตกต่างกันมากทีÉสุด (Pure 
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Oligopoly) หรือคนละอย่าง เช่นนํ Êามนั กบั เหลก็ ในขณะเดียวกนัก็มีบริษัทน้อยรายทีÉ

เลือกผลิตสินค้าทีÉมีความแตกตา่งกนัน้อยลง เช่น รถยนต์ กล้องถ่ายรูป เป็นต้น 

3. Monopolistic Competition หรือตลาดกึÉงแข่งขนักึÉงผกูขาด ประกอบไปด้วยคู่แข่ง

หลายรายสามารถแยกความแตกตา่งของสิÉงเสนอขายให้เห็นได้บางส่วนหรือทั Êงหมด 

เช่น ร้านอาหาร ร้านเสริมสวย เป็นต้น 

4. Pure Competition หรือตลาดทีÉมีการแข่งขนัสมบูรณ์ ประกอบด้วยคู่แข่งมากมาย

เสนอขายสินค้าเหมือนกนั เมืÉอไมมี่การระบคุวามแตกตา่งราคาก็จะต้องเหมือนกนั  

ดงันั Êน โครงการสร้างทางอตุสาหกรรมสามารถเปลีÉยนได้ตลอดเวลา ถ้าบริษัทคิดค้นได้

ใหม่บริษัทก็จะเป็นผู้ผูกขาด “Pure monopoly” ต่อมาเมืÉอมีคู่แข่ง 2-3 รายก็จะเปลีÉยนเป็น 

“Oligopoly” เมืÉอคูแ่ขง่มากขึ Êน และนําเสนอสินค้าในรูปแบบต่างๆ “Monopolistic Competition” 

เมืÉอคูแ่ขง่บางรายถอนตวัออกจากอตุสาหกรรมบริษัทก็จะอยู่ในสภาวะ “Oligopoly” เป็นต้น 

2.5 ทฤษฎีสินค้าทดแทน (Substitute) 

สมเชาว์ (2546) ได้กลา่วถึงสินค้าทดแทนในอสงัหาริมทรัพย์ว่า คือสินค้าทีÉทดแทนกันได้ 

เช่น ทาวน์เฮ้าส์ทีÉถกูดดัแปลงให้สวยงามและมีความรู้สึกเหมือนบ้านเดีÉยวจะมีราคาถูกกว่าบ้าน

เดีÉยว นัÉนคือทาวน์เฮ้าส์กลายเป็นสินค้าทดแทนของบ้านเดีÉยว โดยสินค้าทดแทนนี Êสามารถทําให้

ยอดขายของบริษัท หรือโครงการนั Êนๆลดลงได้ 

นชุนาฏ (2552) ได้ให้ความหมายไว้ว่า เป็นสินค้าทีÉใช้แทนกันด้วยวตัถุประสงค์เดียวกัน 

และสามารถใช้แทนกันได้ เช่น เนื Êอหมแูทนเนื Êอไก่ ทาวน์เฮ้าส์แทนบ้านเดีÉยว เป็นต้น เมืÉอราคา

สินค้าชนิดหนึÉงเปลีÉยนแปลงไปราคาสินค้าอีกชนิดหนึÉงจะมีราคาเปลีÉยนแปลงไปในทิศทางตรงกัน

ข้าม นัÉนหมายถึงว่าหากสินค้าหนึÉงถูกทดแทนด้วยสินค้าอีกรูปแบบหนึÉงก็จะทําให้มีการลดการ

ผลิต หรือมีการนําออกสูต่ลาดลดลง แตจ่ะต้องมีการพิจารณาราคาสินค้าทีÉเข้ามาทดแทนด้วย 

Porter (1980) Substitutes คือ การทีÉมีสินค้าทีÉสามารถใช้ทดแทนกนัได้ โดยของทีÉทดแทน

กนัได้จะจํากดัราคาและกําไรจากสว่นของตลาดโดยไมทํ่าให้กําไรของสินค้าเพิÉมขึ Êนมากได้ บริษัท
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ต้องดูแนวโน้มราคาของทดแทนอย่างใกล้ชิด ถ้าเกิดมีความก้าวหน้าในของทดแทน หรือมีการ

แขง่ขนัทีÉเพิÉมขึ Êน ราคา และกําไรในตลาดสว่นนี Êมกัจะลดลง 

Walter (1998) Good Substitution เป็นแนวความคิดในทางเศรษฐศาตร์ทีÉเปรียบเทียบ

คณุค่าของสินค้า 2 ประเภท เช่น มันฝรัÉงทีÉมาจากฟาร์มต่างๆกัน ถ้าราคาของฟาร์มหนึÉงสงูขึ Êน

ผู้บริโภคจะหยดุซื Êอ และหนัไปซื Êออีกฟาร์มหนึÉงแทน ภายใต้สมมติฐานทีÉว่ามนัฝรัÉงของ 2 ฟาร์มนี Êมี

ลกัษณะเหมือนกนั 

หรืออีกด้านทางเศรษฐศาสตร์ Substitute Good ก็คือ วิธีหนึÉงทีÉใช้จําแนกสินค้าโดยการ

ตรวจสอบความสมัพนัธ์ของความต้องการสินค้าเมืÉอมีการเปลีÉยนแปลงราคา โดยความสมัพันธ์นี Ê

จะทําให้สามารถระบปุระเภทสินค้าทีÉจะมาทดแทนกนัได้ นัÉนหมายถึงการใช้ทดแทนกนั 

สินค้าทดแทน (Substitute Good) ตรงข้ามกับ Complementary good ทีÉเป็นสินค้าทีÉมี

ความยืดหยุ่นได้ดีกบัความต้องการ (Demand) หมายความว่าความต้องการสินค้า A จะเพิÉมขึ Êน

เมืÉอราคาอีกสินค้า B หรือสินค้าอืÉนๆเพิÉมขึ Êน ทั Êงนี Êสินค้าทดแทนเกิดขึ Êนได้ทั ÊงฝัÉงผู้บริโภค และผู้ผลิต 

เช่น ปิโตรเลียม กบัก๊าซธรรมชาติทีÉมีผลตอ่ผู้ผลิตในการผลิตสินค้าออกจําหน่าย  

ข้อเท็จจริงของสินค้าทดแทน คือ สินค้าทดแทนสําหรับสินค้าอืÉนๆ จะมีผลตอ่ยอดขายหรือ

ระบบการเงินตอ่สินค้าทีÉถกูทดแทนทันที เช่น เมืÉอสินค้าหนึÉงถูกแทนทีÉด้วยสินค้าอีกประเภทหนึÉง 

ความต้องการของสินค้าทั Êง 2 ประเภทจะมีความสมัพันธ์กัน โดยผู้บริโภคจะเลือกซื Êอสินค้าอืÉนก็

ตอ่เมืÉอมนัมีประโยชน์มากพอทีÉจะมาทดแทนกนัได้ 

ดงันั Êนความหมายของสินค้าทดแทนโดยรวมคือ สินค้าทีÉสามารถใช้ทดแทนกันได้ โดยใน

มมุมองของอสงัหาริมทรัพย์ เช่น ทาวน์เฮ้าส์ สามารถอยู่อาศยัได้แทนบ้านเดีÉยว เป็นต้น 

2.6 วทิยานิพนธ์ และงานวจัิยทีÉเกีÉยวข้อง 

เตชะ บณุยะชยั (2530) ได้ศกึษาเรืÉอง “ปัจจยัทีÉมีผลตอ่การซื Êอบ้านจดัสรร ระดบัราคาปาน

กลางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื Êอโครงการ

จดัสรรระดบัราคาปานกลางของผู้บริโภค คือ 
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ทําเลทีÉตั Êง  ทําเลทีÉไมมี่ปัญหานํ Êาท่วม และใกล้ทีÉทํางาน 

ตวับ้านและการก่อสร้าง โดยคํานึงคณุภาพงานก่อสร้าง และพื ÊนทีÉใช้สอยของตวับ้าน 

ราคาและเงืÉอนไข ราคาขาย และอตัราดอกเบี Êยเป็นสิÉงทีÉผู้บริโภคพิจารณามากทีÉสดุ 

สิÉงอํานวยความสะดวก การรักษาความปลอดภยั และมีร้านค้าภายในหมูบ้่าน 

เจ้าของโครงการ  ควรมีฐานะทางการเงินดี และมีความเชีÉยวชาญในการบริหาร 

การบริการของหมูบ้่าน โดยมีบริการหลงัการขาย เช่น รับประกนัซ่อมแซมบ้าน 

การสง่เสริมการขาย การต้อนรับจากพนกังานขาย และสว่นลดจากทางโครงการ 

สําหรับพฤติกรรมในการซื Êอบ้านจัดสรรระดับราคาปานกลางสามารถสรุปได้ดังนี Ê คือ 

ความต้องการเป็นอิสระมากทีÉสดุ เมืÉอได้ตดัสินใจซื Êอแล้วพฤติกรรมขั Êนตอ่ไปจะเป็นการหาข้อมลุมา

เปรียบเทียบเพืÉอประกอบการตดัสินใจซื Êอ โดยมีแหล่งข้อมลูมาจากป้ายโฆษณา รองลงมาคือ

หนงัสือพิมพ์และมีผู้แนะนําตามลําดบั นอกจากนี Êยงัพบวา่ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบหมู่บ้านจํานวน

มากกวา่ 4 แห่งก่อนการตดัสินใจซื Êอภายใน 1 เดือน โดยการตดัสินใจสว่นใหญ่จะเป็นคูส่มรส และ

ทุกคนในครอบครัว ส่วนด้านความพึงพอใจหลังการอยู่อาศัยของผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภคให้

ความสําคัญกับเรืÉองการก่อสร้างและการออกแบบ สภาพแวดล้อมโครงการ และทําเลทีÉตั Êง

 สว่นข้อมลูด้านสงัคม และเศรษฐกิจของกลุม่ผู้ ทีÉซื Êอบ้านจดัสรรระดบัราคาปานกลาง คือ มี

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

เดือน สมาชิกในครอบครัวมี 3-4 คน  

กิตติพงษ์ ไตรสารวฒันะ (2538) ได้ศกึษาเรืÉอง “ปัจจยัการตดัสินใจซื Êอ ทัศนคติและความ

พึงพอใจของผู้อยู่อาศยัอาคารชดุพกัอาศยั ราคาปานกลาง ในเขตชั Êนกลางของกรุงเทพมหานคร” 

พบว่า กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นวยัรุ่นหนุ่มสาวทีÉกําลงัสร้างฐานะ และต้องการแยกครอบครัวมี

รายได้เฉลีÉย 20,000-40,000 บาทตอ่เดือน ก่อนซื Êอจะอยู่กบับิดามารดา และต้องการซื ÊอเพืÉอให้ได้

กรรมสิทธิ Í   
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ในด้านทัศนคติพบว่า ผู้พักอาศัยมีความพึงพอใจเป็นส่วนใหญ่ เพราะโครงการทีÉซื Êอ

สามารถตอบสนองความต้องการสว่นใหญ่ได้ สาเหตทีุÉไมพ่อใจคือ การบริการสาธารณปูโภคทีÉไม่ดี

และไม่เพียงพอ สําหรับปัจจัยในการตดัสินใจซื ÊอซึÉงแยกประเภทโครงการ Mid Rise – Low 

Density จะให้ความสําคญักับสภาพแวดล้อมและความปลอดภยัของโครงการ ส่วน Mid Rise – 

High Density และ High Rise – High Density จะให้ความสําคญักับทําเลทีÉตั Êงโครงการอยู่ใกล้ทีÉ

ทํางาน 

กรวิทย์ วงศ์ประเสริฐ (2539) ได้ศกึษาเรืÉอง “การวางแผนการเงินเพืÉอซื ÊอทีÉอยู่อาศยัของผู้ มี

รายได้ระดบักลางในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้ มีรายได้ปานกลางส่วนใหญ่วางแผนการเงินใน

ระยะสั Êนมากกวา่ระยะยาว สว่นการออมนั Êนสว่นใหญ่จะออมเพืÉอใช้จ่ายในยามฉกุเฉิน มีส่วนน้อย

ทีÉจะออมเพืÉอทีÉอยู่อาศัย อย่างไรก็ตามผู้ ซื Êอบ้านจะมีการนําเอาเงินทีÉออมไว้เพืÉอใช้จ่ายในยาม

ฉกุเฉินนั Êนมาใช้จ่ายเป็นเงินคา่จองบ้าน หรือเงินดาวน์ เป็นต้น 

 



บททีÉ 3  

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 

 การดําเนินการวิจยัด้านสินค้าทดแทน ซึÉงเป็นการศึกษากลุ่มผู้ ซื ÊอทีÉอย่อาศยั ทั Êงโครงการ

บ้านเดีÉยว และทาวน์เฮ้าส์ในระดับราคาประมาณ 4.5 ล้านบาท และโครงการอาคารชุด และ

โครงการทาวน์เฮ้าส์ทีÉระดบัราคาประมาณ 1.5 ล้านบาท เพืÉอให้เกิดภาพรวมทั Êงหมดในทําเลนี Êว่า

เหตุผลในการตัดสินใจซื Êอ รวมไปถึงการเลือกสินค้าทดแทนมีมากน้อยเพียงใด และอะไรทีÉมี

อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซื Êอ ดงันั Êนจึงได้ทําการศึกษากลุ่มประชากร เพืÉอเลือกกลุ่มตวัอย่าง โดยมี

รายละเอียดดงัตอ่ไปนี Ê 

3.1 การกําหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 

 

ประชากร 

ประชากรทีÉใช้ในการศกึษาวิจยัครั Êงนี Ê คือ ผู้ ทีÉซื ÊอโครงการทีÉอยู่อาศยับ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ 

และอาคารชดุในทําเลหลกัสีÉรัศมีโดยรอบศนูย์ราชการ 5 กิโลเมตรระดบัราคาปานกลาง 1-5 ล้าน

บาท มีจํานวนยนิูตทั Êงหมด 5,761 ยนิูตซึÉงเป็นกลุม่ประชากรทีÉเลือกศึกษา แบ่งเป็นกลุ่มราคา 1-3 

ล้านบาทหรือระดบัราคากลาง-ลา่ง 3,445 ยนิูต โดยได้เลือกกลุม่ประชากรได้แก่ โครงการพฤกษา 

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

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

สิรสา ทาวน์โฮม (แจ้งวฒันะ)  
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แผนภมิูทีÉ 3. 1 แสดงจํานวนยนิูตทีÉอยู่อาศยัรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะฯ รัศมี 5 กิโลเมตร ราคา 1-

5 ล้านบาท ตั Êงแตปี่ 2549-2554 

 

 จากแผนภมิูทีÉ 3.1 ข้างต้นพบว่าส่วนใหญ่ในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ รัศมี 5 กิโลเมตรมี

โครงการอาคารชดุมีจํานวนยนิูตขายมากทีÉสดุซึÉงคิดเป็น 43% รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์ 38% และ

บ้านเดีÉยว 19% ตามลําดบั 

แผนภมิูทีÉ 3.2 แสดงจํานวนโครงการทีÉอยู่อาศยัรอบศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ 5 กิโลเมตร ราคา 1-5 

ล้านบาท ตั Êงแตปี่ 2549-2554 
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จากแผนภมิูทีÉ 3.2 ข้างต้นพบวา่สว่นใหญ่ในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ โครงการทาวน์เฮ้าส์มี

มากทีÉสดุ 17 โครงการ รองลงมาเป็นอาคารชดุ และบ้านเดีÉยวทีÉมีประเภทละ 7 โครงการเท่ากนั  

ตารางทีÉ 3.1 จํานวนยนิูตแบ่งตามระดบัราคากลาง-ลา่ง และระดบัราคากลาง-บน 

ประเภท ราคา 1-3 ลบ. ราคา 3-5 ลบ. 

โครงการ ยูนิต ยูนิต 

อาคารชุด 2,481 - 

ทาวน์เฮ้าส์ 964 1,210 

บ้านเดีÉยว - 1,106 

รวม 3,445 2,316 

 

จากตารางทีÉ 3.1 จํานวนยนิูตทั Êงหมด 5,761 ยนิูต เมืÉอแบ่งเป็นระดบัราคากลาง-ล่าง 1-3 

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

มี 2,336 ยนิูต ซึÉงเป็นกลุม่ประชากรทีÉจะศกึษา 

ตารางทีÉ 3.2 โครงการอาคารชดุระดบัราคา 1-3 ล้านบาทในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ

รัศมี 5 กิโลเมตร 

 

โครงการ ทาํเล ประเภท  ราคาเริÉมต้น  จาํนวนยูนิต 

1 Parkview 4 วิภาวด ี CD       1,140,000  50 

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

3 The Seed แจ้งวฒันะ CD       1,350,000  628 

4 นสุรศิริ พหลโยธิน 52 CD       1,180,000  98 

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

6 งามวดีเพลส งามวงศ์วาน CD       1,320,000  99 

7 ลมุพินีวิลล์ ประชาชืÉน พงเพชร CD       1,200,000  958 

 

ในทําเลนี Êมีอาคารชุดทั Êงหมด 7 โครงการราคาเริÉมต้นเฉลีÉยประมาณ 1,300,000 บาท 

ทั Êงหมด 2,481 ยนิูต โดยทกุโครการอยู่ในระยะ 5 กิโลเมตรจากศนูย์ราชการฯ 
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ตารางทีÉ 3.3 โครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคา 1-5 ล้านบาทในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ

รัศมี 5 กิโลเมตร 

 

โครงการ ทาํเล ประเภท ราคาเริÉมต้น จาํนวนยูนิต 

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

2 บ้านรสริน แจ้งวฒันะ TH       2,300,000  112 

3 ซิตี Êเซน ประชาชืÉน TH       2,690,000  52 

4 ปริญลกัษณ์ ไลท์ สามคัคี TH       2,190,000  207 

5 ริมสวนตะวนัใส ประชาอทิุศ TH       2,590,000  349 

6 วิชัÉนวิลล์ สามคัคี TH       2,580,000  64 

7 พลสัซิตี Ê ปาร์ค เกษตร งามวงศ์วาน TH       3,990,000  68 

8 พลสัซิตี Ê ปาร์ค งามวงศ์วาน 25 TH       3,500,000  111 

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

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

11 พาราไดซ์ แจ้งวฒันะ 14 TH       4,590,000  73 

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

13 เดอะพาวิลเลีÉยน สรงประภา TH       3,300,000  100 

14 ทาวน์พลสัเอก็ซ์ ประชาชืÉน TH       3,490,000  192 

15 วิสต้าปาร์ค ประชาชืÉน TH       4,390,000  78 

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

17 ซิกเนเจอร์ วิภาวดี 60 TH       3,290,000  180 

 

ในทําเลนี Êมีทาวน์เฮ้าส์ทั Êงหมด 17 โครงการราคาเริÉมต้นเฉลีÉยประมาณ 3,000,000 บาท 

ทั Êงหมด 2,174 ยนิูต โดยทกุโครงการอยู่ในระยะ 5 กิโลเมตรจากศนูย์ราชการฯ มี 6 โครงการราคา

เริÉมต้นเฉลีÉย 2,000,000 บาท ซึÉงเป็นระดบักลาง-ลา่ง และ 11 โครงการเป็นระดบักลาง-บนมีราคา

เริÉมต้นเฉลีÉย 3,900,000 บาท 
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ตารางทีÉ 3.4 โครงการบ้านเดีÉยวระดบัราคา 3-5 ล้านบาทในทําเลรอบศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ

รัศมี 5 กิโลเมตร 

 

โครงการ ทาํเล ประเภท  ราคาเริÉมต้น  จาํนวนยูนิต 

1 ปริญญดา สามคัคี DTH       4,550,000  119 

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

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

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

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

6 ชวนชืÉน โมดสั  แจ้งวฒันะ DTH       3,390,000  230 

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

 

ในทําเลนี Êมีบ้านเดีÉยวทั Êงหมด 7 โครงการราคาเริÉมต้นเฉลีÉยประมาณ 3,600,000 บาท 

ทั Êงหมด 1,106 ยนิูต โดยทกุโครงการอยู่ในระยะ 5 กิโลเมตรจากศนูย์ราชการฯ 

การสุ่มตัวอย่าง 

การสุม่ตวัอย่างในการวิจยัครั Êงนี Ê คือ ผู้ ทีÉซื ÊอโครงการทีÉอยู่อาศยัโครงการบ้านเดีÉยวโครงการ

ทาวน์เฮ้าส์ และโครงการอาคารชุดโดยการเทียบตารางขนาดกลุ่มตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่ 

(Yamane, 1976) ทีÉมีความเชืÉอมัÉนได้ถึง 95% กําหนดความคลาดเคลืÉอนไม่เกินร้อยละ 0.05 

สําหรับโครงการทีÉจะศกึษามีจํานวนยนิูตทั Êงหมด 5,761 ยนิูต ดงันั Êนการศกึษาวิจัยครั Êงนี Êจะทําการ

เก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างในระดบัราคา 1-5 ล้านบาททั Êงหมด 375 ตวัอย่าง โดยแบ่งเป็นกลุ่ม

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

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

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

สิรสา ทาวน์โฮม (แจ้งวฒันะ) 79 ตวัอย่าง 

สตูรยามาเน่  n  =        N  

           1+Ne2 
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โดย n = ขนาดกลุม่ประชากร 

 N = ขนาดประชากร 

 e = ความคลาดเคลืÉอนของกลุม่ตวัอย่างเท่ากบัร้อยละ 5 

   n = 5761  = 375 ตวัอย่าง 

       1+(5761)(0.05)2 

ผู้ วิจัยจะแบ่งการเก็บแบบสอบถามตามสัดส่วนของกลุ่มประชากรทีÉมีดงันี Ê บ้านเดีÉยว : 

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

161 ตวัอย่างตามลําดบั แตผู่้ วิจยัต้องการแบ่งทาวน์เฮ้าส์ทีÉมีทั Êงระดบักลาง-ล่าง และกลาง-บนจึง

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

63 : 79 ตวัอย่างตามลําดบั  

3.2 เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย 

การวิจัยครั Êงนี Êใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครืÉองมือในการวิจัย โดยคดัเลือก

ตวัอย่างจาก 4 โครงการ โดยคําถามมีลกัษณะเป็นแบบปลายปิด เพืÉอความสะดวกของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

1. ประเภทเครืÉองมือ 

1.1 แบบสอบถามทีÉมีลกัษณะปลายปิด 

1.2 แบบสอบถามทีÉวดัทัศนคติของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศัยในแต่ละประเภทโดยในแต่ละข้อจะ

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

1 หมายถึง  น้อยทีÉสดุ 

2 หมายถึง  น้อย 

3 หมายถึง  ปานกลาง 

4 หมายถึง  มาก 

5 หมายถึง  มากทีÉสดุ 
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 การวิเคราะห์ข้อมลูจะนําคะแนนมาประเมินคา่เพืÉอแปลความหมายโดยใช้สตูรของ กัลยา 

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

 ระดบัคา่เฉลีÉย = คะแนนสงุสดุ – คะแนนตํÉาสดุ 

                   จํานวนชั Êน 

   = 5-1 = 0.8 

      5 

 ดงันั ÊนคะแนนเฉลีÉยการให้ความสําคญัของปัจจยัในการตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยัจะมีลําดบั

ชั Êนดงัตอ่ไปนี Ê 

 4.21 – 5.00 ระดบัมากทีÉสดุ 

 3.41 – 4.20 ระดบัมาก 

 2.61 – 3.40 ระดบัปานกลาง 

 1.81 – 2.60 ระดบัน้อย 

 1.00 – 1.80  ระดบัน้อยทีÉสดุ 

 

2. ขั Êนตอนการสร้างเครืÉองมือ  

โดยกําหนดตวัแปรจากงานวิจยั และทฤษฎีทีÉเกีÉยวข้องสามารถจําแนกตวัแปรได้ดงันี Ê 

2.1 ตวัแปรต้น คือ ขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย ระดบัราคา และทําเลทีÉตั Êง 

2.2 ตวัแปรตาม คือ เหตผุลในการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั และการเลือกสินค้าทดแทนในประ

โครงการบ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุดในทําเลนี Ê รวมไปถึงปัจจัยในการ

ตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยั ทีÉประกอบไปด้วยตวัแปรย่อยดงัตอ่ไปนี Ê 

1. ข้อมูลทัÉวไป 

1.1 อาย ุ

1.2 สถานภาพ 

1.3 ระดบัการศกึษา 

1.4 อาชีพ 

1.5 รายได้ตอ่ครัวเรือนตอ่เดือน 

2. แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัย 

2.1 ประเภททีÉอยู่อาศยัโครงการปัจจบุนั 
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2.2 ระดบัราคา 

2.3 ขนาดพื ÊนทีÉ 

2.4 จํานวนครั ÊงทีÉเข้าชมสํานกังานขาย 

2.5 ระยะเวลาในการตดัสินใจซื Êอ 

2.6 บคุคลผู้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื ÊอมากทีÉสดุ 

2.7 จํานวนโครงการทีÉนํามาเปรียบเทียบ 

2.8 สถานทีÉทํางาน 

2.9 ปัจจยัในการตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยั 

2.9.1 ด้านทําเลทีÉตั Êง 

2.9.2 ด้านระดบัราคา 

2.9.3 ด้านรูปแบบโครงการ 

2.9.4 ด้านการตลาด 

2.9.5 ด้านผู้ประกอบการ 

2.10 การเปรียบเทียบประเภทโครงการ “ก่อนตดัสินใจซื Êอ” กบั “หลงัตดัสินใจซื Êอ” 

3. การเลือกซื Êอสินค้าทดแทน 

3.1 ความต้องการทีÉอยู่อาศยัก่อนการตดัสินใจซื Êอ 

3.2 ระดบัราคาทีÉต้องการ 

3.3 ประเภทโครงการทีÉนํามาเปรียบเทียบ 

3.4 การเปรียบเทียบสินค้ามือสอง 

3.5 ระดบัราคาสินค้ามือสองทีÉนํามาเปรียบเทียบ 

3.6 แหลง่ทีÉมาของสินค้ามือสอง 

3.7 ประเภทของสินค้ามือสองทีÉนํามาเปรียบเทียบ 

4. เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

4.1 ทําเลทีÉตั Êง 

4.2 รูปแบบโครงการ 

4.3 ระดบัราคา 

4.4 การตลาด/โปรโมชัÉน 

4.5 ผู้ประกอบการ 
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3. การตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม 

เพืÉอให้เกิดความถกูต้องและเทีÉยงตรงมากทีÉสดุมีการ Pre-test ก่อนนําแบบสอบถามไปใช้

จริง ซึÉงเป็นการทดสอบกลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ชุด เพืÉอนําข้อบกพร่องแก้ไขก่อนการใช้งานจริง

ทั Êงนี ÊเพืÉอความสมบรูณ์ของงานวิจยั 

 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวมรวมข้อมลูผู้ วิจยัได้แบ่งเป็นขั Êนตอนดงันี Ê 

ข้อมลูทุติยภูมิ ได้แก่ข้อมลูด้านเอกสารในการวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง แนวคิดทฎษฎี บทความ

วิชาการ และข้อมลูโครงการทีÉนํามาเป็นกรณีศกึษา 

ข้อมลูปฐมภมิู ได้แก่การสํารวจข้อมลูด้วยการทําแบบสอบถามจากโครงการทีÉเป็นกลุ่ม

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

 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

เก็บรวบรวมข้อมลูทีÉได้จากการสํารวจจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

ข้อมูลให้มีความครบถ้วนก่อนการวิเคราะห์ และจึงทําการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการคํานวณจาก

โปรแกรม SPSS (Statistics Package for the Social Sciences) เพืÉอให้ข้อมลูเป็นค่าสถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistic) จะมีความละเอียดมากขึ Êน และมีความสําคญัตอ่งานวิจยัครั Êงนี Ê 

สว่นทีÉ 1 ข้อมลูทัÉวไป ใช้การหาคา่ร้อยละ (Percentage) วิเคราะห์ข้อมลูทีÉได้จากการ

ตอบแบบสอบถาม  

สว่นทีÉ 2 แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั ใช้การหาค่าร้อยละ (Percentage) วิเคราะห์

ข้อมลูทีÉได้จากการตอบแบบสอบถาม สําหรับปัจจัยในการตดัสินใจซื Êอจะใช้วิธีการหาค่าเฉลีÉย 

(Mean) มาประกอบการวิเคราะหข้อมลู 

สว่นทีÉ 3 การเลือกสินค้าทดแทน และสว่นทีÉ 4 เหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทน ใช้การหา

คา่ร้อยละ (Percentage) วิเคราะห์ข้อมลูทีÉได้จากการตอบแบบสอบถาม และหาค่าความสมัพันธ์

ของตัวแปรแบบตารางไขว้ (Crosstabs) สําหรับส่วนทีÉ 4 จะใช้วิธีการหาค่าเฉลีÉย (Mean) มา

วิเคราะห์ข้อมลู 
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แผนภมิูทีÉ 3.3 แสดงการดําเนินงานวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หวัข้อทีÉศึกษา: สนิค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง ทําเลหลกัสีÉ 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา: 

1. เพืÉอศึกษาแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ 

2. เพืÉอศึกษาการเลือกสนิค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัทีÉ

เลหลกัสีÉ  

เก็บรวบรวมข้อมลู 

ข้อมูลทตุิยภูม:ิ 

-แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีÉเกีÉยวข้อง 

-วทิยานิพนธ์ทีÉเกีÉยวข้อง 

ข้อมูลปฐมภูม:ิ 

-ข้อมูลจากผู้ซื ÊอโครงการทีÉอยู่อาศยับ้านเดีÉยว 

ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุด 

สร้างเครืÉองมือทีÉใช้ในการศึกษา 

แบบสอบถาม 

แก้ไขปรับปรุงและดําเนนิการต่อ Pre-test 30 ชุด 

แบบสอบถาม 382 ชุด 

วเิคราะห์ข้อมูล 

สรุปผลงานวิจัยและ

นําเสนอข้อมูล 

กลุม่ประชากรทีÉศึกษา:  

ผู้ซื Êอโครงการบ้านเดีÉยวทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุด

ระดบัราคา 1-5 ล้านบาท 

เรืÉองทีÉศึกษา: 

-ข้อมูลทัÉวไป 

-แนวทางการเลือกทีÉอยู่อาศยั 

-การเลือกสนิค้าทดแทน 

-เหตุผลในการตดัสนิใจซื Êอสนิค้า

ทดแทน 

ระดบัราคา 1.5 ล้านบาท (กลาง-ลา่ง)  

อาคารชุด  และทาวน์เฮ้าส์ ทั Êงหมด 231 ชุด 

ระดบัราคา 4.5 ล้านบาท (กลาง-บน)  

บ้านเดีÉยว  และทาวน์เฮ้าส์ ทั Êงหมด 151 ชุด 



บททีÉ 4 

ผลการวิจัย 

 ในการศกึษาเรืÉอง สินค้าทดแทนประเภททีÉอยู่อาศยัในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ระดบัราคา

ปานกลางทําเลหลกัสีÉ กรุงเทพมหานครฯ โดยมีการกําหนดวตัถุประสงค์ของการวิจัยคือ 1.เพืÉอ

ศกึษาแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ และ

2.เพืÉอศกึษาการเลือกสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปาน

กลางของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศัยระดับราคาปานกลางในทําเลหลักสีÉ ทั Êงนี Êผู้ วิจัยได้ทําการแบ่งข้อมูล

ออกเป็น 4 สว่น พร้อมทั Êงแยกสว่นเป็นประเภทโครงการบ้านเดีÉยวระดบัราคากลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบัราคากลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-ลา่ง และอาคารชดุระดบัราคากลาง-ลา่ง  

 สว่นทีÉ 1 ข้อมลูทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 สว่นทีÉ 2 แนวทางการเลือกซืÉอทีÉอยู่อาศยั 

 สว่นทีÉ 3 การเลือกซื Êอสินค้าทดแทน 

 สว่นทีÉ 4 เหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางทีÉ 4.1  แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามช่วงอายแุละประเภททีÉอยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 
 อายุ 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

น้อยกว่า25ปี จํานวน 2 3 0 30 35 

ร้อยละ 2.8 3.8 0 18.0 9.2 

26-35ปี จํานวน 19 13 38 57 127 

ร้อยละ 26.4 16.5 59.4 34.1 33.2 

36-45ปี จํานวน 30 30 10 45 115 

ร้อยละ 41.7 38.0 15.6 26.9 30.1 
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    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 
 อายุ 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

46-60ปี จํานวน 19 32 16 25 92 

ร้อยละ 26.4 40.5 25.0 15.0 24.1 

มากกว่า60ปี จํานวน 2 1 0 10 13 

ร้อยละ 2.8 1.3 0.0 6.0 3.4 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

จากตารางทีÉ 4.1 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนสว่นใหญ่มีอายุ 36-

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

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

อาย ุ26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.1 

ตารางทีÉ 4.2 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามสถานะภาพ และประเภททีÉอยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

สถานะภาพ 

  

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

โสด จํานวน 23 40 26 110 199 

ร้อยละ 31.9 50.6 40.6 65.9 52.1 

สมรส จํานวน 49 39 21 57 166 

ร้อยละ 68.1 49.4 32.8 34.1 43.5 

หย่าร้าง/

แยกกนัอยู่ 

จํานวน 0 0 17 0 17 

ร้อยละ 0 0 26.6 0 4.5 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ  4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บนส่วนใหญ่มี

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

และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่งสว่นใหญ่มีสถานะภาพโสดเช่นเดียวกนั คิดเป็นร้อยละ 65.9 

ตารางทีÉ 4.3 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามระดบัการศกึษา และประเภททีÉอยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

 ระดบัการศึกษา   บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ตํÉากว่าปริญญาตรี จํานวน 6 1 9 39 55 

ร้อยละ 8.3 1.3 15.0 23.5 14.6 

ปริญญาตรี จํานวน 37 44 40 100 221 

ร้อยละ 51.4 55.7 66.7 60.2 58.6 

ปริญญาโท จํานวน 26 33 9 7 75 

ร้อยละ 36.1 41.8 15.0 4.2 19.9 

สงูกว่าปริญญาโท จํานวน 3 1 2 20 26 

ร้อยละ 4.2 1.3 3.3 12.0 6.9 

รวม จํานวน 72 79 60 166 377 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ  4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่ง และอาคารชดุระดบักลาง-ล่าง ส่วนใหญ่มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.4, 55.7, 66.7 และ 60.2 ตามลําดบั 

ตารางทีÉ 4.4 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามการประกอบอาชีพ และประเภททีÉอยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 
อาชีพ   

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

รับราชการ จํานวน 8 4 9 9 30 

ร้อยละ 12.9 5.3 14.3 6.1 8.6 

รัฐวิสาหกิจ จํานวน 6 6 2 0 14 

ร้อยละ 9.7 7.9 3.2 0 4.0 
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    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 
อาชีพ   

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

พนกังานเอกชน จํานวน 36 53 43 74 206 

ร้อยละ 58.1 69.7 68.3 50.0 59.0 

ธุรกิจสว่นตัว จํานวน 11 9 7 47 74 

ร้อยละ 17.7 11.8 11.1 31.8 21.2 

อาชีพอิสระ

(แพทย์,วิศวกร

,สถาปนิก,

ทนายความ) 

จํานวน 1 4 2 18 25 

ร้อยละ 1.6 5.3 3.2 12.2 7.2 

รวม จํานวน 62 76 63 148 349 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ  4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่ง และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง สว่นใหญ่เป็นพนกังาน

เอกชน คิดเป็นร้อยละ 58.1, 69.7, 68.3 และ 50.0 ตามลําดบั 

 

ตารางทีÉ 4. 5 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามรายได้ตอ่ครอบครัวตอ่เดือน และประเภททีÉอยู่

อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

รายได้ต่อครอบครัวเดือน   
บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ตํÉากว่า20,000บาท จํานวน 1 0 10 12 23 

ร้อยละ 1.4 0 15.6 7.2 6.0 

20,001-30,000 จํานวน 5 2 2 31 40 

ร้อยละ 6.9 2.5 3.1 18.6 10.5 

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

รวม 

รายได้ต่อครอบครัวเดือน   
บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ร้อยละ 27.8 8.9 32.8 24.6 23.3 

40,001-50,000 จํานวน 7 8 4 25 44 

ร้อยละ 9.7 10.1 6.3 15.0 11.5 

50,001-60,000 จํานวน 9 6 6 10 31 

ร้อยละ 12.5 7.6 9.4 6.0 8.1 

60,001-70,000 จํานวน 9 14 11 7 41 

ร้อยละ 12.5 17.7 17.2 4.2 10.7 

70,001-100,000 จํานวน 13 25 2 22 62 

ร้อยละ 18.1 31.6 3.1 13.2 16.2 

100,001ขึ Êนไป จํานวน 8 17 8 19 52 

ร้อยละ 11.1 21.5 12.5 11.4 13.6 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4.5 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บน ส่วนใหญ่มีรายได้

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

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

ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่งสว่นใหญ่มีรายได้ระหว่าง 30,001-40,000 บาทต่อครอบครัวต่อเดือน 

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

บาทตอ่ครอบครัวตอ่เดือน คิดเป็นร้อยละ 24.6 
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ส่วนทีÉ 2 แนวทางการเลือกซืÉอทีÉอยู่อาศัย 

ตารางทีÉ 4. 6 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามจํานวนทีÉเข้าชมสํานกังานขาย และประเภททีÉ

อยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

จํานวนครั ÊงทีÉเข้าชม

สาํนกังานขาย 
  

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

1ครั Êง จํานวน 13 4 2 42 61 

ร้อยละ 18.1 5.1 3.1 25.1 16.0 

2ครั Êง จํานวน 19 16 13 30 78 

ร้อยละ 26.4 20.3 20.3 18.0 20.4 

3ครั Êง จํานวน 22 30 9 62 123 

ร้อยละ 30.6 38.0 14.1 37.1 32.2 

4ครั Êง จํานวน 8 16 14 6 44 

ร้อยละ 11.1 20.3 21.9 3.6 11.5 

มากกว่า4ครั Êง จํานวน 10 13 26 27 76 

ร้อยละ 13.9 16.5 40.6 16.2 19.9 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ  4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดับกลาง-บน และอาคารชุดระดับกลาง-ล่าง ส่วนใหญ่เข้าชมสํานักงานขาย 3 ครั Êง ก่อน

ตดัสินใจซื Êอ คิดเป็นร้อยละ 30.6, 38.0 และ 37.1 ตามลําดบั ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนสว่นใหญ่เข้าชมสํานกังานขายมากกวา่ 4 ครั Êง หรือคิดเป็นร้อยละ 40.6 
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ตารางทีÉ 4. 7 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามระยะเวลาในการตดัสินใจซื Êอ และประเภททีÉอยู่

อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

ระยะเวลาในการ

ตดัสนิใจซื Êอ 
  บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

น้อยกว่า1สปัดาห์ จํานวน 5 4 3 20 32 

ร้อยละ 7.0 5.1 4.7 12.2 8.5 

2-3สปัดาห์ จํานวน 16 16 11 40 83 

ร้อยละ 22.5 20.5 17.2 24.4 22.0 

1-2เดือน จํานวน 26 44 17 57 144 

ร้อยละ 36.6 56.4 26.6 34.8 38.2 

3-4เดือน จํานวน 14 13 12 21 60 

ร้อยละ 19.7 16.7 18.8 12.8 15.9 

มากกว่า4เดือน จํานวน 10 1 21 26 58 

ร้อยละ 14.1 1.3 32.8 15.9 15.4 

รวม จํานวน 71 78 64 164 377 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ  4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง สว่นใหญ่มีระยะเวลาในการตดัสินใจซื Êอ 1-2 เดือน 

หรือคิดเป็นร้อยละ 36.6, 56.4 และ 38.4 ตามลําดบั สําหรับโครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่าง 

สว่นใหญ่จะใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจซื Êอมากกวา่ 4 เดือน คิดเป็นร้อยละ 32.8 
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ตารางทีÉ 4. 8 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามบคุคลผู้มีสว่นร่วมในการตดัสินใจซื Êอ และ

ประเภททีÉอยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บคุคลผู้ มีสว่นร่วม

ในการตดัสนิใจ 
  

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

บิดา/มารดา จํานวน 11 24 34 41 110 

ร้อยละ 15.3 30.4 53.1 24.6 28.8 

คู่สมรส จํานวน 38 34 11 39 122 

ร้อยละ 52.8 43.0 17.2 23.4 31.9 

บตุร จํานวน 0 0 7 10 17 

ร้อยละ 0 0 10.9 6.0 4.5 

ญาติ/เพืÉอน จํานวน 9 10 0 9 28 

ร้อยละ 12.5 12.7 0 5.4 7.3 

ตวัเอง จํานวน 14 11 12 68 105 

ร้อยละ 19.4 13.9 18.8 40.7 27.5 

รวมl จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บน สว่นใหญ่ให้คูส่มรสเป็นผู้ มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซื Êอ คิดเป็นร้อยละ 52.8 และ 

43.0 ตามลําดบั ทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่าง ผู้ มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซื ÊอมากทีÉสดุคือบิดา/

มารดา คิดเป็นร้อยละ 53.1 และผู้ตอบแบบสอบถามอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง ผู้มีสว่นร่วมในการ

ตดัสินใจซื ÊอมากทีÉสดุ คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 40.7 
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ตารางทีÉ 4. 9 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามจํานวนโครงการทีÉนํามาเปรียบเทียบ และ

ประเภททีÉอยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

จํานวนโครงการทีÉนํามาเปรียบเทียบ   

บ้าน

เดีÉยว

(กลาง-

บน) 

ทาวน์

เฮ้าส์ 

(กลาง-

บน) 

ทาวน์

เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

1โครงการ จํานวน 15 13 13 18 59 

ร้อยละ 20.8 16.5 20.3 10.8 15.4 

2โครงการ จํานวน 12 19 5 48 84 

ร้อยละ 16.7 24.1 7.8 28.7 22.0 

3โครงการ จํานวน 25 24 22 31 102 

ร้อยละ 34.7 30.4 34.4 18.6 26.7 

4โครงการ จํานวน 2 8 4 22 36 

ร้อยละ 2.8 10.1 6.3 13.2 9.4 

มากกว่า4โครงการ จํานวน 18 15 20 48 101 

ร้อยละ 25.0 19.0 31.3 28.7 26.4 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนส่วน

ใหญ่จะเปรียบเทียบโครงการ 3 โครงการก่อนตัดสินใจซื Êอ คิดเป็นร้อยละ 34.7 และ 30.4 

ตามลําดบั โครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่งจะเปรียบเทียบโครงการ 3 โครงการเช่นกนั หรือคิด

เป็นร้อยละ 34.4 และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง จะเปรียบเทียบโครงการ 2 โครงการ คิดเป็นร้อย

ละ 28.7 ซึÉงเท่ากบัการเปรียบเทียบมากกวา่ 4 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 28.7 เช่นกนั 

 เมืÉอพิจารณาภาพรวมทั Êงหมดแล้วพบวา่สว่นใหญ่จะเปรียบเทียบโครงการ 3 โครงการ นั Êน

คือสมมติฐานทีÉตั Êงไว้วา่ “ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางสว่นใหญ่จะเปรียบเทียบข้อมลูของ

โครงการมากกวา่ 4 โครงการก่อนการตดัสินใจซื Êอ” ไมเ่ป็นจริง 
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ตารางทีÉ 4. 10 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามสถานทีÉทํางาน และประเภททีÉอยู่อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

สถานทีÉทํางานในปัจจบนั

อยู่ในศนูย์ราชการฯ 
  บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ใช่ จํานวน 0 4 0 9 13 

ร้อยละ 0 5.1 0 5.5 3.4 

ไม่ใช่ จํานวน 72 75 64 155 366 

ร้อยละ 100.0 94.9 100.0 94.5 96.6 

รวม จํานวน 72 79 64 164 379 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ได้ทํางานในศูนย์ราชการฯ 

บ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนคิดเป็นร้อยละ 100 และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน คิดเป็นร้อยละ 94.9 

ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่ง คิดเป็นร้อยละ 100 และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่งคิดเป็นร้อยละ 94.5 

ตารางทีÉ 4. 11 แสดงคา่เฉลีÉยการให้ความสําคญัของปัจจยัในการตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยั 

  ประเภททีÉอยู่อาศัย 

  

รวมทัÊงหมด 

  

ปัจจัยในการ

ตัดสนิใจซื ÊอทีÉอยู่

อาศัย 

บ้านเดีÉยว

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-ล่าง 

อาคารชุด

กลาง-ล่าง   

 

  

  เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล ลาํดับ 

1.ทาํเลทีÉตั Êง                       

ใกล้สถานทีÉทํางาน 3.88 มาก 3.23 

ปาน

กลาง 3.94 มาก 4.29 มาก 3.93 มาก 14 

ใกล้ทีÉอยู่อาศยัเดิม 3.22 

ปาน

กลา

ง 2.72 

ปาน

กลาง 3.59 มาก 2.79 

ปาน

กลา

ง 2.99 

ปาน

กลาง 19 

ใกล้สิÉงอํานวยความ

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

ใกล้เส้นทาง

คมนาคม 4.74 

มาก

ทีÉสดุ 4.82 

มาก

ทีÉสดุ 4.06 มาก 4.22 มาก 4.42 มาก 1 
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  ประเภททีÉอยู่อาศัย 

  

รวมทัÊงหมด 

  

ปัจจัยในการ

ตัดสนิใจซื ÊอทีÉอยู่

อาศัย 

บ้านเดีÉยว

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-ล่าง 

อาคารชุด

กลาง-ล่าง   

 

  

  เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล ลาํดับ 

แนวโน้มความเจริญ

ในอนาคต 4.46 

ปาน

กลา

ง 4.81 

มาก

ทีÉสดุ 4.17 มาก 3.94 มาก 4.26 มาก 5 

2.ระดับราคา                       

ราคาขายมีความ

เหมาะสม 4.26 มาก 4.53 

มาก

ทีÉสดุ 4.11 มาก 4.34 มาก 4.33 มาก 4 

จํานวนเงินผอ่น

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

มีบริการหาสินเชืÉอ 3.94 มาก 4.45 มาก 4.55 

มาก

ทีÉสดุ 3.84 มาก 4.11 มาก 9 

3.ด้านรูปแบบโครงการ                     

สภาพแวดล้อม

ภายในโครงการ 4.33 มาก 4.48 มาก 4.61 

มาก

ทีÉสดุ 4.23 มาก 4.37 มาก 3 

วสัดุก่อสร้างได้

มาตรฐาน 4.13 มาก 4.48 มาก 3.98 มาก 4.67 

มาก

ทีÉสดุ 4.41 มาก 2 

สิÉงอํานวยความ

สะดวกภายใน

โครงการ 3.79 มาก 4.1 มาก 3.39 

ปาน

กลา

ง 3.7 มาก 3.75 มาก 15 

ความสวยงามของ

รูปแบบอาคาร 4.07 มาก 4.53 

มาก

ทีÉสดุ 3.78 มาก 3.8 มาก 4.01 มาก 13 

ขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย 4.07 มาก 4.44 มาก 3.86 มาก 4.2 มาก 4.18 มาก 8 

4.ด้านการตลาด                     

มีสว่นลดและของ

แถมทีÉนา่สนใจ 3.43 มาก 4.09 มาก 3.95 มาก 3.6 มาก 3.73 มาก 16 

การโฆษณาของ

โครงการ 3.36 

ปาน

กลา

ง 4.15 มาก 3.52 มาก 3.2 

ปาน

กลา

ง 3.48 

ปาน

กลาง 18 

พนกังานขาย 3.46 

ปาน

กลา

ง 4.23 มาก 3.44 

ปาน

กลา

ง 3.29 

ปาน

กลา

ง 3.54 มาก 17 

มีบริการหลงัการ

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

5.ด้านผู้ประกอบการ                     
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  ประเภททีÉอยู่อาศัย 

  

รวมทัÊงหมด 

  

ปัจจัยในการ

ตัดสนิใจซื ÊอทีÉอยู่

อาศัย 

บ้านเดีÉยว

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-บน 

ทาวน์เฮ้าส์

กลาง-ล่าง 

อาคารชุด

กลาง-ล่าง   

 

  

  เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล เฉลีÉย ผล ลาํดับ 

ชืÉอเสียงของ

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

ประสบการณ์การ

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

หมายเหต ุ: ค่าเฉลีÉย 1.00-1.49 สําคญัน้อยทีÉสดุ, 1.50-2.49 สําคญัน้อย, 2.50-3.49 สําคญัปาน

กลาง, 3.50-4.49 สําคญัมาก, 4.50-5.00 สําคญัมากทีÉสดุ 

 จากตารางทีÉ 4.11 พบวา่ ในภาพรวมทั ÊงหมดของโครงการทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่จะให้ความสําคญักบัทําเลทีÉตั ÊงทีÉใกล้กับเส้นทางคมนาคมสายหลกั

ในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.42) ด้านระดบัราคาจะให้ความสําคญักับราคาขายทีÉมีความเหมาะสม

ในระดับมาก (ค่าเฉลีÉย=4.33) ด้านการตลาดจะให้ความสําคัญวสัดกุ่อสร้างทีÉได้มาตรฐานใน

ระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.41) ด้านการตลาดจะให้ความสําคญักับการบริการหลงัการขายในระดบั

มาก (ค่าเฉลีÉย=4.06) และด้านผู้ ประกอบการจะให้ความสําคัญกับประสบการณ์ของ

ผู้ประกอบการณ์ในระดบัมากเช่นเดียวกัน (ค่าเฉลีÉย=4.19) และเมืÉอพิจารณาแยกเป็นประเภททีÉ

อยู่อาศยัซึÉงจะได้ผลดงันี Ê 

ผู้ตอบแบบสอบถามบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนสว่นใหญ่ให้ความสําคญักบัทําเลทีÉตั ÊงของทีÉ

อยู่อาศยัใกล้เส้นทางคมนาคมในระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย=4.74) ด้านระดบัราคาขายต้องมีความ

เหมาะสมซึÉงมีความสําคญัในระดบัมาก (ค่าเฉลีÉย=4.26) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโครงการมี

ความสําคญัในระดับมาก (ค่าเฉลีÉย=4.26) ด้านการตลาดจะให้ความสําคญักับบริการหลงัการ

ขายในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.31)  

 สําหรับผู้ตอบแบบสอบถามทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับทําเล

ทีÉตั ÊงในระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย=4.82) ด้านราคาขายให้ความสําคญักบัความเหมาะสมของราคา

ขายในระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย=4.53) ด้านรูปแบบโครงการจะให้ความสําคญักับความสวยงาม
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ของอาคาร หรือรูปแบบบ้านในระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย=4.53) สว่นด้านการตลาดให้ความสําคญั

กบับริการหลงัการขายในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.30) และด้านผู้ประกอบการจะให้ความสําคญักับ

ชืÉอเสียงของผู้ประกอบการในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.37) 

 สําหรับผู้ตอบแบบสอบถามทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับทําเล

ทีÉตั ÊงทีÉใกล้สิÉงอํานวยความสะดวกในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.27) ในด้านระดบัราคาให้ความสําคญั

กบัการบริการสินเชืÉอในระดบัมากทีÉสดุ (ค่าเฉลีÉย=4.55) ด้านรูปแบบโครงการจะให้ความสําคญั

กบัสภาพแวดล้อมภายในโครงการระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย=4.61) ด้านการตลาดให้ความสําคญั

กบับริการหลงัการขายในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.13) และด้านผู้ประกอบการจะให้ความสําคญักับ

ประสบการณ์ของผู้ประกอบการในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=3.75) 

 สําหรับผู้ตอบแบบสอบถามอาคารชุดระดบักลาง-ล่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับทําเล

ทีÉตั ÊงทีÉใกล้กบัทีÉทํางานในระดบัมาก (ค่าเฉลีÉย=4.29) ระดบัราคาขายจะให้ความสําคญักับความ

เหมาะสมของราคาขาย (คา่เฉลีÉย=4.34) ด้านรูปแบบโครงการจะให้ความสําคญักบัมาตรฐานของ

วสัดกุ่อสร้างในระดบัมากทีÉสดุ (ค่าเฉลีÉย=4.67) ด้านการตลาดจะให้ความสําคญักับการบริการ

หลังการขายในระดับมาก (ค่าเฉลีÉย=4.06) และด้านผู้ ประกอบการจะให้ความสําคัญกับ

ประสบการณ์ของผู้ประกอบการในระดบัมาก (คา่เฉลีÉย=4.19) 
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ตารางทีÉ 4. 12 แสดงจํานวน และร้อยละจําแนกตามประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซื Êอ กบัหลงั

ตดัสินใจซื Êอเหมือนกนัหรือตา่งกนั และแบ่งตามประเภททีÉอยู่อาศยั 

  

  

โครงการก่อนตัดสินใจซื Êอกับ

หลังตัดสินใจซื Êอเป็นทีÉอยู่อาศัย

ประเภทเดียวกัน 

  

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

ใช่ จํานวน 23 51 27 75 176 

ร้อยละ 31.9 64.6 42.2 44.9 46.1 

ไม่ใช่ จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 68.1 35.4 57.8 55.1 53.9 

รวม จํานวน 72 79 64 167 382 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ  4.12 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ของโครงการบ้านเดีÉยว

ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่าง และอาคารชุดระดบักลาง-ล่าง ผู้ตอบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่บอกวา่ประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซื Êอและหลงัตดัสินใจซื Êอไม่เหมือนกัน คิดเป็นร้อย

ละ 68.1, 57.8 และ 55.1 ตามลําดบั ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ของโครงการทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนบอกวา่ประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซื Êอและหลงัตดัสินใจซื Êอเป็นประเภทเดียวกัน 

คิดเป็นร้อยละ 64.6  นัÉนคือ ดงันั ÊนเมืÉอพิจารณาภาพรวมทั Êงหมด และตรวจสอบสมมุติฐานทีÉตั Êงไว้

วา่ “ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางส่วนใหญ่จะไม่เลือกสินค้าทดแทน” จึงสรุปได้ว่าไม่เป็น

จริงเพราะผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางส่วนใหญ่จะมีประเภทโครงการก่อนซื Êอกับหลงัซื Êอ

เป็นคนละประเภทกนัซึÉงมีมากถึงร้อยละ 53.9  ดังนัÊนสินค้าทดแทนจงึมีผลต่อการตัดสินใจซื Êอ 
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ส่วนทีÉ 3 การเลือกซื Êอสินค้าทดแทน 

ตารางทีÉ 4. 13 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการบ้านเดีÉยวในช่วงก่อนตดัสินใจซื Êอของผู้

เลือกสินค้าทดแทน 

  

ก่อนการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัย

ท่านมีความต้องการบ้านเดีÉยว  

  

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดีÉยว จํานวน 0 16 25 49 90 

ร้อยละ 0 57.1 67.6 53.3 43.7 

ไม่เลอืกบ้านเดีÉยว จํานวน 49 12 12 43 116 

ร้อยละ 100 42.9 32.4 46.7 56.3 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100 100 100 100 100 

 

 จากตารางทีÉ 4.13 พบว่า ผู้ ทีÉซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างก่อนซื Êอต้องการบ้านเดีÉยว

มากทีÉสุดร้อยละ 67.6 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-บนร้อยละ 57.1 และอาคารชุด

ระดบักลาง-ลา่งร้อยละ 53.3 ตามลําดบั 

 

ตารางทีÉ 4. 14 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการทาวน์เฮ้าส์ในช่วงก่อนตดัสินใจซื Êอของผู้

เลือกสินค้าทดแทน  

  

 ก่อนการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการทาวน์เฮ้าส์ 

  

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 14 0 0 28 42 

ร้อยละ 28.6 0 0 30.4 20.4 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 35 28 37 64 164 

ร้อยละ 71.4 100 100 69.6 92 
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 ก่อนการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการทาวน์เฮ้าส์ 

  

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคาร

ชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100 100 100 100 100 

 

 จากตารางทีÉ 4.14 พบว่า ผู้ ทีÉซื Êออาคารชุดระดับกลาง-ล่างก่อนซื Êอต้องการทาวน์เฮ้าส์

มากทีÉสดุร้อยละ 30.4 และผู้ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนก่อนซื Êอต้องการทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 28.6 

ตารางทีÉ 4. 15 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการอาคารชดุในช่วงก่อนตดัสินใจซื Êอของผู้

เลือกสินค้าทดแทน  

ก่อนการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการอาคารชุด 

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกอาคารชุด จํานวน 2 1 10 0 13 

ร้อยละ 4.1 3.6 27 0 6.3 

ไม่เลอืกอาคารชดุ จํานวน 47 27 27 92 193 

ร้อยละ 95.9 96.4 73 100 93.7 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.15 พบว่า ผู้ ทีÉ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างก่อนซื Êอมีความต้องการ

อาคารชดุมากทีÉสดุร้อยละ 27 รองลงมาเป็นบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนร้อยละ 4.1 และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนร้อยละ 3.6  
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ตารางทีÉ 4. 16 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการบ้านเดีÉยวและทาวน์เฮ้าส์ในช่วงก่อน

ตดัสินใจซื Êอของผู้เลือกสินค้าทดแทน 

ก่อนการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการ 

บ้านเดีÉยวและทาวน์เฮ้าส์ 

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดีÉยวและทาวน์

เฮ้าส์ 

จํานวน 31 10 0 0 41 

ร้อยละ 75.6 24.4 0 0 19.9 

ไม่เลอืกบ้านเดีÉยวและ

ทาวน์เฮ้าส์ 

จํานวน 18 18 37 92 165 

ร้อยละ 10.9 10.9 22.4 55.8 80.1 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.16 พบว่า ผู้ ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนซึÉงก่อนซื Êอมีความต้องการทั Êง

บ้านเดีÉยวและทาวน์เฮ้าส์พร้อมกันโดยคิดเป็นร้อยละ 75.6 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-

บนร้อยละ 24.4 สําหรับทีÉอยู่อาศยัระดบักลาง-ลา่งไมมี่ผู้ตอบแบบสอบถามคนใดเลือกทั Êง 2 อย่าง 

 

ตารางทีÉ 4. 17 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการบ้านเดีÉยวและอาคารชุดในช่วงก่อน

ตดัสินใจซื Êอของผู้เลือกสินค้าทดแทน 

ก่อนการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการ 

บ้านเดีÉยวและอาคารชุด 

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดีÉยวและ

อาคารชดุ 

จํานวน 0 0 2 3 5 

ร้อยละ 0 0 5.4 3.3 2.4 

ไม่เลอืกบ้านเดีÉยวและ

อาคารชดุ 

จํานวน 49 28 35 89 201 

ร้อยละ 100 100 94.6 96.7 97.6 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางทีÉ 4.17 พบวา่ ผู้ทีÉซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่างซึÉงก่อนซื Êอมีความต้องการทั Êง

บ้านเดีÉยวและอาคารชดุพร้อมกนัโดยคิดเป็นร้อยละ 5.4 เท่านั ÊนซึÉงเป็นสดัส่วนทีÉน้อยเมืÉอเทียบกับ

ความต้องการก่อนซื ÊอของทีÉอยู่อาศยัประเภทอืÉน 

 

ตารางทีÉ 4. 18 แสดงจํานวนและร้อยละของความต้องการทาวน์เฮ้าส์และอาคารชุดในช่วงก่อน

ตดัสินใจซื Êอของผู้เลือกสินค้าทดแทน 

ก่อนการตัดสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัยท่าน

มีความต้องการ 

ทาวน์เฮ้าส์และอาคารชุด 

ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์และ

อาคารชดุ 

จํานวน 2 1 0 12 15 

ร้อยละ 4.1 3.6 0 13 7.3 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์และ

อาคารชดุ 

จํานวน 47 27 37 80 191 

ร้อยละ 95.9 96.4 100 87 92.7 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.18 พบวา่ ผู้ ซื Êออาคารชดุระดบักลาง-ลา่งก่อนซื Êอได้เลือกทั Êงทาวน์เฮ้าส์และ

อาคารชดุมากทีÉสดุร้อยละ 13 รอลงมาเป็นบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-

บนร้อยละ 4.1 และ 3.6 ตามลําดบั 

 

ตารางทีÉ 4. 19 แสดงจํานวนและร้อยละการนําบ้านเดีÉยวมาเปรียบเทียบจําแนกตามประเภททีÉอยู่

อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกบ้านเดีÉยวมา

เปรียบเทียบ 
  บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกบ้านเดีÉยว จํานวน 42 26 31 58 157 

ร้อยละ 85.7 92.9 83.8 63.0 76.2 
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    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกบ้านเดีÉยวมา

เปรียบเทียบ 
  บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

ไม่เลอืกบ้านเดีÉยว จํานวน 7 2 6 34 49 

ร้อยละ 14.3 7.1 16.2 37.0 23.8 

รวม จํานวน 49 28 37 92 206 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

  

จากตารางทีÉ 4.19 พบว่า ผู้ ทีÉซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนนําบ้านเดีÉยวมาเปรียบเทียบ

มากทีÉสดุร้อยละ 92.9 รองลงมาเป็นผู้ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนร้อยละ 85.7 และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-ลา่งร้อยละ 83.8 

 

ตารางทีÉ 4. 20 แสดงจํานวนและร้อยละการนําทาวน์เฮ้าส์มาเปรียบเทียบจําแนกตามประเภททีÉอยู่

อาศยั 

 
  ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกทาวน์เฮ้าส์มา

เปรียบเทียบ  
  บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 49 28 23 24 124 

ร้อยละ 100.0 100.0 85.2 72.7 90.5 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 0 0 4 9 13 

ร้อยละ 0 0 14.8 27.3 9.5 

รวม จํานวน 49 28 27 33 137 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางทีÉ 4.20 พบวา่ ผู้ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน นํา

ทาวน์เฮ้าส์มาเปรียบด้วย ในอัตราส่วนทีÉเท่ากันคิดเป็นร้อยละ 100 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-ลา่งร้อยละ 85.2 และอาคารชดุกลาง-ลา่งร้อยละ 72.7 

ตารางทีÉ 4. 21 แสดงจํานวนและร้อยละการนําอาคารชดุมาเปรียบเทียบจําแนกตามประเภททีÉอยู่

อาศยั 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

เลือกอาคารชุดมา

เปรียบเทียบ 
  บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-

ล่าง) 

เลอืกอาคารชุด จํานวน 9 4 12 33 58 

ร้อยละ 18.4 14.3 44.4 100.0 42.3 

ไม่เลอืกอาคารชดุ จํานวน 40 24 15 0 79 

ร้อยละ 81.6 85.7 55.6 0 57.7 

รวม จํานวน 49 28 27 33 137 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

  

จากตารางทีÉ 4.21 พบว่า ผู้ ทีÉ ซื Êออาคารชุดระดับกลาง-ล่างนําโครงการอาคารชุดมา

เปรียบเทียบมากทีÉสดุร้อยละ 100 รองลงมาเป็นทาวน์เฮ้าส์กลาง-ล่างร้อยละ 44.4 บ้านเดีÉยว

กลาง-บนร้อยละ 18.4 และทาวน์เฮ้าส์กลาง-บนร้อยละ 14.3 
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ตารางทีÉ 4. 22 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีÉอยู่อาศยัในเรืÉองการนําสินค้ามือสองมา

เปรียบเทียบ  

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านได้นําสินค้ามือ

สองมา

เปรียบเทียบด้วย

หรือไม่ 

  
บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

ใช่ จํานวน 15 8 0 0 23 

ร้อยละ 31.9 29.6 0 0 17.2 

ไม่ใช่ จํานวน 32 19 27 33 111 

ร้อยละ 68.1 70.4 100.0 100.0 82.8 

รวม จํานวน 47 27 27 33 134 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.22 พบว่า ผู้ ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-บน 

เท่านั ÊนทีÉนําสินค้ามือสองมาเปรียบเทียบด้วยคิดเป็นร้อยละ 31.9 และ 29.6 ตามลําดบั 

 

ตารางทีÉ 4. 23 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีÉอยู่อาศยัในเรืÉองการนําสินค้ามือสองจาก

โครงการมาเปรียบเทียบ  

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 
ท่านดูสินค้ามือสองจากโครงการ   

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืก จํานวน 3 4 7 

ร้อยละ 23.1 57.1 35.0 

ไม่เลอืก จํานวน 10 3 13 

ร้อยละ 76.9 42.9 65.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางทีÉ  4.23 พบว่า มีเพียงผู้ ซื Êอบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่านั ÊนทีÉนําสินค้ามือสองทีÉขายโดยโครงการมาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อย 23.1 

และ 57.1 ตามลําดบั 

ตารางทีÉ 4. 24 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีÉอยู่อาศยัในเรืÉองการนําสินค้ามือสองจาก

ธนาคารมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านดูสินค้ามือสองจาก

ธนาคาร 
  

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืก จํานวน 2 1 3 

ร้อยละ 15.4 14.3 15.0 

ไม่เลอืก จํานวน 11 6 17 

ร้อยละ 84.6 85.7 85.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ  4.24 พบว่า มีเพียงผู้ ซื Êอบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่านั ÊนทีÉนําสินค้ามือสองทีÉขายโดยธนาคารมาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อยละ 

15.4 และ 14.3 ตามลําดบั 
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ตารางทีÉ 4. 25 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีÉอยู่อาศยัในเรืÉองการนําสินค้ามือสองจาก

เจ้าของหรือนายหน้าขายมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านดูสินค้ามือสองจาก

เจ้าของหรือนายหน้า 
  

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืก จํานวน 8 2 10 

ร้อยละ 61.5 28.6 50.0 

ไม่เลอืก จํานวน 5 5 10 

ร้อยละ 38.5 71.4 50.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 

 

จากตารางทีÉ  4.25 พบว่า มีเพียงผู้ ซื Êอบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่านั ÊนทีÉนําสินค้ามือสองทีÉขายโดยเจ้าของหรือนายหน้าเปรียบเทียบด้วย คิดเป็น

ร้อยละ 61.5 และ 28.6 ตามลําดบั 

ตารางทีÉ 4. 26 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีÉอยู่อาศัยในเรืÉองการนําสินค้ามือสอง

ประเภทบ้านเดีÉยวมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านได้นําบ้านเดีÉยวมือสองมา

เปรียบเทียบ 
  

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืกบ้านเดีÉยว จํานวน 2 0 2 

ร้อยละ 15.4 0 10.0 

ไม่เลอืกบ้านเดีÉยว จํานวน 11 7 18 

ร้อยละ 84.6 100.0 90.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางทีÉ 4.26 พบว่า ผู้ ทีÉ ซื Êอบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บนเท่านั ÊนทีÉนําสินค้ามือสอง

ประเภทบ้านเดีÉยวมาเปรีบเทียบด้วยคิดเป็นร้อยละ 15.4 เท่านั Êน 

ตารางทีÉ 4. 27 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีÉอยู่อาศัยในเรืÉองการนําสินค้ามือสอง

ประเภททาวน์เฮ้าส์มาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 
ท่านได้นําทาวน์เฮ้าส์มือสองมาเปรียบเทียบ   

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 6 6 12 

ร้อยละ 46.2 85.7 60.0 

ไม่เลอืกทาวน์เฮ้าส์ จํานวน 7 1 8 

ร้อยละ 53.8 14.3 40.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4.27 พบวา่ ผู้ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน

นําสินค้ามือสองประเภททาวน์เฮ้าส์มาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อยละ 46.2 และ 85.7 ตามลําดบั 

ตารางทีÉ 4. 28 แสดงจํานวนและร้อยละตามประเภททีÉอยู่อาศัยในเรืÉองการนําสินค้ามือสอง

ประเภทอาคารชดุมาเปรียบเทียบ 

    ประเภททีÉอยู่อาศัย 

รวม 

ท่านได้นําอาคารชุดมือสองมา

เปรียบเทียบ 
  

บ้านเดีÉยว

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

เลอืกอาคารชุด จํานวน 5 1 6 

ร้อยละ 38.5 14.3 30.0 

ไม่เลอืกอาคารชดุ จํานวน 8 6 14 

ร้อยละ 61.5 85.7 70.0 

รวม จํานวน 13 7 20 

ร้อยละ 100.0 100.0 100.0 
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 จากตารางทีÉ 4.28 พบวา่ ผู้ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บน และทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน

นําสินค้ามือสองประเภทอาคารชดุมาเปรียบเทียบด้วย คิดเป็นร้อยละ 38.5 และ 14.3 ตามลําดบั 

 

ส่วนทีÉ 4 เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ตารางทีÉ 4. 29 แสดงคา่เฉลีÉยการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีÉก่อน

ตดัสินใจซื Êอเลือกบ้านเดีÉยว 

  

  

ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด(กลาง-

ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

1.ทําเลทีÉตั Êง             

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วใกล้สิÉง

อํานวยความสะดวกมากกว่า 4.79 

มาก

ทีÉสดุ 4.47 มาก 4.47 มาก 

            

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่า

เข้าออกสะดวกกว่า 4.77 

มาก

ทีÉสดุ 4.47 มาก 4.07 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการมีระยะทาง

ใกล้ทีÉทํางาน และรร.บตุร 4.36 มาก 4 มาก 4.58 

มาก

ทีÉสดุ 

              

2.รูปแบบโครงการ             

เพราะเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยแล้วได้

มากกว่า 4.58 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 3.86 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํ Êา 

ห้องนอน 4.29 มาก 4 มาก 3.86 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4.1 มาก 3 

ปาน

กลาง 4 มาก 
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด(กลาง-

ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

              

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีÉมี

ความสวยงามและทนัสมยั 4.54 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 4.27 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบพื ÊนทีÉสวนรอบบ้าน 4.27 มาก 4.23 มาก 4.3 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวก

ภายในโครงการ 4.11 มาก 4.13 มาก 4.4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความ

น่าอยู่อาศยัภายในโครงการ 4.62 

มาก

ทีÉสดุ 4.27 มาก 4.52 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับ

ได้สาํหรับบ้านมือสอง 3.17 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 4.5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของ

โครงการ 4.57 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4.68 

มาก

ทีÉสดุ 

              

3.ระดบัราคา             

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยั

รวมถึงค่าสว่นกลาง 4.83 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 4.18 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4.82 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 3.36 

ปาน

กลาง 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 4.75 มาก 5 มาก 3.5 มาก 
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์(กลาง-

ล่าง) 

อาคารชุด(กลาง-

ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

ทีÉสดุ ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้

มากกว่า 4.5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 3.57 มาก 

              

4.การตลาด/โปรโมชัÉน             

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชัÉน หรือมูลค่า

สว่นลดทีÉได้รับ 4.5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 3.93 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีÉจะเข้าอยู่

อาศยัได้หรือวนัโอนกรรมสทิธิ Í 4.55 

มาก

ทีÉสดุ 4.53 

มาก

ทีÉสดุ 3.21 

ปาน

กลาง 

              

5.ผู้ประกอบการ             

เพราะเปรียบเทียบชืÉอเสยีงและประสบการณ์

ของผู้ประกอบการ 4.07 มาก 5 

มาก

ทีÉสดุ 4.25 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 4.43 มาก 4.53 

มาก

ทีÉสดุ 4.18 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนั

ปัญหานํ Êาท่วมของโครงการ 4.58 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 4.29 มาก 

              

 

 จากตารางทีÉ 4.29 พบวา่ ผู้ทีÉก่อนซื Êอเลือกบ้านเดีÉยวแล้วหลงัตดัสินใจซื Êอจะตดัสินใจซื ÊอทีÉ

อยู่อาศยัซึÉงแบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน ทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่าง 

และอาคารชดุระดบักลาง-ลา่ง โดยมีเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนดงันี Ê 
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 ผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์กลาง-บน เพราะเปรียบเทียบคา่บํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยัและคา่สว่นกลางให้

ความสําคญัในระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย 4.83) ดงันั Êน ราคาจึงเป็นปัจจยัทดแทน  

สําหรับทาวน์เฮ้าส์กลาง-ล่าง เพราะเปรียบเทียบราคาทีÉคุ้มค่ากว่า เงินจอง เงินดาวน์ 

ระยะเวลาในการผ่อน การต่อรองราคาให้ความสําคญัในระดบัมากทีÉสดุ (ค่าเฉลีÉย 5.00) ดงันั Êน

ราคาจึงเป็นปัจจยัทดแทน 

สว่นผู้ ซื Êออาคารชดุกลาง-ล่าง เพราะเลือกระบบรักษาความปลอดภยัในโครงการโดยให้

ความสําคญัในระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย 4.68) ดงันั Êนรูปแบบโครงการจึงเป็นปัจจยัทดแทน 

 

ตารางทีÉ 4. 30 แสดงคา่เฉลีÉยการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ทีÉก่อน

ตดัสินใจซื Êอเลือกทาวน์เฮ้าส์ 

  

ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ 

  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

1.ทําเลทีÉตั Êง         

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วใกล้สิÉงอํานวยความสะดวก

มากกว่า 4.7 

มาก

ทีÉสดุ 4.43 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกว่า 4.4 มาก 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการมีระยะทางใกล้ทีÉทํางาน และรร.

บตุร 4.4 มาก 4.43 มาก 

          

2.รูปแบบโครงการ         

เพราะเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยแล้วได้มากกว่า 4.5 

มาก

ทีÉสดุ 0   
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ 

  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

          

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน 4.22 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4.13 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีÉมีความสวยงามและ

ทนัสมยั 4.3 มาก 3 

ปาน

กลาง 

          

เพราะเปรียบเทียบพื ÊนทีÉสวนรอบบ้าน 4.25 มาก 3.63 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ 4.67 

มาก

ทีÉสดุ 4.04 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความน่าอยู่อาศยัภายใน

โครงการ 4.5 

มาก

ทีÉสดุ 4.53 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สาํหรับบ้านมือสอง 2.83 

ปาน

กลาง 4 มาก 

          

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 4.5 

มาก

ทีÉสดุ 3 

ปาน

กลาง 

          

3.ระดบัราคา         

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 4.4 มาก 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยัรวมถึงค่าสว่นกลาง 4.8 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ 

  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4.7 

มาก

ทีÉสดุ 0   

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 5 

มาก

ทีÉสดุ 0   

          

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 4.6 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 

          

4.การตลาด/โปรโมชัÉน         

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชัÉน หรือมูลค่าสว่นลดทีÉได้รับ 4.8 

มาก

ทีÉสดุ 0   

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีÉจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอน

กรรมสทิธิ Í 4.8 

มาก

ทีÉสดุ 3 

ปาน

กลาง 

          

5.ผู้ประกอบการ         

เพราะเปรียบเทียบชืÉอเสยีงและประสบการณ์ของผู้ประกอบการ 4.5 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 4.8 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานํ Êาท่วมของ

โครงการ 4.9 

มาก

ทีÉสดุ 0   
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 จากตารางทีÉ 4.30 พบวา่ ผู้ทีÉก่อนซื Êอต้องการทาวน์เฮ้าส์และสดุท้ายตดัสินใจซื Êอบ้านเดีÉยว

ระดบักลาง-บน เพราะวา่ ได้ทําการเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อนซึÉงให้ความสําคญัในระดบั

มากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย 5.00) ดงันั Êนระดบัราคาจึงเป็นปัจจยัทดแทน และสําหรับผู้ทีÉตดัสินใจซื Êออาคาร

ชุดระดบักลาง-ล่างเป็นสินค้าทดแทน เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่าการเข้าออก

สะดวกกวา่ และเปรียบเทียบราคาทีÉคุ้มคา่กวา่ (คา่เฉลีÉย 5.00) ดงันั ÊนทําเลทีÉตั Êง และระดบัราคาจึง

เป็นปัจจยัทดแทน 

  

ตารางทีÉ 4. 31 แสดงคา่เฉลีÉยการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีÉก่อน

ตดัสินใจซื Êอเลือกอาคารชดุ 

    ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

1.ทําเลทีÉตั Êง             

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วใกล้สิÉง

อํานวยความสะดวกมากกว่า 4 มาก 4 มาก 4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่าเข้า

ออกสะดวกกว่า 4 มาก 4 มาก 4.75 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการมีระยะทาง

ใกล้ทีÉทํางาน และรร.บตุร 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4 มาก 

              

2.รูปแบบโครงการ             

เพราะเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยแล้วได้

มากกว่า 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4.6 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 
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    ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

              

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีÉมีความ

สวยงามและทนัสมัย 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4.6 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบพื ÊนทีÉสวนรอบบ้าน 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวก

ภายในโครงการ 0   0   3 

ปาน

กลา

ง 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความ

น่าอยู่อาศยัภายในโครงการ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4.4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้

สาํหรับบ้านมือสอง 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4 มาก 

              

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4.4 มาก 

              

3.ระดบัราคา             

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 0   0   4.4 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยั 5 มาก 5 มาก 2.67 ปาน
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    ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

รวมถึงค่าสว่นกลาง ทีÉสดุ ทีÉสดุ กลา

ง 

              

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 0   0   4.5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 0   0   4.5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 0   0   4.5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

4.การตลาด/โปรโมชัÉน             

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชัÉน หรือมูลค่า

สว่นลดทีÉได้รับ 0   0   5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีÉจะเข้าอยู่อาศยั

ได้หรือวนัโอนกรรมสทิธิ Í 0   0   4.5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

5.ผู้ประกอบการ             

เพราะเปรียบเทียบชืÉอเสยีงและประสบการณ์

ของผู้ประกอบการ 4 มาก 4 มาก 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลา

ง 4.75 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนั

ปัญหานํ Êาท่วมของโครงการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 4.75 

มาก

ทีÉสดุ 
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 จากตารางทีÉ 4.31 พบวา่ ผู้ทีÉก่อนตดัสินใจซื Êอต้องการอาคารชดุแล้วสดุท้ายตดัสินใจเลือก

ซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนเป็นสินค้าทดแทนนั Êนมีเหตผุล คือ รูปแบบโครงการเป็นปัจจัยทดแทน 

ซึÉงคล้ายกนักบัผู้ทีÉเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์กลาง-บนเป็นสินค้าทดแทนโดยให้ความสําคญัในระดบัมาก

ทีÉสุด (ค่าเฉลีÉย 5.00) ส่วนผู้ ทีÉ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ล่างเป็นสินค้าทดแทนเหตุผลคือ การ

เปรียบเทียบโปรโมชัÉน และชืÉอเสียงของผู้ประกอบการโดยให้ความสําคญัในระดบัมาก (ค่าเฉลีÉย 

5.00) นัÉนคือ การตลาด และผู้ประกอบการเป็นปัจจยัทดแทน 

 

ตารางทีÉ 4. 32 แสดงคา่เฉลีÉยการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีÉก่อน

ตดัสินใจซื Êอเลือกบ้านเดีÉยวกบัทาวน์เฮ้าส์ 

  ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ 

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

1.ทําเลทีÉตั Êง         

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วใกล้สิÉงอํานวยความ

สะดวกมากกว่า 4.83 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกว่า 4.82 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการมีระยะทางใกล้ทีÉทํางาน 

และรร.บตุร 4.53 

มาก

ทีÉสดุ 4.86 

มาก

ทีÉสดุ 

          

2.รูปแบบโครงการ         

เพราะเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยแล้วได้มากกว่า 4.92 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน 4.71 

มาก

ทีÉสดุ 4.63 

มาก

ทีÉสดุ 
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  ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ 

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4.81 

มาก

ทีÉสดุ 4.75 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีÉมีความสวยงามและ

ทนัสมยั 4.52 

มาก

ทีÉสดุ 4.7 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบพื ÊนทีÉสวนรอบบ้าน 4.65 

มาก

ทีÉสดุ 4.25 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ 4.73 

มาก

ทีÉสดุ 4.25 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความน่าอยู่อาศยั

ภายในโครงการ 4.8 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สาํหรับบ้านมือ

สอง 3.17 

ปาน

กลาง 1 

น้อย

ทีÉสดุ 

          

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 4.93 

มาก

ทีÉสดุ 4.9 

มาก

ทีÉสดุ 

          

3.ระดบัราคา         

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 5 

มาก

ทีÉสดุ 4.9 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยัรวมถึงค่า

สว่นกลาง 4.92 

มาก

ทีÉสดุ 4.89 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4.72 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 
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  ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ 

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 4.65 

มาก

ทีÉสดุ 4.8 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 4.45 มาก 4.83 

มาก

ทีÉสดุ 

          

4.การตลาด/โปรโมชัÉน         

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชัÉน หรือมูลค่าสว่นลดทีÉได้รับ 3.7 มาก 4 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีÉจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอน

กรรมสทิธิ Í 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

5.ผู้ประกอบการ         

เพราะเปรียบเทียบชืÉอเสยีงและประสบการณ์ของ

ผู้ประกอบการ 4.64 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 4.71 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานํ Êาท่วมของ

โครงการ 4.91 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

 

 จากตารางทีÉ 4.32 พบว่า ผู้ ทีÉก่อนตดัสินใจซื Êอเลือกบ้านเดีÉยวกับทาวน์เฮ้าส์แล้วสดุท้าย

ตดัสินใจซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บน โดยมีเหตผุลคือ การเปรียบเทียบราคาทีÉคุ้มค่ากว่า และการ

เปรียบเทียบระยะเวลาในการย้ายเข้าอยู่อาศยัหรือวนัโอนกรรมสิทธิ Í  ซึÉงมีความสําคญัในระดบัมาก

ทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย 5.00) ดงันั Êนราคา และการตลาดจึงเป็นปัจจยัทดแทน สําหรับผู้ทีÉตดัสินใจซื Êอทาวน์
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เฮ้าส์กลาง-บน เป็นสินค้าทดแทนมีเหตุผลคือ ทีÉตั Êงโครงการใกล้สิÉงอํานวยความสะดวก 

ทางเข้าออกสะดวกกวา่ ความน่าอยู่อาศยั ขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยทีÉมากกวา่ เงินจอง ระยะเวลาในการ

เข้าอยู่อาศัย และปัจจัยด้านผู้ประกอบการโดยทั ÊงหมดมีความสําคญัในระดบัมากทีÉสุดเท่ากัน 

(คา่เฉลีÉย 5.00) ดงันั ÊนปัจจยัทดแทนทีÉสําคญัคือ ผู้ประกอบการ 

 

ตารางทีÉ 4. 33 แสดงคา่เฉลีÉยการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ทีÉก่อน

ตดัสินใจซื Êอเลือกบ้านเดีÉยวกบัอาคารชดุ 

  

   

ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ   

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

1.ทําเลทีÉตั Êง         

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วใกล้สิÉงอํานวยความ

สะดวกมากกว่า 0   0   

          

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกว่า 4 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการมีระยะทางใกล้ทีÉทํางาน 

และรร.บตุร 0   0   

          

2.รูปแบบโครงการ         

เพราะเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยแล้วได้มากกว่า 4 มาก 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน 0   5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 5 

 มาก

ทีÉสดุ 0   
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ   

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

          

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีÉมีความสวยงามและ

ทนัสมยั 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบพื ÊนทีÉสวนรอบบ้าน 0   4.33 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 3.5 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความน่าอยู่อาศยั

ภายในโครงการ 4 มาก 4.33 มาก 

          

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สาํหรับบ้านมือ

สอง 0   0   

          

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

3.ระดบัราคา         

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 0   5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยัรวมถึงค่า

สว่นกลาง 0   5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 4 มาก 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 4 มาก 5 มาก
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ   

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-ล่าง) 

อาคารชุด 

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 5 

มาก

ทีÉสดุ 0   

          

4.การตลาด/โปรโมชัÉน         

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชัÉน หรือมูลค่าสว่นลดทีÉได้รับ 4 มาก 0   

          

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีÉจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอน

กรรมสทิธิ Í 5 

มาก

ทีÉสดุ 0   

          

5.ผู้ประกอบการ         

เพราะเปรียบเทียบชืÉอเสยีงและประสบการณ์ของ

ผู้ประกอบการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 

          

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานํ Êาท่วมของ

โครงการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 0   

          

  

 จากตารางทีÉ 4.33 พบว่า ผู้ ทีÉต้องการซื Êอบ้านเดีÉยวและอาคารชุด แต่สดุท้ายตดัสินใจซื Êอ

ทาวน์เฮ้าส์ระดับกลาง-ล่างเพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบ สิÉงอํานวยความสะดวกใน

โครงการ ระบบรักษาความปลอดภยั การต่อรองราคา ระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศยั และปัจจัย

ด้านผู้ประกอบการโดยมีความสําคญัในระดบัมากทีÉสดุ (คา่เฉลีÉย 5.00) และผู้ทีÉตดัสินใจซื Êออาคาร

ชดุกลาง-ลา่ง มีเหตผุลในการตดัสินใจซื Êอคือ การเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย จํานวนห้องนํ Êา 
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ห้องนอน การออกแบบ ระบบรักษาความปลอดภยั ความคุ้มคา่ของราคา คา่บํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยั 

เงินจอง ระยะเวลาในการผอ่น และปัจจยัด้านผู้ประกอบการโดยมีความสําคญัในระดบัมากทีÉสดุ 

(คา่เฉลีÉย 5.00) ปัจจยัทดแทนคือ รูปแบบโครงการ ราคา และผู้ประกอบการ 

 

ตารางทีÉ 4. 34 แสดงคา่เฉลีÉยการให้ความสําคญัของเหตผุลในการเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ทีÉก่อน

ตดัสินใจซื Êอเลือกทาวน์เฮ้าส์กบัอาคารชดุ 

  

  

ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

1.ทําเลทีÉตั Êง             

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วใกล้สิÉง

อํานวยความสะดวกมากกว่า 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่าเข้า

ออกสะดวกกว่า 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการมีระยะทาง

ใกล้ทีÉทํางาน และรร.บตุร 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

2.รูปแบบโครงการ             

เพราะเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยแล้วได้

มากกว่า 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบจํานวนยนูิตในโครงการ 4 มาก 4 มาก 0   

              

เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีÉมีความ 3 ปาน 3 ปาน 5 มาก
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

สวยงามและทนัสมัย กลาง กลาง ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบพื ÊนทีÉสวนรอบบ้าน 4 มาก 4 มาก 4.67 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวก

ภายในโครงการ 2 น้อย 2 น้อย 3.5 มาก 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความ

น่าอยู่อาศยัภายในโครงการ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 4.67 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้

สาํหรับบ้านมือสอง 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

3.ระดบัราคา             

เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากว่า 2 น้อย 2 น้อย 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยั

รวมถึงค่าสว่นกลาง 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบเงินจอง เงินดาวน์ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผ่อน 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีÉสดุ 
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ประเภททีÉอยู่อาศัยหลังตัดสินใจซื Êอ  

เหตุผลในการเลือกสินค้าทดแทน 

บ้านเดีÉยว 

(กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ 

(กลาง-บน) 

อาคารชุด

(กลาง-ล่าง) 

  ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล ค่าเฉลีÉย ผล 

              

เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกว่า 2 น้อย 2 น้อย 0   

              

4.การตลาด/โปรโมชัÉน             

เพราะเปรียบเทียบโปรโมชัÉน หรือมูลค่า

สว่นลดทีÉได้รับ 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีÉจะเข้าอยู่อาศยั

ได้หรือวนัโอนกรรมสทิธิ Í 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 0   

              

5.ผู้ประกอบการ             

เพราะเปรียบเทียบชืÉอเสยีงและประสบการณ์

ของผู้ประกอบการ 4 มาก 4 มาก 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 3 

ปาน

กลาง 3 

ปาน

กลาง 5 

มาก

ทีÉสดุ 

              

เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนั

ปัญหานํ Êาท่วมของโครงการ 5 

มาก

ทีÉสดุ 5 

มาก

ทีÉสดุ 0   

              

 

 จากตารางทีÉ 4.34 พบว่า ผู้ ทีÉก่อนตัดสินใจซื Êอเลือกทาวน์เฮ้าส์กับอาคารชุด สุดท้าย

ตดัสินใจเลือกซื Êอบ้านเดีÉยวกลาง-บน เพราะมาตรการนํ Êาท่วมของโครงการมีความสําคญัในระดบั

มากทีÉสดุ (ค่าเฉลีÉย 5.00) ปัจจัยทดทแนคือผู้ประกอบการซึÉงเหมือนกันกับผู้ ทีÉตดัสินใจซื Êอทาวน์

เฮ้าส์ระดบักลาง-บนเป็นสินค้าทดแทน สําหรับผู้ทีÉเลือกซื Êออาคารชุดกลาง-ล่างเป็นสินค้าทดแทน 

เหตผุลคือ การเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย จํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน การออกแบบ ระบบรักษา
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ความปลอดภยั ราคา ค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศัย เงินจอง เงินดาวน์ ระยะเวลาในการผ่อน การ

บริการหลงัการขาย และชืÉอเสียงผู้ประกอบการมีความสําคญัในระดบัมากทีÉสดุ (ค่าเฉลีÉย 5.00) 

โดยทีÉปัจจยัทดแทนคือระดบัราคา 

 



บททีÉ 5 

สรุปผลการศึกษา ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 

 

 การศกึษาเรืÉองสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ประเภททีÉอยู่อาศยัระดบัราคา

ปานกลางทําเลหลกัสีÉ เพืÉอศกึษาแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ ทีÉซื ÊอทีÉ

อยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ และศกึษาการเลือกสินค้าทดแทนในโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่

อาศยัระดบัราคาปานกลางของผู้ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ 

โดยเลือกกลุ่มประชากรทีÉเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉ หรือโดยรอบศนูย์ราชการฯ 

แจ้งวฒันะ รัศมี 5 กิโลเมตรเพืÉอให้ได้ข้อมลูตรงไปตามวตัถุประสงค์ทีÉตั Êงไว้ จึงเก็บแบบสอบถาม

จํานวน 382 ตวัอย่าง จากโครงการศภุาลยัวิลล์ (หลกัสีÉ ดอนเมือง) โครงการสิรสาทาวน์โฮม (แจ้ง

วฒันะ) ซึÉงเป็นโครงการระดบัราคาปานกลาง-บน (3-5 ล้านบาท) ราคาเฉลีÉย 4.5 ล้านบาท และ

โครงการลมุพินีเพลส (รามอินทรา หลกัสีÉ) โครงการพฤกษาวิลล์ 8/2 (สรงประภา หลกัสีÉ) ซึÉงเป็น

โครงการระดบัราคาปานกลาง-ลา่ง (1-3 ล้านบาท) ราคาเฉลีÉย 1.5 ล้านบาท เพืÉอศึกษาภาพรวม

การเลือกสินค้าทดแทนของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลาง 

สรุปผลการศึกษา 

5.1 ข้อมูลทัÉวไประดับราคาปานกลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

5.1.1 อาคารชุด 

ข้อมลูทัÉวไปของผู้ ซื Êออาคารชุดระดบัราคาปานกลาง-ล่าง ประมาณ 1.5 ล้านบาท ซึÉงอยู่

ในช่วงราคาปานกลาง 1-5 ล้านบาท ช่วงอายสุว่นใหญ่ 26-35 ปีซึÉงเป็นช่วงทีÉมีแนวโน้มการย้ายทีÉ

อยู่อาศยัคอ่นข้างสงูสอดคล้องกบัแนวคิดของ ฉัตรชัย พงษ์ประยูร (2527) ส่วนใหญ่มีสถานภาพ

โสดจบการศกึษาระดบัปริญญาตรี มีการประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชน และส่วนมากก็ไม่ได้

ทํางานอยู่ในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ ซึÉงมีเพียงร้อยละ 5.5 เท่านั ÊนทีÉทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้ง

วฒันะ นอกนั Êนจะประกอบธรุกิจสว่นตวั และประกอบอาชีพอิสระ ตามลําดบั และจะมีรายได้เฉลีÉย 
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30,000-40,000 บาทตอ่เดือนตอ่ครัวเรือน โดยรวมแล้วผู้ ซื Êออาคารชุดระดบัราคากลาง-ล่างนี Êเป็น

ชนชั ÊนกลางทีÉมีมากในสงัคมมีรายได้ปานกลางซึÉงสอดคล้องกบั วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) ทีÉได้กลา่ว

เอาไว้ซึÉงจะสง่ผลตอ่แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั  

5.1.2 ทาวน์เฮ้าส์ 

ข้อมลูทัÉวไปของผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าสระดบัราคาปานกลาง-ล่าง ประมาณ 1.5 ล้านบาท ส่วน

ใหญ่มีอายุระหว่าง 26-35 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพเป็น

พนกังานเอกชนมีรายได้ตอ่เดือนต่อครัวเรือน 30,001-40,000 บาท และส่วนใหญ่ไม่ได้ทํางานใน

ศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ เช่นเดียวกนักบัผู้ ซื Êออาคารชดุ คือ เป็นกลุม่ชนชั Êนกลางของสงัคมโดยจะ

มีผลตอ่การเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั 

5.1.3 สรุปผลข้อมูลทัÉวไประดับราคาปานกลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

สรุปผลการศกึษาข้อมลูทัÉวไปของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคากลาง-ลา่ง ประมาณ 1.5 ล้าน

บาท ทั Êงโครงการอาคารชุด และโครงการทาวน์เฮ้าส์มีจะความคล้ายกันในส่วนของข้อมลูทัÉวไป 

โดยส่วนมากจะมีช่วงอายุระหว่าง 26-35 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชนมีรายได้ 30,000-40,000 บาทต่อเดือนต่อครัวเรือน โดยส่วน

ใหญ่ไม่ได้ทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวัฒนะ ดงันั Êนจึงทําให้พบว่า ความต้องการทีÉอยู่อาศยัทีÉ

แท้จริงในทําเลหลกัสีÉไม่ใช่ผู้ ทีÉทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ อย่างไรก็ตามทําเลหลกัสีÉเป็น

ทําเลทีÉมีการเข้าถึงได้สะดวกด้วยระบบคมนาคมสายหลัก และความพร้อมของสาธารณูปโภค 

สาธารณูปการทีÉทําให้ผู้อยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉนี Êสามารถเข้าถึงได้ภายในระยะ 5 กิโลเมตรซึÉง

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

(1970) นอกจากนี ÊทําเลหลกัสีÉเป็นพื ÊนทีÉทีÉขยายมากจากตวัเมืองทําให้พื ÊนทีÉมีความเจริญมากขึ Êนจึง

เป็นปัจจยัหนึÉงทีÉทําให้เกิดการพฒันาโครงการทีÉอยู่อาศยัจํานวนมากจึงสอดคล้องกับแนวคิดการ

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

5.2.1 ทาวน์เฮ้าส์ 

 ข้อมลูทัÉวไปของผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-บน หรือประมาณ 4.5 ล้านบาท ส่วน

ใหญ่มีอายอุยู่ในช่วง 46-60 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รองลงมาเป็นระดบั

ปริญญาโท ซึÉงประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชนโดยมีรายได้ต่อเดือนต่อครัวเรือนประมาณ 

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

เท่านั ÊนทีÉทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ 

5.2.2 บ้านเดีÉยว 

 ข้อมลูทัÉวไปของผู้ ซื Êอบ้านเดีÉยวระดบัราคากลาง-บน หรือประมาณ 4.5 ล้านบาท สว่นใหญ่

มีอาย ุ36-45 ปี มีสถานภาพสมรส มีการศกึษาระดบัปริญญาตรีและรองลงมาคือระดบัปริญญาโท

ทีÉมีสัดส่วนต่างกันเล็กน้อย และส่วนใหญ่ก็เป็นพนักงานเอกชนรายได้ต่อเดือนต่อครัวเรือน

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

สดัสว่นทีÉใกล้เคียงกนั และสว่นใหญ่ผู้ทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนไม่ได้ทํางานในศนูย์ราชการฯ 

แจ้งวฒันะ 

5.2.3 สรุปผลข้อมูลทัÉวไประดับปานราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) 

สรุปผลการศกึษาข้อมลูทัÉวไปของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคากลาง-บน ประมาณ 4.5 ล้าน

บาท ทั Êงโครงการทาวน์เฮ้าส์ และโครงการบ้านเดีÉยวมีจะความคล้ายกัน โดยเฉพาะในเรืÉองของ

รายได้ และระดบัการศกึษา ซึÉงเมืÉอเทียบกบัระดบัราคากลาง-ลา่งแล้วจะพบว่า ทั Êง 2 กลุ่มมีความ

แตกต่างกันอย่างเห็นได้ชัดกล่าวคือ ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบักลาง-บนมีสภาพทางเศรษฐกิจ และ

สงัคมทีÉสงูกวา่ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคากลาง-ล่าง ทั Êงช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ

รายได้ ซึÉงข้อมลูสว่นนี Êจะสง่ผลตอ่การเลือกทีÉอยู่อาศยัตอ่ไปตามแนวคิดพฤติกรรมของผู้บริโภคใน

การเลือกสินค้า และกระบวนการตดัสินใจซื Êอสินค้า และโดยเฉพาะทีÉอยู่อาศยัผู้บริโภคจะมีการ

พิจารณามากกวา่สินค้าประเภทอืÉน เพราะเป็นสินค้าทีÉต้องลงทนุในระยะยาวจึงจําเป็นทีÉจะต้องให้

เกิดการผิดพลาดน้อยทีÉสดุ  
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5.3 แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัย 

5.3.1 อาคารชุดระดับราคากลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

ผู้ ซื Êออาคารชดุระดบักลาง-ลา่งจะมีแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั คือ เข้าชมสํานักงาน

ขาย 3 ครั Êง ใช้เวลาในการตดัสินใจซื Êอ 1-2 เดือนโดยตนเองเป็นผู้ตดัสินใจซื ÊอเนืÉองจากเป็นผู้อยู่

อาศยัเอง มีการเปรียบเทียบโครงการ 2 โครงการ และมากกว่า 4 โครงการในอตัราส่วนทีÉเท่ากัน

ก่อนทีÉจะตดัสินใจซื Êอ  

สําหรับปัจจัยในการเลือกอาคารชุดระดับกลาง-ล่าง ปัจจัยด้านทําเลทีÉตั Êงจะให้

ความสําคญักบัทําเลใกล้สถานทีÉทํางานในระดบัมากทีÉสดุ รองลงมาเป็นใกล้เส้นทางคมนาคมสาย

หลกัสําคญัมากทีÉสดุช่นกนั ทั Êงนี ÊเพืÉอความสะดวกในการเดินทาง และยังให้ความสําคญัในระดบั

มากแนวโน้มความเจริญในอนาคตอีกด้วย ปัจจยัด้านระดบัราคาจะต้องมีความเหมาะสมซึÉงอยู่ใน

ระดบัสําคญัมากทีÉสดุ ปัจจัยด้านรูปแบบโครงการจะต้องได้วสัดทีุÉได้มาตรฐาน สภาพแวดล้อม

ภายในโครงการดีและน่าอยู่อาศยัมีความสําคญัในระดบัมากทีÉสดุ และได้ให้ความสําคญัในระดบั

มากในเรืÉองของพื ÊนทีÉใช้สอย ปัจจยัด้านการตลาดได้ให้ความสําคญักบัการบริการหลงัการขายของ

โครงการในระดับมากเท่านั Êน พร้อมทั Êงพิจารณาประสบการณ์ของผู้ประกอบการมาปัจจัยใน

ตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยัซึÉงอยู่ในระดบัความสําคญัมากทีÉสดุ  

5.3.2 ทาวน์เฮ้าส์ระดับราคากลาง-ล่าง (1-3 ล้านบาท) 

ผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-ลา่งจะมีแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั คือ เข้าชมสํานักงาน

ขายมากกวา่ 4 ครั Êง เพืÉอประกอบการตดัสินใจทีÉต้องใช้เวลานานมากกวา่ 4 เดือน อาจเป็นเพราะผู้

มีสว่นร่วมในการตดัสินใจซื Êอนั Êนคือบิดา และมารดามากกว่าร้อยละ 53.1 นําโครงการทีÉเป็นคู่แข่ง

มาเปรียบเทียบ 3 โครงการก่อนตดัสินใจซื Êอ  

สําหรับปัจจยัในการเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-ลา่ง ปัจจยัด้านทําเลทีÉตั Êงโดยจะ

ให้ความสําคญักบัทําเลทีÉตั Êงต้องใกล้กบัสาธารณปูการ หรือสิÉงอํานวยความสะดวกเป็นหลกัอยู่ใน

ระดบัมากทีÉสดุ ในด้านราคาโครงการควรจะมีการจัดบริการหาสินเชืÉอเพืÉอรองรับด้วยเพราะมี

ความสําคญัตอ่ลกูค้ากลุม่นี ÊในระดบัมากทีÉสดุ ด้านรูปแบบโครงการผู้ ซื Êอจะให้ความสําคญัระดบั
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มากทีÉสดุกบัสภาพแวดล้อมภายในโครงการ ด้านการตลาดจะต้องมีบริการหลงัการขายทีÉดีโดยมี

ระดบัความสําคญัมาก สอดคล้องกบัปัจจยัด้านผู้ประกอบการ ซึÉงประสบการณ์ของผู้ประกอบการ

ก็เป็นปัจจัยสําคัญในการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัยของผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดับราคากลาง-ล่างทีÉ มี

ความสําคญัในระดบัมากเช่นเดียวกนั 

ตารางทีÉ 5. 1 เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในระดบัราคากลาง-ลา่ง (1-3 ล้านบาท) 

ปัจจัย อาคารชุด ทาวน์เฮ้าส์ 

1.ด้านทําเลทีÉตั Êง ใกล้ทีÉทํางาน ใกล้สิÉงอํานวยความสะดวก 

2.ด้านราคา ราคามีความเหมาะสม บริการหาสินเชืÉอ 

3.ด้านรูปแบบโครงการ วสัดกุ่อสร้างได้มาตรฐาน สภาพแวดล้อมภายในโครงการ 

4.ด้านการตลาด บริการหลงัการขาย บริการหลงัการขาย 

5.ด้านผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ 

 

จากตารางทีÉ 5.1 พบวา่ ความแตกตา่งระหวา่งการเลือกซื Êอสินค้าทั Êงอาคารชุด และทาวน์

เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-ล่างมีความแตกต่างกันอยู่ใน 3 ปัจจัยเป็นสําคญั ได้แก่ ทําเลทีÉตั Êง ราคา 

และรูปแบบโครงการ โดยทีÉผู้ ซื Êออาคารชุดต้องการทีÉตั Êงโครงการใกล้ทีÉทํางาน มีระดับราคาทีÉ

เหมาะสมกับวสัดกุ่อสร้างทีÉต้องได้มาตรฐานและสอดคล้องกับเงินทีÉจ่ายไป ซึÉงแตกต่างกับผู้ ซื Êอ

ทาวน์เฮ้าส์ คือ ส่วนใหญ่จะให้ความสําคัญทีÉตั Êงใกล้สิÉงอํานวยความสะดวก สาธารณูปโภค 

สาธารณปูการรอบโครงการ ทั Êงห้างสรรพสินค้า โรงเรียน โรงพยาบาล และสถานีตํารวจ ด้านราคา

ทางโครงการควรจะมีบริการการหาสินเชืÉอเพืÉออํานวยความสะดวกแก่ลกูค้า และสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการควรมีความน่าอยู่อาศยัรวมไปถึงความปลอดภยัทีÉโครงการทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-

ลา่งควรจะให้ความสําคญั 

5.3.3 ทาวน์เฮ้าส์ระดับราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) 

 ผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนมีแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั คือ เข้าชมสํานกังานขาย 

3 ครั Êงใช้เวลาในการตดัสินใจซื Êอ 1-2 เดือน ผู้มีสว่นร่วมในการตดัสินใจคือคูส่มรสเนืÉองจากการอยู่
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อาศยัของผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บนสว่นใหญ่สมรสแล้ว และอยู่กนัเป็นครอบครัวคู่สมรสจึงมี

สว่นร่วมในการตดัสินใจมากทีÉสดุ ทั Êงนี Êได้เปรียบเทียบโครงการก่อนตดัสินใจซื Êอถึง 3 โครงการ  

สําหรับปัจจัยในการตดัสินใจซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบักลาง-บน ปัจจัยด้านทําเลทีÉตั Êงจะให้

ความสําคัญในระดับมากทีÉสุดกับโครงการทีÉ ใกล้เส้นทางคมนาคมสายหลัก เพืÉอการเดิน

ทางเข้าออกตวัเมืองได้สะดวก ปัจจัยด้านราคาจะเลือกโครงการทีÉมีราคาขายทีÉเหมาะสม ปัจจัย

ด้านรูปแบบโครงการจะเลือกทีÉมีความสวยงามของรูปแบบอาคาร ปัจจัยด้านการตลาดจะให้

ความสําคญักบัการบริการหลงัการขายของโครงการ และด้านผู้ประกอบการจะเน้นทีÉประสบการณ์

การพฒันาโครงการโดยระดบัความสําคญัของปัจจยัดงักลา่วอยู่ในความสําคญัระดบัมากทีÉสดุ  

5.3.4 บ้านเดีÉยวระดับราคากลาง-บน (3-5 ล้านบาท) 

ผู้ ซื Êอบ้านเดีÉยวระดบักลาง-บนมีแนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั คือ มีการเข้าชมสํานกังาน

ขาย 3 ครั Êง ต้องใช้เวลาในการตดัสินใจ 1-2 เดือน มีคูส่มรสเป็นผู้มีสว่นร่วมในการตดัสินใจ โดยจะ

นําโครงการ 3 โครงการมาเปรียบเทียบ ซึÉงโดยภาพรวมแล้วไม่ค่อยแตกต่างจากทาวน์เฮ้าส์

ระดบักลาง-บนเท่าใดนัก เนืÉองจากมีข้อมลูพื Êนฐานทางสงัคม และเศรษฐกิจคล้ายกันส่งผลใน

พฤติกรรมการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัมีคล้อยตามกนัไปด้วย 

สําหรับปัจจัยในการตัดสินใจซื Êอบ้านเดีÉยวระดับกลาง-บน ปัจจัยทําเลทีÉตั Êงจะให้

ความสําคัญในระดับมากทีÉสุดกับเส้นทางคมนาคมทีÉสะดวก เช่นทางด่วน ถนนายหลัก หรือ

รถไฟฟ้า โดยในอนาคตทําเลหลกัสีÉกําลงัจะมีการพัฒนาโครงการรถไฟฟ้าสายสีชมพู ซึÉงเป็นอีก

ปัจจยัสําคญัทีÉสง่ผลให้ทําเลนี ÊมีการพฒันาโครงการทีÉอยู่อาศยัมากขึ Êนทั Êงแนวราบ และแนวสงูอยา่ง

ต่อเนืÉองทุกปี ปัจจัยด้านราคาจะให้ความสําคญัในระดับมากทีÉสุดกับราคาขายทีÉต้องมีความ

เหมาะสมกบัสิÉงทีÉได้เมืÉอมีการเปรียบเทียบกบัโครงการทีÉมีทีÉตั Êงใกล้เคียงกนัแล้ว ปัจจยัด้านรูปแบบ

โครงการทีÉผู้ ซื Êอบ้านเดีÉยวระดบัราคากลาง-บนในความสําคญัระดบัมากทีÉสดุกับสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการ เช่น การรักษาความปลอดภยั ผู้ ซื Êอก็พิจารณาเป็นพิเศษว่าเคยมีเหตกุารณ์ไม่ดี

เกีÉยวกบัการลกัทรัพย์ภายในโครงการหรือไม่ เป็นต้น ปัจจัยด้านการตลาดได้ให้ความสําคญักับ

การบริการหลงัการขายในระดบัมาก เช่น การะประกนัซ่อมแซมบ้านหลงัการโอนจะเป็นปัจจัยทีÉมี
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สําคัญทีÉลูกค้ากลุ่มนี Êเลือก และปัจจัยด้านผู้ประกอบการลูกค้ากลุ่มนี Êจะให้ความสําคัญกับ

ประสบการณ์ผู้ประกอบการในระดบัมากทีÉสดุ 

 

ตารางทีÉ 5. 2 เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในระดบัราคากลาง-บน(3-5 ล้านบาท) 

ปัจจัย บ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ 

1.ด้านทําเลทีÉตั Êง เส้นทางความนาคมสะดวก เส้นทางความนาคมสะดวก 

2.ด้านราคา ราคามีความเหมาะสม ราคามีความเหมาะสม 

3.ด้านรูปแบบโครงการ สภาพแวดล้อมภายในโครงการ ความสวยงามของรูปแบบอาคาร 

4.ด้านการตลาด บริการหลงัการขาย บริการหลงัการขาย 

5.ด้านผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ ประสบการณ์ผู้ประกอบการ 

 

จากตารางทีÉ 5.2 พบวา่ ความแตกตา่งระหวา่งการเลือกซื Êอสินค้าทั Êงบ้านเดีÉยว และทาวน์

เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-บนมีความแตกตา่งกนัเพียง 1 ปัจจยัเท่านั Êนคือ ด้านรูปแบบโครงการทีÉผู้ ซื Êอ

บ้านเดีÉยวให้ความสําคญักบัสภาพแวดล้อมโครงการ เช่น ระบบรักษาความปลอดภยั ความน่าอยู่

อาศยัรวมไปถึงเพืÉอนบ้านในโครงการ เพราะลกูค้าทีÉซื Êอบ้านเดีÉยวกลุม่นี Êต้องการความสบายเมืÉอเข้า

อยู่อาศยัจริง ส่วนผู้ ซื Êอทาวน์เฮ้าส์ให้ความสําคัญกับความสวยงามของโครงการ สาเหตเุพราะ

รูปแบบโครงการทีÉต้องมีผนงัติดกบัเพืÉอนบ้าน ซึÉงหลีกเลีÉยงไมไ่ด้ทีÉจะได้รับการรบกวนกบัเพืÉอนบ้าน

จึงสง่ผลให้ลกูค้าทีÉเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคากลาง-บนให้ความสําคญักับความสวยงามของ

รูปแบบโครงการมากทีÉสดุ 

ดงันั Êน แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัของผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในระดบัราคาปานกลาง ทําเล  

หลกัสีÉระดบักลาง-บนจะให้ความสําคญัในเรืÉองของผู้ประกอบการ ทีÉมีประสบการณ์การพัฒนา

โครงการ นอกจากนี Ê ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัปานกลาง-ลา่งยงัให้ความสําคญัทางด้านราคา ทีÉมีความ

เหมาะสมและสมเหตสุมผลอีกด้วย 
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5.4 การเลือกซื Êอสินค้าทดแทน และเหตุผลการเลือกสินค้าทดแทน 

สรุปการเลือกซื Êอสินค้าทดแทนประเภททีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางในทําเลหลกัสีÉนี Ê

พบว่า มีมากถึงร้อยละ 53.9 ของจํานวนตัวอย่างทั Êงหมด ซึÉงต่างจากทีÉคาดการณ์เอาไว้ก่อน

การทําวิจยัครั Êงนี Ê เหตผุลเพราะในทําเลนี ÊมีความหลากหลายของประเภททีÉอยู่อาศยัและมีระดบั

ราคาทีÉใกล้เคียงกนัจึงมําให้ผู้บริโภคไมแ่น่ใจวา่แท้จริงแล้วตนเองมีความต้องการซื Êอสินค้าประเภท

ใด จึงสง่ผลให้ในท้ายทีÉสดุประเภทสินค้าก่อนตดัสินใจซื Êอ และหลงัตดัสินใจซื Êอมีความแตกต่างกัน

นัÉนเอง ดงันั Êนจึงสามารถสรุปได้วา่สินค้าทดแทนมีผลตอ่ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัระดบัราคาปานกลางในทํา

เลหลกัสีÉ โดยสามารถสรุปเป็นประเภทโครงการก่อนตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยัได้ดงันี Ê 

1. กลุม่ทีÉก่อนตดัสินใจซื ÊอทีÉเลือก 1 ประเภทโครงการ ได้แก่ (1)บ้านเดีÉยว (2)ทาวน์เฮ้าส์ 

และ (3)อาคารชดุ 

2. กลุม่ทีÉก่อนตดัสินใจซื ÊอทีÉเลือก 2 ประเภทโครงการ  ได้แก่ (1)บ้านเดีÉยวและทาวน์เฮ้าส์ 

(2)บ้านเดีÉยวและอาคารชดุ (3)ทาวน์เฮ้าส์และอาคารชดุ 

 

1. กลุม่ก่อนตดัสินใจซื ÊอทีÉเลือก 1 ประเภทโครงการ 

ผู้ทีÉก่อนซื Êอมีความต้องการบ้านเดีÉยวร้อยละ 23.55 แต่สดุท้ายตดัสินใจซื Êออาคารชุด

ร้อยละ 12.82 และเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 10.73 ของกลุ่มผู้ ทีÉมีความต้องการซื Êอบ้านเดีÉยว

ทั Êงหมด ซึÉงถือได้วา่เป็นสดัสว่นทีÉมากทีÉสดุเมืÉอเทียบกบัสินค้าประเภทอืÉนๆ ดงันั Êนจึงสามารถสรุปได้

วา่สินค้าทดแทนมีผลตอ่การตดัสินใจซื Êอของผู้ทีÉสนใจซื Êอบ้านเดีÉยวตั Êงแตแ่รกในทําเลหลกัสีÉ  

เหตผุลทีÉเลือกซื Êออาคารชดุเพราะ ให้ความสําคญักับทีÉตั Êงโครงการใกล้ทีÉตั ÊงทีÉทํางาน หรือ

โรงเรียนบตุรมากทีÉสดุ เพืÉอเป็นการลดคา่ใช้จ่ายในการเดินทาง ภายในโครงการต้องมีระบบรักษา

ความปลอดภัยทีÉมากทีÉสุด เมืÉอเปรียบเทียบค่าส่วนกลางแล้วจะต้องมีค่าใช้จ่ายทีÉถูกกว่า และ

โปรโมชัÉนหรือส่วนลดก็ต้องมีมากกว่า โครงการทีÉนํามาเปรียบเทียบ และด้วยในสถานการณ์
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ปัจจบุนัทีÉเกิดนํ Êาท่วมใหญ่ทําให้ปัจจยัในการตดัสินใจซื Êอสินค้าทดแทนของลกูค้ากลุ่มนี Êต้องคํานึง 

และให้ความสําคญักบัมาตรการป้องกนันํ Êาท่วมด้วยเช่นกนั 

เหตผุลทีÉเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์เพราะ ให้ความสําคญักับสิÉงอํานวยความสะดวกโดยรอบ

โครงการมากกวา่โครงการทีÉนํามาเปรียบเทียบ หรือโครงการทีÉถกูทดแทนรวมไปถึงสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการความน่าอยู่อาศัย จะต้องมีราคาทีÉเหมาะสม และผู้ ทีÉซื Êอทาวน์เฮ้าส์เป็นสินค้า

ทดแทนจะให้ความสําคัญกับระยะเวลาทีÉสามารถเข้าอยู่อาศัยได้ด้วย และทีÉสําคัญในด้าน

ผู้ประกอบการจะต้องมีมาตรการป้องกนันํ Êาท่วมทีÉดีกวา่โครงการอืÉน 

ผู้ทีÉก่อนซื Êอมีความต้องการทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 10.99 แต่สดุท้ายตดัสินใจซื Êอบ้านเดีÉยว

ร้อยละ 3.66 และตดัสินใจซื Êออาคารชุดร้อยละ 7.33 ของกลุ่มผู้ ทีÉมีความต้องการซื Êอทาวน์เฮ้าส์

ทั Êงหมด 

เหตผุลทีÉเลือกซื Êอบ้านเดีÉยวเพราะ มีทีÉตั Êงโครงการใกล้สิÉงอํานวยความสะดวกกว่า รวมไป

ถึงการเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ คา่สว่นกลาง คา่บํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยั

จะต้องมีราคาทีÉถกูกวา่ แตถ้่าเลือกโปรโมชัÉนจะต้องมีสว่ดลดทีÉสงูกวา่โครงการอืÉน และเปรียบเทียบ

เรืÉองมาตรการการป้องกนันํ Êาท่วม 

เหตผุลทีÉเลือกซื Êออาคารชุดเพราะ เพราะต้องการให้ทีÉตั Êงโครงการต้องเข้าออกสะดวกมี

ระบบขนส่งคมนาคมทีÉดี ส่วนภายในโครงการจะต้องมีความน่าอยู่อาศยั มีสภาพแวดล้อมทีÉดี 

เพืÉอให้เกิดความคุ้มคา่ทีÉสดุของราคา อย่างไรก็ตามลกูค้ากลุ่มนี ÊยังคงมองถึงระยะเวลาทีÉสามารถ

เข้าอยู่อาศยัได้ และเปรียบเทียบความแตกตา่งของประสบการณ์ของผู้ประกอบการด้วยเช่นกนั  

ผู้ทีÉก่อนซื Êอต้องการอาคารชุดมีเพียงร้อยละ 3.40 เท่านั Êน สดุท้ายมีการตดัสินใจซื Êอบ้าน

เดีÉยวเพียงร้อยละ 0.52 และตดัสินใจซื Êอทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 2.88 ซึÉงถือว่ามีสดัส่วนทีÉน้อยมากเมืÉอ

เทียบกับประเภทอืÉน ดงันั Êนสามารถสรุปได้ว่าสินค้าทดแทนไม่มีผลต่อการเลือกซื Êออาคารชุดใน

ระดบัราคาปานกลางทีÉตั Êงอยู่ในทําเลหลกัสีÉนี Ê 
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เหตผุลทีÉเลือกซื Êอบ้านเดีÉยวเพราะ ขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย จํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน จํานวนยนิูต 

ระบบรักษาความปลอดภยัในโครงการ คา่บํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยั และมาตรการป้องกนันํ Êาท่วม 

เหตุทีÉ เลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์เพราะ โปรโมชัÉน หรือส่วนลดทีÉได้รับ และชืÉอเสียงของ

ผู้ประกอบการ 

2. กลุม่ทีÉก่อนตดัสินใจซื Êอเลือก 2 ประเภทโครงการ 

ผู้ทีÉก่อนซื Êอมีความต้องการบ้านเดีÉยวและทาวน์เฮ้าส์มีร้อยละ 10.73 และสดุท้ายได้

ตดัสินใจซื Êอบ้านเดีÉยวร้อยละ 8.11 ตดัสินใจซื Êอทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 2.62 โดยทีÉสินค้าทั Êง 2 ประเภทมี

ความใกล้เคียงกันมากในหลายๆด้าน เช่น พื ÊนทีÉใช้สอย ทําเลทีÉตั Êงโครงการ และสภาพแวดล้อม

ภายในโครงการ สง่ผลให้ผู้บริโภคตดัสินใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยัประเภทนี ÊยากมากยิÉงขึ Êน แตอ่ย่างไรก็ตาม

บ้านเดีÉยวยงัคงเป็นเป้าหมายสงูสดุของผู้บริโภคอยู่ในปัจจบุนั 

เหตผุลทีÉเลือกซื Êอบ้านเดีÉยวเพราะ ความคุ้มคา่ของราคา และระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศยั 

เหตทีุÉเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์เพราะ ทําเลทีÉตั Êงโครงการ ขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย ความน่าอยู่อาศยั

ในโครงการ เงินจองเงินดาวน์ ระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศยั และด้านผู้ประกอบการ 

ผู้ทีÉ ก่อนซื Êอมีความต้องการบ้านเดีÉ ยวและอาคารชุดมีเพียงร้อยละ 1.31 เท่านั Êน 

สดุท้ายก็ได้ตดัสินใจซื Êอทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 0.52 และตดัสินใจซื Êออาคารชุดร้อยละ 0.78 ของผู้ ทีÉ

ต้องการซื Êอบ้านเดีÉยวและอาคารชดุทั Êงหมด ดงันั Êนสามารถสรุปได้ว่าสินค้าทดแทนไม่ได้ส่งผลต่อ

ผู้บริโภคกลุม่นี Êมากเท่าใดนกั เนืÉองจากสินค้าทีÉผู้บริโภคมีความต้องการในช่วงก่อนซื Êอนั Êนค่อนข้าง

ทีÉจะมีความแตกตา่งกนัในหลายๆด้าน เช่น พื ÊนทีÉใช้สอย และทําเลทีÉตั Êง เป็นต้น  

เหตทีุÉเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์เพราะ เปรียบเทียบด้านการออกแบบ สิÉงอํานวยความสะดวก 

ระบบรักษาความปลอดภัย การต่อรองราคา ระยะเวลาในการเข้าอยู่อาศัย และปัจจัยด้าน

ผู้ประกอบการ 
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เหตผุลทีÉเลือกซื Êออาคารชุดเพราะ เปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย การออกแบบ ระบบ

รักษาความปลอดภยัในโครงการ ระดบัราคา และผู้ประกอบการ 

ผู้ทีÉก่อนซื Êอมีความต้องการทาวน์เฮ้าส์และอาคารชุดมีร้อยละ 3.92 และได้ตดัสินใจ

ซื Êอบ้านเดีÉยวร้อยละ 0.52 ทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 0.26 และอาคารชุดร้อยละ 3.14 ดงันั ÊนเมืÉอเกิดการ

เปรียบเทียบจะพบวา่สินค้าทดแทนทีÉมีผลตอ่การตดัสินใจซื ÊอมากทีÉสดุคือ อาคารชดุ 

เหตผุลทีÉเลือกซื Êอบ้านเดีÉยวเพราะ มาตรการป้องกันนํ Êาท่วม คือปัจจัยด้านผู้ประกอบการ

เป็นปัจจยัทดแทน 

เหตทีุÉเลือกซื Êอทาวน์เฮ้าส์เพราะ มาตรการป้องกนันํ Êาท่วม คือปัจจยัด้านผู้ประกอบการเป็น

ปัจจยัทดแทน ซึÉงเหมือนกนักบัเหตผุลในการเลือกซื Êอบ้านเดีÉยว 

เหตุผลทีÉเลือกซื Êออาคารชุดเพราะ ขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย จํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน การ

ออกแบบทีÉทนัสมยั ระบบรักษาความปลอดภยั ระดบัราคา และผู้ประกอบการ 

 

ตารางทีÉ 5. 3 เปรียบเทียบร้อยละโครงการก่อนซื Êอและหลงัซื Êอสินค้าทดแทน 

ประเภททีÉอยู่อาศยั ก่อนซื Êอ ประเภททีÉอยู่อาศยั หลงัซื Êอ 

ก่อนซื Êอ (จํานวน) (ร้อยละ) หลงัซื Êอ (จํานวน) (ร้อยละ) 

บ้านเดีÉยว 90 23.55 ทาวน์เฮ้าส์ 41 10.73 

      อาคารชดุ 49 12.82 

ทาวน์เฮ้าส์ 42 10.99 บ้านเดีÉยว 14 3.66 

      อาคารชดุ 28 7.33 

อาคารชดุ 13 3.40 บ้านเดีÉยว 2 0.52 

      ทาวน์เฮ้าส์ 11 2.88 

บ้านเดีÉยวและทาวน์เฮ้าส์ 41 10.73 บ้านเดีÉยว 31 8.11 

      ทาวน์เฮ้าส์ 10 2.62 

บ้านเดีÉยวและอาคารชดุ 5 1.31 ทาวน์เฮ้าส์ 2 0.52 

      อาคารชดุ 3 0.78 

ทาวน์เฮ้าส์และอาคารชดุ 15 3.92 บ้านเดีÉยว 2 0.52 
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ประเภททีÉอยู่อาศยั ก่อนซื Êอ ประเภททีÉอยู่อาศยั หลงัซื Êอ 

ก่อนซื Êอ (จํานวน) (ร้อยละ) หลงัซื Êอ (จํานวน) (ร้อยละ) 

      ทาวน์เฮ้าส์ 1 0.26 

      อาคารชดุ 12 3.14 

รวม 206 53.9 รวม 206 53.9 

 

 จากตารางทีÉ 5.3 สรุปได้วา่ อาคารชุดเป็นสินค้าทดแทนมากทีÉ สุดในการเลือกซื ÊอทีÉอยู่

อาศยัระดบัราคาปานกลางในทําเลหลกัสีÉ เพราะไมว่า่จะเริÉมต้นมีความสนใจ หรือมีความต้องการ

สินค้าประเภทใด สดุท้ายเมืÉอตดัสินใจซื Êอผู้บริโภคจะเลือกอาคารชดุในสดัสว่นทีÉมากกวา่เสมอ และ

สินค้าทีÉผู้ตอบแบบสอบถามต้องการซื ÊอมากทีÉสดุ คือ บ้านเดีÉยวร้อยละ 23.55 ซึÉงเป็นเป้าหมาย

สงูสดุของมนษุย์ทีÉต้องการบ้านเดีÉยวเป็นทีÉอยู่อาศยัของตนเอง 

5.5 ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 

 

5.5.1 ข้อค้นพบ 

บ้านเดีÉยวเปรียบเสมือนประเภททีÉอยู่อาศยัทีÉผู้ ซื Êอส่วนใหญ่มีความต้องการมากทีÉสดุ แต่

ด้วยปัจจยัในการตดัสินใจซื Êอของแต่ละบุคคลทําให้ไม่สามารถเลือกบ้านเดีÉยวได้จึงส่งผลให้เกิด

การเลือกเลือกสินค้าทดแทนโดยมีปัจจยัทดแทน เช่น ราคา ทําเลทีÉตั Êง เป็นต้น 

ผู้ทีÉอยู่อาศยัในทําเลหลกัสีÉนี Êสว่นใหญ่ไมไ่ด้ทํางานในศนูย์ราชการฯ แจ้งวฒันะ นัÉนคือ ผู้ ทีÉ

อาศยัในทําเลหลกัสีÉอาจทํางานในตวัเมืองเพราะด้วยเส้นทางคมนาคมทีÉมีความสะดวก เช่น ถนน

สายหลกั และทางด่วนสามารถเข้าออกตัวเมืองได้สะดวกทําเลนี Êจึงเป็นตวัเลือกหนึÉงทีÉทําให้ผู้ มี

รายได้ระดบัปานกลางมาเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยั 

การแข่งขนัในตลาดอสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศัยทั Êงบ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ และ

อาคารชดุ แม้วา่จะเป็นทีÉอยู่อาศยัคนละประเภทกนัแตก่็สามารถเป็นคู่แข่งกันได้ ถึงแม้ว่าจะไม่ใช่

คูแ่ขง่ทางตรงก็ตาม ซึÉงก็มีผลตอ่การตดัสินใจซื Êอ   

5.5.2 ข้อเสนอแนะ 
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สําหรับประชาชน 

การเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศยัสําหรับผู้ ทีÉมีรายได้ปานกลางในทําเลหลกัสีÉระดบัราคาปานกลาง

ควรทีÉจะเลือกทีÉอยู่อาศยัประเภทอาคารชุด เพราะในปัจจุบันการพัฒนาโครงการอาคารชุดเริÉมมี

แนวโน้มการพฒันามากขึ Êนผู้ประกอบการจะแขง่ขนักนัมากขึ Êน และผู้ทีÉได้รับประโยชน์จะกลายเป็น

ผู้ ซื ÊอในทีÉสุด นอกจากนี Êการซื Êออาคารชุดเป็นสินค้าทีÉเปลีÉยนมือได้ง่าย และยังเป็นการลงทุนทีÉ

สามารถทํากําไรได้ในอนาคต  

สําหรับภาครัฐ 

สนบัสนุนนโยบายสินเชืÉอบ้านหลงัแรกทีÉมีการกําหนดราคาไม่เกิน 2 ล้านบาท ดอกเบี Êย 

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

กลุ่มนี Êเป็นตลาดทีÉค่อนข้างใหญ่ ผลทีÉเกิดขึ Êนจะเป็นการกระตุ้นให้เกิดการแข่งขันการพัฒนา

โครงการทีÉอยู่อาศยักนัมากขึ Êนทั Êงคูแ่ขง่ทางตรง ทางอ้อม หรือสินค้าทดแทน จะสง่ผลดีตอ่ผู้ ซื ÊอทีÉอยู่

อาศยัทีÉมีความต้องการซื ÊอทีÉอยู่อาศยัในทําเลนั Êน เพราะมีอํานาจตอ่รองสงูมากขึ Êน และยังเป็นการ

สง่เสริมให้ประชาชนมีทีÉอยู่อาศยัเป็นของตนเองอีกด้วย 

สําหรับภาคเอกชน 

การพัฒนาโครงการในทําเลหลกัสีÉควรทีÉจะเน้นการพัฒนาโครงการอาคารชุด เพราะใน

อนาคตจะมีการพฒันาโครงการรถไฟฟ้าสายสีชมพู ซึÉงจะเป็นปัจจัยดึงดดูให้เกิดความต้องการทีÉ

อยู่อาศยัในพื ÊนทีÉนี ÊเพิÉมมากขึ Êน โดยเน้นการพฒันาโครงการทําเลทีÉใกล้รถไฟฟ้า จุดขึ Êนลงทางด่วน  

ถนนสายหลกั และเส้นทางคมนาคมทีÉเดินทางเข้าออกสะดวก จะเป็นปัจจัยทีÉผู้ ซื Êอให้ความสําคญั

มากทีÉสดุในการเลือกซื Êออาคารชดุ   

การวางแผนการตลาด การวิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาดของโครงการทีÉภาคเอกชนจะ

ลงทุนพัฒนาโครงการนั Êนควรจะให้ความสําคัญสินค้าทดแทนทีÉมีอยู่ในทําเลนั Êนด้วย เพราะ

เปรียบเสมือนเป็นภยัคกุคามทีÉสง่ผลตอ่ยอดขายโครงการได้ เพืÉอนําไปสูก่ารวางแผนการตลาดทีÉมี
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ความเหมาะสมกบัโครงการ เพิÉมศกัยภาพในการแขง่ขนั และมีประสิทธิภาพมากขึ Êน โดยสามารถ

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

1. Rivalry Among Current Competitors: การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายใน

อตุสาหกรรมเดียวกนั 

อสงัหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศยัประกอบไปด้วย บ้านเดีÉยว ทาวน์เฮ้าส์ บ้านแฝด และ

อาคารชุด กรณีศึกษา คือ เมืÉอศึกษาในทําเลแจ้งวัฒนะรอบศูนย์ราชการรัศมี 5 กม.พบว่ามี

โครงการจัดสรรทีÉเปิดขายตั Êงแต่ปี 2549-2554 แบ่งเป็นบ้านเดีÉยวและอาคารชุดประเภทละ 7 

โครงการ และทาวน์เฮ้าส์ 17 โครงการ รวมทั Êงหมด 31 โครงการ และแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่มคือ

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

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

ตลาด คอ่นข้างมาก โดยเฉพาะระดบัราคาปานกลาง ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นบริษัทมหาชน

รายใหญ่ และในอนาคตก็จะมีสินค้าเข้ามาจําหน่ายในตลาดอีกมากเช่นกนัสง่ผลให้ในทําเลนี Êมีการ

แขง่ขนักนัคอ่นข้างสงู ดงันั Êนผู้ทีÉจะได้เปรียบ คือ ผู้ประกอบการทีÉเป็นบริษัทมหาชน ด้วยตรายีÉห้อ 

ความสามารถในการผลิต และต้นทนุของธรุกิจทีÉตํÉากวา่ ซึÉงเป็นปัจจยับวกแทบทั Êงสิ Êน 

2. Bargaining Power of Suppliers: อํานาจตอ่รองของ Supplier 

เนืÉองจากคู่แข่งในทําเลนี Êค่อนข้างสูงมีผู้ ขายมากราย ซึÉงมีการแข่งขันกันทั Êงทางตรง 

ทางอ้อม ทําใหอํานาจก่อนตอ่รองของผู้ขายจึงน้อยลง  

3. Bargaining Power of Customers: อํานาจตอ่รองของลกูค้า 

เนืÉองจากจํานวนโครงการ และประเภทโครงการทีÉมีอยู่มาก โดยเฉพาะระดับราคาปาน

กลางซึÉงเป็นราคาตลาด และเป็นทีÉต้องการของลกูค้าในปัจจุบัน ส่งผลให้ลกูค้ามีอํานาจในการ

ตอ่รองสงู เมืÉอพิจารณาทีÉโครงการอาคารชดุ พบว่า ต้นทุนในการเปลีÉยนแปลงไปสู่คู่แข่งมีไม่มาก 

เช่นบริษัทคูแ่ขง่ทีÉเป็นบริษัทมหาชนขายราคา 1.49 ลบ. แตถ้่าเราเป็นบริษัทรายย่อยขาย 1.25 ลบ. 
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ลกูค้าอาจเปลีÉยนแปลงไปสูสิ่นค้าคูแ่ขง่ได้โดยใช้ต้นทนุไมม่าก ดงันั Êนอํานาจในการต่อรองของลกู

จึงอยู่ในระดบัสงู   

4. Threat of Substitute Products or Services: ภยัคกุคามจากสินค้าทดแทน 

โดยภาพรวมในทําเลนี Êมีการเลือกซื Êอสินค้าทดแทนมากถึงร้อยละ 53.9 ดงันั ÊนภยัคกุคามทีÉ

เกิดจากสินค้าทดแทนในทําเลนี Êจึงมีสงู 

บ้านเดีÉยว และทาวน์ฮ้าส์ในทําเลนี Êสามารถเป็นสินค้าทดแทนกนัได้เนืÉองจากมีระดบัราคา

ทีÉใกล้เคียงกนั คือ ประมาณ 4.5 ล้านบาท (กลาง-บน) 

ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุดในทําเลนี Êสามารถเป็นสินค้าทดแทนกันได้เช่นเดียวกันด้วย

ระดบัราคา คือ ประมาณ 1.5 ล้านบาท (กลาง-ลา่ง) 

โดยการเปลีÉยนแปลงไปสูสิ่นค้าทดแทนมีโอกาสเกิดขึ Êนได้มาก โดยเฉพาะผู้ ทีÉเริÉมต้นสนใน

ซื Êอจากบ้านเดีÉยว(ร้อยละ23.55) นําไปสูก่ารตดัสินใจซื Êอทาวน์เฮ้าส์(ร้อยละ 10.73) และซื Êออาคาร

ชดุ(ร้อยละ 12.82) นัÉนคือ อาคารชดุเป็นสินค้าทดแทนของบ้านเดีÉยวมากทีÉสดุ เป็นต้น 

5. Threat of New Entrance: ภยัคกุคามจากผู้แขง่ขนัหน้าใหม ่

คู่แข่งรายใหม่มีโอกาสเข้ามาในตลาดอีกมาก เนืÉองจากทําเลนี Êมีปัจจัยดึงดูดทั Êง การ

พฒันาเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีชมพู และการเข้ามาของศนูย์ราชการแจ้งวฒันะ แต่อย่างไรก็ตาม

คูแ่ขง่รายใหมที่Éจะเข้ามาดงึสว่นแบ่งในตลาดนั Êนไมง่่าย เพราะจะต้องเป็นบริษัททีÉมีแบรนด์ มีการ

พฒันาสินค้าทีÉมีความแตกต่าง และเป็นทีÉต้องการของลกูค้าพอสมควร ดงันั Êนรายใหม่ทีÉ ต้องการ

เข้ามาควรหาช่องว่างทางการตลาดให้เจอแล้วมุ่งสู่ตลาดอย่างรวดเร็ว เพืÉอแบ่งส่วนแบ่งทาง

การตลาดจากคูแ่ขง่ในตลาดให้ได้มากทีÉสดุ 

ด้านการทาํวจัิยครัÊงต่อไป 

 สําหรับผู้ทีÉสนใจศึกษาด้านสินค้าทดแทน หากต้องการความชัดเจนของผลงานวิจัยควร

เลือกศกึษาผู้ ซื ÊอทีÉอยู่อาศยัเพียง 1 ประเภทเท่านั Êน ทั Êงนี Êจะได้สะดวกในเรืÉองของการเก็บข้อมลู และ
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การวิเคราะห์ข้อมลู ซึÉงจํานําไปสูแ่นวทางการพฒันาโครงการต่อไปในอนาคต และมีประโยชน์ต่อ

ผู้ประกอบการโครงการอสงัหาริมทรัพย์อย่างเห็นได้ชดั ในเรืÉองของคูแ่ขง่ในตลาด และการวางแผน

ทางการตลาดในทําเลทีÉน่าสนใจได้แมน่ยํามากขึ Êน 

 

 

ภาพทีÉ 5.1 การวิเคราะห์ Five Force Model ในทําเลหลกัสีÉ 
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แบบสอบถามเพืÉองานวิจยั 

เรืÉอง สนิค้าทดแทนในโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภททีÉอยู่อาศัยระดบัราคาปานกลาง ทาํเลหลักสีÉ กรุงเทพมหานครฯ 

ภาควชิาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

คําชี Êแจง: สําหรับผู้ซื ÊอทีÉอยู่อาศยักรุณากรอกข้อความลงในช่องวา่งและขีดเครืÉองหมาย  ลงในช่องวา่งทีÉต้องการตามความเห็นของท่านหรือ

ใกล้เคียงความเป็นจริงมากทีÉสดุ 

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไป 

1.1 อาย ุ

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

 อายุมากกวา่ 60 ปี 

1.2 สถานภาพ   โสด    สมรส    หย่าร้าง/แยกกนัอยู ่

1.3 ระดบัการศึกษา 

 ตํÉากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี   ปริญญาโท   สงูกวา่ปริญญาโท 

1.4 อาชีพ 

 รับราชการ   รัฐวสิาหกิจ   พนกังานเอกชน   ธุรกิจสว่นตวั 

 อาชีพอิสระ (แพทย์, วศิวกร, สถาปนกิ, ทนายความ)  อืÉนๆ (ระบ)ุ............................. 

1.5 รายได้ต่อครอบครัวต่อเดือน 

 ตํÉากวา่ 20,000 บาท  20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท  40,001-50,000 บาท 

 50,001-60,000 บาท  60,001-70,000 บาท  70,001-100,000 บาท  100,001 ขึ Êนไป 

ส่วนทีÉ 2 แนวทางการเลือกซื ÊอทีÉอยู่อาศัย 

2.1 ประเภททีÉอยู่อาศยัในปัจจุบนั   บ้านเดีÉยว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

2.2 ราคา.............................บาท พื ÊนทีÉใช้สอย.........................ตร.ม ทีÉดิน........................ตร.ว. 

2.3 จํานวนครั ÊงทีÉเข้าชมโครงการหรือสํานกังานขาย 

 1 ครั Êง    2 ครั Êง   3 ครั Êง   4 ครั Êง        มากกวา่ 4 ครั Êง  

2.4 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซื Êอ 

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

2.5 บคุคลผู้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื ÊอมากทีÉสดุ 

 บดิา/มารดา   คู่สมรส   บตุร   ญาติ/เพืÉอน  ตวัเอง   

2.6 จํานวนโครงการทีÉนํามาเปรียบเทียบเพืÉอการตดัสนิใจซื Êอ 

 1 โครงการ    2 โครงการ  3 โครงการ  4 โครงการ      มากกวา่ 4 โครงการ 

2.7 สถานทีÉทํางานในปัจจุบนัอยู่ในศูนย์ราชการเฉลมิพระเกียรติฯ แจ้งวฒันะ  ใช่   ไม่ใช่ 
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2.8 ปัจจยัการตดัสนิใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยั ทา่นให้ความสําคญักบัปัจจยัใด (โปรดใสเ่ครืÉองหมาย  ลงในช่องว่างตามตัวเลขทีÉมีความหมายดังนี Ê 

5 = มากทีÉสดุ, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย, 1=น้อยทีÉสดุ) 

No. 
ปัจจัยในการตัดสนิใจซื ÊอทีÉอยู่อาศัย 5 4 3 2 1 

1. ด้านทําเลทีÉตั Êง 

1.1 ใกล้สถานทีÉทํางาน 

1.2 ใกล้ทีÉอยู่อาศยัเดิม(บ้านพอ่แม,่ญาต)ิ 

1.3 ใกล้สิÉงอํานวยความสะดวก(ห้างสรรพสนิค้า,โรงเรียน,โรงพยาบาล) 

1.4 เส้นทางคมนาคมสะดวก(รถไฟฟ้า,ทางด่วน,ถนนสายหลกั) 

1.5 แนวโน้มความเจริญในอนาคต 

2. ระดบัราคา 

2.1 ราคาขายมีความเหมาะสม 

2.2 จํานวนเงินผอ่นดาวน์ 

2.3 มีบริการหาสินเชืÉอ 

3. ด้านรูปแบบโครงการ 

3.1 สภาพแวดล้อมภายในโครงการ(ระบบรักษาความปลอดภยั, สิÉงอํานวยความสะดวก) 

3.2 วสัดุก่อสร้างได้มาตรฐาน 

3.3 สิÉงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ(คลบัเฮ้าส์ สวนสาธารณะ และสระว่ายนํ Êา เป็นต้น) 

3.4 ความสวยงามของรูปแบบอาคาร 

3.5 ขนาดพื ÊนทีÉใช้สอย 

4. ด้านการตลาด/โปรโมชัÉน 

4.1 มีสว่นลด และของแถมนา่สนใจ 

4.2 การโฆษณาของโครงการ 

4.3 พนกังานขาย 

4.4 มีบริการหลงัการขายในเรืÉองการซอ่มบํารุงทีÉอยู่อาศยั 

5. ด้านผู้ประกอบการ 

5.1 ชืÉอเสียงของผู้ประกอบการ 

5.2 ประสบการณ์การพฒันาโครงการของผู้ประกอบการ 

 

2.9 ประเภทโครงการก่อนตดัสนิใจซื Êอ และ ตดัสนิใจซื Êอแล้วเป็นทีÉอยู่อาศยัประเภทเดียวกันหรือไม ่  ใช่ (จบแบบสอบถาม)       ไม่ใช่  
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ส่วนทีÉ 3 การเลือกซื Êอสนิค้าทดแทน (สนิค้าทดแทน คือ สนิค้าประเภทเดียวกนัแต่สามารถใช้ทดแทนกันได้ เช่น ความต้องการเริÉมต้นจะซื Êอ

บ้านเดีÉยว แต่สดุท้ายตดัสนิใจทาวน์เฮ้าส์ นัÉนคือทาวน์เฮ้าส์เป็นสนิค้าทดแทน เป็นต้น) (เลือกได้มากกว่า 1 ประเภท) 

3.1 ก่อนตดัสนิใจซื ÊอทีÉอยู่อาศยัทา่นมีความต้องการสนิค้าใด  บ้านเดีÉยว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

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

3.3 ทา่นเลือกดูสนิค้าประเภทใดมาเปรียบเทียบบ้าง   บ้านเดีÉยว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

3.4 ทา่นได้นําสินค้ามือสองมาเปรียบเทียบด้วยหรือไม ่   ใช่   ไม่ใช่ (ข้ามไปส่วนทีÉ 4) 

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

3.6 ทา่นดูสินค้ามือสองจากแหลง่ใดมาเปรียบเทียบบ้าง  ขายโดยโครงการ  ขายโดยธนาคาร  ขายโดยเจ้าของ/นายหน้า 

3.7 ทา่นได้นําสินค้ามือสองประเภทใดมาเปรียบเทียบบ้าง  บ้านเดีÉยว  ทาวน์เฮ้าส์   อาคารชุด/คอนโดมีเนียม 

ส่วนทีÉ 4 เหตุผลในการเลือกสนิค้าทดแทน 

4.1 โปรดเลือกเหตุผลทีÉตัดสนิใจซื ÊอเปรียบเทียบกับโครงการทีÉต้องการซื Êอแต่ไม่ได้ตัดสินใจซื Êอ โดยใส่เครืÉองหมาย  ลงในช่อง “ใช่” 

หรือ “ไม่ใช่” ถ้าหาก “ใช่” ให้ใสเ่ครืÉองหมาย  ลงในช่องวา่งตามตวัเลขทีÉมีความหมายดงันี Ê 5 = มากทีÉสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 

= น้อย, 1=น้อยทีÉสดุ 

No. เหตุผลในการตัดสนิใจซื Êอ ใช่ ไม่ใช่ 5 4 3 2 1 

  1. ทําเลทีÉตั Êง 

1.1 เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วใกล้สิÉงอํานวยความสะดวกมากกว่า           

1.2 เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการแล้วพบว่าเข้าออกสะดวกกวา่           

1.3 เพราะเปรียบเทียบทีÉตั Êงโครงการมีระยะทางใกล้ทีÉทํางาน และรร.บตุร           

  2. รูปแบบโครงการ 

2.1 เพราะเปรียบเทียบขนาดพื ÊนทีÉใช้สอยแล้วได้มากกวา่           

2.2 เพราะเปรียบเทียบกบัจํานวนห้องนํ Êา ห้องนอน           

2.3 เพราะเปรียบเทียบจํานวนยูนติในโครงการ           

2.4 เพราะเปรียบเทียบด้านการออกแบบทีÉมีความสวยงามและทนัสมยั           

2.5 เพราะเปรียบเทียบพื ÊนทีÉสวนรอบบ้าน           

2.6 เพราะเปรียบเทียบสิÉงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ           

2.7 เพราะเปรียบเทียบสภาพแวดล้อม และความนา่อยู่อาศยัภายในโครงการ           

2.8 เพราะเปรียบเทียบสภาพอาคารแล้วยอมรับได้สําหรับบ้านมือสอง               

2.9 เพราะระบบรักษาความปลอดภยัของโครงการ           

  3. ระดบัราคา   

3.1 เพราะเปรียบเทียบราคาคุ้มค่ากวา่           

3.2 เพราะเปรียบเทียบค่าบํารุงรักษาทีÉอยู่อาศยัรวมถึงค่าสว่นกลาง           

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

3.4 เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาในการผอ่น           

3.5 เพราะเปรียบเทียบการต่อรองราคาได้มากกวา่           

  4. การตลาด/โปรโมชัÉน   

4.1 เพราะเปรียบเทียบโปรโมชัÉน หรือมูลค่าสว่นลดทีÉได้รับ           

4.2 เพราะเปรียบเทียบระยะเวลาทีÉจะเข้าอยู่อาศยัได้หรือวนัโอนกรรมสทิธิ Í           

  5. ผู้ประกอบการ   

5.1 เพราะเปรียบเทียบชืÉอเสียงและประสบการณ์ของผู้ประกอบการ           

5.2 เพราะเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย           

5.3 เพราะเปรียบเทียบมาตรการการป้องกนัปัญหานํ Êาทว่มของโครงการ           

 ***ขอขอบพระคณุทกุทา่นทีÉใหค้วามร่วมมือ***  
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ประวัตผิู้ เขยีนวิทยานิพนธ์ 

 นายนิคม หอมยืน เกิดเมืÉอวนัทีÉ 4 พฤษภาคม 2528 ทีÉกรุงเทพมหานครสําเร็จการศึกษา

ระดับปริญญาตรีจาก คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง สาขาวิชาการผังเมือง 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ในปีการศกึษา 2550 ปัจจบุนัเป็นพนกังาน บริษัท แกรนด์ คาแนล แลนด์ 

จํากดั (มหาชน) และเข้าศึกษาต่อในระดบับัณฑิตศึกษา สาขาการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ ภาค

วิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ในปีการศกึษา 2553 
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