
ปัจจัยความเสี่ยงของการพัฒนาอาคารชุด 

ประเภทอาคารสูงในกรุงเทพมหานคร

Risk Factors of the Condominium Development in Bangkok

ภัทรพร นีรเนตร1 และ ผศ.ดร. กองกูณฑ์ โตชัยวัฒน์2

Phattaraphorn Neeranate1 and Asst. Prof. Kongkoon Tochaiwat, Ph.D.2

คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์

E-mail: tua_puan@hotmail.com1, kongkoon@gmail.com2

บทคัดย่อ 

 การศกึษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือระบุปัจจยัความเส่ียงและประเมินระดบัความเส่ียงของการพัฒนา

อาคารชุดประเภทอาคารสูงที่อยู่ในกรุงเทพมหานคร ในแต่ละช่วงเวลาการดำาเนินการของโครงการ คือ

ก่อนเร่ิมการก่อสร้าง ระหวา่งการก่อสร้าง และก่อสร้างแล้วเสร็จ เพ่ือเป็นแนวทางใหผู้้ประกอบการและ

ผู้ที่เกีย่วข้องในการพัฒนาโครงการเตรียมการกับปัจจัยเสีย่งที่มีอิทธิพลต่อการพัฒนาโครงการ โดยใช้

วธีิเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณแ์บบมีโครงสร้างกับผู้เชี่ยวชาญในระดบับริหารที่มีประสบการณเ์ก่ียวข้อง

ในการพัฒนาโครงการ จำานวน 5 โครงการ และทำาการวิเคราะห์ผลด้วยเทคนิคการประเมินความเสี่ยง 

และเทคนิคการวิเคราะห์เนื้อหา โดยผลของการศึกษาพบว่า โครงการส่วนใหญ่มีปัจจัยความเสี่ยงด้าน

การตลาดและการขายในระดบัความเส่ียงคอ่นข้างสูงในทกุชว่งของการดำาเนินการ ปัจจยัความเส่ียงดา้น

การก่อสร้างและพัฒนาโครงการในระดับค่อนข้างสูงในช่วงก่อนการก่อสร้าง ปัจจัยความเสีย่งด้าน

ทรัพยากรบุคคลและบริหารจัดการในระดับค่อนข้างสูงในช่วงระหว่างก่อสร้างและต่ำาในช่วงหลังการ

ก่อสร้าง และปัจจยัเส่ียงดา้นการเงนิและสภาพคล่องทางเงนิในระดบัต่ำา ทั้งน้ี นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์

จำาเป็นต้องติดตามสถานะความเสี่ยงอย่างสม่ำาเสมอในทุกช่วงของการดำาเนินโครงการ

Abstract

 This study aimed to identify and evaluate risk factors for the high-rise condominium      

development in Bangkok in each project period, i.e. pre-construction phase, construction phase, 

and post-construction phase, and to propose the guidelines for developers and related persons. 

This study used a structured interview to collect the data from the experts in 5 projects and 

perform Risk Evaluation Analysis and Content Analysis. The results show that majority of 

projects had high marketing and sale risk factor during all phases, high project construction and 

project development risk factor during pre-construction phase, high human resource and man-

agement risk factor during construction phase which will become low risk factor during post-
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construction phase, and low finance and liquidity risk factor during all phases. Finally, developers 

were recommended to closely monitor during all phases of projects.

คำาสำาคัญ (Keywords): ปัจจัยความเสี่ยง (Risk Factor), อสังหาริมทรัพย์ (Real Estate), อาคารชุด 

(Condominium)

1. บทนำา

 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์สอดคล้องและมี

อิทธิพลกับเศรษฐกิจไทย ดังจะเห็นได้จากวิกฤต

เศรษฐกิจปี 2540 ที่มีสาเหตุส่วนหนึ่งมาจากการ

เก็งกำาไรในภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (ศูนย์วิจัย

กสิกรไทย, 2552) นอกจากน้ี ผู้ประกอบการมีแนว

โน้มพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในกรุงเทพมหา-

นครเป็นส่วนใหญ่ และเป็นท่ีอยู่อาศัยประเภท

อาคารชุดเป็นส่วนมาก โดยประเภทโครงการจะ

เป็นลักษณะอาคารสูง ดงัจะเหน็ไดจ้ากข้อมูลของ

สำานักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยี

สารสนเทศและการสือ่สาร (2556) พบว่า พืน้ที่

ก่อสร้างอาคารชดุที่ไดรั้บอนุญาต ร้อยละ 54 เป็น

พื้นที่ในกรุงเทพมหานคร และจากข้อมูลของฝ่าย

สถิติและประมวลผล ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ 

(2557) พบว่า การโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่อาศัย ร้อยละ 

41 เป็นอาคารชุด และจากสัมภาษณ์ของนาย      

ภูมิภักดิ์ จลุมณโีชติ กรรมการผู้จดัการ บริษัท พลัส 

พร็อพเพอร์ตี ้ จำากัด ซึง่กล่าวว่า ผลสำารวจภาพ

รวมตลาดอาคารชุดในเขตกรุงเทพมหานคร ช่วง

คร่ึงแรกปี พ.ศ. 2557 จำานวน 168 โครงการ พบว่า 

ร้อยละ 73 เป็นโครงการอาคารสูง (ณัฐญา เนตรหิน, 

2557)

 ซ่ึงการพัฒนาโครงการดงักล่าว ผู้ประกอบ 

การจะเผชญิต่อปัจจยัต่างๆ ที่ส่งผลต่อการพัฒนา

โครงการและในขณะเดยีวกันยงัส่งผลกลับต่อภาพ

รวมธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และเศรษฐกิจไทยด้วย 

ดงัจะเหน็ไดจ้ากอรุณ ศริิจานุสรณ ์(2555) ไดก้ล่าว

วา่ธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์มีทำาเลที่ต้ังมีผลต่อความ

สำาเร็จของโครงการ ซึง่ไม่สามารถเคลือ่นย้ายได้ 

และการดำาเนินงานต้องเกีย่วข้องกับหลายส่วน 

ทั้งยังใช้เงินในการพัฒนาโครงการสูง ใช้เวลาใน

การดำาเนินโครงการนาน มีปัจจยัเส่ียงภายในและ

ภายนอกตลอดช่วงอายุของโครงการ ความเสี่ยง

ของโครงการที่มีอยู่รอบดา้นเป็นตัวแปรสำาคัญต่อ

ความสำาเร็จหรือล้มเหลวของโครงการ 

 ดังนัน้ งานการศึกษานีจ้ึงจัดทำาขึ้นเพื่อ

สามารถระบุถึงปัจจัยความเสีย่งที ่มีผลต่อการ

พัฒนาโครงการอาคารชดุ ในแต่ละชว่งระยะเวลา

ดำาเนินโครงการ เพือ่เป็นข้อมูลที่จะช่วยให้ผู้ที ่

เกีย่วข้องกับการพัฒนาโครงการมีโอกาสในการ

พัฒนาโครงการประสบความสำาเร็จด้วยดี

2. วัตถุประสงค์การวิจัย

 เพ่ือสามารถระบุและประเมินปัจจยัความ

เส่ียงของการการพัฒนาอาคารชุดประเภทอาคารสูง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในแต่ละช่วงเวลาการ

ดำาเนินการของโครงการ

3. ขอบเขตการศึกษา

 1. ประเภทโครงการที่จะทำาการศึกษา จะ

เป็นโครงการอาคารชดุแบบโครงการอาคารสูง ใน

ระดับราคาขายไม่เกิน 150,000 บาท ต่อตารางเมตร 

ที่มีที่ต้ังอยู่ในกรุงเทพมหานคร จำานวน 5 โครงการ

 2. ประชากรที่ทำาการศึกษา คือ โครงการ

อาคารชุดแบบอาคารสูง ที่มีที่ตัง้อยู่ในกรุงเทพ-
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มหานคร ของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่อยู่

ในตลาดหลักทรัพยใ์นประเทศไทยปี 2557 โดยใช้

วิธ ีการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์จากผู ้ที ่ม ี

ประสบการณเ์ก่ียวข้องในการพัฒนาโครงการ โดย

มีส่วนเกีย่วข้องกับโครงการตัง้แต่ก่อนเริม่การ

ก่อสร้าง โดยพิจารณาในช่วงตัดสินใจที่จะทำา

โครงการบนที่ดินที่ได้ทำาการเลือกระหว่างการ

ก่อสร้าง และก่อสร้างแล้วเสร็จสามารถเริม่โอน

 3. ชว่งเวลาดำาเนินการของโครงการในการ

ศึกษาครั้งนี้ พิจารณา 3 ช่วงเวลา คือ 1) ก่อนเริ่ม

การก่อสร้างโดยเริม่พิจารณาที่การตัดสินใจเลือก

ทำาโครงการบนที่ดินแปลงนัน้ 2) ระหว่างการ

ก่อสร้าง และ 3) ก่อสร้างแล้วเสร็จสามารถเริม่

โอนได้

4. วิธีการวิจัย

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ การสัมภาษณ์

แบบมีโครงสร้าง โดยผู้ให้สัมภาษณ์จะทำาการ

ประเมินปัจจัยความเสีย่งในด้านต่างๆ ของ

โครงการ ซึง่แต่ละปัจจัยจะประกอบด้วยระดับ

ผลกระทบความเสี่ยง แบ่งออกเป็น 5 ระดับ กับ

โอกาสที่จะเกิดความเสี่ยง แบ่งออกเป็น 5 ระดับ 

เช่นกัน รวมถึงเสนอแนวทางป้องกันปัจจัยความ

เสีย่งในด้านต่างๆ ของโครงการ แล้วนำาผลการ

ประเมินที่ไดจ้ากการสัมภาษณ ์มาแปลผลออกมา

เป็นระดบัความรุนแรงของความเส่ียงที่มี 4 ระดบั 

และสรุปผลออกมาเปน็ตารางแสดงจำานวน

โครงการกับระดบัความเส่ียงของปัจจยัความเส่ียง

ในด้านต่างๆ ในแต่ละช่วงเวลาของการก่อสร้าง 

เพื่อทำาการวิเคราะห์สรุปผลที่ได้ต่อไป

5. ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

 อรุณ ศริิจานุสรณ ์(2555) ไดแ้บ่งชว่งระยะ

ดำาเนินการของโครงการอสังหาริมทรัพยท์ี่อา้งองิ

จากข้ันตอนการทำางาน สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ชว่ง

ระยะเวลาของโครงการ คือ 1) ส่วนของช่วงก่อน

ก่อสร้าง 2) ส่วนของช่วงก่อสร้าง 3) ส่วนของช่วง

หลังก่อสร้าง

 จากการศกึษารายงานประจำาปีของบริษัท

อสังหาริมทรัพยใ์นตลาดหลักทรัพย ์ปี พ.ศ. 2556 

จำานวน 5 บริษัท ได้แก่ 1) บริษัท พฤกษา เรียล

เอสเตท จำากัด (มหาชน)  2) บริษัท แอล.พี.เอ็น.

ดีเวลลอปเมนท์ จำากัด (มหาชน)  3) บริษัท แสนสิริ 

จำากัด (มหาชน) 4) บริษัท โนเบิล ดีเวลลอปเมนท์ 

จำากัด (มหาชน) และ 5) บริษัท เอพี (ไทยแลนด์) 

จำากัด (มหาชน)  สามารถสรุปปัจจัยความเสี่ยงใน

ด้านต่าง ๆ ได้ดังนี ้ 1) ด้านการเงิน และสภาพ

คลอ่งทางการเงิน 2) ความเสีย่งด้านการตลาด    

3) ความเส่ียงดา้นการก่อสร้างและพัฒนาโครงการ 

และ 4) ความเสีย่งด้านทรัพยากรบุคคลและ

บริหารจดัการ (บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จำากดั 

(มหาชน), 2556; บริษัท แอล.พี.เอน็.ดเีวลลอปเม

นท์ จำากัด (มหาชน), 2556; บริษัท แสนสิริ จำากัด 

(มหาชน), 2556; บริษัท โนเบิล ดีเวลลอปเมนท์ 

จำากัด (มหาชน), 2556; บริษัท เอพี (ไทยแลนด์) 

จำากัด (มหาชน), 2556)

6. ผลการศึกษา

 จากการสัมภาษณ์ จำานวน 5 โครงการ 

สามารถสรุปข้อมูลเบือ้งต้นของโครงการและ

บริษัทได้ตามตารางที่ 1 ดังนี้
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ตารางที่ 1 ข้อมูลของโครงการที่ทำาการวิจัย
โครงการ ก ข ค ง จ

ระยะเวลา

ดำาเนินธุรกิจ

30 ปี 25 ปี 20 ปี 42 ปี 25 ปี

ทุนจดทะเบียน

(ล้านบาท)

4,700 1,700 6,000 2,000 300

สถานที่ตั้ง ถ.เกษตร-

นวมินทร์

ถ.เทียม

ร่วมมิตร

ถ.เอกมัย บีทีเอส 

วงเวียน

ใหญ่

บีทีเอส 

วุฒากาศ

ขนาดพื้นที่ตั้ง 6 ไร่ 17 ไร่ 

2 งาน

2 ไร่ 2 ไร่ 

42.8 วา

5 ไร่ 3 งาน 

53 วา

จำานวนห้อง 850 1,000 256 201 1,004

ราคาขายเฉลี่ย 

บาท/ตร.ม.

75,000 70,000 120,000 140,000 74,000

มูลค่าโครงการ

(ล้านบาท)

1,800 5,005 2,000 1,650 2,500

เวลาในการทำา

โครงการ 

24 เดือน 37 เดือน 36 เดือน 20 เดือน 29 เดือน

ปีที่ทำาโครงการ 2555 2554 2555 2555 2556

 จากข้อมูลผลการสัมภาษณ์ เมือ่นำามา

แจกแจงความถีข่องระดับความรุนแรงของความ

เสี่ยงที่มี 4 ระดับ คือ

A หมายถึง ระดับความเสีย่งที่มีความรุนแรงสูง 

 ต้องดำาเนินการโดยทันที 

B หมายถึง  ระดับความเสีย่งที ่ม ีความรุนแรง

 ค่อนข้างสูง

C หมายถึง  ระดับความเสีย่งที ่ม ีความรุนแรง

 ปานกลาง

D หมายถึง ระดับความเสีย่งที่มีความรุนแรงต่ำา 

 แต่ต้องติดตามสถานะความเสีย่ง

 อย่างสม่ำาเสมอ

 ระดบัความเส่ียงของโครงการในแต่ละชว่ง

เวลาสามารถสรุปข้อมูลได้ตามตารางที่ 2-5 ดังนี้

ตารางที่ 2 ระดับความเสี่ยงด้านการเงินและสภาพคล่อง

ทางเงิน 

ระดับความเสี่ยง

ก่อน

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

ระหว่าง

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

หลัง

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

A - 20 (ค) -

B 20 (ค) - 20 (ค)

C - - -

D 80 (ก,ข,ง,จ) 80 (ก,ข,ง,จ) 80 (ก,ข,ง,จ)

รวม 100 100 100

ตารางที่ 3 ระดับความเสี่ยงด้านการตลาดและการขาย 

ระดับความเสี่ยง

ก่อน

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

ระหว่าง

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

หลัง

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

A - - -

B 80 (ก,ข,ค,จ) 80 (ก,ข,ค,จ) 60 (ก,ข,จ)

C - - 20 (ค)

D 20 (ง) 20 (ง) 20 (ง)

รวม 100 100 100

ตารางที่ 4 ระดับความเสี่ยงด้านการก่อสร้างและพัฒนา

โครงการ 

ระดับความเสี่ยง

ก่อน

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

ระหว่าง

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

หลัง

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

A 20 (ค) 20 (ค) 20 (ค)

B 80 (ก,ข,ง,จ) 40 (ข,ง) 20 (ข)

C - 20 (จ) 20 (จ)

D - 20 (ก) 40 (ก,ง)

รวม 100 100 100
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ตารางที่ 5 ระดับความเสี่ยงด้านทรัพยากรบุคคลและ

บริหารจัดการ 

ระดับความเสี่ยง

ก่อน

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

ระหว่าง

การก่อสร้าง

(ร้อยละ)

หลังการ

ก่อสร้าง

(ร้อยละ)

A 20 (ค) - -

B 20 (ก) 60 (ก,ข,ค) 20 (ข)

C 20 (ข) 20 (ง) 20 (ง)

D 40 (ง,จ) 20 (จ) 60 (ก,ค,จ)

รวม 100 100 100

 จากตารางที่ 2 - 5 ข้างต้นพบว่า โครงการ

อาคารชุด จำานวน 5 โครงการ ปัจจัยความเสี่ยง

ดา้นการตลาดและการขาย มีระดบัความเส่ียงที่มี

จำานวนโครงการมากท่ีสุด ได้แก่ ระดับ B ในทุกช่วง

ของการดำาเนินการ ซ่ึงถือวา่เป็นระดบัความเส่ียง

ที่มีความรุนแรงคอ่นข้างสูง ดงัแสดงในตารางที่ 3

 สำาหรับปัจจัยความเสีย่งด้านการก่อสร้าง

และพัฒนาโครงการ ในช่วงก่อนการก่อสร้าง       

มีระดับความเสีย่งที่มีจำานวนโครงการมากที่สุด 

ได้แก่ ระดับ B ซึ่งเป็นระดับความเสี่ยงที่มีความ

รุนแรงค่อนข้างสูง ดังแสดงในตารางที่ 4 

 นอกจากนี้ ปัจจัยความเส่ียงดา้นทรัพยากร

บุคคลและบริหารจัดการ ในช่วงระหว่างการ

ก่อสร้าง มีจำานวนโครงการมากที่สุด ได้แก่ ระดับ 

B ซ่ึงเป็นระดับความเส่ียงท่ีมีความรุนแรง             

ค่อนข้างสูงแต่ในช่วงหลังการก่อสร้าง พบว่า มีจำานวน

โครงการมากที่สุด ได้แก่ ระดับ D ซึ่งเป็นระดับ

ความเสีย่งที ่มีความรุนแรงต่ำา แต่ต้องติดตาม

สถานะความเสีย่งอย่างสม่ำาเสมอ ดังแสดงใน

ตารางที่ 5

 ในส่วนปัจจัยเสีย่งด้านการเงินและสภาพ

คล่องทางเงิน กลับพบมีจำานวนโครงการมากที่สุด 

ได้แก่ ระดับ D ซึ่งเป็นระดับความเสี่ยงที่มีความ

รุนแรงต่ำา แต่ต้องติดตามสถานะความเสี่ยงอย่าง

สม่ำาเสมอ ในทุกช่วงของการดำาเนินโครงการ      

ดังแสดงในตารางที่ 2 

 ในส่วนแนวทางการป้องกันและแก้ไข 

ปัจจัยความเสี่ยงด้านต่างๆ สามารถสรุปได้ ตาม

ตารางที่ 6-9 ดังนี้

ตารางท่ี 6 แนวทางป้องกันและแก้ไขปัจจัยความเส่ียงดา้น

การเงินและสภาพคล่องทางการเงิน
โครงการ ก่อน

การก่อสร้าง

ระหว่าง

การก่อสร้าง

หลัง

การก่อสร้าง

ก ศึกษาความเป็น

ไปได้ด้านการเงิน

และมีการบริหาร

จัดการด้านการ

เงินที่ดี

มีการบริหาร

จัดการด้านการ

เงินและควบคุม

ต้นทุนที่ดี

รักษาสมดุล

ระหว่างรายรับ 

รายจ่ายและ

ดอกเบี้ย

ข การมีแหล่งเงิน

ทุนที่มีต้นทุน

ดอกเบี้ยและการ

บริหารจัดการที่ดี

รักษายอดขาย

และงบประมาณ

ให้เป็นไปตาม

แผน

การมีนโยบาย

การวางเงิน

ดาวน์ที่เหมาะ

สมเพื่อกันการ

ทิ้งโอนของ

ลูกค้า

ค กำาหนดต้นทุนให้

ถูกต้องและไม่แง่

บวกเกินไป ใน

ช่วงการศึกษา

ความเป็นไปได้

ของโครงการ

มีการจัดการ

สภาพคล่องที่ดี

มีการจัดสรรงบ

สำาหรับการเก็บ

งาน (defect) 

กรณีผู้รับ เหมา

อาจจะทิ้งงานใน

งวดสุดท้าย หรือ

เงินประกันของ

ผู้รับ เหมาอาจ

จะไม่ครอบคลุม

มูลค่างานท่ีเหลือ

ง มีการวางแผน

การทำากระแส

เงินสดเข้าและ

ออกและรักษา

สภาพคล่อง

บริษัทให้ดี และมี

แผนเตรียมการ

ขอวงเงินกับทาง

ธนาคารสำาหรับ

เป็นเงินทุนหมุน

เวียนของบริษัท

ติดตามสถานะการชำาระเงินดาวน์

ของลูกค้า เพื่อป้องกันการไม่

สามารถโอนได้

จ มีการจัดการกระแสเงินสดของบริษัทที่ดี และใช้เงินกู้

จากธนาคารให้น้อยที่สุด
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ตารางที่ 7 แนวทางป้องกันและแก้ไขปัจจัยความเสี่ยง

ด้านการตลาดและการขาย
โครงการ ก่อน

การก่อสร้าง

ระหว่าง

การก่อสร้าง

หลัง

การก่อสร้าง

ก การมียอดจอง 

(presale) ให้ได้

มากที่สุด

รักษายอดขายให้

เป็นไปตามแผน

มีแผนการดำาเนิน

การให้ลูกค้ารับ

โอน

ข การมีการวิจัย

ทางการตลาด

แบบเข้มข้นและ

การวางส่วน

ประสมทางการ

ตลาดและมีแผน

การขายที่ดี

มีแผนส่งเสริม

การขายที่

เหมาะสม

การรวมรวมข้อ

บกพร่องหรือข้อ

ควรแก้ไขจาก

ลูกค้าที่ได้ทำาการ

ซื้อโครงการ

ค การศึกษาความ

เป็นไปได้ทางการ 

ตลาด และการ

กำาหนดส่วน

ประสมทางการ

ตลาด

กำาหนดแผนการ

ตลาดที่เหมาะสม

มีการจัดทำาแผน

สำาหรับสินค้า

รอขาย

ง ทำาวิจัยด้านการ 

ตลาดรวมถึงการ

ทดลองทางการ

ตลาดกับกลุ่ม

ลูกค้าเก่าในด้าน

ผลิตภัณฑ์และ

ราคา

มีการบริหารลูกค้าสัมพันธ์สำาหรับ

ลูกค้าที่ผ่อนดาวน์

จ จำานวนเงินดาวน์

ที่เหมาะสมไม่

น้อยเกินไปเพื่อ

คัดลูกค้าที่เก็ง

กำาไร และทำาเล 

ราคา ขนาดห้อง 

และกำาลังซื้อของ

ลูกค้า ต้อง

สัมพันธ์กัน

ไม่มีความเห็น ไม่มีความเห็น

ตารางที่ 8 แนวทางป้องกันและแก้ไขปัจจัยความเสี่ยง

ด้านการก่อสร้างและพัฒนาโครงการ
โครงการ ก่อน

การก่อสร้าง

ระหว่าง

การก่อสร้าง

หลัง

การก่อสร้าง

ก จัดหาผู้บริหาร

โครงการที่เป็น

มืออาชีพ

มีผู้บริหารงาน

ก่อสร้างและผู้รับ

เหมาที่มีคุณภาพ

มีทีมบริการหลัง

การขายและผู้

ตรวจสอบงาน

ก่อสร้าง 

(inspector)

ข มีการเก็บข้อมูลผลตอบรับ 

(feedback) จากผู้ผลิต ผู้รับเหมา 

ชุมชนข้างเคียง ในด้านการดำาเนิน

การต่าง ๆ

การมีทีมงาน

สำาหรับการเก็บ

งาน (defect) 

โดยเฉพาะ

ค การมีบุคลากรที่

มีประสบการณ์

ตรงกับลักษณะ

ของโครงการที่

ทำา

มีแผนการบริหาร

งานก่อสร้างที่ดี

มีทีมงานสำาหรับ

การเก็บงาน 

(defect)

ง มีที่ปรึกษาด้าน

การประเมินผล

กระทบสิ่ง

แวดล้อม (EIA) 

รวมถึงปรึกษา

กับหน่วยงาน

ราชการเกี่ยวกับ

กฎหมายควบคุม

อาคารและที่

เกี่ยวข้อง ในช่วง

ของการทำาแบบ

ทำาตามกฎ

ระเบียบต่างๆ 

ในด้านการ

ป้องกันและ

รักษาความ

ปลอดภัย รวมถึง

สร้างสัมพันธ์กับ

ชุมชนข้างเคียง

ในระหว่าการ

ก่อสร้าง โดยมีที่

ปรึกษาก่อสร้าง

คอยประสาน 

งานและดูแล

อย่างใกล้ชิด

ไม่มีความเห็น

จ ไม่มี เนื่องจากทางผู้ให้สัมภาษณ์ให้ความเห็นว่า

โครงการนี้ ทางบริษัทได้จ้างผู้รับเหมาที่เป็นบริษัทใน

เครือและอยู่ในตลาดหลักทรัพย์ ซึ่งมีประสบการณ์

ด้านบริหารงานก่อสร้างและการก่อสร้างอาคารสูงมาก

อย่างยาวนาน
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ตารางที่ 9 แนวทางป้องกันและแก้ไขปัจจัยความเสี่ยง

ด้านทรัพยากรบุคคลและบริหารจัดการ
โครงการ ก่อน

การก่อสร้าง

ระหว่าง

การก่อสร้าง

หลัง

การก่อสร้าง

ก การจัดหาทีมงาน

ที่มีความเชี่ยว

ชาญเฉพาะด้าน

นั้น ๆ

มีการจัดระบบ

การรายงานผล 

อย่างสม่ำาเสมอ

การจัดหาทีมงาน

สำาหรับการโอน 

และการบริหาร

ลูกค้าสัมพันธ์

ข การคัดเลือกทีมงานที่มีคุณภาพ เช่น ผู้รับเหมา ผู้ผลิต 

และการพยายามรักษาแผนงานให้ได้ตามแผนที่วางไว้

ค จัดจ้างบุคคลการ

ภายนอกที่มี

ประสบการณ์ตรง

กับลักษณะของ

โครงการที่ทำา

การเลือกผู้รับ

เหมาหรือผู้ผลิต

ที่มีคุณภาพ

มีการจัดสรรทีม

งานที่มีความ

สามารถในการ

โน้มน้าวให้ลูกค้า

มารับโอน

ง เลือกทีมผู้

ออกแบบที่มี

ประสบการณ์

และคุณสมบัติ

เหมาะสมกับรูป

แบบโครงการ

และรูปแบบที่ดิน

มีทีมตรวจสอบและควบคุมคุณภาพ 

(QC) เพื่อลดการแก้ไขและเก็บการ

จากทางผู้รับเหมาและจากลูกค้าใน

ช่วงโอน

จ ไม่มีความเห็น ไม่มีความเห็น ไม่มีความเห็น

 จากตารางข้างต้นพบว่า แนวทางป้องกัน

และแก้ไขปัจจยัความเส่ียงดา้นการเงนิและสภาพ

คล่องทางการเงิน ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เสนอ

ให้มีการศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงิน มีการ

รักษาสภาพคล่องทางการเงินบริษัทที่ดี และหา

แหล่งเงินทุนที่ต้นทุนทางการเงินต่ำา และการมี 

นโยบายการวางเงนิดาวน์ที่เหมาะสมรวมถึงมีการ

ติดตามสถานะการชำาระเงินดาวน์ของลูกค้าเพือ่

ป้องกันการทิ้งโอน ดังแสดงในตารางที่ 6

 แนวทางป้องกันและแก้ไขปัจจัยความเส่ียง

ด้านการตลาดและการขาย ในส่วนช่วงก่อนการ

ก่อสร้าง ผู้ใหสั้มภาษณต่์างเน้นไปในแนวทางการ

มีการวจิยัทางการตลาด การศกึษาความเป็นไปได้

ทางการตลาดรวมถึงการกำาหนดส่วนประสม

ทางการตลาดที่เหมาะสม ในส่วนระหวา่งก่อสร้าง 

มีการกำาหนดแผนการขายที่ดรีวมถึงดำาเนินการให้

เป็นไปตามแผน ในส่วนช่วงหลังการก่อสร้าง จะ

มีแผนสำาหรับลูกค้ารอรับโอนและสินค้ารอขาย 

รวมถึงรวบรวมข้อแก้ไขในตัวสินค้าจากลูกค้า     

ดังแสดงในตารางที่ 7

 แนวทางป้องกันและแก้ไขปัจจยัความเส่ียง

ดา้นการก่อสร้างและพัฒนาโครงการ ในส่วนก่อน

การก ่อสร ้างและระหว่างการก ่อสร ้าง ผู ้ให้         

สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เน้นให้มีทีมงานที่ปรึกษาที่มี

ประสบการณ์ที่เกีย่วข้องและมีคุณภาพ และการ

ปฏิบัติตามกฎหมายและกฎระเบียบต่างๆ ในส่วน

ชว่งหลังการก่อสร้าง เสนอใหมี้ทมีบริการหลังการ

ขายและทีมตรวจสอบงานก่อสร้าง (inspector) 

และทีมงานสำาหรับการเก็บงาน (defect) ดังแสดง

ในตารางที่ 8

 แนวทางป้องกันและแก้ไขปัจจยัความเส่ียง

ด้านทรัพยากรบุคคลและบริหารจัดการ ผู ้ให้

ส ัมภาษณ์ส่วนใหญ่เสนอให้จัดหาทีมงานที ่ม ี

คุณภาพ ประสบการณ์ที่เกี่ยวข้อง ในทุกช่วงของ

การดำาเนินโครงการ ดังแสดงในตารางที่ 9

7. บทสรุป

 จากผลการศึกษา ดังตารางที่ 1-9 แสดง

ให้เห็นว่า โครงการที่พัฒนาโดยบริษัทพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ที่อยู่ในตลาดหลักทรัพย์ ความ

เส่ียงด้านการเงินและสภาพคล่องทางเงินมีปัจจัย

เสีย่งค่อนข้างต่ำา เนือ่งมาจากการสามารถหา

แหล่งเงนิที่มีต้นทนุต่ำากวา่อตัราเงนิกู้ธนาคาร  แต่

มีปัจจัยเสีย่งสูงในด้านการตลาดและการขาย     

ในทุกช่วงเวลาของการดำาเนินโครงการ นอกจากน้ี 

ยังมีปัจจัยเสี่ยงสูงในด้านการก่อสร้างและพัฒนา

โครงการในช่วงก่อนการก่อสร้าง อันเน่ืองมาจาก

สาเหตุการประเมินผลกระทบสิง่แวดล้อม (EIA) 

และมีปัจจัยเสีย่งสูงในด้านทรัพยากรบุคคลและ

ทางด้านการบริหารจัดการในช่วงระหว่างการ
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ก่อสร้าง เน่ืองจากเป็นชว่งเวลาที่เก่ียวข้องกับงาน

ก่อสร้างซึ่งมีหลายฝ่ายที่ต้องเกี่ยวข้อง 

 ในส่วนแนวทางแก้ไขและป้องกันในด้าน

ปัจจัยความเสี่ยงด้านการตลาดและการขาย ผู้ให้

สัมภาษณต่์างเสนอแนวทางในดา้นวจิยัการตลาด

และการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

รวมถึงการกำาหนดส่วนประสมทางการตลาดและ

แผนการขายที่ดีเหมาะสม ในส่วนปัจจัยความ

เส่ียงดา้นการก่อสร้างและพัฒนาโครงการไดเ้สนอ

แนวทางใหมี้ทมีงานหรือที่ปรึกษาที่มีคุณภาพและ

เป็นมืออาชีพในแต่ละส่วนท่ีเก่ียวข้อง
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บทคัดย่อ 

 ปัจจบัุนนักพัฒนาอสังหาริมทรัพยนิ์ยมพัฒนาที่ดนิเพ่ือเป็นอาคารชดุพักอาศยัที่มคีวามสูงไมเ่กนิ 

23  เมตรมากขึ้น  เนื่องจากปัจจัยเหตุผลหลายด้าน เช่น ด้านราคาที่ดินที่มีราคาไม่สูงมาก ประกอบกับ

งานก่อสร้างที่ใช้ระยะเวลาไม่นาน ผู้วิจัยสนใจศึกษาปัจจัยและหลักเกณฑ์ที่ใช้ในการคัดเลือกทำาเลของ

โครงการประเภทดังกล่าวนัน้ โดยการนำาเอาเทคนิคกระบวนการลำาดับชั้นเชิงวิเคราะห์แบบประยุกต์ 

(modified Analytic Hierarchy Process: modified  AHP) มาประยุกต์ใช้ในการตัดสินใจเลือกทำาเล ใน

งานวิจัยนีท้ำาการวิเคราะห์เกณฑ์ในการคัดเลือกทำาเลจากการทบทวนวรรณกรรม เพือ่นำาเกณฑ์มาคัด

กรองโดยผู้เชี่ยวชาญของบริษัทผู้พัฒนาโครงการ จำานวน 10 บริษัท รวมถึงหาปัจจัยที่มีผลต่อเกณฑ์ใน

การพิจารณาคัดเลือกทำาเล จากนัน้นำาเกณฑ์และปัจจัยที่ผ่านการคัดกรองมาทำาแบบสอบถามเพือ่หา

ระดับความสำาคัญ โดยผู้เช่ียวชาญ จำานวน 12 บริษัท  จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ผู้เช่ียวชาญส่วนใหญ่

ให้ความสำาคัญของระดับราคาท่ีดินเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อเกณฑ์การคัดเลือกทำาเลมากท่ีสุด ดังน้ัน งานวิจัยน้ี

จึงสร้างแบบจำาลองในการคัดเลือกทำาเลเพื่อพัฒนาเป็นอาคารชุดพักอาศัยที่มีความสูงไม่เกิน 23 เมตร 

โดยมี 2 แบบจำาลอง ตามระดับราคาที่ดินที่ผู้เชี่ยวชาญกำาหนดราคา ได้แก่ ระดับราคาที่ดิน 10,000-

100,000 และระดบัราคาที่ดนิ 100,001-200,000 บาทข้ึนไป ผลที่ไดจ้ากงานวจิยัสามารถชว่ยใหผู้้พัฒนา

อสังหาริมทรัพย์พิจารณาการคัดเลือกทำาเลเบื้องต้นได้ 

Abstract

 Nowadays, land development to the condominium with the maximum height of 23 meters 

has been popular because of several reasons such as affordable land prices and short develop-

ment period.  Therefore, the researchers were interested in the factors used for site selection 

and the way in which the developers select the locations for those low-rise condominiums through 

the modified Analytic Hierarchy Process (modified AHP). This research analyzed the factors in 
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land selection by reviewing literatures and then screened the acquired criteria, as well as surveyed 

the criteria for classifying the models, by asking the specialists from ten companies. The factors 

were ranked through the questionnaire answered by the specialists from 12 companies, then 

analyzed with modified AHP.  The results showed that most specialists selected land price as a 

criterion in classifying the models. Therefore, this research proposed two models for the land 

with the price 10,000-100,000 Baht per Sq.wa and at 100,001 Baht per Sq.wa, respectively. 

The results from this research can help the developers considering location the initial site 

selection.

คำาสำาคัญ (Keywords): แบบจำาลอง (Model), การคัดเลือกทำาเล (Location Selection), อาคารชุดพัก

อาศัย (Condominium), การวิเคราะห์ตามลำาดับชั้น (AHP)

1. บทนำา

 ในปี 2556 ที่ผ่านมา แนวโน้มการพัฒนา

ที ่ดินเป็นอาคารชุดนัน้ยังมีการเติบโตขึน้อยู ่

เรื่อยๆ ซึ่งจะเห็นได้จากข้อมูลการโอนกรรมสิทธิ์

ด้านที่อยู ่อาศัยมีค่าสูง โดยเฉพาะที่อยู ่อาศัย

ประเภทบ้านเดี่ยวและอาคารชดุ (ธนาคารอาคาร

สงเคราะห์, 2556) นอกจากนี ้ การปรับผังเมือง

รวม ฉบับปี 2556 ยงัมีผลใหเ้กิดการเปล่ียนแปลง

การใช้ประโยชน์ที ่ดินหลายประการ เช่น ใน

ผังเมืองรวมฉบับเดิมทีเ่คยใช้ตัง้แต่ปี 2549 จะ

เห็นได้ว่าบริเวณที่เป็นพืน้ที่ที่อยู่อาศัยหนาแน่น

น้อยในบริเวณ ย.3 และ ย.4 สามารถสร้างอาคาร

ขนาดใหญ่ พ้ืนที่ใชส้อยไม่เกิน 2,000 ตารางเมตร

ได้ แต่สำาหรับผังเมืองรวมฉบับปี 2556 อนุญาต

ใหส้ร้างไดใ้นพ้ืนที่ ย.4 เทา่น้ัน โดยถนนต้องกวา้ง

ไม่น้อยกวา่ 10 เมตร บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์

หลายบริษัทจึงมีความสนใจการพัฒนาที่ดินใน

ถนนซอยที่มีขนาดใหญ่มากขึน้ (ตลาดคอนโด-

มิเนียม, 2555) เพราะข้อเดน่ในเร่ืองของการเกาะ

แนวรถไฟฟ้าและห่างจากถนนหลักไม่มากนัก 

ประกอบกับที่ดนิที่อยู่ในซอยน้ันยงัมีราคาที่ไม่สูง 

จึงทำาให้สามารถนำามาพัฒนาเป็นอาคารชุดพัก

อาศยัประเภทอาคารที่มีความสูงไม่เกิน 23 เมตร 

(Low-rise) ได้ ทำาให้เห็นว่ามีจำานวนอาคารชุดพัก

อาศัยประเภทนี้เพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ  แม้ว่าในบาง

ทำาเลอาจมีการเกิดภาวะสินค้าล้นตลาด (ศูนย์

ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์, 2557)

 อย่างไรก็ตาม แม้ว่าจะมีการพัฒนาที่ดิน

เป็นอาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารที่มีความ

สูงไม่เกิน 23 เมตร (Low-rise) กันอย่างต่อเนื่อง 

แต่ก็ยังไม่มีงานวิจัยใดศึกษาปัจจัยที่ผู้ประกอบ

การเลือกลงทนุในแต่ละทำาเลน้ัน ผู้วจิยัจงึมีความ

สนใจที่จะทำาการศึกษาโดยวิเคราะห์หาปัจจัยที่

เกีย่วข้องกับการคัดเลือกทำาเลเพือ่พัฒนาเป็น

อาคารชดุพักอาศยัประเภทที่มีความสูงไม่เกิน 23 

เมตร ซึ่งผลที่ได้สามารถเป็นข้อมูลเบื้องต้นให้กับ

ผู้พัฒนาโครงการและยงัทำาใหท้ราบถึงหลักเกณฑ์

และปัจจัยเพื่อใช้สำาหรับคัดเลือกทำาเลด้วย  

2. วัตถุประสงค์การวิจัย

 (1) เพือ่ศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยในการ

คัดเลือกทำาเล
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 (2) วิเคราะห์หาค่าถ่วงน้ำาหนักเพือ่ลำาดับ

ความสำาคัญของปัจจัยด้านทำาเลที่ตั้ง

 (3) นำาเสนอแบบจำาลองในการเลือกทำาเล

ก่อสร้างอาคารชุดพักอาศัยขนาดความสูงไม่เกิน 

23 เมตร ในเขตกรุงเทพมหานคร

3. ขอบเขตการศึกษา

 (1) ขอบเขตดา้นพ้ืนที่ งานวจิยัน้ีเน้นศกึษา

อาคารพักอาศัยที่มีความสูงไม่เกิน 23 เมตรใน

เขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น

 (2) ขอบเขตด้านทฤษฎี หรือ แนวคิดเกี่ยว

กับค่าน้ำาหนักที่คำานวณได้ คำานวณด้วยการ

ประยุกต์กระบวนการลำาดับชั้นเชิงวิเคราะห์แบบ

ประยกุต์ (modified Analytical Hierarchy Process: 

modified AHP)

 (3) ขอบเขตของด้านผู้ให้ข้อมูล การศึกษา

ครัง้นีท้ำาการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการหรือผู้ที่

มีอำานาจในการตัดสินใจเลือกทำาเลเพือ่พัฒนา

อาคารชุดพักอาศัย ซ่ึงเป็นบริษัทท่ีพัฒนาโครงการ

อสังหาริมทรัพย์ประเภทอาคารชุดพักอาศัย

ทีท่ำาการพัฒนาโครงการอาคารชดุพักอาศยัขนาด

ความสูงไม่เกิน 23 เมตร ไม่น้อยกว่า 2 โครงการ 

4. วิธีการวิจัย

 ผู้วิจัยทำาการทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่ว

ข้องเพ่ือรวบรวมปัจจยัที่มีผลต่อเกณฑก์ารตัดสิน

ใจเลือกทำาเลในการพัฒนาโครงการ จากนัน้

ทำาการสัมภาษณผ์ู้เชี่ยวชาญโดยใชแ้บบสัมภาษณ์

แบบมีโครงสร้างเพ่ือหาเกณฑท์ี่จะนำามาใชใ้นการ

แบ่งแบบจำาลอง จากนัน้ทำาการวิเคราะห์ข้อมูล

โดยกระบวนการวิเคราะห์ลำาดับขั้นแบบประยุกต์ 

(modified Analytic Hierarchy Process: modified 

AHP) ที ่เป ็นการวิ เคราะห์ที ่ดัดแปลงจาก

กระบวนการตัดสินใจโดยกระบวนการวิเคราะห์

ลำาดับขั้นแบบประยุกต์ (Analytic Hierarchy Pro-

cess: AHP) ปกติแต่จะจบการวิเคราะห์เมือ่ได้

ค่าน้ำาหนัก (Weight) ความสำาคัญ โดยทำาการ

เปรียบเทียบน้ำาหนักของแต่ละเกณฑ์หลักและ

เกณฑ์ย่อยโดยการเปรียบเทียบแบบรายคู่ (pair-

wise comparison) โดยมีหลักเกณฑก์ารใหค้ะแนน

ดังแสดงในตารางที่ 1

 จากน้ันผู้วจิยัจะนำาเสนอผลที่ไดใ้นรูปของ

ตารางแสดงสัมประสิทธิข์องแบบจำาลองในการ

ตัดสินใจเลือกทำาเลสำาหรับการพัฒนาโครงการ

สำาหรับที ่ดินแต่ละระดับราคาที ่อยู ่ในรูปของ

สมการถดถอย

 Y = a
1
X

1
+a

2
X

2
+a

3
X

3
+…+a

n
X

n                 
      [1]

เมื่อ Y = คะแนนของทำาเลที่นำามาวิเคราะห์

 a
n
 = สัมประสิทธิ์ของเกณฑ์ที่ n

 X
n
 = คะแนนประเมิน (1 ถึง 5) ของเกณฑ์

   ที่ n โดย 1 หมายถึง มีศกัยภาพน้อย

   ที่สุด และ 5 หมายถึง มีศักยภาพ

   มากที ่สุด ตามสเกลของลิเคอร์ท 

   (Likert’s Scale) ตามลำาดับ

ตารางที่ 1 การแบ่งช่วงระดับความสำาคัญ

สำาคัญน้อยที่สุด

1/9 น้อยกว่าที่สุด

1/7 น้อยกว่าอย่างเห็นได้ชัด

1/5 น้อยกว่าปานกลาง

1/3 น้อยกว่าเล็กน้อย

   1 สำาคัญเท่ากัน

   3 สำาคัญกว่าเล็กน้อย

   5 สำาคัญกว่าปานกลาง

   7 สำาคัญอย่างเห็นได้ชัด

   9 สำาคัญที่สุด
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5. ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 จากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจัยพบว่า 

พิมลพร พันธุถ์าวรนาวิน และพงษ์ธนา วณิชย์

กอบจินดา (2553) ได้ศึกษาความเป็นไปได้และ

การหาทำาเลที ่ตัง้เหมาะสมของอาคารชุด พัก

อาศัยที่มีความสูงไม่เกิน 23 เมตร สามารถสรุป

ปัจจัยที่เกี่ยวกับการเลือกทำาเล ดังนี้ ทำาเลควรตั้ง

ในบริเวณที่มีการคมนาคมสะดวกสบายและใกล้

แหล่งอำานวยความสะดวก และ กองกูณฑ์ โตชัย-

ตารางที่ 2 สรุปปัจจัยและหลักเกณฑ์ต่างๆ ที่มีความสัมพันธ์กับทำาเล

ปัจจัยและเกณฑ์

เกี่ยวข้องทำาเล
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สถานที่ตั้ง √ √

ขนาดของที่ดิน √ √

ความสะดวกในการเดินทาง √ √ √ √ √ √

การเข้าถึงระบบ
สาธารณูปโภค √ √ √

ความต้องการที่อยู่อาศัย √

ลักษณะทางด้านภูมิศาสตร์
และประชากรศาสตร์ √ √

ใกล้แหล่งอำานวยความ

สะดวก
√ √

ราคาที่ดิน √ √ √

ใกล้บริเวณแนวรถไฟฟ้า √ √ √

ใกล้ศูนย์การค้า CBD √ √ √

ข้อจำากัดทางผังเมือง /
กฎหมาย √

โอกาสเติบโตในอนาคต √ √

คู่แข่ง √

ใกล้แหล่งงาน √ √

ความพร้อมของทำาเลที่ตั้ง √

วฒัน์ และ วรากร ลิขิตอนุภาค (2555) ไดน้ำาเสนอ

วธีิการสร้างแบบจำาลองในการคดัเลือกคณุสมบัติ

ของผู ้ร ับเหมาก่อสร้างงานสาธารณูปโภคใน

โครงการหมู่บ้านจดัสรรโดยกระบวนการวเิคราะห์

เชงิลำาดบัช้ันแบบประยกุต์มาใช้ นอกจากน้ี ผู้วจิยั

ได้ทำาการสรุปปัจจัยและหลักเกณฑ์ในการเลือก

ทำาเลต่างๆ จากวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง จำานวน 

14 งาน ดังแสดงในตารางที่ 2
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6. ผลการศึกษา

6.1 ปัจจัยท่ีใช้ในการกำาหนดเกณฑ์ในการคัดเลือก

 เพือ่ให้แบบจำาลองที ่ได้มีความถูกต้อง

แม่นยำา ผู้วิจัยได้ทำาการสอบถามผู้เชี่ยวชาญถึง

ปัจจัยที ่ม ีผลต่อเกณฑ์การเลือกทำาเลสำาหรับ

พัฒนาโครงการอาคารชุดพักอาศัยที่มีความสูง  

ไม่เกิน 23 เมตรมากที่สุด ผลการวิเคราะห์พบว่า     

ผู้เชี่ยวชาญมีความเหน็วา่ระดบัราคาจัดซ้ือที่ดนิมี

ผลต่อเกณฑก์ารคดัเลือกทำาเลมากที่สุด รองลงมา

คอืสถานที่ต้ัง/เขต ระดบัราคาอาคารชดุพักอาศยั 

ด้านกายภาพและด้านขนาดโครงการตามลำาดับ 

ดังข้อมูลตารางที่ 3

ตารางท่ี 3 คา่เฉล่ียระดบัความสำาคญัของปัจจยัใชก้ำาหนด

หลักเกณฑ์การคัดเลือกทำาเล

ปัจจัยใช้กำาหนดหลักเกณฑ์การคัดเลือกทำาเล ค่าเฉลี่ย

1.ระดับราคาที่ดิน (บาท/ตร.ว.) 4.78

2.สถานที่ตั้ง/เขต 4.67

3.ระดับราคาอาคารชุด (บาท/ตร.ม.) 4.00

4.กายภาพที่ดิน (ขนาดที่ดิน) 4.00

5.ขนาดโครงการ (จำานวนห้องพัก) 3.89

 จากผลการวจิยัในตารางที่ 3 ผู้วจิยัจงึเลือก

ที่จะทำาการวเิคราะหแ์บบจำาลองโดยแยกพิจารณา

ตามระดับราคาที่ดิน โดยเมือ่ทำาการวิเคราะห์

ระดบัราคาที่ดนิที่ผู้เช่ียวชาญมักจะทำาการพัฒนา

โครงการอาคารชดุพักอาศยัที่มีความสูงไม่เกิน 23 

เมตร ผู้วิจัยสามารถแบ่งระดับราคาที่ดินเป็น 2 

ระดับ คือ 10,000-100,000 บาท/ตารางวา และ

ระดับราคาท่ีดิน 100,001-200,000 บาท/ตารางวา

ขึ้นไป แสดงดังตารางที่ 4

ตารางที่ 4 ระดับราคาที่ดินจัดซื้อเพื่อพัฒนาโครงการ

ระดับราคาที่ดิน(บาท/ตารางวา) จำานวน (คน)

10,000-100,000 7

100,001-200,000 5

รวม 12

 จากข้อมูลในตารางที่ 3 และ ตารางที่ 4 

ในงานวิจัยนีจ้ึงได้ทำาการวิเคราะห์แบบจำาลอง 2 

แบบจำาลอง ได้แก่ (1) แบบจำาลองสำาหรับที่ดิน    

ที่มีราคา 10,000 – 100,000 บาทต่อตารางวา 

และ (2) แบบจำาลองสำาหรับที่ดนิที่มีราคา 100,001 

– 200,000 บาทต่อตารางวา ซึง่ทั ้งสองแบบ

จำาลองสามารถเขียนโครงสร้างเป็นแผนภูมิลำาดับ

ชั้นที่ใช้ในงานวิจัยได้ ดังรูปที่ 1

 

รูปที่ 1 แผนภูมิลำาดับชั้น
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6.2 ลำาดับความสำาคัญของเกณฑ์ในการคัด 

 เลือกทำาเล

 จากผลที่ไดจ้ากการวเิคราะหค์ำานวณหาคา่

ลำาดับความสำาคัญของเกณฑ์หลักทั้ง 4 เกณฑ์

ด้วยกระบวนการวิเคราะห์เชิงลำาดับชั้นประยุกต์ 

(modified Analytical Hierarchy Process: modi-

fied AHP) ผู้วิจัยพบว่า เกณฑ์ที่ใช้ในการคัดเลือก

ทำาเลมากที่สุดคอื ดา้นการคมนาคมทั้งสองระดบั

ราคา รองลงมาคือ ด้านสิง่อำานวยความสะดวก

ในชวีติประจำาวนั ดา้นแหล่งงานและอตุสาหกรรม

และดา้นส่ิงอำานวยความสะดวกและบริการของรัฐ

มีลำาดับความสำาคัญน้อยที่สุด และจากผลการ

วเิคราะหค์า่ลำาดบัความสำาคญัของเกณฑย์อ่ยที่ใช้

ในการคดัเลือกทำาเลของระดบัราคาที่ดนิ 10,000-

100,000 บาท/ตารางวา และระดบัราคา100,001-

200,000 บาท/ตารางวาขึน้ไป พบว่า ด้านการ

คมนาคม ที่ดนิต้ังอยู่ใกล้ระบบขนส่งมวลชน BTS/

MRT/Airport link มีค่าความสำาคัญสูงมากที่สุด 

รองลงมา คือ ใกล้ถนนสายหลักและใกล้ทางด่วน 

ด้านส่ิงอำานวยความสะดวกในชีวิตประจำาวัน พบว่า 

ผู้ประกอบการนิยมเลือกทำาเลใกล้หา้งสรรพสินคา้

มีความสำาคญัมากสุด ดา้นส่ิงอำานวยความสะดวก

และบริการของรัฐ ผู้ประกอบการเลือกใกล้สถานี

ตำารวจม ีความส ำาคัญกว่าใกล ้หน ่วยบร ิการ

พยาบาล และเกณฑ์ด้านแหล่งงานและอุตสาห-

กรรม พบว่า ใกล้โรงเรียนและมหาวิทยาลัย          

มีความสำาคัญมากสุด รองลงมาคือใกล้ศูนย์

บริการราชการและใกล้อาคารสำานักงาน ข้อมูล

แสดงค่าความสำาคัญของทั ้งสองระดับราคา       

ดังตารางที่ 5 และตารางที่ 6 ตามลำาดับ

 

ตารางที่ 5 ค่าลำาดับความสำาคัญของเกณฑ์ในการตัดสิน

ใจเลือกทำาเลเพือ่พัฒนาเป็นโครงการอาคารชุดพักอาศัย

ที่มีความสูงไม่เกิน 23 เมตร กลุ่มระดบัราคาที่ดนิ 10,000-

100,000 บาท/ตารางวา

เกณฑ์หลัก คา่ความ
สำาคัญ

เกณฑ์ย่อย ค่าความ
สำาคัญ

ด้านการ
คมนาคม

0.636 1.ใกล้ระบบขนส่งมวลชน 
BTS/MRT/Airport link
2.ใกล้ถนนสายหลัก
3.ตั้งอยู่บนถนนสายรอง
4.ใกล้ทางด่วน
5.ใกล้ป้ายรถประจำาทาง/
รถตู้โดยสาร/วิน
มอเตอร์ไซค์รับจ้าง

0.343

0.128
0.026
0.089
0.050

ด้านสิ่งอำานวย
ความสะดวกใน
ชีวิตประจำาวัน

0.204 1.ใกล้ห้างสรรพสินค้า
2.ใกล้ร้านค้าสะดวกซ้อ/
ร้านค้าชุมชน
3.ใกล้ตลาดสด
4.ใกล้สวนสาธารณะ

0.126
0.038

0.024
0.016

ด้านสิ่งอำานวย
ความสะดวก
และบริการของรัฐ

0.048 1.ใกล้สถานีตำารวจ
2.ใกล้หน่วยบริการ
พยาบาล

0.043
0.005

ด้านแหล่งงานและ
อุตสาหกรรม

0.112 1.ใกล้โรงเรียน/
มหาวิทยาลัย
2.ใกล้โซนอาคารสำานักงาน
3.ใกล้ศนูยบ์ริการราชการ
4.ใกล้โซนโรงงาน
อุตสาหกรรม
5.ใกล้สนามบิน

0.045

0.023
0.029
0.009

0.006

Total 1.000 1.000

 ข้อมูลจากตารางที่ 5 สามารสร้างแบบ

จำาลองเพือ่ใช้สำาหรับกระบวนการคัดเลือกทำาเล 

จัดอันดับทำาเลหรือเปรียบเทียบทำาเลเบือ้งต้น

สำาหรับโครงการที่มีระดับราคาที่ดิน 10,000 – 

100,000 บาท ดังสมการต่อไปนี้ 

คะแนนของทำาเลที่นำามาวิเคราะห์ = 0.636 

 (คะแนนดา้นการคมนาคม) + 0.204 (คะแนน

 ดา้นส่ิงอำานวยความสะดวกในชวีติประจำาวนั) 

 + 0.048 (คะแนนดา้นส่ิงอำานวยความสะดวก

 และบริการของรัฐ) + 0.112 (คะแนนด้าน

 แหล่งงานและอุตสาหกรรม)                             [2] 
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ตารางท่ี 6 ค่าลำาดับความสำาคัญของเกณฑ์ในการตัดสินใจ

เลือกทำาเล เพ่ือพัฒนาเป็นโครงการอาคารชุดพักอาศัยท่ีมี

ความสูงไม่เกิน 23 เมตร กลุ่มระดับราคาท่ีดิน 100,001-

200,000 บาท/ตารางวา

เกณฑ์หลัก
ค่าความ
สำาคัญ

เกณฑ์ย่อย
ค่าความ
สำาคัญ

ด้านการคมนาคม 0.575 1.ใกล้ระบบขนส่ง
มวลชน BTS/MRT/
Airport link
2.ใกล้ถนนสายหลัก
3.ตั้งอยู่บนถนนสาย
รอง
4.ใกล้ทางด่วน
5.ใกล้ป้ายรถประจำา
ทาง/รถตู้โดยสาร/วิน
มอเตอร์ไซค์รับจ้าง

0.321

0.099
0.33

0.066
0.56

ด้านสิ่งอำานวย
ความสะดวกใน
ชีวิตประจำาวัน

0.218 1.ใกล้ห้างสรรพสินค้า
2.ใกล้ร้านค้าสะดวก
ซื้อ/ร้านค้าชุมชน
3.ใกล้ตลาดสด
4.ใกล้สวนสาธารณะ

0.140
0.037

0.024
0.017

ด้านสิ่งอำานวย
ความสะดวกและ
บริการของรัฐ

0.080 1.ใกล้สถานีตำารวจ
2.ใกลห้นว่ยบร ิการ
พยาบาล

0.067
0.013

ด้านแหล่งงาน
และอุตสาหกรรม

0.127 1.ใกล้โรงเรียน/
มหาวิทยาลัย
2.ใกล้โซนอาคาร
สำานักงาน
3.ใกล้ศูนย์บริการ
ราชการ
4.ใกล้โซนโรงงาน
อุตสาหกรรม
5.ใกล้สนามบิน

0.055

0.035

0.020

0.012

0.005

Total 1.000 1.000

 ข้อมูลจากตารางที่ 6 สามารสร้างแบบ

จำาลองเพือ่ใช้สำาหรบักระบวนการคัดเลือกทำาเล 

จัดอันดับทำาเลหรือเปรียบเทียบทำาเลเบือ้งต้น

สำาหรับโครงการที่มีระดับราคาที่ดิน 100,001 – 

200,000 บาท ดังสมการต่อไปนี้  

คะแนนของทำาเลที่นำามาวิเคราะห์ = 0.575 

 (คะแนนดา้นการคมนาคม) +  0.218 (คะแนน

 ดา้นส่ิงอำานวยความสะดวกในชวีติประจำาวนั) 

 + 0.008 (คะแนนดา้นส่ิงอำานวยความสะดวก

 และบริการของรัฐ) + 0.127 (คะแนนด้าน

 แหล่งงานและอุตสาหกรรม)               [3]                

 

 

 และจากตางรางที่ 5 และ 6 สามารถ

อธิบายที่มาของตัวเลข คือ ค่าลำาดับความสำาคัญ

ของเกณฑ์หลักทั้ง 4 เกณฑ์ ได้จากการเปรียบ

เทยีบ โดยผู้เชี่ยวชาญและใหค้า่ระดบัความสำาคญั 

9 ระดบั และผลรวมของคา่ลำาดบัความสำาคญัของ

เกณฑ์หลักทั้ง 4 เกณฑ์มีค่าเท่ากับ 1 ส่วนค่า     

น้ำาหนักความสำาคัญของเกณฑ์ย่อยมาจากการ  

นำาคา่ลำาดบัความสำาคญัของเกณฑย์อ่ยมาคณูกับ

ค่าลำาดับความสำาคัญของเกณฑ์หลัก เช่น ค่า

ลำาดบัความสำาคญัของเกณฑย์อ่ยใกล้ระบบขนส่ง

มวลชน BTS/MRT/Airport link ของระดับราคา

ที่ดนิ 10,000-100,000 บาท/ตารางวา มีคา่ 0.540 

ดังนั้น ค่าน้ำาหนักความสำาคัญจึงเท่ากับ 0.540 

คูณค่า 0.636 ค่าน้ำาหนักจึงเป็น 0.343 เพราะ

ฉะน้ัน คา่น้ำาหนักความสำาคญัของเกณฑย์อ่ยเม่ือ

คำานวณค่าแล้วผลรวมจึงเท่ากับค่าลำาดับความ

สำาคัญของเกณฑ์หลัก 

6. บทสรุป

 ผลจากการศึกษาวิเคราะห์หาปัจจัยและ

หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการคัดเลือกทำาเลเพือ่พัฒนา

เป็นอาคารชุดพักอาศัยโดยหลักเกณฑท์ี่ใช้ในการ

คัดเลือกทำาเล พบว่า มี 4 เกณฑ์ที่สำาคัญคือ                                               

ด้านการคมนาคม ด้านสิ่งอำานวยความสะดวกใน

ชีวิตประจำาวัน ด้านสิง่อำานวยความสะดวกและ

บริการของรัฐ และด้านแหล่งงานและอุตสาห-

กรรม ซึง่ค่าระดับความสำาคัญของทั้งเกณฑ์หลัก

และเกณฑย์อ่ยที่มีต่อโครงการ ซ่ึงพัฒนาบนที่ดนิ

ระดบัราคา 10,000-100,000 บาท และ 100,001-

200,000 บาทต่อตารางวาขึ้นไป มีค่าเกณฑ์หลัก

และเกณฑ์ย่อยไม่แตกต่างกัน ยกตัวอย่าง ด้าน

การคมนาคม ไม่ว่าจะเป็นโครงการที่พัฒนาบน

ที่ดินที่มีระดับราคาใดผู้เชี่ยวชาญก็ลำาดับความ

สำาคัญของเกณฑ์ย่อย คือ ใกล้ระบบขนส่ง
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มวลชน/BTS/MRT/Airport Link ใกล้ถนนสายหลัก 

และใกล้ถนนสายรอง นอกจากนี้ ข้อมูลในตาราง

ที่ 5 และ 6 ยังสามารถสร้างแบบจำาลองเพื่อใช้

สำาหรับกระบวนการคดัเลือกทำาเล จดัอนัดบัทำาเล 

หรือเปรียบเทียบทำาเลในเบือ้งต้นได้ดังสมการ     

ที่ได้อ้างไปแล้วในท้ายตารางที่ 5 และ 6

 นอกจากนี ้ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะสำาหรับ   

ผู้ที่จะนำาแบบจำาลองไปใช้หรือนักวิจัยที่ต้องการ

ทำาการศึกษาวิจัยต่อยอด ดังนี้

 (1) ผู้นำาแบบจำาลองไปใช้สามารถทำาการ

วิเคราะห์ได้ทั ้งในระดับเกณฑ์หลัก และระดับ

เกณฑ์ยอ่ย โดยการนำาเกณฑย์อ่ยและคา่สัมประ-

สิทธ์ิที่แสดงในตารางที่ 5 หรือ ตารางที่ 6 มาแทน

เกณฑ์หลักและสัมประสิทธิ์ของสมการที่ [2] และ

สมการที ่ [3] สำาหรับกรณีที ่ระดับราคาที ่ดิน 

10,000 – 100,000 บาท และ 100,001 – 200,000 

บาท ตามลำาดับ

 (2) แบบจำาลองที่นำาเสนอมีข้อจำากัด 2 

ประการคือ ประการแรก การให้คะแนนสำาหรับ

เกณฑ์หลักหรือเกณฑ์รองแต่ละตัวยังอาศัยการ

ประเมินคะแนนตามมาตรวดัลิเคอร์ทโดยผู้ใชแ้บบ

จำาลอง ยงัไม่มีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนที่ชดัเจน ซ่ึง

หากมีการศึกษาวิจัยเพิม่เติมเพือ่นำาเสนอหลัก

เกณฑ์ในการประเมินให้คะแนนสำาหรับเกณฑ์

แต่ละตัว จะทำาให้แบบจำาลองมีความเที่ยง (reli-

ability) มากยิ่งขึ้น และประการที่ 2 คะแนนของ

ทำาเลที่นำามาวเิคราะหท์ี่ไดจ้ากแบบจำาลองจะเป็น

คะแนนที่ต้องนำาไปใช้ในลักษณะของการเปรียบ

เทียบกับทำาเลอื ่นๆ (ทำาเลที ่ได้คะแนนสูงกว่า

แสดงว่ามีศักยภาพในการพัฒนาเป็นโครงการ

อาคารชุดพักอาศัยที่มีความสูงไม่เกิน 23 เมตร

มากกวา่) แต่ยงัไม่สามารถบอกไดว้า่ทำาเลดงักล่าว

มีศักยภาพในระดับใด (มากที่สุด  มาก ปานกลาง 

น้อย หรือน้อยท่ีสุด) ดังน้ัน ผู้สนใจทำาวิจัยต่อยอด

สามารถทำาการวิเคราะห์หาเกณฑ์การแปลผล

คะแนนที ่ได้จากแบบจำาลองว่ามีช่วงคะแนน

สำาหรับศักยภาพในแต่ละระดับอย่างไร ซึง่ทำาให้

แบบจำาลองนีส้ามารถนำาไปใช้ช่วยการตัดสินใจ

ของนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ได้ถูกต้อง (accuracy) 

มากยิ่งขึ้น
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บทคัดย่อ 

 การวิจัยครัง้นี ้ มีวัตถุประสงค์เพือ่ (1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ที่จะซือ้ที่อยู่อาศัยมือสอง 

ประเภทบ้านเดี่ยว บ้านแฝด และบ้านแถว (ทาวน์เฮ้าส์) (2) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการ

เลือกซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง และ (3) วิเคราะห์ลำาดับความสำาคัญก่อน-หลัง ในการซ่อมแซมที่อยู่อาศัย

มือสอง กรณีมีงบประมาณจำากัด กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ที่มาชมงานในมหกรรมบ้านและคอนโด ครั้งที่ 32 

ระหว่างวันที่ 12-15 มีนาคม พ.ศ. 2558 และเป็นผู้ที่สนใจจะซื้อบ้านมือสองในกรุงเทพมหานครและ

จังหวัดในเขตปริมณฑล จำานวน 515 ราย ได้แบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ จำานวน 359 ราย เคร่ืองมือ

ที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา

 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่สนใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือสองส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โสด มีรายได้ไม่เกิน 

40,000 บาทต่อเดือน มีความสนใจซื้อที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว ต้องการซื้อที่อยู่อาศัยที่ซ่อมแซม

เสร็จพร้อมที่อยู่อาศยั เน่ืองจากมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพ่ืออยู่อาศยั และหอ้งสำาคญัที่มีผลโดยตรงต่อ

การตัดสินใจในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัยมือสองของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ห้องน้ำา ห้องนอน และห้อง

ครัว ตามลำาดบั การจดัลำาดบัความสำาคญัก่อน-หลังในการซ่อมแซมที่อยู่อาศัยมือสองกรณทีี่มีงบประมาณ

จำากัด ผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซ่อมแซมเฉพาะในส่วนที่จำาเป็น เช่น พื้นที่ใช้สอยที่ต้องใช้ในกิจวัตร

ประจำาวนั หรือโครงสร้างที่เส่ือมสภาพเพ่ือป้องกันอนัตรายและความเสียหายต่อเน่ืองไปส่วนอื่น ตัวอยา่ง

การซ่อมแซมที่ควรดำาเนินการก่อน เช่น การซ่อมแซมหรือเปลีย่นสุขภัณฑ์ของห้องน้ำาใหม่ และการ

ซ่อมแซมโครงสร้างของที่อยู่อาศัย เช่น เสา คาน พื้น ผนัง และหลังคา เป็นต้น 

Abstract

 The aims of this research were to: (1) identify personal factors of the people who plan to 

buy the used detached houses, semi-detached houses, and townhouses (2) analyze the factors 

affecting the decisions to purchase used-houses, and (3) prioritize the list of repaired items due 
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to budget limitation. The 515 questions were distributed to the respondents visit the 32nd House 

and Condo Festival on 12-15 March 2015. They were the group of people who are interested 

in purchasing used-houses in Bangkok and metropolitan area. However, the 359 questionnaires 

were analyze through descriptive statistic.

 The research found that the majority of the respondents were female, single, with the 

income not greater than 40,000 Baht per month. In addition, they preferred repaired single-detached 

houses, which are  ready to move-in. This is the main purpose of their buying decisions is to 

live-in. The type of the rooms that    directly effect their buying decision are bathrooms, bedrooms, 

and kitchens, respectively. Due to budget limitation, the respondents were particularly concerned 

with necessary repaired items for example; floor areas for daily activities and damaged structures. 

This is to prevent deterioration which may effect other structures. The examples of the first 

elements to be repaired are bathroom fixtures and building structures such as column, beam, 

wall, and roof.    

คำาสำาคัญ (Keywords): ที่อยู่อาศัยมือสอง (Used-House), บ้านเดี่ยว (Single Detached Houses), 

บ้านแฝด (Semi-Detached Houses), บ้านแถว (Town Houses), การซ่อมแซม (Repair), ลำาดับความ

สำาคัญ (Priority)

1. บทนำา

 ในช่วงปี 2556 มีปริมาณที่อยู่อาศัยมือ

สองในตลาดประมาณ 300,000 - 500,000 หน่วย 

แต่มีความตอ้งการซือ้ประมาณร้อยละ 25.00 

หรือประมาณ 70,000 - 80,000 หน่วยต่อปี 

(กรุงเทพธุรกิจออนไลน์, 27 มกราคม 2557) แสดง

ให้เห็นว่าคนไทยยังไม่ได้ให้ความสนใจกับที่อยู่

อาศัยมือสองมากเท่ากับที่อยู ่อาศัยใหม่ อาจ

เน่ืองจากที่อยู่อาศยัมือสองผา่นการใชง้านมาแล้ว 

ต้นทุนในการซ่อมแซมสูง ระดับราคาไม่ต่างจาก

โครงการใหม่ ไม่ชอบรูปแบบของที่อยู่อาศัย และ

ชอบที่อยู่อาศยัใหม่มากกวา่ ในปี 2551 ศนูยว์จิยั

กสิกรไทยไดส้ำารวจความสนใจของผู้บริโภคเปรียบ

เทยีบที่อยู่อาศยัใหม่กับที่อยู่อาศยัมือสอง พบวา่ 

มีกลุม่ตัวอย่างที ่จะซือ้บ้านใหม่ส ูงถึงร ้อยละ 

61.10 สำาหรับผู ้ที ่สนใจที ่อยู ่อาศัยมือสองมี     

ร้อยละ 27.80 และสำาหรบัผูย้งัไมต่ดัสนิใจคดิเปน็ 

ร้อยละ 11.10 สำาหรับสาเหตุที่กลุ่มตัวอยา่งเลือก

ที่จะซ้ือที่อยู่อาศัยใหม่มากกวา่ที่อยู่อาศัยมือสอง

นัน้ ส่วนใหญ่เกิดจากความไม่แน่ใจในคุณภาพ

ของที่อยู่อาศัยมือสอง คิดเป็นร้อยละ 48.70 

ต้นทุนในการซ่อมแซมที่อยู่อาศัยมือสอง ร้อยละ 

31.40 ความคิดเห็นเกีย่วกับโชคลาง ร้อยละ 

11.90 และอื่น ๆ  ร้อยละ 8.00 เป็นต้น (ศูนย์วิจัย

กสิกรไทย, 2551)

 ทัง้นี ้ปจัจยัทีท่ำาใหท้ี่อยู่อาศยัมือสองยงัคง

มีศักยภาพในการแข่งขันกับโครงการที่อยู่อาศัย

ใหม่ ไดแ้ก่ ทำาเลที่ต้ัง โดยเฉพาะยา่นใจกลางเมือง

ใกล้แหล่งธุรกิจ หรืออยู่ในแหล่งชุมชนที่มีความ

เจริญ มีความสะดวกในเรื่องระบบสาธารณูปโภค 

ระบบสาธารณูปการ รวมถึงอยู่ใกล้ส่ิงอำานวยความ

สะดวกต่าง ๆ เช่น ตลาด ศูนย์การค้า โรงเรียน 
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โรงพยาบาล เป็นต้น และที่สำาคญัคอืผู้ซ้ือสามารถ

เหน็สภาพแวดล้อมและเพ่ือนบ้านไดอ้ยา่งชดัเจน 

ซ่ึงโครงการใหม่ๆ  เกิดข้ึนได้ยากหรืออาจไม่มีพ้ืนท่ี

มากพอสำาหรับพัฒนาโครงการแล้ว และในส่วน

ของเรือ่งราคาที่อยู่อาศัยมือสองมีราคาถูกกว่าที่

อยู่อาศัยใหม่ประมาณร้อยละ 20 ถึงร้อยละ 30 

โดยเฉล่ีย ในขณะที่ต้นทนุดา้นวสัดกุ่อสร้าง คา่แรง

งานมีการปรับราคาสูงข้ึนเร่ือย ๆ  การพัฒนาตลาด

ที่อยู่อาศัยมือสองในประเทศไทยจำาเป็นต้องมี

ทัศนคติที่ดีต่อการซือ้ที่อยู่อาศัยมือสองให้เป็นที่

ยอมรับมากขึ้น หรือทำาให้ผู้บริโภคได้รับรู้ว่าที่อยู่

อาศัยมือสองก็เป็นอีกทางเลือกหนึง่ในการหาที่

อยู่อาศัย ดังนัน้ การตรวจสอบและซ่อมแซมที่

อยู่อาศัยมือสองให้มีสภาพใหม่และใช้งานได้ 

สามารถยกระดับคุณภาพมาตรฐานของที ่อยู ่

อาศัยมือสอง และสร้างมูลค่าเพิม่ได้อีกด้วย 

เพราะการที่ราคาขายของที่อยู่อาศัยมือสองถูก

อย่างเดียวนัน้ ไม่สามารถที่จะจูงใจให้ผู้บริโภค

ตัดสินใจซือ้ได้ หากต้องเสียค่าใช้จ่ายในการ

ซ่อมแซมในราคาที่สูง (ศนูยว์จัิยกสิกรไทย, 2551)

จากข้อมูลดงักล่าวผู้วจิยัมีความประสงคจ์ะศกึษา

ลำาดับความสำาคัญของการซ่อมแซมที่อยู่อาศัย

มือสองในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพือ่

ต้องการทราบวา่ผู้บริโภคที่ต้องการซ้ือที่อยู่อาศยั

มือสองให้ความสำาคัญกับการซ่อมแซมองค์

ประกอบส่วนใดของที่อยู่อาศยัมือสอง และนำาผล

จากการศึกษาที่ได้ไปเป็นแนวทางในการพัฒนา

ปร ับปร ุงคุณภาพของที ่อยู ่อาศัยม ือสองให้

สอดคล้องกับความต้องการที่แทจ้ริงของผู้บริโภค

และเป็นข้อเสนอแนะสำาหรับผู ้ที ่สนใจซือ้ที ่อยู ่

อาศัยมือสองต่อไป

2. วัตถุประสงค์การศึกษา

 1. ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ที่จะซือ้ที่

อยู่อาศัยมือสองประเภท บ้านเดี่ยว บ้านแฝด 

และบา้นแถว (ทาวน์เฮ้าส)์ ในกรุงเทพมหานคร 

และจังหวัดในเขตปริมณฑล 5 จังหวัด

 2. ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใน

การเลือกซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง

 3. วิเคราะห์ลำาดับความสำาคัญก่อน–หลัง 

ในการซ ่อมแซมที ่อยู ่อาศัยม ือสอง กรณีม ี            

งบประมาณจำากัด

3. ขอบเขตการวิจัย

 ผู้วจิยัไดศ้กึษาวจิยัองคป์ระกอบทางกาย-

ภาพของการซอ่มแซมที่อยูอ่าศัยมือสองในกรุง-

เทพมหานคร และจังหวัดปริมณฑล 5 จังหวัด 

(นนทบุรี นครปฐม ปทุมธานี สมุทรปราการ และ

สมุทรสาคร) ที่มีราคาซื้อขายไม่เกิน 4 ล้านบาท 

เน่ืองจากอยู่ในกลุ่มระดบัราคาของที่อยู่อาศยัมือ

สองที่ผู้บริโภคต้องการมากที่สุด (ศูนย์วิจัยกสิกร

ไทย, 2551)

4. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

 1. ประชากร ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือผู้ที่

พักอาศัยในกรุงเทพมหานครและจังหวัดในเขต

ปริมณฑล ที่มีความต้องการซ้ือที่อยู่อาศยัมือสอง

 2. กลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ

ผู้ที่มาชมงาน “มหกรรมบ้านและคอนโดคร้ังที่ 32” 

ระหว่างวันที่ 12-15 มีนาคม พ.ศ. 2558 เท่านั้น 

โดยสามารถรวบรวมแบบสอบถามไดท้ั้งหมด 515 

ชดุ ไดแ้บบสอบถามที่มีความสมบูรณ ์จำานวน 359 

ชุด ตัดทิ้ง จำานวน 156 ชุด เพือ่ให้ข้อมูลเป็น

มาตรฐานเดียวกัน
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5. ตัวแปรการวิจัย

 ตัวแปรต้น แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ คือ

 (1) คุณลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ รายได้ของ

ครอบครัวเฉลีย่ต่อเดือน และจำานวนสมาชิกใน

ครอบครัวที่อาศัยอยู่ในบ้านเดียวกัน

 (2) ลักษณะองคป์ระกอบทางกายภาพของ

ที่อยู่อาศัยและปัจจัยที่ส่งเสริมการตัดสินใจซือ้ที่

อยู่อาศัยมือสอง ได้แก่ วัตถุประสงค์ในการซื้อที่

อยู่อาศยัมือสอง  ประเภทของที่อยู่อาศยัมือสอง 

เช่น บ้านเดี่ยว บ้านแฝด ทาวนเ์ฮ้าส์ เปน็ตน้ 

ลักษณะของที่อยู่อาศยัมือสอง เชน่ ซ่อมแซมเสร็จ

พร้อมอยู่ตามสภาพ เป็นต้น ราคาของที่อยู่อาศยั

มือสอง จำานวนห้องของพื้นที่ใช้สอย ปัญหาที่อยู่

อาศัยเดิม สาเหตุที่สนใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือสอง 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัมือสอง

 ตัวแปรตาม ประกอบด้วยกลุม่ตัวแปรมี

รายละเอียด ดังนี้ 

 (1) พืน้ที ่ใช้สอยของที่อยู ่อาศัยมือสอง 

ได้แก่ ห้องนอน ห้องครัว ห้องนัง่เล่น ห้องรับ

ประทานอาหาร หอ้งน้ำา ที่จอดรถ ระเบียง/เฉลียง 

โถงบันได ห้องเก็บของ ครัวไทย ลานซักล้าง สวน 

ห้องคนงาน/คนรับใช้ ห้องน้ำาคนงาน/คนรับใช้ 

ห้องพระ ห้องทำางาน

 (2) องค์ประกอบทางกายภาพภายนอก

ของที่อยู่อาศยัมือสอง ไดแ้ก่ สีผนังภายนอกบ้าน 

พืน้ภายนอกบ้าน หลังคา ประตูรัว้หน้าบ้าน 

กำาแพงรั้วบ้าน และศาลพระภูมิ

 (3) องค์ประกอบทางกายภาพภายในของ

ที่อยู่อาศัยมือสอง ได้แก่ งานโครงสร้าง เช่น เสา

คาน โครงสร้างพื้น โครงสร้างผนังก่ออิฐ เป็นต้น 

งานตกแต่ง เชน่ วสัดพ้ืุน สี/วสัดกุรุผนัง ฝา้เพดาน 

ประตู/หน้าต่าง เป็นต้น งานระบบ เช่น ระบบ

ไฟฟ้า (เช่น ดวงโคมและปลัก๊) ระบบสุขาภิบาล 

(เช่น น้ำาใช้ น้ำาทิ้ง และถังบำาบัดน้ำาเสีย)

6. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

 เครือ่งมือที่ใช้ในงานวิจัยครัง้นีเ้ป็นแบบ

สอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ตอน 

คือ

 ตอนที ่ 1 สอบถามข้อมูลลักษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพและรายได้ ลักษณะเป็นคำาถามแบบเลือก

ตอบ

 ตอนที ่ 2 สอบถามข้อมูลลกัษณะองค์

ประกอบทางกายภาพของที่อยู่อาศัยและปัจจัย

ที ่ส ่งเสร ิมการตัดสินใจซือ้ที ่อยู ่อาศัยมือสอง 

ลักษณะคำาถามแบบเลือกตอบ 

 ตอนที ่ 3 สอบถามข้อมูลเกีย่วกับการ

ยอมรับจุดบกพร่องขององค์ประกอบทางกายภาพ

ของที่อยู่อาศัยมือสอง ซึ่งจะสะท้อนให้เห็นถึงค่า

ระดับความสำาคัญที ่แตกต่างกัน ลักษณะเป็น

คำาถามแบบ Rating Scale มาตรวัดที่ใช้การเลือก

คำาตอบมี 5 ระดับความสำาคัญ คือ
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ตารางที ่ 1 เกณฑ์ประเมินระดับของการซ่อมแซมที่อยู่

อาศัยมือสอง

คะแนน ค่าเฉลี่ย ระดับความสำาคัญ

5 4.21 - 5.00 เป็นระดับที่ผู้บริโภคยอมรับ

จุดบกพร่องได้มาก (เห็นว่ามี

ความสำาคัญน้อย)

4 3.41 - 4.20 เป็นระดับที่ผู้บริโภคยอมรับ

จุดบกพร่องได้ค่อนข้างมาก 

(เห็นว่ามีความสำาคัญค่อน

ข้างน้อย)

3 2.61 -3.40 เป็นระดับที่ผู้บริโภคยอมรับ

จุดบกพร่องได้ปานกลาง 

(เห็นว่ามีความสำาคัญ

ปานกลาง)

2 1.81 -2.60 เป็นระดับที่ผู้บริโภคยอมรับ

จุดบกพร่องได้ค่อนข้างน้อย

(เห็นว่ามีความสำาคัญค่อน

ข้างมาก)

1 1.00 -1.80 เป็นระดับที่ผู้บริโภคยอมรับ

จุดบกพร่องได้น้อย (เห็นว่ามี

ความสำาคัญมาก)

1 1.00 - 1.80 เป็นระดับที่ผู้บริโภคยอมรับ

จุดบกพร่องได้น้อย (เห็นว่ามี

ความสำาคัญมาก)

ที่มา: สรชัย เสาวรส และปรีชา, 2549 

 เม่ือไดส้ร้างแบบสอบถามสำาหรับการวจิยั

เสร็จแล้ว จึงนำาไปทดลองใช้กับประชากรที่ไม่ใช่

กลุ่มตัวอย่าง จำานวน 30 คน และนำาไปทดสอบ

หาความตรง (Validity) และวดัคณุภาพความเที่ยง 

(Reliability) ดังนี้

 (1) การทดสอบหาความตรง (Validity) นำา

แบบสอบถามเสนอผู้ทรงคุณวุฒิ จำานวน 3 ท่าน 

เพ่ือตรวจสอบความสอดคล้องระหวา่งคำาถามกับ

เนือ้หาของคำาถาม ในแต่ละข้อว่าตรงตามจุด     

มุ่งหมายของการวิจัยหรือไม่ 

 หลังจากนัน้ จึงดูผลการตรวจสอบความ

สอดคล้องของผู้ทรงคุณวุฒิ มาคำานวณหาดัชนี

ความสอดคล้องระหว่างข้อคำาถามกับเนือ้หา/จุด

ประสงค์ (Item Object Congruence: IOC) โดยมี

เกณฑ์การตัดสินความสอดคล้องของคำาถาม

กับเนือ้หา/จุดประสงค์ไม่ต่ำากว่า 0.60 คัดเลือก 

แบบสอบถามข้อนั้นไว้ใช้ได้

 (2) การวัดคุณภาพความเที่ยง (Reliability) 

ของแบบสอบถามวา่แต่ละข้อคำาถามมีความสอด

คล้องกันหรือไม่ เรียกว่า การหาค่าสัมประสิทธิ์

อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coef-

ficient) ด้วยการนำาแบบสอบถาม ที่สร้างขึน้ไป

ทดสอบกับกลุม่ตัวอย่างเพือ่ตรวจสอบการสือ่

ความหมายใหไ้ดต้รงตามวตัถุประสงค์ที่ใช้ในงาน

วิจัยนี้ เกณฑ์ยอมรับอยู่ที่ 0.70 ขึ้นไป

 จากการทดสอบได้ค่าความเที่ยงเท่ากับ 

0.96 แสดงว่าแบบสอบถามที่พัฒนาขึ้นมานี้เป็น

แบบสอบถามที ่ม ีคุณภาพ ทั ้งความตรงตาม

เนื้อหา และความเที่ยงในระดับดีมาก

7. การวิเคราะห์ข้อมูล

 การวิเคราะห์ข้อมูลดำาเนินการวิเคราะห์

เชงิปริมาณ (quantitative analysis) สถิติที่ใช้ในการ

วิเคราะห์ คือ สถิติเชิงพรรณา ประกอบด้วย ค่า

แจกแจงความถีค่่าร้อยละ (percentage) และค่า

เฉลี่ย (mean) 

8. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล

8.1 ป ัจจัย เชิ งประชากรของผู ้ตอบแบบ

 สอบถาม 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

คิดเป็นร้อยละ 58.77 มีอายุ 25-34 ปี คิดเป็น   

ร้อยละ 45.68 รองลงมาคือ 35-44 ปี คิดเป็นร้อยละ 
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26.74 สถานภาพ โสด คิดเป็นร้อยละ 58.22 มี

อาชีพหลักเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 

47.91 รองลงมาเป็นพนักงาน บริษัทเอกชน คิด

เป็นร้อยละ 32.87 รายได้ของครอบครัวเฉลี่ยต่อ

เดือน 20,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

29.53 รองลงมามีรายได้ไม่เกิน 20,000 บาท     

คิดเป็นร้อยละ 26.18 และส่วนใหญ่มีจำานวน

สมาชิกที่อาศัยอยู่ในบ้านเดียวกัน 2 คน คิดเป็น

ร้อยละ 23.12 รองลงมา มีสมาชิก 4 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 20.89 และ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 20.61 

ดังแสดงในตารางที่ 2

ตารางที่ 2 ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์

ลักษณะประชากรศาสตร์ จำานวน ร้อยละ

1. เพศ

- ชาย 148 41.23

- หญิง 211 58.77

2. อายุ (ปี)

- 20 - 24  34 9.47

- 25 - 34 164 45.68

- 35 - 44 96 26.74

- 45 - 54 45 12.53

- 55 - 60 16 4.46

- 60 ขึ้นไป (เกษียณ) 4 1.11

3. สถานภาพ

- โสด 209 58.22

- สมรส 136 37.88

- หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 14 3.90

4. อาชีพหลัก

- ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 172 47.91

- พนักงานบริษัทเอกชน 118 32.87

- ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 27 7.52

- ว่างงาน 3 0.84

- พ่อบ้าน/แม่บ้าน 13 3.62

- อื่น ๆ 26 7.24

ลักษณะประชากรศาสตร์ จำานวน ร้อยละ

5. รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน (บาท)

ไม่เกิน 20,000 94 26.18

- 20,001 - 40,000 106 29.53

- 40,001 - 60,000 62 17.27

- 60,001 - 80,000 47 13.09

- 80,001 ขึ้นไป 50 13.93

6. จำานวนสมาชิกในครอบครัว

- 1 คน 43 11.98

- 2 คน 83 23.12

- 3 คน 74 20.61

- 4 คน 75 20.89

- 5 คน 61 16.99

- อื่น ๆ 23 6.41

8.2 ลักษณะทางกายภาพของทีอ่ยูอ่าศัยและ

 ปัจจยัท่ีสง่เสริมการตัดสนิใจซื้อท่ีอยู่อาศัย

 มือสองที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจที่จะ

ซือ้ที่อยู่อาศัยมือสองประเภทบ้านเดี่ยว คิดเป็น

ร้อยละ 56.27 มีความต้องการพืน้ที่ใช้สอยห้อง

นอน 3 ห้อง คิดเป็นร้อยละ 38.16 รองลงมาคือ 

2 ห้องคิดเป็นร้อยละ 30.36 ห้องครัว 1 ห้อง คิด

เป็นร้อยละ 84.96 หอ้งน่ังเล่น 1 หอ้ง คดิเป็นร้อย

ละ 81.34 ห้องรับประทานอาหาร 1 ห้อง คิดเป็น

ร้อยละ 59.33 ห้องน้ำา 2 ห้อง คิดเป็นร้อยละ 

44.85 รองลงมาคือ 3 ห้องคิดเป็นร้อยละ 21.17 

ห้องเก็บของ 1 ห้อง คิดเป็นร้อยละ 54.04 ที่จอด

รถ 2 คัน คิดเป็นร้อยละ 44.85 รองลงมาคือ 1 

คัน คิดเป็นร้อยละ 40.11 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจเลือก

ซ้ือท่ีอยู่อาศัยในราคา 1 - 2 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 

48.19 และราคาต่ำากว่า 1 ล้านบาท คิดเป็นร้อย

ละ 22.28 โดยมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือที่อยู่อาศยั

มือสองเพือ่การอยู่อาศัย คิดเป็นร้อยละ 59.61 
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รองลงมาเป็นการซ้ือเพ่ือการลงทุน คิดเป็นร้อยละ 

21.17 และสนใจที่จะซือ้ที่อยู่อาศัยมือสองแบบ

ปรับปรุงซ่อมแซมเสร็จพร้อมอยู่ คิดเป็นร้อยละ 

69.08 โดยส่วนใหญ่ปัญหาของที่อยู่อาศยัเดมิ คอื 

จำานวนห้องไม่เพียงพอกับสมาชิกในครอบครัว 

คดิเป็นร้อยละ 30.08 รองลงมาคอืไม่มีปัญหากับ

ที่อยู่อาศัยเดิม คิดเป็นร้อยละ 27.86 และไม่มีที่

จอดรถ/ที ่จอดรถไม่เพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 

18.38 สาเหตุที่สนใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือสอง คือ 

ราคาถูกกว่าบ้านมือหนึง่ คิดเป็นร้อยละ 53.76 

รองลงมาคือไม่มีบ้านมือหนึง่ในทำาเลที่ต้องการ 

คิดเป็นร้อยละ 19.22 ส่วนปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือสอง คือ รูปแบบบ้าน

ตรงกับความต้องการ คิดเป็นร้อยละ 27.58 รอง

ลงมาคอื ทำาเลและสภาพแวดล้อม คดิเป็นร้อยละ 

20.61 ดังแสดงในตารางที่ 3

ตารางที ่ 3 ลักษณะองค์ประกอบทางกายภาพของที่อยู่

อาศัยและปัจจัยที่ส่งเสริมการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือ

สองที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ

ลักษณะองค์ประกอบทาง

กายภาพและปัจจัยที่ส่งเสริม

การตัดสินใจ

จำานวน ร้อยละ

1. วัตถุประสงค์ในการซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง 

- เพื่อการอยู่อาศัย 214 59.61

- เพื่อการลงทุน (ให้เช่า,ขายต่อ) 76 21.17

- เพื่อเป็นทรัพย์สิน 45 12.54

- เพื่อเก็งกำาไร 18 5.01

- เพื่อต้องการแต่ที่ดิน 1 0.28

- อื่น ๆ 5 1.39

2. ประเภทของที่อยู่อาศัยมือสอง  

- บ้านเดี่ยว 202 56.27

- คอนโดมิเนียม 74 20.61

- ทาวน์เฮ้าส์ 43 11.98

- อาคารพาณิชย์ 23 6.41

- บ้านแฝด 13 3.62

- อื่น ๆ 4 1.11

ตารางที ่ 3 ลักษณะองค์ประกอบทางกายภาพของที่อยู่

อาศัยและปัจจัยที่ส่งเสริมการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือ

สองที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ (ต่อ)

ลักษณะองค์ประกอบทาง

กายภาพและปัจจัยที่ส่งเสริม

การตัดสินใจ

จำานวน ร้อยละ

3. ลักษณะของที่อยู่อาศัยมือสอง  

- ปรับปรุงซ่อมแซมเสร็จพร้อมอยู่ 248 69.08

- ไม่เจาะจง 65 18.11

- ตามสภาพเดิม 46 12.81

4. ราคาของที่อยู่อาศัยมือสอง 

- ต่ำากว่า 1 ล้านบาท 80 22.28

- 1 - 2 ล้านบาท 173 48.19

- 2 - 3 ล้านบาท 71 19.78

- 3 - 4 ล้านบาท 20 5.57

- 4 ล้านบาทขึ้นไป 15 4.18

5. จำานวนห้องของพื้นที่ใช้สอย 

5.1 ต้องการห้องนอน 

- 1 ห้อง 76 21.17

- 2 ห้อง 109 30.36

- 3 ห้อง 137 38.16

- 4 ห้อง 27 7.52

- 5 ห้อง 8 2.23

- 6 ห้อง 2 0.56

5.2 ต้องการห้องครัว 

- ไม่ต้องการ 51 14.20

- 1 ห้อง 305 84.96

- 2 ห้อง 1 0.28

- 3 ห้อง 1 0.28

- 4 ห้อง - -

- 5 ห้อง 1 0.28

5.3 ต้องการห้องนั่งเล่น  

- ไม่ต้องการ 52 14.48

- 1 ห้อง 292 81.34

- 2 ห้อง 14 3.90

- 3 ห้อง - -

- 4 ห้อง 1 0.28
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ตารางที ่ 3 ลักษณะองค์ประกอบทางกายภาพของที่อยู่

อาศัยและปัจจัยที่ส่งเสริมการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือ

สองที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ (ต่อ)

5.4 ต้องการห้องรับประทานอาหาร 

- ไม่ต้องการ 145 40.39

- 1 ห้อง 213 59.33

- 2 ห้อง 1 0.28

ลักษณะองค์ประกอบทาง

กายภาพและปัจจัยที่ส่งเสริม

การตัดสินใจ

จำานวน ร้อยละ

5.5 ต้องการห้องน้ำา  

- ไม่ต้องการ 5 1.39

- 1 ห้อง 92 25.63

- 2 ห้อง 161 44.85

- 3 ห้อง 76 21.17

- 4 ห้อง 22 6.13

- 5 ห้อง 3 0.83

5.6 ต้องการห้องเก็บของ  

- ไม่ต้องการ 144 40.11

- 1 ห้อง 194 54.04

- 2 ห้อง 18 5.01

- 3 ห้อง 3 0.84

5.7 ต้องการที่จอดรถ  

- ไม่ต้องการ 23 6.40

- 1 คัน 144 40.11

- 2 คัน 161 44.85

- 3 คัน 22 6.13

- 4 คัน 8 2.23

- 5 คัน 1 0.28

5.8 อื่น ๆ

- ไม่ต้องการ 344 95.82

- 1 ห้อง 14 3.90

- 2 ห้อง 1 0.28

12. ปัญหาที่อยู่อาศัยเดิม  

- ไม่มีปัญหา 100 27.86

- จำานวนห้องไม่เพียงพอกับ

สมาชิกในครอบครัว

108 30.08

- ไม่มีท่ีจอดรถ/ท่ีจอดไม่เพียงพอ 66 18.38

- สภาพที่อยู่อาศัยทรุดโทรม 64 17.83

ตารางที ่ 3 ลักษณะองค์ประกอบทางกายภาพของที่อยู่

อาศัยและปัจจัยที่ส่งเสริมการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือ

สองที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ (ต่อ)

- ระบบบำาบัดน้ำาไม่สามารถแก้

ปัญหาได้ เช่น คูระบายน้ำาทิ้ง

สาธารณะ ระบบบำาบัดน้ำาเสีย

6 1.67

- ภาระค่าซ่อมแซมสูงกว่าเมื่อ

เทียบกับราคาที่อยู่อาศัยมือสอง

หลังใหม่

5 1.39

- อื่น ๆ 10 2.79

ลักษณะองค์ประกอบทาง

กายภาพและปัจจัยที่ส่งเสริม

การตัดสินใจ

จำานวน ร้อยละ

13. สาเหตุที่สนใจซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง 

- ราคาถูกกว่าบ้านมือหนึ่ง 193 53.76

- ไม่มีบ้านมือหนึ่งในทำาเลที่

ต้องการ

69 19.22

- มีบ้านให้เลือกหลากหลาย 27 7.52

- มีผู้แนะนำาให้ซื้อ 22 6.13

- สิทธิพิเศษด้านสินเชื่อ เช่น กู้

ได้มากขึ้นให้กู้ซ่อมแซม/ตกแต่ง 

เป็นต้น

22 6.13

- บ้านมือหน่ึงไม่มีแบบท่ีต้องการ 9 2.51

- สะดวกในการทำานิติกรรม 5 1.39

- ได้เห็นเพื่อนบ้าน/ชุมชนก่อน 4 1.11

- กลัวซ้ือบ้านมือหน่ึงแล้วไม่ได้บ้าน 2 0.56

- อื่น ๆ 6 1.67

14. ปัจจัยใดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย

มือสอง 

-รูปแบบบ้านตรงกับความต้องการ 99 27.58

-ทำาเลและสภาพแวดล้อม 74 20.61

- ความน่าเชื่อถือของผู้ขาย 48 13.37

-ความสะดวกสบายในการเดินทาง 47 13.09

- ความง่ายในการขายต่อ 28 7.80

- สภาพตัวบ้านแข็งแรงไม่ทรุด

โทรมมาก

24 6.69

- มีพื้นที่ใช้สอยเหมาะสมกับการ

ใช้งาน

18 5.01
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ตารางที ่ 3 ลักษณะองค์ประกอบทางกายภาพของที่อยู่

อาศัยและปัจจัยที่ส่งเสริมการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยมือ

สองที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ (ต่อ)

- มีการปรับปรุงต่อเติมให้ใช้

ประโยชน์ ได้มากขึ้นกว่าการซื้อ

บ้านมือหนึ่ง

8 2.23

- มาตรการส่งเสริมภาครัฐ เช่น 

ลดภาษี/ค่าธรรมเนียม เป็นต้น

7 1.95

- มีโปรโมชั่น เช่น มีบริการขาย

บ้านเดิมให้ออกแบบ/ตกแต่ง

บ้านฟรี เป็นต้น

6 1.67

8.3 ลำาดับความสำาคัญในการซ่อมแซมทีอ่ยู ่

 อาศัยมือสอง

8.3.1 ด้�นพื้นที่ใช้สอยของที่อยู่อ�ศัยมือสอง ใน

ภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยอมรับจดุ 

บกพร่องได้ในระดับปานกลาง ค่าเฉลีย่เท่ากับ 

2.71 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบ

สอบถามส่วนใหญ่ยอมรับจดุบกพร่องของหอ้งน้ำา 

ห้องนอน และห้องครัว อยู่ในระดับค่อนข้างน้อย 

(เห็นว่ามีความสำาคัญมาก) มีค่าเฉลี่ย 2.19, 2.30 

และ 2.52 ตามลำาดับ ดังแสดงในตารางที่ 4

ตารางท่ี 4 ลำาดบัความสำาคญัในการซ่อมแซมพ้ืนท่ีใชส้อย

ของที่อยู่อาศัยมือสอง

(1) พื้นที่ใช้สอย ค่าเฉลี่ย

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

ระดับ

ความสำาคัญ

ห้องนอน 2.30 1.03 มาก

ห้องครัว 2.52 0.97 มาก

ห้องนั่งเล่น 2.68 0.95 ปานกลาง

ห้องรับประทาน

อาหาร

2.63 0.98 ปานกลาง

ห้องน้ำา 2.19 1.07 มาก

ที่จอดรถ 2.69 1.10 ปานกลาง

ระเบียง/เฉลียง 2.76 1.00 ปานกลาง

ตารางท่ี 4 ลำาดบัความสำาคญัในการซ่อมแซมพ้ืนที่ใชส้อย

ของที่อยู่อาศัยมือสอง

โถงบันได 2.73 0.98 ปานกลาง

ห้องเก็บของ 2.91 1.45 ปานกลาง

ครัวไทย 2.74 1.08 ปานกลาง

ลานซักล้าง 2.77 1.07 ปานกลาง

สวน 2.98 1.07 ปานกลาง

ห้องคนงาน/

คนใช้

3.00 1.10 ปานกลาง

ห้องน้ำาคนงาน/

คนใช้

2.99 1.15 ปานกลาง

ห้องพระ 2.74 1.08 ปานกลาง

ห้องทำางาน 2.68 1.05 ปานกลาง

8.3.2 ด้�นองค์ประกอบท�งก�ยภ�พภ�ยนอก

ของที่อยู่อ�ศัยมือสอง โดยภาพรวมผู้ตอบแบบ

สอบถามส่วนใหญ่ยอมรับจดุบกพร่องไดใ้นระดบั

คอ่นข้างน้อย (เหน็วา่มีความสำาคญัมาก) คา่เฉล่ีย

เท่ากับ 2.38 เมือ่พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า        

ผูต้อบแบบสอบถามยอมรบัจุดบกพรอ่งของ        

สีผนังภายนอกบ้าน พืน้ภายนอกบ้าน หลังคา 

ประตูรัว้หน้าบ้าน กำาแพงรัว้บ้าน ศาลพระภูมิ     

ได้ค่อนข้างน้อย (เห็นว่ามีความสำาคัญมาก) มีค่า

เฉลี่ย 2.04 - 2.59 ดังแสดงในตารางที่ 5

ตารางท่ี 5 ลำาดับความสำาคัญในการซ่อมแซมองค์ประกอบ

ทางกายภาพภายนอกของที่อยู่อาศัยมือสอง

(2) องค์ประกอบ

ทางกายภาพภาย 

นอก

ค่าเฉลี่ย

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

ระดับ

ความ 

สำาคัญ

สีผนังภายนอกบ้าน 2.48 1.03 มาก

พื้นภายนอกบ้าน 2.43 1.01 มาก

หลังคา 2.04 1.03 มาก

ประตูรั้วหน้าบ้าน 2.38 0.98 มาก

กำาแพงรั้วบ้าน 2.36 1.02 มาก

ศาลพระภูมิ 2.59 1.05 มาก
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8.3.3 ด้�นองค์ประกอบท�งก�ยภ�พภ�ยในของ

ที่อยู่อ�ศัยมือสอง โดยภาพรวมผู้ตอบแบบสอบ

ถามยอมรับจุดบกพร่องได้ในระดับค่อนข้างน้อย 

ค่าเฉลีย่ 2.51 เมือ่พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า    

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยอมรับจดุบกพร่อง

ของงานโครงสร้าง อยู่ในระดบัคอ่นข้างน้อย (เหน็

ว่ามีความสำาคัญมาก) มีค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.94 – 

2.60 ดังแสดงในตารางที่ 6

ตารางท่ี 6 ลำาดับความสำาคัญในการซ่อมแซมองค์ประกอบ

ทางกายภาพภายในของที่อยู่อาศัยมือสอง

(3) องค์ประกอบ

ทางกายภาพ

ภายใน

ค่าเฉลี่ย

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

ระดับ

ความสำาคัญ

1. ห้องนอน 

งานโครงสร้าง 2.13 1.08 มาก

งานตกแต่ง 2.48 1.10 มาก

งานระบบ 2.19 1.04 มาก

2. ห้องครัว 

งานโครงสร้าง 2.28 1.11 มาก

งานตกแต่ง 2.60 1.01 มาก

งานระบบ 2.31 1.10 มาก

3. ห้องนั่งเล่น

งานโครงสร้าง 2.40 1.09 มาก

งานตกแต่ง 2.71 0.99 ปานกลาง

งานระบบ 2.44 1.05 มาก

4. ห้องรับประทานอาหาร

งานโครงสร้าง 2.45 1.13 มาก

งานตกแต่ง 2.74 1.00 ปานกลาง

งานระบบ 2.50 1.09 มาก

5. ห้องน้ำา

งานโครงสร้าง 2.15 1.08 มาก

งานตกแต่ง 2.45 1.03 มาก

งานระบบ 2.16 1.07 มาก

6. ที่จอดรถ

งานโครงสร้าง 2.40 1.10 มาก

งานตกแต่ง 2.75 0.96 ปานกลาง

งานระบบ 2.52 1.02 มาก

ตารางท่ี 6 ลำาดับความสำาคัญในการซ่อมแซมองค์ประกอบ

ทางกายภาพภายในของที่อยู่อาศัยมือสอง (ต่อ)

7. ระเบียง/เฉลียง

งานโครงสร้าง 2.43 1.07 มาก

งานตกแต่ง 2.75 0.98 ปานกลาง

งานระบบ 2.56 1.06 มาก

8. โถงบันได

งานโครงสร้าง 2.42 1.10 มาก

งานตกแต่ง 2.77 0.98 ปานกลาง

งานระบบ 2.57 1.06 มาก

(3) องค์ประกอบ

ทางกายภาพ

ภายใน

ค่าเฉลี่ย

ค่า

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

ระดับ

ความสำาคัญ

9. ห้องเก็บของ

งานโครงสร้าง 2.58 1.13 มาก

งานตกแต่ง 2.89 0.99 ปานกลาง

งานระบบ 2.71 1.11 ปานกลาง

10. ครัวไทย

งานโครงสร้าง 2.43 1.13 มาก

งานตกแต่ง 2.74 1.02 ปานกลาง

งานระบบ 2.50 1.10 มาก

11. ลานซักล้าง 2.68 1.10 ปานกลาง

12. สวน 2.91 1.07 ปานกลาง

13. ห้องคนงาน/คนใช้

งานโครงสร้าง 2.63 1.21 ปานกลาง

งานตกแต่ง 2.90 1.07 ปานกลาง

งานระบบ 2.71 1.13 ปานกลาง

14. ห้องน้ำาคนงาน/คนใช้

งานโครงสร้าง 2.52 1.15 มาก

งานตกแต่ง 2.82 1.05 ปานกลาง

งานระบบ 2.62 1.11 ปานกลาง

15. ห้องพระ

งานโครงสร้าง 2.53 1.18 มาก

งานตกแต่ง 2.80 1.06 ปานกลาง

งานระบบ 2.61 1.15 ปานกลาง

16. ห้องทำางาน  

งานโครงสร้าง 2.41 1.14 มาก

งานตกแต่ง 2.69 1.03 ปานกลาง

งานระบบ 2.48 1.10 มาก
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ตารางท่ี 6 ลำาดับความสำาคัญในการซ่อมแซมองค์ประกอบ

ทางกายภาพภายในของที่อยู่อาศัยมือสอง (ต่อ)

17. งานตกแต่ง (โดยรวม) 

วัสดุปูพื้น 2.29 1.11 มาก

สี/วัสดุตกแต่ง 2.35 1.10 มาก

ฝ้าเพดาน 2.23 1.10 มาก

ประตู/หน้าต่าง         2.23 1.10 มาก

18. งานระบบ (โดยรวม) 

ระบบไฟฟ้า 

(ดวงโคม, ปลั๊ก)

2.05 1.07 มาก

ระบบสุขาภิบาล 

(บำาบัดน้ำาใช้ น้ำา

เสีย)

1.94 1.09 มาก

 โดยสรุป จากการเก็บข้อมูลด้วยแบบ   

สอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความ

สำาคัญปานกลางกับพืน้ที่ใช้สอยของที่อยู่อาศัย 

มือสอง แต่ให้ความสำาคัญมากกับห้องน้ำา ห้อง

นอน และห้องครัวตามลำาดับ สำาหรับในด้านของ

องค์ประกอบภายนอกของที ่อยู่อาศัยมือสอง      

ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสำาคัญมากในทุก

รายการ และในดา้นองคป์ระกอบภายในของที่อยู่

อาศัยมือสอง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า 

งานโครงสร้างงานตกแต่งโดยรวม และงานระบบ

ไฟฟ้า ระบบสุขาภิบาลมีความสำาคญัมาก ซ่ึงทำาให้

ทราบถึงการยอมรับจดุบกพร่อง หรือการใหค้วาม

สำาคัญของผู ้บริโภคต่อพืน้ที ่ใช้สอย และองค์

ประกอบส่วนต่างๆ ทั้งภายนอกและภายในของ

ที่อยู่อาศัยมือสอง ซึง่สามารถนำาไปใช้เป็นหลัก

เกณฑ์ในการพิจารณาเรือ่งการซ่อมแซมที ่อยู่

อาศัยมือสองต่อไป

9. สรุปผลการวิเคราะห์

 ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอาย ุ25-44 ปี สถานภาพโสด มีอาชพีหลัก

เป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ หรือพนักงานบริษัท

เอกชน รายได้ของครอบครัวเฉลีย่ต ่อเดือน 

20,001 – 40,000 บาท และส่วนใหญ่มีจำานวน

สมาชกิที่อาศยัอยู่ในบ้านเดยีวกัน จำานวน 2-4 คน 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจที่จะ

ซือ้ที่อยู่อาศัยมือสองประเภทบ้านเดี่ยว มีความ

ต้องการพื้นที่ใช้สอยห้องนอน 2-3 ห้อง ห้องครัว 

1 หอ้ง หอ้งน่ังเล่น 1 หอ้ง หอ้งรับประทานอาหาร 

1 ห้อง ห้องน้ำา 2-3 ห้อง ห้องเก็บของ 1 ห้อง ที่

จอดรถ 1-2 คนั เลือกซ้ือที่อยู่อาศยัในราคาไม่เกิน 

2 ล้านบาท โดยมีวัตถุประสงค์ในการซือ้ที่อยู่

อาศยัมือสองเพ่ือการอยู่อาศยั และสนใจที่จะซ้ือ

ที่อยู่อาศัยมือสองแบบปรับปรุงซ่อมแซมเสร็จ

พร้อมอยู่ โดยส่วนใหญ่ปัญหาของที่อยู่อาศยัเดมิ 

คอื จำานวนหอ้งไม่เพียงพอกับสมาชกิในครอบครัว

และไม่มีที่จอดรถ/ที่จอดรถไม่เพียงพอ สาเหตุที่

สนใจซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง คือ ราคาถูกกว่าบ้าน

มือหนึง่ ส่วนปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ที่

อยู่อาศัยมือสอง คือ รูปแบบบ้านตรงกับความ

ต้องการ ทำาเล และสภาพแวดล้อม

 ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยและการ

ศึกษาลำาดับความสำาคัญของการซ่อมแซมที่อยู่

อาศัยมือสอง ผู้วิจัยได้ทำาการเก็บข้อมูลจากแบบ

สอบถาม พบว่า หากมีงบประมาณที่จำากัดปัจจัย

ที่สำาคัญที่สุดในการเลือกซ่อมแซมองค์ประกอบ

ทางกายภาพของที่อยู่อาศยัมือสองคอื การเลือก

ซ่อมแซมพื้นที่ใช้สอยที่มีความจำาเป็น ต้องใช้งาน

ในชีวิตประจำาวัน คือ ห้องน้ำา ห้องนอน และห้อง

ครัวเป็นสำาคัญ และให้ซ่อมแซมโครงสร้างของตัว

อาคารเพือ่ป้องกันความเสียหายหรือลุกลามต่อ

เนือ่งไปยังส่วนอื่น หากที่อยู่อาศัยมือสองได้รับ

การซ่อมแซมใหต้รงกับความต้องการของผู้บริโภค

แล้วจะเป็นแรงจูงใจให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจ

ได้รวดเร็วกว่าที่อยู่อาศัยมือสองที่ไม่ได้รับการ

ซ่อมแซม ดังนัน้ การให้ความสำาคัญในการซ่อม
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แซมที่อยู่อาศัยมือสองจะเป็นปัจจัยสำาคัญที่จะ

ช่วยในการเลือกซือ้ที ่อยู ่อาศัยมือสองของผู ้

บริโภค อีกทั้งยังสามารถนำาไปประยุกต์ใช้เป็น

แนวทางเพื่อการศึกษาวิจัยต่อไป

10. ข้อเสนอแนะ

 การวิจัยคร้ังน้ี ทำาให้ทราบถึงการเลือกซ่อม

แซมองคป์ระกอบทางกายภาพของที่อยู่อาศยัมือ

สองที่จำาเป็น ในกรณีที่มีงบประมาณจำากัด ทำาให้

ได้ข้อเสนอแนะ ดังต่อไปนี้

10.1 ข้อเสนอแนะสำาหรับเจ้าของหรือ

 ผู้ประกอบการธุรกิจ

10.1.1 ในการซ่อมแซมที่อยู ่อาศัยมือสองนัน้ 

เจ้าของหรือผู้ประกอบการธุรกิจควรเลือกซ่อม

แซมในส่วนที่สำาคัญตามลำาดับความต้องการของ

ผู้บริโภค เพ่ือที่จะชว่ยใหค้า่ใชจ้า่ยในการซ่อมแซม

ที่อยู ่อาศัยมือสองนัน้เป็นไปตามงบประมาณ

ที่เหมาะสม

10.1.2 เจ้าของหรือผู้ประกอบการธุรกิจสามารถ

เลือกที่จะซ่อมแซมเฉพาะในส่วนที่สำาคัญของ

พื้นที่ใช้สอย หรือองค์ประกอบทางกายภาพของ

ที่อยู่อาศัยมือสองได้ โดยไม่จำาเป็นต้องซ่อมแซม

พืน้ที ่ใช้สอยหรือองค์ประกอบของกายภาพ       

ทั้งหมดของอาคาร เพือ่เป็นการลดตน้ทุนของที่

อยู่อาศัยและเป็นการประหยัดงบประมาณที่มี

จำากัด

10.2 ข้อเสนอแนะสำาหรับผู้บริโภค 

 จากข้อมูลแบบสอบถาม พบว่า ผู้บริโภค

ส่วนใหญ่เป็นกลุ ่มผู ้ที ่มีรายได้ปานกลาง หาก

ต้องการกู้เงินกับสถาบันการเงนิควรมีเงนิบางส่วน

สำารองไว้และพิจารณาความสามารถของตนเอง

ในการผ่อนชำาระแต่ละเดือนด้วย เนือ่งจาก

สถาบันการเงนิจะกำาหนดวงเงนิใหกู้้โดยพิจารณา

จากรายได้ต่อเดือนของผู้กู้ โดยกู้ไม่เกิน 40 เท่า 

ของเงินเดือนผู้กูแ้ละอีก 15 เท่า ของรายได้อื่น 

เช่น โบนัส (ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2553) 

 จากการศึกษาพบว่า ยังมีประเด็นที่น่า

สนใจและควรมีการค้นควา้วจิยัในคร้ังต่อไป ไดแ้ก่

 1. การศึกษากลุม่ผู้บริโภคที่ไม่ต้องการ

เลือกซือ้ที่อยู่อาศัยมือสอง เพือ่ทราบถึงปัจจัย

และเหตุผลต่าง ๆ  เพ่ือนำามาแก้ไข และวางแนวทาง

ในการพัฒนาที่อยู่อาศัยมือสองให้ตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภคต่อไป

 2. การศึกษาแนวทางการเลือกซือ้ที่อยู่

อาศัยมือสองแบบปรับปรุงซ่อมแซมเสร็จพร้อม

อยู่สำาหรับผู้มีรายได้น้อย

 3.ประสิทธิภาพในการเลือกซ่อมแซมหรือ

ติดต้ังใหม่ของส่วนประกอบอาคาร ตลอดอายกุาร

ใช้งาน
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บทคัดย่อ 

 การวิจัยเชิงปริมาณนีมุ้ง่เน้นการศึกษาถึงปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านวัฒนธรรม สังคม และ

จิตวิทยา และพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้โครงการหมูบ่้านผู้สูงอายุหลังวัยเกษียณของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยดำาเนินการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกลุม่บุคคลก่อนวัยเกษียณ จำานวน 

400 ชดุ วเิคราะหข้์อมูลดว้ยสถิติเชงิพรรณา ไดแ้ก่ ความถี ่รอ้ยละ ผลการวจิยัพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่พักอาศยักับคู่สมรส ร้อยละ 58.5 และเป็นครอบครวัขนาดกลาง รอ้ยละ 47.0 ปัจจยัทางสังคม

ส่วนใหญ่ไม่เคยทำากิจกรรมร่วมกับคนอื่น ร้อยละ 68.0 และชอบใชช้วีติอยู่ในชนบท ร้อยละ 56.3 ปัจจยั

ด้านจิตวิทยามีความพึงพอใจในรูปแบบของบ้านผู้สูงอายุ ร้อยละ 91.8 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการตัดสิน

ใจซือ้ พบว่า ช่วงอายุที่สนใจซือ้อยู่ในช่วงมากกว่า 65 ปี ร้อยละ 70.5 ราคาที่สนใจซือ้1,000,001-

2,000,000 บาท ร้อยละ 49.2 และสถานที่ตัง้ที่สนใจซื้อมีรถโดยสารวิ่งผ่านหลายสาย ร้อยละ 91.5     

ผลการวจิยัน้ีสามารถใชเ้ป็นแนวทางสำาหรับผู้ประกอบการอสังหารมิทรพัยใ์นการพัฒนาโครงการหมู่บ้าน

ผู้สูงอายุให้สอดคล้องกับปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางวัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ของผู้บริโภคต่อไป 

Abstract

 This quantitative research focused on demographic, cultural, social, and psychological 

factors, as well as the decision making behaviors of Bangkok people in purchasing the retirement 

village. Data were collected from 400 people through questionnaires and analyzed by frequencies 

and percentages. The results showed that the most of respondents live with their couple (58.5%); 
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medium sized family (47.0%). According to social factors, the respondents had never joined 

activities with others (68.0%), They preferred living in countryside (56.3%). They were satisfied 

with retirement village model (91.8%) and were willing to buy the units after age 65 (70.5%). In 

addition, they preferred the units that cost 1,000,001-2,000,000 Baht (49.2%) and locate along 

several bus routes (91.5%). The results of this research will be benefit for real estate entrepreneurs 

to develop their projects according to customers’ demographic, cultural, social, psychological 

factors, and buying decision behaviors.

คำาสำาคัญ (Keywords): ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factor), ปัจจัยทางสังคม (Social Factor), ปัจจัย

ทางจิตวิทยา (Psychological Factor), พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Behavior), หมู่บ้าน

ผู้สูงอายุ (Retirement Village)

 

1. บทนำา

 ในการเตรียมความพร้อมสูส่ ังคมสูงวัย    

สิง่ที ่ท้าทายอย่างยิ ่งคือการกำาหนดนโยบาย

สาธารณะที่รองรับการเปลีย่นแปลงโครงสร้าง

ประชากร ซ่ึงในต่างประเทศไดว้างแผนปฏิบัติการ 

และเตรียมผู ้ปฏิบัติการในการสร้างสิง่อำานวย

ความสะดวกในทกุดา้นใหแ้ก่ผู้สูงอายทุางดา้นวถีิ

การดำาเนินชีวิต เช่น การเปลีย่นจากการอยู่กัน

เป็นครอบครัวใหญ่ มีคนหลายๆ รุ่นอยู่ร่วมกันใน

ครอบครัวเดียว เช่น  ปู่-ย่า ตา-ยาย พ่อ-แม่ และ 

ลูก-หลาน กลายมาเป็นครอบครัวเล็ก มีแค่คน

สองรุน่อยู่ร่วมกันในครอบครัว เช่น พ่อ-แม่-ลูก 

เท่านัน้ (ปราโมทย์ ประสาทกุล และปัทมา ว่า

พัฒนวงศ์, 2555, น. 1) จึงเป็นอีกสาเหตุหนึ่งที่

ทำาให้รูปแบบการดูแลผู้สูงอายุยุคใหม่ได้เริม่ขึน้ 

และกำาลังเปล่ียนแปลงไปจากเดมิซ่ึงแนวโน้มของ

อุตสาหกรรมทางด้านการดูแลผู้สูงอายุแบบใหม่

จะมีการบริหารจัดการที่ดี มีการออกแบบทีอ่ยู่

อาศัยที่เหมาะสมสภาพแวดล้อมที่เป็นธรรมชาติ 

สวยงาม ร่มรืน่ อุตสาหกรรมเหล่านีเ้ร ียกว่า 

“อุตสาหกรรมเพ่ือความผาสุกของผู้สูงอายุ        

(senior welfare industry)” โดยธุรกิจเหล่านีจ้ะ

สรรหาบริการแก่ผู้สูงอายุในหลากหลายรูปแบบ 

โดยสัดส่วนตลาดธุรกิจผู้สูงอายุในประเทศกำาลัง

พัฒนาก็กำาลังขยายตัว เห็นได้จากในช่วงปี 2551 

ได้มีผู้ประกอบการชาวต่างชาติเข้ามาลงทุนเพือ่

สร้างโครงการบ้านจัดสรร โดยเฉพาะพืน้ที่แถบ

ชายทะเล โดยมีโครงการบางส่วนมุง่เน้นกลุม่

ล ูกค้าชาวต ่างชาต ิที ่ต ้องการเกษ ียณต ัวใน

ประเทศไทย แต่ในขณะที่ตลาดผู้เกษียณอายชุาว

ต่างชาติมีแนวโน้มเติบโต ส่วนตลาดผู้สูงอายุคน

ไทยโดยตรงยังไม่แพร่หลายนักและยังมีอุปสรรค

อยู่มาก เน่ืองจากผู้บริโภคยงัคงติดกับภาพลักษณ์

ของ “บ้านพักคนชรา” ที่เสมือนว่าเป็นการทอด

ทิ้งบุพการี (EIC, 2557)

 ดังนัน้ ผู้วิจัยจึงเห็นว่าการวิเคราะห์และ

ทำาความเข้าใจความต้องการและพฤติกรรมของผู้

สูงอายุจึงเป็นจุดเริม่ต้นที่สำาคัญของการศึกษา

เร่ือง ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางวฒันธรรม สังคม 

จิตวิทยา และพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้หมูบ่้าน 

ผู้สูงอายหุลังวยัเกษียณของประชากรในกรุงเทพ-

มหานคร” เพือ่เป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการ
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ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โครงการบ้านพักอาศัย

สำาหรับผู้สูงอายุ นำาไปใช้ในการกำาหนดกลยุทธ์

ทางการตลาดที่สอดคล้องกับความต้องการของ 

ผู้บริโภคต่อไป

2. เนื้อความหลัก

2.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย

 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทาง

วัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม และปัจจัยทาง

จิตวิทยาที ่ม ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้

หมูบ่้านผู้สูงอายุหลังวัยเกษียณของประชากรใน

กรุงเทพมหานคร

 2) เพ่ือศกึษาระดบัพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซือ้หมูบ่้านผู้สูงอายุหลังวัยเกษียณของประชากร

ในกรุงเทพมหานคร

2.2 วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

 การศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทาง

วัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา และพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้หมูบ่้านผู้สูงอายุหลังวัยเกษียณของ

ประชากรในกรุงเทพมหานครครัง้นี ้ ผู ้วิจัยได้

ทบทวนเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่

เกี่ยวข้องดังนี้

2.2.1แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับผู้สูงอ�ยุ

 สถานการณก์ารเปล่ียนแปลงประชากรใน

ประเทศไทย

 1) การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุในประเทศไทย

 จากรายงานการสูงวัยของประชากรไทย 

พ.ศ. 2557 ของสถาบันวิจัยประชากรและสังคม 

มหาวิทยาลัยมหิดล พบว่า สังคมสูงวัยของ

ประชากรไทยในปี 2557-2563 จะเพิ่มขึ้นร้อยละ 

83.1และร้อยละ 113.9 หลังจากน้ันจะเข้าสู่สังคม

สูงวัยอย่างสมบูรณ์และสังคมสูงวัยระดับสุดยอด

ในปี 2583 ซึง่สะท้อนให้เห็นว่าอัตราการเพิม่

ประชากรปัจจุบันประมาณร้อยละ 0.5 กำาลังจะ

ลดลงไปอีกจนถึงข้ันติดลบในอีกราว 15 ปี ข้างหน้า

 2) สาเหตุการสูงวัยของประชากรไทย

 2.1 อัตราเกิดท่ีลดลง และอายุท่ียืนยาวข้ึน 

เป็นเหตุทำาให้ประชากรไทยสูงวัยขึ้น

 2.2 ในปี 2557 ประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป

ในประเทศไทยมีราว 10 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 

15.3 ของประชากรทั้งหมด

 2.3 อกี 20 ปี ข้างหน้าในปี 2577 ประชากร

อายุ 60 ปี ขึ้นไป จะเพิ่มสูงขึ้นถึง 19 ล้านคน คิด

เป็นร้อยละ 29 ของประชากรทั้งหมด (สถาบันวจิยั

ประชากรและสังคม มหาวิทยาลัยมหิดล, 2557)

2.2.2 แนวคดิเก่ียวกับก�รเตรียมคว�มพร้อมเพ่ือ

เกษียณอ�ยุ

 วิจิตร บุญยะโหตระ (2537: 10) แนะนำาว่า 

ควรเตรียมล่วงหน้าประมาณ 10 ปีก่อนเกษียณ

อายุ ประสพ รัตนากร (2530: 78) สนับสนุนให้

ข้าราชการเตรียมความพร้อมตั้งแต่อายุ 40 ปี

2.2.3แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค

 นันทสารี สุขโต และคณะ (2555: 80-92) 

ไดศ้กึษาหลักการตลาดโดยการแปลและเรียบเรียง

ตำาราภาษาต่างประเทศ (อ้างถึง Armstrong & 

Kotler, 2009) สรุปได้ว่า พฤติกรรมการซื้อของผู้

บริโภค (consumer buyer behavior) หมายถึง 

พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคขัน้สุดท้ายได้แก่ 

บุคคลและครัวเรือนที่ซ้ือสินค้าและบริการเพ่ือการ

บริโภคส่วนตัว ซึง่ผู้บริโภคทั่วโลกมีลักษณะแตก

ต่างกันอยา่งยิ่งทั้งในแงข่องอาย ุรายได ้ระดบัการ

ศึกษา และรสนิยมที่มีผลกระทบต่อการเลือก

ผลิตภัณฑ์และบริการ
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 1)  แบบจำาลองพฤติกรรมผู้บริโภค

 บริษัทส่วนใหญ่มักทำาวจิยัเก่ียวกับการตัด

สินใจซ้ือของผู้บรโิภคเพ่ือตอบคำาถามวา่ ผู้บริโภค

ซื้ออะไร ซื้อที่ไหน ซื้อมากน้อยเท่าใด ซื้อเมื่อไร 

และทำาไมผู้บริโภคจึงซือ้ นอกจากนัน้ผู้บริโภค

ตอบสนองต่อความพยายามทางการตลาดอย่างไร 

จุดเริม่ต้นของการศึกษาก็คือ แบบจำาลองสิง่

กระตุ้นและการตอบสนองของพฤติกรรมผู้บริโภค

สิง่กระตุน้ทางการตลาดนัน้ประกอบไปด้วย

กลยุทธ์ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด

จำาหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ส่วนส่ิงกระตุ้น 

อื่นๆ นัน้ประกอบไปด้วย ปัจจัยที่อยู่แวดล้อม    

ผู ้ซ ือ้ ไม ่ว่ าจะเป็นป ัจจัยทางด้านเศรษฐก ิจ 

เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรมสิง่กระตุน้

เหล่านีถู้กป้อนเข้าสูก่ล่องดำาของผู้ซือ้ และถูก

แปลงเป็นการตอบสนองของผู ้ซ ือ้ในร ูปของ

ตราสินคา้ที่ซ้ือ ความสัมพันธ์ที่มีต่อบริษัท รวมไป

ถึงว่าผู้บริโภคซื้ออะไร ซื้อเมื่อไร ซื้อที่ไหน และ

ซ้ือบ่อยเพียงใด (นันทสารี สุขโต และคณะ, 2555, 

น. 80)

 2) ล ักษณะเฉพาะที ่ส ่งผลกระทบต่อ

พฤติกรรมผู้บริโภค

 2.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม (cultural factors) 

เป็นปัจจยัที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคอยา่ง

มากและลึกซึง้ นักการตลาดจำาเป็นต้องเข้าใจถึง

บทบาท วฒันธรรม (culture) วฒันธรรมยอ่ย (sub 

culture) และชนชั้นทางสังคม (social class) ของ

ผู้ซื้อประกอบด้วย

 2.2 ปัจจัยทางสังคม (social factor) หมาย

ถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคไดรั้บอทิธิพลจากปัจจยั

ทางสังคมอย่าง กลุม่ย่อย ครอบครัว รวมถึง

บทบาทและสถานภาพทางสังคมของผู้บริโภค

 2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factor) 

หมายถึง การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ได้รับ

อิทธิพลมาจากลักษณะเฉพาะส่วนบุคคล เช่น 

อายุและวัฏจักรชีวิต อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ 

รูปแบบการดำาเนินชีวติ รวมถึงบุคลิกภาพและแนว

ความคิดเกี่ยวกับตนเอง

 2.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (psychological 

factors) หมายถึง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือก

ซื้อของบุคคล มี 4 ประการ (นันทสารี สุขโต และ

คณะ, 2555, น. 81) ได้แก่

 1.แรงจูงใจ (motivation) หมายถึง บุคคลมี

ความต้องการมากมายในแต่ละช่วงเวลาอันเกิด

ขึ้นจากความต้องการภายใน 

 2.การรับรู ้ (perception) หมายถึง ความ

สามารถเรียนรูไ้ด้จากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ 

การได้เห็น การได้ยิน การได้กลิน่ การได้สัมผัส 

และการรับรู้รสชาติ ซ่ึงแต่ละคนจะมีความสามารถ

ในการรับรู้แตกต่างกันแม้จะได้รับสิ่งกระตุ้นตัว

 3.การเรียนรู้ (learning) หมายถึง การเรียนรู้

น้ันมีความสัมพันธ์กับแรงกระตุ้น ส่ิงกระตุ้นส่ิงเร้า 

การตอบสนองและการเสริมแรง แรงกระตุน้เป็น

สิง่เร้าภายในก่อให้เกิดการกระทำาแล้วกลายเป็น

แรงจูงใจก่อให้เกิดการตอบสนองต่อสิ่งเร้านั้น 

 4.ความเชื่อและทัศนคติ (belief and atti-

tudes) หมายถงึ มนุษย์จะเกดิความเชื ่อและ

ทัศนคติก็ต่อเมื่อผ่านการกระทำาและการเรียนรู้

2.3 กรอบแนวคิดและเป้าหมายในการวิจัย

 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล 

วัฒนธรรม สังคม จิตวิทยาและพฤติกรรมของ     

ผู้บริโภค ที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย ซึ่งสามารถสรุป

ได้ดังรูปที่ 1
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รูปที่ 1 กรอบแนวคิดและเป้าหมายในการวิจัย

 

 จากกรอบแนวคิดของการวิจัย สามารถ

อภิปรายตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยได้ ดังนี้

 ตัวแปรต้น ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล (เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส และรายได้) ปัจจัยทาง

วฒันธรรม (วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย ชนชั้นทาง

สังคม) ปัจจัยทางสังคม (กลุม่และเครือข่ายทาง

สังคม และรูปแบบการดำาเนินชีวิต) ปัจจัยทาง

จิตวิทยา (แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อ

และทัศนคติ) 

 ตัวแปรตาม พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ 

(กลุ่มเป้าหมาย ตลาดเป้าหมาย เหตุผลที่แท้จริง 

ของบุคคลที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือ โอกาสซ้ือ แหล่ง

สะดวกซื้อ การบริหารการซื้อของลูกค้า) 

2.4 ระเบียบวิธีวิจัย

 การศึกษาครัง้นี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณมี

เคร่ืองมือ คอื แบบสอบถามใชใ้นการเก็บรวบรวม

ข้อมูลจากกลุม่บุคคลที่อยู่ในวัยก่อนเกษียณอายุ

เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ตาราง

กำาหนดขนาดตัวอยา่งของ Taro Yamane ที่ระดบั

ความเชื่อมัน่ ร้อยละ 95 ความคลาดเคลือ่นที่  

ร้อยละ 10 ขนาดของกลุม่ตัวอย่างในการวิจัย

เท่ากับ 400 หน่วย (Yamane, 1973) ซึ่งเป็นกลุ่ม

ผู้อยู่ในวัยก่อนการเกษียณอายุที่มีความสนใจซื้อ

หมู่บ้านผู้สูงอายุ

 ผู้วิจัยใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล

คอื แบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งคำาถามเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่

 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามลักษณะส่วนบุคคล

ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถาน-

ภาพสมรส จำานวนบุตรอปุการะ อาชพี ระดบัการ

ศึกษา รายได้ต่อเดือน แหล่งที ่มาของรายได้ 

นับถือศาสนา ประวัติสุขภาพ ทัศนคติการดำาเนิน

ชีวิต และลักษณะที่อยู่อาศัยในปัจจุบัน

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัทาง

วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยาของผู้สูงอายุหลัง

วัยเกษียณ  

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อ

 ข้อมูลที่ได้จากการวิจัย นำามาวิเคราะห์

ด้วยสถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ความถี่ และร้อยละ 

3. ผลการวิจัย

 จากการดำาเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

บุคคลที่อยู่ในวัยก่อนเกษียณอายุเฉพาะในเขต

กรุงเทพมหานคร จำานวน 400 ชุด ผลการ

วิเคราะห์สรุปได้ดังนี้

3.1 ส่วนที ่ 1 ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ

 แบบสอบถาม

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถาม สรุปไดว้า่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 60.8 มีอายุระหว่าง 
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40-45 ปี ร้อยละ 61.4 มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 

63.9 ส่วนใหญ่ไม่มีบุตรและมีบุตร จำานวน 2 คน 

คิดเป็นร้อยละ 31.5 เท่ากัน รองลงมามีบุตร 1 คน 

ร้อยละ 23.4 อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 

ร้อยละ 29.7 รองลงมา อาชีพ ข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 22.0 การศึกษาระดับปริญญาตรี 

ร้อยละ 57.0 รายไดร้ะหวา่ง 15,001-20,000 บาท 

ร้อยละ 38.4 รองลงมารายได้ระหว่าง 30,001-

35,000 บาท ร้อยละ 31.9 แหล่งที่มาของรายได้

เป็นการทำาประกันชีวิต สุขภาพ และอุบัติเหตุ  

ร้อยละ 65.3 นับถือศาสนาพุทธ ร้อยละ 98.0    

มีสุขภาพสมบูรณ์ปราศจากโรคภัย ร้อยละ 65.8 

มีชวีติอยา่งพอเพยีง ร้อยละ 95.3 และที่พักอาศยั

เป็นบ้านเด่ียว ร้อยละ 37.0 รองลงมาอพาร์ทเม้นท์

ร้อยละ 24.0 ตามลำาดับ ดังแสดงในตารางที่ 1 

ดังนี้

ตารางที ่ 1 จำานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลของ     

ผู้ตอบแบบสอบถาม

(N = 400)

ปัจจัยส่วนบุคคล จำานวน ร้อยละ

เพศ

ชาย 159 39.2

หญิง 241 60.8

อายุ

40-45 ปี 241 61.4

46-50 ปี 82 20.6

51-60 ปี 19 4.4

61-65 ปี 35 8.5

มากกว่า 65 ปี 23 5.1

สถานภาพสมรส

โสด 103 25.6

สมรส 253 63.9

หย่าร้าง 44 10.5

ตารางที่ 1 (ต่อ)

ปัจจัยส่วนบุคคล จำานวน ร้อยละ

จำานวนบุตรในอุปการะ 125 31.5

ไม่มี

1 คน 94 23.4

2 คน 125 31.5

3 คน 56 13.6

อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน 119 29.7

รับจ้าง 62 15.5

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 88 22.0

ธุรกิจส่วนตัว 83 20.7

เกษตรกรรม 33 8.3

อาชีพแม่บ้าน 15 3.8

การศึกษา

ต่ำากว่ามัธยมศึกษาตอนต้น 66 16.4

มัธยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. 77 19.3

อนุปริญญา/ปวส. 29 7.3

ปริญญาตรี 228 57.0

รายได้

ต่ำากว่า 15,000 บาท 81 20.3

15,001-20,000 บาท 151 38.4

20,001-25,000 บาท 14 2.9

25,001-30,000 บาท 28 6.5

30,001-35,000 บาท 126 31.9

แหล่งที่มาของรายได้

บุตรหลาน 52 13.0

บำาเหน็จ/บำานาญ 122 30.5

ดอกเบี้ยจากการออมทรัพย์ 246 64.0

รายได้จากการลงทุนใน
ตราสาร

19 4.8

ทำาประกันชีวิต สุขภาพและ
อุบัติเหตุ

261 65.3

ออมทรัพยกั์บกองทนุสำารอง
เลี้ยงชีพ

19 4.8
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ตารางที่ 1 (ต่อ)

ปัจจัยส่วนบุคคล จำานวน ร้อยละ

การนับถือศาสนา

พุทธ 392 98.0

อิสลาม 8 2.0

ประวัติสุขภาพ

สมบูรณ์ปราศจากโรคภัย 262 65.8

มีโรคประจำาตัว 28 6.8

มีโรคเจ็บป่วยเรื้อรัง 88 21.9

โรคความดัน 22 5.5

ทัศนคติในการดำาเนินชีวิต

อยู่ตามลำาพัง 183 45.8

เข้าสังคมพบปะเพื่อนฝูง 157 39.3

ใช้ชีวิตอย่างพอเพียง 381 95.3

ลักษณะที่อยู่อาศัยปัจจุบัน

บ้านเดี่ยว 148 37.0

บ้านแฝด 13 3.3

คอนโดมีเนียม 36 9.0

อพาร์ทเม้นท์ 96 24.0

บ้านพักและแฟลตราชการ 107 26.7

3.2 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหปั์จจยัทางวฒันธรรม

 สังคม และจิตวิทยา

 ผลการวเิคราะหข้์อมูลทางวฒันธรรมของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบ

ถามส่วนใหญ่พักกับคูส่มรส รอ้ยละ 58.8 มี

ครอบครัวขนาดกลาง (ไม่เกิน 4 คน) ร้อยละ 47.0 

รองลงมา มีครอบครัวขนาดเล็ก (1-2 คน) ร้อยละ 

38.8 มีสัญชาติไทย ร้อยละ 100.0 ชอบรับ

ประทานอาหารไทย ร้อยละ 97.7 ชอบฟังดนตรี

ประเภทไทยสากล ร้อยละ 71.2 ดงัแสดงในตาราง

ที่ 2

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทางสังคมของผู้

ตอบแบบสอบถาม สรุปไดว้า่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ไม่เป็นสมาชิกกลุ่ม/ชมรม คิดเป็นร้อยละ 

68.0 ไม่เคยทำากิจกรรม คดิเป็นร้อยละ 68.0 ชอบ

ใช้ชีวิตอยู่ในชนบท ร้อยละ 69.5 ชอบจับจ่าย

ใช้สอยในตลาด/ตลาดนัดข้างบ้าน ร้อยละ 56.7 

สนใจโครงการหมู่บ้านผู้สูงอาย ุร้อยละ 94.0 และ

เหน็วา่เป็นโครงการที่เหมาะสมกับคนไทย ร้อยละ 

96.2 เห็นว่าเป็นโครงการที่ยกระดับคุณภาพชีวิต

ดีขึ้น ร้อยละ 96.6 รายละเอียดดังแสดงในตาราง

ที่ 3

ตารางที่ 2 จำานวนและร้อยละของปัจจัยทางวัฒนธรรม

(N = 400)

ปัจจัยทางวัฒนธรรม จำานวน ร้อยละ

การอยู่อาศัย

ลำาพังคนเดียว 150 37.5

คู่สมรส 235 58.8

ปู่/ย่า 3 0.8

ตา/ยาย 29 7.3

บุตรสาว 195 48.8

บุตรชาย 153 38.3

ขนาดครอบครัว

ขนาดใหญ่ (มากกว่า 5 คน) 57 14.2

ขนาดกลาง (ไม่เกิน 4 คน) 188 47.0

ขนาดเล็ก (1-2 คน) 155 38.8

ประเทศที่ถือสัญชาติ

ไทย 400 100.0

อาหารที่ชอบรับประทาน

ไทย 391 97.7

อินเดีย 9 2.3

ประเภทของดนตรี

ไทยสากล 285 71.2

ไทยอีสาน 98 24.5

ไทยภาคใต้ 8 2.0

บทสวดมนต์ 9 2.3

รวม 400 100.0
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ตารางที่ 3 จำานวนและร้อยละของปัจจัยทางสังคม

(N = 400)

ปัจจัยทางสังคม จำานวน ร้อยละ

การเป็นสมาชิกกลุ่ม/ชมรม

ไม่เป็น 272 68.0

เป็นสมาชิกกลุ่มในที่ทำางาน 119 29.8

เป็นสมาชิกชมรมในสังคม 9 2.2

ความถี่ในการทำากิจกรรม

ไม่เคย 272 68.0

น้อยกว่า 1-3 ครั้ง/สัปดาห์ 128 32.0

บุคคลที่ทำากิจกรรม

ลำาพังตนเอง 150 37.5

ญาติพี่น้อง 296 74.0

สามี/ภรรยา 190 47.5

บุตรหลาน 149 37.3

เพื่อนสนิท 51 12.8

บุคคลอื่น 15 3.8

รูปแบบสังคมที่ใช้ชีวิต

เมือง 122 30.5

ชนบท 278 69.5

งานอดิเรกที่ชื่นชอบ

อ่านหนังสือ 34 8.5

ออกกำาลังกายในร่ม 193 48.3

ออกำาลังกายกลางแจ้ง 32 8.0

เล่นการพนัน (หวย) 11 2.8

เข้าวัดฟังธรรมไปโบสถ์ มัสยิด 225 56.3

สถานที่จับจ่ายใช้สอย

ตลาด/ตลาดนัดข้างบ้าน 227 56.7

ตลาดนัดสวนจตุจักร 67 16.8

ห้าง/ร้านสะดวกซื้อ 35 8.8

ห้างสรรพสินค้า 71 17.7

ความถี่ในการเดินทางต่าง
ประเทศ

ไม่เคย 361 90.3

1-3 ครั้งต่อปี 39 9.7

ตารางที่ 3 (ต่อ)

ปัจจัยทางสังคม จำานวน ร้อยละ

ความสนใจหมู่บ้านผู้สูงอายุ

สนใจ 376 94.0

ไม่สนใจ 24 6.0

โครงสร้างหมู่บ้านฯเหมาะกับ
คนไทย

เหมาะสม 385 96.2

ไม่เหมาะสม 15 3.8

ยกระดับคุณภาพชีวิต

แย่ลง 13 3.4

ดีขึ้น 367 96.6

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทางจิตวิทยาของผู้

ตอบแบบสอบถาม สรุปไดว้า่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีการติดตามข้อมูลข่าวสารบางคร้ัง ร้อย

ละ 79.5 รูจ้ักโครงการหมูบ่้านผู้สูงอายุ ร้อยละ 

91.8 รูจ้ักรปูแบบบ้านผูส้ ูงอายุว่าเป็นบ้านที ่

ออกแบบพิเศษสำาหรับและรับรูว้่าระดับคุณภาพ

ของบ้านพักผู้สูงอายุของไทยอยู่ในต่ำากว่าระดับ

สากล ร้อยละ 88.3 รายละเอยีด ดงัแสดงในตาราง

ที่ 4
ตารางที่ 4 จำานวนและร้อยละของปัจจัยทางจิตวิทยา

(N = 400)

ปัจจัยทางจิตวิทยา จำานวน ร้อยละ

แรงจูงใจในการจับจ่ายใช้สอย

ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ 381 95.3

แข็งแรงทนทาน 327 81.8

มีนวัตกรรมใหม่ 32 8.0

ชื่อเสียงของผู้ประกอบการ 88 22.0

สินค้าราคาถูก 148 37.0

ความพึงพอใจที่พักอาศัยใน
ปัจจุบัน

พอใจ 376 94.0

ไม่พอใจ 23 6.0
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ตารางที่ 4 (ต่อ)

ปัจจัยทางจิตวิทยา จำานวน ร้อยละ

บริการในชุมชนปัจจุบัน

ศูนย์อเนกประสงค์สำาหรับผู้สูงอายุ 124 31.8

บริการเยี่ยมผู้สูงอายุที่บ้าน 31 7.5

บริการดูแลสุขภาพผู้สูงอายุท่ีบ้าน 8 1.6

บริการดูแลที่บ้าน 11 2.3

บริการเคลื่อนที่สำาหรับผู้สูงอายุ 45 11.0

บริการให้ความรู้/อาชีพแก่ผู้สูง
อายุ

149 38.0

บริการด้านการกีฬา/ออกกำาลังกาย 32 7.8

การติดตามข้อมูลข่าวสาร

ไม่ค่อยติดตาม 60 15.0

ติดตามบางครั้ง 318 79.5

ติดตามอย่างสม่ำาเสมอ 22 5.5

ส่ิงอำานวยความสะดวกในปัจจุบัน

มี 29 7.2

ไม่มี 371 92.8

ความสามารถในการเคลื่อนที่

เดินหรือเคลื่อนที่ได้เอง 400 100.0

รู้จักโครงการหมู่บ้านผู้สูงอายุ

รู้จัก 357 91.8

ไม่รู้จัก 43 8.2

รู้จักรูปแบบบ้านผู้สูงอายุ

เป็นบ้านที่ออกแบบพิเศษ
สำาหรับผู้สูงอายุ 

359 89.8

มีสิ่งอำานวยความสะดวกภายใน
หมู่บ้าน 

77 19.3

มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ได้
มาตรฐานทั้งภายในบ้านและใน
หมู่บ้าน

269 67.3

เป็นหมู่บ้านที่มีเฉพาะคนสูงอายุ
พักอาศัยอยู่

82 20.5

ระดับคุณภาพบ้านพักผู้สูอายุ
ของไทย

ต่ำากว่าระดับสากล 353 88.3

ระดับสากล 47 11.7

ตารางที่ 4 (ต่อ)

ปัจจัยทางจิตวิทยา จำานวน ร้อยละ

การแลกเปลี่ยนประสบการณ์

ไม่ค่อยสนใจ 68 17.0

สนใจบางครั้ง 306 76.5

สนใจมาก 26 6.5

ความสนใจดูแลสุขภาพ

ไม่ค่อยสนใจ 55 13.8

สนใจบางครั้ง 216 54.0

สนใจมาก 129 32.2

การปรับโครงสร้างครอบครัวไทย

เห็นด้วย 365 91.3

ไม่เห็นด้วย 35 8.7

ความเชื่อการดูแลผู้สูงอายุ

เห็นด้วย 148 37.0

ไม่เห็นด้วย 252 63.0

ความเชื่อในการดำาเนินชีวิต
ลำาพัง

ได้ 387 96.8

ไม่ได้ 13 3.2

บ้านที่พักจำาเป็นต้องอยู่ใกล้พ่อ
แม่พี่น้อง

ไม่จำาเป็น 342 85.5

จำาเป็น 58 14.5

โครงการบ้านผู้สูงอายุควรคำานึง
ถึงรูปแบบการดำาเนินชีวิตของผู้
สูงอายุในทุกด้าน

ไม่ใช่/ไม่แน่ใจ 0 0.0

ใช่ 400 100.0

ความพึงพอใจในการใช้ชีวิตใน
โครงการบ้านผู้สูงอายุ

ไม่พอใจ/ไม่แน่ใจ 0 0.0

พอใจ 400 100.0
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 ส่วนที ่ 3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อหมู่บ้านผู้สูงอายุ

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้หมู ่บ ้านผู ้ส ูงอายุ พบว่า ผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจซือ้หมูบ่้านผู้สูงอายุ

ในช่วงวัยมากกว่า 65 ปี ร้อยละ 70.5 โดยมีการ

ออมทรัพย์ด้วยการฝากธนาคารเป็นประจำาทุก

เดอืน ร้อยละ 51.0 สนใจซ้ือบ้านในโครงการแบบ

บ้านเดี่ยวสองชั้น ร้อยละ 28.9 รองลงมาบ้านชั้น

เดียว ร้อยละ 22.5 สนใจซือ้เป็นกรรมสิทธิข์อง

ตนเอง ร้อยละ 100.0 ระดับราคาบ้านที่สนใจซื้อ 

ราคา 1,000,001-2,000,000 บาท ร้อยละ 49.2 

รองลงมาราคา 2,000,001-3,000,000 บาท ร้อย

ละ 35.4 สถานที่ตัง้โครงการหมูบ่้านผู้สูงอายุที่

สนใจซือ้ อยู่ในชนบท ร้อยละ 55.0 สนใจซือ้

โครงการบ้านที ่มีรถโดยสารวิ ่งผ่านหลายสาย  

ร้อยละ 91.5 ส่วนใหญ่ได้รับข่าวสารจากสือ่

โทรทัศน์ ร้อยละ 73.3 เห็นว่าคู่สมรสมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อ ร้อยละ 55.5 ส่วนใหญ่สนใจ

ซ้ือใหกั้บตนเอง รอ้ยละ 54.0 เหตุผลในการตัดสิน

ใจซ้ือต้องการความปลอดภัยในชวีติและทรัพยสิ์น

ร้อยละ 68.0 สิ่งแวดล้อมภายในโครงการแบบใด

ที่สนใจซือ้เป็นสิง่แวดล้อมทางธรรมชาติที่ดี เช่น 

มีสวนและต้นไม้ที่ร่มร่ืน เป็นต้น ร้อยละ 87.0 และ

รูปแบบการชำาระเงนิที่สนใจซ้ือ เป็นการชำาระราย

งวดกับโครงการ ร้อยละ 85.5 ตามลำาดับ

4. สรุปอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ

4.1 สรุปอภิปรายผล

 ผลการวิจัยสามารถสรุปปัจจัยทางวัฒน-

ธรรม สังคม และจิตวิทยาในการตัดสินใจซือ้

หมู่บ้านผู้สูงอายุหลังวัยเกษียณได้ ดังนี้

 1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม พบว่า ส่วนใหญ่

เป็นคนสัญชาติไทย การศึกษาระดับปริญญาตรี 

มีครอบครัวขนาดกลาง (ไม่เกิน 4 คน) ชอบรับ

ประทานอาหารไทย ชอบฟังดนตรีประเภทไทย

สากล และชอบที่จะพักอาศยัร่วมกับคู่สมรส แสดง

ให้เห็นว่า ครอบครัวไทยจากอดีตจนถึงปัจจุบันมี

ความเปล่ียนแปลงไปพอสมควร ในอดตีครอบครัว

คนไทยจะมีลักษณะเป็นครอบครัวใหญ่ คือมีพ่อ 

แม่ ปู่ ย่า ตา ยาย ลุง ป้า น้า อา ซี่งอยู่รวมกัน

อย่างใกล้ชิด และก็จะมีบทบาทมากในครอบครัว 

เช่น ช่วยกันเลี้ยงหลาน แต่ในปัจจุบัน จะเห็นว่า

ครอบครัวจะเปลีย่นเป็นลักษณะของครอบครัว

เดี ่ยวก็คือ พ่อแม่อยู ่ก ันตามลำาพังกับลูก ๆ 

สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ รศ.ดร.วรเวศม์ 

สุวรรณระดา คณบดีวิทยาลัยประชากรศาสตร์ 

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ซึ่งพบว่า ปัจจุบันแนว

โน้มโครงสร้างทางประชากรของสังคมไทยกำาลัง

ม ุง่ส ูส่ ังคมผู ้ส ูงอายุซ ึง่นอกจากจะเป ็นการ

เปล่ียนแปลงโครงสร้างประชากรแล้วน้ัน แต่ขณะ

เดยีวกัน ประเทศไทยก็กำาลังประสบกับภาวะเจริญ

พันธุ์ที่ต่ำาลง หรือที่เรียกว่าภาวการณ์มีบุตรน้อย 

จงึทำาใหคู้่สมรสส่วนใหญ่ต้องอยู่ดว้ยกันตามลำาพงั 

นอกจากน้ันยงัพบวา่ ผู้สูงอายใุนอนาคตจะเป็นผู้

สูงอายทุี่มีคุณภาพมากข้ึน สะทอ้นไดจ้ากรสนิยม

การฟังดนตรีไทยสากล ซ่ึงสอดคล้องกับบทความ

ของ อติภพ ภัทรเดชไพศาล ในคอลัมน์เวิ้งวิภาษ 

(อติภพ ภัทรเดชไพศาล, 2554) ที่กล่าววา่ ในเร่ือง

ประเด็นการศึกษาของคนไทยในปัจจุบันพบว่า 

ส่วนใหญ่เป็นคนที่มีการศึกษาและอยู่ในชนชั้น

กลาง-สูง ซึง่เห็นได้จากปรากฏการณ์ของวง         

สุนทราภรณ์เป็นปรากฏการณ์ที่น่าศึกษาเพราะ  

ชี้ให้เห็นรอยต่อของสังคมไทยระหว่างยุคเก่ากับ

ยคุใหม่ไดเ้ป็นอยา่งด ีนอกจากน้ันยงัชี้ใหเ้หน็ดว้ย

วา่วฒันธรรมต่างๆ ยอ่มเปล่ียนแปลงไปตามกลุ่ม

บุคคลที่เป็น “กำาลังซือ้” ในแต่ละยุคแต่ละสมัย   

ทั้งสิ้นและสอดคล้องกับวิกิพีเดีย (2558) กล่าวว่า 
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วฒันธรรมส่วนหน่ึงสามารถแสดงออกผา่น ดนตรี 

วรรณกรรม จิตรกรรม ประติมากรรม การละคร

และภาพยนตร์ ทั้งนี ้ จึงเห็นได้ว่าคนไทยก็มีการ 

เตรียมความพร้อมเพือ่เกษียณอายุเช่นกัน ซึง่

สอดคล้องกับแนวคดิของ ประสพ รัตนากร (2530, 

น. 78) ที ่สนับสนุนให้ข้าราชการเตรียมความ

พร้อมตั้งแต่อายุ 40 ปี

 2. ปัจจัยทางสังคม พบว่า ส่วนใหญ่ ชอบ

ทำากิจกรรมร่วมกับญาติพีน่้อง ชอบใช้ชีวิตอยู่ใน

ชนบท เข้าวัดฟังธรรม ไปโบสถ์ มัสยิด จับจ่าย

ใชส้อยในตลาด/ตลาดนัดข้างบ้าน สนใจโครงการ

หมู่บ้านผู้สูงอาย ุโดยเหน็วา่เป็นโครงการที่เหมาะ

สมกับคนไทย เป็นโครงการที่ยกระดับคุณภาพ

ชีวิตดีขึน้ แสดงให้เห็นว่า พฤติกรรมการดำาเนิน

ชีวิตของคนไทยมีผลต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้า

ที่บุคคลนัน้จะเลือกใช้ สอดคล้องกับผลงานวิจัย

ของนันทสารี สุขโต และคณะ (2555, น. 80-92) 

ซ่ึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค (con-

sumer buyer behavior) หมายถึง พฤติกรรมการ

ซื้อของผู้บริโภคขั้นสุดท้าย ได้แก่ บุคคลและครัว

เรือนที่ซ้ือสินคา้และบริการเพ่ือการบริโภคส่วนตัว 

ซึ่งมีผลกระทบต่อการเลือกผลิตภัณฑ์และบริการ 

ดังนั้น นักการตลาดจำาเป็นต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์

และแผนการตลาดที่เหมาะสมสำาหรับแต่ละขัน้

ของวัฏจักรชีวิตเพราะผู้บริโภคไม่ได้ซือ้เพียงแค่

ผลิตภัณฑ์แต่พวกเขาจะซือ้ค่านิยมและรูปแบบ

การดำาเนินชีวิตที่ผลิตภัณฑ์นั้นแสดงให้เห็นด้วย

 3. ระดับปัจจัยทางจิตวิทยา พบว่า ส่วน

ใหญ่สามารถดำาเนินชวีติตามลำาพังได ้ไม่เหน็ดว้ย

วา่บุตรหลานต้องดแูลเม่ือยามสูงอายดุว้ยการพัก

อาศัยอยู่ร่วมกัน โดยรูจ้ักโครงการหมูบ่้านผู้สูง

อายุวา่เป็นบ้านที่ออกแบบพิเศษสำาหรับผู้สูงอาย ุ

คำานึงถึงรูปแบบการดำาเนินชวีติของผู้สูงอายใุนทกุ

ด้าน สนใจซ้ือโครงการในชนบทที่มีธรรมชาติแวด-

ล้อมเป็นกรรมสิทธิข์องตนเอง และมีความพึง

พอใจในการใช้ชีวิตผู้สูงอายุในโครงการหมูบ่้านผู้

สูงอาย ุโดยเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือต้องการ

ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน แสดงให้เห็นว่า 

คนไทยปัจจบัุนมีการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร เกิดความ

เชื่อและทัศนคติผ่านการเรียนรู้ ซึ่งความเชื่อนั้นมี

อิทธิพลต่อผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับผลงานวิจัย

ของ ธงชยั สันติวงษ์ (2540: 107) กล่าววา่ผู้บริโภค

ตัดสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ โดยการเข้าใจถึง

สาเหตุต่างๆ ที่มีผลในการจูงใจหรือกำากับการ

ตัดสินใจของผู้บริโภคน่ันเอง และสอดคล้องกับผล

งานวิจัยของ ชมพูนุท  ตันติถาวร (2551) เรื่อง 

สภาพการอยู่อาศัยของผู้สูงอายใุนเมืองสุขภาพด ี

กรณีศึกษา โครงการบางไทร ฮอสปิเฮ้าส์ จังหวัด

พระนครศรีอยุธยา ซึง่พบว่าทำาเลที่เหมาะสม

สำาหรับโครงการบ้านผู้สูงอายุควรเป็นจังหวัด

ปริมณฑลที่มีความสงบเงียบ เหตุผลหลักที่ซือ้

บ้าน คอื คาดหวงัที่จะรับบริการทางการแพทยใ์น

อนาคต และใช้อยู่อาศัยถาวร ต้องการซือ้บ้าน

เป็นกรรมสิทธิ์ตลอดไปไม่ชอบพึ่งพาผู้อื่น

4.2 ข้อเสนอแนะ

 ผู ้วิจัยม ีข ้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

สำาหรับ ปัจจยัทางวฒันธรรม สังคม จติวทิยาและ

พฤติกรรมการซ้ือหมู่บ้านผู้สูงอายหุลังวยัเกษียณ

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้

 1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ที่

ไม่ค่อยสนใจติดตามข้อมูลข่าวสารมากนัก ส่วนผู้

ที่มีพฤติกรรมสนใจซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นผู้ที่ติดตาม

ข้อมูลข่าวสารอย่างสม่ำาเสมอ ดังนั้น ผู้ประกอบ

การอสังหาริมทรัพย์ควรส่งเสริมและสนับสนุน

กิจกรรมการประชาสัมพันธ์สร้างการรับรูแ้ละ

เข้าใจเกีย่วกับโครงการหมูบ่้านผู้สูงอายุเพิม่ขึน้ 

เพ่ือกระตุ้นใหก้ลุ่มเป้าหมายไดเ้ตรียมความพร้อม

และเข้าใจถึงผลิตภัณฑใ์หม่ที่ต้องการนำาเสนอมาก

ยิ่งขึ้น
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 2. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับรูว้่า

ระดบัคณุภาพของบ้านพักผู้สูงอายขุองไทยอยู่ใน

ต่ำากว่าระดับสากล ซึง่ส่วนใหญ่ต้องการซือ้ผลิต

ภัณฑ์ที่มีคุณภาพและความคงทนแข็งแรง ดังนัน้

ผู ้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์จึงควรให้ความ

ใส่ใจในการเลือกวสัดกุ่อสร้างและส่ิงอำานวยความ

สะดวกต่างๆ ในโครงการเทียบเท่าระดับมาตรฐาน

สากล

 3. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เคยเข้า

ร่วมกลุ่ม และมีความถ่ีในการทำากิจกรรมกลุ่มน้อย 

ดังนัน้ ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์จึงควรจัด

กิจกรรมให้ผู้สนใจโครงการหมู่บ้านผู้สูงอายุ ได้มี

โอกาสเข้าร่วมทำากิจกรรมกลุ่มร่วมกันบ่อยๆ เพ่ือ

สร้างความคุ้นเคยและสร้างแรงจูงใจในการดำาเนิน

ชีวิตร่วมกันในโครงการได้อย่างมีความสุข
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บทคัดย่อ 

 บริเวณสุขุมวิทตอนต้น (ซอย 1-35 เริ่มจากถนน เพลินจิต นานา อโศก ไปถึงพร้อมพงษ์) เป็น

ย่านที่มีจำานวนเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์มากที่สุดของถนนสุขุมวิท เนื่องจากเป็นแหล่งศูนย์กลางทางธุรกิจ

ที่สำาคัญ และจากการสำารวจพบว่า ในช่วงปี พ.ศ. 2556 ถึง พ.ศ. 2558 จำานวนของเซอร์วิสอพาร์ท      

เมนท์มีเพิม่ขึน้แต่จำานวนของผู้เช่ามีจำานวนที่ลดลง การวิจัยนีว้ัตถุประสงค์ของงานวิจัยนีเ้พือ่ศึกษาถึง

แผนการตลาดของโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์และพฤติกรรมและความต้องการของผู้ที่เช่าพักอาศัย 

เพื่อนำาไปเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์บริเวณถนนสุขุมวิท ซอย 1-35 ผู้

วจิยัไดจ้ดัเก็บและวเิคราะหข้์อมูลจากแบบสัมภาษณผ์ู้ประกอบการ ผู้จดัการหรอืตวัแทนที่ทำาธุรกิจเซอร์

วิสอพาร์ทเมนท์ในเขตพื้นที่สุขมวิทตอนต้น จำานวน 7 ท่าน และแบบสอบถามจากผู้เช่าพักอาศัยอยู่ใน

เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ในเขตสุขุมวิทตอนต้น จำานวน 53 ชุด นำามาวิเคราะห์ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์

เนือ้หาและสถิติพรรณนาตามลำาดับเพือ่สรุปผล และนำาเสนอแนวทางการจัดทำาแผนการตลาดสำาหรับ

เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการควรเน้นกลุม่เป้าหมายของโครงการเป็น

ลูกค้าชาวต่างชาติผู้ ซึง่ทำางานเป็นพนักงานของบริษัทต่าง ๆ โดยนำาเสนอทำาเลที่ตัง้และระบบรักษา

ความปลอดภัยเป็นจุดขายหลัก

Abstract

 The upper part of Sukhumvit Road (Soi 1-35, start from Ploernjit, Nana, Asoke to Prompong 

Road) is very popular for service apartment industry because this part is the central of busi-

nesses. However, according to the research during 2013-2015, the number of service apartments 

in this location increased but the demand of people who prefer to live in this location decreased. 

This research aimed to analyze the marketing plan for the service apartments located on the 

upper part of Sukhumvit Road and the requirements of their residents.  The data were collected 

from 53 questionnaire respondents who live in service apartments and interviewed 7 owners or 
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managers who manage the service apartments and analyzed the acquired data by Descriptive 

Statistics and Content Analysis, respectively. This research presented the marketing plan of 

service apartment and the requirements of customers, which will be the useful information for 

the developers in design the effective marketing plan for their service apartments. The result 

shows the service apartment entrepreneurs should focus on the foreigners who work for private 

companies and present location and security system as a key selling point.

คำาสำาคัญ (Keywords): เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ (Service Apartment), แผนการตลาด (Marketing Plan), 

สุขุมวิทตอนต้น (Upper Part of Sukhumvit Road), พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behaviors)

1. บทนำา

 ธุรกิจเซอรว์สิอพาร์ทเมนท ์(service apart-

ment) คือ ธุรกิจห้องชุดพักอาศัยให้เช่า โดยจะมี

ความคล้ายคลึงกับโรงแรม กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่มัก

จะเป็นชาวต่างชาติที่เข้ามาทำางานในประเทศไทย

เป็นหลัก ซ่ึงส่วนใหญ่แล้วจะมาพักอยู่ในกรุงเทพ-

มหานคร เนือ่งจากกรุงเทพมหานครเป็นแหล่งที่

ตัง้ของสำานักงานใหญ่ระดับภูมิภาคเอเชียของ

บริษัทข้ามชาติรายใหญ่ ๆ หลายบริษัท ซึ่งแหล่ง

พื้นที่นั้น คือ ถนนสุขุมวิทตอนต้น การแบ่งพื้นที่

สำาหรับตลาดเซอร์วสิอพาร์ทเมนทส์ามารถแบ่งได้

ออกเป็น 5 พื้นที่ด้วยกันคือ (1) พื้นที่ศูนย์กลาง

ธุรกิจ (สีลม สาธร สี่พระยา พระราม 4) (2) พื้นที่

รอบสวนลุมพินี (แนวถนนพระรามที่ 1) (3) พื้นที่

สุขุมวทิตอนต้น (ทางทศิเหนือเร่ิมต้ังแต่ซอย 1-35 

ทางทิศใต้ตั้งแต่ซอย 2-24) (4) พื้นที่สุขุมวิทตอน

ปลาย (ทางทศิเหนือเร่ิมต้ังแต่ซอย 37-77 ทางทศิ

ใต้ตัง้แต่ซอย 26-50) (5) พืน้ที่รอบเมืองทิศใต้ 

(แนวถนนพระราม 3 เจริญกรุง สาธร) และพื้นที่

อื่นๆ (พญาไท เพชรบุรี รัชดาภิเษก มิตรไมตรี 

เป็นต้น) ถนนสุขุมวทิตอนต้น คอื ชว่งซอยที่ 1-35 

เริม่ตัง้แต่ถนนเพลินจิต นานา อโศก ไปจนถึง

พร้อมพงษ์ ซ่ึงเป็นถนนที่มีความสำาคญั เป็นแหล่ง

ที่ต้ังของบริษัทต่าง ๆ  ทั้งของไทยและของต่างชาติ 

รวมถึงสถานฑูตของหลาย ๆ ประเทศ เซอร์วิส  

อพาร์ทเมนทท์ี่ต้ังอยู่บริเวณสุขุมวทิตอนต้นมีมาก

ถึงร้อยละ 40 ของจำานวนทั้งหมดในกรุงเทพ-

มหานคร ในขณะที่แหล่งอื่น ๆ  ที่มีการตั้งอยู่ของ

เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์อาทเิชน่ พ้ืนที่นอกเขตธุรกิจ 

(สุขุมวิทตอนปลาย พืน้ที่รอยต่อเมืองทางทิศใต้ 

พืน้ทีอ่ื ่นๆ) ร้อยละ 28 พืน้ที ่รอบสวนลุมพิน ี    

ร้อยละ 19 และพื้นที่ศูนย์กลางธุรกิจ ร้อยละ 13 

(ฝ่ายวิจัยคอลลิเออร ์ส อินเตอร ์เนชั ่นแนล 

ประเทศไทย, 2557) จากการสำารวจปี 2556 พบว่า 

โครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์บนถนนสุขุมวิท

ตอนต้น มีจำานวนที่มากขึ้นคิดเป็นร้อยละ 43 ต่อ 

6 เดือน แต่อัตราการเช่าอยู่ของเซอร์วิสอพาร์ท

เมนท์มีจำานวนที่ลดลงจากไตรมาสแรกร้อยละ 3 

เน่ืองมาจากผู้เช่าให้ความสนใจท่ีจะพักอาศัยคอน

โดมิเนียมหรืออพาร์ทเมนท์แทน เนือ่งจากมีสิง่

อำานวยความสะดวกที่ใกล้เคียงกันกับเซอร์วิส      

อพาร์ทเมนท์แต่มีราคาค่าเช่าท่ีต่ำากว่า (คอลลิเออร์ส 

อินเตอร์เนชั่นแนล ประเทศไทย, 2557) ซึ่งแสดง

ถึงการแข่งขันที่สูงข้ึนของเซอร์วสิอพาร์ทเมนทใ์น

พ้ืนที่ดงักล่าว การวจิยัน้ีจงึมุ่งเน้นศกึษา วเิคราะห์

แผนการตลาดท่ีโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ใช้อยู่ 

รวมถึงจัดทำาแผนการตลาดสำาหรับโครงการเซอร์
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วิสอพาร์ทเมนท์บนถนนสุขุมวิทตอนต้นเพือ่เป็น

ข้อมูลให้ผู ้ประกอบการได้นำาไปประยุกต์ใช้ให้

เหมาะสมกับโครงการของตน

2. เนื้อความหลัก

 ผู้วจิยัไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจัิย

ที่เก่ียวข้อง ดงัน้ีคอื แนวคดิเก่ียวกับอาคารชดุพัก

อาศัยประเภทเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ แนวคิดทาง

ด้านการตลาด ที่มีบทบาทสำาคัญในการทำาธุรกิจ

เนือ่งจากเป็นส่วนสำาคัญในการคิดวิเคราะห์วาง

แผนการดำาเนินงานของธุรกิจ (วิทวัส, 2552) 

แนวคิดเกี่ยวกับ STP (Segmentation Targeting 

and Positioning) การแบ่งส่วนการตลาด การเลือก

กลุม่เป้าหมาย กำาหนดตำาแหน่งทางการตลาด 

เพื่อทำาการวางตำาแหน่งทางการตลาด (บุญชัย, 

2554) แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด

ภาคการบริการ (Service Mix) เพื่อที่จะบรรลุถึง

วตัถุประสงคท์างการตลาด (The Chartered Insti-

tute of Marketing, 2009) รวมถึงแนวคิดเกี่ยวกับ

พฤติกรรมผู้บริโภค วตัถุประสงคข์องงานวจิยัน้ีคอื 

ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการบริโภค

ของผู้อยู่อาศัยในโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ 

ศึกษาและวิเคราะห์แผนการตลาด ประกอบด้วย

การแบ่งส่วนการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย 

การวางตำาแหน่งทางการตลาด รวมไปถึงการ

กำาหนดส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้ประกอบการ

ในปัจจุบันนิยมนำามาใชเ้พ่ือการวเิคราะห ์และการ

จัดทำาแผนการตลาดของโครงการเซอรว์ิส

อพาร์ทเมนท ์เพ่ือนำาเสนอแผนการตลาดโครงการ

ชดุพักอาศยัประเภทเซอร์วสิอพาร์ทเมนทบ์นถนน

สุขุมวิทตอนต้น 

 การวจิยัคร้ังน้ีเปน็การศกึษาในรูปแบบวจิยั

แบบผสม (Mixed Methodology) โดยการวิจัยเชิง

ปริมาณ โดยการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งกลุ่ม (clus-

ter sampling) และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ

ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอยา่งจำานวน 

53 คน ที่อาศัยอยู่ ณ เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ โดย

สอบถามถึงข ้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลด้าน

พฤติกรรมของผู ้ตอบแบบสอบถาม หลังจาก

ดำาเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลเรียบร้อยแล้ว ผู้วจิยั

จึงนำาข้อมูลที่ได้มาประมวลผล โดยการวิเคราะห์

ข้อมูลจากแบบสอบถามใชส้ถิติพรรณนาจะแสดง

ผลเป็นค่าร้อยละ ความถี ่ ค่าเฉลีย่ การวิจัยเชิง

คุณภาพ ใช้แบบสัมภาษณ์เป็นเครือ่งมือในการ

รวบรวมเก็บข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่างจำานวน 7 

ท่านที่เป็นเจ้าของหรือพนักงานฝ่ายบริหารด้าน

การตลาดที่ดำาเนินโครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ 

โดยแบบสัมภาษณ์จะเก็บข้อมูลด้านแผนการ

ตลาดโครงการใช้อยู่ และนำาผลที่ได้มาทำาการ

วิเคราะห์เนื้อหา (content analysis) 

3. ผลการศึกษา

3.1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม

 การวิเคราะห์ข ้อม ูลพืน้ฐานของกลุม่

ตัวอย่างที ่อาศัยอยู่ ณ เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ 

จำาแนกตาม เพศ สัญชาติ อาย ุสถานภาพ จำานวน

สมาชิกในครอบครัว อาชีพ ตำาแหน่งหน้าที่การ

งาน เงินเดือน ดังแสดงในตารางที่ 1 ถึง 7

ตารางที่ 1 เพศ

 

(1) เพศ โดยส่วนใหญ่เป็นเพศชายคดิเป็น ร้อยละ 

69.81 และเป็นเพศหญิงร้อยละ 30.19
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ตารางที่ 2 สัญชาติ

 

(2) สัญชาติ โดยแบ่งเป็นต่างชาติ ร้อยละ 83.01 

และเป็นคนไทย ร้อยละ 16.99

ตารางที่ 3 อายุ อายุ

 

(3) อายุ โดยส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 41-50 ปี คิด

เป็นร้อยละ 37.74 และต่ำากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี

และระหว่าง 31 – 40 ปี ร้อยละ 26.41 

ตารางที่ 4 สถานภาพ

 

(4) สถานภาพ กลุ่มตัวอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ

โสด คิดเป็นร้อยละ 49.06 รองลงมาคือสมรส       

ร้อยละ 39.62

ตารางที่ 5 จำานวนสมาชิกในครอบครัว

 

(5) จำานวนสมาชิกในครอบครัว ส่วนใหญ่มีจำานวน

สมาชิก 1 – 2 คน คิดเป็นร้อยละ 50.94 รองลง

มาคือ 3 – 4 คน คิดเป็นร้อยละ 35.85 

ตารางที่ 6 อาชีพ

 

(6) อาชีพ ส่วนใหญ่ คือ พนักงานบริษัทคิดเป็น   

ร้อยละ 32.08 รองลงมาคือ อื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 

18.87 และทำาอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ 

ร้อยละ 15.09 

ตารางที่ 7 ตำาแหน่งหน้าที่การงาน

 

(7) ตำาแหน่งหน้าที่การงาน ส่วนใหญ่ดำารงตำา-

แหน่งอื่น ๆ คิดเป็นร้อยละ 64.15 รองลงมา 

คือ ผู้บริหารระดับสูงคิดเป็นร้อยละ 22.64
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ตารางที่ 8 เงินเดือน

 

(8) เงนิเดอืน โดยส่วนใหญ่ไดรั้บเงนิเดอืน 50,001 

– 80,000 และ 100,001 – 150,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 24.53 รองลงมาคือ มากกว่า 150,001 

ร้อยละ 22.64 และไดเ้งนิเดอืน 30,001 – 50,000 

เป็นลำาดับที่สาม คิดเป็นร้อยละ 16.98

3.2 พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค

 การวิเคราะห์ข ้อม ูลพฤต ิกรรมความ

ต้องการของผู้บริ โภค จำาแนกตามเหตุผลที่เลือก

อาศัย การได้รับข้อมูลข่าวสาร แหล่งการรับรู้

ข้อมูลข่าวสาร งบประมาณในการเช่า ทำาเลที่

ต้องการอาศัย ทำาเลที่อาศัยอยู่ เหตุผลที่ตำาแห่ง

ท่ีต้องการอยู่อาศัยกับท่ีอยู่อาศัยปัจจุบันไม่ตรงกัน 

ขนาดห้องพักที่ต้องการสิง่อำานวยความสะดวก   

ดังแสดงในตารางที่ 9 ถึง 17

ตารางที ่ 9 เหตุผลที่เลือกอาศัยเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์

แห่งนี้

(1) เหตุผลที่เลือกอาศัย ณ เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์

แห่งนี ้ กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกเพราะใกล้ 

BTS/MRT คิดเป็นร้อยละ 45.28 รองลงมาเป็น

ไม่ไกลจากที่ทำางาน คิดเป็นร้อยละ 41.51 

ตารางที่ 10 การได้รับข้อมูลข่าวสาร

 

(2) การไดรั้บข้อมูลข่าวสาร ส่วนใหญ่ไดจ้ากเพ่ือน 

คิดเป็นร้อยละ 60.37 รองลงมาเป็นเว็บไซต์คิด

เป็นร้อยละ 49.05 

ตารางที่ 11 แหล่งการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร

 

(3) แหล่งการรับรูข้้อมูลข่าวสารที่ต้องการ ส่วน

ใหญ่ต้องการข้อมูลข่าวสารจากเว็บไซต์ คิดเป็น

ร้อยละ 64.15 รองลงมาเป็นเพ่ือน ร้อยละ 50.94 

ตารางที่ 12 งบประมาณในการเช่า

 

(4) งบประมาณในการเชา่ ส่วนใหญ่เลือก 15,001 

– 30,000 คิดเป็นร้อยละ 54.72 รองลงมาคือ 

30,000 – 45,000 คิดเป็นร้อยละ 18.87 
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ตารางที่ 13 ทำาเลที่ต้องการอาศัย

 

(5) ทำาเลที่ต้องการอยู่อาศยั ส่วนใหญ่ต้องการอยู่

ที่อโศก ร้อยละ 52.83 รองลงมาเป็นพร้อมพงษ์ 

ร้อยละ 22.64 

ตารางที่ 14 ทำาเลที่อยู่อาศัยปัจจุบันเลที่อยู่อาศัยปัจจุบัน

 

(6) ที ่อยู ่อาศัยปัจจุบัน ส่วนใหญ่เลือกอโศก      

ร้อยละ 35.84 รองลงมาเป็นพร้อมพงษ์ ร้อยละ 26.41 

ตารางที่ 15 เหตุผลที่ตำาแหน่งที่อยู่อาศัยไม่ตรงกัน เหตุผลที่ตำ

 

(7) เหตุผลที่ตำาแหน่งที่ต้องการอยู่อาศัยกับที่อยู่

อาศยัปัจจบัุนไม่ตรงกัน ส่วนใหญ่เป็นเพราะกลับ

ไปพักอาศัยที่บ้าน ร้อยละ 30.78 รองลงมาเป็น 

ไม่ได้อาศัยอยู่ที่ประเทศไทย ร้อยละ 23.08 

ตารางที่ 16 ขนาดห้องพัก

 

(8) ขนาดห้องพัก ส่วนใหญ่เลือก 25-35 ตร.ม. 

ร้อยละ 30.19 รองลงมาเป็น 46-55 ตร.ม. ร้อยละ 

26.42 

ตารางที่ 17 สิ่งอำานวยความสะดวก

 

(9) สิ่งอำานวยความสะดวก ส่วนใหญ่เลือกเฟอร์-

นิเจอร์ ร้อยละ 96.22 รองลงมาเป็นอินเตอร์เน็ท 

ร้อยละ 84.90 และอันดับสามคือ จานดาวเทียม 

คิดเป็นร้อยละ 77.35 

3.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

 การวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด จำาแนกตามผลิตภัณฑ ์ราคา 

ช่องทางการจัดจำาหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

พนักงาน ภาพลักษณ์ และกระบวนการ 
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ตารางที่ 18 ผลิตภัณฑ์

 

(1) ด้านผลิตภัณฑ์ กลุม่ตัวอย่างให้ความสำาคัญ

มากที่สุดในเร่ืองของตำาแหน่งที่ต้ังและระบบรักษา

ความปลอดภัย  = 4.53 รองลงมาคอืส่ิงอำานวย

ความสะดวกต่าง ๆ  = 4.32 และเร่ืองระบบ

ต่าง ๆ ของอาคาร  = 4.30  

 

ตารางที่ 19 ราคา

 

(2) ด้านราคา กลุม่ตัวอย่างให้ความสำาคัญมาก

ที่สุดในเรือ่งของการลดราคาค่าส่วนกลาง  = 

4.34 และการลดราคาห้องพัก  = 4.30

ตารางที่ 20 ช่องทางการจัดจำาหน่าย

 

(3) ด้านช่องทางการจัดจำาหน่าย กลุ่มตัวอย่างให้

ความสำาคัญมากที่สุดในเรือ่งของเว็บไซต์  = 

4.26 รองลงมาคือ พนักงานขาย  = 4.17

ตารางที่ 21 การส่งเสริมการตลาด

 

(4) ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุม่ตัวอย่างให้

ความสำาคัญมากที่สุดในเรื่องของการส่งเสริมการ

ขาย  = 4.26 รองลงมาคือ การขายโดยบุคคล  

= 4.25 

ตารางที่ 22 พนักงาน

 

(5) ดา้นพนักงาน กลุ่มตัวอยา่งใหค้วามสำาคญัมาก

ที่สุดในเร่ืองของมีใจรักการบริการ  = 4.58 รอง

ลงมาคือ ความสามารถในการใหข้้อมูล  = 4.47 

ความสุภาพ  = 4.43 และประสบการณ์ในการ

ทำางานสูง  = 4.25 

ตารางที่ 23 ภาพลักษณ์โครงการ

 

(6) ภาพลักษณ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความสำาคัญมาก

ที่สุดในเรื่องของการสร้างบรรยากาศ  = 4.26 

รองลงมาคือ ภาพลักษณ์โครงการ  = 4.25 

ตารางที่ 24 กระบวนการ
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(7) ด้านกระบวนการ กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่ให้

ความสำาคัญมากที่สุดในเรือ่งของกระบวนการ

รักษาความปลอดภัย  = 4.49 รองลงมาคือ 

กระบวนการทำาความสะอาด = 4.42 กระบวนการ

บริการต่าง ๆ   = 4.34 กระบวนการรับชำาระค่า

ห้อง  = 4.25 และกระบวนการจองห้อง  = 

4.21

      

3.4 ความคิดเห็นของผู้ประกอบการ     

 ด้านการแบ่งส่วนการตลาด ทุกโครงการ

จะมุง่เน้นไปที่กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติ การแบ่ง

กลุม่ลูกค้าเป้าหมาย โครงการส่วนใหญ่ใช้ราคา

และทำาเลที่ตัง้เป็นปัจจัยในการแบ่งกลุม่ กลุม่

ลูกคา้เป้าหมายเนน้ไปที่ชาวต่าง ชาติเชน่กัน ที่ต้ัง

เป็นจุดเด่นของโครงการส่วนใหญ่ที่ลูกค้ารับรูไ้ด้ 

สไตล์การออกแบบของทุกโครงการคือสไตล์โม

เดิร์น โครงการส่วนใหญ่จะมีสิง่อำานวยความ

สะดวกต่างๆ เช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ำา ซาวน่า ให้

แก่ลูกค้าที่มาเช่าพัก ณ เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์

นัน้ๆ ด้านของราคาห้องพัก ทุกโครงการจะตัง้

ราคาจากสถานที่ต้ังของโครงการ เวบ็ไซดแ์ละนาย

หน้าเป็นช่องทางการจัดจำาหน่ายท่ีโครงการเลือกใช้ 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน โครงการส่วนใหญ่จะมี

การฝึกพนักงานก่อนที่จะให้เริม่ต้นทำางานจริง 

ภาพลักษณ์ของโครงการต่างๆ จะเน้นไปที่ความ

สะดวกสบาย ดูสะอาดตา และกระบวนการต่าง ๆ  

ที่ทางโครงการจดัใหค้อื การบริการหน้าเคาน์เตอร์ 

ยามรักษาความปลอดภัย 24 ชั ่วโมง กล้อง

วงจรปิด

4. การอภิปรายและวิเคราะห์ผลการศึกษา

 1. ผลจากการศึกษาข้อมูลพืน้ฐานของผู้

ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นชาวต่างชาติ

ผู้ชาย อายุระหว่าง 41-50 ปี สถานภาพโสด มี

จำานวนสมาชกิในครอบครัว 1-2 คน เป็นพนักงาน

บริษัท มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 50,001 – 80,000 

และ 100,001 – 150,000 บาท 

 2. ผลจากการศึกษาข ้อม ูลเก ีย่วก ับ

พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคพบวา่ผู้

ตอบแบบสอบถามเลือกอาศัยที่เซอร์วิสอพาร์ท 

เมนท์เพราะเป็นทำาเลที่ใกล้ BTS/MRT ได้รับ

ข้อมูลข่าวสารจากทางเพ่ือนและคาดหวงัวา่จะได้

รับข้อมูลข่าวสารจากทางเว็บไซต์ งบประมาณใน

การเช่าเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์อยู่ที่ไม่เกิน 30,000 

บาท ทำาเลที ่ต้องการอยู ่อาศัยคือที ่อโศกและ

สถานที่ที่อาศัยอยู่คืออโศกเช่นกัน ต้องการห้อง

พักขนาด 25 - 35 ตร.ม. สิ่งอำานวยความสะดวก

ที่ต้องการมากที่สุดคือเฟอร์นิเจอร์

ตารางที่ 25 การแบ่งส่วนการตลาด กลุ่มเป้าหมาย และจุดเด่นที่ลูกค้ารับรู้ได้การแบ่งส่วนการตลาด กลุ่มเป้าหมาย และจุดเด่นที่ลูกค้ารับรู้ได้
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 3. ผลจากการศึกษาข้อมูลเกีย่วกับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบ

ถามให้ความสำาคัญในเรื่องของตำาแหน่งที่ตั้ง การ

ลดราคาค่าส่วนกลาง การใช้เว็บไซต์เป็นช่องทาง

ในการจดัจำาหน่าย และใหค้วามสำาคญัในเร่ืองของ

การส่งเสริมการขาย ชอบพนักงานที่มีใจรักในการ

บริการ ให้ความสำาคญักับการสร้างบรรยากาศของ

โครงการ และกระบวนการรักษาความปลอดภัย

เป็นอันดับแรกที ่ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความ

สำาคัญ

 4. ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

โครงการเซอร์วสิอพาร์ทเมนทเ์น้นกลุ่มลูกคา้ไปที่

ชาวต่างชาติ ในเรื่องการแบ่งกลุ่มเป้าหมาย แบ่ง

ตามสถานที่ต้ังของเซอร์วสิอพารทเ์มนทร์วมไปถึง

ราคาคา่เชา่ดว้ย ซึ่งส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นตัวบ่งบอกถึง

คุณลักษณะของผู้ที่มาเช่าพักอาศัย และที่ตัง้ถือ

เป็นจุดเด่นที่จะทำาให้ลูกค้ารับรู้ถึงโครงการได้

 5. ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

โครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ทางด้านส่วนประสม

การตลาด พบวา่ สไตล์การออกแบบของโครงการ

เน้นเป็นแบบทันสมัย และมีสิง่อำานวยความ

สะดวกให้มากมาย อาทิเช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ำา 

ซาวน่า สนามและเดก็เล่น ผู้ประกอบการต้ังราคา

หอ้งพักจากสถานที่ต้ัง ใชช้อ่งทางจดัจำาหน่ายและ

การส่งเสริมการตลาดผ่านเว็บไซต์ มีการฝึก

พนักงานก่อนเริม่ทำางานจริง มีการเน้นให้ภาพ

ลักษณ์โครงการเป็นแบบสะดวกสบายสะอาด

ตา และมีกระบวนการการบริการต่าง ๆ  ที่ใหค้วาม

สะดวกสบายแก่ผู ้พักอาศัย ณ โครงการ เช่น 

กระบวนการต้อนรับ การรับจองห้อง ทำาความ

สะอาด การบริการ ชำาระค่าห้อง และการรักษา

ความปลอดภัย 

  จากการสำารวจข้อมูลทั ้งจากผู้เช่าพัก

อาศัยเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์และผู้ประกอบการ   

พบวา่ ลูกคา้มีความต้องการในเร่ืองของพนักงาน

ที่ใหบ้ริการ ผู้เชา่ต้องการพนักงานที่มีใจรักบริการ 

สามารถใหข้้อมูลได ้แต่ทางผู้ประกอบการไม่มีข้อ

ปฏิบัติที ่ชัดเจนในเรือ่งของการให้บริการของ

พนักงานต่อลูกค้าหร ือผู ้เช่าพักอาศัย เร ือ่ง

บรรยากาศของสถานที่หรือตัวอาคารเป็นอกีส่ิงที่

ผู้เชา่ใหค้วามสำาคญั แต่หลาย ๆ  โครงการใหค้วาม

สำาคัญกับตัวห้องพักจนลืมนึกถึงบรรยากาศโดย

รอบของตัวอาคารเอง ซึง่อาจจะไม่ค่อยดึงดูด

ลูกค้าสักเท่าไหร่

5. บทสรุป

5.1 พฤติกรรมและความต้องการของผู้พักอาศัย

 ผลการวิจัยครัง้นี ้ แสดงให้เห็นว่าผู ้พัก

อาศัยอยู่ ณ เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์เลือกที่พักจาก

ทำาเลที่ตัง้ที ่ใกล้ BTS/MRT ต้องการรับข้อมูล

ข่าวสารจากเว็บไซด์ มีงบประมาณในการเช่าไม่

เกิน 30,000 บาท ผู้พักอาศัยส่วนใหญ่ต้องการ

อยู่บริเวณอโศก โดยขนาดห้องอยู่ที่ 25 – 35 

ตร.ม. ในเรื่องของตัวอาคาร ผู้พักอาศัยให้ความ

สนใจในเรือ่งของตำาแหน่งที่ตัง้มากที่สุด และให้

ความสำาคัญกับเว็บไซต์ การส่งเสริมการขาย ใน

เร่ืองของพนักงานต้องมีใจรักการบริการบรรยากาศ

ของโครงการเป็นเรือ่งที่ได้รับความสำาคัญเช่นกัน 

ในเรื่องของกระบวนการ ผู้พักอาศัยสนใจในเรื่อง

การรักษาความปลอดภัยมาเป็นอันดับแรก ใน

ส่วนของเจ้าของโครงการหรือเจ้าหน้าที่ผู้เชี่ยว-

ชาญด้านการตลาดมีแผนการตลาด ที่เน้นลูกค้า

ชาวต่างชาติ การตกแต่งตัวโครงการจะเป็นสไตล์

ทันสมัย มีฟิตเนส สระว่ายน้ำา ซาวน่า สนามเด็ก

เล่นเป็นสิง่อำานวยความสะดวกให้แก่ผู้พักอาศัย 

ในส่วนของราคาห้องพักตัง้จากทำาเลที่ตัง้หรือคู่

แข่งข้างๆ ช่องทางการจัดจำาหน่ายและการส่ง

เสริมการตลาดคือเว็บไซด์ มีการเน้นภาพลักษณ์
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โครงการให้ดูสวยสะอาดตา และมีกระบวนการ

ต่าง ๆ  อาทิเช่น กระบวนการต้อนรับ การรับจอง

ห้อง ทำาความสะอาด การบริการ ชำาระค่าห้อง 

และการรักษาความปลอดภัย เพือ่ตอบสนอง

ความสะดวกสบายต่าง ๆ ให้แก่ผู้พักอาศัย

5.2 แผนการตลาดสำาหรับเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์

 กำาหนดตลาดเปา้หมายของโครงการเซอร์

วิสอพาร์ทเมนท์บนถนนสุขุมวิทตอนต้น (1) ด้าน

ประชากรศาสตร์  กลุ่มเป้าหมายของโครงการเป็น

ลูกค้าชาวต่างชาติผู้ ซึง่ทำางานเป็นพนักงานของ

บริษัทต่าง ๆ  (2) ดา้นจติวทิยา กลุ่มเป้าหมาย เป็น

คนที่ต้องการพักอาศัยอยู่ใจกลางเมือง (3) ด้าน

พฤติกรรมศาสตร์ กลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มลูกค้า

ที่ต้องการความสะดวกสบายในการเดินทาง

 การกำาหนดพฤติกรรมผู้บริโภคของผู้อาศยั 

ณ โครงการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์บนถนนสุขุมวิท

ตอนต้น (1) ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบ

ด้วยบุคคลที ่มีฐานะรายได้ปานกลางไปจนถึง

ระดับสูง ตั้งแต่ 30,000 – มากกว่า 150,000 บาท 

(2) สิง่ที่ผู้เช่าพักอาศัยต้องการ คือ สิง่อำานวย

ความสะดวกภายในหอ้งพัก อาทเิชน่ เฟอร์นิเจอร์ 

อินเตอรเ์นท็ เปน็ต้น และทำาเลที่ต้องการพัก

อาศัยคอืบริเวณ อโศก (3) วตัถุประสงคใ์นการเชา่

อยู่อาศัย คือ หาที่พักอาศัยระหว่างทำางานอยู่

กรุงเทพมหานคร เนือ่งจากลูกค้าส่วนใหญ่เป็น

ชาวต่างชาติและบริเวณสุขุมวทิตอนต้นเป็นแหล่ง

ใจกลางของธุรกิจ ดา้นลูกคา้ที่มีสัญชาติไทยเลือก

เช่าอยู่อาศัย ด้วยเหตุผลต้องการความสะดวก

สบายในการเดินทางไปยังสถานที ่ทำางาน (4) 

สถานที่ที ่ผู ้บริโภคจะไปทำาการตกลงเช่าอยู่ ผู้

บริโภคจะไปทำาการตกลงทำาสัญญาที่โครงการ

เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ (5) โอกาสในการซือ้ ผู้

บริโภครับรูข้้อมูลข่าวสารจากเว็บไซต์ และจาก

เพื่อน (6) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคเริ่ม

ต้นจากการรับรูถ้ ึงประโยชน์ของการอาศัยอยู่

บริเวณกลางเมือง มีการเดินทางที่สะดวกสบาย 

เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์มคุีณภาพที่ดี สิง่อำานวย

ความสะดวกพร้อมบริการ

 ด้านตัวโครงการ (ผลิตภัณฑ์) ผู ้บริโภค

เล ือกจากทำาเลที ่ต ัง้และระบบร ักษาความ

ปลอดภัยเป็นประเด็นหลัก ตามด้วยสิง่อำานวย

ความสะดวกต่าง ๆ  ที่โครงการจดัหาให ้ดา้นราคา 

ผู้บริโภคคาดหวังในเรื่องการลดราคาของห้องพัก

และค่าส่วนกลาง ด้านช่องทางการจัดจำาหน่าย

และด้านการส่งเสริมการตลาด เว็บไซต์เป็นช่อง

ทางที่ไดรั้บความสำาคญัมากที่สุด ดา้นพนักงาน มี

ใจรักการบริการและสามารถใหข้้อมูลรายละเอยีด

ในเรือ่งต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดี ด้านภาพลักษณ์

โครงการ เน้นที่การสร้างบรรยากาศของและภาพ

ลักษณ์ของตัวโครงการที ่ออกมาดูดี ทันสมัย 

สะอาดตา น่าอยู่ ด้านกระบวนการ ระบบรักษา

ความปลอดภัยเป็นส่ิงที่สำาคญัที่สุด รองลงมาเป็น

เรื่องของความสะอาดของตัวโครงการ

 ทั้งนี ้ ผู้ประกอบการสามารถนำาแผนการ

ตลาดที่ได้จากผลการวิจัยซึง่ประกอบด้วย การ

แบ่งส่วนตลาด กลุ่มเป้าหมาย ตำาแหน่งผลิตภัณฑ ์

และส่วนประสมการตลาดดงักล่าวข้างต้น มาปรับ

ใหเ้หมาะสมกับโครงการเซอร์วสิอพาร์ทเมนทข์อง

ตนเพือ่ใช้เป ็นแผนการตลาดเฉพาะสำาหร ับ

โครงการได้

6. ข้อเสนอแนะ

 1) ผู ้ประกอบการสามารถนำาแผนการ

ตลาดทีไ่ด้ไปประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับโครงการ

เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ของตน
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 2) ผู้ที่สนใจทำาวจิยัต่อยอด สามารถทำาวจัิย

ในเรือ่งที่เกีย่วข้อง เช่น ความคิดเห็นเชิงลึกของ 

ผู้พักอาศัยในเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ และแผนการ

ตลาดสำาหรับเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ในพืน้ที ่อื ่น 

เป็นต้น

 3) เน่ืองจากงานวจิยัน้ี ผู้วจิยัไดท้ำาการเก็บ

ข้อมูลจากชาวต่างชาติ จึงมีจำานวนแบบสอบถาม

ที่ได้รับ จำานวน 53 ชุด ซึ่งจะมีความคลาดเคลื่อน

ประมาณร้อยละ 13 – 14 เมื่อคำานวณจากสูตร

ของ Taro Yamane (1973) จำานวนประชากรมี

จำานวนมาก ดังนั้น ผู้นำาข้อมูลไปใช้จึงควรคำานึง

ถึงระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้
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บทคัดย่อ 

 การวิจัยเชิงปริมาณนีเ้ป็นการศึกษาถึงอิทธิพลของสือ่โฆษณาที ่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้

อสังหาริมทรัพยป์ระเภทที่อยู่อาศยั โดยดำาเนินการเก็บข้อมูลดว้ยแบบสอบถามจากผู้ที่ตัดสินใจซ้ือที่อยู่

อาศัยจำานวน 621 คน และทำาการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การหาค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่า

เฉลี่ย  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย และอิทธิพลของสื่อโฆษณาที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย ผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยว

ในระดับราคาต่ำากว่า 2,000,000 บาท สำาหรับพฤติกรรมการเลือกซือ้ที่อยู่อาศัย พบว่า ในภาพรวม      

ผู้ที่ตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัใหค้วามสำาคญักับส่ือโฆษณาประเภทบิลบอร์ดอยู่ในระดบัมาก และส่ือโฆษณา

อื่นๆ มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยอยู่ในระดับปานกลาง นอกจากนี้ งานวิจัยนี้ได้นำาเสนอ             

สื่อโฆษณาที่เหมาะสมสำาหรับที่อยู่อาศัยแต่ละประเภทและแต่ละราคา

Abstract

 This quantitative research aimed to study the influences of advertising media on buyers’ 

residence purchasing decisions. The research was conducted by collecting data from 621 ques-

tionnaire respondents who purchase residences by using Quota Sampling Technique and then 

analyzed the data by descriptive statistics such as frequency, percentage, and mean. The results 

of this study revealed that the majority of the respondents preferred the residences with prices 

less than 2,000,000 Baht.  As to the behaviors in using advertising media, they use billboards 

for data gathering with high level of importance while they use other media with medium levels 

of importance, respectively.  Finally, this research will also present the effective media for each 

type and each price range of residences. 
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คำาสำาคัญ (Keywords): สื่อโฆษณา (Advertising Media), การตัดสินใจ (Decision), ป้ายดิจิตอล (Digital 

Signage), อสังหาริมทรัพย์ (Real Estate), ที่อยู่อาศัย (Residence)

1. บทนำา

 ในปัจจุบันธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ได้เริม่

ปรับตัวเข้าสูภ่าวะปกติ หลังจากได้รับผลกระทบ

ทางการเมืองตั้งแต่ปลายปี 2556 จนถึง ไตรมาส

ที่ 2 ของ ปี 2557 เมื่อตลาดอสังหาริมทรัพย์มี

แนวโน้มฟืน้ตัว ย่อมส่งผลให้เกิดการแข่งขันของ

ผู้ประกอบการสูงขึน้ตามไปด้วย (อิสระ บุญยัง, 

2557, น. 14) ดงัน้ัน การโฆษณาจงึไดเ้ข้ามามีส่วน

สำาคัญที่จะช่วยสร้างแรงจูงใจหรือมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ผู้ประกอบการธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ต้องอาศัยการโฆษณา ซึง่มี

มากมายหลากหลายรูปแบบ อาทิเช่น วิทยุ 

โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ฯลฯ ในการวาง

ตลาดผลิตภัณฑ์และบริการของตนให้เหมาะกับ

กลุม่ผู้บริโภค ซึง่มีความต้องการที่หลากหลาย

แตกต่างกันและย่อมส่งผลถึงการเลือกใช้สือ่

โฆษณาที่แตกต่างกันไปดว้ย และในขณะเดยีวกัน

ผู้บริโภคนำาข้อมูลข่าวสารที่ได้รับจากการโฆษณา

มาปรับใชแ้ละประกอบการพิจารณาในการตัดสิน

ใจซือ้เช่นเดียวกัน จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น       

ผู้วจิยัจงึสนใจที่จะทำาการวจิยัเร่ืองอทิธิพลของส่ือ

โฆษณาที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์

ประเภทที่อยู่อาศัย

2. วัตถุประสงค์การวิจัย

 การวิจัยครัง้นี ้ มีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษา

อิทธิพลของสือ่โฆษณาที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้

ที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

3. วิธีการวิจัย

 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศกึษาในรูปแบบวจิยั

เชิงปริมาณ (quantitative research) โดยอาศัย

เทคนิคการวิจัยเชิงสำารวจ (survey research) โดย

ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จำานวน 621 คน ที่ตัดสิน

ใจซือ้ที ่อยู ่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยใช้วิธีการสุม่ตัวอย่างแบบโควตา 

เครือ่งมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามเกีย่ว

กับปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม และ

แบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด โดย

มี ข้ อคำ าถามเก ีย่ วก ับการต ัดส ิน ใจซ ือ้ โดย

แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า

ของลิเคร์ิท (Likert’s Scale) คา่เฉล่ียที่มีคา่มากจะ

แสดงปัจจัยที ่มีความสำาคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจของกลุม่ตัวอย่างที่สงูโดยมีการกำาหนด

เกณฑ์ในการแปรผลในแต่ละช่วงคะแนนเฉลีย่

ตามแนวคิดของ Best (1997, p 190)  โดยเกณฑ์

การแปรผลมีรายละเอียด ดังนี้

 ค่าเฉลี่ย 4.21 –5.00 หมายถึง มากที่สุด

 ค่าเฉลี่ย 3.41 –4.20 หมายถึง มาก

 ค่าเฉลี่ย 2.61 –3.40 หมายถึง ปานกลาง

 ค่าเฉลี่ย 1.81 –2.60 หมายถึง น้อย

 ค่าเฉลี่ย 1.00 –1.80 หมายถึง น้อยที่สุด 

 ผู้ วิจัยได้นำาแบบสอบถามมาทำาการ

ทดสอบหาคา่ความตรงจากผู้เชี่ยวชาญ จำานวน 3 

ท่าน และนำามาหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC)

และค่าความเที่ยงโดยหาค่าแอลฟาของครอน 

บาค (Cronbach’s Alpha) มีเกณฑ์การยอมรับอยู่

ที่ 0.6 ขึน้ไปโดยนำาไปทดสอบกับตัวอย่างแบบ
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สอบถาม จำานวน 30 ชุดกับกลุ่มประชากรที่ใกล้

เคียงกับกลุม่ตัวอย่าง พบว่า มคี่าสมัประสทิธิ์

คำานวณได้อยู่ที่ 0.8 เมื่อดำาเนินการเก็บรวบรวม

ข้อมูลเรียบร้อยแล้วผู ้วิจัยได้นำาข้อมูลที ่ได้มา

ประมวลผลโดยใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ 

ความถี่ ค่าเฉลี่ย ทั้งนี้ ในงานวิจัยนี้ได้ออกแบบ

เครือ่งมือและเก็บข้อมูลแบบสอบถามร่วมกันกับ

งานวจิยัเร่ืองรูปแบบของที่อยู่อาศยัที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล (ธิติ เขมการโกศล: 2557) และงาน

วิจัยเรือ่งอิทธิพลการสนับสนุนการขายต่อการ

ตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล (พีรญา ธนภัทรจัตุพร: 2557)

4. การอภิปรายและวิเคราะห์ผลการศึกษา

 จากการศึกษาอิทธิพลของสือ่โฆษณาที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซือ้อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่

อยู่อาศัย ผู้วจิยัไดน้ำาข้อมูลจากแบบสอบถามของ

กลุ่มตัวอยา่ง จำานวน 621 ชุด มาทำาการวเิคราะห์

และประมวลผล พบว่า เป็นเพศหญิง โดยมีอายุ

อยู่ในช่วง 31-40 ปี สถานภาพโสด การศึกษา

ระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท

เอกชน มีรายได้รวมครอบครัวต่อเดือนต่ำากว่า 

40,000 บาท โดยผลการวิจัยมีดังนี้

4.1 ระดับความสำาคัญของสื่อโฆษณาท่ีมผีลใน

 การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย

 จากการวเิคราะหแ์ละประมวลผลข้อมูลได้

ค่าเฉลีย่และระดับความสำาคัญของสือ่โฆษณาใน

การตัดสินใจซือ้ที ่อยู ่อาศัยโดยเรียงตามลำาดับ

ความสำาคัญดังแสดงในตารางที่ 1

ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยของระดับความสำาคัญของสื่อโฆษณาที่มีผลในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย

ประเภทสื่อ  ระดับความสำาคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ลำาดับ

บิลบอร์ด 3.67 ความสำาคัญมาก 1

แผ่นพับ 3.45 ความสำาคัญมาก 2

ป้ายดิจิตอล 3.39 ความสำาคัญปานกลาง 3

สื่อออนไลน์ 3.38 ความสำาคัญปานกลาง 4

อื่นๆ (โฆษณาในรถไฟฟ้า, รถเมล์) 3.13 ความสำาคัญปานกลาง 5

นิตยสาร 2.90 ความสำาคัญปานกลาง 6

โทรทัศน์ 2.87 ความสำาคัญปานกลาง 7

หนังสือพิมพ์ 2.82 ความสำาคัญปานกลาง 8

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 2.73 ความสำาคัญปานกลาง 9

จดหมายตรง 2.68 ความสำาคัญปานกลาง 10

ข้อความสั้น (SMS) 2.59 ความสำาคัญน้อย 11

วิทยุ 2.26 ความสำาคัญน้อย 12

รวม 2.99 ความสำาคัญปานกลาง  
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 จากตารางที่ 1 ระดับความสำาคัญของสื่อ

โฆษณาที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยผู้ที่

ตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัใหร้ะดบัความสำาคญักับส่ือ

โฆษณามีความสำาคัญมากคือ บิลบอร์ดและแผ่น

พับระดบัความสำาคญักับส่ือโฆษณามีความสำาคญั

ปานกลาง คือ ป้ายดิจิตอล สื่อออนไลน์ สื่ออื่นๆ 

(โฆษณาในรถไฟฟ้า รถเมล์) นิตยสาร โทรทัศน์ 

หนังสือพิมพ์ จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ จดหมาย

ตรง ตามลำาดับ ระดับความสำาคัญกับสื่อโฆษณา

มีความสำาคัญน้อย คือ ข้อความสั้น (SMS) และ

วิทยุ แต่โดยภาพรวมอิทธิพลของสือ่โฆษณา

ทั้งหมดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัมีความ

สำาคัญอยู่ในระดับปานกลาง

4.2 ระดับความสำาคัญของสื่อโฆษณา จำาแนก

 ตามประเภทที่อยู่อาศัยและระดับราคา

 จากการวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูล

สามารถจัดระดับความสำาคัญของสือ่โฆษณาที่มี

อทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัโดยเรียงตาม

ลำาดบัความสำาคญั จำาแนกตามประเภทที่อยู่อาศยั

และราคา ดังแสดงในตารางที่ 2

 จากตารางที่ 2 ผลการวิจัยพบว่า

 4.2.1ผู ้ตัดสินใจซือ้ที ่อยู่อาศัยประเภท

บ้านเดี ่ยว/บ้านแฝด ที ่ในระดับราคามากกว่า 

2,000,000 บาทขึน้ไป ให้ความสำาคัญกับสือ่

โฆษณาในระดับมาก ได้แก่ บิลบอร์ด แผ่นพับ 

ป้ายดิจิตอลและสื่อออนไลน์

 4.2.2 ผู้ตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยประเภท   

ทาวน์เฮาส์ ที่ในระดับราคามากกว่า 2,000,000 

บาทขึน้ไป โดยภาพรวมให้ความสำาคัญกับสือ่

โฆษณาระดับมาก ได้แก่ บิลบอร์ด แผ่นพับ ป้าย

ดิจิตอลและสื่อออนไลน์ เมื่อแยกพิจารณาพบว่า 

ที่ในระดับราคา 5,000,000-10,000,000 บาท    

ให้ความสำาคัญกับสื่อออนไลน์ระดับมากที่สุด

 4.2.3 ผู้ที่ตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยประเภท

อาคารพาณชิย ์ในทกุระดบัราคา โดยภาพรวมให้

ความสำาคญักับส่ือโฆษณาในระดบัมาก ไดแ้ก่ บิล

บอร์ด แผน่พับ ป้ายดจิติอลและส่ือออนไลน์ เม่ือ

แยกพิจารณา พบว่า ที่ในระดับราคามากกว่า 

5,000,000 บาทขึน้ไป ให้ความสำาคัญกับสือ่

ออนไลน์ในระดับมากที่สุด

 4.2.4 ผู้ที่ตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยประเภท

อาคารชุด ในระดบัราคามากกวา่ 2,000,000 บาท 

โดยภาพรวมให้ความสำาคัญกับสือ่โฆษณาใน

ระดับมาก ได้แก่ บิลบอร์ด ป้ายดิจิตอล สือ่

ออนไลน์ และหนังสือพิมพ์

5. บทสรุป

 จากการวจิยัเร่ืองอทิธิพลของส่ือโฆษณาที่

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย ผลการวิจัยระ

ความสำาคัญของสือ่โฆษณา สรุปได้ดังนี ้ ระดับ

ความสำาคัญของสือ่โฆษณาที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัย ในทุกระดับราคาอยู่ใน

ระดับมาก ได้แก่ บิลบอร์ด แผ่นพับ ป้ายดิจิตอล 

และสือ่ออนไลน์ ในส่วนของหนังสือพิมพ์ มี

อทิธิพลต่อการตัดสินใจในระดบัมาก สำาหรับที่อยู่

อาศยัประเภทอาคารชดุ ที่ในระดบัราคามากกวา่

10,000,000 บาทขึ้นไป และที่อยู่อาศัยประเภท

บ้านเดี่ยว/บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ และอาคารชุดที่

ในระดับราคาต่ำากว่า 2,000,000 บาท อิทธิพล

ของสือ่โฆษณาไม่ปรากฏในระดับมาก เมือ่แยก

พิจารณาตามประเภทของสือ่โฆษณา จะเห็นได้

ว่า สื่อโฆษณาประเภทบิลบอร์ด จะมีระดับความ

สำาคัญมากที ่ส ุดในที ่อยู ่อาศัยประเภทอาคาร

พาณิชย์ในระดับราคาที่มากกว่า 5,000,000บาท 

ขึน้ไป และสือ่ออนไลน์มีระดับความสำาคัญมาก

ที่สุด ในที่อยู่อาศัยประเภทอาคารชุด ที่ในระดับ

ราคา 5,000,001-10,000,000 บาท
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6. ข้อเสนอแนะ

 ผู้วิจัยเสนอว่า หากมีผู้สนใจทำาการวิจัย

ต่อยอดการศึกษาครัง้นี ้ สำาหรับผู้ประกอบการ

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์อาจศึกษาแนวทางการ

ประยุกต์ใชส่ื้อโฆษณาใหเ้หมาะสมกับแผนกลยทุธ์

ทางการตลาดและงบประมาณที ่ก ำาหนดและ

สอดคล้องกับความต้องการของกลุม่เป้าหมาย

เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงและคุ้มค่าที่สุด

ตารางท่ี 2 ระดบัความสำาคัญของประเภทส่ือโฆษณาท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยั จำาแนกตามประเภทที่อยู่อาศยั

และระดับราคา

                             
                             ประเภทสื่อ     

    ประเภทที่อยู่อาศัย
    และระดับราคา บิล

บอ
ร์ด
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วิท
ยุ

บ้านเดี่ยว
บ้านแฝด

<2ล้านบาท
2-3ล้านบาท * * *
3.01-5ล้านบาท * * *
5.01-10ล้านบาท * *
> 10ล้านบาท * * *

ทาวน์เฮาส์

<2ล้านบาท
2-3ล้านบาท * *
3.01-5ล้านบาท *
5.01-10ล้านบาท * * **
> 10ล้านบาท * * * *

อาคาร
พาณิชย์

<2ล้านบาท * * *
2-3ล้านบาท * *
3.01-5ล้านบาท * * *
5.01-10 ล้านบาท ** * *
> 10ล้านบาท ** *

อาคารชุด <2ล้านบาท
2-3ล้านบาท *
3.01-5ล้านบาท *
5.01-10 ล้านบาท * * *
>10ล้านบาท * * *

หมายเหตุ:  *      หมายถึง     ระดับการตัดสินใจมาก

   **     หมายถึง     ระดับการตัดสินใจมากที่สุด

 สำาหรับผู้ประกอบการบริษัทโฆษณาอาจ

นำาผลการศึกษาน้ีมาพิจารณาเพ่ือใช้เป็นแนวทาง

ในการออกแบบและพัฒนาสือ่โฆษณาให้สอด

คล้องให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจมากขึ้น 
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บทคัดย่อ 

 ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ให้ความสำาคัญต่อการสนับสนุนการขาย เพื่อเร่งการตัดสิน

ใจของผูบ้ริโภค และชงิส่วนแบ่งการตลาดจากคู่แข่ง โดยผู้วจิยัไดอ้อกแบบการวจิยัเพ่ือศกึษาระดบัความ

สำาคญัของการสนับสนุนการขายที่อยู่อาศยัประเภทบ้านเดี่ยว/บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ อาคารพาณชิย ์และ

อาคารชุด 5 ระดับราคาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นเชิงปริมาณ (quantitative research) 

เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกลุม่ตัวอย่างที่ตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว-บ้าน

แฝด ทาวน์เฮาส์ อาคารพาณิชย์ และอาคารชุด ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งหมด 621 

ตัวอย่าง และนำาข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา ผลการวิจัยพบว่า การสนับสนุนการขายท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญมากที่สุด คือ ส่วนลดเงินสด (ค่าเฉลี่ย 4.22) รองลงมาคือ ส่วน

ฟรีเงินจองทำาสัญญา (ค่าเฉลี่ย 3.99) และฟรีค่าใช้จ่ายวันโอนกรรมสิทธิ์ (ค่าเฉลี่ย 3.93) ผลการวิจัยนี้

สามารถนำาไปใชแ้นวทางในการสนับสนุนการขายใหเ้หมาะสมตอ่กลุ่มผู้บรโิภค ระดบัราคา และประเภท

ของที่อยู่อาศัย 

Abstract

 Real estate developers focus on sales promotion for stimulating their buyers’ decisions 

and increasing market share.  This research is a quantitative research which aims to study the 

importance of sales promotion for single-detached house & twin house, townhouse, shop house, 

and condominium with different five price ranges through the survey by 621 questionnaires.  The 

acquired data were then analyzed by descriptive statistics. The study found that the majority of 

the respondents were interested in cash discount (with mean 4.22), free booking for purchase 

agreement (with mean 3.99), and free transfer expense (with mean 3.93), respectively. Finally, 

the research proposed guidelines for determining the effective sales promotion for each residen-

tial type and price segment.
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คำาสำาคัญ (Keywords): การสนับสนุนการขาย (Sales Promotion), การตัดสินใจซ้ือ (Purchasing Decision), 

ที่อยู่อาศัย (Residence), กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Bangkok Metropolitan Region)

1.บทนำา

 ปัจจัยสีท่ี่มีความสำาคัญต่อการดำารงชีวิต

ของมนุษย์ คือ ที่อยู่อาศัย จากวิถีชีวิตของคนใน

สังคมปัจจุบัน เน้นความสะดวกสบายและปลอดภัย 

และคุณภาพชีวิตที ่ดีทำาให้ความต้องการที ่อยู ่

อาศัย ซึ่งเป็นปัจจัยที่สำาคัญอย่างยิ่งต่อการดำารง

ชีวิตเพิม่สูงขึน้ตามไปด้วย ธุรกิจด้านอสังหาริม-

ทรัพย์จึงเติบโตขึน้อย่างต่อเนือ่งเพือ่ตอบสนอง

ความต้องการของประชากรที่เพิ่มสูงขึ้น อสังหา-

ริมทรัพย์เป็นผลิตภัณฑ์ที ่มีความสำาคัญและมี

ความเฉพาะตัว ตลอดจนลักษณะพิเศษที่แตกต่าง

จากผลิตภัณฑท์ั่วไปเป็นอยา่งมาก คอื เป็นทรัพย์

อันติดอยู่กับที่ดินไม่สามารถทดแทนได้ การที่

คณุคา่ถูกกำาหนดจากส่ิงแวดล้อมตลอดจนคณุคา่

ที ่ข ึน้อยู ่ก ับการให้ค่าของแต ่ละบ ุคคล องค์

ประกอบเหล่านีล้้วนแล้วแต่เป็นปัจจัยที่สำาคัญที่

ทำาใหอ้สังหาริมทรัพยมี์การเปล่ียนแปลงอยู่ตลอด

เวลา (วิทวัส, 2557) แม้ภาวะเศรษฐกิจไทย

ปัจจุบันอยู่ในภาวะชะลอตัว กำาลังซื้อในประเทศ

ชะลอการตัดสินใจซือ้อสังหาริมทรัพย์ใหม่ แต่ผู้

ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ได้ตระหนักว่ายังมี

กลุม่ผู ้ซือ้อสังหาริมทรัพย์จำานวนมากต้องการ

ที่พักอาศัยในบริเวณใกล้ที่ทำางาน สามารถเดิน

ทางได้สะดวกรวดเร็ว ด้วยเหตุนีจ้ึงทำาให้ผู้ประ-

กอบการอสังหาริมทรัพย์ทั้งรายใหญ่ รายกลาง 

ให้ความสำาคัญกับการประชาสัมพันธ์พร้อมกระตุ้น

และผลักดันยอดขาย เพือ่ให้บรรลุเป้าหมายใน

การขายอสังหาริมทรัพย์ของโครงการ ด้านผู ้

ประกอบการไดรั้บผลกระทบต่อภาระต้นทนุที่เพ่ิม

สูงขึน้จากราคาที ่ดิน ค่าจ้างแรงงานและวัสดุ

ก่อสร้าง เป็นต้น จากสถานการณอ์สังหาริมทรัพย์

ในประเทศไทยที่มีการขยายตัวสูง ในเขตกรุงเทพฯ

และปริมณฑล รวมถึงต่างจังหวัด ซึง่ไม่เพียงแต่

จังหวัดที่เป็นเมืองเศรษฐกิจ เช่น พัทยา หัวหิน 

ภูเก็ต และสงขลา เท่านั้น แต่ยังรวมไปถึงจังหวัด

หัวเมืองรอง รวมถึงเมืองท่องเที่ยวที่ผู้ประกอบ

การรุกไปขยายฐานการตลาดทีอ่ยู่อาศัย ซึง่เห็น

ไดจ้ากจำานวนโครงการที่เพ่ิมข้ึน (เดลินิวส์, 2557)

นักการตลาดจึงจำาเป็นต้องจัดระบบการสือ่สาร   

ที ่ดีเพือ่ให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพ และบรรลุ

วตัถุประสงคต์ามต้องการ จำาเป็นต้องใชเ้คร่ืองมือ

สือ่สารหลายอย่างร ่วมกัน ส่วนประสมการ         

ส่งเสริมการตลาด (promotion mix) ซึ่งประกอบ

ดว้ยเคร่ืองมือส่ือสารหลักสำาคญั 5 อยา่ง คอื การ

โฆษณา (advertising) การส่งเสริมการขาย (sales 

promotion) การประชาสัมพันธ์ (public relations) 

การขายโดยใช้พนักงานขาย (personal selling) 

และการตลาดทางตรง (direct marketing) นักการ

ตลาดจำาเป็นต้องพิจารณาถึงเครือ่งมือสือ่สาร

แต่ละอย่างให้รอบคอบ การนำาเครื่องมือทั้งหมด

มาใช้ร่วมกัน เพือ่ให้ได้ส่วนประสมการส่งเสริม

การตลาดที่เหมาะสม รวมทั้งการประสมประสาน

กับเคร่ืองมืออย่างอ่ืนให้เกิดประสิทธิภาพ (Koler,

1997, p. 604)

 การดำาเนินธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง การ

สนับสนุนการขาย (sales promotion) เป็นส่วน

สำาคัญและมีบทบาทในการทำาการตลาด เพือ่

กระตุน้ให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการสินค้า และ

องค์กรสามารถสร้างยอดขายได้ตามเป้าหมาย

จากเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีแนวคิดศึกษาวิจัย

เรือ่งความสำาคัญของการสนับสนุนการขายต่อ

การตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร
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และปริมณฑล เพ่ือนำาข้อมูลที่ไดจ้ากการศกึษามา

เป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงและวางแผนการ

ตลาดให้สอดคล้องเหมาะสมกับความต้องการ

ของผู้บริโภคในอนาคต

2. รายละเอียดของการวิจัย

2.1 วัตถุประสงค์การวิจัย

 การวิจัยนีม้ีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษาความ

สำาคัญของการสนับสนุนการขายแต่ละประเภท   

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประเภท

บ้านเดี่ยว/บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ อาคารพาณิชย์ 

และอาคารชุด ใน 5 ระดับราคา คือ ต่ำากว่า 2 

ล้านบาท 2.01-3.0 ล้านบาท 3.01-5.0 ล้านบาท 

5.01-10.0 ล้านบาท และมากกว่า 10.0 ล้าน

2.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ

 ผู้ประกอบการทราบถึงลักษณะทางด้าน

ประชากรศาสตร์ พฤติกรรมและแนวโน้มความ

ต้องการของผู้บริโภคที่ต่อการสนับสนุนการขาย

ต่อการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัประเภทบ้านเดี่ยว-

บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ อาคารพาณิชย์ และอาคาร

ชดุในแต่ละระดบัราคา เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางสำาหรับ

บริษัทพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ วางแผนด้าน

การตลาดต่อไป

2.3 ขอบเขตการวิจัย

 ด้านประชากรการวิจัยได้มาจากผู้ที่ซือ้ที่

อยู่อาศยัประเภทบ้านเดี่ยว-บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ 

อาคารพาณิชย์ และอาคารชุด แบ่ง 5 ระดับราคา 

ดังนี้ (1) ต่ำากว่า 2 ล้านบาท (2) 2.01-3.0 ล้าน

บาท (3) 3.01-5.0 ล้านบาท (4) 5.01-10.0 ล้าน

บาท และ (5) มากกว่า 10.0 ล้านบาท ในเขต

กร ุงเทพมหานครและปร ิมณฑล ศึกษาการ

สนับสนุนการขายที่มีความสำาคญัต่อการตัดสินใจ

ซือ้ที่อยู่อาศัย เช่น ส่วนลดเงินสด การตกแต่ง

เฟอร์นิเจอร์หรือเครื่องใช้ไฟฟ้า ฟรีคูปองส่วนลด

เฟอร์นิเจอร์หรือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ฟรีเงนิจองและทำา

สัญญาฟรีค่าดำาเนินการเปล่ียนสัญญาจะซ้ือจะขาย 

ฟรีค่าใช้จ่ายวันโอนกรรมสิทธิ ์ ฟรีค่าส่วนกลาง  

ฟรีค่าใช้จ่ายวันโอนกรรมสิทธิอ์ยู่ฟรีตามระยะ

เวลาที่กำาหนด สมาชิกฟิตเนต แพกเกจท่องเที่ยว

ต่างประเทศ มือถือ แท๊ปเล็ต ทองคำา 

2.4 ระเบียบวิธีวิจัย

 การวิจัยนีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยมุง่

เน้นการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ และ

พฤติกรรมผู้บริโภค โดยใช้แบบสอบถาม ขนาด

กลุ่มตัวอยา่งทั้งส้ิน จำานวน 621ตัวอยา่ง วเิคราะห์

ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี ่ ร้อยละ 

ขณะที่ข้อมูลด้านการส่งเสริมการขายที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซือ้ใช้วัดระดับความสำาคัญ 5 ช่วง

วเิคราะหร์ะดบัความสำาคญัของข้อมูลดว้ยคา่สถิติ

เชงิพรรณนา ไดแ้ก่ คา่เฉล่ีย เกณฑก์ารใหค้ะแนน

และการประเมินกำาหนดตามระดบัความสำาคัญซ่ึง

ในการวเิคราะหข้์อมูลโดยวธีิทางสถิติสำาหรับงาน

วิจัย คือ ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลีย่ 

(Mean) 

 โดยหาค่าเฉลีย่ของเกณฑ์การแบ่งช่วง

ระดบัคะแนนคำาตอบจากแบบสอบถาม ซ่ึงเกณฑ์

ที่ใช้ในการแปลผลของค่าเฉลีย่ตามตารางที่ 1 

(ศิริวรรณ และคณะ, 2541)

ตารางท่ี 1 การแบ่งช่วงระดับความสำาคัญในการวิเคราะห์ผล

ระดับความสำาคัญ ค่าเฉลี่ย

มากที่สุด 4.21 – 5.00

มาก 3.41 – 4.20

ปานกลาง 2.61 – 3.40

น้อย 1.81 – 2.60

น้อยที่สุด 1.00 – 1.80
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หมายเหตุ: ผู้วจิยัไดอ้อกแบบเคร่ืองมือและดำาเนินการเก็บ

ข้อมูลร่วมกับงานวิจัยอีก 2 เรื่อง ได้แก่ เรื่องรูปแบบของ

ที่อยู่อาศัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (ธิติ, 2557) และเรือ่ง

อิทธิพลของสื่อโฆษณาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออสังหา-

ริมทรัพยป์ระเภทที่อยู่อาศยัด้านการตลาด (ชวลิต, 2557) 

3. ผลการวิจัย

3.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

 ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง คิดเป็นร้อยละ 55 มีอายุ 31-40 ปี 

สถานภาพโสด จบการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพ

พนักงานบริษัท มรีายไดร้วมของครอบครัว ต่ำากวา่ 

40,000 บาท จำานวนสมาชิก 2-4 คน และไม่มี

บุตรอาศยัอยู่ในครอบครัวสูงที่สุด คดิเป็นร้อยละ 

51 แสดงผลได้ดังตารางที่ 2

ตารางที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

ข้อมูลทั่วไป จำานวน ร้อยละ

เพศ ชาย 258 41.5

หญิง 342 55.1

ไม่ตอบ 21   3.4

อายุ ต่ำากว่า 20  ปี   12    1.9

21-30 ปี 169 27.2

31-40 ปี 191 30.8

41-50 ปี 170 27.4

51-60 ปี 57 9.2

มากกว่า 60 ปี 10 1.6

ต่ำากว่า 20  ปี   12 1.9

สถานภาพ โสด 279 44.9

สมรส 192 30.9

อยู่โดยไม่สมรส 49 7.9

หย่า/หม้าย 32 5.2

ไม่ตอบ 69 11.1

ตารางที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ)

ข้อมูลทั่วไป จำานวน ร้อยละ

ระดับการ

ศึกษา

ประถมศึกษา 11 1.8

มัธยมศึกษา 43 6.9

อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 44 7.1

ปริญญาตรี 399 64.3

ปริญญาโท 108 17.4

ปริญญาเอก 10 1.6

ไม่ตอบ 6 0.9

อาชีพ ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว/

เจ้าของธุรกิจ

96 15.5

พนักงานบริษัทเอกชน 324 52.2

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 158 25.4

พ่อบ้าน/แม่บ้าน 10 1.6

รับจ้าง/เกษตรกร 16 2.6

เกษียณอายุ 6 1.0

อื่นๆ 9 1.4

ไม่ตอบ 2 0.3

รายได้ ต่ำากว่า 40,000 บาท 227 36.6

40,001-60,000 บาท 191 30.8

60,001-100,000 บาท 81 13.0

100,001-200,000 

บาท

84 13.5

มากกว่า 200,000 

บาท

35 5.6

ไม่ตอบ 3 0.5

จำานวน

สมาชิก

1คน 68 10.9

2-4คน 437 70.4

5-7 คน 100 16.1

8-10 คน 5 0.8

11 คนขึ้นไป 3 0.5

ไม่ตอบ 8 1.3

อายุของบุตร

คนเล็ก

น้อยกว่า 3 ปี 36 5.8

3-6 ปี 62 10.0

7-12 ปี 93 15.0

13-15 ปี 31 5.0

16-18 ปี 23 3.7

มากกว่า 18 ปี 59 9.5

ไม่มีบุตรที่อาศัยอยู่ใน

ครอบครัว

317 51.0
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3.2 พฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย

 กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มีที ่อยู่อาศัยเดิม

และที่อยู่อาศยัในปัจจบัุนเป็นบ้านเดี่ยว/บ้านแฝด 

ซึ่งเป็นเจ้าของที่อยู่อาศัยเอง โดยกลุ่มตัวอย่างมี

การตัดสินใจซือ้ที ่อยู ่อาศัยปัจจุบันในช่วงอายุ

ระหว่าง 31-40 ปี มีการชำาระเงินดาวน์ 1-6 งวด

และที่อยู่อาศัยปัจจุบันมีระดับราคา 2.01-3.0 

ล้านบาท ในการตัดสินใจซือ้ที่อยู่อาศัยปัจจุบัน 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะตัดสินใจซื้อที่สำานักงาน

ขายที่อยู่อาศยัน้ัน ๆ  โดยมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ

เพือ่ขยายครอบครัวใหม่ และกลุม่ตัวอย่างเป็น   

ผู ้ที ่ตัดสินใจซือ้ที ่อยู ่อาศัยด้วยตนเอง ซึง่กลุม่

ตัวอยา่งจะมีระยะเวลาที่ตัดสินใจซ้ือที่อยู่ปัจจบัุน

ตั้งแต่เยี่ยมชมโครงการ/บูทโครงการครั้งแรก 1-3 

เดือน แสดงดังตารางที่ 3

ตารางที่ 3 แสดงพฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย 
พฤติกรรมการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย จำานวน ร้อยละ

ประเภท

ที่อยู่เดิม

บ้านเดี่ยว/บ้านแฝด 304 49.0

ทาวน์เฮาส์ 148 23.8

อาคารพาณิชย์ 70 11.3

อาคารชุด 95 15.3

ไม่ตอบ 4 0.6

ประเภท

ที่อยู่

ปัจจับัน

บ้านเดี่ยว/บ้านแฝด 326 52.5

ทาวน์เฮาส์ 113 18.2

อาคารพาณิชย์ 59 9.5

อาคารชุด 117 18.8

ไม่ตอบ 6 1.0

สภาพการ

คงอยู่

อาศัย

เป็นเจ้าของ 420 67.6

อาศัยอยู่กับผู้อื่น 119 19.2

เช่าอยู่อาศัย 72 11.6

ไม่ตอบ 10 1.6

ตารางที่ 3 แสดงพฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย (ต่อ)

พฤติกรรมการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย จำานวน ร้อยละ

ช่วงอายุ 21-30 ปี 185 29.8

31-40 ปี 296 47.7

41-50 ปี 57 9.2

51-60 ปี 7 1.1

มากกว่า 60 ปี 3 0.5

จำาไม่ได้ 45 7.2

ไม่ตอบ 28 4.5

จำานวน

งวดการ

ชำาระเงิน

ดาวน์

1-6 งวด 138 22.2

7-12 งวด 134 21.6

13-18 งวด 63 10.2

19-24 งวด 56 9.0

25-30 งวด 53 8.5

จำาไม่ได้ 132 21.3

ไม่ตอบ 45 7.2

ระดับ

ราคา

ต่ำากว่า 2 ล้านบาท 226 36.4

2.01-3.0 ล้านบาท 224 36.1

3.01-5.0 ล้านบาท 116 18.7

5.01-10.0 ล้านบาท 35 5.6

มากกว่า 10.0 ล้านบาท 16 2.6

ไม่ตอบ 4 0.6

สถานที่

ตัด

สินใจซื้อ

สำานักงานขาย 339 54.6

งานแสดงสินค้า 32 5.1

ห้างสรรพสินค้า 51 8.2

จำาไม่ได้ 120 19.3

อื่น ๆ 50 8.1

ไม่ตอบ 29 4.7

วัตถุ

ประสงค์

ขยายครอบครัวใหม่ 201 32.4

ต้องการความสะดวกในการ

เดินทาง

194 31.2

ซื้อเพื่อลงทุน 25 4.0

ต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น 87 14.0

ต้องการสิ่งแวดล้อมที่ดีขึ้น 80 12.9

อื่น ๆ 9 1.5

ไม่ตอบ 25 4.0
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ตารางที่ 3 แสดงพฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย (ต่อ)

พฤติกรรมการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย จำานวน ร้อยละ

ผู้ที่ตัดสิน

ใจ

ตัวเอง 298 48.0

ญาติผู้ใหญ่ 137 22.1

คู่สมรส 137 22.1

จำาไม่ได้ 18 2.9

อื่น ๆ 7 1.1

ไม่ตอบ 24 3.8

ระยะเวลา ภายใน 1 เดือน 89 14.3

1-3 เดือน 172 27.7

3-6 เดือน 133 21.4

6 เดือน-1 ปี 62 10.0

1-2 ปี 37 6.0

มากกว่า 2 ปี 27 4.3

จำาไม่ได้ 67 10.8

ไม่ตอบ 34 5.5

3.3 ความสำาคัญของรายการสนบัสนนุการขาย

 การสนับสนุนการขายการแจกหรือแถมที่

กลุ่มตัวอยา่งใหค้วามสำาคญัในระดบัมากที่สุด คอื 

ส่วนลดเงินสด ระดับความสำาคัญมากคือ ฟรีเงิน

จองและทำาสัญญา ฟรีค่าดำาเนินการเปลีย่น

สัญญาจะซ้ือจะขาย ฟรีคา่ใชจ้า่ยวนัโอนกรรมสิทธ์ิ 

ตกแต่งเฟอร์นิเจอร์หรือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ฟรีคา่ส่วน

กลาง 1 ปี อยู่ฟรีตามระยะเวลาที่กำาหนด  ส่วน

ความสำาคัญระดับปานกลางมักเป็นการแถม

รายการที ่นอกเหน ือ เช่น คูปองส ่วนลด

เฟอร์นิเจอร์หรือเครือ่งใช้ไฟฟ้า สมาชิกฟิตเนต 

รถยนต์ ทองคำา มอืถือ แทป็เลต และแพ็กเกจทอ่ง

เที่ยวต่างประเทศ เป็นต้น แสดงในตารางที่ 4

ตารางที่ 4 ความสำาคัญต่อรายการส่งเสริมการขาย

รายการส่งเสริมการขาย  ความสำาคัญ

ส่วนลดเงินสด 4.22 มากที่สุด

ฟรีเงินจองและทำาสัญญา 3.99 มาก

ฟรีค่าดำาเนนิการเปลี่ยนสญัญาจะซ้ือ

จะขาย

3.93 มาก

ฟรีค่าใช้จ่ายวันโอนกรรมสิทธิ์ 3.93 มาก

ตกแต่งเฟอร์นิเจอร์/เครื่องใช้ไฟฟ้า 3.78 มาก

ฟรีค่าส่วนกลาง 1 ปี 3.64 มาก

อยู่ฟรีตามระยะเวลาที่กำาหนด 3.45 มาก

คูปองส่วนลดเฟอร์นิเจอร์หรือเครื่อง

ใช้ไฟฟ้า

3.38 ปานกลาง

สมาชิกฟิตเนต 3.24 ปานกลาง

รถยนต์ 3.15 ปานกลาง

ทองคำา 3.01 ปานกลาง

มือถือ แท็ปเล็ต 2.91 ปานกลาง

แพกเกจท่องเที่ยวต่างประเทศ 2.82 ปานกลาง

อื่นๆ (เช่น อัตราดอกเบี้ยพิเศษ แอร์ 

ชุดครัว ผ้าม่าน วอลเปเปอร์)

3.59 มาก

3.4 ความสำาคัญของการสนับสนุนการขาย

 จำาแนกตามประเภทและระดับราคา

 กลุ่มตัวอยา่งส่วนใหญ่ของกลุ่มผู้พักอาศยั

ในที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว/บ้านแฝด ทาวน์

เฮาส์ อาคารพาณิชย์ และอาคารชุดทุกประเภท

กับทกุระดบัราคาใหค้วามสำาคญัต่อการสนับสนุน

การขายในเร่ืองการได้รับส่วนลดเงินสด ดังแสดงผล 

ในตารางที่ 5   
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ตารางที่ 5 ความสำาคัญของการสนับสนุนการขายจำาแนกตามประเภทและระดับราคา 

ประเภทที่อยู่อาศัย

และระดับราคา

ระดับความสำาคัญการสนับสนุนการขายต่อการตัดสินใจซ้ือ มาก หรือมากท่ีสุด
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ถือ

 แ
ท๊ป

เล
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ทอ
งค
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อื่น
ๆ

บ้านเดี่ยว/บ้านแฝด

ต่ำากว่า 2 ล้าน * * * * *

2-3 ล้านบาท ** * * * * *

3.01-5 ล้านบาท ** * * * * * *

5.01- 10 ล้านบาท * * * * * * * *

มากกว่า 10 ล้านบาท ** * *

ทาวน์เฮาส์

ต่ำากว่า 2 ล้าน * * * * * * *

2-3 ล้านบาท * * * * * * *

3.01-5 ล้านบาท * * * * * * * * *

5.01- 10 ล้านบาท ** ** ** ** ** ** ** **

มากกว่า 10 ล้านบาท ** *

อาคารพาณิชย์

ต่ำากว่า 2 ล้าน * * * ** * * * * *

2-3 ล้านบาท * * * ** * * * *

3.01-5 ล้านบาท ** * * * * *

5.01- 10 ล้านบาท ** * * * * *

มากกว่า 10 ล้านบาท * * * *

อาคารชุด

ต่ำากว่า 2 ล้าน ** * * * * * *

2-3 ล้านบาท * * * * * ** * * * *

3.01-5 ล้านบาท * * * * * * * *

5.01- 10 ล้านบาท * * * * * * * * *

มากกว่า 10 ล้านบาท * * * * * * * * * * * * *

หมายเหตุ: ** ระดับความสำาคัญมากที่สุด   * ระดับความสำาคัญมาก

    



โครงการประชุมวิชาการ ประจำาปี 2558  
The 6th Built Environment Research Associates Conference 2015 (BERAC 6)

469

 จากตารางที่ 5 ระดับความสำาคัญของการ

ส่งเสริมการขายสำาหรับอสังหาริมทรัพย์ประเภท

ที่อยู่อาศัยในแต่ละระดับราคา พบว่า

 ประเภทบ้านเดีย่ว/บ้านแฝด ทุกระดับ

ราคาให้ความสำาคัญต่อการสนับสนุนการขายใน

เรื่องการได้รับส่วนลดเงินสด ยกเว้น ระดับราคา

ต่ำากวา่ 2 ล้านบาท ใหค้วามสำาคญัต่อการส่งเสริม

การขายในเรื่องการฟรีเงินจองและทำาสัญญา

 ประเภททาวน์เฮาส์ ทุกระดับราคาให้

ความสำาคัญต่อการสนับสนุนการขายในเรื่องการ

ได้รับส่วนลดเงินสด ยกเว้นระดับราคา 3.01-5.0 

ล้านบาท ให้ความสำาคัญต่อการส่งเสริมการขาย

ในเรื่องการฟรีเงินจองและทำาสัญญา

 ประเภทอาคารพาณิชย์ ระดับราคาต่ำา

กว่า 2 ล้านบาทให้ความสำาคัญต่อการสนับสนุน

การขายในเรือ่งการฟรีเงินจองและทำาสัญญา 

ระดับราคา 2.0-3.0 ล้านบาท ให้ความสำาคัญต่อ

การสนับสนุนการขายในเรือ่ง ฟรีค่าดำาเนินการ

เปลีย่นสัญญาซือ้ขาย ส่วนในระดับราคา 3.01-

5.0 ล้านบาท ระดับราคา 5.01-10.0 ล้านบาท 

และระดับราคามากกว่า 10.0 ล้านบาทขึ้นไป ให้

ความสำาคัญต่อการสนับสนุนการขายในเรื่องการ

ได้รับส่วนลดเงินสด

 ประเภทอาคารชุด ทุกระดับราคาให้

ความสำาคัญต่อการสนับสนุนการขายในเรื่องการ

ได้รับส่วนลดเงินสด ยกเว้น ระดับราคา 2.0-3.0 

ล้านบาทใหค้วามสำาคญัต่อการส่งเสริมการขายใน

เรื่องฟรีค่าใช้จ่ายวันโอนกรรมสิทธิ์

4. บทสรุปและข้อเสนอแนะ

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลข้างต้นได้ข้อ

สรุปความสำาคญัของรายการสนับสนุนการขายต่อ

การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย คือ การได้รับส่วนลด

เงินสด เพือ่กระตุ้นให้กลุม่เป้าหมายตัดสินใจซือ้

ที่อยู่อาศัย และควรจัดกิจกรรมเพือ่ส่งเสริมการ

ขายอยา่งต่อเน่ืองเป็นประจำาทกุเดอืน และประจำา

เทศกาลสำาคัญๆ  ใหแ้ก่กลุ่มลูกค้าที่สนใจซ้ือที่อยู่

อาศัยทุกประเภท อาทิ ฟรีเงินจองและทำาสัญญา 

ฟรีค่าดำาเนินการเปลีย่นสญัญาจะซือ้จะขาย ฟรี

ค่าใช้จ่ายวันโอนกรรมสิทธิ ์ รวมทั้งที่อยู่อาศัยที่

กลุ่มลูกค้าต้องการคือที่อยู่อาศัยที่ไดต้กแต่ง และ

มีเฟอร์นิเจอร์ครบพร้อมเข้าอยู่อาศัยไดท้นัท ีส่วน

ระดับราคาที่อยู่อาศัยต่ำากว่า 5 ล้านบาท ผู้วิจัย

พบวา่ ลูกคา้มีความต้องการเร่ืองคา่ใชจ้า่ยเร่ิมแรก

ต่ำา เชน่ ฟรีเงนิจองและทำาสัญญา ฟรีคา่ใชจ้า่ยวนั

โอนกรรมสิทธิ ์ ซ ึง่แสดงให้เห็นว่าผู ้ซ ือ้อาจมี        

ข้อจำากัดเรือ่งสภาพคล่องทางการเงินมากกว่า

ลูกค้าที่เลือกอยู่อาศัยระดับราคาตัง้แต่ 5 ล้าน

บาทขึน้ไป ทั้งนีใ้นการกำาหนดระดับราคาที่อยู่

อาศยัน้ันถือเป็นส่ิงที่ต้องใหค้วามสำาคญัมากที่สุด 

เนื่องจาก ผู้บริโภคต่างมีความต้องการที่แตกต่าง

กัน ผู้บริโภคบางกลุ่มไม่ต้องการรายการสนับสนุน

การขายมากมาย แต่ต ้องการราคาให้อยู ่ใน         

งบประมาณที่สามารถซือ้ที่อยู่อาศัยได้ ขณะที่    

ผู้บริโภคอีกกลุม่ยอมจ่ายในราคาที่สูง เพือ่ให้ได้

ส่ิงที่ดดูแีละคณุภาพเยี่ยม ซ่ึงในการต้ังระดบัราคา

นั้นควรนำากลยุทธ์การกำาหนดราคาเพื่อได้ราคาที่

เหมาะสมในแต่ละกลุ่มผู้บริโภค 
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