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การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถปุระสงคเพ่ือ  (1)  ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามปจจัยท่ีผูบริโภคใชตัด
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ระหวางปจจัยท่ีผูบริโภคใชในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย กบักระบวนการตดัสินใจซื้อ

กลุมตัวอยางเปนประชากรที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตามการแบงทาง
ภูมิศาสตร เปน 6 โซน จํ านวน 400 คน แบงออกเปนสองกลุม  คอื กลุมผูบริโภคทีไ่ดซือ้ทีอ่ยูอาศัยแลว จํ านวน 
202  คน และกลุมผูบริโภคทีก่ ําลงัจะซื้อที่อยูอาศัย จํ านวน 198  คน  การวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํ ารวจ โดย
ใชแบบสอบถามทีผู่วิจัยสรางขึ้น เปนเคร่ืองมอืในการวิจัย สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจง
ความถี ่ รอยละ คามชัฌิมเลขคณิต สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติิทดสอบไคสแควร โดยใชโปรแกรม
คอมพวิเตอรส ําเร็จรูป SPSS FOR  WINDOWS

ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมการตัดสนิใจดานปจจัยสวนบุคคลทั้ง 2 กลุม สวนมากเปนเพศหญิง 
อายรุะหวาง 25-35 ป แตงงานแลว และมขีนาดครอบครัว 3-4 คน พฤติกรรมการตัดสนิใจดานปจจัยทางสังคม
และกลุมอางอิง ทัง้ 2 กลุม สวนมากมีอาชีพ เปนพนักงานบริษัท รายไดตอเดือนต่ํ ากวา 20,000 บาท มีระดับ
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ปจจัยไมสมัพนัธกบักระบวนการตัดสินใจซื้อ ทีอ่ยูอาศัย ทัง้ผูทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลวและก ําลงัจะซื้อที่อยูอาศัย

คํ าส ําคัญ     พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย  ที่อยูอาศัย
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กิตติกรรมประกาศ

วิทยานิพนธฉบบัน้ีส ําเร็จสมบูรณลงได ดวยความอนุเคราะหอยางดียิ่งจาก
รองศาสตราจารย ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร และรองศาสตราจารย ดร.จินตนา ธนวิบูลยชัย  มหาวิทยาลยั
สโุขทยัธรรมาธริาช ทีไ่ดกรุณาอบรมสัง่สอนใหค ําแนะนํ าและถายทอดวิชาความรูการทํ าวิทยานิพนธนี้อยาง
ใกลชดิเสมอมา นบัต้ังแตเร่ิมตนจนส ําเร็จเรียบรอยสมบูรณ  ผูวิจัยรูสกึซาบซึง้ในความกรุณาของทานเปน
อยางยิง่  และขอกราบขอบพระคณุเปนอยางสูง มา ณ โอกาสน้ี

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คณุไชยยนัต ชาครกลุ กรรมการผูจัดการ บริษทั ลลลิ แลนดแอนด
เฮาส จํ ากดั นายกสมาคมธรุกจิบานจัดสรร ทีไ่ดกรุณาตรวจสอบแบบสอบถามทีใ่ชเปนเคร่ืองมือในการวิจัยใน
คร้ังน้ี  พรอมทั้งชี้แนะแนวทางแกไข เพื่อใหเกิดความสมบูรณมากยิ่งขึ้น

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณอนิรุทธ์ิ กาญจนะคูหะ ผูชวยผูอํ านวยการฝายที่ปรึกษาดานการ
ลงทุน บริษัท ไนทแฟรงค ชารเตอร (ประเทศไทย) จํ ากัด ผูทรงคุณวุฒิจากภายนอกท่ีใหเกียรติมาเปน
กรรมการสอบวิทยานิพนธ พรอมทั้งใหคํ าแนะนํ าและช้ีแนะแนวทางแกไขวิทยานิพนธฉบบัน้ีจนสมบูรณ
มากยิ่งขึ้น

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารยประจํ ามหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราชทุกทานตลอดจน
อาจารยและผูทรงคุณวุฒิจากภายนอกที่ทางมหาวิทยาลัยไดเชิญมาใหความรูแกนักศึกษา   ขอกราบ
ขอบพระคุณผูแตงตํ าราและเอกสารตาง ๆ ที่ผูวิจัยใชอางอิงในการท ําวิทยานิพนธ  และขอขอบพระคณุทุก
ทานที่ใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามเพือ่การวิจัยในครั้งนี้

ทายทีส่ดุขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและคนในครอบครัวของผูวิจัย ทีเ่ปนขวญัและก ําลังใจ
ใหแกผูวิจัยในระหวางที่ท ําการศึกษาอยูในสถาบันนี้จนส ําเร็จการศึกษา คณุคาหรือประโยชนทีเ่กิดจากวิทยา
นิพนธฉบบัน้ี ผูวิจัยขอมอบเปนสิง่บชูาพระคุณของบิดา มารดา ครู อาจารย ตลอดจนผูมพีระคณุทุกทาน

สริิมา แสงอาวุธ
เมษายน  2546
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บทที ่1
บทนํ า

1.  ความเปนมาและความส ําคัญของปญหา

ที่อยูอาศัยเปนสิ่งจํ าเปนสํ าหรับการดํ าเนินชีวิตของมนุษยทุกคน นอกเหนือไปจาก
ปจจัยดานอาหาร เคร่ืองนุงหมและยารักษาโรค การมีทีอ่ยูอาศัยเปนของตนเอง นับเปนปจจัยพ้ืนฐาน
ที่ส ําคัญของประชาชน    เพราะนอกจากจะชวยใหครอบครัวมีความมั่นคงในการอยูอาศัย ยกระดับ
คุณภาพชีวิตความเปนอยูใหสูงขึ้นยังชวยสงเสริมการออมหรือการลงทุนระยะยาวของประชาชน
ดวยในอดีตที่ผานมาการพัฒนาที่อยูอาศัยของประเทศไทย ในรูปแบบของอุตสาหกรรมการจัดสรร
ที่ดินและที่อยูอาศัย เริ่มตนอยางจริงจังในสมัยหลังสงครามโลกครั้งที ่ 2 โดยรัฐบาลไดจัดต้ัง กองเคหะ
สถานและพัฒนาเรื่อยมาจนถึงป 2516  ไดจัดตั้งการเคหะแหงชาติขึ้นในสังกัดกระทรวงมหาดไทย 
หนวยงานเหลาน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อเปนเครื่องมือของรัฐในการจัดสรางที่อยูอาศัย และบรรเทา
ความขาดแคลนที่อยูอาศัยของประชาชน รวมทั้งการสนับสนุนดานสินเชื่อเพื่อใหประชาชนไดมี
บานเปนกรรมสิทธิของตนเอง หลายรัฐบาลไดมีมาตรการชวยเหลือประชาชนใหมีที่อยูอาศัยในป 
2539  ตลาดที่อยูอาศัยของไทย ประสบภาวะวิกฤตอยางชัดเจนจากการผลิตที่ลนตลาด และนับเปน
ปจจัยหน่ึงท่ีนํ าไปสูวิกฤตสถาบันการเงินและวิกฤตเศรษฐกิจ ดังคํ ากลาวของ พิสิฐ ชปูระสทิธิ์ (2544: 
R-28)  นายกสมาคมนักบริหารอาคารชุด กลาววา “ นับจากวันที่รัฐบาลไดประกาศใหเงนิบาทลอยตัว
เม่ือป 2541  เปนตนมา รวมทัง้ประกาศใหสถาบนัการเงนิเอกชนอีกจํ านวน 56 แหง ปดกจิการอยาง
ถาวร และรวมถึงบางธนาคารของเอกชนจํ านวนหลายธนาคารไดถูกแทรกแซงโดยธนาคารแหง
ประเทศไทย บางธนาคารถกูค ําสัง่ใหควบกจิการกบัธนาคารของรัฐ เพือ่ใหสอดคลองกบันโยบายการ
ปรับปรุงและแกไขปญหาดานการเงินของ ไอ.เอ็ม.เอฟ ภาคธุรกิจเอกชนหลายแหงจึงเกิดผลกระทบ
ทางดานการบริหารการจัดการทันท ี ท่ีเห็นไดชัด ไดแกการปฏิเสธ และหยุดการใหหรือปลอยสินเช่ือ
ใหกับบางโครงการอสังหาริมทรัพย ทํ าใหโครงการอสังหาริมทรัพยบางแหงตองหยุดชะงัก และ
บางแหงไมสามารถพัฒนาโครงการตอไปได ลูกคาที่ผอนชํ าระคางวดอยูกับโครงการบานจัดสรร
บางแหง เมือ่เห็นวาโครงการฯ ทีต่นเองซือ้ไวไมมกีารกอสรางอยางตอเน่ือง กห็ยดุการผอนสงงวดให
กบัโครงการฯ หรือโครงการบางแหงทีก่อสรางเกือบแลวเสร็จ และก ําลงัจะโอนกรรมสิทธิ ์ เมือ่ไดรับ
ผลกระทบกบัเร่ืองดังกลาวขางตน ลกูคาเกดิปญหาดานการเงิน ไมสามารถโอนกรรมสิทธิต์อไปได
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เกิดผลเสียทั้งกับลูกคาและผูพัฒนาโครงการตามกันไปดวย โครงการอสงัหาริมทรัพยที่มีผลกระทบ
กบัเร่ืองดังกลาวขางตนน้ัน มอียูเปนจํ านวนมาก  เมือ่ตนป  2541 กบั 2542 หลายโครงการตองหยุดพัก
กิจการชั่วคราว บางโครงการไมสามารถดํ าเนินกิจการตอไปไดประกอบกับที่ผานมา ภาครัฐมกีาร
ประกาศตัวเลข เอ็นพีแอล (หน้ีทีไ่มกอใหเกิดรายได) กับสถาบันการเงินหลายแหง และมีการเขมงวด
กับการอนุมัติปลอยสินเชื่อดานอสังหาริมทรัพย ใหกับลูกคารายยอยและรายใหญจนเปนผลใหภาค
ธรุกจิอสงัหาริมทรัพยเขาสูขัน้วิกฤต จากปญหาความผันผวนอยางรุนแรงของเศรษฐกจิดังกลาว กอให
เกดิการชะลอตัวของการผลิตและการลงทุนในประเทศ บริษทัเอกชนประสบปญหาผลประกอบการ
ตกต่ํ าจํ าเปนตองลดจํ านวนคนงานและอัตราคาจางลง หลายบริษัทตองปดกิจการลงสงผลใหรายได
และอํ านาจซือ้ของประชาชนลดลงอยางมาก ซึง่นอกจากธรุกจิอสงัหาริมทรัพยจะมปีญหาดานอุปทาน
ที่มีการผลิตที่อยูอาศัยจนลนตลาดและปญหาการกอหน้ีสงผลใหผูประกอบการตองหาทางออกใน
การแกปญหาแลว ยงัตองประสบปญหาดานอุปสงคตามมาดวย คอืประชาชนจํ านวนมากไมมีก ําลัง
ซื้อและหมดโอกาสในการมีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง อยางไรก็ตามแมวาปญหาเศรษฐกิจซบเซาจะ
สงผลรุนแรงทํ าใหกํ าลังซื้อที่อยูอาศัยของประชาชนลดลงก็ตามความตองการที่อยูอาศัยก็ยังคงมีอยู
อยางตอเน่ือง ”

นอกจากน้ีบณัฑติ จุลาสยั (2544: 3) หัวหนาภาควิชาเคหการ คณะสถาปตยกรรมศาสตร
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัยเปดเผยวาจากการสํ ารวจความตองการที่อยู อาศัยของประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร ดวยการสุมตัวอยาง 1,666 ครัวเรือน พบวา ในสวนของผูตอบแบบสอบถามที่มี
ปญหาท่ีอยูอาศัย และเลือกที่จะยายที่อยูอาศัย สวนใหญจํ านวนรอยละ 66.7 วางแผนซื้อที่อยูอาศัย
ใหม ในระยะเวลามากกวา 3 ป รองลงมาคือ จํ านวนรอยละ 22.9 ตองการซ้ือในระหวางเวลา 1-3 ป 
และมีเพียงรอยละ 10.5  ที่คิดวาจะตัดสินใจซื้อในระยะเวลา 1 ป แสดงใหเห็นวามีผูที่มีปญหาที่อยู
อาศัย มุงหวังจะยายที่อยูอาศัยใหมแตสวนใหญยังไมพรอม คือไมตัดสินใจซื้อทันท ีหากตองรอเวลา
อีกชวงระยะหนึ่ง ซึ่งนาจะมาจากปญหาทางการเงินตามสภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน จึงตองยอมทนอยู
ที่อยูอาศัยเดิมตอไปอีกระยะหนึ่ง  ที่ผานมาตลาดที่อยูอาศัย มีทั้งบานใหมที่อยูในโครงการหมูบาน
จัดสรร หรือโครงการอาคารชุดท่ัวไป และบานมือสองที่เคยมีผูอาศัยหรือเคยมีเจาของกลับเขามาใน
ตลาด เนื่องจากเจาของเดิมมีปญหาทางการเงิน เจาของเดิมยายออกไปอยูที่อื่น ซึ่งจากการส ํารวจพบ
วา จํ านวนผูที่ซื้อที่อยูอาศัยภายใน 3 ป จะเลือกซื้อบานใหมมากกวาบานมือสอง  เชนเดียวกับปญหา
ในวงการธุรกิจอสังหาริมทรัพย พบวาสัดสวนของผูที่ตัดสินใจเลือกโครงการกอสรางแลวเสร็จ    
หรือบานพรอมเขาอยูอาศัย มีสัดสวนของผูที่ตัดสินใจเลือกเขาอยูอาศัยมาก แตโครงการบานจัดสรร
แบบเดิมที่เริ่มกอสรางแลวขาย เพื่อใหลูกคาผอนชํ าระเงินดาวน หรือสรางไปพรอม ๆ กับการชํ าระ
งวดเงินมีจํ านวนความตองการที่ลดลง เมื่อสํ ารวจความตองการในปจจุบันกลับพบวาพฤติกรรมของ
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ผูบริโภคในชวงคร่ึงปหลังของป2544 มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของความตองการบานพรอมอยู
ลดลง  จากเดิมในชวงปลายป 2543 จนถึงตนป 2544 มีความตองการบานพรอมอยูเกือบ 100 % 
หรือมีความตองการ 2 : 1 ความตองการบานพรอมอยู 2 คน และไมตองการ 1 คน ขณะที่นับแต
ขณะนี้ไป ความตองการบานพรอมอยูกลับลดลงมาเปน 1 : 1 เนื่องจากประชาชนตองการขอเวลาใน
การเก็บเงิน และไมมีความพรอมในฐานะการงาน จึงใชวิธีแบบผอนดาวนระยะหน่ึงกอน

อัตราการเพิ่มของประชากรมีการขยายตัวมากขึ้นในปจจุบัน สงผลเปนแรงกระตุนให
เกิดความตองการที่อยูอาศัยที่สูงขึ้นดวยเมื่อมีความตองการสูงภาวะการแขงขันของผูผลิตก็มีมากขึ้น
ทํ าใหตลาดเปลี่ยนไปจากตลาดที่เปนของผูผลิตมาเปนของผูบริโภค เพลินทิพย โกเมศโสภา (2544: 
57) กลาววาการตลาดเร่ิมตนที่การวิเคราะหถึงความตองการของผูบริโภคเปาหมายและมุงตอบ
สนองความตองการน้ัน โดย Need เปนความตองการของมนุษยขั้นพื้นฐานเปนเรื่องเกี่ยวกับความ
ตองการดานปจจัยสี ่และ Want เปนความตองการที่พัฒนาจาก Need แตจะมีทิศทางที่ชัดเจนและมี
ความเฉพาะมากขึ้นและความตองการดังกลาวมักจะถูกกํ าหนดหรือไดรับอิทธิพลจากสังคมที่อยู
รอบตัวของคน ๆ น้ัน Demand เปนความตองการที่เฉพาะเจาะจงในสินคาและบริการ ตองมีความต้ัง
ใจซือ้และมกี ําลงัซือ้สนับสนุนดวย ดังน้ันในการวิเคราะหความตองการในตลาดน้ัน  นักการตลาดจะ
ตองวิเคราะหถึงความตองการที่มีกํ าลังซื้อดวย ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยจะท ําการศึกษาพฤติกรรมการ      
ตัดสนิใจตามปจจัยที่สํ าคัญ 3 ปจจัยทีจ่ะมผีลในการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศัยของผูบริโภค ไดแก ปจจัย
สวนบคุคล ปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิง และปจจัยทางการตลาด เพราะผูบริโภคแตละคนแตกตาง
กัน และความแตกตางของบุคคลสัมพันธโดยตรงตอความตองการในตลาด ยุทธนา ธรรมเจริญ 
(2544: 193) ไดแบงปจจัยท่ีเกีย่วของกับการตัดสนิใจซ้ือสินคาวาในสวนของ ปจจัยสวนบุคคล  ไดแก 
เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ขนาดของครอบครัว สํ าหรับ ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง ไดแก 
อาชีพ รายได การศึกษา กลุมอิทธิพล เนื่องจากเปนปจจัยพื้นฐานอยางหนึ่งที่มีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการบริโภคสนิคาและบริการ นอกจากน้ี อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 155-166) ยังกลาววา
ปจจัยทางดานการตลาด ไดแก ผลติภัณฑ (รูปแบบและวัสดุที่ใชในการกอสราง) ราคา ชองทางการ
จัดจํ าหนาย (ทํ าเลที่ต้ัง) การโฆษณาประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย จะเปนตัวกํ าหนด  
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของบุคคล

นอกจากนี้ผูวิจัยยังมุงศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคใน พ.ศ. 
2540-2545 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยท ําการศึกษากลุมผูบริโภคออกเปน 2 กลุม  
ไดแก กลุมที่หนึ่ง เปนผูบริโภคที่ไดซื้อที่อยูอาศัยแลวในชวงป 2540-30 เม.ย. 2545  และกลุมที่สอง 
เปนผูบริโภคที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัยในชวงวันที่  1 พ.ค. 2545-31 ธ.ค. 2545  ซึ่งผลจากการศึกษาจะ
ทํ าใหผูประกอบการธุรกิจบานจัดสรรที่อยูในภาคเอกชนสามารถวางแผนกลยุทธทางดานการตลาด
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และการผลติไดอยางเหมาะสมและตรงกบัความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง ตลอดจนใหความรู
แกผูทีต่องการทราบขอมูลเก่ียวกบัท่ีอยูอาศัยดวย

2.  วตัถุประสงคของการวิจัย

2.1  ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามปจจัยที่ผูบริโภคใชตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
2.2  ศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค
2.3  ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

3.  กรอบแนวคดิการวิจัย

จากการศึกษาพบวาปจจัยที่ส ําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยมีดังนี้
3.1  ปจจัยสวนบุคคล
3.2  ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
3.3  ปจจัยทางดานการตลาด

3.3.1  รูปแบบ และวัสดุกอสราง
3.3.2  ราคา
3.3.3  ทํ าเลที่ตั้ง
3.3.4  การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย
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ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม
          ( Independent Variables )                                                ( Dependent Variables )

ปจจัยสวนบุคคล
-! เพศ
-! อายุ
-! สถานภาพการสมรส
-! ขนาดของครอบครัว

ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
-! อาชีพ
-! รายได
-! การศึกษา
-! กลุมอิทธิพล

ปจจัยทางดานการตลาด
-! รูปแบบ และวัสดุกอสราง
-! ราคา
-! ท ําเลที่ตั้ง
-! การโฆษณาประชาสัมพนัธ
และการสงเสริมการขาย
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
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4.  สมมติฐานของการวิจัย

4.1  ปจจัยสวนบุคคลสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
4.2  ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิงสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
4.3  ปจจัยทางการตลาดสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

5.  ขอบเขตการวิจัย
!

5.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง
5.1.1  ประชากร ในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยครั้งนี้ มี 2 กลุม 

คือ  ผูบริโภคที่ไดซื้อที่อยูอาศัยแลวในป 2540-30 เม.ย. 2545   และผูที่คาดวาจะซื้อที่อยูอาศัยในชวง 
1 พ.ค. 2545–31 ธ.ค. 2545 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจํ านวนทั้งสิ้น  7,650,208 คน

5.1.2  กลุมตัวอยาง ในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเลือกกลุม
ตัวอยางตามสัดสวนของประชากรในแตละโซน รวมได  6 โซน จํ านวน 400 คน

5.2  ตัวแปรที่ใชในการวิจัยที่อยูในกรอบแนวคิดการวิจัย มี ดังน้ี
5.2.1  ตัวแปรอิสระ ( Independent Variables ) ไดแก

1)  ปจจัยสวนบุคคล
2) ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
3) ปจจัยทางดานการตลาด

5.2.2  ตัวแปรตาม ( Dependent Variables ) ไดแก
1)  กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
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6.  นยิามศัพทเฉพาะ
!

6.1  ท่ีอยูอาศัย หมายถึง อาคารที่พักอาศัยที่กอสรางโดยหนวยงานเอกชน ในรูปของ
โครงการบานจัดสรรตาง ๆ ในรูปแบบดังตอไปน้ี

6.1.1  บานเดี่ยว (House) หมายถึง บานที่ปลูกเพียงหลังเดียวบนเนื้อที ่ที่ก ําหนดไว 
ซ่ึงอาจเปนบานช้ันเดียว สองชั้น หรือสามชั้น โดยมีแบบบานแตกตางกันไปในแตละโครงการ

6.1.2 ทาวนเฮาส หรือบานแถว (Town House) หมายถึง บานท่ีสรางติดกันเปน
แถวโดยใชผนังรวมกัน จะมีพื้นที่วางเฉพาะดานหนาและดานหลังเทาน้ัน รูปแบบจะดูเหมือน
อาคารพาณิชยผสมกับบานเดี่ยว แตมีการตกแตงอาคารใหดูเหมือนกับบานพักอาศัย ซึ่งจะมีการใช
ประโยชนจากพื้นที่อยางเต็มที่

6.1.3 อาคารชุด หรือคอนโดมิเนียม (Condominium) หมายถึง ที่อยูอาศัยที่มีการ
กอสรางเปนอาคารสูงหลายหองและหลายชั้น มีการจัดขายและแบงกรรมสิทธิ ์ ในทรัพยสินทั้งหมด 
แตผูซื้อมีสิทธิ์ในทรัพยสินรวมคือทางเดินบันได ลิฟท และที่ดิน การขายไดแยกขายเปนหนวย
อิสระเรียกวา นิติกรรมอาคารชุด คอนโดมิเนียม นอกจากมีหองพักจํ านวนหน่ึงแลว บางแหงมี
สาธารณูปโภค เพื่ออํ านวยความสะดวกสบายใหกับผูอยูอาศัย เชน หองออกกํ าลังกาย สระวายนํ้ า 
สนามเทนนิส จึงทํ าใหราคาของคอนโดมิเนียมมีราคาแพงกวาท่ีอยูอาศัยประเภทอ่ืน ดวยการเปรียบ
เทียบกับขนาดและพื้นที่ใชสอย

6.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย  หมายถึง การกระทํ าของบุคคลที่เกี่ยวของกับ
การเลือกแนวทางการซ้ือท่ีอยูอาศัย ต้ังแต 2 แนวทางขึ้นไป ซึ่งกระบวนการในการตัดสินใจอาจน ํา
ไปสูพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยได โดยอาศัยกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อทั้ง 5 ข้ันตอน
ดังน้ี

6.2.1  การรับรูปญหา
6.2.2  การคนหาขอมูล
6.2.3  การประเมินผลทางเลือก
6.2.4  การตัดสินใจซื้อ
6.2.5!พฤติกรรมภายหลังการซือ้
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6.3  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย หมายถึงกจิกรรมและกระบวนการตัดสนิใจ
ของบุคคลในอันที่จะประเมินผลและใหไดมาซึ่งที่อยูอาศัย และพฤติกรรมการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึน
อาจเปนไปตามกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย หรือเปนการตัดสินใจ โดยใชความรูสึกทาง
อารมณของบุคคล

6.4  ผูบริโภค หมายถึงผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวในป 2540–30 เม.ย. 2545 และผูบริโภคท่ี
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัยในชวง 1 พ.ค. 2545–31 ธ.ค. 2545

6.5  ปจจัยท่ีมผีลตอการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย  หมายถงึ ปจจัยทีม่อิีทธพิลตอพฤติกรรม
ของผูบริโภค โดยออกมาจากความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซึ่งไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู
บริโภค และกระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภคเอง ไดแก

6.5.1 ปจจัยสวนบุคคล เปนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ที่ไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลทางดานตาง ๆ ไดแก เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ขนาดของครอบครัว ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัย

6.5.2  ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจ ําวัน  และ
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อที่อยูอาศัย ลักษณะทางสังคมและกลุมอางอิง ไดแก อาชีพ รายได การ
ศึกษา และกลุมอิทธิพล

6.5.3  ปจจัยทางการตลาด เปนกระบวนการการวางแผนทางการตลาด ที่สนอง
ความตองการและความพอใจของผูบริโภคท่ีอยูอาศัย ไดแก

1)  รูปแบบ หมายถึง สิ่งที่เสนอใหกับตลาด โดยมุงสนองความจ ําเปนหรือ
ความตองการของผูบริโภค ในที่นี้ไดแก การออกแบบและวัสดุที่ใชในการกอสราง

2)  ราคา หมายถงึ จํ านวนเงนิทีใ่ชในการแลกเปลีย่นเพือ่ใหไดมาซึง่ผลติภัณฑ 
/ สนิคา โดยผูซื้อและผูขายตกลงกัน ในที่น้ีก ําหนดเกณฑราคาซื้อที่อยูอาศัยในระดับราคา 300,000 – 
5,000,000 บาทขึ้นไป โดยเปนเกณฑราคาที่อยูอาศัยที่กองขอมูลที่อยูอาศัย ฝายวิชาการฯ การเคหะ
แหงชาติใชในการสํ ารวจศึกษาความตองการที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในป 
พ.ศ. 2542-2543

3) ทํ าเลที่ตั้ง หมายถึง การแบงเขตทางภูมิศาสตรในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ซึ่งเปนการแบงตามประชากรที่อาศัยอยูในแตละโซน มีทั้งสิ้น 6 โซนไดแก

 กรุงเทพฯ ตอนบน ประกอบดวย จตุจักร ลาดพราว บางเขน สายไหม 
ดอนเมือง หลักสี ่นนทบุรี ปากเกร็ด ปทุมธาน ีคลองหลวง ธัญบุรี หนองเสือ ลาดหลุมแกว ลํ าลูกกา  
สามโคก
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กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ ประกอบดวย บางกะป บึงกุม มีนบุรี 
วังทองหลาง คลองสามวา สะพานสูง คันนายาว  หนองจอก

กรุงเทพฯ ตะวันออก ประกอบดวย พระโขนง ประเวศ สวนหลวง   
ลาดกระบัง บางนา สมทุรปราการ บางบอ บางพลี

กรุงเทพฯ ตอนใต ประกอบดวย ราษฎรบูรณะ จอมทอง บางขุนเทียน 
ทุงครุ บางบอน พระประแดง พระสมุทรเจดีย สมุทรสาคร กระทุมแบน บานแพว

กรุงเทพฯ ตะวันตก ประกอบดวย ตลิ่งชัน ภาษีเจริญ บางแค หนองแขม 
ทวีวัฒนา   บางกรวย บางใหญ บางบวัทอง ไทรนอย นครปฐม ก ําแพงแสน นครชยัศรี ดอนตูม บางเลน      
สามพราน พุทธมณฑล

กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ ประกอบดวย พระนคร สัมพันธวงศ  ปอม
ปราบศัตรูพาย ดุสิต บางซื่อ คลองสาน ธนบุรี บางกอกใหญ บางกอกนอย บางพลัด ปทุมวัน บางรัก 
สาทร ราชเทวี พญาไท ยานนาวา หวยขวาง ดินแดง คลองเตย บางคอแหลม วัฒนา

4)  การโฆษณาประชาสมัพนัธและการสงเสริมการขาย หมายถงึ การนํ าเสนอ
ขาวสารสนิคาและบริการ ตลอดจนผลประโยชนเปนกรณีพิเศษใหแกผูบริโภค ในทีน้ี่ การโฆษณา
ประชาสมัพนัธ จะหมายถงึ สือ่ทางหนังสอืพิมพ  ปายโฆษณา ใบปลวิ พนักงานขาย วิทย ุโทรทศัน 
และการสงเสริมการขาย ไดแก การลดราคา การแถมอุปกรณตาง ๆ ทีเ่กีย่วกบัทีอ่ยูอาศัย การแจกของ
รางวัล และการชงิโชค

7.  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

ความรูที่ไดจากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคสามารถนํ า
ไปใชเปนแนวทางวางแผนกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมของหนวยงานภาคเอกชนในการทํ าธุรกิจ
บานจัดสรรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล



บทที ่2
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

ในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคใน พ.ศ. 2540-2545 ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูวิจัยไดศึกษาวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังน้ี

1.! แนวคิดเก่ียวกับความตองการท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค
2.! รูปแบบพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค
3.! กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ
4.! เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยที่สัมพันธกับการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

1.  แนวคิดเกี่ยวกับความตองการที่อยูอาศัยของผูบริโภค

ประจักษ ศกุนตะลักษณ (2531: 198-199) กลาววา ที่อยูอาศัย (Housing) เปนผลผลิตที่
ลักษณะเปนเอก (unique) แตกตางจากผลผลิตอื่น คือบานอยูอาศัยตองลงรากปกหลักไมที่ใดก็ที่
หน่ึง (เปนอสังหาริมทรัพยที่เคลื่อนยายไมได) ดังน้ันมูลคาของบานอยูอาศัยจะถูกกระทบอยางมาก
โดยละแวกบริเวณที่บานตั้งอยู บานเปนผลผลิตหรือสินคาที่มีความคงทนยาวนาน (very durable 
good) อาจจะใชประโยชนไดนานจาก 50 ป ถึง 100 ปก็ม ีเพราะฉะนั้นจึงไมนาแปลกใจที่พบวากวา 
90 % ของบริการท่ีอยูอาศัยในเมืองตาง ๆ ที่ใชกันแตละปไดมาจากสต็อกของบานอยูอาศัยที่มีอยู
แลวแตเดิม บานเปนผลผลิตที่มีขนาดใหญเทอะทะ (bulky commodity) จึงตองทํ าการกอสรางไว
กลางแจงเปนสวนใหญ ดังน้ันอากาศและปจจัยแวดลอมอื่น ๆ สามารถกอใหเกิดหรือเปนอุปสรรค
ตอกระบวนการผลิตได และบานเปนสินคาที่มีราคาแพงทีเดียวเมื่อเทียบกับรายไดโดยเฉลี่ยของ
ประชากร (ครัวเรือน) สํ าหรับประชากรสวนใหญแลวราคาบานอยูอาศัยอาจจะสูงกวารายไดทั้งป
ของพวกเขาหลายเทาตัว ดวยเหตุน้ี คนจํ านวนมากจํ าตองทํ าการกูเงินมาซื้อบานและที่ดิน เพื่อใหได
มาซึ่งที่อยูอาศัย น่ันเอง
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อุษณี ทอย (2542: 48-51)  กลาววา อุปสงคที่อยูอาศัยจะเหมือนกับอุปสงคของสินคา
อ่ืน ๆ คือจะตองมีสวนประกอบสองประการเกิดขึ้นกอนจึงจะมีอุปสงคเกิดขึ้นได คือ

1.  มีความตองการเกิดข้ึน (want/need) เปนความตองการทีอ่ยูอาศัยท่ีปรารถนา เน่ืองจาก
ที่อยูอาศัยเปนปจจัยหน่ึงในปจจัยสี่อยาง ที่มีความจํ าเปนตอการดํ ารงชีวิตของมนุษย และเหตุผล
ส ําคญัทีม่ทีีอ่ยูอาศัย คือเปนองคประกอบพืน้ฐานท่ีสํ าคัญตอมนุษย คอื

1.1  คนตองการความปลอดภัยโดยใชที่อยูอาศัยเปนที่ปองกันอันตรายตาง ๆ ไดแก 
จากสตัวราย และคนราย

1.2  คนตองการความสบาย โดยใชที่อยูอาศัยเปนที่คุมแดด คุมฝน ท ําใหรางกาย
สบาย ไมถูกภัยธรรมชาติคุกคาม

1.3  คนตองการใชที่อยูอาศัยไวเปนที่เก็บทรัพยสมบัติ เครื่องมือ เครื่องใช
1.4  คนตองการใชที่อยูอาศัยไวใชเปนที่พักพิงกายยามเจ็บปวย
1.5  คนตองการมีที่อยูอาศัยท ําใหเกิดความรูสึกมั่นคงในชีวิต เพราะการมีบานเทา

กับมีหลักประกันในชีวิตวาจะไมตองเรรอน และยังเปนแหลงรวมความรัก ความอบอุน คุนเคย
1.6  คนตองการมีท่ีอยูอาศัยถือวาเปนศักด์ิศรี แสดงฐานะทางสังคม ผูเปนเจาของ

เกิดความรูสึกภาคภูมิใจ เปนที่ยอมรับของสังคม มีหนามีตา เปนที่อาศัยของผูอื่นได และไมตอง
อาศัยผูอ่ืน

1.7  ที่อยูอาศัยถือเปนทรัพยสินที่มีคามาก หาไดยาก ดังนั้นผูที่มีบานมีที่อยูอาศัย จึง
ถือวาเขาประสบผลส ําเร็จในชีวิตดานหน่ึง

1.8  คนที่มีที่อยูอาศัยจะมีความรูสึกเปนอิสระ เปนตัวของตัวเอง ไมตองคอยเกรงใจ
ผูที่เราอาศัยเขาอยู จะทํ ากิจการใดในท่ีอยูอาศัยอันกอใหเกิดประโยชนตอตัวเอง ตอครอบครัว ก็
สามารถท ําไดโดยอิสระ

โดยปกติมนุษยเมื่อเกิดมาก็อาศัยอยูกับพอ แม ญาติ พ่ีนอง ตลอดจนผูปกครอง แตเม่ือ
ถึงเวลาหนึ่ง คนก็จะตองการที่อยูอาศัยใหม เนื่องจาก

-  มีครอบครัว มีความตองการแยกบาน เพื่อสรางครอบครัวใหม ยกเวนกรณี
ตองการอยูกับพอแม

-  เมื่อโตเปนผูใหญเพียงพอ มีอาชีพเปนหลักฐาน สามารถเล้ียงตัวเองได เมื่อรูสึกวา
สมควรมีบานมีท่ีอยูอาศัยเปนของตนเอง

-  เมื่อไมสามารถอยูรวมกับผูอื่นได ในครอบครัวเดิม หรือท่ีอยูอาศัยเดิม
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2.  มีอํ านาจซื้อ (purchasing power)  เปนความตองการที่อยูอาศัยที่ประชาชนสามารถ
จายและเต็มใจจายเพื่อซื้อบาน คนเราตองการที่อยูอาศัยเมื่อถึงเวลา แตจะสามารถซื้อที่อยูอาศัยไดจะ
ขึ้นอยูกับ

2.1  รายได จะตองมีเพียงพอที่จะหาซื้อบาน หรือที่อยูอาศัยได
2.2 ราคาบานหรือที่อยูอาศัย ราคาที่ดิน ซึ่งราคาบานสวนใหญขึ้นอยูกับราคาวัสดุ

กอสราง
2.3 ปจจัยอ่ืน ๆ ที่เรงหรือลดอ ํานาจซื้อ ไดแก การกูเงินจากแหลงเงินทุน เชน 

ธนาคารหรือเงินทุนหลักทรัพย เครดิตจากบริษัทที่ขายที่อยูอาศัย หรือหมูบานจัดสรร ความนิยมการ
มีบาน เวลา

อี.เดวิด อีเมอรี (E.David Emery อางถึงในสุกัญญา นิธังกรและหงษฟา ทรัพยบุญเรือง 
ผูแปล 2540: 103-107) กลาววา การบริโภคสนิคาผันแปรไปตามรายได แตความสัมพันธระหวาง
รายได  และการบริโภคไมไดเปนแบบเดียวกันหมดส ําหรับสินคาทั้งหลาย หรือไมไดเปนแบบเดียว
กันหมดส ําหรับระดับรายไดตาง ๆ กัน โดยการพิสูจนความลาดชันของเสน Engel Curve (เสนที่
แสดงปริมาณตาง ๆ ของสินคาชนิดหน่ึงซ่ึงผูบริโภคตองการซ้ือในระดับตาง ๆ ของรายไดที่เปนตัว
เงิน) แสดงความสัมพันธระหวางสินคากับรายได ไดผลลัพธวา ไมวารายไดเพิ่มขึ้น รายไดเทาเดิม 
หรือรายไดลดลง การบริโภคสินคาก็ไมไดเปลี่ยนแปลงไปตามระดับรายได ยังคงขึ้นอยูกับความ
ตองการของมนุษยอยูนั่นเอง และยังกลาววา ราคาและปริมาณเสนอซื้อจะมีความสัมพันธในทิศทาง
ที่กลับกัน ผลสุทธิของการเปลี่ยนแปลงของปริมาณเสนอซื้อตอการเปลี่ยนแปลงของราคาจะเปนลบ 
ถาสินคาน้ันเปนสินคาประเภทที่ซื้อมากขึ้นถารายไดสูงขึ้น (income-superior goods) และสินคา
ประเภทท่ีเปนอิสระตอรายได (income-independent goods) กับสินคาประเภทที่ซื้อนอยลงถารายได
มากขึ้น (income-inferior goods) ถาผลทางดานการทดแทนมีขนาดใหญกวาผลทางดานรายได

การเคหะแหงชาต ิ (http://www.nhanet.or.th/chs/surveyhousing43.html) ไดรับความ
รวมมือจากส ํานักงานสถิติแหงชาต ิสํ ารวจความตองการที่อยูอาศัยของประชาชน โดยการสุมส ํารวจ
พรอมกับการสํ ารวจภาวะการทํ างานของประชากรป 2543 ณ ชวงเดือนสิงหาคม รวมแบบสอบถาม
ทั้งสิ้น 15,148 แบบสอบถาม กระจายใน 16 จังหวัด ท่ีเปนตัวแทนของแตละภาค ผลการสํ ารวจสรุป
ไดดังน้ี

1.  ขนาดของครัวเรือน ครัวเรือนสวนใหญมสีมาชกิ 3 คน 2 คน และ 4 คน ตามล ําดับ เปน
ทีน่าสงัเกตวา ครัวเรือนทีม่สีมาชกิคนเดียว มีจํ านวนถงึรอยละ 12.71 ซึง่แสดงวาโครงสรางครัวเรือน
ของไทยยงัอยูในภาวะเปลีย่นแปลง โดยมขีนาดเลก็ลง ซึง่จะมผีลตอการดํ าเนินชวิีตและรูปแบบความ
ตองการทีอ่ยูอาศยั
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2.  ครัวเรือนสวนใหญ รอยละ 84.4 รูสึกพอใจกับที่อยูอาศัยในปจจุบันไมรูสึกวามี
ปญหาแตอยางใด โดยตัวเลขของครัวเรือนท่ีตอบวา ไมมปีญหาเร่ืองทีอ่ยูอาศยัใกลเคียงกันทุกภาค
(ยกเวนกรุงเทพมหานคร) คอืประมาณรอยละ 85 ส ําหรับกรุงเทพมหานคร ประมาณรอยละ 82

3.  ครัวเรือน รอยละ15.6 มปีญหาเร่ืองทีอ่ยูอาศยัทัง้น้ีครัวเรือนทีอ่ยูอาศยัอยูใน
กรุงเทพมหานคร มปีญหามากทีส่ดุ คอืประมาณรอยละ 18 ขณะทีภ่าคอ่ืน ๆ มปีญหาใกลเคยีงกนั คอื
ประมาณรอยละ 15

4.  ความตองการที่อยูอาศัยใหม รอยละ 24.5 ของครัวเรือนตัวอยาง ตองการท่ีอยูอาศัย
ใหม (แมจะไมมีปญหาที่อยูอาศัย) แตรอยละ 75.5 ไมตองการที่อยูอาศัยใหม ทั้งนี ้ ครัวเรือนใน
กรุงเทพมหานคร มีความตองการท่ีอยูอาศัย รอยละ 27.38

5.  รูปแบบที่อยูอาศัยใหม ท่ีตองการบานเด่ียว เปนบานประเภทที่มีผูตองการมากที่สุด
รอยละ 57.9 รองลงมา คือ ทาวนเฮาส ตึกแถว อพารทเมนท และแฟลต โดยรอยละ21.4 ตองการซื้อ
ดวยเงินสด  รอยละ 66.3 ตองการซ้ือดวยเงินผอน และรอยละ 12.3 ตองการเชา

6.  รายไดของครัวเรือนตัวอยาง พบวา ความตองการทีอ่ยูอาศยัและความสามารถในการ
จายไมสอดคลองกัน โดยครัวเรือนสวนใหญ รอยละ 72.77 มีรายไดต่ํ ากวา 14,000 บาท / เดือน ซึง่
หมายถงึ ความสามารถในการซือ้ทีอ่ยูอาศัยใหม อาจถกูจํ ากดัอยูทีห่องชดุราคาปานกลาง ถงึหองชุด
ราคาถกู หรือทาวนเฮาส ราคาถกู ทีไ่กลจากถนนสายหลกัแถบชานเมอืง ซึง่ครัวเรือนกลุมน้ี มากกวา
คร่ึง มีรายไดต่ํ ากวา 9,000 บาท / เดือน

ขอมูลที่ไดจากการส ํารวจน้ี เปนความตองการท่ีอยูอาศัยของครัวเรือนปจจุบัน ที่อาจมี
ปญหาท่ีอยูอาศัย หรือไมม ีแตมีความตองการเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัย ซึ่งอาจใหภาพอยางกวาง ๆ วา 
ประมาณรอยละ 24.5 ของครัวเรือนปจจุบัน ยังมีความตองการที่อยูอาศัยใหม ซึ่งอาจนับเปนความ
ตองการที่อยูอาศัยสะสม (backlog) และหากพิจารณาตัวเลขคาดประมาณความตองการท่ีอยูอาศัย
เบื้องตน (Housing Needs ) ของครัวเรือนเกดิใหม ในชวง 5 ปขางหนา (2545-2549) อีกปละ
ประมาณ 300,000 หนวยทั่วประเทศ จะเห็นไดวาความตองการที่อยูอาศัยยังคงมีอยู แตยังมีขอจ ํากัด
ของปจจัยท่ีเปนอุปสรรคของการมีท่ีอยูอาศัย เชน ที่ดินซึ่งมีราคาแพงและความสามารถในการจาย
ของครัวเรือน ผลกระทบจากภาวะวิกฤตเศรษฐกิจ ทํ าใหตองตกงาน และความไมมั่นคงในอาชีพ 
เปนตน ปจจัยเชิงลบ เหลานี ้จะทํ าใหความสามารถในการมีที่อยูอาศัยของครัวเรือนลดลง และไมมี
ทางเลือกมากนัก โดยเฉพาะกลุมผูมีรายไดนอย อาจหาที่อยูอาศัย ทั้งจากระบบที่เปนทางการ และ
ไมเปนทางการยากขึ้นอีกในอนาคต
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สมพงษ อรพินท (2539: 2-5) กลาววา ความตองการ (wants) ในความหมายทางวิชา
เศรษฐศาสตร หมายถึง ความปรารถนาที่จะไดมาซึ่งบางสิ่งบางอยางที่มีอยูอยางขาดแคลน โดยท่ัว
ไปแลวเรายังไมเขาใจถึงความแตกตางระหวางค ําวา Wants และ Needs อยางชัดเจนนัก เชน ถาเรา
ตองการซื้อที่อยูอาศัยเปนของตนเอง และสามารถจายซื้อสิ่งนั้นได นั่นยอมแสดงถึงความจริงที่วา 
เรามีความจ ําเปนที่จะใหไดมาซึ่งสินคาชนิดนั้น ๆ ได ความแตกตางระหวางความตองการกับความ
จํ าเปน (needs) จุดส ําคัญอยูท่ีวา ความตองการ เปนพ้ืนฐานเบ้ืองตนของกิจกรรมทางเศรษฐศาสตร 
ถาหากวาเราตองการสิ่งใดก็ไดรับสิ่งนั้นมาบ ําบัดความตองการและจะพบเห็นบอยครั้งที่ความพอใจ
อันเกิดจากความตองการของสิ่งหน่ึง มักจะกอใหเกิดความตองการของสิ่งใหมที่เกิดขึ้นภายหลัง 
แสดงใหเห็นวา ความตองการของมนุษยนั้นหาที่สิ้นสุดไดยาก เมื่อมีสิ่งนี้แลวก็ยังคงตองการสิ่งนั้น
ไมมีที่สิ้นสุด เชน คนที่มีที่อยูอาศัยแลว แตเม่ือมีการแตงงานมีครอบครัวใหม ก็ยอมมีความตองการ
และความจํ าเปนที่จะหาซื้อที่อยูอาศัยใหมเพียงเพื่อใหไดมาบ ําบัดซ่ึงความตองการของคนเราน่ันเอง 
หรือมีความตองการที่ขยับขยาย เปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัยใหม เพื่อใหทัดเทียมกับความตองการมีหนา
มีตาในสังคม เปนตน

ซิกมันด ฟรอยด  (ฝายวิชาการคูแขง บิสสิเนส สคูล ผูแปล 2541: 231) นักจิตวิทยาได
ศึกษาและสรางทฤษฏีแรงจูงใจ (Freud’s Theory)  ไดตั้งสมมติฐานไววา แรงผลักดันทางจิตอันเปน
ตัวก ําหนดพฤติกรรมมนุษยนั้น สวนใหญเปนจิตไรสํ านึก จึงท ําใหมนุษยไมสามารถเขาใจแรงจูงใจ
ของตัวเองอยางดีนัก ซึง่มเีทคนิคทีเ่รียกวา ขัน้บนัได (Laddering) ทีใ่ชส ําหรับเช่ือมโยงแรงจูงใจของ
บคุคลจากเคร่ืองมอืน้ีไปสูทางออกอีกหลาย ๆ ทาง เพือ่ดึง ego (ความเปนตัวเรา) ออกจากท่ีปองกัน 
และทํ าตามท่ีความรูสึกทางอารมณของตนเองตองการและนํ าไปสูการตัดสินใจ

มาสโลว  (มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 2545: 51-53)  นัก
จิตวิทยาไดศึกษาและสรางทฤษฎีเกี่ยวกับการจูงใจ  (Maslow’s Hierarchy of Needs) เปนทฤษฎีที่ตั้ง
อยูบนพืน้ฐานของความคิดที่วาความตองการของคนมีลักษณะเปนล ําดับข้ันตอนเปนทฤษฎีท่ียอมรับ
และนิยมอางถึงโดยทั่วไป ในการจัดลํ าดับความตองการของผูบริโภค ซึ่งแบงความตองการที่อยู
เบือ้งหลงัการบริโภคสนิคาของผูบริโภค  มาสโลวไดจัดล ําดับขัน้ความตองการของมนุษยไว 5 ขัน้ตอน 
คอื

1.  ความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs) เปนความตองการทางดานสรีระ
เพือ่ความอยูรอด ซึง่ถอืเปนความตองการขั้นพื้นฐานที่สุด ไดแก อาหาร น้ํ า เคร่ืองนุงหม ทีอ่ยูอาศัย 
และยารักษาโรค มนุษยจะอยูไมไดหากขาดสิ่งเหลาน้ี เมือ่มนุษยมทีรัพยากรในตัวเองจํ ากัด เชน มเีงิน
จํ ากัด มีเวลาจํ ากัด มนุษยจะตองใชทรัพยากรทีม่อียูอยางจํ ากดัน้ันสนองความตองการในข้ันพ้ืนฐาน
เหลาน้ีกอนเปนส่ิงแรก
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2. ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) เปนความตองการดานความปลอดภัย
ความมัน่คงในหนาทีก่ารงานและครอบครัว ความตองการความปลอดภัยเปนความตองการท่ีจะมีชีวิต
อยูโดยมัน่คงปราศจากความกลัว ความเจ็บปวด ความไมสะดวกสบาย

มนุษยไมไดมีเฉพาะความตองการพื้นฐานในปจจัย 4 เทาน้ัน จึงจะมีชีวิตรอด แตมนุษย
ยังมีความตองการที่มากไปกวานั้น ในการที่จะมีชีวิตรอดอยูดวยความปลอดภัยและมีความมั่นคงใน
ชีวิต

3. ความตองการดานความรัก (Belonging and Love needs) เปนความตองการของ
มนุษยที่อยากจะเปนที่ยอมรับ ไดรับความรัก ความพึงพอใจจากผูอื่น ความตองการดานความรักน้ี
จะสงผลถึงพฤติกรรมหลายอยางใหแกมนุษย เพื่อใหมนุษยสามารถเขากับกลุมอางอิงหรือสังคม
ของเขาได สามารถท ําใหคนรอบขางน้ันพอใจและเกิดการยอมรับได  

4. ความตองการเกียรติยศช่ือเสียง  (Self - Esteem needs) เปนความตองการท่ีจะไดรับ
การยกยองจากสังคม ความมเีกยีรติมฐีานะในทางสังคม เพราะจะสงผลใหเกดิความเชือ่มัน่ในตัวเอง 
มนุษยทุกคนตองการเกียรติยศ ชือ่เสยีง อยากเปนคนส ําคัญ ท้ังน้ีโดยการยอมรับของผูอ่ืนดวย อัน
หมายถงึฐานะ บทบาทและความมัน่คงทางสังคม

5. ความตองการสมใจหวัง  (Self Actualization) เปนความตองการทีจ่ะใหตนเองประสบ
ความส ําเร็จและสมหวังในชีวิต ในชวิีตของมนุษยน้ันจะมคีวามปรารถนา มคีวามทะเยอทะยานอะไร
บางอยางไว เมือ่มาถงึจุด ๆ หน่ึง ไมตองค ํานึงถึงทรัพยากร แตจะตองท ําสิ่งนั้นใหได เพราะวามนัเปน
สิง่ทีท่ ําใหผูบรโิภคบอกวาฉันถึงแลวซึ่งจุด ๆ น้ัน

จากทฤษฎกีารจัดล ําดับความตองการของมาสโลว  ความตองการทีอ่ยูอาศยัของมนุษย ถอื
ไดวาจัดอยูในความตองการทั้ง 4 ดานของมาสโลว คอื ทางดานรางกาย เพือ่ความอยูรอด ซึง่ถอืเปน
ความตองการขั้นพื้นฐานที่สุด ความตองการความปลอดภัย เปนความตองการที่จะมีชีวิตอยูโดย
ปราศจากความกลัว ความไมสะดวกสบาย โดยการเลอืกทีอ่ยูอาศยัทีใ่หความสะดวกสบายและตองมี
ความปลอดภัยในชวิีตและทรัพยสนิดวย ความตองการดานความรัก มนุษยทกุคน อยากจะเปนทีย่อมรับ 
ไดรับความรัก ความพงึพอใจจากผูอื่น เพือ่ใหตัวเองสามารถเขากบักลุมอางอิงหรือสังคมของเขาได 
และความตองการสุดทายคือ ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง  ตองการไดรับการยกยองจากสังคม 
ความมเีกยีรติมฐีานะในทางสังคม เพราะจะสงผลใหเกิดความเช่ือม่ันในตัวเอง โดยจะเหน็ไดจากการ
เลอืกทีอ่ยูอาศยัทีม่รีาคาแพง โออา เพือ่สามารถรองรับความตองการจากจิตใตส ํานึกของตัวเอง

จากแนวคิดเก่ียวกบัความตองการท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค พอสรุปไดวา ทีอ่ยูอาศัยเปน
ปจจัยหน่ึงในปจจัย 4 อยาง ที่มีความจํ าเปนตอการดํ ารงชีวิตของมนุษย และการที่จะไดที่อยูอาศัยมา
เปนสมบัติของตนเองน้ัน มนุษยยอมมีเหตุผลท่ีเหมือนกันหรือแตกตางกัน ข้ึนอยูกบัองคประกอบ
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พื้นฐานที่ส ําคญัตอมนุษย โดยภาพรวมแลวมนุษยยงัคงมพีฤติกรรมทีส่อดคลองตามแนวคดิทฤษฎกีาร
จัดล ําดับขัน้ความตองการของมนุษย 5 ขัน้ตอน คอื ความตองการทางดานรางกาย  ความตองการความ
ปลอดภัย  ความตองการดานความรัก  ความตองการเกยีรติยศชือ่เสยีง  และความตองการสมใจหวัง ซึง่
เปนพื้นฐานที่สํ าคัญในความตองการที่อยูอาศัยของผูบริโภค และผูบริโภคอาจจะใชความรูสึกทาง
ดานอารมณมาเปนเคร่ืองมอืในการตัดสนิใจซือ้หรือไมซือ้กไ็ด ตามทฤษฎขีองฟรอยด

2.  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค
2.1! โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)
จุดเร่ิมตนในการท ําความเขาใจพฤติกรรมของผูซือ้ ยทุธนา ธรรมเจริญ (2544: 191) 

กลาววา การศกึษาพฤติกรรมผูบริโภคคอนขางสลบัซบัซอน เน่ืองจากมตัีวแปรทีม่แีนวโนมเกีย่วของกนั
และมอิีทธพิลตอกนั โมเดลตาง ๆ จะชวยก ําหนดความคดิเกีย่วกบัผูบริโภคทัง้หมด โดยก ําหนดตัวแปรที่
เกีย่วของ ซึง่จะแสดงถงึปจจัยตาง ๆ ทัง้มอิีทธพิลตอพฤติกรรมผูบริโภค มลูเหตุจูงใจ ใหเกดิการตัดสนิใจ
ซือ้ทีอ่ยูอาศยั โดยมจุีดเร่ิมตนจากสิง่กระตุน ทีท่ ําใหเกดิความตองการ สิง่กระตุนผานเขามาในความรูสกึ
นึกคดิของผูซือ้ ซึง่เปรียบเสมอืนกลองดํ า ซึง่ผูผลติจะไดรับอิทธพิลเหลาน้ี และมกีารตอบสนองของผูซือ้ 
หรือการตัดสนิใจของผูซือ้  ดังภาพท่ี 2.1
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 ภาพที่ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซือ้

ที่มา : ยุทธนา ธรรมเจริญ การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ประมวลสาระชุดวิชา การวิเคราะห วางแผน 
และการควบคมุทางการตลาด  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2544

จากภาพที่ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค แบงเปน 3 ชนิด ดังน้ี

2.1.1  ส่ิงกระตุนภายนอก
2.1.2  กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
2.1.3  การตอบสนองของผูซ้ือ

2.1.1  สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นไดจากการกระท ําของ
นักการตลาดหรือจากปจจัยภายนอกอ่ืน ๆ ส่ิงกระตุนภายนอก ประกอบดวย

1)  สิง่กระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิง่กระตุนที่นักการ
ตลาดสามารถควบคมุและตองจัดใหมีข้ึน ในทีน้ี่หมายถงึสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
ประกอบดวย

ผลติภัณฑ (Product) หมายถงึ สิง่ใด ๆ ทีนํ่ าเสนอใหแกตลาด เพือ่ใหเกิด
ความสนใจ ความตองการเปนเจาของ การนํ าไปใชหรือบริโภค ซึง่น ําไปใชหรือบริโภค ท ําใหความ

สิง่กระตุนภายนอก

ส่ิงกระตุน           ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด           อ่ืน ๆ
ผลิตภัณฑ            เศรษฐกิจ
ราคา            เทคโนโลยี
ชองทางการ-             การเมือง
จดัจ ําหนาย            วัฒนธรรม
การสงเสริม-            การแขงขนั
การตลาด

กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อ

ปจจัยที่มีอิทธิพล      กระบวนการตัด-
ตอพฤติกรรม           สนิใจของผูซื้อ
ปจจัยวัฒนธรรม       การรับรูปญหา
ปจจัยสังคม           การคนหาขอมูล
ปจจัยสวนบุคคล       การประเมินผล
ปจจัยจิตวิทยา          ทางเลือกการตัด-

            สินใจซ้ือ
           พฤติกรรมหลัง-

            การซ้ือ

การตอบสนอง
ของผูซื้อ

การตัดสินใจของ
ผูซ้ือ

การเลือกผลิตภัณฑ
การเลือกตราย่ีหอ
การเลือกผูจํ าหนาย
การเลือกเวลาใน
การซ้ือ
การเลือกปริมาณ
การซื้อ
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ตองการและความจํ าเปนของผูซ้ือไดรับการตอบสนอง และไดรับความพอใจ บานทีอ่ยูอาศัยจัดเปน
ผลติภัณฑทีผู่บริโภคซือ้ไปเพ่ืออยูอาศัย การทีจ่ะท ําใหผูซือ้พงึพอใจและตอบสนองความตองการน้ัน 
จะตองมกีารศกึษาความตองการทีแ่ทจริงของผูซือ้ เพือ่ก ําหนดตํ าแหนงผลติภัณฑใหเหมาะสม มีรูปราง
ผลิตภัณฑของบานในดานคุณภาพของการกอสราง รูปแบบของบาน และรวมถึงการจัดพื้นที่
ประโยชนใชสอยตาง ๆ ภายในและภายนอกบาน

การก ําหนดราคา (Price) เปนการวางแผนก ําหนดราคาใหถกูตองเหมาะสม 
เพือ่ดึงดูดและจูงใจผูบริโภค ซึง่เปนปจจัยทีต่องพิจารณา ถงึตนทุน (cost) อุปสงค (demand)  อุปทาน 
(supply) การแขงขัน (competition) และปฏกิริิยาของผูบริโภคท่ีตอบสนอง

ชองทางการจัดจํ าหนายและท ําเลทีต้ั่ง (Place) การจัดจํ าหนายเปนการนํ า
ผลติภัณฑไปสูตลาดเปาหมาย ประกอบดวย สถาบนัทีท่ ําหนาทีข่าย และคนกลาง สวนท ําเลทีต้ั่งทีเ่ปนที่
ตองการของผูบริโภคน้ันไมอาจก ําหนดไดวาท ําเลใดเหมาะสม เพราะการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยัมไิดขึน้
กบัปจจัยใด ๆ โดยเฉพาะ

การสงเสริมการขาย (Promotion)   เปนการติดตอเพือ่สือ่สารไปยงักลุม
ลกูคาเปาหมาย โดยอาจเปน การโฆษณา การใชพนักงานขาย การใหขาวสารและประชาสมัพันธแกผู
บริโภค เชน การออกแบบบาน และความสวยงามของรูปแบบบาน การใชวัสดุและฝมอืในการกอสราง  
เปนตน

2)  สิง่กระตุนอ่ืน ๆ (Others Stimulus) เปนสิง่กระตุนความตองการผูบริโภค
อันเกิดจากปจจัยภายนอกองคการ ซึ่งควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี ้ไดแก

สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค ซึ่งมี
อิทธพิลตอความตองการของบุคคล

สิ่งกระตุนทางเทคโนโลย ี เชน เทคโนโลยีใหมดานการนํ ารหัสแถบ 
(Barcode) และบัตรเครดิตมาใชบริการแกผูใชบริการของหางสรรพสินคา

สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา
หน่ึง จะมีอิทธพิลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซ้ือ

ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น ๆ

สิ่งกระตุนทางการแขงขัน เชน การแขงขันท่ีรุนแรง ทํ าใหผูบริโภคเรง
การซื้อหรือซื้อในปริมาณที่มากขึ้นได
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2.1.2  กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  (Buyer’s Black Box)  ในแงของ 
ยุทธนา ธรรมเจริญ (2544: 193) ไดกลาวถึงกลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดน้ัน ประกอบดวย 2 สวน
ดวยกัน คือ คุณลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ ซึ่งสามารถอธิบายไดดังนี้

1)  คุณลักษณะของผูซื้อ ประกอบดวย
ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพัน

บุคคลในกลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนสิง่ทีก่ ําหนดความตองการพืน้ฐาน และพฤติกรรมของบคุคล
โดยบคุคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรูและมพีฤติกรรมอยางไรน้ันจะตองผาน
กระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และสถาบันตางๆในสังคมคนที่อยูในวัฒนธรรม
ตางกันยอมมีพฤติกรรมการซือ้ทีแ่ตกตางกนั

ปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิง ไดแก ตัวแปรครอบครัว เปนตัวแปรท่ี
สรางผลกระทบตอการบริโภคหรือการซือ้ เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมบีทบาทที่ตางๆกัน บางคร้ัง
พบวาผูซือ้กบัผูใชบางคร้ังเปนคนละคนกัน และผูจายเงนิกเ็ปนอีกคนหน่ึง หรือผูมอิีทธพิลก็เปนอีก
คนหน่ึงกไ็ด นอกจากน้ี ยงัมอีีกตัวแปรหน่ึง ไดแก กลุมอางอิง ซึง่จะมอิีทธพิลตอผูบริโภคอยางมาก 
ไดแก เพือ่น หรือรวมถงึบคุคลอ่ืน ทีม่ชีือ่เสยีงเปนผูแนะนํ า ในปจจุบนัน้ีผูแนะนํ าจะเปนตัวแปรท่ีทํ า
ใหสงัคมเกดิการเปลีย่นแปลงทีค่อนขางส ําคญัตอการเพิ่มยอดขายไดเปนจ ํานวนมาก

ปจจัยทางดานบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อยังไดรับอิทธิพลจากบุคลิก
ลักษณะสวนบุคคลดวย เชน ลํ าดับข้ันวงจรชีวิต และอายุของผูซื้อ อาชีพ  สถานการณทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดํ าเนินชีวิต รวมถึงบุคลิกภาพและความคิดเกี่ยวกับตัวเอง

- อายุและล ําดับข้ันในวงจรชีวิต คนเราจะซื้อสินคาและบริการแตกตาง
กันไปตลอดชวงชีวิตของตน

- อาชีพการงานและสถานการณทางเศรษฐกิจ อาชีพการงานของบุคคล
หน่ึง ๆ จะมีอิทธิพลตอรูปแบบการบริโภคสินคาและบริการ

- สถานการณทางเศรษฐกิจ การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลหนึ่งไดรับผล
กระทบจากสถานะทางเศรษฐกิจของบุคคลน้ันอยางมาก สถานการณทางเศรษฐกิจของคนเราจะ
ประกอบไปดวย รายไดที่สามารถใชจายได (ระดับความมั่นคงและรูปแบบดานเวลา) การออมและ
ทรัพยสินหนี้สิน อํ านาจในการกูยืมและทัศนคติตอการใชจายและการออม

ปจจัยดานจิตวิทยา การซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยทางจิต
วิทยา ไดแก ความตองการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ

2)   กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ ประกอบดวย ข้ันตอนคอืการรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ หรือ
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ประกอบดวย 5 ข้ันตอน คือความรูสึกตองการ ความตองการกอนการซ้ือ การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรม
ในการใชหรือความรูสึกหลังการซื้อ

2.1.3  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Responses) หรือการตัดสินใจซ้ือของผู
บริโภค หรือผูซื้อ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี

1)  การเลือกผลิตภัณฑ  (Product Choice) ไดแก การเลือกแบบบาน เปนตน
2)  การเลอืกตรายี่หอ (Brand Choice) ไดแก การเลอืกการมบีานทีม่ีคุณภาพ

และจัดท ําโดยกลุมธรุกจิอสงัหาริมทรัพยที่ชื่นชอบ เปนตน
3)  การเลือกจํ าหนาย (Dealer Choice) การเลือกซื้อบานจากแหลงตาง ๆ

เชน สื่อโฆษณา จากตัวแทนขาย จากส ํานักงานขาย เปนตน
4)  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) การเลือกมีบานเปนของตน

เอง อาจจะตัดสินใจเลือกซื้อดวยเงื่อนไขของเวลาที่ตางกัน อาทิ อายุของผูประสงคจะมีบาน ระยะ
เวลาผอนสงที่เหมาะสมกับเงินรายได  หรือซื้อในชวงที่อัตราดอกเบี้ยของธนาคารกํ าหนดอยูใน
ระดับต่ํ า เปนตน

5)  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) การเลือกซื้อบานขนาดใดที่
เหมาะสม เปนตน

2.2!การวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyze consumer behavior)
การคนหาเกีย่วกับพฤติกรรมการซือ้หรือการใชของผูบริโภค (Shiffman,leon G.and

Kanuk New York: 1994-7 อางถงึใน วรรณศิริ ปานโกศล 2542: 8-9) รายงานไววา เพือ่ทราบถึง
ลกัษณะความตองการและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย  จะมคี ําถามทีจ่ะชวยในการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภคคือ 6WS และ 1H ซึง่จากค ําตอบของค ําถามเหลาน้ีจะท ําใหไดทราบถึงพฤติกรรมของกลุม
เปาหมาย เพือ่ทีโ่ครงการจะไดนํ ามาจัดสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจกลุมเปาหมายไดอยาง
เหมาะสม ค ําถามเหลาน้ีประกอบดวย

2.2.1  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) ผูซือ้บานในโครงการ
คอืใคร มรีายไดระดับเทาใด ประกอบอาชพี งบประมาณในการซือ้บานเปนอยางไร

2.2.2  ผูบริโภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) กลุมเปาหมายซือ้โครงการ
แบบใด ลกัษณะบาน ระบบสาธารณูปโภค ประโยชนสวนเพิม่แบบใดทีก่ลุมเปาหมายเลอืกซือ้ ลกัษณะ
เน้ือที ่ ขนาดเน้ือที ่ท ําเล ทีต้ั่งโครงการแบบใดทีก่ลุมเปาหมายพอใจ
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2.2.3  ทํ าไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการ
ซื้อบานในโครงการมีปจจัยอะไรที่ทํ าใหกลุมเปาหมายตัดสินใจเลือกซื้อ สนองความตองการทาง
ดานใด ปจจัยภายในภายนอก และปจจัยเฉพาะบุคคลที่มีผลตอกลุมเปาหมาย

2.2.4  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) ใครมี
บทบาทหรือมอิีทธพิลในการตัดสนิใจซือ้ของกลุมเปาหมาย ตนเอง ญาติพีน่อง หรือบคุคลในครอบครัว
ที่มีผลในการเลือกซื้อบานในโครงการ

2.2.5  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซื้อบาน
ในโครงการ เมื่อใดที่กลุมเปาหมายซื้อ เชน แยกครอบครัว แตงงาน หรือตองการความกวางขวาง
ของที่อยูอาศัยที่กวางขึ้น

2.2.6  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) แหลง หรือชองทางที่
ผูบริโภคไปซื้อ ในที่นี้จะหมายถึง ทํ าเลท่ีต้ังของโครงการ ความสะดวกในการอํ านวยความสะดวก
ในโครงการ ซึ่งเปนองคประกอบของแตละโครงการน้ัน ๆ ที่จัดในสิ่งที่สามารถสนองความตองการ
ของกลุมเปาหมายได

2.2.7  ผูบริโภคซือ้อยางไร (How does the consumer buy?) ขัน้ตอนในการตัดสินใจ
ซื้อ  ซึ่งประกอบดวย การรับรูถึงปญหาหรือความตองการการประเมินผลพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
และความรูสึกภายหลังการซื้อ

จากรูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค กลาวสรุปไดวา พฤติกรรมการซ้ือของผู
บริโภค หมายถงึ กจิกรรมหรือการกระทํ า ทีแ่สดงออกของบคุคลในการใหไดมาซึง่สนิคาและบริการ 
ซึง่ผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ อันนํ าไปสูการตดัสินใจซื้อ

3.  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process)

ในการตัดสินใจซื้อ มีผูใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการการตัดสินใจของผูซื้อ ไวดังน้ี
ฟลิป คอตเลอร  (ฝายวิชาการคูแขง บิสสิเนส สคูล ผูแปล 2541: 244-253)  กลาวถึง

กระบวนการซื้อปกติ โดยผูบริโภคจะผานข้ันตอนตาง ๆ 5 ข้ันตอนดวยกัน คือ การรับรูถึงปญหา 
การคนหาขอมูลขาวสาร การประเมินคาตัวเลอืก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่ง
เปนที่แนชัดวากระบวนการซื้อเร่ิมตนขึ้นเปนเวลายาวนานกวาที่จะมีการซื้อจริงและหลังจากน้ันก็
จะมีลํ าดับข้ันตอนท่ียาวนาน
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ภาพที่ 2.2 กระบวนการซื้อ 5 ข้ันตอน

ที่มา : ฟลิป คอตเลอร การบริหารการตลาด แปลจาก Marketing Management คูแขง
กรุงเทพมหานคร คูแขง  2541

ภาพที่ 2.2  แสดงถงึตัวผูบรโิภคทีผ่านขัน้ตอนในการซือ้ผลิตภัณฑสักชิ้นหนึ่งทั้ง 5 อยาง
เปนล ําดับข้ันตอน แตในความเปนจริงอาจไมเปนเชนกรณีน้ีเสมอไป โดยเฉพาะอยางยิง่ในการซื้อที่มี
ความสลับซับซอนของการตัดสินใจนอย ผูบริโภคอาจกระโดดขามข้ันตอนหรือดํ าเนินการกลับกัน 
เชนการซื้อสินคายาสีฟนเปนประจ ํา อาจเริ่มตนจากความตองการยาสีฟนและไปสูการตัดสินใจซื้อ
โดยตรง โดยขามขัน้ตอนการคนหาขอมลูขาวสาร การประเมนิทางเลอืก แตในทีน้ี่จะใชแบบในแผนภาพ
ที ่ 4 เปนหลกัในการศกึษาขัน้ตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อ เพราะจะครอบคลมุพสิยัการพจิารณาซื้อ
สินคาที่เกิดขึ้น เมือ่ผูบรโิภคเผชญิหนากับการตัดสินใจซื้อใหมที่มีความซับซอนสูง เราจะพจิารณา
ล ําดับขัน้ตอนดังน้ี

3.1  การรับรูถึงปญหา กระบวนการซือ้เกิดข้ึน เมือ่ผูซือ้ตระหนักถึงปญหาหรือความ
ตองการซึง่บคุคลจะรูสกึถงึความแตกตางระหวางภาวะความตองการแทจริงและที่พึงปรารถนา ความ
ตองการอาจถกูกระตุนโดยสิง่เราภายในหรือภายนอก หน่ึงในความตองการปกติธรรมดาของบุคคล
ซึง่ไดแก ความหิว ความกระหาย และความตองการทางเพศ เกดิขึน้ในระดับต่ํ าสดุจนกลายเปนแรงขบั
ซึง่ในกรณีทีผ่านมา ความตองการไดถกูปลกุเราจากสิง่กระตุนภายนอก จนเกดิเปนความตองการอยาง
ใดอยางหนึง่ขึน้มาเพือ่สนองตอบกบัความตองการนั้น ๆ

3.2 การคนหาขอมูลขาวสาร ผูบริโภคทีไ่ดรับการกระตุนจะมีแนวโนมท่ีจะคนหาขอ
มูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคานั้น ๆ ซึ่งสามารถจํ าแนกออกเปน 2 ระดับดวยกันคือ ภาวะการคนหาขอ
มูลแบบธรรมดา ที่เรียกวา การเพิ่มการพิจารณาใหมากขึ้น ซ่ึงในระดับน้ีจะเปนการเปดรับขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกับสิ่งที่อยูในความสนใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น ๆ  ภาวะการคนหาขอมูลขาวสารอยาง
กระตือรือรน เพื่อการเรียนรูอยางแทจริง ซึ่งการคนหาขอมูลขาวสารจะมากเพียงไรขึ้นอยูกับความ
รุนแรงของแรงขับ จํ านวนขอมูลขาวสารท่ีมีอยูในชวงแรก ๆ  ความสะดวกในการรับรูขอมูลขาว
สารเพ่ิมเติม มูลคาที่ใหกับขอมูลเพิ่มเติม และความพึงพอใจที่ไดรับจากการคนหา

การรับรูถึง
ปญหา

การคนหา
ขอมูล

การประเมิน
ผลทางเลือก

การตัดสินใจ
ซื้อ

พฤติกรรมหลงั
การเลือกซื้อ
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3.3  การประเมนิผลทางเลอืก ผูบริโภคประมวลขอมลูเกีย่วกบัตราสนิคาเชงิแขงขนัและท ํา
การตัดสนิมลูคาของตราสนิคาน้ัน ๆ  ในขัน้ตอนสดุทายอยางไร ความจริงกค็อืกระบวนการประเมนิผล
ขอมลูเพือ่ประกอบการตัดสนิใจซือ้น้ัน ไมใชเร่ืองทีง่ายหรือเปนกระบวนการเพยีงกระบวนการเดียว ผู
บริโภคทกุคนหรือแมกระทัง่เพยีงคนเดียวจะมกีระบวนการประเมนิเพือ่การตัดสนิใจหลายกระบวนการ
ดวยกนั และแบบกระบวนการประเมนิผลของผูบริโภคสวนใหญมพีืน้ฐานอยูบนทฤษฎกีารเรียนรู ซึง่
มองวาผูบริโภคท ําการตัดสนิผลติภัณฑโดยขึน้อยูกบัจิตส ํานึกและมเีหตุผล  ซึง่แนวคดิพืน้ฐานบางอยาง
ทีช่วยใหเราเขาใจกระบวนการประเมนิผลของผูบริโภคได อันดับแรก ผูบริโภคพยายามทีจ่ะสรางความ
พงึพอใจตามความตองการอันหน่ึงของตน อันดับสอง ผูบริโภคก ําลงัมองหาผลประโยชนบางอยางจาก
ผลติภัณฑ อันดับสาม ผูบริโภคเห็นวา ผลติภัณฑแตละตัวน้ันเปนเสมอืนชดุของคณุสมบติัทีม่คีวาม
สามารถอันหลากหลายในการสงมอบผลประโยชนทีต่นไดมองหา เพือ่ความพงึพอใจตามความตองการ 
โดยทีค่ณุสมบติัตามความสนใจทีม่กีบัผูซือ้น้ันจะมคีวามหลากหลายกนัไปในประเภทผลติภัณฑ

3.4! การตดัสนิใจซือ้ ในขัน้ตอนการประเมนิผลทางเลอืกน้ัน ผูบริโภคจะสรางรูปแบบความ
ชอบในระหวางตราสนิคาตาง ๆ ทีม่อียูในชดุทางเลอืกเดียวกนั นอกจากน้ี ผูบริโภคอาจจะสรางรูปแบบความ
ต้ังใจในการซือ้ไวทีต่ราสนิคาทีช่อบมากทีส่ดุ แตอาจมปีจจัย 2 ประการทีเ่ขามาแทรกแซงความต้ังใจและ
การตัดสนิใจในการซือ้ ดังภาพท่ี 2.3

 ภาพที่ 2.3 แสดงข้ันตอนตาง ๆ ระหวางการ

ที่มา : ฟลิป คอตเลอร การบริหารการตลาด แปลจาก
กรุงเทพมหานคร คูแขง  2541

การประเมิน
ทางเลือกตาง ๆ

ความประสงคซ้ือ

ทัศนคติ
ของคนอ่ืน ๆ

การตัดสินใจซื้อ
ปจจัยสถานการณ
ท่ีไมไดคาดคิดไว
ประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ

 Marketing Management  คูแขง
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ปจจัยตัวแรก คือ ทัศนคติของผูอ่ืน จะมีผลตอทางเลือกที่ชอบมากนอยเพียงใดขึ้นอยู
กับ 2 สิ่งคือ

1.  ความรุนแรงของทัศนคติในแงลบของผูอ่ืนท่ีมีตอทางเลือกท่ีพึงพอใจของผูบริโภค
2.  แรงจูงใจของผูบริโภคท่ีจะคลอยตามความตองการของผูอ่ืน  ซึ่งความรุนแรงของ

ทัศนคติในแงลบของผูอื่นจะยิ่งเพิ่มมากขึ้นในตัวผูบริโภค หากบุคคลนั้นมีความใกลชิดกับผูบริโภค
มาก จะยิ่งทํ าใหผูบริโภคปรับเปลี่ยนความตั้งใจของตนมากตามไปดวย แตในความเปนจริงที่กลับ
กัน ความพึงพอใจของผูบริโภคทีมี่ตอตราสินคาหน่ึง ๆ จะเพิม่ขึน้ในกรณีทีใ่ครบางคนทีเ่ขาหรือเธอ
ชื่นชอบในตราสินคาเดียวกันอยางมาก และอิทธิพลของบุคคลอื่นจะกลายเปนสิ่งที่ซับซอนยุงยาก 
กรณีท่ีบคุคลใกลชิดของผูบริโภคมีความเห็นแตกตางกันไปในขณะท่ีผูบริโภคหรือผูซ้ือเองก็ตองการ
ทีจ่ะเอาใจพวกเขาทุกคน

ปจจัยตัวท่ีสอง คือ ปจจัยดานสถานการณที่ไมไดคาดการณลวงหนา สิ่งตาง ๆ เหลาน้ี
อาจจะเปนตัวปะทุใหเกิดความเปลี่ยนแปลงในความตั้งใจซื้อได  ความพึงพอใจและความตั้งใจซื้อ
อาจจะไมเปนตัวคาดการณพฤติกรรมการซ้ือไดอยางแนนอนสมบูรณนัก

การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะเปลี่ยนแปลง เลื่อนกํ าหนด หรือหลีกเลี่ยงการตัดสินใจ
ซื้อจะไดรับอิทธิพลอยางมากจากความเสี่ยงที่คาดการณไว ซึ่งจํ านวนความเสี่ยงที่คาดการณไวจะมี
ความหลากหลายไปตามจํ านวนเงินที่จายไป จํ านวนความไมแนนอนของคุณสมบัติ และปริมาณ
ความมัน่ใจในตัวเองของผูบริโภค โดยทีผู่บริโภคจะพฒันาการลดความเสีย่งใหต่ํ าลงเปนประจํ าทกุวัน 
เชน การหลีกเลี่ยงการตัดสินใจ การรวบรวมขอมูลขาวสารจากบรรดาเพื่อน ๆ และความพึงพอใจ
ในช่ือเสยีงและการรับประกนัของตราสินคาระดับชาติ

3.5  พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ หลงัจากซือ้ผลติภัณฑมาแลว ผูบริโภคจะมปีระสบการณ
ตามระดับของความพอใจ หรือไมพอใจในระดับใดระดับหน่ึง ซึง่จะจํ าแนกออกเปน 2 ประเภทคอื

3.5.1  ความพอใจหลงัการซื้อ หลงัจากซือ้ผลติภัณฑชิน้หน่ึงไปแลว ผูบริโภคอาจ
พบตํ าหนิหรือขอบกพรองบางอยาง ผูบริโภคบางคนจะไมยอมรับของท่ีมีตํ าหนิเด็ดขาด ในขณะท่ีผู
บริโภคอีกรายอาจรูสึกเฉย ๆ และบางคนอาจมองวามันชวยเสริมคุณคาใหกับสินคาน้ัน ๆ  อะไรจะ
เปนตัวตัดสนิวาผูซือ้จะมคีวามพอใจอยางมาก คอนขางพอใจ หรือไมพอใจกบัการซือ้ในคร้ังหน่ึง ๆ  
ความพอใจของผูบริโภคเปนการทํ างานของความใกลชิดระหวางการคาดหวังในตัวผลิตภัณฑของผู
บริโภคและการทํ างานของผลิตภัณฑที่คาดหวังไว หากการทํ างานของผลิตภัณฑไมตรงกับความ
คาดหวังของผูบริโภค กจ็ะเกดิความรูสกึผิดหวัง แตถาตรงกบัความคาดหวัง กจ็ะรูสกึพอใจ และถา
มนัเกนิความคาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความยนิดีย่ิงข้ึน ความรูสกึเหลาน้ีสรางความแตกตาง ในแงทีว่า
ผูบริโภคจะกลบัมาซือ้สนิคาใหมและจะพดูถงึมนัในแงดีหรือไมดีกับบุคคลอ่ืนตอไปหรือไม
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3.5.2  กจิกรรมหลงัการซื้อ ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ
จะมผีลตอพฤติกรรมในล ําดับตอมา กลาวคอืหากผูบริโภคมีความพอใจ กจ็ะแสดงความนาจะเปนที่
จะกลับมาซื้อผลิตภัณฑดังกลาวอีกครั้งมากขึ้น หากผูบรโิภคที่ไมพอใจจะมีปฏิกิริยาตางออกไป ผู
บริโภคอาจจะละทิง้หรือสงคนืผลิตภัณฑได โดยทีอ่าจจะมองหาขอมลูขาวสารทีจ่ะยนืยันมูลคาระดับ
สงูของผลติภัณฑดังกลาว

วอลเลซ เอฟ สมิทธ  ( Wallace F. Smith ,1971 อางถึงใน พิชัย สันติวงศ 2541: 9 )  ได
กลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย จะประกอบดวย การใชขอมูลและการดํ าเนินการอยาง
มีกระบวนการ ดังน้ี

ขัน้ที ่1 เมือ่ถงึเวลาพิจารณาเปลีย่นท่ีอยูอาศัย ในขัน้ตอนน้ีเกดิจากความจํ าเปนท่ีตองการ
การเปลีย่นแปลงรสนิยม รายไดเพิม่ข้ึน ความคาดหวังใหม ๆ เกดิขึน้ ประกอบกบัเงือ่นไขทางดาน
การตลาด เอื้ออํ านวยใหเกิดการคิดจะเปลี่ยนที่อยูอาศัย หากคิดวาไมคิดจะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัย ก็
จะกลับไปเริ่มที่กระบวนการตัดสินใจใหมอีกครั้ง แตถาหากคิดวาจะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัย ก็จะเขา
สูกระบวนการขั้นที ่2

ขั้นที ่ 2 ต้ังเปาหมาย ในการต้ังเปาหมาย ผูซื้อจะตองก ําหนดวัตถุประสงคของตนเอง
และพจิารณางบประมาณของตนเองท่ีมีอยู พิจารณาท่ีต้ัง ประเภทของบาน และลักษณะการครอบ
ครองจะเปนเชาหรือซื้อ โดยจะตองพิจารณาขอมูลดังกลาว ภายใตขอจํ ากัดของตนเองท่ีจะสามารถ
รับไดหรือไม กลาวคือ จะตองทํ าการวางแผน โดยมีขอจ ํากัด แลวเขาสูกระบวนการขั้นที ่3

ขั้นที ่ 3 การคัดเลือกเบ้ืองตนในข้ันน้ีจะตองทํ าการศึกษาขอมูล 2 ดาน คือ ขอมูลเกี่ยว
กับราคาขาย และขอมูลทางดานการตลาดที่มีการขายบาน วามีเงื่อนไขทางการเงินอยางไร เชน เงิน
ดาวน เงินผอน ระยะเวลา และความเสี่ยง จากน้ันจึงท ําการตรวจสอบขอมูลภายใตงบประมาณของ
ตนทีม่อียู หรือหากใหขอมลูมคีวามเปนไปไดนอย คอื ขอมลูของตนเองทางดานการเงนิ กบัขอมูลทาง
การตลาด ไมสอดคลองกนักจ็ะกลบัไปสูกระบวนการเร่ิมตัดสนิใจใหม แตหากตรวจสอบขอมูลแลว 
พบวามีความเปนไปได ก็จะเขาสูกระบวนการขั้นที ่6

ขั้นที ่4  คัดเลือกเบ้ืองตน ในการพจิารณาราคาขาย หาขอมูลทางการตลาด
ขั้นที ่5  เริ่มกระบวนการการตัดสินใจ
ขัน้ที ่6  กระบวนการเปรียบเทียบ ในกระบวนการเปรียบเทยีบจะรวบรวมขอมูลเพื่อ

ก ําหนดทางเลือกน้ัน โดยท ําการประเมินผล 2 ระดับในขัน้ท่ี 7 และข้ันที ่8
ขัน้ที่ 7  ประเมนิผลทีไ่ดรับ ในขัน้ตอนน้ีจะตองไดรับรูขอมลูทางการตลาด เชน ขอมลูทาง

ดานกายภาพ ทีต้ั่งโครงการ ลกัษณะของทีอ่ยูอาศยั สถานการณทีอ่ยูอาศยั เพือ่รวบรวมขอมลูเพือ่นํ ามา
ประเมนิผล
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ขัน้ที่ 8  ประเมนิผลทางดานการเงนิ ในขัน้ตอนน้ีจะตองตรวจสอบขอมลูทางดานการเงนิ 
เชน เงือ่นไขทางการเงนิ เงนิสด เงนิดาวน เงนิผอนช ําระ ระยะเวลา และความเสีย่งทีจ่ะเกดิขึน้ รวมทัง้
งบประมาณของตนเองทีม่อียู เพือ่ประเมนิฐานะของตนเอง

ขั้นที ่9  กระบวนการเลือก ในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด
ขั้นที ่10  พิจารณาใหมเพื่อตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อ ถาผอนผันการซื้อก็จะเขาสูขั้นที ่11 

คือ ไปเริ่มกระบวนการตัดสินใจใหม แตถาตกลงซื้อสามารถเขาสูขั้นตอนที่ 12
ขั้นที ่11  เริ่มกระบวนการการตัดสินใจ
ขั้นที ่12  ซื้อ ( สามารถยายเขาไปอยูอาศัยในบานหลังใหม )

ธงชยั สนัติวงษ (2515 อางถงึในฉวีวรรณ เดนไพบลูย 2536: 14) ไดกลาวถงึกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภควาเปนสวนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย (Human behavior) เปนกระบวนการ
ตาง ๆ ของตัวบคุคลทีจ่ะปฏบิตัติอสภาพแวดลอมภายนอก หรืออีกนัยหน่ึง พฤติกรรมมนุษยเปนเร่ือง
เกีย่วของกับความนึกคิด (Thought) ความรูสึก (Feeling) หรือการแสดงออกของมนุษย (Action) ใน
การดํ ารงชีวิตประจํ าวัน มนุษยแตละบคุคลยอมมกีระบวนการแหงพฤติกรรมของตนเองเสมอ และ
พฤติกรรมทีแ่สดงออกน้ันไมจํ าเปนตองเหมอืนกนั เพราะวามนุษยแตละคนยอมมทีศันคติ หรือสิง่จูงใจ
ของตนเองทีท่ ําใหพฤติกรรมของตนเองแตกตางกันจากบุคคลอ่ืน

ในการวิจัยคร้ังน้ี ไดใชกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของ ฟลิป  
คอตเลอร เพราะการซือ้ทีอ่ยูอาศยัของผูบริโภค เร่ิมตนจากการรับรูปญหาของความตองการท่ีอยูอาศัย 
ตอจากน้ันกเ็ขาสูการคนหาขอมลูเกีย่วกบัทีอ่ยูอาศัยกอนที่จะตัดสินใจซื้อ เมือ่ไดรับขอมูลมาแลวก็นํ า
มาประเมินผลทางเลือกที่คิดวาดีที่สุด เหมาะสมที่สุด แลวจึงตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยจากการที่ได
ประเมนิทางเลอืกไว  เมือ่ผูบริโภคไดเขาพักอาศยัแลวเขารูสึกอยางไร  ตามระดับความพอใจ หรือไม
พอใจ ซึง่ถอืวา กระบวนการในการตัดสนิใจซือ้ดังกลาว มีความเหมาะสมทีสุ่ด
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4. เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับปจจัยท่ีสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยที่สัมพันธกับการตัดสินใจซื้อที่อยู
อาศัย พอสรุปไดดังนี้

4.1  ปจจัยสวนบุคคล
ฟลปิ คอตเลอร (ฝายวิชาการคูแขง บสิสเินส สคลู ผูแปล 2541: 332-333) ไดกลาว

ถึงแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจาก
บคุลกิลกัษณะสวนบุคคล ความตองการและความสามารถของผูบริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงไปตาม 
เพศ อายุ และเปนตัวแปรทีพ่ลกิผันซึง่มกัจะกลายเปนตัวคาดคะเนท่ีไมไดผลนักของแตละชวงเวลา
ของชวิีต ทีม่พีฤติกรรมการซือ้สนิคาและบริการแตกตางกนัไปตลอดชวงชีวิตของตน และการบริโภค
จะตองควบคูกนัไปกบัสถานะทางการเงนิและความสนใจในผลติภัณฑตามปกติของแตละคน และยงั
มกีารเปลีย่นแปลงทีเ่รียกวาการกาวผานหรือการเปลี่ยนแปลง ตลอดชวงชวิีตของคน เชน การหยาราง 
การเปนหมาย การสมรสใหม ซึง่จะเปนตัวก ําหนดใหการบริโภคสนิคาและบริการแตกตางกันดวย

4.2  ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
ฟลปิ คอตเลอร (ฝายวิชาการคูแขง บสิสเินส สคลู ผูแปล 2541: 223-226)  ไดกลาว

ถึงแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิง ทีม่อิีทธพิลทัง้ทางตรงและทางออมตอทศันคติหรือพฤติกรรมของคน
เรา จะแสดงใหเห็นถงึปจเจกบคุคลทีม่ตีอรูปแบบการดํ าเนินชีวิตและพฤติกรรมใหม และยงัสรางแรง
กดดันสํ าหรับความสอดคลองที่อาจจะมีผลกระทบตอทางเลือกของผลิตภัณฑและตราสินคาแทจริง
ของคนเรา ครอบครัวเปนองคกรการซือ้ของผูบริโภคที่สํ าคัญที่สุดในสังคม และประกอบกนัขึน้เปน
กลุมอิทธพิลแบบปฐมภูมทิีม่อิีทธพิลมากทีส่ดุ ไดแก พอแมและญาติพีน่อง ซึง่ไดรับความโนมเอียงจาก
ศาสนา การเมือง เศรษฐกิจ ตลอดจนส ํานึกเกีย่วกบัจุดมุงหมายสวนตัว อิทธพิลของพอแมทีม่ีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมของผูซือ้ยงัคงเปนสิ่งส ําคัญ และมีผลโดยตรงตอพฤติกรรมการซือ้ทกุวันมากย่ิงข้ึน และ
ครอบครัวแหงการใหก ําเนิด คือครอบครัวท่ีประกอบดวยคูสามีภรรยาและบุตร ซึง่จะมสีวนรวมใน
การตัดสนิใจซือ้ผลติภัณฑประเภทใดนัน้จะมคีวามแตกตางกันไปคอนขางมาก

4.3 ปจจัยทางการตลาด ไดแก รูปแบบและวัสดุกอสราง ราคา ท ําเลที่ตั้ง การโฆษณา
ประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย

ฟลปิ คอตเลอร (อางถงึในบญุเกียรติ ชวีะตระกลูกิจ 2544: 165-166) ไดกลาวถึงแนว
คดิทฤษฎทีีเ่กีย่วของกบัการตัดสินใจซื้อวา การตัดสนิใจซือ้ของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากปจจัยทาง
การตลาด ท่ีประกอบดวย ตวัผลติภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการขาย ซึง่ตัว
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ผลิตภัณฑหรือรูปแบบจะเปนตัวบงบอกถึงการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากนอย
เพยีงใด ราคา มบีทบาทส ําคญัในการชวยใหผูบริโภคสามารถประเมินคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ ได 
ชองทางการจัดจ ําหนาย ท ําหนาทีนํ่ าพาผลติภัณฑไปยงักลุมลกูคาเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพและ
ประสทิธผิล และการสงเสริมการขาย เปนการใหขอมลูขาวสารแกผูบริโภคในรูปแบบตาง ๆ กนั ดังน้ัน
ปจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ตัวน้ีจึงถอืวามบีทบาททีส่ ําคญัในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

ในสวนของงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยที่สัมพันธกับการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย มี
ดังน้ี

เตชะ บญุยะชยั (2530: บทคดัยอ) ไดศกึษาปจจัยทีม่อิีทธพิลตอการตัดสินใจซื้อบาน
จัดสรรระดับราคาปานกลางของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ชวงระดับราคา 300,000-1,200,000 
บาท พบวา มลูเหตุเร่ิมแรกทีท่ ําใหเกดิความตองการซือ้บานจัดสรรระดับราคาปานกลาง คอืตองการ
ความเปนอิสระกอนทีผู่บริโภคจะท ําการซื้อนั้น จะพจิารณาหาขอมลูจากปายโฆษณามากกวาสื่ออยาง
อ่ืน ผูซือ้จะปรึกษากบัคูสมรสกอนการตัดสนิใจซือ้มากกวาทีจ่ะปรึกษาผูอ่ืน ผูตัดสนิใจซือ้บานจัดสรร
สวนใหญ จะมอีายรุะหวาง 20-30 ป อาชพีท ํางานบริษทัเอกชน สมรสแลวมรีายไดครอบครัว 10,001-
20,000 บาท มีจํ านวนสมาชกิในบานเฉลี่ย 3-4 คน การศกึษาภายหลังเขาอยูอาศัย พบวา ปจจัยหลกัที่มี
ผลตอความพอใจหรือไมพอใจ ดานท ําเลที่ตั้ง จะเปนสิง่ทีส่ ําคัญที่สุด โดยเฉพาะเร่ืองน้ํ าทวม และ
ค ํานึงถงึคณุภาพของการกอสรางเปนหลัก ราคาและสวนลดจะมผีลตอการตัดสนิใจซื้อเปนอยางมาก 
สือ่โฆษณาทีค่วรใช คือปายโฆษณาและหนังสอืพิมพ

มาล ี เครือจิตตอนันต  (2531 อางถงึใน ศรีสดุา โตเรืองศรี 2542: 31-32)  ไดศกึษา
เร่ืองบทบาทของการรณรงคโฆษณาในธุรกิจบานจัดสรร โดยมวัีตถปุระสงคเพื่อศึกษาลักษณะของ
แผนการรณรงคโฆษณาบานจัดสรร และบทบาทของการรณรงคโฆษณาบานจัดสรร และปจจัยท่ีใช
ในการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญ มอีายรุะหวาง 30-37 ป การศกึษาระดับ
ปริญญาตรี รายไดครอบครัวตอเดือนอยูระหวาง 10,000-30,000 บาท มอีาชพีรับราชการและรัฐ
วิสาหกิจ เปนสวนใหญ ซื้อบานดวยเงินผอนมากกวาระบบเงินสด ดวยการตัดสินใจซื้อรวมกัน
ระหวางสามีและภรรยา คาเฉลีย่ของปจจัยที่ใชพิจารณาในการซื้อบานสูงสุด ไดแก ปจจัยเกีย่วกับ
สภาวะแวดลอมของหมูบาน รูปแบบของบาน และราคาบานพรอมท่ีดิน ตามล ําดับ แสดงวาผูบริโภค
ใหความสํ าคัญกับสวนผสมทางการตลาดในเรื่องตัวสินคาและราคามากกวาชองทางการจัดจ ําหนาย 
และการสงเสริมการขาย ในการหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคเลอืกวิธกีารหาขอมูลดวยการทํ า
ความรูจักสินคา โดยไปดูดวยตัวเองมากที่สุด รองลงมา คือการดูโฆษณาจากสื่อมวลชน ไดแก 
หนังสอืพมิพ โทรทศัน ปายโฆษณา และนิตยสาร ตามล ําดับ
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จุมพล มีสุข และคณะ (2532: 8-26)  ไดศึกษาเรื่องลักษณะความตองการที่อยูอาศัย
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางแบบเจาะจงตาม
สถานที่ที่ไดระบุไวในกลุมเปาหมาย ผูตอบแบบสอบถามจํ านวน 202 ราย จากเพศชาย 103 คน  เพศ
หญิง 99 คน ซึ่งมีอายุระหวาง 30-39 ป  การศึกษาสวนใหญจบระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนลูกจาง
เอกชนมากที่สุด สถานภาพการสมรสสวนใหญแตงงานแลว รายไดของครอบครัวตอเดือนสวน
ใหญ 10,000-14,999 บาท ผูที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อที่อยูอาศัย ไดแก สามี/ภรรยา และรองลงมา 
ไดแก ญาติผูใหญลักษณะความตองการที่อยูอาศัย พบวามีความตองการบานเดี่ยวมากที่สุด รองลง
มาคือทาวนเฮาส  มีความตองการซื้อบานในราคา 500,001-1,000,000 บาท  จํ านวนช้ันท่ีตองการคือ 
2 ชั้น และรองลงมาคือชั้นเดียว ขนาดของพ้ืนท่ีตองการ 100 ตารางวามากที่สุด ตองการหองนอน 3 
หองนอน 4 หองนอน และ2 หองนอน ตามล ําดับ ทํ าเลที่ตั้ง เลือกบริเวณปนเกลา – พุทธมณฑล  
เหตุผลในการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัย พบวาใหความส ําคญักับเร่ืองงบประมาณท่ีจะซ้ือท่ีอยูอาศัย มากที่สุด 
รองลงมา คือ สาธารณูปโภคครบครัน และสิ่งอํ านวยความสะดวก

ขวัญชัย อรรถวิภานนท (2535: บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก
ซื้อบานจัดสรรในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผลการวิจัย พบวา ผูอยูอาศัยใหความสํ าคัญมากใน 
ปจจัยเร่ืองทํ าเลที่ต้ังอยูในบริเวณท่ีสะดวกตอการเขาถึง รองลงไป ไดแก ปจจัยในเร่ืองราคาบาน
และที่ดิน รวมทั้งปจจัยเร่ืองรายไดของครอบครัว เมื่อจํ าแนกระดับของผูอยูอาศัยโดยใชรายไดเปน
เกณฑ  สามารถจํ าแนกออกไดเปน 2 ระดับคือ ผูที่มีรายไดระดับปานกลาง และผูที่มีรายไดระดับสูง  
สํ าหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรน้ัน ผูที่มีความแตกตางกันทางดานเศรษฐกิจ จะ
ใชปจจัยในการพิจารณาเลือกซ้ือบานจัดสรรตางกัน  กลาวคือ ผูอยูอาศัยที่มีรายไดระดับปานกลาง 
ใหความสํ าคัญตอปจจัยทางดานเศรษฐกิจสวนผูอยูอาศัยที่มีรายไดระดับสูงใหความสํ าคัญตอปจจัย
ทางดานกายภาพ

รักชาติ แกวผดุง (2536: 18 – 19) ไดกลาวถึงพฤติกรรมของผูซื้อบานจัดสรร โดย
ทั่วไปวาผูซื้อบานจัดสรร จะพิจารณาถึงปจจัยตาง ๆ ในการเลือกซ้ือบานจัดสรรดังน้ี

1.  สถานภาพทางเศรษฐกิจ เปนการพจิารณาจากระดับรายไดของครอบครัว ความ
สามารถในการผอนชํ าระ เพื่อจะไดก ําหนดวงเงิน หรือสามารถแบงประเภทของบานที่ตองการ

2.  ทํ าเลท่ีต้ังของโครงการ เปนการพิจารณาความสะดวกในการเดินทาง ใกลที่
ท ํางาน ติดถนนใหญ      ใกลโรงเรียน สามารถเดินทางไปสถานที่ตาง ๆ ไดสะดวกสบาย ใกลแหลง
ชุมชน หรือสุขสงบเปนสวนตัวแถบชานเมือง

3.  รูปแบบบาน  เปนการพิจารณารูปแบบภายนอกเปนส ําคัญ เชน  บานเด่ียว
ทาวนเฮาส  บานช้ันเดียว  บานสองชั้น คอนโดมีเนียม เปนตน
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4.  คุณภาพของบาน เปนการพิจารณาเรื่องของวัสดุที่ใชในงานกอสราง  แบบ
บาน วัสดุที่ใชไดมาตรฐานเพียงใด  วัสดุที่ใชเปนไปตามก ําหนดหรือไม

5.  ความนาเชื่อถือของโครงสรางและชื่อเสียงของผูประกอบการ  เปนการพจิารณา
วาโครงการบานจัดสรร ดังกลาว ไดรับอนุญาตจัดสรรที่ดินท ํากินจากกระทรวงมหาดไทยหรือไม
เน่ืองจากใบอนุญาตจัดสรรท่ีดินจะเปนเคร่ืองยืนยันมาตรฐานของสาธารณูปโภคในโครงการรวม
กับการถอนกรรมสิทธิ์ภายหลัง นอกจากน้ันช่ือเสียงของเจาของโครงการก็เปนสวนหน่ึงของท่ีตอง
ค ํานึงถึง เน่ืองจากมโีครงการบานจัดสรรหลายโครงการ เมือ่ประสบปญหาในระหวางการกอสรางก็
ยติุการกอสรางไปท ําความเดือดรอนใหแกผูจองโครงการท่ีวางเงินดาวนไวแลว ตองสญูเสยีทั้งเงิน
และบานทีต้ั่งใจไว

อยางไรกต็าม รักชาติ แกวผดุง ยงัไดกลาวอีกวา พฤติกรรมของผูซือ้ยงัมคีวามแตกตาง
กนัอยู สามารถแบงออกเปน 2 กลุมคอื

กลุมแรก คือ พฤติกรรมของผูซื้อที่มีรายไดสูง ผูซื้อกลุมนี้จะใหความส ําคัญกับคุณ
ภาพของบาน รูปแบบของบาน ตลอดจนความนาเชื่อถือของโครงการมากกวาระดับราคาของบาน
และรายได จึงทํ าใหพฤติกรรมของผูซื้อที่แสดงออกมีลักษณะของความนาเชื่อถือในตรายี่หอของ
สินคา

กลุมที่สอง คือ พฤติกรรมของกลุมผูซื้อที่มีรายไดปานกลาง และมีรายไดนอย ผูซื้อ
กลุมนี้จะใหความส ําคัญกับรายได และระดับราคาของบานมากกวาปจจัยอื่น ซึ่งแตกตางจากกลุมผู
ซื้อที่มีรายไดสูง

ฉวีวรรณ เดนไพบลูย  (2536: 166-181)  ไดศกึษาปจจัยทางสงัคมและเศรษฐกิจที่มี
ผลตอการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยัของผูมีรายไดปานกลาง ในเขตชัน้กลางของกรุงเทพมหานคร ผลการ
วิจัย พบวา ผูซือ้สวนใหญเปนหัวหนาครอบครัว ซึง่เปนเพศหญิง  แตงงานแลว มีรายไดครัวเรือนตอ
เดือน อยูระหวาง 20,001-30,000 บาท มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มอีาชพีเปนลกูจางบริษัท
เอกชนมากทีสุ่ด รองลงมารับจางรัฐวิสาหกิจ จํ านวนสมาชกิในครอบครัวจะอาศัยอยูดวยกันประมาณ 
3-5 คน สวนมาก ตองการซือ้บานประเภททาวนเฮาส  มขีนาดเน้ือที่บาน ต้ังแต 21-60 ตารางวา มี
จํ านวนหองนอน ประมาณ 3 หองนอน สาเหตุของการซือ้บานในปจจุบนั มสีาเหตมุาจากความตองการ
ที่อยูอาศัยใหมเปนของตนเอง จะแตงงานแยกครอบครัวใหม และถามีรายไดเพิม่ขึน้ตองการมีท่ีอยู
อาศัยใหมเพื่อจะไดมีที่อยูที่ดีขึ้นกวาเดิม กลุมอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ คือคูสมรส เปนผูใหค ํา
ปรึกษา รองลงมาเปนบดิา-มารดา และกลุมอางอิง ไดแก กลุมญาติและเพือ่นฝูง เน่ืองจากเปนกลุมทีม่ี
ความสนิทสนมและนาเชือ่ถอืในขอมลูมากกวาแหลงอ่ืน ๆ และความสมัพนัธทางสงัคมไทยยงัมอิีทธพิล
ตอกนัมาก
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ศรินทรทิพย สาคร (2537: 68-74)  ไดศึกษาเรื่องการเลือกที่อยูอาศัยและความพึง
พอใจของผูอยูอาศัยในเขตช้ันนอกของกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาเขตมีนบุร ี การตัดสินใจในการ
เลือกซื้อที่อยูอาศัย พบวา สวนใหญทุกคนในครอบครัวรวมกันตัดสินใจในการซ้ือบานจัดสรร เมื่อ
วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรที่คาดวามีผลตอลักษณะการตัดสินใจในการซื้อบานจดัสรร
และความพึงพอใจของผูอยูอาศัยท่ีมีตอตัวอาคาร ลักษณะประชากร ไดแก เพศ อายุ การศึกษา 
อาชีพ รายได สถานภาพการสมรส จํ านวนสมาชิกในครอบครัว ไมมีความสัมพันธกับลักษณะการ
ตัดสินใจในการซื้อบานจัดสรร และไมมีความพึงพอใจในดานตัวอาคารพักอาศัยของประชากร
ศึกษา ดวยเชนกัน แตเมื่อหาความสัมพันธในดานความพึงพอใจในการเดินทาง กลับพบวา ในเร่ือง
ของระยะเวลาที่ใชในการเดินทางไปทํ ากิจกรรมตาง ๆ ของประชากรศึกษา มีความสัมพันธกับ
ความพึงพอใจในทุก ๆ รูปแบบของการเดินทาง เกี่ยวกับ การเดินทางไปทํ างาน การเดินทางไปซื้อ
ของอุปโภค บริโภค และการเดินทางไปพักผอนหยอนใจ ท้ังน้ีอาจจะเน่ืองมาจาก ระยะเวลาในการ
เดินทางมีอิทธิพลตอความพอใจในการเดินทางของประชากรศึกษา คือเม่ือประชากรใชระยะเวลา
ในการเดินทางลดลงจากเดิม ประชากรจะมีความพอใจมากขึ้น กับการเดินทางไปท ํากิจกรรมตาง ๆ 
หรือสถานที่ที่ประชากรเดินทางไป

มรกต อรรถวิภัชน  (2538: 147-150)  ไดศึกษาความตองการที่อยูอาศัยของคนชั้น
กลางที่ท ํางานอยูในส ํานักงานยานอโศก-รัชดาภิเษก ซึ่งสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน ระดับ
รายไดอยูในชวงตํ่ ากวา 20,000 บาท ผลการวิจัยพบวา ลักษณะของที่อยูอาศัยที่ตองการ สวนใหญ
ตองการมีลักษณะบานเดี่ยว เปนอันดับแรก เนื่องจากมีความเปนสวนตัว มีบริเวณบาน และมีพื้นที่
กวางขวางเปนสัดสวนและไมตองรวมอยูกับผูอ่ืนอยางแออัด ระดับราคาที่อยูอาศัยที่ผูท ํางานในยาน
น้ี คาดวาจะซื้อ สวนใหญอยูในระดับราคา 750,000-1,500,000 บาท ความตองการท่ีจะซ้ือท่ีอยูอาศัย
จะเปลี่ยนแปลงไปตามระดับรายได เงื่อนไขการช ําระเงินในการซ้ือท่ีอยูอาศัย สวนใหญตองการที่
จะผอนชํ าระเปนงวดมากกวาซื้อเงินสด เนื่องจากการผอนช ําระเปนงวดไมเปนภาระหนักเกินไปใน
การหาเงินมาผอนชํ าระ และแหลงเงินที่จะใชซื้อ สวนใหญจะกูจากสถาบันการเงิน โดยเฉพาะ
ธนาคารอาคารสงเคราะห  การรับรูขาวสารในการซื้อที่อยูอาศัยใหมของผูที่ท ํางานในยานนี ้  ไดรับ
ขาวสารทางหนังสือพิมพ มากที่สุด สํ าหรับการจัดการสงเสริมการขาย (ลด แจก แถม)  มีผลคอน
ขางนอยถึงปานกลางตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

สุกิจ ตรัยวนพงศ  (2539: 85-86)  ไดศึกษาเร่ืองความตองการท่ีอยูอาศัยของคน
ท ํางานยานถนนสาธร ผลการวิจัย มีดังนี้

ในการตัดสินใจซื้อที่อยู อาศัยใหมของคนทํ างานยานถนนสาธร ตองการความ
สะดวกในการเดินทางเปนอันดับแรก รองลงมาไดแก ระดับราคาของที่อยูอาศัย สวนสภาพแวดลอม
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ของโครงการและรูปแบบ ประโยชนใชสอย ไดรับพิจารณาเปนอันดับท่ี 3 และที่ 4 ตามล ําดับ สิ่ง
อํ านวยความสะดวกในที่อยูอาศัยของคนทํ างานยานถนนสาธร สวนใหญตองการความปลอดภัย 
เปนสิ่งที่ทุกคนตองการมากที่สุด ทั้งความปลอดภัยในชีวิต และทรัพยสิน รองลงมาเปน โพลีคลีนิค 
รานคา รานอาหาร สนามเด็กเลน หรือสวนสาธารณะ

ลักษณะของที่อยูอาศัยที่ผูทํ างานยานถนนสาธร ตองการ แบงออกเปน 5 ประเภท 
ดังน้ี

1.  บานเด่ียว สวนใหญตองการบานเด่ียว ที่มีเน้ือที ่51–75 ตารางวา มี 2 ชั้น 3 หอง
นอน ตองการหองคนใช หองพระ หองทํ างาน จอดรถได 2 คัน รูปแบบบานตองการบานเลนระดับ 
และมีรูปแบบที่ทันสมัย ระดับราคาบานสวนใหญอยูในระดับราคา 750,001–2,500,000 บาท ท ําเลที่
ต้ังอยูในเขตกรุงเทพน ตอนบน

2.  บานแฝด สวนใหญตองการบานแฝด ที่มีเนื้อที่ไมเกิน 50 ตารางวา มี 2 ชั้น 3 
หองนอน 2 หองน้ํ า ตองการหองคนใช  หองพระ หองทํ างาน จอดรถได 2 คัน รูปแบบบาน ไม
ตองการบานเลนระดับ มีรูปแบบทั่วไป และทันสมัย ระดับราคาบานสวนใหญอยูในระดับราคา 
1,500,001–2,500,000 บาท ทํ าเลที่ตั้งอยูในเขตกรุงเทพฯ ตอนบน และกรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียง
เหนือ

3.  ทาวนเฮาส สวนใหญตองการทาวนเฮาส ท่ีมเีน้ือท่ี 21–25 ตารางวา มี 2 ชั้น 3 
หองนอน 2 หองน้ํ า จอดรถได 1 คัน ไมตองการบานเลนระดับ และดาดฟา รูปแบบบานเปนแบบท่ัว
ไป ระดับราคาบานสวนใหญอยูในระดับราคา 750,000–1,500,000 บาท ทํ าเลที่ต้ังอยูในเขต
กรุงเทพฯตอนบน

4.  อาคารพาณิชย สวนใหญตองการอาคารพาณิชยท่ีมีเน้ือท่ี 26–30 ตารางวา มี 3 ชัน้ 
ขนาด 3-4 หองนอน หองน้ํ า 2-3 หอง จอดรถได 2 คนั ตองการดาดฟา รูปแบบบานเปนแบบท่ัวไป 
และสมยัใหม ระดับราคาบานทีต่องการสวนใหญอยูในระดับราคา 750,000–2,500,000 บาท ท ําเลที่
ต้ังอยูในเขตกรุงเทพฯ ยานศนูยกลางธุรกิจ และกรุงเทพฯ ตอนบน

5.  อาคารชุด สวนใหญตองการอาคารชุดท่ีมีขนาดหอง   เน้ือที ่ 61–80 ตารางเมตร 
ลักษณะของหอง คอื มีหองโถงและหองนอน 2 หอง 1 หองน้ํ า ตองการสวนเตรียมอาหารระเบียงลาน
ซกัลาง ตองการทีจ่อดรถ 1 คันตอหอง สวนใหญตองการโครงการตกแตงพรอมเสร็จ และตองการ
โทรศพัททัง้หมด ระดับราคาสวนใหญทีต่องการอยูในระดับราคา ต่ํ ากวา 750,000–1,500,000 บาท 
และ 2,500,000–3,500,000 บาท ท ําเลทีต้ั่งอยูในเขตกรุงเทพฯ ยานศูนยกลางธุรกิจ
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ปยพร พเิชฐวัฒนา  (2539: 241-246)  ไดศกึษาความตองการทีอ่ยูอาศยัในเขตเทศบาล 
อํ าเภอเมอืง จังหวัดจันทบุรี  ซึง่ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก เปนเพศหญิง มอีายรุะหวาง 26-35ป รอง
ลงมามอีายรุะหวาง 36-45 ป สถานภาพสมรส มคีรอบครัวแลว จบการศกึษาระดับปริญญาตรี ครัวเรือน
สวนมาก มีจํ านวนสมาชกิ 4-6 คน มอีาชพีรับราชการ/รัฐวิสาหกจิ เปนสวนมาก รองลงมาเปนเจาของ
กจิการ/คาขาย  มรีายได 10,000-20,000 บาท  ผลการวิจัยพบวา ปจจัยในการเลอืกทีอ่ยูอาศยัจะค ํานึงถงึ
ปจจัยในเร่ืองทํ าเลที่ต้ังควรอยูใกลถนนหลัก เปนสวนมาก ในสวนของสิ่งอํ านวยความสะดวกที่
ตองการ ตองการการรักษาความปลอดภัย มากทีส่ดุ  แหลงขอมลูทีไ่ดรับจะมาจากเพือ่น-คนรูจักแนะนํ า 
โดยจะปรึกษากบัแฟนหรือคูสมรส  การสงเสริมการขาย สวนใหญจะค ํานึงถงึการมสีวนลดเงนิสด และ
มขีองแถม ในเร่ืองรูปแบบและการกอสราง สวนใหญจะค ํานึงถงึวัสดุทีใ่ชในการกอสราง ในเร่ืองของ
ราคา และเงือ่นไขการช ําระเงนิ

ศรีสดุา โตเรืองศรี (2542: 100-103)  ไดศกึษาเร่ืองการใชแหลงสารนิเทศของผูบริโภค
กอนการพจิารณาเลอืกซือ้ทีอ่ยูอาศยัของการเคหะแหงชาติ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผล
งานวิจัย เมือ่พจิารณาตาม เพศ การศกึษา อายุ อาชพี พบวา มกีารใชแหลงสารนิเทศอยูในระดับใกลเคยีง
กนั คอื ผูบริโภคสวนใหญมกีารใชแหลงสารนิเทศจากหนังสอืพมิพมากทีส่ดุ รองลงมา มกีารใชแหลง
สารนิเทศจาก ใบปลวิ แผนพบัโฆษณาจากโครงการ  การเปรียบเทยีบการใชแหลงสารนิเทศ เมือ่
พจิารณา พบวา เพศชายและเพศหญิง ทกุกลุมอาย ุ ทกุระดับการศกึษา มกีารใชแหลงสารนิเทศจาก
หนังสอืพมิพ ไมแตกตางกนั อาจเปนเพราะวาตางมคีวามสนใจคลายกนั ผูบริโภคสวนใหญอยูในสงัคม
ทีม่กีารศกึษาใกลเคยีงกัน ประกอบกบัแหลงสารนิเทศทีผู่บริโภคใชเปนทางเลอืกหน่ึงทีเ่ขาถงึไดงายที่
สดุ ใหรายละเอียดไดมากและทนัตอเหตุการณมากทีส่ดุ ดังน้ัน จึงมผีลท ําใหผูบริโภคมกีารใชแหลง
สารนิเทศไมแตกตางกนั ในขณะทีผู่บริโภคทีมี่อาชีพตางกนั มกีารใชแหลงสารนิเทศแตกตางกนั อาจ
เปนเพราะหนาทีก่ารงานสงผลใหมโีอกาสไดเรียนรู ไดฝกทกัษะ ท ําใหมปีระสบการณ ความช ํานาญ มี
ความคุนเคยในการใชแหลงสารนิเทศตาง ๆ ไดมากกวา

นารีมาน มะเส็ง  (2539 อางถึงใน ศรีสุดา โตเรืองศรี 2542: 33-34) ไดศึกษาเร่ือง
การเปดรับขาวสารในการใชประโยชนจากสื่อในการเลือกซื้อบานจัดสรรของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยในดานเหตุผลที่ตองการซื้อบาน พบวา กลุมตัวอยางตองการมีท่ีอยู
อาศัยเปนของตนเองหรือตองการเปนอิสระ รองลงมาคือตองการหาที่อยูอาศัยที่มีขนาดใหญกวาเดิม 
และตองการแยกครอบครัว ดานพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกีย่วกบับานจัดสรร กลุมตัวอยางจะ
เปดรับสื่อโฆษณาบานจัดสรรทางหนังสือพิมพ มากที่สุด   วิธีหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจ
ซื้อบานจัดสรร กลุมตัวอยางจะไปดูโครงการที่สนใจดวยตนเอง รองลงมาคือ การติดตามจาก
โฆษณาในหนังสือพิมพ และการติดตามดูจากปายโฆษณาตามลํ าดับ ในดานขอมูลท่ีตองการทราบ
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เพื่อประกอบการตัดสินใจและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร คือทํ าเลท่ีต้ังโครง
การ รองลงมาคือ ขนาดของบานและที่ดิน ราคา สาธารณูปโภคในโครงการ   ในดานประสิทธิผล
ของสื่อท่ีทํ าใหกลุมตัวอยางสนใจโครงการบานจัดสรร  พบวา สื่อโฆษณาทางหนังสือพิมพ ท ําให
กลุมตัวอยางสนใจโครงการมากที่สุด รองลงมาคือ ปายโฆษณา แผนพับ และพนักงานขาย ตาม
ลํ าดับ ความสัมพันธระหวางปจจัยตาง ๆ พบวา ปจจัยสวนบุคคล และการตัดสินใจซื้อมีความ
สัมพันธกับพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกีย่วกบับานจัดสรรและการใชประโยชนจากสือ่

สชุาติ ลพัธรัิกษา (2539 อางถงึใน ศรีสดุา โตเรืองศรี 2542: 37) ไดศกึษาเร่ืองอิทธพิล
ทางสังคมและเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมของผูซื้ออาคารชุดเพื่อที่อยูอาศัยในเขตชั้นกลาง
ของกรุงเทพมหานครในชวงป 2533-2536  ผลการศกึษา พบวา สาเหตุและเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ
และพฤติกรรมของผูซื้อเกี่ยวกับการศึกษาและรายได ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจจะขึ้นอยูกับดาน
อาชพี ระดับรายได ปจจัยทีม่ผีลตอกระบวนการตัดสนิใจซือ้ ไดแก สถานภาพสมรส อาชพี  และรายได   
พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ไดแก การศกึษา และอาชพี พฤติกรรมของผูซือ้อาคารชดุเพ่ืออยูอาศัย คอื
ตองการบานพกัเปนของตนเอง ปจจัยทีม่อิีทธพิลตอการตัดสินใจซื้อ ไดแก ท ําเลทีต่ัง้อยูใกลที่ทํ างาน 
โรงเรียนบุตร เปนล ําดับแรก รองลงมา ดานบริการตาง ๆ และส่ิงอํ านวยความสะดวก รูปแบบและการ
กอสราง ค ํานึงถงึคณุภาพในการกอสราง พืน้ทีใ่ชสอย คุณภาพวัสดุ การตัดสินใจซ้ือ จะปรึกษาบดิา-
มารดา คูสมรสกอน เพราะดานความรูและการเกือ้หนุนทางการเงิน

รณชัย รักวงษ  (2540: 32-34)  ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อบานหลังที่สองในจังหวัด
เชียงใหม ผลการวิจัยมีดังนี้

1.! สถานภาพปจจุบันของผูซื้อบานหลังที่ 2
มสีดัสวนของเพศหญิงมากกวาเพศชาย สวนใหญอยูในวัยทํ างาน มอีายรุะหวาง 

20-50 ป มีสถานภาพสมรส มีการศกึษาสูงต้ังแตระดับอาชีวศกึษา จนถงึระดับสงูกวาปริญญาตรี  
ประกอบอาชพีธรุกจิสวนตัว มรีายไดปานกลางระหวาง 10,000 บาทตอเดือน และมรีายไดครอบครัว
ในระดับปานกลาง คอืประมาณ 25,000 บาทตอเดือนขึ้นไป

2.! การซื้อบานหลังที่ 2
สวนใหญมีความตองการที่จะซื้อบานเพิ่มในอนาคต จะซ้ือบานโดยผอนชํ าระ

กับธนาคารมากกวาการซื้อโดยจายเงินสด ผูซื้อสวนมากซื้อไวเพื่อใหคนในครอบครัวหรือญาติพี่
นองอยูอาศัย รองลงมาซื้อเพื่อไวเปนบานพักผอน

3.! กระบวนการตัดสินใจ
กระบวนการตัดสินใจซื้อบานหลังที่ 2 สามารถเรียงล ําดับความส ําคัญของคา

เฉลี่ยตามระดับความจริงจากมากไปหานอย ไดดังน้ี
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-  พฤติกรรมหลงัการซือ้ ผูซื้อมีความพอใจที่ไดเขาไปใชประโยชนในบานที่มี
คุณภาพดี จึงมกัจะบอกใหผูอ่ืนทราบ

-  การประเมินผลและเลือกบานและที่ดิน และการตัดสินใจซื้อ โดยที่ผูซื้อให
ความสํ าคัญกับปจจัยเหลานี้ตามล ําดับความส ําคัญจากมากไปหานอย ดังน้ี สิ่งแวดลอม ทํ าเล ราคา 
ความปลอดภัย แบบบาน

-  การรับรูถึงปญหา โดยเฉพาะอยางยิ่งการตระหนักถึงความจ ําเปนตองมีบาน
หลังที่ 2 เน่ืองจากมีบุตรหลานหรือคนในครอบครัวยายมาทํ างานหรือเรียนหนังสือในจังหวัด
เชียงใหม และความวุนวายเครงเครียดในชีวิตประจํ าวัน

-  การคนหาขอมูลเกี่ยวกับบานและการซื้อบาน สวนใหญผูซื้อมักจะไดรับขอ
มูลจากปายโฆษณาและหนังสือพิมพ

พรนิภา จันทรสคุนธ  (2540: 48) ไดศกึษาปจจัยทีม่ผีลตอการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั
ของผูบริโภคในเขตชัน้นอกกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย มีดังน้ี

1.  ลกัษณะของสงัคมและเศรษฐกจิ  ผลการวิจัย พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศ
หญิง มอีายอุยูใน ชวง 26–30 ป แตงงานแลว และมีสมาชิกในครอบครัวทีอ่าศัยอยูดวยกัน จํ านวน 5–7  
คน  การศกึษาสวนใหญอยูในระดับมธัยมศึกษาปที่ 3 ( ม.ศ. 3 ) มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท หางราน 
และมรีายไดตอเดือนอยูในชวง 6,001–10,000 บาท

2.   การตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย แบงออกเปน
     2.1 เหตุจูงใจที่ทํ าใหเกิดการตัดสินใจซื้อที่อยู อาศัย พบวาเกิดจากความ

ตองการมีที่อยู อาศัยเปนของตนเอง สวนความตองการจะซื้อที่อยูอาศัยมีลักษณะเปนบานเด่ียว 
ขนาดพื้นที่ที่ตองการอยูในชวง 50–59 ตารางวา และราคาท่ีตองการอยูในชวง 900,001–1,100,000 
บาท

    2.2  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีความแตกตางกัน จากการ
ศึกษาพบวาผูบริโภคไดพิจารณาที่จะใชความสามารถในการชํ าระที่อยูอาศัยดวยตนเอง เปนปจจัย
สํ าคัญในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด

    2.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษา พบวา การตัดสินใจซื้อของผู
บริโภค สวนใหญมีความตองการศกึษาเปรียบเทยีบขอมูลรายละเอียดจากผูขายกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ 
โดยตองการจะเปรียบเทียบขอมูลจากผูขาย และมีความตองการท่ีจะชมสินคาตัวอยางท่ีเปนของจริง
มากกวา เพือ่จะไดศึกษารายละเอียดขอมูลของสินคาจากของจริง ซึง่มคีวามตองการในการชมสินคา
มากทีส่ดุ จํ านวน 3 คร้ัง กอนจะตัดสนิใจซ้ือ ทัง้นี ้ จะใชระยะเวลาในการพจิารณา เพือ่ตัดสนิใจซื้อ
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เปนเวลามากกวา 3 เดือนขึน้ไป และการเสาะหาสินคาของผูบริโภคน้ัน จะอาศยัแหลงขอมลูที่ไดจาก
ปายโฆษณามากที่สุด

พชิยั สนัติวงศ  (2541: บทคดัยอ)  ไดศกึษาปจจัยการตัดสินใจซือ้ทีอ่ยูอาศัยระดับ
ราคาปานกลางในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํ า (กรณีศกึษา: ผูกูสนิเชือ่กบัธนาคารอาคารสงเคราะห) ผลการ
วิจัยพบวา

1.   ปจจัยที่มีผลตอความตองการของผูซื้อ
1.1  แผนคาใชจายในเร่ืองทีอ่ยูอาศยั โดยเกณฑในการพจิารณา อยูในชวงรอยละ 

30-35 ของรายไดครัวเรือน
1.2  ขนาดครอบครัว ท่ีแตกตางกันมีผลตอคาใชจายตอเดือนตอครอบครัว
1.3  สถานภาพการครอบครองท่ีอยูอาศัย

2.    ความสามารถในการจายเรื่องที่อยูอาศัยโดยมีสัดสวนดังนี้
2.1  ความพึงพอใจในการจายเร่ืองท่ีอยูอาศัย รอยละ30-35
2.2  เงินชํ าระลวงหนา รอยละ 20-30
2.3  ระยะเวลาในการผอนช ําระ 10-25 ป
2.4  อัตราดอกเบ้ีย รอยละ 12-15 ตอป

3. แนวความคิดเกี่ยวกับท ําเลที่ตั้งของที่อยูอาศัยที่ควรพิจารณามี
3.1  สภาพส่ิงแวดลอมท่ีดีตอการอยูอาศัย
3.2  สะดวกในการเดินทางเขาถึงที่อยูอาศัยและสะดวกในการเดินทางจากที่อยู

อาศัยไปยังแหลงบริการตาง ๆ โดยเฉพาะที่ทํ างาน
3.3  อยูในบริเวณที่มีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการดี
3.4  สภาพทางสังคมวัฒนธรรมของผูอยูอาศัยดั้งเดิมในบริเวณดังกลาว จะเปน

แรงดึงดูดสํ าคัญใหกลุมผูอยูอาศัยใหมเดินทางเขามาอยูอาศัยในบริเวณนั้นดวย
นิรนาม (อางถึงใน อวยพร บุญยืน 2543: 13) กลาววา ประชาชนตองซ้ือบานดวย

เหตุผลที่แตกตางกันหลายประการ ซึ่งจํ าแนกไดดังนี้
1.  ความตองการซ้ือบานดวยความจํ าเปน ไดแก การซื้อหาที่อยูอาศัยเพื่อเปน

กรรมสิทธ์ิของตนเอง ทั้งน้ีเพื่อการอยูอาศัยของตนเองและครอบครัว สวนใหญของการซ้ือบาน
ประเภทน้ี มักจะเปนการซื้อที่อยูอาศัยบานหลังแรก ตามก ําลังเงินที่มีอยู การซื้อบานในฐานะที่เปน
ปจจัยสี ่เปนการตอบสนองความจํ าเปนพ้ืนฐานของชีวิต นอกจากจะใชเปนที่อยูอาศัยแลวยังอาจใช
ประกอบอาชพีการงาน เพือ่แสวงหารายไดดวย ความตองการซือ้ทีอ่ยูอาศยัเพือ่ตอบสนองความจํ าเปน
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หลักนี ้มักจะมีตลอดเวลาในทุกสภาวะการณของเศรษฐกิจ ตราบเทาที่ประชากรยังมีการขยายตัว
และมีการแตงงานใหมหรือมีการแยกครอบครัวเกิดข้ึน

2.  ความตองการซ้ือท่ีอยูอาศัยเพ่ือเปนการเล่ือนช้ันท่ีอยูอาศัย ที่อยูอาศัยนอกจาก
จะเปนปจจัยพืน้ฐานทีจํ่ าเปนของชีวิตแลว ยงัเปนเคร่ืองชีวั้ดคณุภาพของชีวิต รวมทัง้ฐานะทางสงัคม
และเศรษฐกจิของประชาชนดวย โดยท่ัวไปประชาชนแมจะมีบานอยูแลว กจ็ะพยายามยกฐานะของ
ตนเอง หรือเลือ่นชัน้ของตนเอง โดยการแสวงหาบานทีม่คีณุภาพสงูขึ้นกวาเดิม อยางไรกต็าม การซือ้
ขายแลกเปลีย่นมือ มักจะเกิดขึน้มากในภาวะท่ีประชาชนมีรายไดเพ่ิมข้ึน หรืออยูในภาวะทีเ่ศรษฐกิจ
ดี

3.  ความตองการซ้ือท่ีอยูอาศัยดวยเหตุจูงใจพิเศษ ผูซือ้มักจะซ้ือเพ่ือสนองตอบ
ความตองการพิเศษอ่ืน ๆ โดยมักจะซื้อที่อยูอาศัยเพิ่มเติมจากบานหลังแรก ทั้งนี้ดวยจุดมุงหมายที่
แตกตางกัน เชน เพื่อการอยูอาศัยและพักผอนหยอนใจชั่วคราว การซื้อเพื่อการรับรองแขกและญาติ
มิตรหรืออาจซื้อเพื่อเปนการลงทุนหรือการหารายไดในอนาคต ความตองการซ้ือประเภทน้ีมักจะ
แปรผันขึ้นลงเสมอตามภาวะเศรษฐกิจ และสถานการณตลาดที่อยูอาศัย  รวมทั้งเงื่อนไขปจจัยอื่น ๆ
เชน แนวโนมราคา อัตราดอกเบ้ียเงินกู ชองทางการแสวงหาก ําไร และกลยุทธทางการตลาดของผู
ขาย

อวยพร บุญยืน (2543: 61-63) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร
ในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงราย ในชวงป พ.ศ. 2540-2541 พบวา ในปจจัยที่เกี่ยวกับสวนประสม
ทางการตลาดนั้น ปจจัยเกี่ยวกับราคาเปนปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรมากที่สุด รองลง
มาคือ ปจจัยเกี่ยวกับตัวบานจัดสรร ปจจัยเกี่ยวกับชองทางการจัดจ ําหนาย   และปจจัยเกี่ยวกับการ
สงเสริมการตลาดและแหลงขอมูลตามล ําดับ เมื่อพิจารณาตามปจจัยสวนบุคคล พบวาปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อบานจัดสรรไมแตกตางกัน ตามกลุมอายุของหัวหนาครัวเรือน กลุมอาชีพของหัวหนา
ครัวเรือน และกลุมรายไดของครัวเรือนตอเดือน แตปจจัยในการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรร  ตามกลุม
จํ านวนสมาชิกในครัวเรือน ในดานปจจัยเกี่ยวกับตัวบานจัดสรร ปจจัยเกี่ยวกับชองทางการจัด
จํ าหนาย และปจจัยเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย และแหลงขอมูล พบวา ระดับการตัดสินใจเฉลี่ยใน
แตละกลุมแตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส ําหรับ ดานปจจัยเกี่ยวกับราคา พบวา 
ระดับการตัดสินใจเฉลี่ยในแตละกลุมไมแตกตางกัน  ปญหาของผูซ้ือบานจัดสรรในเขตผังเมืองรวม
จังหวัดเชียงรายที่พบมากที่สุด คือปญหาคุณภาพการกอสรางไมไดมาตรฐาน รองลงมาคือ ปญหา
ระบบสาธารณูปโภค สาธารณูปการ และการบริการหลังการขายไมมีคุณภาพ ตามล ําดับ และยังพบ
วา ปจจัยเก่ียวกับบานจัดสรร ในภาพรวมมีผลตอการตัดสนิใจปานกลาง ปจจัยเกี่ยวกับราคา ในภาพ
รวมมผีลตอการตัดสนิใจมาก ปจจัยเกีย่วกบัชองทางการจัดจํ าหนาย ในภาพรวมมผีลตอการตัดสินใจ
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ปานกลาง และปจจัยเกี่ยวกับการสงเสริมการขายและแหลงขอมูล ในภาพรวมมีผลตอการตัดสนิใจ
นอย

บณัฑติ จุลาสยั และคณะ (2543) ไดศกึษาปญหาและแนวทางการแกปญหาทีอ่ยูอาศยั
ของประชากรในพืน้ทีต่อนเหนือของกรุงเทพฯ  ผลการวิจัย พบวา ความตองการทีอ่ยูอาศยัใหม เลอืก
ซือ้บานใหมมากกวาบานมอืสอง สดัสวนของผูทีตั่ดสนิใจเลอืกโครงการกอสรางแลวเสร็จ พรอมเขาอยู
อาศยั จะมากกวาโครงการสรางเสร็จบางสวน หรือโครงการแบบเดิมทีเ่ร่ิมกอสราง เมือ่มกีารช ําระเงนิ
ดาวน หรือสรางไปพรอม ๆ กบัการช ําระงวดเงนิ  ในดานท ําเลทีอ่ยูอาศยัน้ัน พบวา ผูทีโ่ยกยายจะอยู
อาศยัในพืน้ทีเ่ดียวกนั ในทศิทางหางออกไป หรือเขาใกลศนูยกลางธรุกจิ ในการเลอืกทีอ่ยูอาศยัใหมให
ความส ําคญัในเร่ือง สภาพแวดลอมทีดี่ ตองการพืน้ทีใ่ชสอยเพิม่มากข้ึน ความปลอดภัยในชวิีต และ
ทรัพยสนิ และราคาเหมาะสม  กลุมประชากรทีม่รีายไดครัวเรือน ระหวาง 10,001-20,000 บาท ตอ
หนวย เปนกลุมที่มีสัดสวนมากที่สุด สามารถผอนชํ าระบานเดี่ยว หรือทาวนเฮาส ราคาประมาณ 
700,000 บาท โดยมคีวามสามารถผอนช ําระ ไดรายเดือน ๆ ละไมเกนิ 5,000 บาท ชวงระยะเวลา 20 ป 
เทากบัความตองการทีอ่ยูอาศยัจํ านวน 2,661 หนวย หรือประมาณ 2,800 หนวย



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคในพ.ศ. 2540–2545 ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีการดํ าเนินการตามข้ันตอนตอไปน้ี

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง
2.  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
3.  การเก็บรวบรวมขอมูล
4.  การวิเคราะหขอมูล

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง

1.1  ประชากร ( Population ) 
ประชากรทีใ่ชในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี คอืประชากรทีอ่าศยัอยูในโซนทั้ง 6 โซน ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจํ านวนทั้งสิ้น 7,650,208 คน โดยการแบงประชากรออกเปน 6 
โซน ไดแก

-  กรุงเทพฯ ตอนบน
-  กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ
-  กรุงเทพฯ ตะวันออก
-  กรุงเทพฯ ตอนใต
-  กรุงเทพฯ ตะวันตก
-  กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ
แบงประชากรออกเปน 2 กลุมที่อาศัยอยูในโซนทั้ง 6 โซน คือ
1.1.1  เปนผูบริโภคท่ีซ้ือท่ีอยูอาศัยแลว ในชวงป พ.ศ. 2540–30 เม.ย. 2545
1.1.2  เปนผูบริโภคท่ีก ําลงัตดัสนิใจท่ีจะซือ้ท่ีอยูอาศัย  ในชวง 1 พ.ค. 2545–31 ธ.ค.

2545
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ตารางท่ี  3.1  ยอดรวมแสดงประชากรที่อาศัยอยูในโซนทั้ง 6 โซนในเขตกรุงเทพมหานคร         
และปริมณฑล

กลุมที่ โซน จ ํานวนประชากร สัดสวน ( % )
1 กรุงเทพฯ ตอนบน 1,315,119  คน 17.19
2 กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ    854,583  คน 11.17
3 กรุงเทพฯ ตะวันออก    846,703  คน 11.07
4 กรุงเทพฯ ตอนใต    921,939  คน 12.05
5 กรุงเทพฯ ตะวันตก 1,424,525  คน 18.62
6 กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 2,287,339  คน 29.90
รวม 7,650,208  คน      100.00

ที่มา : ส ํานักงานสถิติแหงชาต ิ“รายงานสถิติจ ํานวนประชากรและบานทั่วประเทศ ณ เดือน
ธันวาคม 2544” กองขอมูลสํ านักงานสถิติแหงชาต ิ [ออนไลน]:
http://www.dola.go.th/xstat/pop44_1.html [เขาถึง 25 เมษายน 2545].

1.2  กลุมตัวอยาง  ( Sample )
ขนาดของกลุมตัวอยางทีใ่ชในการศึกษา ก ําหนดขึน้ทีร่ะดับความเชื่อมั่น 95 % และ

ใหคาความคลาดเคลือ่นไมเกิน 5 % จะไดจํ านวนตวัอยางของประชากร ซึง่ค ํานวณหาไดดังน้ี

           เม่ือ              n     =        จํ านวนตัวอยาง
                              N     =        จํ านวนประชากร
                              e      =        คาความคลาดเคลื่อน

                     จํ านวนตัวอยาง     n      =

                 =

2

         7,650,208
1 + 7,650,208(0.05)
n    =
     N
1 + Ne2
400    คน

http://www.dola.go.th/xstat/pop44_1.html
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กลุมตัวอยางทีอ่าศัยอยูในโซนท้ัง 6 โซนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มทีัง้สิน้ 
7,650,208 คน ใชวิธกีารแบงประชากรออกเปนชั้นภูม ิ 6 กลุม คอื กลุมกรุงเทพฯ ตอนบน กลุม
กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉยีงเหนือ กลุมกรุงเทพฯ ตะวันออก กลุมกรุงเทพฯ ตอนใต กลุมกรุงเทพฯ 
ตะวันตก และกลุมกรุงเทพฯ ศนูยกลางธรุกิจ ไดจํ านวน 400 คนแลว  ค ํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง
แตละกลุมตามสัดสวนกับจํ านวนประชากรที่มีอยูในโซนทั้ง 6 โซนในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  ดังตารางที ่3.2  ตอจากน้ันท ําการเกบ็ขอมลูจริงดวยแบบสอบถาม ตามขนาดของกลุมตัวอยาง
ทีค่ ํานวณได โดยเลอืกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง  และใหกลุมตัวอยางดังกลาวตอบวาเปนผูทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยั
แลวหรือเปนผูทีก่ ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั
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ตารางท่ี 3.2  แสดงการเลือกจํ านวนตัวอยางของผูอยูอาศัยในแตละโซนทั้ง 6 โซนตามประเภทที่ซื้อ
ที่อยูอาศัยแลวและก ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั

กลุมที่ โซน สัดสวน
(%)

จ ํานวน
ตัวอยาง

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ

1 กรุงเทพฯ ตอนบน 17.19  68  คน   39  คน  29  คน
2 กรุงเทพฯ ตะวันออก/เหนือ 11.17  44  คน   22  คน  22  คน
3 กรุงเทพฯ ตะวันออก 11.07  44  คน   25  คน  19  คน
4 กรุงเทพฯ ตอนใต 12.05  48  คน   25  คน  23  คน
5 กรุงเทพฯ ตะวันตก 18.62  76  คน   40  คน  36  คน
6 กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 29.90    120  คน   51  คน  69  คน
รวม 100.00 400  คน 202  คน 198  คน

2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย

เคร่ืองมอืท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี เปนแบบสอบถามทีผู่วิจัยไดพัฒนาข้ึนเอง โดยมขีัน้ตอน
ในการสรางเคร่ืองมือดังตอไปน้ี

2.1  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎ ีและรายงานผลการวิจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค และปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

2.2  สรางขอค ําถามแบบเลือกตอบหลายตัวเลือก (Multiple – Choice Questions) และ
แบบมาตรประมาณคา (Rating Scales) โดยในแบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี

ตอนที ่1  ขอมลูเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสนิใจตามปจจัยสวนบคุคล ปจจัยทางสงัคม
และกลุมอางอิง  เปนค ําถามแบบเลอืกตอบทีม่คี ําตอบหลายตัวเลอืก ใหผูตอบเลอืกตอบในหัวขอทีต่รง
ตามขอเทจ็จริงของผูตอบค ําถาม

ตอนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยตามปจจัยทางการ
ตลาด เปนค ําถามแบบเลอืกตอบทีม่คี ําตอบหลายตัวเลือก ใหผูตอบเลอืกตอบในหัวขอที่ตรงตามความ
คิดเห็นของผูตอบคํ าถาม
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ตอนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย มีลักษณะเปนมาตร
ประมาณคา แตละขอความมีค ําตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ

คะแนน   5   หมายถึง มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อมากที่สุด
คะแนน   4   หมายถึง มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อมาก

 คะแนน   3   หมายถึง มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อปานกลาง
คะแนน   2   หมายถึง มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือนอย
คะแนน   1   หมายถึง มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด

คะแนนรวม มีคาอยูระหวาง  21 – 105 คะแนน ผูวิจัยจัดกลุมคะแนนออกเปน 3 กลุม 
ดวยสตูร ดังน้ี     คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ํ าสุด   ท ําใหไดระดับพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจ
                                                  3
ซื้อที่อยูอาศัย 3 กลุม ดังน้ี

21 – 48    คะแนน     หมายถึง     มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อนอย
49 – 76    คะแนน     หมายถึง     มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อปานกลาง
77 – 105  คะแนน     หมายถึง     มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อมาก

ส ําหรับความหมายของพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือในแตละพฤติกรรม ไดหา
คาเฉลีย่ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ คาเฉลีย่ทีไ่ดสามารถแบงออกเปน 3 ชวง แตละชวงมคีวามกวาง
ของอันตรภาคชั้น ดังน้ี

อันตรภาคช้ัน    =                พิสัย            =           คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ํ าสุด
                   จํ านวนช้ัน                                จํ านวนช้ัน

                                              =              5 – 1              =          1.33
                                                                 3
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การแปลความหมายของระดับพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยจึงมีดังน้ี
คือ

คาเฉลี่ย  1.00 – 2.33 =     มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อนอย
คาเฉลี่ย  2.34 – 3.67 =     มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อปานกลาง
คาเฉลี่ย  3.68 – 5.00 =     มีพฤติกรรมในกระบวนการตัดสินใจซื้อมาก
2.3  การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม นํ าแบบสอบถามที่ไดจัดท ําขึ้นไปใช มีการ

ตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามในการวิจัย ดังน้ี
  2.3.1  การหาความตรงตามเน้ือหา (Content Validity) ของแบบสอบถาม โดยนํ า

รางแบบสอบถามทีผู่วิจัยสรางขึน้ใหอาจารยท่ีปรึกษา และผูเชีย่วชาญ จํ านวน 1 ทาน (รายชือ่ในภาค
ผนวก ก) เพือ่พจิารณาความสอดคลองของขอคํ าถาม กบัคณุลกัษณะหรือตัวแปรทีต่องการวัดวาสอด
คลองตามเปาหมายของวัตถปุระสงคทีต่องการศึกษาหรือไม แลวท ําการปรับปรุงแกไข

  2.3.2  ผูวิจัยนํ าแบบสอบถามที่ไดรับการพิจารณาจากอาจารยที่ปรึกษา และผู
เชี่ยวชาญ แลวไปปรับปรุงแกไข จากน้ันนํ าไปทดลองใช (Try out) กับกลุมตัวอยางที่มีลักษณะใกล
เคียงกับกลุมตัวอยางที่จะทํ าการวิจัย (pre – test) จํ านวน 30 คนกอน โดยนํ าแบบสอบถามตอนที ่3
นี้ไปวิเคราะหหาคาความเที่ยง (Reliability) โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient)
ของ ครอนบาช  (Cronbach)  ผลการวิเคราะหความเที่ยง พบวามีคาสัมประสิทธิ์ความเที่ยง
(Reliability Coefficients)  0.81  

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล

การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังน้ี  ผูวิจัยและผูชวยวิจัยไดมีการประชุมและ
ดํ าเนินการซักซอมท ําความเขาใจในการใชแบบสอบถาม และแจงก ําหนดการเก็บรวบรวมขอมูลให
เปนทีเ่ขาใจ ผูวิจัยไดใหผูชวยวิจัยเปนผูแจกแบบสอบถามใหแกกลุมตัวอยางที่ไดเลือกเจาะจงไวแลว
ตามหนวยงานภาครัฐบาล  ภาครัฐวิสาหกิจ หนวยงานภาคเอกชน  หางราน และตามสถานที่จัดงาน
เกี่ยวกับที่อยูอาศัย ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตามโซนที่มีการจัดแบงไวแลวทั้งสิ้น
6 โซน
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4.  การวิเคราะหขอมูล

ขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวม ผูวิจัยไดทํ าการตรวจสอบความเรียบรอยสมบูรณของ
แบบสอบถามอีกครั้งหนึ่ง แลวคัดเลือกแบบสอบถาม ไดดํ าเนินตามข้ันตอนตอไปน้ี

4.1  นํ าแบบสอบถาม ทีค่ดัเลอืกทัง้หมดลงหมายเลขประจํ าฉบบั เรียงล ําดับจาก 001–400
4.2  การจัดทํ าคูมือลงรหัส (Code Book)
4.3  นํ าขอมูลท้ังหมดมาลงรหัส เพ่ือวิเคราะหขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร
4.4  วิเคราะหขอมูล โดยใชโปรแกรมส ําเร็จรูปส ําหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร (SPSS : 

Statistical Package for the Social Science)  ส ําหรับสถติิท่ีใชในการวิเคราะห คอื
4.4.1  สถติิท่ีใชในการพรรณนา    

ใชส ําหรับวิเคราะห ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิง ปจจัย
ทางการตลาด  ซึง่คาสถติิทีใ่ช ไดแก ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) ในสวนของกระบวน
การตัดสินใจ วิเคราะหโดยใช คามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)

4.4.2  สถิติที่ใชในการทดสอบความสัมพันธ
การทดสอบความสมัพนัธระหวางปจจัยสวนบคุคลกบักระบวนการตัดสนิใจ

ซือ้ทีอ่ยูอาศัย ปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิงกบักระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศัยและปจจัยทาง
การตลาดกบักระบวนการตัดสินใจซือ้ท่ีอยูอาศัย ใชสถติิทดสอบไคสแควร ( Chi-Square : χ2 ) โดย
ก ําหนดระดับนัยส ําคัญทางสถิติ ที ่0.05



บทที ่4
ผลการวิจัย

การวิจัยเร่ือง “ การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคใน พ.ศ.
2540 - 2545 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ”  ผูวิจัยนํ าเสนอผลการวิจัย ดังน้ี

ตอนท่ี  1  ประเภทของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย
ตอนท่ี  2  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยสวนบุคคล แบงออกเปน ผูที่ซื้อที่อยูอาศัย

แลว กับผูที่กํ าลังตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ตอนท่ี  3  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง แบงออกเปน

ผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว กับผูที่ก ําลังตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ตอนท่ี  4  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางการตลาด แบงออกเปน ผูที่ซื้อที่อยู

อาศัยแลว กับผูที่ก ําลังตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ตอนท่ี  5  กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค แบงออกเปน ผูที่ซื้อที่อยู

อาศัยแลว กับผูที่ก ําลังตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ตอนที ่ 6  ความสมัพนัธระหวางปจจัยในการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยักบักระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย แบงออกเปน ผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว กับผูที่ก ําลังตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
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ตอนท่ี 1  ประเภทของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

ตารางท่ี  4.1  แสดงจํ านวนและรอยละจ ําแนกประเภทของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

ประเภทของผูบริโภค จํ านวน ( คน ) รอยละ
ซื้อแลว
กํ าลังจะซื้อ

202
198

50.5
49.5

รวม 400 100.0

จากตารางท่ี 4.1 พบวา กลุมตัวอยาง สวนมากเปนผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว จํ านวน 202 คน  
คิดเปนรอยละ 50.5   และเปนผูที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย จํ านวน 198 คน  คิดเปนรอยละ 49.5

ตารางท่ี  4.2   แสดงจํ านวนและรอยละของผูตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยจ ําแนกตามปที่ซื้อที่อยูอาศัย

ซื้อแลวปที่ซื้อ
จ ํานวน (คน) รอยละ

ป 2540
ป 2541
ป 2542
ป 2543
ป 2544
ป 2545

103
17
18
25
36
3

51.0
8.4
8.9
12.4
17.8
1.5

รวม 202 100.0

จากตารางท่ี 4.2  พบวา กลุมตัวอยางสวนมาก ซื้อที่อยูอาศัยแลวในป 2540 จํ านวน 103 
คน คิดเปนรอยละ 51.0  และไดซื้อที่อยูอาศัยแลวในป 2545 มีจํ านวนนอยที่สุด คือ 3 คน คิดเปน
รอยละ 1.5
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ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยสวนบุคคล

จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยสวนบุคคล ไดแก  เพศ  อายุ
สถานภาพการสมรส  ขนาดของครอบครัว  มีรายละเอียดตอไปนี้

ตารางท่ี 4.3  แสดงจํ านวน รอยละของพฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยสวนบุคคล เกี่ยวกับ เพศ 
อายุ สถานภาพการสมรส และขนาดของครอบครัว

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ปจจัยสวนบุคคล
รอยละ รอยละ รอยละ

เพศ
     ชาย 95 71 166

23.8 17.8 41.5
     หญิง 107 127 234

26.8 31.8 58.5
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0
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ตารางท่ี 4.3 ( ตอ )

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ปจจัยสวนบุคคล
รอยละ รอยละ รอยละ

อายุ
     25 – 35 ป 114 147 261

28.5 36.8 65.3
     36 – 46 ป 60 43 103

15.0 10.8 25.8
     47 – 57 ป 22 8 30

5.5 2.0 7.5
     58  ปขึ้นไป 6 0 6

1.5 .0 1.5
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0
สถานภาพการสมรส
     โสด 91 120 211

22.8 30.0 52.8
     แตงงานแลว 102 71 173

25.5 17.8 43.3
     มาย / หยาราง 9 7 16

2.3 1.8 4.0
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0
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ตารางท่ี 4.3 ( ตอ )

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ปจจัยสวนบุคคล
รอยละ รอยละ รอยละ

ขนาดของครอบครัว
     1 – 2  คน 48 32 80

12.0 8.0 20.0
     3 – 4  คน 84 81 165

21.0 20.3 41.3
     5  คนขึ้นไป 70 85 155

17.5 21.3 38.8
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.3 พบวา กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศหญิง จํ านวน 234 คน คดิเปนรอยละ
58.5 และเปนเพศชาย จํ านวน 166 คน คิดเปนรอยละ 41.5 โดยแบงเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว เปน
เพศหญิง จํ านวน 107  คน คิดเปนรอยละ 26.8  และเปนเพศชาย 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8  ส ําหรับ
กลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย เปนเพศหญิง  127  คน คิดเปนรอยละ 31.8  และเปนเพศชาย 71 คน คิด
เปนรอยละ 17.8 สวนมากมีอายุระหวาง 25-35 ป จํ านวน 261 คน คิดเปนรอยละ 65.3 โดยแบงเปน
กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวนมากมีจ ํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5 
และ 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 ตามล ําดับ มีสถานภาพโสดเปนสวนมาก จํ านวน 211 คน คิดเปน
รอยละ 52.8 ในกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว สวนมากมีสถานภาพแตงงานแลว จํ านวน 102 คน คดิเปน
รอยละ 25.5 และกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย มีสถานภาพโสด จํ านวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0  
ในดานขนาดของครอบครัวสวนมากมีขนาดของครอบครัว 3-4 คน จํ านวน 165 คน คิดเปนรอยละ 
41.3 โดยมีกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว มีขนาดของครอบครัว 3-4 คน มากที่สุด จํ านวน 84 คน คิดเปน
รอยละ 21.0 และกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย มีขนาดของครอบครัว 5 คนขึ้นไปมากที่สุด จํ านวน 
85  คน คิดเปนรอยละ 21.3
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ตอนท่ี 3  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง

จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง ไดแก อาชีพ
รายไดตอเดือน ระดับการศกึษา บคุคลทีม่อิีทธพิลในการตัดสนิใจซือ้ที่อยูอาศัย  มรีายละเอียดตอไปน้ี

ตารางท่ี  4.4   แสดงจํ านวน รอยละของพฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง 
เกีย่วกับ อาชพี รายไดตอเดือน ระดับการศกึษา และบคุคลทีม่อิีทธพิลในการตัดสินใจ
ซื้อที่อยูอาศัย

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
รอยละ รอยละ รอยละ

อาชีพ
     รับราชการ 44 67 111

11.0 16.8 27.8
     รัฐวิสาหกิจ 63 46 109

15.8 11.5 27.3
     พนักงานบริษัท/ธุรกิจสวนตัว 95 85 180

23.8 21.3 45.0
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0
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ตารางท่ี 4.4  ( ตอ

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
รอยละ รอยละ รอยละ

รายไดตอเดือน
     ต่ํ ากวา 20,000 บาท 95 149 244

23.8 37.3 61.0
     20,001 – 40,000 บาท 74 43 117

18.5 10.8 29.3
     40,001 บาทขึ้นไป 33 6 39

8.3 1.5 9.8
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0
ระดับการศึกษา
     ต่ํ ากวาปริญญาตรี 64 69 133

16.0 17.3 33.3
     ปริญญาตรี 109 114 223

27.3 28.5 55.8
     สูงกวาปริญญาตรี 29 15 44

7.3 3.8 11.0
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0
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ตารางท่ี 4.4 ( ตอ )

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
รอยละ รอยละ รอยละ

บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
     บิดา-มารดาและคูสมรส 167 165 332

41.8 41.3 83.0
     เพื่อนรวมงานและญาติ 17 15 32

4.3 3.8 8.0
     พนักงานขายและอื่น ๆ 18 18 36

4.5 4.5 9.0
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.4  พบวา กลุมตัวอยางสวนมากมีอาชีพเปนพนักงานบริษัท/ธุรกิจสวนตัว 
จํ านวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0 โดยแบงเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย  
จํ านวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 และ จํ านวน 85  คน คิดเปนรอยละ 21.3 ตามล ําดับ  สวนมากมี
รายไดตอเดือนต่ํ ากวา 20,000 บาท มากที่สุด จํ านวน 244 คน คิดเปนรอยละ 61.0 ในกลุมที่ซื้อที่อยู
อาศัยแลวมี จํ านวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 และในกลุมที่กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัยมีจํ านวน149 คน 
คิดเปนรอยละ 37.3 มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด จํ านวน 223 คน คิดเปนรอยละ 55.8 โดย
แบงเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว จํ านวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.3 และกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยู
อาศัย จํ านวน 114  คน คิดเปนรอยละ 28.5  ส ําหรับบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ คือบิดา-มารดา
และคูสมรส มีมากที่สุด จํ านวน 332 คน คิดเปนรอยละ 83.0 ในกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกํ าลัง
จะซื้อที่อยูอาศัย จํ านวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.8 และจํ านวน 165  คน คิดเปนรอยละ 41.3 ตาม
ลํ าดับ



54

ตอนท่ี 4   พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางการตลาด

พฤตกิรรมการตัดสนิใจดานปจจยัทางการตลาด 4 ปจจัย ไดแก รูปแบบและวัสดุกอสราง
ราคา ท ําเลที่ตั้ง การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย  จํ าแนกตามประเภทของผูท่ีได
ซื้อที่อยูอาศัยแลวในชวงป 2540–30 เม.ย. 2545 และผูที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัยในชวง 1 พ.ค. 2545 –
31 ธ.ค. 2545  มีรายละเอียดดังตอไปนี้

ตอนท่ี 4.1  พฤติกรรมการตดัสินใจดานปจจัยทางการตลาด เกี่ยวกับรูปแบบและวัสดุกอสราง

ตารางท่ี  4.5   แสดงจํ านวน รอยละ ดานลักษณะของที่อยูอาศัย

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ลักษณะของท่ีอยูอาศัย
รอยละ รอยละ รอยละ

บานเด่ียว 140 145 285
35.0 36.3 71.3

ทาวนเฮาส 49 42 91
12.3 10.5 22.8

คอนโดมิเนียม 13 11 24
3.3 2.8 6.0

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.5  พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมากที่สุด 
จํ านวน 285 คน คิดเปนรอยละ 71.3 โดยเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัยมี
จํ านวน 140  คน คิดเปนรอยละ 35.0 และจ ํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.3 ตามล ําดับ และซื้อ
คอนโดมิเนียม มีนอยที่สุด จํ านวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 โดยเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว
จํ านวน13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 และกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย จํ านวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.8
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ตารางท่ี  4.6   แสดงจํ านวน รอยละของขนาดพื้นที ่จํ านวนหองนอน และจํ านวนช้ันของบานเด่ียว

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รายการ
รอยละ รอยละ รอยละ

ขนาดของพื้นที่
     50 – 69  ตารางวา 58 70 128

20.4 24.6 44.9
     70 – 99  ตารางวา 38 39 77

13.3 13.7 27.0
     100  ตารางวาขึ้นไป 44 36 80

15.4 12.6 28.1
รวม 140 145 285

49.1 50.9 100.0
จํ านวนหองนอน
     2 – 3  หอง 74 104 178

26.0 36.5 62.5
     4  หอง 46 30 76

16.1 10.5 26.7
     5  หองขึ้นไป 20 11 31

7.0 3.9 10.9
รวม 140 145 285

49.1 50.9 100.0
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ตารางท่ี  4.6  ( ตอ )

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รายการ
รอยละ รอยละ รอยละ

จ ํานวนชั้น
     1  ชั้น 8 12 20

2.8 4.2 7.0
     2  ชั้น 127 123 250

44.6 43.2 87.7
     3  ชั้นและอื่น ๆ 5 10 15

1.8 3.5 5.3
รวม 140 145 285

49.1 50.9 100.0

จากตารางท่ี 4.6 พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการบานเดี่ยว ที่มีขนาดพื้นที่ 
50-69 ตารางวา จํ านวน 128 คน คิดเปนรอยละ 44.9 โดยแบงเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกลุมที่
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซื้อและตองการบานเดี่ยว ที่มีขนาดของพื้นที ่ 50-69 ตารางวา จํ านวน 58 คน 
คิดเปนรอยละ 20.4 และ จํ านวน 70 คน คิดเปนรอยละ 24.6 ตามล ําดับ สวนมากตองการซื้อและ
ตองการหองนอนท่ีมี 2-3 หองนอน จํ านวน 178 คน คิดเปนรอยละ 62.5 เปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัย
แลวและกํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย จํ านวน 74 คน คิดเปนรอยละ 26.0 และจ ํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ
36.5 ตามลํ าดับ สํ าหรับจํ านวนชั้นของบานเด่ียว สวนมากซื้อและตองการบานเดี่ยวที่ม ี 2 ชั้น 
จํ านวน 250 คน คิดเปนรอยละ 87.7 โดยเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกลุมที่กํ าลังจะซื้อที่อยู
อาศัย จํ านวน 127 คน คิดเปนรอยละ 44.6 และจ ํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 43.2 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.7   แสดงจํ านวน รอยละของขนาดพื้นที ่จํ านวนหองนอน และจํ านวนช้ันของทาวนเฮาส

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รายการ
รอยละ รอยละ รอยละ

ขนาดของพื้นที่
     16 – 20  ตารางวา 15 18 33

16.5 19.8 36.3
     21 – 30  ตารางวา 22 17 39

24.2 18.7 42.9
     31  ตารางวาขึ้นไป 12 7 19

13.2 7.7 20.9
รวม 49 42 91

53.8 46.2 100.0
จํ านวนหองนอน
     1 – 2  หอง 21 21 42

23.1 23.1 46.2
     3  หอง 25 17 42

27.5 18.7 46.2
     4  หอง 3 4 7

3.3 4.4 7.7
รวม 49 42 91

53.8 46.2 100.0
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ตารางท่ี 4.7 ( ตอ )

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รายการ
รอยละ รอยละ รอยละ

จ ํานวนชั้น
     1 – 2  ชั้น 40 31 71

44.0 34.1 78.0
     3  ชั้น 7 11 18

7.7 12.1 19.8
     4  ชั้น 2 0 2

2.2 .0 2.2
รวม 49 42 91

53.8 46.2 100.0

จากตารางท่ี 4.7 พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการทาวนเฮาส ที่มีขนาดพื้นที่ 
21-30 ตารางวา จํ านวน 39 คน คิดเปนรอยละ 42.9 เลือกหองนอนขนาด 1-3 หอง จํ านวน 42 คน คิด
เปนรอยละ 46.2 และเลือกที่มี 1-2 ชั้นมากที่สุด จํ านวน 71 คน คิดเปนรอยละ 78.0 โดยกลุมที่ซื้อที่
อยูอาศัยแลว ซื้อทาวนเฮาส ที่มีขนาดพื้นที่ 21–30 ตารางวา จํ านวน 22 คน คิดเปนรอยละ24.2  
สํ าหรับจํ านวนหองนอน ซ้ือหองนอนท่ีมี 3 หอง จํ านวน 25 คน คิดเปนรอยละ 27.5  และจํ านวนช้ัน
ของทาวนเฮาส ซื้อทาวนเฮาสที่มี 1–2 ชั้น จํ านวน 40 คน คิดเปนรอยละ44.0 สํ าหรับกลุมตัวอยางที่
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวนมากตองการทาวนเฮาส ที่มีขนาดพื้นที่ 16–20 ตารางวา จํ านวน 18 คน 
คิดเปนรอยละ 19.8  ตองการหองนอน 1–2  หอง จํ านวน 21 คน คิดเปนรอยละ 23.1 ถาเปนจํ านวน
ช้ันของทาวนเฮาส สวนมาก ตองการทาวนเฮาสที่มี 1–2  ชั้น จํ านวน 31 คน คิดเปนรอยละ 34.1
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ตารางที ่ 4.8  แสดงจํ านวน รอยละของขนาดพืน้ที่ จํ านวนหองนอน และจํ านวนชัน้ของคอนโดมเินียม

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รายการ
รอยละ รอยละ รอยละ

ขนาดของพื้นที่
     25 – 35  ตารางเมตร 1 2 3

4.2 8.3 12.5
     36 – 57  ตารางเมตร 6 6 12

25.0 25.0 50.0
     58  ตารางเมตรขึ้นไป 6 3 9

25.0 12.5 37.5
รวม 13 11 24

54.2 45.8 100.0
จ ํานวนชั้น
     ชั้นที ่ 1 - 10 4 5 9

16.7 20.8 37.5
     ชั้นที ่ 11 – 30 8 4 12

33.3 16.7 50.0
     ชั้นที ่ 31  ขึ้นไป 1 2 3

4.2 8.3 12.5
รวม 13 11 24

54.2 45.8 100.0

จากตารางท่ี 4.8 พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซ้ือและตองการคอนโดมิเนียม ที่มีขนาด
พื้นที่ 36-57 ตารางเมตร จํ านวน 12 คนคิดเปนรอยละ 50.0 และชอบอยูอาศัยที่ชั้นที่ 11-30 มากที่สุด 
จํ านวน 12 คน คิดเปนรอยละ 50.0 โดยกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวซื้อคอนโดมิเนียมที่มีขนาดพื้นที ่
36–57 ตารางเมตร และ 58 ตารางเมตรขึ้นไป มากที่สุด จํ านวน 6 คน คิดเปนรอยละ 25.0  ส ําหรับ
ชั้นที่อยูอาศัยซื้อชั้นที่ 11–30 มากที่สุด จํ านวน 8 คน คิดเปนรอยละ 33.3  ส ําหรับกลุมที่ก ําลังจะซื้อ
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ที่อยูอาศัย สวนมาก ตองการคอนโดมเินียม ที่มีขนาดพื้นที่ 36–57 ตารางเมตร จํ านวน 6 คน คิดเปน
รอยละ 25.0  และสวนมาก ตองการอยูอาศยัในชัน้ที ่1–10  จํ านวน 5 คน คิดเปนรอยละ 20.8
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ตารางท่ี  4.9   แสดงจํ านวน รอยละประเภทของที่อยูอาศัย

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ประเภทของท่ีอยูอาศัย
รอยละ รอยละ รอยละ

ตกแตงภายในเรียบรอยแลว 134 130 264
33.5 32.5 66.0

ยังไมไดตกแตงภายใน 68 68 136
17.0 17.0 34.0

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.9  พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่มีการตกแตง
ภายในเรียบรอยแลว จํ านวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66.0 เปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกลุมที่
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่มีการตกแตงภายในเรียบรอยแลว จํ านวน 134  คน 
คิดเปนรอยละ 33.5 และจ ํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.10   แสดงจํ านวน รอยละของวัสดุปูพื้นภายในชั้นบน

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)วัสดุปูพื้นชั้นบน
รอยละ รอยละ รอยละ

พรม 19 17 36
4.8 4.3 9.0

ปารเกต 138 129 267
34.5 32.3 66.8

กระเบ้ืองเซรามิค 38 46 84
9.5 11.5 21.0

กระเบื้องยาง 7 6 13
1.8 1.5 3.3

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.10  พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่ใชวัสดุปูพื้น
ช้ันบนเปนปารเกต จํ านวน 267 คน คิดเปนรอยละ 66.8 โดยเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกลุมที่
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่ใชวัสดุปูพื้นชั้นบนเปนปารเกต จํ านวน138 คน 
คิดเปนรอยละ 34.5  และจ ํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.3 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.11   แสดงจํ านวน รอยละของวัสดุปูพื้นภายในชั้นลาง

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)วัสดุปูพื้นชั้นลาง
รอยละ รอยละ รอยละ

หินออน 78 69 147
19.5 17.3 36.8

หินแกรนิต 43 38 81
10.8 9.5 20.3

หินขัด 20 23 43
5.0 5.8 10.8

กระเบ้ืองเซรามิค 53 64 117
13.3 16.0 29.3

พรม 2 2 4
0.5 0.5 1.0

อ่ืน ๆ 6 2 8
1.5 0.5 2.0

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.11  พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่ใชวัสดุปูพื้น
ช้ันลางเปนหินออน จํ านวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 โดยเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกลุมที่
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่ใชวัสดุปูพื้นชั้นลางเปนหินออน จํ านวน78 คน คิด
เปนรอยละ 19.5  และจ ํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.12   แสดงจํ านวน รอยละปจจัยดานอื่น ๆ ของรูปแบบที่อยูอาศัย

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)

ปจจัยดานอื่น ๆของรูปแบบ
ท่ีอยูอาศัย

รอยละ รอยละ รอยละ
การใชวัสดุที่มีคุณภาพ 88 89 177

22.0 22.3 44.3
ฝมือประณีตในการกอสราง 58 52 110

14.5 13.0 27.5
ตัวบาน โลง โปรง สบาย 40 45 85

10.0 11.3 21.3
ประหยัดพลังงาน 6 2 8

1.5 0.5 2.0
รูปทรง 9 8 17

2.3 2.0 4.3
อ่ืน ๆ 1 2 3

0.3 0.5 0.8
รวม 202 198 400

50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.12 พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่มีการใชวัสดุ
ที่มีคุณภาพ จํ านวน 177 คน คิดเปนรอยละ 44.3 โดยเปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และกลุมที่ก ําลัง
จะซื้อที่อยูอาศัย ซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่มีการใชวัสดุที่มีคุณภาพ จํ านวน 88 คน คิดเปนรอยละ 
22.0   และจ ํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.3 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.13   แสดงจํ านวน รอยละปจจัยดานอื่น ๆ ของรูปแบบโครงการ

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ปจจัยดานอื่น ๆของรูปแบบโครงการ
รอยละ รอยละ รอยละ

สภาพแวดลอมตางๆภายในโครงการ 36 46 82
9.0 11.5 20.5

สภาพแวดลอมตางๆภายนอกโครงการ 59 67 126
14.8 16.8 31.5

สาธารณูปโภคภายในโครงการ 49 46 95
12.3 11.5 23.8

ความมีชื่อเสียง 29 21 50
7.3 5.3 12.5

ความมั่นคงของโครงการ 26 17 43
6.5 4.3 10.8

อ่ืน ๆ 3 1 4
0.8 0.3 1.0

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.13 พบวากลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการที่อยูอาศัย เลือกโครงการ 
โดยเนนปจจัยที่มีสภาพแวดลอมตางๆ ภายนอกโครงการดี เปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และกลุมที่
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย เลือกโครงการที่มีสภาพแวดลอมตาง ๆ ภายนอกโครงการดี จํ านวน 59 คน 
คิดเปนรอยละ 14.8 และจ ํานวน 67  คน คิดเปนรอยละ 16.8  ตามล ําดับ
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ตอนท่ี 4.2  พฤติกรรมการตดัสินใจดานปจจัยทางการตลาด เกี่ยวกับราคา

ตารางท่ี  4.14   แสดงจํ านวน รอยละดานราคาของบานเดี่ยว ทาวนเฮาส และคอนโดมิเนียม

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ราคา
รอยละ รอยละ รอยละ

บานเดี่ยว
1,000,000 – 2,000,000  บาท 72 100 172

25.3 35.1 60.4
2,000,001 – 3,000,000  บาท 47 34 81

16.5 11.9 28.4
3,000,001  บาทขึ้นไป 21 11 32

7.4 3.9 11.2
รวม 140 145 285

49.1 50.9 100.0
ทาวนเฮาส
300,000 – 599,000  บาท 11 17 28

12.1 18.7 30.8
600,000 – 1,199,000  บาท 28 21 49

30.8 23.1 53.8
1,200,000  บาทขึ้นไป 10 4 14

11.0 4.4 15.4
รวม 49 42 91

53.8 46.2 100.0
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ตารางท่ี 4.14  ( ตอ )

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)ราคา
รอยละ รอยละ รอยละ

คอนโดมิเนียม
ต่ํ ากวา  500,000  บาท 2 2 4

8.3 8.3 16.7
500,001 – 700,000  บาท 6 7 13

25.0 29.2 54.2
700,001  บาทขึ้นไป 5 2 7

20.8 8.3 29.2
รวม 13 11 24

54.2 45.8 100.0

จากตารางที ่ 4.14 พบวา กลุมตัวอยางสวนมาก ซื้อและตองการบานเด่ียวในราคา 
1,000,000-2,000,000 บาท จํ านวน 172 คน คิดเปนรอยละ 60.4 สํ าหรับทาวนเฮาสสวนมาก ซื้อและ
ตองการในราคา 600,000-1,199,000 บาท จํ านวน 49 คน คิดเปนรอยละ 53.8 และสวนมากซื้อและ
ตองการคอนโดมิเนียมในราคา 500,001-700,000 บาท จํ านวน 13 คน คิดเปนรอยละ 54.2 โดยเปน
กลุ มที่ซื้อที่อยู อาศัยแลวและกลุ มที่กํ าลังจะซื้อที่อยู อาศัย ซื้อและตองการบานเด่ียวในราคา 
1,000,000–2,000,000 บาท  จํ านวน 72  คน คิดเปนรอยละ 25.3 และจ ํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 
35.1 ตามล ําดับ สํ าหรับทาวนเฮาส สวนมากซื้อและตองการในราคา 600,000–1,199,000 บาท 
จํ านวน 28 คน คิดเปนรอยละ 30.8 และจ ํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 23.1 ตามล ําดับ ซื้อและตองการ
คอนโดมิเนียมในราคา 500,001–700,000 บาท มีมากที่สุด จํ านวน 6 คน คิดเปนรอยละ 25.0 และ
จํ านวน 7 คน คิดเปนรอยละ 29.2 ตามล ําดับ



68

ตอนท่ี 4.3  พฤติกรรมการตดัสินใจดานปจจัยทางการตลาด เกี่ยวกับทํ าเลที่ตั้ง

ตารางท่ี  4.15  แสดงจํ านวนและรอยละตามโซนที่ซื้อแลวและโซนที่ก ําลังจะซื้อ

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)โซน
รอยละ รอยละ รอยละ

กรุงเทพฯ ตอนบน 47 40 87
11.8 9.9 21.7

กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ 21 24 45
5.2 6.0 11.2

กรุงเทพฯ ตะวันออก 19 14 33
4.7 3.5 8.2

กรุงเทพฯ ตอนใต 27 26 53
6.7 6.5 13.2

กรุงเทพฯ ตะวันตก 68 68        136
17.0 17.0 34.0

กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ 21 26 47
5.2 6.5 11.7

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.15 พบวา กลุมตัวอยางสวนมาก ซื้อและตองการที่อยูอาศัยในโซนกรุงเทพฯ 
ตะวันตก จํ านวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 รองลงมาเปนโซนกรุงเทพฯ ตอนบน จํ านวน 87 คน 
คิดเปนรอยละ 21.7 เปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวนมากเลือกโซน
กรุงเทพฯ ตะวันตก มีจํ านวนเทากัน คือ 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 รองลงมาเปนโซนกรุงเทพฯ 
ตอนบน มีจํ านวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และจํ านวน 40 คน คิดเปนรอยละ 9.9 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.16  แสดงจํ านวน รอยละของปจจัยดานความสะดวกสบาย และความปลอดภัยของกลุมที่
ซื้อที่อยูอาศัยแลว

ซื้อแลว รวม
เลือก ไมเลือกปจจัยที่เลือกซื้อ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

ใกลโรงพยาบาล 14 188 202
6.9 93.1 100.0

ใกลที่ท ํางาน 40 162 202
19.8 28.4 100.0

ใกลสถานศึกษาของบุตรหลาน 17 185 202
8.4 91.6 100.0

ใกลศูนยการคา 9 193 202
4.5 95.5 100.0

การคมนาคมสะดวกรวดเร็ว 101 101 202
50.0 50.0 100.0

หางไกลจากชุมชนที่แออัด 22 180 202
10.9 89.1 100.0

มีบริการดานความปลอดภัย 41 161 202
20.3 79.7 100.0

มีสิ่งแวดลอมที่ดี 95 107 202
47.0 53.0 100.0

จากตารางท่ี 4.16 ในการเลือกปจจัยดานความสะดวกสบายและความปลอดภัยสามารถ
เลือกไดมากกวา 1 ปจจัยน้ัน พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว จํ านวน 202 คนสวนมาก ซื้อที่อยูอาศัย
ที่มีการคมนาคมสะดวกรวดเร็ว จํ านวน 101 คน คิดเปนรอยละ 50.0 รองลงมาซื้อที่อยูอาศัยที่มีสิ่ง
แวดลอมท่ีดี จํ านวน 95 คน คิดเปนรอยละ 47.0
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ตารางท่ี  4.17  แสดงจํ านวน รอยละของปจจัยดานความสะดวกสบาย และความปลอดภัยของกลุมที่
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย

กํ าลังจะซื้อ รวม
เลือก ไมเลือกปจจัยที่เลือกซื้อ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

ใกลโรงพยาบาล 20 177 197
10.2 89.8 100.0

ใกลที่ท ํางาน 56 141 197
28.4 71.6 100.0

ใกลสถานศึกษาของบุตรหลาน 33 164 197
16.8 83.2 100.0

ใกลศูนยการคา 19 178 197
9.6 90.4 100.0

การคมนาคมสะดวกรวดเร็ว 115 82 197
58.4 41.6 100.0

หางไกลจากชุมชนที่แออัด 30 167 197
15.2 84.8 100.0

มีบริการดานความปลอดภัย 46 151 197
23.4 76.6 100.0

มีสิ่งแวดลอมที่ดี 105 92 197
53.3 46.7 100.0

จากตารางท่ี 4.17 ในการเลือกปจจัยดานความสะดวกสบายและความปลอดภัยสามารถ
เลือกไดมากกวา 1 ปจจัยน้ัน พบวา กลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย จํ านวน 198 คน สวนมาก ซื้อที่อยู
อาศัยที่มีการคมนาคมสะดวกรวดเร็ว จํ านวน 115 คน คิดเปนรอยละ 58.4  รองลงมาซื้อที่อยูอาศัยที่
มีสิ่งแวดลอมที่ดี จํ านวน 105 คน คิดเปนรอยละ 53.3  ในจํ านวนน้ี มีไมเลือกตอบขอใดเลย 1 คน
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ตอนท่ี 4.4  พฤติกรรมการตดัสินใจดานปจจัยทางการตลาด เกี่ยวกับการโฆษณาประชาสัมพันธและ
สงเสริมการขาย

ตารางท่ี  4.18   แสดงจํ านวน รอยละของรูปแบบการซื้อ

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รูปแบบการซ้ือท่ีอยูอาศัย
รอยละ รอยละ รอยละ

เงินสด 41 31 72
10.3 7.8 18.0

เงินผอน 161 167 328
40.3 41.8 82.0

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.18  พบวา กลุมตัวอยางสวนมาก ซ้ือและตองการท่ีอยูอาศัยดวยเงินผอน 
จํ านวน 328 คน คิดเปนรอยละ 82.0 และตองการซื้อดวยเงินสด จํ านวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.0 
เปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวนมาก ซ้ือท่ีอยูอาศัยดวยเงินผอน 
จํ านวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.3 และจ ํานวน 167  คน คิดเปนรอยละ 41.8 ตามล ําดับ นอกนั้น
ซื้อดวยเงินสด จํ านวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 และจ ํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.19   แสดงจํ านวน รอยละของระยะเวลาในการผอนช ําระ สถาบันการเงิน และชนิดของ
อัตราดอกเบ้ีย

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รายการในแตละประเภท
รอยละ รอยละ รอยละ

ระยะเวลาในการผอนชํ าระ
1 – 10  ป 48 56 104

14.6 17.1 31.7
11 – 15  ป 37 37 74

11.3 11.3 22.6
16  ปขึ้นไป 76 74 150

23.2 22.6 45.7
รวม 161 167 328

49.1 50.9 100.0
สถาบันการเงิน
ธนาคารอาคารสงเคราะห 121 143 264

36.9 43.6 80.5
ธนาคารออมสินและธนาคารพาณิชย 34 19 53

10.4 5.8 16.2
สถาบันการเงินอ่ืน ๆ 6 5 11

1.8 1.5 3.4
รวม 161 167 328

49.1 50.9 100.0
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ตารางท่ี 4.19 ( ตอ )

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)รายการในแตละประเภท
รอยละ รอยละ รอยละ

ชนิดของอัตราดอกเบี้ย
ดอกเบี้ยคงที ่1 – 2 ป อัตรา 3.50 – 5.25 95 105 200

29.0 32.0 61.0
ดอกเบี้ยคงที ่3 – 5 ป อัตรา 4.75 – 7.00 50 50 100

15.2 15.2 30.5
ดอกเบี้ยประเภทอื่น ๆ 16 12 28

4.9 3.7 8.5
รวม 161 167 328

49.1 50.9 100.0

จากตารางท่ี 4.19  พบวา กลุมตัวอยางสวนมากซื้อและตองการผอนที่อยูอาศัยดวยระยะ
เวลา 16 ปขึ้นไป จํ านวน 150 คน คิดเปนรอยละ 45.7 และเลือกผอนที่อยูอาศัยกับธนาคารอาคาร
สงเคราะห มากที่สุด จํ านวน 264 คน คิดเปนรอยละ 80.5 โดยเลือดผอนในอัตราดอกเบ้ียคงท่ี 1-2 ป
อัตรา 3.50-5.25 มากที่สุด จํ านวน 200 คน คิดเปนรอยละ 61.0 เปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และ
กลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย ผอนที่อยูอาศัยดวยระยะเวลา 16 ปขึ้นไป  จํ านวน 76 คน คิดเปนรอยละ 
23.2 และจ ํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 22.6 ตามล ําดับ สถาบันการเงินท่ีผอนท่ีอยูอาศัยเปนธนาคาร
อาคารสงเคราะห จํ านวน 121 คน คิดเปนรอยละ 36.9  และจ ํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 43.6 
และผอนท่ีอยูอาศัยดวยอัตราดอกเบ้ียคงท่ี 1-2 ป  อัตรารอยละ 3.50 - 5.25  จํ านวน 95 คน คิดเปน
รอยละ 29.0 และจ ํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 32.0 ตามล ําดับ
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ตารางท่ี  4.20  แสดงจํ านวน รอยละของแหลงการโฆษณาประชาสัมพันธที่ไดรับของกลุมที่ซื้อที่อยู
อาศัยแลว

ซื้อแลว รวม
เลือก ไมเลือกแหลงการโฆษณาประชาสัมพันธ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จากหนังสือพิมพ 45 157 202
22.3 77.7 100.0

ปายโฆษณา 34 168 202
16.8 83.2 100.0

ใบปลิว / แผนพับโฆษณาโครงการ 45 157 202
22.3 77.7 100.0

พนักงานขาย 14 188 202
6.9 93.1 100.0

ไดรับขอมูลจากเพ่ือน / ญาติพี่นอง 92 110 202
45.5 54.5 100.0

วิทยุ 5 197 202
2.5 97.5 100.0

โทรทัศน 24 178 202
11.9 88.1 100.0

บานตัวอยาง 36 166 202
17.8 82.2 100.0

จากตารางท่ี 4.20  ในการเลือกแหลงของการโฆษณาประชาสัมพันธที่สามารถเลือกได
มากกวา 1 แหลงนั้น พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว จํ านวน 202 คน สวนมาก ไดรับขอมูลเกี่ยวกับ
ที่อยูอาศัยจากเพื่อนและญาติพี่นอง จํ านวน 92 คน คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาไดรับขอมูลจาก
หนังสือพิมพ และจากใบปลิว แผนพับโฆษณาโครงการ  ในจํ านวนที่เทากัน คือ 45 คน   คิดเปน
รอยละ 22.3
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ตารางท่ี  4.21 แสดงจํ านวน รอยละของแหลงการโฆษณาประชาสัมพันธที่ไดรับของกลุมที่ก ําลังจะ
ซื้อที่อยูอาศัย

กํ าลังจะซื้อ รวม
เลือก ไมเลือกแหลงการโฆษณาประชาสัมพันธ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จ ํานวน (คน)
รอยละ

จากหนังสือพิมพ 57 140 197
28.9 71.1 100.0

ปายโฆษณา 38 159 197
19.3 80.7 100.0

ใบปลิว / แผนพับโฆษณาโครงการ 48 149 197
24.4 75.6 100.0

พนักงานขาย 18 179 197
9.1 90.9 100.0

ไดรับขอมูลจากเพ่ือน / ญาติพี่นอง 92 105 197
46.7 53.3 100.0

วิทยุ 4 193 197
2.0 98.0 100.0

โทรทัศน 26 171 197
13.2 86.8 100.0

บานตัวอยาง 57 140 197
28.9 71.1 100.0

จากตารางท่ี 4.21  ในการเลือกแหลงของการโฆษณาประชาสัมพันธที่สามารถเลือกได
มากกวา 1 แหลงนั้น พบวา จากกลุมที่กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย  จํ านวน 198 คน สวนมาก ไดรับขอมูล
เกี่ยวกับที่อยูอาศัยจากเพื่อนและญาติพี่นอง จํ านวน 92 คน คิดเปนรอยละ 46.7 รองลงมาไดรับขอมลู
จากหนังสือพิมพ และบานตัวอยาง ในจํ านวนที่เทากัน คือ 57 คน คดิเปนรอยละ 28.9 ในจํ านวนนี้มีไม
เลือกตอบขอใดเลย 1 คน
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ตารางท่ี  4.22   แสดงจํ านวน รอยละของการสงเสริมการขายที่อยูอาศัย

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ รวม
จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน) จ ํานวน (คน)การสงเสริมการขาย
รอยละ รอยละ รอยละ

ตกแตงสวนหยอมและแถมอุปกรณ 46 44 90
11.5 11.0 22.5

ลดราคาที่อยูอาศัยและแจกของรางวัล 122 122 244
30.5 30.5 61.0

การเขาอยูกอนโอน 34 32 66
8.5 8.0 16.5

รวม 202 198 400
50.5 49.5 100.0

จากตารางท่ี 4.22  พบวา กลุมตัวอยางสวนมาก ซื้อและตองการที่อยูอาศัย ที่มีการลด
ราคาและแจกของรางวัล จํ านวน 244 คน คิดเปนรอยละ 61.0 รองลงมาเปนการตกแตงสวนหยอม
และแถมอุปกรณ จํ านวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 เปนกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และกลุมที่ก ําลัง
จะซื้อที่อยูอาศัย สวนมากซื้อและตองการที่อยูอาศัยที่มีการลดราคาที่อยูอาศัยและแจกของรางวัล มี
จํ านวนเทากัน คือ 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 รองลงมาเปนตกแตงสวนหยอมและแถมอุปกรณ 
จํ านวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และจ ํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ตามล ําดับ
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ตอนท่ี 5   กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค

ตารางท่ี 4.23  คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย Χ S.D ระดับ

พฤติกรรม
Χ S.D ระดับ

พฤติกรรม
การรับรูปญหา
1.ซือ้เพราะตองการมีที่อยู อาศัยเปน
ของตนเอง

4.73 .60 มาก 4.69 .55 มาก

2.ซือ้เพราะแตงงานแลวจึงตองการ
แยกครอบครัว

3.51 1.29 ปานกลาง 3.38 1.22 ปานกลาง

3. ซื้อเพราะมีรายไดเพิ่มขึ้น 3.42 1.01 ปานกลาง 3.30 .99 ปานกลาง
4. ซื้อเพราะอยูใกลที่ทํ างาน 3.35 1.18 ปานกลาง 3.40 1.02 ปานกลาง
5.ซื้อเพราะอยู ใกลสถานศึกษา
ของบุตรหลาน

3.20 1.17 ปานกลาง 3.21 1.14 ปานกลาง

6.ซื้อเพราะอยู ใกลบิดา-มารดา
หรือญาติพ่ีนอง

3.33 1.16 ปานกลาง 3.37 1.04 ปานกลาง

7.ซื้อเพราะตองการสถานที่มีการ
คมนาคมสะดวก

4.31 .76 มาก 4.25 .76 มาก

8.ซื้อเพราะคุณสมบัติในเร่ืองการ
ใชสอยพื้นที่

3.87 .90 มาก 3.81 .87 มาก

การคนหาขอมูล
9.ได  รับข อมูลข าวสารจากสื่อ
โฆษณา

3.58 .98 ปานกลาง 3.64 .87 ปานกลาง

10.ไดรับขอมูลลักษณะที่อยูอาศัย
กอนตัดสินใจซ้ือ

4.00 .82 มาก 3.92 .83 มาก

11 .พิจารณาทํ  าเลที่ ต้ังของที่อยู 
อาศัยกอนตัดสินใจซื้อ

4.34 .74 มาก 4.39 .69 มาก
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ตารางท่ี 4.23 (ตอ)

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย Χ S.D ระดับ

พฤติกรรม
Χ S.D ระดับ

พฤติกรรม
12.พิจารณาราคาที่อยูอาศัยวาตน
เองมีงบประมาณเพียงพอกอนตัด
สินใจซื้อ

4.42 .78 มาก 4.58 .64 มาก

13 .พิจารณาเ ร่ืองการกู  เ งินกับ
สถาบันการเงินกอนตัดสินใจซ้ือ

3.63 1.11 ปานกลาง 4.09 .91 มาก

14.พิจารณาจากความนาเชื่อถือ
ของโครงการกอนการตัดสินใจ
ซื้อ

4.26 .83 มาก 4.31 .73 มาก

15. กอนซื้อเขาชมบานตัวอยางที่
เปนจริงกอน

4.33 .87 มาก 4.39 .67 มาก

การประเมินผลทางเลือก
16.กอนซื้อไดประมวลขอมูลเกี่ยว
กับที่อยูอาศัยกอนตัดสินใจซื้อ

4.28 .78 มาก 4.34 .65 มาก

17.ประเมินทางเลือกในการซื้อที่
อยูอาศัยกอนตัดสินใจ

4.23 .75 มาก 4.16 .70 มาก

18.พิจารณาขอมูลเร่ืองที่อยูอาศัย
ที่เหมาะสม

4.26 .73 มาก 4.29 .66 มาก

การตัดสินใจซื้อ
19.เลือกที่อยูอาศัยโดยใชเหตุผลที่
ประเมินทางเลือกไว

4.12 .79 มาก 4.09 .75 มาก

20.เลือกที่อยู อาศัยโดยคํ านึงถึง
คุณภาพบาน

4.44 .70 มาก 4.43 .69 มาก
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ตารางท่ี 4.23 (ตอ)

ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย Χ S.D ระดับ

พฤติกรรม
Χ S.D ระดับ

พฤติกรรม
พฤติกรรมภายหลังการซือ้
21.ที่อยูอาศัยที่ไดซื้อแลวและได
พักอาศัยอยางมีความสุขจึงแนะนํ า
ผูอ่ืนตอ

4.27 .89 มาก 4.18 .85 มาก

รวม 3.99 0.43 มาก 4.01 0.40 มาก

จากตารางท่ี 4.23 พบวากระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย สํ าหรับกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัย
แลว และกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย มีคาเฉลี่ยอยูที่ระดับ 3.99 และ4.01 ตามล ําดับ มีคาเบี่ยงเบน
มาตรฐานอยูท่ีระดับ 0.43  และ 0.40 ตามล ําดับ  เมื่อพิจารณาในภาพรวมของทั้งสองกลุมในแตละ
กระบวนการ พบวา มีกระบวนการรับรูปญหาสวนมากอยูที่ระดับปานกลาง มีกระบวนการคนหา
ขอมูลอยูที่ระดับมาก  มีกระบวนการประเมินผลทางเลือกอยูที่ระดับมาก มีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
อยูที่ระดับมาก และมีพฤติกรรมภายหลังการซื้ออยูที่ระดับมาก
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ตอนท่ี 6   ความสัมพันธระหวางปจจัยในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ

ตอนท่ี 6.1     ผูวิจัยไดท ําการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกระบวนการ  
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย โดยจํ าแนกปจจัยสวนบุคคลออกเปน เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ขนาด
ของครอบครัว  ซึ่งปรากฏดังตารางที ่4.24 – 4.27

ตารางท่ี  4.24  ความสัมพันธระหวางเพศ กับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อเพศ

นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ชาย 0 23 72 95 .193 0 17 54 71 .327
0 % 11.4% 35.6% 47.0% 0 % 8.6% 27.3% 35.9%

หญิง 0 18 89 107 0 23 104 127
0 % 8.9% 44.1% 53.0% 0 % 11.6% 52.5% 64.1%

รวม 0 41 161 202 0 40 158 198
0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.24 พบวาปจจัยสวนบุคคลดานเพศ ไมสมัพนัธกบักระบวนการตัดสนิใจซื้อที่
อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.25  ความสัมพันธระหวางอาย ุกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้ออายุ

นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

25 – 35 ป 0 28 86 114 .115 0 27 120 147 .360
0 % 13.9% 42.6% 56.4% 0 % 13.6% 60.6% 74.2%

36 – 46 ป 0 6 54 60 0 10 33 43
0 % 3.0% 26.7% 29.7% 0 % 5.1% 16.7% 21.7%

47 – 57 ป 0 6 16 22 0 3 5 8
0 % 3.0% 7.9% 10.9% 0 % 1.5% 2.5% 4.0%

58  ป 0 1 5 6 0 0 0 0
ขึ้นไป 0 % .5% 2.5% 3.0% 0 % 0 % 0 %  0 %
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.25  พบวาปจจัยสวนบุคคลดานอาย ุ ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสนิใจ
ซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.26  ความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรส กับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อสถานภาพ

การสมรส นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

โสด 0 21 70 91 .638 0 24 96 120 .853
0 % 10.4% 34.7% 45.0% 0 % 12.1% 48.5% 60.6%

แตงงาน 0 18 84 102 0 14 57 71
0 % 8.9% 41.6% 50.5% 0 % 7.1% 28.8% 35.9%

หมาย / 0 2 7 9 0 2 5 7
หยาราง 0 % 1.0% 3.5% 4.5% 0 % 1.0% 2.5% 3.5%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี4.26 พบวาปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพสมรส ไมสัมพันธกับกระบวน
การตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.27  ความสัมพันธระหวางขนาดของครอบครัว กับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อขนาดของ

ครอบครัว นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

1 – 2 0 5 43 48 .120 0 7 25 32 .471
คน 0 % 2.5% 21.3% 23.8% 0 % 3.5% 12.6% 16.2%
3 – 4 0 18 66 84 0 13 68 81
คน 0 % 8.9% 32.7% 41.6% 0 % 6.6% 34.3% 40.9%
5  คน 0 18 52 70 0 20 65 85
ขึ้นไป 0 % 8.9% 25.7% 34.7% 0 % 10.1% 32.8% 42.9%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.27 พบวาปจจัยสวนบคุคลดานขนาดของครอบครัว ไมสมัพนัธกบักระบวน
การตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตอนท่ี 6.2     ผูวิจัยไดท ําการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง กับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย โดยจํ าแนกปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง ออกเปน อาชพี รายได
การศึกษา และกลุมอิทธิพล ซึ่งปรากฏดังตารางที ่4.28 – 4.31

ตารางท่ี  4.28  ความสัมพันธระหวางอาชีพ กับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้ออาชีพ

นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

รับราชการ 0 7 37 44 .420 0 11 56 67 .595
0 % 3.5% 18.3% 21.8% 0 % 5.6% 28.3% 33.8%

รัฐวิสาหกิจ 0 11 52 63 0 11 35 46
0 % 5.4% 25.7% 31.2% 0 % 5.6% 17.7% 23.2%

พนักงาน-
บริษัท /

0 23 72 95 0 18 67 85

ธุรกิจสวนตัว 0 % 11.4% 35.6% 47.0% 0 % 9.1% 33.8% 42.9%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.28 พบวาปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิง ดานอาชพี ไมสมัพนัธกบักระบวน
การตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.29  ความสัมพันธระหวางรายไดกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อรายได

นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ต่ํ ากวา 0 21 74 95 .831 0 25 124 149 .110
20,000 บาท 0 % 10.4% 36.6% 47.0% 0 % 12.6% 62.6% 75.3%
20,001 - 0 14 60 74 0 13 30 43
40,000 บาท 0 % 6.9% 29.7% 36.6% 0 % 6.6% 15.2% 21.7%
40,001 0 6 27 33 0 2 4 6
บาทขึ้นไป 0 % 3.0% 13.4% 16.3% 0 % 1.0% 2.0% 3.0%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่ 4.29 พบวาปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิงดานรายได ไมสัมพันธกับ  
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.30  ความสัมพันธระหวางการศึกษา กับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อการศึกษา

นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ต่ํ ากวา 0 19 45 64 .074 0 10 59 69 .080
ปริญญาตรี 0 % 9.4% 22.3% 31.7% 0 % 5.1% 29.8% 34.8%
ปริญญาตรี 0 18 91 109 0 29 85 114

0 % 8.9% 45.0% 54.0% 0 % 14.6% 42.9% 57.6%
สูงกวา 0 4 25 29 0 1 14 15
ปริญญาตรี 0 % 2.0% 12.4% 14.4% 0 % .5% 7.1% 7.6%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่ 4.30 พบวาปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิง ดานการศกึษา ไมสมัพนัธกบั
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.31  ความสัมพันธระหวางกลุมอิทธิพลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อกลุมอิทธิพล

นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

บิดา-มารดา/ 0 35 131 166 .837 0 30 135 165 .264
 คูสมรส 0 % 17.3% 64.9% 82.2% 0 % 15.2% 68.2% 83.3%
เพ่ือนรวม-
งาน / ญาติ

0
0 %

3
1.5 %

15
7.4%

18
8.9 %

0
0 %

5
2.5 %

10
5.1 %

15
7.6 %

พนักงาน-
ขาย/ อ่ืน ๆ

0
0 %

3
1.5 %

15
7.4 %

18
8.9 %

0
0 %

5
2.5 %

13
6.6 %

18
9.1 %

รวม 0 41 161 202 0 40 158 198
0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่ 4.31  พบวาปจจัยทางสงัคมและกลุมอางอิง ดานกลุมอิทธพิล ไมสมัพนัธกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตอนท่ี 6.3   ผูวิจัยไดทํ าการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานการตลาด กับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย โดยจํ าแนกปจจัยทางดานการตลาด  ออกเปน 4  ดานไดแก รูปแบบและวัสดุ
กอสราง  ราคา  ทํ าเลที่ตั้ง  การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย  ซึ่งปรากฏ ดังตาราง
ที ่4.32 – 4.56

ตอนท่ี  6.3.1  ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานรูปแบบและวัสดุกอสราง กบักระบวนการ
ตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

ตารางท่ี  4.32  ความสัมพันธระหวางลักษณะของที่อยูอาศัย กับกระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ

ลักษณะ
ของท่ีอยู
อาศัย นอย ปาน

กลาง
มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน

กลาง
มาก รวม χχχχ2

บานเด่ียว 0 27 113 140 .865 0 27 118 145 .100
0 % 13.4% 55.9% 69.3% 0 % 13.6% 59.6% 73.2%

ทาวนเฮาส 0 11 38 49 0 8 34 42
0 % 5.4% 18.8% 24.3% 0 % 4.0% 17.2% 21.2%

คอนโด-
มิเนียม

0
0 %

3
1.5 %

10
5.0 %

13
6.4 %

0
0 %

5
2.5 %

6
3.0 %

11
5.6 %

รวม 0 41 161 202 0 40 158 198
0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี  4.32  พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกลักษณะที่อยูอาศัย ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทัง้กลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยั
แลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.33  ความสัมพันธระหวางการเลือกขนาดพื้นที่ของบานเดี่ยว กับกระบวนการ
   ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อขนาดพ้ืนท่ี

( ตารางวา ) นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

50 – 69 0 12 46 58 .516 0 16 54 70 .410
0 % 8.6% 32.9% 41.4% 0 % 11.0% 37.2% 48.3%

70 – 99 0 5 33 38 0 5 34 39
0 % 3.6% 23.6% 27.1% 0 % 3.4% 23.4% 26.9%

100 ขึ้นไป 0 10 34 44 0 6 30 36
0 % 7.1% 24.3% 31.4% 0 % 4.1% 20.7% 24.8%

รวม 0 27 113 140 0 27 118 145
0 % 19.3% 80.7% 100.0% 0 % 18.6% 81.4% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี  4.33   พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกขนาดพ้ืนท่ีของบานเด่ียว ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทัง้กลุมที่ซื้อที่
อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.34  ความสัมพันธระหวางการเลือกจ ํานวนหองนอนของบานเด่ียว กับกระบวนการ
   ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อจ ํานวน

หองนอน นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

2 – 3  หอง 0 18 56 74 .246 0 20 84 104 .697
0 % 12.9% 40.0% 52.9% 0 % 13.8% 57.9% 71.7%

4  หอง 0 7 39 46 0 6 24 30
0 % 5.0% 27.9% 32.9% 0 % 4.1% 16.6% 20.7%

5  หอง 0 2 18 20 0 1 10 11
ขึ้นไป 0 % 1.4% 12.9% 14.3% 0 % .7% 6.9% 7.6%
รวม 0 27 113 140 0 27 118 145

0 % 19.3% 80.7% 100.0% 0 % 18.6% 81.4% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี  4.34   พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกจํ านวนหองนอนของบานเด่ียว ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทัง้กลุมที่
ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.35  ความสัมพันธระหวางการเลือกจ ํานวนช้ันของบานเด่ียว กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อจ ํานวนชั้น

นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

1  ชั้น 0 1 7 8 .443 0 2 10 12 .746
0 % .7% 5.0% 5.7% 0 % 1.4% 6.9% 8.3%

2  ชั้น 0 24 103 127 0 24 99 123
0 % 17.1% 73.6% 90.7% 0 % 16.6% 68.3% 84.8%

3  ชั้น 0 2 3 5 0 1 9 10
และอื่น ๆ 0 % 1.4% 2.1% 3.6% 0 % .7% 6.2% 6.9%
รวม 0 27 113 140 0 27 118 145

0 % 19.3% 80.7% 100.0% 0 % 18.6% 81.4% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี  4.35  พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกจํ านวนช้ันของบานเด่ียว ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย  ทัง้กลุมที่ซื้อที่
อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.36  ความสัมพันธระหวางการเลือกขนาดพื้นที่ของทาวนเฮาส กับกระบวนการ
   ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อขนาดพ้ืนท่ี

(ตารางวา) นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

16 –20 0 6 9 15 .084 0 2 16 18 .504
0 % 12.2% 18.4% 30.6% 0 % 4.8% 38.1% 42.9%

21 – 30 0 2 20 22 0 4 13 17
0 % 4.1% 40.8% 44.9% 0 % 9.5% 31.0% 40.5%

31 ขึ้นไป 0 3 9 12 0 2 5 7
0 % 6.1% 18.4% 24.5% 0 % 4.8% 11.9% 16.7%

รวม 0 11 38 49 0 8 34 42
0 % 22.4% 77.6% 100.0% 0 % 19.0% 81.0% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.36  พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกขนาดพื้นที่ของทาวนเฮาส  ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อ
ที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.37  ความสัมพันธระหวางการเลือกจ ํานวนหองนอนของทาวนเฮาส กับกระบวนการ
   ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อจ ํานวน

หองนอน นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

1 – 2  หอง 0 6 15 21 .534 0 6 15 21 .251
0 % 12.2% 30.6% 42.9% 0 % 14.3% 35.7% 50.0%

3  หอง 0 4 21 25 0 2 15 17
0 % 8.2% 42.9% 51.0% 0 % 4.8% 35.7% 40.5%

4  หอง 0 1 2 3 0 0 4 4
0 % 2.0% 4.1% 6.1% 0 % 0% 9.5% 9.5%

รวม 0 11 38 49 0 8 34 42
0 % 22.4% 77.6% 100.0% 0 % 19.0% 81.0% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.37 พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางในการ
เลือกจํ านวนหองนอนของทาวนเฮาส ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่
ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.38  ความสัมพันธระหวางการเลือกจ ํานวนช้ันของทาวนเฮาส กับกระบวนการ
   ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อจ ํานวน

ชั้น นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

1 – 2  ชั้น 0 9 31 40 .566 0 8 23 31 .061
0 % 18.4% 63.3% 81.6% 0 % 19.0% 54.8% 73.8%

3  ชั้น 0 1 6 7 0 0 11 11
0 % 2.0% 12.2% 14.3% 0 % 0 % 26.2% 26.2%

4  ชั้น 0 1 1 2 0 0 0 0
0 % 2.0% 2.0% 4.1% 0 % 0 %  0 % 0 %

รวม 0 11 38 49 0 8 34 42
0 % 22.4% 77.6% 100.0% 0 % 19.0% 81.0% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี  4.38   พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกจํ านวนช้ันของทาวนเฮาส  ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย  ทั้งกลุมที่ซื้อ
ที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.39  ความสัมพันธระหวางการเลือกขนาดพื้นที่ของคอนโดมิเนียม กับกระบวนการ
   ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อขนาดพ้ืนท่ี

(ตารางเมตร ) นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

25 – 35 0 0 1 1 .672 0 1 1 2 .632
0 % 0 % 7.7% 7.7% 0 % 9.1% 9.1% 18.2%

36 – 57 0 2 4 6 0 2 4 6
0 % 15.4% 30.8% 46.2% 0 % 18.2% 36.4% 54.5%

58 ขึ้นไป 0 1 5 6 0 2 1 3
0 % 7.7% 38.5% 46.2% 0 % 18.2%  9.1 % 27.3%

รวม 0 3 10 13 0 5 6 11
0 % 23.1% 76.9% 100.0% 0 % 45.5% 54.5% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี  4.39   พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกขนาดพื้นที่ของคอนโดมิเนียม  ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย  ทั้งกลุม
ที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.40  ความสัมพันธระหวางการเลือกจ ํานวนช้ันในการอยูอาศัยของคอนโดมิเนียม กับ
   กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อช้ันท่ีเลือก

อยูอาศัย นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ชั้นที่ 0 2 2 4 .296 0 2 3 5 .209
1 – 10 0 % 15.4% 15.4% 30.8% 0 % 18.2% 27.3% 45.5%
ชั้นที่ 0 1 7 8 0 3 1 4
11 - 30 0 % 7.7% 53.8% 61.5% 0 % 27.3% 9.1% 36.4%
ชั้นที ่ 31 0 0 1 1 0 0 2 2
ขึ้นไป 0 % 0 % 7.7% 7.7% 0 % 0 % 18.2% 18.2%
รวม 0 3 10 13 0 5 6 11

0 % 23.1% 76.9% 100.0% 0 % 45.5% 54.5% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่ 4.40   พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางในการ
เลอืกชัน้ในการอยูอาศยัของคอนโดมเินียม ไมสมัพนัธกบักระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั ทัง้กลุมที่
ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.41  ความสัมพันธระหวางการเลือกประเภทของที่อยูอาศัย กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อประเภทของ

ท่ีอยูอาศัย นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ตกแตงภายใน 0 28 106 134 .767 0 32 98 130 .032*
เรียบรอยแลว 0 % 13.9% 52.5% 66.3% 0 % 16.2% 49.5% 65.7%
ยังไมได 0 13 55 68 0 8 60 68
ตกแตงภายใน 0 % 6.4% 27.2% 33.7% 0 % 4.0% 30.3% 34.3%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี  4.41 พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกประเภทของท่ีอยูอาศัย ในสวนของกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว ไมมีความสัมพันธกับกระบวน
การตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั แตในสวนของกลุมทีก่ ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั มคีวามสมัพนัธกบักระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.42  ความสัมพันธระหวางการเลือกวัสดุปูพื้นภายในชั้นบน กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อวัสดุปูพื้น

ชั้นบน นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

พรม 0 1 18 19 .048* 0 4 13 17 .844
0 % 0.5% 8.9% 9.4% 0 % 2.0% 6.6% 8.6%

ปารเกต 0 25 113 138 0 25 104 129
0 % 12.4% 55.9% 68.3% 0 % 12.6% 52.5% 65.2%

กระเบือ้ง 0 13 25 38 0 9 37 46
เซรามคิ 0 % 6.4% 12.4% 18.8% 0 % 4.5% 18.7% 23.2%
กระเบ้ือง 0 2 5 7 0 2 4 6
ยาง 0 % 1.0% 2.5% 3.5% 0 % 1.0% 2.0% 3.0%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.42  พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกวัสดุปูพื้นชั้นบน ของกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวมีความสัมพันธอยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กับกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่อยูอาศัย  แตในสวนของกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย ไมมี
ความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.43  ความสัมพันธระหวางการเลือกวัสดุปูพื้นภายในชั้นลาง กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อวัสดุปูพื้น

ชั้นลาง นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

หินออน 0 12 66 78 .416 0 12 57 69 .459
0 % 5.9% 32.7% 38.6% 0 % 6.1% 28.8% 34.8%

หินแกรนิต 0 13 30 43 0 5 33 38
0 % 6.4% 14.9% 21.3% 0 % 2.5% 16.7% 19.2%

หินขดั 0 4 16 20 0 5 18 23
0 % 2.0% 7.9% 9.9% 0 % 2.5% 9.1% 11.6%

กระเบ้ือง 0 10 43 53 0 16 48 64
เซรามคิ 0 % 5.0% 21.3% 26.2% 0 % 8.1% 24.2% 32.3%
พรม 0 0 2 2 0 1 1 2

0 % 0 % 1.0% 1.0% 0 % 0.5% 0.5% 1.0%
อ่ืน ๆ 0 2 4 6 0 1 1 2

0 % 1.0% 2.0% 3.0% 0 % 0.5% 0.5% 1.0%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.43  พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกวัสดุปูพื้นชั้นลาง ไมสัมพันธกับกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อทีอ่ยูอาศยั
แลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย



100

ตารางท่ี  4.44  ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอื่น ๆ ของรูปแบบที่อยูอาศัย กับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ

ปจจัยดานอ่ืนๆ
ของรูปแบบท่ี
อยูอาศัย นอย ปาน

กลาง
มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน

กลาง
มาก รวม χχχχ2

การใชวัสดุทีม่ี 0 14 74 88 .637 0 15 74 89 .329
คณุภาพ 0 % 6.9% 36.6% 43.6% 0 % 7.6% 37.4% 44.9%
ฝมอืประณีต 0 15 43 58 0 14 38 52
ในการกอสราง 0 % 7.4% 21.3% 28.7% 0 % 7.1% 19.2% 26.3%
ตัวบาน โลง 0 8 32 40 0 7 38 45
โปรง สบาย 0 % 4.0% 15.8% 19.9% 0 % 3.5% 19.2% 22.7%
ประหยัด 0 1 5 6 0 1 1 2
พลงังาน 0 % 0.5% 2.5% 3.0% 0 % 0.5% 0.5% 1.0%
รูปทรง 0 3 6 9 0 3 5 8

0 % 1.5% 3.0% 4.5% 0 % 1.5% 2.5% 4.0%
อ่ืน ๆ 0 0 1 1 0 0 2 2

0 % 0 % 0.5% 0.5% 0 % 0 % 1.0% 1.0%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.44  พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกปจจัยดานอ่ืน ๆ ของรูปแบบที่อยูอาศัย ไมสัมพันธกับกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่อยูอาศัย 
ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.45  ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอื่น ๆ ของรูปแบบโครงการ กับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อ

ปจจัยดานอ่ืนๆ
ของรูปแบบ
โครงการ นอย ปาน

กลาง
มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน

กลาง
มาก รวม χχχχ2

สภาพแวดลอม
ตางๆ ภายใน

0 13 23 36 .056 0 10 36 46 .827

โครงการ 0 % 6.4% 11.4% 17.8% 0 % 5.1% 18.2% 23.2%
สภาพแวดลอม
ตางๆ ภายนอก

0 11 48 59 0 10 57 67

โครงการ 0 % 5.4% 23.8% 29.2% 0 % 5.1% 28.8% 33.8%
สาธารณูปโภค 0 10 39 49 0 11 35 46
ภายในโครงการ 0 % 5.0% 19.3% 24.3% 0 % 5.6% 17.7% 23.2%
ความมชีือ่เสยีง 0 6 23 29 0 5 16 21

0 % 3.0% 11.4% 14.4% 0 % 2.5% 8.1% 10.6%
ความมัน่คงของ 0 1 25 26 0 4 13 17
โครงการ 0 % 0.5% 12.4% 12.9% 0 % 2.0% 6.6% 8.6%
อ่ืน ๆ 0 0 3 3 0 0 1 1

0 % 0 % 1.5% 1.5% 0 % 0 % 0.5% 0.5%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.45  พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรูปแบบและวัสดุกอสรางใน
การเลือกปจจัยดานอ่ืน ๆ ของรูปแบบโครงการ ไมสัมพันธกับกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้ง
กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตอนท่ี  6.3.2  ความสัมพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานราคา กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ท่ีอยูอาศัย

ตารางท่ี  4.46  ความสัมพันธระหวางการเลือกราคาของบานเดี่ยว กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อราคาขาย

( บาท ) นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

1,000,000- 0 14 58 72 .999 0 18 82 100 .945
2,000,000 0 % 10.0% 41.4% 51.4% 0 % 12.4% 56.6% 69.0%
2,000,001- 0 9 38 47 0 7 27 34
3,000,000 0 % 6.4% 27.1% 33.6% 0 % 4.8% 18.6% 23.4%
3,000,001 0 4 17 21 0 2 9 11
ขึ้นไป 0 %  2.9% 12.1% 15.0% 0 % 1.4% 6.2% 7.6%
รวม 0 27 113 140 0 27 118 145

0 % 19.3% 80.7% 100.0% 0 % 18.6% 81.4% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่ 4.46 พบวาความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคาในการซื้อบานเดี่ยว ไม
สัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และกํ าลังจะซื้อที่อยู
อาศัย
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ตารางท่ี  4.47  ความสัมพันธระหวางการเลือกราคาของทาวนเฮาส กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อราคาขาย

( บาท ) นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

300,000 - 0 3 8 11 .906 0 3 14 17 .530
599,000 0 % 6.1% 16.3% 22.4% 0 % 7.1% 33.3% 40.5%
600,000 – 0 6 22 28 0 5 16 21
1,199,000 0 % 12.2% 44.9% 57.1% 0 % 11.9% 38.1% 50.0%
1,200,000 0 2 8 10 0 0 4 4
ขึ้นไป 0 %  4.1% 16.3% 20.4% 0 % 0 % 9.5% 9.5%
รวม 0 11 38 49 0 8 34 42

0 % 22.4% 77.6% 100.0% 0 % 19.0% 81.0% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่ 4.47 พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยดานราคาในการซือ้ทาวนเฮาส ไม
สัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกํ าลังจะซื้อที่อยู
อาศัย
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ตารางท่ี  4.48  ความสัมพันธระหวางการเลือกราคาของคอนโดมิเนียม กับกระบวนการตดัสนิใจซือ้
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อราคาขาย

( บาท ) นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ต่ํ ากวา 0 0 2 2 .612 0 1 1 2 .974
500,000 0 % 0 % 15.4% 15.4% 0 % 9.1% 9.1% 18.2%
500,001 – 0 2 4 6 0 3 4 7
700,000 0 % 15.4% 30.8% 46.2% 0 % 27.3% 36.4% 63.6%
700,001 0 1 4 5 0 1 1 2
ขึ้นไป 0 %  7.7% 30.8% 38.5% 0 % 9.1 % 9.1% 18.2%
รวม 0 3 10 13 0 5 6 11

0 % 23.1% 76.9% 100.0% 0 % 45.5% 54.5% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางท่ี 4.48 พบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคาในการซื้อคอนโดมิเนียม  
ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย  ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยู
อาศัย
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ตอนท่ี  6.3.3  ความสัมพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานทํ าเลที่ตั้ง กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ท่ีอยูอาศัย

ตารางท่ี  4.49  ความสัมพันธระหวางการเลือกโซนที่อยูอาศัย กับกระบวนการตดัสนิใจซือ้ที่อยูอาศยั

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อโซนที่อยู

อาศัย นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

กรุงเทพฯ 0 10 37 47 .759 0 6 34 40 .124
ตอนบน 0 % 5.0% 18.3% 23.3% 0 % 3.0% 17.2% 20.2%
กรุงเทพฯ 0 5 15 20 0 6 18 24
ตะวันออก
เฉียงเหนือ 0 % 2.5% 7.4% 9.9% 0 % 3.0% 9.1% 12.1%
กรุงเทพฯ 0 6 13 19 0 5 9 14
ตะวันออก 0 %  3.0% 6.4% 9.4% 0 % 2.5% 4.5% 7.1%
กรุงเทพฯ 0 4 23 27 0 8 18 26
ตอนใต 0 % 2.0% 11.4% 13.4% 0 % 4.0% 9.1% 13.1%
กรุงเทพฯ 0 12 56 68 0 8 60 68
ตะวันตก 0 % 5.9% 27.7% 33.7% 0 % 4.0% 30.3% 34.3%
กรุงเทพฯ 0 4 17 21 0 7 19 26
ศนูยกลางธรุกจิ 0 %  2.0% 8.4% 10.4% 0 % 3.5% 9.6% 13.1%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่ 4.49 พบวาความสมัพนัธระหวางปจจัยดานท ําเลทีต้ั่งในสวนของโซนทีอ่ยูอาศยั
ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและก ําลังจะซื้อที่อยู
อาศัย
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ตารางที ่ 4.50  ความสมัพนัธระหวางปจจัยดานความสะดวกสบาย และความปลอดภัย กบักระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อปจจัยท่ี

เลือกซื้อ นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ใกล 0 3 11 14 .832 0 1 19 20 .050*
โรงพยาบาล 0 % 1.5% 5.4% 6.9% 0 % .5% 9.6% 10.2%
ใกลทีท่ ํางาน 0 8 32 40 .532 0 5 51 56 .004*

0 % 4.0% 15.8% 19.8% 0 % 2.5% 25.9% 28.4%
ใกลสถานศกึษา 0 4 13 17 .981 0 4 29 33 .123
ของบตุรหลาน 0 % 2.0% 6.4% 8.4% 0 % 2.0% 14.7% 16.8%
ใกล 0 0 9 9 .087 0 1 18 19 .060
ศูนยการคา 0 % 0% 4.5% 4.5% 0 % .5% 9.1% 9.6%
การคมนาคม 0 27 74 101 .321 0 22 93 115 .201
สะดวกรวดเร็ว 0 % 13.4% 36.6% 50.0% 0 % 11.2% 47.2% 58.4%
หางไกลจาก 0 4 18 22 .515 0 5 25 30 .418
ชุมชนทีแ่ออัด 0 % 2.0% 8.9% 10.9% 0 % 2.5% 12.7% 15.2%
มบีริการดาน 0 6 35 41 .124 0 6 40 46 .084
ความปลอดภัย 0 % 3.0% 17.3% 20.3% 0 % 3.0% 20.3% 23.4%
มสีิง่แวดลอม 0 15 80 95 .012* 0 23 82 105 .877
ทีดี่ 0 % 7.4% 39.6% 47.0% 0 % 11.7% 41.6% 53.3%
รวม 0 67 272 339 0 67 357 424

0 % 19.8% 80.2% 100.0% 0 % 15.8% 84.2% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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จากตารางที ่ 4.50 พบวา ปจจัยดานท ําเลทีต้ั่งในสวนของปจจัยดานความสะดวกสบาย 
และความปลอดภัย ของกลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศัยแลว สวนมากไมสมัพนัธกบักระบวนการตัดสินใจซื้อที่
อยูอาศัย ยกเวนปจจัยดานมสีิง่แวดลอมที่ดี สมัพนัธกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อที่อยูอาศัย และปจจัย
ดานความสะดวกสบายและความปลอดภัยของกลุมที่กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัยสวนมากไมสัมพันธกับ
กระบวนการตัดสินใจซือ้ทีอ่ยูอาศัย ยกเวน การมทีีต้ั่งใกลโรงพยาบาล และใกลทีท่ ํางาน จะสมัพนัธ
กบักระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศัย
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ตอนท่ี  6.3.4  ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการโฆษณาประชาสัมพันธและการ
สงเสริมการขาย กับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

ตารางท่ี  4.51  ความสัมพันธระหวางการเลือกรูปแบบการซื้อที่อยูอาศัย กับกระบวนการตดัสนิใจซือ้
ที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อรูปแบบการ

ซือ้ท่ีอยูอาศัย นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

เงินสด 0 8 33 41 .889 0 7 24 31 .719
0 % 4.0 % 16.3% 20.3% 0 % 3.5% 12.1% 15.7%

เงินผอน 0 33 128 161 0 33 134 167
0 % 16.3% 63.4% 79.7% 0 % 16.7% 67.7% 84.3%

รวม 0 41 161 202 0 40 158 198
0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่4.51 พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการโฆษณาประชา
สมัพนัธและการสงเสริมการขายประเภทการเลอืกรูปแบบการซือ้ ไมสมัพนัธกบักระบวนการตัดสินใจ
ซื้อที่อยูอาศัย  ทั้งกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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ตารางท่ี  4.52  ความสัมพันธระหวางการเลือกระยะเวลาในการผอนช ําระที่อยูอาศัย กับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อระยะเวลา

ในการผอน นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

1 – 10 ป 0 12 36 48 .726 0 11 45 56 .519
0 % 7.4 % 22.4% 29.8% 0 % 6.6% 26.9% 33.5%

11 – 15 ป 0 6 31 37 0 10 27 37
0 % 3.7% 19.3% 23.0% 0 % 6.0% 16.2% 22.2%

16 ปขึ้นไป 0 15 61 76 0 12 62 74
0 % 9.3% 37.9% 47.2% 0 % 7.2% 37.1% 44.3%

รวม 0 33 128 161 0 33 134 167
0 % 20.5% 79.5% 100.0% 0 % 19.8% 80.2% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่4.52  พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการโฆษณาประชา
สมัพนัธและการสงเสริมการขายประเภท การเลอืกระยะเวลาในการผอนช ําระทีอ่ยูอาศยั ไมสมัพนัธกบั
กระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั  ทัง้กลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลว และก ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั
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ตารางท่ี  4.53  ความสัมพันธระหวางการเลือกสถาบันการเงินในการผอนที่อยูอาศัย กับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อสถาบัน

การเงิน นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ธนาคารอาคาร 0 23 98 121 .634 0 29 114 143 .769
สงเคราะห 0 % 14.3% 60.9% 75.2% 0 % 17.4% 68.2% 85.6%
ธ.ออมสิน / 0 7 27 34 0 3 16 19
ธ.พาณิชย 0 % 4.4% 16.8% 21.2% 0 % 1.8% 9.6% 11.4%
สถาบัน 0 3 3 6 0 1 4 5
การเงินอ่ืนๆ 0 % 1.8% 1.8% 3.6% 0 % 0.6% 2.4% 3.0%
รวม 0 33 128 161 0 33 134 167

0 % 20.5% 79.5% 100.0% 0 % 19.8% 80.2% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่4.53  พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการโฆษณาประชา
สมัพนัธ และการสงเสริมการขาย ประเภท การเลอืกสถาบนัการเงนิในการผอนทีอ่ยูอาศยั  ไมสมัพนัธ
กบักระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั  ทัง้กลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลว และก ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั
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ตารางท่ี  4.54  ความสัมพนัธระหวางการเลือกอัตราดอกเบ้ียในการผอนท่ีอยูอาศัย กับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อชนิดของ

อตัราดอกเบีย้ นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

คงที่ 1 - 2 ป 0 21 74 95 .398 0 19 86 105 .389
3.50-5.25 % 0 % 13.0% 46.0% 59.0% 0 % 11.4% 51.5% 62.9%
คงที่ 3 - 5 ป 0 9 41 50 0 12 38 50
4.75-7.00 % 0 % 5.6% 25.4% 31.0% 0 % 7.2% 22.7% 29.9%
ดอกเบ้ีย 0 3 13 16 0 2 10 12
ประเภทอ่ืน 0 % 1.9% 8.1% 10.0% 0 % 1.2% 6.0% 7.2%
รวม 0 33 128 161 0 33 134 167

0 % 20.5% 79.5% 100.0% 0 % 19.8% 80.2% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่4.54  พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการโฆษณาประชา
สมัพนัธและการสงเสริมการขาย ประเภท การเลอืกอัตราดอกเบีย้ในการผอนทีอ่ยูอาศยั  ไมสมัพนัธกบั
กระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั  ทัง้กลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลว และก ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั
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ตารางท่ี  4.55  ความสัมพันธระหวางปจจัยดานแหลงการโฆษณาประชาสัมพันธที่ไดรับ กับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อแหลงโฆษณา

ประชาสมัพนัธ นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

จากหนังสือ 0 8 37 45 .285 0 18 39 57 .162
พิมพ 0 % 4.0% 18.3% 22.3% 0 % 9.1% 19.8% 28.9%
ปายโฆษณา 0 7 27 34 .633 0 6 32 38 .281

0 % 3.5% 13.4% 16.8% 0 % 3.0% 16.2% 19.3%
ใบปลวิ / แผน
พบัโฆษณา

0 11 34 45 .903 0 8 40 48 .278

จากโครงการ 0 % 5.4% 16.8% 22.3% 0 % 4.1% 20.3% 24.4%
พนักงานขาย 0 3 11 14 .832 0 4 14 18 .990

0 % 1.5% 5.4% 6.9% 0 % 2.0% 7.1% 9.1%
ไดรับขอมูล
จากเพ่ือน /

0 23 69 92 .705 0 17 75 92 .224

ญาติพี่นอง 0 % 11.4% 34.2% 45.5% 0 % 8.6% 38.1% 46.7%
วิทยุ 0 0 5 5 .206 0 2 2 4 .180

0 %  0% 2.5% 2.5% 0 % 1.0% 1.0% 2.0%
โทรทศัน 0 5 19 24 .719 0 5 21 26 .683

0 % 2.5% 9.4% 11.9% 0 % 2.5% 10.7% 13.2%
บานตัวอยาง 0 5 31 36 .125 0 11 46 57 .514

0 % 2.5% 15.3% 17.8% 0 % 5.6% 23.4% 28.9%
รวม 0 62 233 295 0 71 269 340

0 % 21.0% 79.0% 100.0% 0 % 20.9% 79.1% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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จากตารางที ่4.55  พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการโฆษณาประชา
สัมพันธและการสงเสริมการขายประเภท แหลงการโฆษณาประชาสัมพันธท่ีไดรับ ไมสมัพนัธกับ
กระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยั  ทัง้กลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลว และก ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั
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ตารางท่ี  4.56  ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมการขาย กับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่
อยูอาศัย

กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
ซื้อแลว กํ าลังจะซื้อการสงเสริม

การขาย นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2 นอย ปาน
กลาง

มาก รวม χχχχ2

ตกแตงสวน
หยอมและ

0 9 37 46 .615 0 13 31 44 .207

แถมอุปกรณ 0 % 4.5% 18.3% 22.8% 0 % 6.6% 15.7% 22.2%
ลดราคาทีอ่ยู 0 23 99 122 0 22 100 122
อาศยัและแจก
ของรางวัล 0 % 11.4% 49.0% 60.4% 0 % 11.1% 50.5% 61.6%
การเขาอยู 0 9 25 34 0 5 27 32
กอนโอน 0 %  4.5% 12.4% 16.8% 0 % 2.5% 13.6% 16.2%
รวม 0 41 161 202 0 40 158 198

0 % 20.3% 79.7% 100.0% 0 % 20.2% 79.8% 100.0%

* มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที ่4.56  พบวา ความสมัพนัธระหวางปจจัยทางการตลาดดานการโฆษณาประชา
สมัพนัธและการสงเสริมการขายประเภท การสงเสริมการขาย ไมสมัพนัธกบักระบวนการตัดสนิใจซือ้
ทีอ่ยูอาศยั  ทัง้กลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลว และก ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศยั



บทที ่5
สรุปการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การวิจัยคร้ังน้ี เปนการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคใน พ.ศ.
2540–2545 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  เปนการวิจัยเชิงส ํารวจ โดยมวัีตถปุระสงคของการ
วิจัย ดังน้ี

1.! ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามปจจัยที่ผูบริโภคใชตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย
2.! ศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค
3.! ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

1.  วิธีด ําเนินการวิจัย

1.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้ประกอบไปดวยประชากร 2 กลุม
1.1.1 กลุมท่ีหน่ึง เปนผูบริโภคที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว ในชวงป 2540–30 เมษายน

2545
1.1.2  กลุมท่ีสอง เปนผูบริโภคทีก่ ําลงัตดัสนิใจซือ้ที่อยูอาศัยในชวง 1 พฤษภาคม

2545 – 31   ธนัวาคม  2545

ขนาดกลุมตัวอยางก ําหนดข้ึนท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95 % และใหคาความคลาดเคลื่อน
ไมเกิน 5 % แลวจํ าแนกตามโซน 6 โซน จากนั้นเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง  ผูวิจัยไดรับแบบ
สอบถามคืนจากกลุมตัวอยาง ที่ไดซื้อที่อยูอาศัยแลว จํ านวน 202 คน และผูที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย 
จํ านวน 198 คน รวมทั้งสิ้น 400 คน
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1.2  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
       ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม เปนเคร่ืองมอืในการวิจัย มลีกัษณะเปนค ําถามแบบเลอืกตอบ

ทีม่หีลายตัวเลอืก ( Multiple – Choice Questions ) และมาตรประมาณคา ตรวจสอบคณุภาพเคร่ืองมอืดวย
การหาความตรงตามเน้ือหา และหาความเทีย่งของแบบสอบถามตอนที ่3  ดวยสมัประสทิธิ ์แอลฟา ไดคา
ความเทีย่ง 0.81

1.3  การเก็บรวบรวมขอมูล
ในการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยและผูชวยวิจัยไดใชวิธีการสํ ารวจแบบ

เผชิญหนา และใชเวลาในการเก็บขอมูล ในชวงเดือนพฤษภาคม – มิถุนายน 2545 โดยท ําการเก็บ
จากกลุมตัวอยางที่ไดเลือกแบบเจาะจงไวแลว และกระจายไปตามหนวยงานภาครัฐบาล ภาครัฐ
วิสาหกิจ หนวยงานภาคเอกชน หางราน และตามสถานที่จัดงานเกี่ยวกับที่อยูอาศัยที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตามโซนที่มีการจัดแบงไวแลวทั้งสิ้น 6 โซน

1.4  การวิเคราะหขอมูล
ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดทํ าการประมวลผลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใช

โปรแกรมสํ าเร็จรูป SPSS  ( Statistical Package for the Social Science for Window ) ดวยสถิติดัง
ตอไปน้ี

4.1.1  สถติิท่ีใชในการพรรณนา ใชสํ าหรับวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทาง
สังคมและกลุมอางอิง ปจจัยทางการตลาด สถิติที่ใช ไดแก ความถี ่รอยละ และในสวนของกระบวน
การตัดสินใจ วิเคราะหโดยใช  คามัชฌิมเลขคณิต  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

4.1.2  สถิติที่ใชในการทดสอบหาความสัมพันธ ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิงกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่
อยูอาศัย  ปจจัยทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย   ใชสถิติทดสอบไคสแควร
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2.  สรุปการวิจัย

จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคใน พ.ศ. 2540-2545
สามารถสรุปผลการวิจัย ไดดังน้ี

2.1  พฤติกรรมการตัดสินใจตามปจจัยที่ผูบริโภคใชตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

2.1.1  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยสวนบุคคล

ผลการวิจัย พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวน
มากเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-35 ป  มีสถานภาพแตงงานแลว และโสดตามลํ าดับ มีขนาดของ
ครอบครัว 3-4 คน และ 5 คนขึ้นไป ตามล ําดับ

2.1.2  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
ผลการวิจัย พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวน

มาก มีอาชีพเปนพนักงานบริษทั และท ําธุรกิจสวนตัว มีรายไดตอเดือนต่ํ ากวา 20,000 บาท ระดับการ
ศึกษาปริญญาตรี และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคือ บิดา-มารดาและคูสมรส

2.1.3  พฤติกรรมการตดัสินใจดานปจจัยทางการตลาด
ในดานปจจัยทางการตลาด สามารถสรุปผลการวิจัยในแตละดาน ดังน้ี
1)  ดานรูปแบบและวัสดุกอสราง

ผลการวิจัย พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและกํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย  
สวนมาก ซือ้บานเด่ียว มีขนาดของพื้นที ่ 50-69 ตารางวา  มีหองนอน 2-3 หอง เปนบานเดี่ยว 2 ชั้น 
รองลงมาเปนทาวนเฮาส ที่มีขนาดของพื้นที ่21-30 ตารางวา และ 16-20 ตารางวา ตามล ําดับ มีหอง
นอน 3 หอง และ 1-2 หอง ตามล ําดับ มีจํ านวน 1–2 ชั้น  สํ าหรับคอนโดมิเนียม มีผูซื้อนอยที่สุด 
สวนมาก  ซื้อที่มีขนาดของพื้นที่ 36-57 ตารางเมตร และ 58 ตารางเมตรขึ้นไป  อยูอาศัยในชั้นที ่  
11-30 และชั้นที ่1-10 ตามล ําดับ  ซื้อที่อยูอาศัยที่มีการตกแตงภายในเรียบรอยแลว และนิยมใชวัสดุ
ปูพ้ืนช้ันบนดวย ปารเกต  วัสดุปูพื้นชั้นลางดวย หินออน ในดานรูปแบบของตัวท่ีอยูอาศัย ซื้อที่มี
การใชวัสดุที่มีคุณภาพ ในดานรูปแบบของโครงการ ซื้อโครงการที่มีสภาพแวดลอมตาง ๆ ภายนอก
โครงการดี  รองลงมาเกี่ยวกับสาธารณูปโภคภายในโครงการดีดวย
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2)  ดานราคา

ผลการวิจัย พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย 
สวนมาก ซือ้บานเด่ียวในราคา 1,000,000–2,000,000 บาท สวนทาวนเฮาส  ซื้อในราคา 600,000–
1,199,000 บาท และคอนโดมิเนียม ซื้อในราคา 500,001–700,000 บาท

3)  ดานท ําเลที่ตั้ง

ผลการวิจัย พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย 
สวนมาก ซื้อที่อยูอาศัยในโซนกรุงเทพฯ ตะวันตก และซื้อโครงการท่ีมีการคมนาคมสะดวกรวดเร็ว 
รองลงมา มีสิ่งแวดลอมที่ดี

4)  ดานการโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย

ผลการวิจัย พบวา กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย 
สวนมาก  ซือ้ดวยเงนิผอน และเลือกระยะเวลาในการผอน 16 ปขึ้นไป โดยผอนกับธนาคารอาคาร
สงเคราะห ในอัตราดอกเบ้ียคงท่ี 1-2  ปอัตรารอยละ 3.50-5.25 ไดทราบขอมูลเร่ืองท่ีอยูอาศัยจาก
เพื่อนและญาติพี่นอง เปนสวนมาก  รองลงมาทราบขอมูลจากหนังสือพิมพ  ใบปลิว แผนพับ
โฆษณาของโครงการ ในสวนของการสงเสริมการขายที่นิยมมากที่สุด คือในเรื่องการลดราคาที่อยู
อาศัยและแจกของรางวัล

2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภค
ผลการวิจัย กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย ในสวนของผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว

และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย พบวา ในภาพรวมมีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยระดับมากโดยมี
คาเฉลี่ยอยูที่ระดับ 3.99 และ 4.01 ตามล ําดับ และมคีาเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ีระดับ 0.43 และ 0.40 
ตามล ําดับ เมือ่พจิารณาในแตละกระบวนการตัดสินใจ พบวามกีระบวนการรับรูปญหา สวนมากอยูท่ี
ระดับปานกลาง  มีกระบวนการคนหาขอมูลอยูที่ระดับมาก มีกระบวนการประเมินผลทางเลือกอยูที่
ระดับมาก มีกระบวนการตัดสินใจซือ้อยูทีร่ะดับมาก และมพีฤติกรรมภายหลงัการซือ้อยูที่ระดับมาก

2.3 ความสัมพันธระหวางปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

2.3.1  ปจจัยสวนบุคคล  ดาน เพศ อาย ุ สถานภาพการสมรส และขนาดของ
ครอบครัว ผลการวิจัยพบวาไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่อยู
อาศัยแลว และกํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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2.3.2  ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง ดาน อาชีพ รายได การศึกษา กลุมอิทธิพล 
ผลการวิจัยพบวาไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และ
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย

2.3.3  ปจจัยทางการตลาด ดาน รูปแบบและวัสดุกอสราง  ราคา  ทํ าเลที่ตั้ง  การ
โฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย มีขอคนพบดังนี้

1)  รูปแบบและวัสดุกอสราง เกีย่วกบัลกัษณะของทีอ่ยูอาศัย ขนาดของพื้นที ่
จํ านวนหองนอน จํ านวนชั้นของที่อยูอาศัย  ชั้นที่เลือกอยู อาศัย ของบานเด่ียว ทาวนเฮาส และ
คอนโดมเินียม ประเภทของการตกแตงท่ีอยูอาศัย วัสดุปพูืน้ชัน้บน วัสดุปพูืน้ชัน้ลาง  ปจจัยดานรูป
แบบอ่ืน ๆ ของทีอ่ยูอาศัย ปจจัยดานรูปแบบอ่ืน ๆ ของโครงการ  ผลการวิจัย พบวา รูปแบบและวัสดุ
กอสรางไมสัมพนัธกับกระบวนการตัดสนิใจซ้ือท่ีอยูอาศัย ทัง้ผูทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศัยแลว และก ําลงัจะซื้อที่
อยูอาศัย ยกเวน การตกแตงทีอ่ยูอาศยัทีม่คีวามสมัพนัธอยางมนัียส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กบั
กระบวนการตัดสนิใจซือ้ทีอ่ยูอาศยัของผูทีก่ ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย  และการใชวัสดุปพูืน้ชั้นบน มคีวาม
สมัพนัธอยางมนัียส ําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 กบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ที่อยูอาศัย ในสวนของ
กลุมทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลว

2)  ราคา ในการซือ้บานเด่ียว ทาวนเฮาส และคอนโดมิเนียม  ผลการวิจัย พบ
วาราคาไมสมัพนัธกบักระบวนการตัดสนิใจซือ้ทัง้ผูทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศยัแลวและก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย

3) ทํ าเลที่ตั้ง ดานโซนท่ีอยูอาศัย ปจจัยดานความสะดวก สบายและความ
ปลอดภัย  ผลการวิจัย พบวา ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ ทั้งผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และ
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย

4) การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย ดานรูปแบบการซื้อ
ที่อยูอาศัย  ระยะเวลาในการผอนช ําระ  สถาบันการเงิน ชนิดของอัตราดอกเบ้ีย  แหลงของขอมูลท่ี
ไดรับ และการสงเสริมการขาย ผลการวิจัย พบวา ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ ทั้งผูที่ซื้อ
ที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย
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3.  อภิปรายผล ( Implications )

3.1  พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยสวนบุคคล
ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส และขนาดของครอบครัว 

ในสวนของกลุมตัวอยางที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย พบวา สวนมากเปนเพศหญิง 
มีอายุระหวาง 25–35 ป  แตงงานแลว และโสด ตามล ําดับ มีขนาดของครอบครัว 3-4 คน และ 5 คน
ขึ้นไป ตามล ําดับ ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ฉวีวรรณ เดนไพบูลย (2536) ที่พบวาผูที่ซื้อที่อยู
อาศัยเปนเพศหญิง แตงงานแลว มีขนาดของครอบครัว 3-5 คน และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ 
ปยพร พิเชฐวัฒนา (2539) ที่พบวาผูที่ซื้อที่อยูอาศัยเปนเพศหญิง  มีอายุระหวาง 26-35 ป แตงงาน
แลว มีขนาดของครอบครัว 4-6 คน และ พรนิภา จันทรสุคนธ  (2540) ที่พบวาผูที่ซื้อที่อยูอาศัยเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 26-35 ป แตงงานแลว มีขนาดของครอบครัว 5-7 คน  ทั้งนี้เพราะกลุมอายุนี้
เปนชวงของคนที่อยูในวัยท ํางาน มีการเก็บออมตองการสรางครอบครัว-ฐานะ และเม่ือแตงงานแลว
ยอมตองมองหาความมั่นคงใหกับตัวเองและครอบครัว เปนอันดับแรก  การมขีนาดของครอบครัว 
3-5 คน ถอืวาเปนครอบครัวใหญในสงัคมของไทย เมือ่สามารถท ํางานไดและแตงงานกจ็ะแยกครอบครัว
ออกไป

3.2   พฤติกรรมการตัดสินใจดานปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง ไดแก อาชีพ รายได การศึกษา และกลุมอิทธิพล 

ในสวนของกลุมตัวอยางที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย  พบวา สวนมากมีอาชีพ เปน
พนักงานบริษัทเอกชน และทํ าธุรกิจสวนตัว มีรายไดตอเดือนต่ํ ากวา 20,000 บาท การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี และกลุมอิทธิพลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย คือบิดา-มารดาและคูสมรส  ซึ่ง
สอดคลองกับผลงานวิจัยของ เตชะ บุญยะชัย (2530) ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัย มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน  มีรายไดครอบครัว 10,001-20,000 บาท กลุมอิทธิพลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คือคู
สมรส และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ จุมพล มีสุขและคณะ (2532) ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัย มี
อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได 10,000-14,999 บาท มีระดับการศึกษาปริญญาตร ี  กลุม
อิทธิพลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย คือ คูสมรส และญาติผูใหญ และ ฉวีวรรณ เดนไพบูลย 
(2536) ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัย มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดครอบครัวตอเดือนอยู
ระหวาง 20,001-30,000 บาท มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตร ีสํ าหรับกลุมอิทธิพลที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ คือ คูสมรส และบิดา-มารดา และ ปยพร พิเชฐวัฒนา (2539) ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัยมี
รายได 10,000-20,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  กลุมอิทธิพลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคือ
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คูสมรส  นอกจากน้ี สุชาติ ลัพธิรักษา (2539) ยังพบวา กลุมอิทธิพลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยู
อาศัย คือ บิดา-มารดา และคูสมรส ดวยเหตุท่ีรายได เปนเครื่องกํ าหนดความตองการของคนท่ีเก่ียว
ของกับการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย และเปนสิ่งที่นักการตลาดตองตระหนักถึงเสมอในการวางแผน
ดานการก ําหนดราคา สวนระดับการศึกษา ก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่จะท ําใหการบริโภคของผูบริโภคมี
ความเหมือนหรือแตกตางกัน   เพราะผูที่มีการศึกษาด ี มีความรูสูง มีการใชเหตุผลในการพจิารณา
ตัดสนิใจ  สวนกลุมอิทธิพล ก็ถือวามีความส ําคัญมากในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย เพราะการตัดสิน
ใจในการซื้อที่อยูอาศัยเปนการลงทุนคอนขางสูง และผูกพันไปตลอดชีวิต การตัดสินใจรวมกับคู
สมรส จึงคอนขางจะเปนความจํ าเปนมาก เพราะจะตองใชชีวิตอยูรวมกันในที่นี้อีกยาวนาน และ
บิดา-มารดาเปนกลุมอิทธิพลที่มีความส ําคัญมาก แสดงใหเห็นวา สังคมไทยเรายังมีความเชื่อถือตอผู
อาวุโส และใหเกียรติอยู ดังน้ันในการตัดสินใจครั้งส ําคัญ ก็ยังตองการขอความเห็นจากบิดา-มารดา 
ดังน้ันในการบริหารธุรกิจดานท่ีอยูอาศัย จึงจํ าเปนตองพิจารณาปจจัยเหลาน้ี

3.3   พฤติกรรมการตดัสินใจดานปจจัยทางดานการตลาด

         3.3.1 รูปแบบและวัสดุกอสราง
                  ปจจัยทางดานการตลาดดานรูปแบบและวัสดุกอสราง ในสวนของกลุมที่

ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย พบวา สวนมากซื้อบานเดี่ยว มีขนาดของพื้นที ่ 50-69 
ตารางวา มีหองนอน 2-3 หองนอนเปนบานเด่ียว 2 ชั้น รองลงมาเปนทาวนเฮาส มีขนาดพื้นที่ 21-30 
ตารางวา และ16-20 ตารางวา ตามล ําดับ มีหองนอน 3 หอง และ1-2 หอง ตามล ําดับ มีจํ านวน 1-2 
ชั้น สํ าหรับคอนโดมิเนียม มีผูซื้อนอยที่สุด ขนาดพื้นที ่36-57 ตารางเมตร และ 58 ตารางเมตรขึ้นไป 
อยูอาศัยในชั้นที ่ 11-30 และชั้นที ่ 1-10 ตามล ําดับ ทั้งสองกลุมตองการซื้อที่อยูอาศัยที่มีการตกแตง
ภายในเรียบรอยแลว และนิยมใชวัสดุปูพื้นชั้นบนดวยปารเกต วัสดุปพ้ืูนช้ันลางดวยหินออน ใน
ดานตัวท่ีอยูอาศัย ทั้งสองกลุมตองการซื้อที่อยูอาศัยที่ใชวัสดุที่มีคุณภาพในการกอสราง ในดานรูป
แบบของโครงการ ทั้งสองกลุมตองการซื้อโครงการที่มีสิ่งแวดลอมตาง ๆ ภายนอกโครงการดี  รอง
ลงมามีสาธารณูปโภคภายในโครงการดีดวย ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ จุมพล มีสุขและคณะ 
(2532) ที่พบวา ผูบริโภคตองการบานเด่ียว มากที่สุด มีหองนอน 3 หอง นอกจากน้ี รักชาติ แกวผดุง 
(2536)  ยังพบวา พฤติกรรมของผูซ้ือบานจัดสรร จะพิจารณาปจจัยในเรื่องของรูปแบบบาน โดยดู
รูปแบบภายนอกเปนสํ าคัญ เชน บานเด่ียว ทาวนเฮาส และคอนโดมิเนียม และคุณภาพของบาน เชน
ในเร่ืองของการใชวัสดุที่ใชในการกอสราง โดยดูวาไดมาตรฐานเพียงใด วัสดุที่ใชเปนไปตาม
กํ าหนดหรือไม และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ สุกิจ ตรัยวนพงศ (2539) ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัย
ตองการ บานเด่ียว มีขนาดพื้นที ่  51-75 ตารางวา มี 2 ชั้น มี 3 หองนอน  และสอดคลองกับผลงาน
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สํ ารวจของการเคหะแหงชาติ (http://www.nhanet.or.th/chs/surveyhousing43.html) ในป 2543 ที่
สํ ารวจความตองการของประชาชน พบวา รูปแบบที่อยูอาศัยใหมที่ประชาชนมีความตองการมากที่
สุด คือบานเด่ียว รองลงมาคือ ทาวนเฮาส และคอนโดมิเนียม เมื่อพิจารณาผลการวิจัยครั้งนี ้กลาวได
วา รูปแบบของท่ีอยูอาศัย ที่นิยมเลือกซื้อคือบานเดี่ยว เนื่องจากการมีบานเดี่ยว ทํ าใหสามารถมี
สนามหญา และมีพื้นที่กวางขวางเปนสัดสวน และไมตองรวมอยูกับผูอ่ืนอยางแออัด และการใช
วัสดุที่มีคุณภาพในการกอสราง จะทํ าใหบานมีความคงทนถาวรอยูไดนานหลายป ไมตองเสียเวลา 
เสียคาใชจายในการซอมแซมที่อยูอาศัย  ตลอดจนตองการความสะดวกสบายในดานการตกแตงที่
อยูอาศัยเรียบรอยแลว เพราะสังคมไทยในปจจุบัน คนในครอบครัวตองทํ างานกันทั้งผูชายและผู
หญิง จึงไมคอยมีเวลาที่จะมาดูแลและเลือกสิ่งที่จะมาตกแตงบาน จึงเลือกสิ่งที่คิดวาดีและประหยัด
เวลา เพื่อตองการคุณภาพชีวิตที่ดีส ําหรับตัวเองและครอบครัว

3.3.2 ราคา
                  ปจจัยทางดานการตลาดในสวนของราคา ผูทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศัยแลวและกํ าลังจะ

ซื้อที่อยู อาศัยจะมีการตัดสินใจในการเลือกซื้อที่อยูอาศัย โดยตองการบานเด่ียวที่มีราคาระหวาง 
1,000,000–2,000,000 บาท   และทาวนเฮาส ซือ้ทีร่าคา  600,000–1,199,000 บาท  สวนคอนโดมิเนียม 
ซือ้ทีร่าคา 500,000–700,000 บาท ซึง่สอดคลองกบัผลการวิจัยของ จุมพล มสีขุและคณะ (2532) ทีพ่บ
วา ผูซือ้ทีอ่ยูอาศัย ตองการซือ้บานเด่ียวในราคา 500,001-1,000,000 บาท และสอดคลองกบัผลงาน
วิจัยของ มรกต อรรถวิภัชน (2538) ทีพ่บวา ผูซือ้ทีอ่ยูอาศัย ตองการซือ้บานเด่ียว ทาวนเฮาส และ
คอนโดมเินียมในราคา 750,001-1,500,000 บาท  และสอดคลองกบัผลงานวิจัยของ พรนิภา จันทร
สคุนธ (2540) ทีพ่บวา ผูซือ้ทีอ่ยูอาศัย ตองการซือ้บานเด่ียวในราคา 900,001-1,100,000 บาท กลาวได
วา กลุมตัวอยางของการวิจัยคร้ังน้ี สวนมากเปนผูทีอ่ยูในวัยทํ างาน ทีม่รีายไดอยูในระดับปานกลาง 
คอืต่ํ ากวา 20,000 บาท และสวนมาก แตงงานแลว จึงเลอืกทีจ่ะซือ้ทีอ่ยูอาศยัในราคาทีส่ามารถจาย
ช ําระได รวมกนัระหวางตนเองและคูสมรส

3.3.3 ทํ าเลที่ตั้ง
                  ปจจัยทางดานการตลาดในสวนของท ําเลที่ตั้ง ไดแก  โซนที่ซื้อที่อยูอาศัย

แลว และที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย ปจจัยดานความสะดวกสบาย และความปลอดภัย  พบวา ทั้งใน
สวนของกลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และกลุมที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย ที่สวนมากตองการซื้อที่อยูอาศัย
ในโซนกรุงเทพฯ ตะวันตก และกรุงเทพฯ ตอนบน และตองการโครงการที่มีการคมนาคมสะดวก
รวดเร็ว รองลงมา มีสิ่งแวดลอมที่ดี  ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ จุมพล มีสุขและคณะ (2532) 
ที่พบวา ผูซือ้ท่ีอยูอาศัยเลือกจะอยูบริเวณ ปนเกลา-พุทธมณฑล  ซึ่งก็คือโซนกรุงเทพฯ ตะวันตก 
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น่ันเอง และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ รักชาติ แกวผดุง (2536) ที่พบวา ผูซื้อท่ีอยูอาศัยตองการ
ทํ าเลที่ตั้งโครงการที่มีความสะดวกสบายในการเดินทาง และสามารถเดินทางไปสถานที่ตาง ๆ ได
สะดวกสบาย และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ สุกิจ ตรัยวนพงศ (2539) ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัย
เลือกทํ าเลในโซนกรุงเทพฯ ตอนบน และตองการความสะดวกสบายในการเดินทาง นอกจากน้ี  
อวยพร บุญยืน (2543)  ยังพบวา ปจจัยที่ใชประกอบในการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับตัวบานจัดสรร ผูซื้อ
พิจารณาใหความส ําคัญกับท ําเลที่ตั้งที่สะดวก ใกลที่ท ํางาน   และแหลงชุมชนมาก รวมถึงสภาพ
แวดลอมภายในโครงการจะมีผลเกี่ยวของกับชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของโครงการและผู
ประกอบการในการดํ าเนินธุรกิจบานจัดสรรตอไปในอนาคต และยงัสอดคลองกับผลงานวิจัยของ 
พิชัย สันติวงศ  (2541) ที่พบวา ทํ าเลท่ีต้ังของท่ีอยูอาศัยควรพิจารณา สภาพสิ่งแวดลอมที่ดีตอการอยู
อาศัย ความสะดวกในการเดินทางเขาถึงที่อยูอาศัยและความสะดวกในการเดินทางจากที่อยูอาศัยไป
ยังแหลงบริการตาง ๆ โดยเฉพาะที่ทํ างาน อยูในบริเวณที่มีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการด ีการ
ที่ทํ าเลที่ตั้งโครงการที่ไดรับเลือกมากที่สุด คือกรุงเทพฯ ตะวันตก ก็เน่ืองจาก โซนนี้เปนโซนที่อยู
แถบชานเมือง บานและที่ดิน มีราคาคอนขางถูก และความแออัดก็นอยกวาศูนยกลางเมือง เพราะ
ทํ าเลที่อยูในเขตกลางใจเมืองจะมีราคาแพง และสวนใหญเปนโครงการท่ีขาย คอนโดมิเนียม ซึ่งไม
เปนที่คุนเคยตอการพักอาศัย จึงเลือกที่อยูอาศัยในยานชานเมือง และโซนตะวันตก เปนโซนที่
สามารถเดินทางไปยังสถานที่ตาง ๆ ไดสะดวกสบาย ดวยระบบการคมนาคมที่ทันสมัย การจราจร
ไมติดขัด มีสิ่งอํ านวยความสะดวก เชน สาธารณูปโภค สาธารณูปการ ถนนตัดใหมหลายสาย  มีพื้น
ที่ที่ยังพอหลงเหลือความเปนธรรมชาติ มีตนไมใหรมเงา วิวทิวทัศน ท่ีรมร่ืน มีสิ่งแวดลอมที่ด ีที่ท ํา
ใหรูสึกผอนคลายและรูสึกวาไดพักผอนจริง ๆ

3.3.4 การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย
                  ปจจัยทางดานการตลาดในสวนของการโฆษณาประชาสัมพันธและการสง

เสริมการขาย  ไดแก รูปแบบการซ้ือท่ีอยูอาศัย ระยะเวลาในการผอนช ําระ สถาบันการเงินท่ีผอน
ชํ าระ ชนิดของอัตราดอกเบ้ียในการผอน แหลงของขอมูลที่ไดรับ และการสงเสริมการขาย พบวา 
กลุมที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย สวนมาก เลือกที่จะซื้อที่อยูอาศัยดวยเงินผอน
และเลือกระยะเวลาในการผอนชํ าระ 16 ปขึ้นไป  โดยผอนช ําระกับธนาคารอาคารสงเคราะห ใน
อัตราดอกเบ้ียคงท่ี 1-2 ป   อัตรารอยละ 3.50–5.25  ในการซื้อที่อยูอาศัย ไดรับขอมูลจากเพื่อนและ 
ญาติพี่นอง  รองลงมาทราบจากหนังสือพิมพ  ใบปลิวแผนพับโฆษณาของโครงการ ในสวนของ
การสงเสริมการขาย สวนมากเลือกที่จะใหมีการลดราคาที่อยูอาศัยและแจกของรางวัล ซึ่งสอดคลอง
กับผลงานวิจัยของ ฉวีวรรณ เดนไพบูลย (2536) ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัยไดรับขอมูลขาวสารจาก 
เพื่อนและญาติพี่นอง  และสอดคลองกับ มรกต อรรถวิภัชน (2538) ที่พบวา สวนมากจะซื้อที่อยู
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อาศัยดวยเงินผอน และจะผอนกับธนาคารอาคารสงเคราะห และไดรับขอมูลขาวสารจาก หนังสือ
พิมพ และการสงเสริมการขาย คือการลด แจก แถม และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ปยพร พิเชฐ
วัฒนา (2539) ที่พบวา ไดรับขอมูลขาวสารจาก เพื่อน-คนรูจัก การสงเสริมการขาย จะค ํานึงถึงเร่ือง
สวนลดเงินสด และมีของแถม นอกจากน้ี อวยพร บุญยืน (2543) ยังพบวา ลักษณะการเขาครอบ
ครองบานของผูซื้อบานสวนใหญ ใชวิธีซ้ือดวยเงินผอน และผอนชํ าระกับธนาคารอาคารสงเคราะห  
เลือกระยะเวลาในการผอนชํ าระ11–15 ป รองลงมา 16–20 ป  การท่ีมีรูปแบบการซ้ือเชนน้ี อาจเปน
เพราะผูซื้อที่อยูอาศัย สวนมาก มีรายไดปานกลาง  ประกอบกับมีภาระดานครอบครัว จึงตองจัดสรร
เงินที่มีอยูอยางจํ ากัด เลือกที่จะซื้อที่อยูอาศัยดวยเงินผอน ใชเวลาผอนนาน 16 ปขึ้นไป ในอัตราดอก
เบี้ยคงที่ ท่ีคอนขางต่ํ า และผอนกับธนาคารอาคารสงเคราะห เนื่องจาก ความเช่ือวาธนาคารของรัฐ
จะมีมาตรการในการชวยเหลือผูซื้อที่อยูอาศัยในอัตราดอกเบี้ยที่ถูกกวาสถาบันอื่น และการเลือก
ระยะเวลาผอนนานจะทํ าใหภาระในดานน้ีไมสูงมากนัก และไมทํ าใหเดือดรอนจากการซื้อที่อยู
อาศัย ในสวนของการไดรับขอมูลประชาสัมพันธ สวนมากไดรับขอมูลจากเพ่ือนและญาติพ่ีนอง 
รองลงมาคือ หนังสือพิมพ  เพราะสังคมไทยมีความเชื่อวา คนสนิทและคนใกลตัว มักจะเปนที่
ปรึกษาที่ด ีและใหขอมูลที่ถูกตอง และสื่อทางหนังสือพิมพ เปนสื่อที่ใหขอมูลขาวสารทันเหตุการณ 
ใหรายละเอียดตาง ๆ ไดมาก สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดอยางกวางขวางและทั่วถึง   ท ําใหผู
บริโภคไดรับความเคลื่อนไหวในวงการที่อยูอาศัยไดเปนอยางดี และเปนแหลงที่ผูบริโภคสามารถ
อานทบทวนได สามารถซ้ือเปนสมบัติสวนตัวและจัดหามาดวยตัวเอง ในสวนของการสงเสริมการ
ขาย การที่ผูซื้อชอบการลดราคาที่อยูอาศัยและแจกของรางวัล แสดงใหเห็นวา กลยุทธทางการตลาด
ในดานน้ี ยังคงใชไดผลกับกลุมผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย

3.4  กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภค
ผลการวิจัย พบวา ในสวนของผูทีซ่ือ้ทีอ่ยูอาศัยแลว และก ําลงัจะซือ้ทีอ่ยูอาศัย ใน

ภาพรวม  มีกระบวนการรับรูปญหาสวนมากอยูท่ีระดับปานกลาง มีกระบวนการคนหาขอมูลอยูท่ี
ระดับมาก มีกระบวนการประเมนิผลทางเลือกอยูท่ีระดับมาก  มีกระบวนการตัดสินใจซือ้อยูท่ีระดับ
มาก และมพีฤติกรรมภายหลงัการซือ้อยูที่ระดับมาก สอดคลองกบัแนวคิดของ วอลเลซ เอฟสมทิธ 
(อางถงึใน พชิยั สนัติวงศ 2541: 9) ท่ีกลาววา เมือ่ถงึเวลาพิจารณาเปลีย่นท่ีอยูอาศัย ในข้ันตอนน้ีเกิด
จากความจํ าเปนทีต่องการเปลีย่นแปลงรสนิยม รายไดเพิม่ข้ึน ความคาดหวังใหม ๆ เกดิขึน้ ประกอบ
กบัเงือ่นไขทางดานการตลาด เอ้ืออํ านวยใหเกดิการคดิจะเปลี่ยนที่อยูอาศัย และผลการวิจัยของ มานพ 
พงศทัต (2527: 2-13) ไดกลาววา ความตองการที่อยูอาศัยของมนุษยประเภทที่มีความตองการ
ฉาบฉวย ไมไดเปนความตองการอยางแทจริง เชนบางคน ตองการมทีีอ่ยูอาศยัเพราะเกดิจากการเลียน
แบบผูอ่ืน ตองการเกง็ก ําไรจากการหวังผลภายหนา พวกนีเ้ปนพวกทีม่ทีีอ่ยูอาศัยแลว แตเขามาซื้อเพื่อ
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ขายตอในราคาทีส่งูกวา จึงท ําใหกระบวนการในการรับรูปญหาไมตองใชเวลาในการตัดสินใจมากนัก  
สวนการคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มี
กระบวนการตัดสนิใจอยูทีร่ะดับมาก เน่ืองจากท่ีอยูอาศัย หรือบาน เปนสนิคาทีม่รีาคาแพง เมือ่เทยีบ
กบัรายไดโดยเฉลีย่ของประชากร (ครัวเรือน) ส ําหรับประชากรสวนใหญแลว ราคาบานอยูอาศัยอาจ
จะสูงกวารายไดทั้งปหลายเทาตัว ดวยเหตุน้ีคนจํ านวนมากจึงตองการใชการตัดสินใจในสวนเหลาน้ี
มากเปนพเิศษ (ประจักษ ศกนุตะลกัษณ 2531:199)

3.5  ความสัมพันธระหวางปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

3.5.1  ปจจัยสวนบุคคล
ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ สถานภาพการสมรส และขนาดของครอบครัว

ผลการวิจัย พบวา ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และ
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซึ่งขัดแยงกับสมมติฐาน และขัดแยงกับแนวคิดทฤษฎีของ ฟลิป คอตเลอร  
(2541: 244-253) ที่กลาววาปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส และขนาดของ
ครอบครัว เปนปจจัยพื้นฐานอยางหนึ่งที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคสินคา และบริการ
แตผลงานวิจัยในครั้งนี้มีความสอดคลองกับผลการวิจัยของ ศรินทรทิพย สาคร (2537) ที่ศึกษาเร่ือง
การเลือกที่อยูอาศัยและความพึงพอใจของผูอยูอาศัยในเขตชั้นนอกของกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา
เขตมีนบุรี พบวา ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ สถานภาพการสมรส และขนาดของครอบครัว ไม
สัมพันธกับการตัดสินใจในการซื้อบานจัดสรร เนื่องจากในปจจุบันเพศชายและเพศหญิงมีบทบาท
ในหนาที่การงานและความรับผิดชอบสูงเทาเทียมกัน จึงมีการตัดสินใจในการซื้อที่อยูอาศัยเทา
เทียมกัน ส ําหรับอายุ เปนตัวกํ าหนดความเหมือนและความแตกตางกันในเร่ืองความคิด ตลอดจน
ในเร่ืองความตองการตาง ๆ ของคน เชนคนสองคนที่มีอายุอยูในวัยท ํางานเหมือนกัน อาจจะมีคา
นิยมและความตระหนักถึงความสํ าคัญในการเลือกซื้อที่อยูอาศัยตางกัน บางคนอาจชอบบานเด่ียว 
เพราะเห็นวามีความเปนสวนตัวมากกวา บางคนอาจคิดวาคอนโดมิเนียมมีความเปนเอกเทศและมี
ความกระทัดรัดเหมาะกับการพักอาศัยเพื่อความสะดวกในการไปทํ างานเพราะสถานการณปจจุบัน
ท่ีตองใชเวลาเรงดวนกับการจราจรท่ีติดขัดในตัวเมือง  สถานภาพการสมรส  คนโสด และคนที่แตง
งานแลว จะมีอิสระทางความคิดที่ตางกัน อาจเปนเพราะวาโดยปกติของมนุษย เมื่อแตงงานแลว จะ
มีการแยกครอบครัว ดังน้ันจึงมีแนวโนมวาคนท่ีแตงงานแลวจะมีการตัดสินใจในการซ้ือท่ีอยูอาศัย
มากกวาคนโสด แตในปจจุบันนี้ผูมีสถานภาพโสด จะเริ่มเห็นประโยชนและใหความส ําคัญกับการ
ซื้อที่อยูอาศัยเปนของตนเองมากขึ้น เน่ืองจากสถานการณปจจุบัน การเก็บออมเงินไวกับธนาคารให
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ผลตอบแทนที่ไมคุมคา ถาเทียบกับการไดมาซึ่งที่อยูอาศัย ที่จะเปนหลักประกันใหกับตนเองใน
อนาคต แมจะตองอยูคนเดียวหรือมีครอบครัวในภายภาคหนาก็ตาม  และขนาดของครอบครัว ก็ถือ
วาเปนปจจัยสํ าคัญอีกปจจัยหน่ึงในการซื้อที่อยูอาศัย มาสโลว (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
2545 : 51-53) กลาววา เน่ืองจากท่ีอยูอาศยัเปนความตองการขัน้พืน้ฐานของมนุษยโดยท่ัวไปท่ีมนุษย
จะขาดเสียไมได มนุษยไมไดมีเฉพาะความตองการพื้นฐานในปจจัย 4 เทาน้ัน จึงจะมีชีวิตอยูรอด 
แตมนุษยยังมีความตองการที่มากไปกวานั้น ในการที่จะมีชีวิตอยูรอดดวยความปลอดภัยและมีความ
มัน่คงในชวีิต ใหแกตนเองและครอบครัว ดังน้ันไมวาจะมขีนาดของครอบครัวมากนอยเพียงใด กย็งัมี
ความตองการท่ีจะตอบสนองความจํ าเปนในล ําดับข้ันน้ี แสดงใหเห็นวา เพศ อายุ สถานภาพการ
สมรส และขนาดของครอบครัว ไมมคีวามสมัพนัธกบักระบวนการตัดสนิใจซื้อที่อยูอาศัย ซึง่ถอืวา
กระบวนการในการตัดสนิใจซ้ือ เปนสวนหน่ึงของพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค
ในขัน้สดุทายทีจ่ะซือ้หรือไมซื้อนั่นเอง

3.5.2  ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง
ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิงดาน อาชีพ รายได การศึกษา กลุมอิทธิพล 

ผลการวิจัย พบวาไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและ
กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซึ่งขัดแยงกับสมมติฐาน และขัดแยงกับแนวคิดทฤษฎีของ ฟลิป คอตเลอร 
(2541: 244-253) ที่กลาววา อาชีพ รายได การศึกษา และกลุมอิทธิพล เปนปจจัยพื้นฐานอยางหนึ่งที่
มคีวามสมัพนัธกบัพฤติกรรมการบริโภคสินคา และบริการ แตผลงานวิจัยในคร้ังน้ีมีความสอดคลอง
กับผลการวิจัยของ ศรินทรทิพย สาคร (2537) ที่พบวา ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิงดาน อาชีพ 
รายได การศึกษา กลุมอิทธิพล ไมสัมพันธกับการตัดสินใจในการซื้อบานจัดสรร และสอดคลองกับ
ผลงานวิจัยของ อวยพร บุญยืน (2543) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรใน
เขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงราย พบวา ปจจัยในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรไมแตกตางกัน เม่ือ
พิจารณาตามปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง เนื่องจากคนที่มีอาชีพไมเหมือนกันยอมมีความนึกคิด 
มีคานิยมในการเลือกที่อยูอาศัยที่แตกตางกันออกไป และสอดคลองกับแนวคิดของ อี.เดวิด อีเมอรี  
(E.David Emery อางถึงใน สุกัญญา นิธังกรและหงษฟา ทรัพยบุญเรือง ผูแปล: 103-104) ที่กลาววา
การบริโภคสนิคาผันแปรไปตามรายได แตความสัมพันธระหวางรายได และการบริโภคไมไดเปน
แบบเดียวกันหมด สํ าหรับสินคาทั้งหลาย หรือไมไดเปนแบบเดียวกันหมดสํ าหรับระดับรายไดท่ี
แตกตางกัน ความสัมพันธระหวางสินคากับรายได ไมวารายไดเพิ่มขึ้น รายไดเทาเดิม หรือรายไดลด
ลง การบริโภคสินคาก็ไมไดเปลี่ยนแปลงไปตามระดับรายได ยังคงขึ้นอยูกับความตองการของ
มนุษยอยูน่ันเอง และสอดคลองกับผลการวิจัยของ ขวัญชัย อรรถวิภานนท (2535) ที่กลาววา ผูที่มี
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ความแตกตางกันทางดานรายได จะใชปจจัยในการพิจารณาเลือกซ้ือบานจัดสรรตางกัน กลาวคือผู
อยูอาศัยที่มีรายไดระดับปานกลาง ใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานเศรษฐกิจ สวนผูอยูอาศัยที่มีราย
ไดระดับสูงใหความส ําคัญตอปจจัยทางดานกายภาพ สวนการที่พบวา ความตองการที่อยูอาศัยไมได
เกี่ยวของโดยตรงกับระดับการศึกษาของบุคคลนั้น ๆ อาจขึ้นอยูกับความตองการพื้นฐานของแตละ
บุคคล คนที่มีระดับการศึกษาสูง ยอมมีการรับรูขอมูลขาวสารและเขาใจในการใชเหตุใชผลในการ
ตัดสินใจมากกวาคนที่มีการศึกษาตํ ่ากวา แตน่ันเปนเพียงสวนประกอบในการตัดสินใจเทานั้น สิ่ง
สํ าคัญที่สุดขึ้นอยูกับความตองการที่แทจริงของผูซื้อมากกวา (ยุทธนา ธรรมเจริญ 2544: 191)  และ
ส ําหรับกลุมอิทธิพล  ฟลิป คอตเลอร (2541: 250-251) กลาววา ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอ
ตราสินคาหน่ึง ๆ จะเพิ่มขึ้นในกรณีที่ใครบางคนที่เขาหรือเธอชื่นชอบในตราสินคาเดียวกันอยาง
มาก และอิทธิพลของบุคคลอื่นจะกลายเปนสิ่งที่ซับซอนยุงยาก กรณีที่บุคคลใกลชิดของผูบริโภคมี
ความเห็นแตกตางกันไปในขณะท่ีผูบริโภค หรือผูซื้อเองก็ตองการท่ีจะเอาใจพวกเขาทุกคน ดังน้ัน 
อาชีพ รายได การศึกษา และกลุมอิทธพิล จงึไมมคีวามสมัพนัธกบักระบวนการตดัสินใจซื้อที่อยู
อาศัย

3.5.3  ปจจัยทางการตลาด
ปจจัยทางการตลาดดาน รูปแบบและวัสดุกอสราง ราคา ท ําเลที่ตั้ง การ

โฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย
1)  รูปแบบและวัสดุกอสราง ดานลักษณะของที่อยูอาศัย ขนาดของพื้นที ่

จํ านวนหองนอน จํ านวนชั้นของที่อยูอาศัย ชั้นที่เลือกอยูอาศัย ของบานเดี่ยว ทาวนเฮาส และ
คอนโดมิเนียม ประเภทของการตกแตงท่ีอยูอาศัย วัสดุปูพื้นชั้นบน วัสดุปูพื้นชั้นลาง ปจจัยดานรูป
แบบอ่ืนๆ ของที่อยูอาศัย ปจจัยดานรูปแบบอื่น ๆ ของโครงการ ผลการวิจัย พบวา ไมสัมพันธกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซึ่งขัดแยงกับ
สมมติฐาน แตผลงานวิจัยในครั้งนี้สอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีของ ฟลิป คอตเลอร (2541: 248) ที่
กลาววา ผูบริโภคจะใหความส ําคัญตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตกตางกันไปตามนํ ้าหนักในความ
สํ าคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑที่มีอยูแตละอยางไป โดยที่จะใหความสนใจมากที่สุดกับคุณสมบัติที่
สงมอบผลประโยชนที่ตนไดแสวงหา ดังน้ันผลิตภัณฑหนึ่ง ๆ จึงไดรับการแบงสวนไปตามคุณ
สมบัติตาง ๆ อันโดดเดนกันไปตามกลุมผูบริโภคท่ีแตกตางกัน อยางไรก็ตาม ผลการวิจัยในคร้ังน้ี
กลับพบวา การตกแตงที่อยูอาศัยมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยในสวนของ
ผูที่กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย และการใชวัสดุปูพื้นชั้นบน มีความสัมพันธกับกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่
อยูอาศัย ในสวนของผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลว อาจเปนเพราะผูบริโภคไมคอยมีเวลาในการจัดหาวัสดุที่
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จะนํ ามาตกแตงที่อยูอาศัย จึงตองพิถีพิถันในการเลือกที่อยูอาศัยที่จะสามารถรองรับความพึงพอใจ
สูงสุดของตนเองใหมากที่สุด จึงทํ าใหพฤติกรรมในการเลือกซื้อที่อยูอาศัยเปลี่ยนแปลงไป สงผลให
ปจจัยทางการตลาดดาน รูปแบบและวัสดุกอสราง ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ

2)  ราคา ในการซื้อบานเดี่ยว ทาวนเฮาส และคอนโดมิเนียม ผลการวิจัย พบ
วา ราคาไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและก ําลังจะซื้อที่
อยูอาศัย ซึ่งขัดแยงกับสมมติฐาน  แตสอดคลองกับผลงานวิจัยของ อวยพร บุญยืน (2543) ที่พบวา 
ปจจัยเกี่ยวกับราคา ระดับการตัดสินใจเฉลี่ยในแตละกลุมไมแตกตางกัน ตามกลุมอายุของหัวหนา
ครัวเรือน กลุมอาชีพของหัวหนาครัวเรือน และกลุมรายไดของครัวเรือนตอเดือน และยังสอดคลอง
กับแนวคิดทฤษฎีของ อี.เดวิด อีเมอรี  (E.David Emery อางถึงใน สุกัญญา นิธังกรและหงษฟา 
ทรัพยบุญเรือง ผูแปล 2540: 103-107) ท่ีวาราคาและปริมาณเสนอซื้อจะมีความเปลี่ยนแปลงขึ้นอยู
กับสินคาแตละชนิดที่มีความส ําคัญไมเทากันข้ึนอยูกับความตองการของผูบริโภคน้ัน ๆ ท่ีจะเปนตัว
กํ าหนดในความตองการสินคาแตละประเภท และการใชเหตุผลเขามาชวยในการพิจารณา จึงท ําให 
ราคาไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

3)  ทํ าเลที่ตั้ง ดานโซนท่ีอยูอาศัย ปจจัยดานความสะดวกสบาย และความ
ปลอดภัย ผลการวิจัย พบวาไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่อยูอาศัย
แลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซึ่งขัดแยงกับสมมติฐาน แตสอดคลองกับแนวคิดของ ยุทธนา ธรรม
เจริญ ( 2544: 191) ที่กลาววา ทํ าเลที่ตั้งในสายตาของผูบริโภคนั้น ไมอาจกํ าหนดไดวาท ําเลใด
เหมาะสม เพราะการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย มิไดขึ้นกับปจจัยใด ๆ โดยเฉพาะ ดังน้ันทํ าเลที่ตั้งไม
สัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

4) การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย ดานรูปแบบการซื้อ
ที่อยูอาศัย ระยะเวลาในการผอนช ําระ สถาบันการเงิน ชนิดของอัตราดอกเบ้ีย   แหลงของขอมูลท่ี
ไดรับ และการสงเสริมการขาย พบวา ไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ทั้งผูที่ซื้อที่
อยูอาศัยแลว และก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย ซึ่งขัดแยงกับสมมติฐานการวิจัย แตผลการวิจัยในคร้ังน้ีสอด
คลองกับผลงานวิจัยของ ศรีสุดา โตเรืองศรี (2542) ที่พบวา เมื่อพิจารณาตาม เพศ การศึกษา อายุ 
อาชีพ มีการใชแหลงสารนิเทศอยูในระดับใกลเคียงกัน และมีการใชแหลงสารนิเทศไมแตกตางกัน 
และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ อวยพร บุญยืน (2543)  ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
บานจัดสรรในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงราย พบวา เมื่อพิจารณาตามปจจัยสวนบุคคล ปจจัยเกี่ยว
กับการสงเสริมการขายและแหลงขอมูล ไมแตกตางกันในการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร อาจเปน
เพราะวาในสวนของการประชาสัมพันธและการสงเสริมการขายน้ัน ผูบริโภคจะใชสื่อใดในการ
เลือกซื้อที่อยูอาศัยนั้น ขึ้นอยูกับความตองการของคน ๆ นั้นและความนาเชื่อถือในสื่อตาง ๆ ที่คิดวา
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จะใหความจริง ท่ีไมบิดเบือน หลอกลวง และเปนสื่อที่หางายไมล ําบากในการคนหาขอมูลเกี่ยวกับ
ที่อยูอาศัย และประเด็นสํ าคัญที่สุดก็คือ ความตองการท่ีจะซ้ือท่ีอยูอาศัยน้ันอยูแลวน่ันเอง  ดังน้ัน
การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขายจึงไมสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู
อาศัย

4.  ขอเสนอแนะ ( Recommendations )

4.1  ขอเสนอแนะในการนํ าผลการวิจัยไปใช
4.1.1 จากผลการวิจัยดานพฤติกรรมการตัดสินใจตามปจจัยที่สํ าคญัท่ีผูบริโภคใช

ตัดสินใจซื้อที่อยู อาศัย สามารถนํ ามาใชเพื่อเปนแนวทางในการที่จะจัดทํ าโครงการที่อยูอาศัย 
สํ าหรับผูประกอบการธุรกิจบานจัดสรรที่สามารถรูวากลุมผูบริโภคที่ซื้อที่อยูอาศัยแลวและก ําลังจะ
ซื้อที่อยูอาศัยนั้น มีการพิจารณาถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยที่ส ําคัญทั้งสิ้น 3 ปจจัย ไดแก 
ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางสังคมและกลุมอางอิง และปจจัยทางการตลาด ผูประกอบการควรให
ความสนใจกลุมเปาหมายที่เปนผูหญิงใหมากขึ้น และโดยเฉพาะเปนผูที่อยูในวัยท ํางาน เปนวัยที่
กํ าลังสรางครอบครัว แตงงานแลว และมขีนาดของครอบครัว 3-5 คน ถือวาเปนครอบครัวใหญ 
กลุมน้ีจึงตองการบานเด่ียว เพราะบานเดี่ยว ทํ าใหสามารถมีสนามหญา และมีพื้นที่กวางขวางเปน
สัดสวน และไมตองรวมอยูกับผูอ่ืนอยางแออัด ชอบบาน 2 ชั้น มีขนาดพื้นที ่50-69 ตารางวา และม ี
2-3 หองนอน ตลอดจนตองการความสะดวกสบายในดานการตกแตงที่อยูอาศัยเรียบรอยแลว เพราะ
สังคมไทยในปจจุบัน คนในครอบครัวตองทํ างานกันทั้งผูชายและผูหญิง จึงไมคอยมีเวลาที่จะมาดู
แล และเลือกสิ่งที่จะมาตกแตงบาน เนื่องจากกลุมตัวอยาง มีรายไดตํ ่ากวา 20,000 บาท ดังน้ันผู
ประกอบการตองออกแบบรูปแบบบานใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย ควรใหผู
บริโภคมีทางเลือกในการเลือกวัสดุที่จะนํ ามาใชในการตกแตงบานที่หลากหลายตามแนวคิดของแต
ละคน เพื่อความเปนสวนตัวมากขึ้น และกํ าหนดราคาบานที่อยูในระดับราคาที่พอจะมีก ําลังซื้อ และ
มีสิ่งจูงใจ ในการผอนชํ าระ ดอกเบี้ยตํ ่า ผอนระยะยาว ลดราคาและแจกของรางวัล ในดานท ําเลที่ตั้ง
น้ัน สวนมากตองการโซนกรุงเทพฯ ตะวันตก เพราะราคาที่ดินและบานไมแพงมากนัก ผูประกอบ
การควรเลือกทํ าเลที่มีการคมนาคมสะดวกรวดเร็ว มีถนนสายหลัก ระบบการขนสงมวลชนขนาด
ใหญ  สามารถเดินทางไดหลายทิศทางหลายสาย ทั้งนี้ตองมีสภาพแวดลอมที่ดีดวย ผูประกอบการ
ควรจัดการสงเสริมการขายที่สามารถใหผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารขอมูลเปรียบเทียบเพื่อใชใน
การตัดสินใจตามตองการ ปจจัยในสวนน้ี ผูประกอบการควรจะใหความสํ าคัญเปนอยางมากโดย
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อาจเปนการปรับปรุงแผนการตลาดหรืออ่ืน ๆใหเหมาะสม เพื่อสรางความประทับใจและความมั่น
ใจใหกับผูบริโภค ใหผูบริโภคมองเห็นจุดเดนของโครงการใหมากทีส่ดุ และสรางความแตกตางจาก
โครงการอ่ืน ๆ โดยใหคนในครอบครัวไดมโีอกาสไดทํ ากจิกรรมรวมกัน และชวยกนัในการตัดสินใจ
ซื้อที่อยูอาศัย

4.1.2  ผูซื้อที่อยูอาศัย มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยในระดับมาก ดังน้ันผู
ประกอบการควรใหความสนใจในแตละกระบวนการตัดสินใจ เร่ิมจากการรับรูปญหา ผูประกอบการ
ตองพยายามเขาใจถึงความตองการอยางใดอยางหน่ึงของผูบริโภคขึ้นมาใหได และน ําเสนอสินคา
ใหเกิดความสนใจมากที่สุด ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูบริโภคสวนมากแตงงานแลว มีขนาดของครอบครัว 
3-5 คน มีรายไดตํ ่ากวา 20,000 บาท ดังน้ันยอมตองการแยกครอบครัวออกมา ผูประกอบการควรจะ
เสนอทางเลือกที่เหมาะสมและดีที่สุดส ําหรับผูบริโภคน้ัน ๆ การคนหาขอมูล เม่ือเราทราบถึงปญหา
ของความตองการที่อยูอาศัยแลว ผูประกอบการ ตองนํ าเสนอส่ือหรือขอมูลขาวสารท่ีจะนํ าเสนอแก
ผูบริโภคใหทราบถึงตัวสินคาที่เราจะนํ าเสนอทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ ภายใตทรัพยากรและงบ
ประมาณของผูซื้อ โดยมีระยะเวลาเปนขอจํ ากัดในการตัดสินใจ การประเมินผลทางเลือก ในการ
วิจัยคร้ังน้ี ภายใตทรัพยากรที่มีจํ ากัด ผูบริโภคยอมตองมีการไตรตรองและประเมินผลจากขอมูล
ทางการตลาดที่ไดรับทราบ เพื่อนํ ามาประมวลผลกอนการตัดสินใจซื้อ ผูประกอบการอาจจะนํ า
เสนอทางเลือกในดานการเงิน เชน เงื่อนไขทางการเงิน เงินดาวน เงินผอนช ําระ ระยะเวลาในการ
ผอน และควรจะหาสถาบันการเงินรองรับในการผอนชํ าระของผูบริโภคดวย ซึ่งจะทํ าใหผูบริโภค
เขาสูกระบวนการขั้นตอไปคือ การตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อ ไดงายขึ้น ซึ่งจะเปนผลดีกับผูประกอบ
การในที่สุด และสิ่งสุดทายที่ผูประกอบการควรตระหนักมากที่สุดคือ ภายหลังการซื้อที่อยูอาศัยของ
ผูบริโภคแลว เขาจะไดรับความพึงพอใจหรือไมในการเขาอยูอาศัย ซึ่งผูประกอบการตองรักษาภาพ
พจนของโครงการที่นํ าเสนอใหผูบริโภคทราบในตอนแรก ใหเปนเชนน้ันตลอดไป เพราะนั่นจะ
เปนเครื่องยืนยันวา เมื่อผูบริโภคไดเขาพักอาศัยอยูแลวมีความสุข เขาจะแนะนํ าผูใกลชิดที่รูจักหรือ
ผูอ่ืนตอ ๆ ไป ผูประกอบการก็จะไดลดคาใชจายในการโฆษณาประชาสัมพันธไปไดสวนหนึ่ง แต
ถาไมเปนไปตามที่ไดมีการโฆษณาไว ธุรกิจบานจัดสรรก็อาจจะตองเลิกกิจการไปในที่สุด ดังน้ันผู
ประกอบการควรจะนํ าแนวความคิดดังกลาวขางตน มาพัฒนากลยุทธทางการตลาดที่อยูอาศัยให
สอดคลองกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภคตอไป

4.2  ขอเสนอแนะในการทํ าวิจัยครั้งตอไป
4.2.1 ผลที่ไดจากการวิจัยในครั้งนี้ มีขอจํ ากัดส ําคัญในการศึกษาคือ ระยะเวลาที่ท ํา

การเก็บตัวอยางจากผูที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัยในชวงเวลาที่สั้นเกินไป อาจท ําใหไดรับขอมูลในดาน
ปจจัยทีส่ ําคญัในการตัดสนิใจซือ้ไมครบถวนและครอบคลุมได จึงควรจะขยายเวลาในการเก็บขอมูล
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จากผูที่กํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย เพราะจะท ําใหทราบความตองการที่แทจริงในการเลือกปจจัยที่สํ าคัญ
ในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ในอนาคตได

4.2.2  ควรมีการศึกษาในสวนของปจจัยทางการตลาด ดานการโฆษณาประชา
สัมพันธและสงเสริมการขาย วามีความสัมพันธกับการเลือกลักษณะของที่อยูอาศัยหรือไม เพราะจะ
ทํ าใหทราบวาผูบริโภคมีการเลือกท่ีอยูอาศัยโดยคํ านึงถึงปจจัยใดบางที่จะเปนตัวก ําหนด

4.2.3  ควรมีการศึกษาความสัมพันธระหวางความตองการที่อยูอาศัยกับก ําลังซื้อ
เพราะบางครั้งผูบริโภคมีความตองการที่อยูอาศัยแตจ ํานวนรายไดไมเพียงพอที่จะสนองกับความ
ตองการได ซึ่งสองสิ่งนี้จะตองไปคูกันเสมอ เพื่อไมใหเกิดปญหาขึ้นในอนาคต



บรรณานุกรม
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บรร

การเคหะแหงชาติ, ส ํานักงาน  กองขอมูลที่อยูอ
ความตองการที่อยูอาศัยของประช

กิตติศักดิ ์ตรารุงเรือง  “ปจจัยท่ีมีผลตอความตอ
เทศบาลเมืองนครศรีอยุธยา”  วิทย
วิชาเคหการ  ภาควิชาเคหการ  บัณ

ขวัญชัย อรรถวิภานนท  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอก
เชียงใหม”  การคนควาแบบอิสระเ
สาขาวิชาภูมิศาสตร  บัณฑิตวิทยาล

คอตเลอร,ฟลิป  การบริหารการตลาด   แปลจาก
บิสสิเนส สคูล  กรุงเทพมหานคร  

จุมพล มีสุข และคณะ  “เรื่องลักษณะความตอง
ปริมณฑล”   โครงการวิจัยส ําหรับนักศึกษ
การบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสต

ฉวีวรรณ เดนไพบูลย  “ปจจัยทางสังคมและเศร
รายไดปานกลางในเขตชั้นกลางขอ
ศาสตรมหาบัณฑิต  ภาควิชาสถาป
มหาวิทยาลัย  2536

เตชะ บุญยะชัย   “ปจจัยท่ีมอิีทธิพลตอการตัดส
บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ว
บริหารธุรกิจ  บัณฑิตวิทยาลัย  จุฬ

ทีมงานอาคารทีดิ่นวันน้ี  “ผังพฒันากทม.ฉบบัท
วัฏจักร อาคาร ท่ีดิน  (28 กรกฎาค

นิรนาม  “วิเคราะหความตองการและอ ํานาจซื้อ
ซื้อขายในภาวะตลาดซบเซา ป 254
(กรกฎาคม-ตุลาคม 2540)  หนา 7-
1

ณานุกรม

าศัย  ศูนยวิชาการที่อยูอาศัย   “รายงานการส ํารวจ
ากร ”  รายงานประจ ําป 2543  ม.ป.ท. 2543
งการท่ีอยูอาศัยในอนาคตของประชาชนในเขต
านิพนธปริญญาเคหพัฒนศาสตรมหาบัณฑิต  สาขา
ฑิตวิทยาลัย  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2541
ารเลือกซื้อบานจัดสรรในอ ําเภอเมือง จังหวัด
ชิงวิทยานิพนธ  ปริญญาวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต
ัย  มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2535
  Marketing Management  โดยฝายวิชาการ คูแขง
คูแขง  2540
การที่อยูอาศัยของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและ
าปริญญาโทส ําหรับผูบริหาร  คณะพาณิชยศาสตรและ
ร  2532
ษฐกิจที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูมี
งกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาเคหพัฒน
ตยกรรมศาสตร  บัณฑิตวิทยาลัย  จุฬาลงกรณ

นิใจซือ้บานจัดสรรระดับราคาปานกลางของผู
ิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะ
าลงกรณมหาวิทยาลัย  2530
ี ่6 ชีนํ้ าลงทนุมุงสูถนนวงแหวนอุตฯ-บางขุนเทียน”
ม – 4 สิงหาคม 2544)  หนา 3
ที่อยูอาศัยของประชาชนและแนวทางเสริมสรางการ
0”  วารสาร ธนาคารอาคารสงเคราะห
22   ม.ป.ท.  2540
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บัณฑิต จุลาสัย และคณะ  “ปญหาและแนวทางการแกปญหาที่อยูอาศัยของประชากรในพื้นที่ตอน
เหนือของกรุงเทพฯ”   โครงการวิจัยสํ าหรับนักศึกษาโครงการประกาศนียบัตรบัณฑิต
ทางการประเมินทรัพยสิน  ภาควิชาเคหการ  คณะสถาปตยกรรมศาสตร  จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย  2543

ประจักษ ศกุนตะลักษณ  เศรษฐศาสตรเมือง  กรุงเทพมหานคร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2531
พรนิภา จันทรสุคนธ  “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภคในเขตช้ันนอก

กรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหาร
ธุรกิจ  บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยแมโจ  2540

พิชัย สันติวงศ  “ปจจัยการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยระดับราคาปานกลางในสภาวะเศรษฐกิจตกตํ ่า
( กรณีศึกษา : ผูกูสินเชื่อกับธนาคารอาคารสงเคราะห )”  วิทยานิพนธปริญญา
เคหพัฒนศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาเคหการ  ภาควิชาเคหการ  บัณฑิตวิทยาลัย
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2541

เพลินทิพย โกเมศโสภา  “หนวยที ่5  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ในประมวลสาระชุดวิชา
การวิเคราะห วางแผน และควบคุมทางการตลาด   หนา 57  นนทบุรี สาขาวิชา
วิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2544

มรกต อรรถวิภัชน  “การศึกษาความตองการที่อยูอาศัยของคนชั้นกลางที่ท ํางานในส ํานักงานยาน
อโศก-รัชดาภิเษก”  วิทยานิพนธปริญญาเคหพฒันศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาเคหการ
บัณฑิตวิทยาลัย  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538

ยุทธนา ธรรมเจริญ   “หนวยที ่5 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน ประมวลสาระชุดวิชาการ
วิเคราะห วางแผน และควบคุมทางการตลาด  หนา 187-195  นนทบุรี  สาขาวิชา
วิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2544

ยุทธนา ธรรมเจริญ  “หนวยที ่2  ความตองการ การจูงใจ บุคลิกภาพ กับพฤติกรรมผูบริโภค”  ใน
เอกสารการสอนชุดวิชาพฤติกรรมผูบริโภค  (ฉบับปรับปรุง)  พิมพครั้งที่ 5  หนา 51-
53  นนทบุรี  สาขาวิชาวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2545   

รณชัย รักวงษ  “การศึกษาพฤติกรรมการซื้อบานหลังที่สองในจังหวัดเชียงใหม”  การศึกษาคนควา
แบบอิสระเชิงวิทยานิพนธ  ปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาเศรษฐศาสตร
บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2540

รักชาติ แกวผดุง  “อุปสงคที่อยูอาศัยประเภทบานจัดสรรในเขตผังเมืองรวมเชียงใหม”  วิทยานิพนธ
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ  บัณฑิตวิทยาลัย
มหาวิทยาลัยเชียงใหม  2536
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วรรณศิริ ปานโกศล  “การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อที่อยูอาศัยในโครงการ แลนด แอนด เฮาส
เชียงใหม”  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ
บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยแมโจ  2542

ศรินทรทิพย สาคร  “การเลือกที่อยูอาศัยและความพึงพอใจของผูอยูอาศัยในเขตชั้นนอกของ
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาเขตมีนบุร”ี  วิทยานิพนธปริญญาการวางแผนภาคและ
เมืองมหาบัณฑิต  สาขาการวางแผนชุมชนเมืองและสภาพแวดลอม  สถาบัน
เทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง  2537

ศรีสุดา โตเรืองศรี  “การใชแหลงสารนิเทศของผูบริโภคกอนการพิจารณาเลือกซื้อที่อยูอาศัยของ
การเคหะแหงชาติ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  วิทยานิพนธปริญญา
ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาบรรณารักษศาสตรและสารนิเทศศาสตร  มหาวิทยาลัย
รามคํ าแหง  2542

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  การวิจัยธุรกิจ  กรุงเทพมหานคร  A.N.การพิมพ  2541
สถิติแหงชาต,ิ  ส ํานักงาน  กองขอมูล  “รายงานสถิติจ ํานวนประชากรและบานทั่วประเทศ”  ประจํ า

เดือนธันวาคม 2544  [ออนไลน]  รายงานประจ ําเดือน สํ านักงานสถิติแหงชาต ิ ฐาน
ขอมูล รายงานสถิติประชากรและบาน  [เขาถึง 25 เมษายน  2545]

สมพงษ อรพินท  เศรษฐศาสตรจุลภาค  กรุงเทพมหานคร  แมคกรอ-ฮิล อินเตอรเนชั่นแนล เอ็น
เตอรไพรส,อิงค  2539

สุกัญญา นิธังกรและหงษฟา ทรัพยบุญเรือง  หลักเศรษฐศาสตรจุลภาคเชิงฝกฝน  แปลจาก อี.เดวิด
อีเมอรี  กรุงเทพมหานคร  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  2540

สุกิจ ตรัยวนพงศ  “เรื่องความตองการที่อยูอาศัยของคนท ํางานยานถนนสาธร”  วิทยานิพนธ
ปริญญาเคหะพัฒนศาสตรมหาบัณฑิต  ภาควิชาเคหะการ  บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย  2539

อดุลย จาตุรงคกุล  การบริหารการตลาด กลยุทธและยุทธวิธี  (ฉบับปรับปรุง)  พิมพครั้งที่ 2
กรุงเทพมหานคร  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  2543

อวยพร บุญยืน “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรในเขตผังเมืองรวมจังหวัดเชียงราย”   
วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ  ภาควิชาบริหาร
ธุรกิจและการตลาดการเกษตร  บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยแมโจ  2543

อาคารสงเคราะห, ธนาคาร  ฝายวิชาการและศูนยขอมูลที่อยูอาศัย  “นโยบายที่อยูอาศัยของประเทศ
ไทย : พัฒนาการและแนวโนม”  วารสารราย 3 เดือน  (เมษายน–มิถุนายน 2544)
หนา 24–25
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อุษณี ทอย  “การวิเคราะหอุปสงคที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล” วิทยานิพนธปริญญา
เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาเศรษฐศาสตร  บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยเกริก
2542



ภาคผนวก



ภาคผนวก ก

รายช่ือกรรมการผูทรงคุณวุฒิ
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รายช่ือกรรมการผูทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบแบบสอบถาม

คุณไชยยันต ชาครกุล กรรมการผูจัดการ บริษัท ลลิล แลนดแอนดเฮาส จํ ากัด
นายกสมาคมธุรกิจบานจัดสรร
ประธานคณะกรรมการธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย            
หอการคาไทย



ภาคผนวก ข

แบบสอบถาม



แบบสอบถาม

แบบสอบถามชุดน้ีจัดทํ าขึ้นเพื่อนํ าขอมูลที่ไดไปใชประกอบการศึกษาวิทยานิพนธ
เร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของผูบริโภคใน พ.ศ. 2540-2545 ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ความรูที่ไดรับจะสามารถนํ าไปใชวางแผนใหเหมาะสมกับ       
พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อที่อยูอาศัย ขอมูลที่ไดรับผูวิจัยจะเก็บรักษาไวเปนความลับจึงหวัง
เปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามนี้ และขอขอบคุณทุกทานมา 
ณ โอกาสน้ี

ตอนท่ี 1  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล

คํ าชี้แจง  โปรดเขียนเครื่องหมาย X ลงใน (     ) หนาค ําตอบท่ีทานตองการ
1.! เพศ

(     )  1.  ชาย (     )  2.  หญิง
2.! อายุ

(     )  1.  25-35 ป (     )  2.  36-46 ป
(     )  3.  47-57 ป (     )  4.  58 ปขึ้นไป

3.! สถานภาพการสมรส
(     )  1.  โสด (     )  2.  แตงงาน
(     )  3.  หมาย / หยาราง

4.! จํ านวนสมาชิกในครอบครัว (รวมทั้งผูใหขอมูล)
(     )  1.  1 คน (     )  2.  2 คน
(     )  3.  3 คน (     )  4.  4 คน
(     )  5.  5 คนขึ้นไป

5.! อาชีพ
(     )  1.  รับราชการ (     )  2.  รัฐวิสาหกิจ
(     )  3.  พนักงานบริษัทเอกชน (     )  4.  เจาของบริษัท / ธุรกิจสวนตัว
(     )  5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………
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6.! รายไดตอเดือน
(     )  1.  ต่ํ ากวา 20,000 บาท (     )  2.  20,001-40,000 บาท
(     )  3.  40,001-60,000 บาท (     )  4.  60,001-80,000 บาท
(     )  5.  80,001 บาทขึ้นไป

7.! ระดับการศึกษา
(     )  1.  ต่ํ ากวาปริญญาตรี (     )  2.  ปริญญาตรี
(     )  3.  ปริญญาโท (     )  4.  ปริญญาเอก

8.! ในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย บุคคลใดตอไปนี้มีอิทธิพลตอทานมากที่สุด (กรุณาตอบขอเดียว)
(     )  1.  บิดา-มารดา (     )  2.  คูสมรส
(     )  3.  เพื่อนรวมงาน (     )  4.  ญาติ
(     )  5.  พนักงานขาย (     )  6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)

ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย

คํ าชี้แจง  โปรดระบุวาทานไดตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยแลว หรือ ทานที่ก ําลังจะซื้อที่อยูอาศัย โดยทาน
ไดพิจารณาปจจัยตาง ๆ อยางไรดวยการท ําเคร่ืองหมาย X ลงใน (     ) ใหตรงกับความตองการของ
ทานเพียงค ําตอบเดียว
1.! ทานไดซื้อที่อยูอาศัยแลวหรือยัง

(     )  1.  ซื้อแลว (     )  2.  กํ าลังจะซื้อ (ตอบขอน้ีขามไปตอบขอ4)
2.! ถาทานไดซื้อที่อยูอาศัยแลวทานไดซื้อในปใด (ตอบเฉพาะทานที่ไดซื้อแลวเทานั้น)

(     )  1.  ป 2540 (     )  2.  ป 2541
(     )  3.  ป 2542 (     )  4.  ป 2543
(     )  5.  ป 2544 (     )  6.  ป 2545

3.! ถาทานไดซื้อที่อยูอาศัยแลว ทานไดเลือกซื้อในโซนใด (ตอบเฉพาะทานที่ไดซื้อแลวเทานั้น)
(     )  1.  กรุงเทพฯ ตอนบน เชน จตุจักร ลาดพราว บางเขน นนทบุรี ปากเกร็ด ปทุมธานี
(     )  2.  กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ เชน บางกะป มีนบุรี คลองสามวา คันนายาว หนองจอก
(     )  3.  กรุงเทพฯ ตะวันออก เชน พระโขนง ประเวศ ลาดกระบัง สมทุรปราการ บางพล ีบางนา
(     )  4.  กรุงเทพฯ ตอนใต เชน ราษฎรบูรณะ จอมทอง บางขุนเทียน พระประแดง ออมนอย
(     )  5.  กรุงเทพฯ ตะวันตก เชน ตลิ่งชัน ภาษีเจริญ หนองแขม สามพราน บางกรวย บางบวัทอง
(     )  6.  กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ เชน พระนคร ดุสิต บางซื่อ ปทุมวัน บางรัก สาทร คลองเตย
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4.! ถาทานกํ าลังจะซื้อที่อยูอาศัย ทานคิดวาจะเลือกซื้อในโซนใด
(     )  1.  กรุงเทพฯ ตอนบน เชน จตุจักร ลาดพราว บางเขน นนทบุรี ปากเกร็ด ปทุมธานี
(     )  2.  กรุงเทพฯ ตะวันออกเฉียงเหนือ เชน บางกะป มีนบุรี คลองสามวา คันนายาว หนองจอก
(     )  3.  กรุงเทพฯ ตะวันออก เชน พระโขนง ประเวศ ลาดกระบัง สมุทรปราการ บางพล ีบางนา
(     )  4.  กรุงเทพฯ ตอนใต เชน ราษฎรบูรณะ จอมทอง บางขุนเทียน พระประแดง ออมนอย
(     )  5.  กรุงเทพฯ ตะวันตก เชน ตลิ่งชัน ภาษีเจริญ หนองแขม สามพราน บางกรวย บางบวัทอง
(     )  6.  กรุงเทพฯ ศูนยกลางธุรกิจ เชน พระนคร ดุสิต บางซื่อ ปทุมวัน บางรัก สาทร คลองเตย

5.! ทานชอบที่อยูอาศัยลักษณะใด
(     )  1.  บานเด่ียว           (โปรดตอบขอ 6-9)
(     )  2.  ทาวนเฮาส         (โปรดตอบขอ 10-13)
(     )  3.  คอนโดมิเนียม   (โปรดตอบขอ 14-16)

6.! ขนาดพ้ืนท่ีของบานเด่ียวเปนเทาไร
(     )  1.  50-59 ตารางวา (     )  2.  60-69 ตารางวา
(     )  3.  70-79 ตารางวา (     )  4.  80-89 ตารางวา
(     )  5.  90-99 ตารางวา (     )  6.  100 ตารางวาขึ้นไป

7.! จํ านวนหองนอนที่เหมาะสมกับบานเดี่ยวของทาน
(     )  1.  2 หอง (     )  2.  3 หอง
(     )  3.  4 หอง (     )  4.  5 หองขึ้นไป

8.! จํ านวนชั้นที่เหมาะสมกับบานเดี่ยวของทาน
(     )  1.  1 ชั้น (     )  2.  2 ชั้น
(     )  3.  3 ชั้น (     )  4.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)

9.! ราคาที่เหมาะสมส ําหรับบานเด่ียว
(     )  1.  1,000,000-2,000,000 บาท (     )  2.  2,000,001-3,000,000 บาท
(     )  3.  3,000,001-4,000,000 บาท (     )  4.  4,000,001-5,000,000 บาท
(     )  5.  5,000,001 บาทขึ้นไป

10.!ขนาดพื้นที่ของทาวนเฮาสเปนเทาไร
(     )  1.  16-20 ตารางวา (     )  2.  21-25 ตารางวา
(     )  3.  26-30 ตารางวา (     )  4.  31-35 ตารางวา
(     )  5.  36 ตารางวาขึ้นไป
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11.!จํ านวนหองนอนที่เหมาะสมกับทาวนเฮาสของทาน
(     )  1.  1 หอง (     )  2.  2 หอง
(     )  3.  3 หอง (     )  4.  4 หอง

12.!จํ านวนชั้นที่เหมาะสมกับทาวนเฮาสของทาน
(     )  1.  1 ชั้น (     )  2.  2 ชั้น
(     )  3.  3 ชั้น (     )  4.  4 ชั้น

13.!ราคาที่เหมาะสมสํ าหรับทาวนเฮาสของทาน
(     )  1.  300,000-599,000 บาท (     )  2.  600,000-899,000 บาท
(     )  3.  900,000-1,199,000 บาท (     )  4.  1,200,000-1,499,000 บาท
(     )  5.  1,500,000 บาทขึ้นไป

14.!ขนาดพ้ืนท่ีของคอนโดมิเนียมเปนเทาไร
(     )  1.  25-35 ตารางเมตร (     )  2.  36-46 ตารางเมตร
(     )  3.  47-57 ตารางเมตร (     )  4.  58-68 ตารางเมตร
(     )  5.  69 ตารางเมตรขึ้นไป

15.!การเลือกอยูอาศัยในคอนโดมิเนียม ทานคิดวาชั้นใดที่เหมาะสม
(     )  1.  ชั้นที ่1-10 (     )  2.  ชั้นที ่11-20
(     )  3.  ชั้นที ่21-30 (     )  4.  ชั้นที ่31-40
(     )  5.  ชั้นที ่41 ขึ้นไป

16.!ราคาที่เหมาะสมสํ าหรับคอนโดมิเนียม
(     )  1.  ต่ํ ากวา 500,000 บาท (     )  2.  500,001-600,000 บาท
(     )  3.  600,001-700,000 บาท (     )  4.  700,001-800,000 บาท
(     )  5.  800,001-900,000 บาท (     )  6.  900,001 บาทขึ้นไป

17.!ทานชอบที่อยูอาศัยที่มีลักษณะแบบใด
(     )  1.  ตกแตงภายในเรียบรอยแลว (     )  2.  ยังไมไดตกแตงภายใน

18.!ทานชอบที่อยูอาศัยที่ใชวัสดุอะไรในการปูพื้นภายในชั้นบนมากที่สุด
(     )  1.  พรม (     )  2.  ปารเกต
(     )  3.  กระเบ้ืองเซรามิค (     )  4.  กระเบื้องยาง
(     )  5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)
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19.!ทานชอบที่อยูอาศัยที่ใชวัสดุอะไรในการปูพื้นภายในชั้นลางมากที่สุด
(     )  1.  หินออน (     )  2.  หินแกรนิต
(     )  3.  หินขัด (     )  4.  กระเบ้ืองเซรามิค
(     )  5.  พรม (     )  6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)

20.!ทานเลือกที่อยูอาศัย โดยพิจารณาจากปจจัยอะไร (ในแงของตัวท่ีอยูอาศัย)
(     )  1.  การใชวัสดุที่มีคุณภาพ (     )  2.  ฝมือประณีตในการกอสราง
(     )  3.  ตัวบาน โลง โปรง สบาย (     )  4.  ประหยัดพลังงาน
(     )  5.  รูปทรง (     )  6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)

21.!ทานเลือกที่อยูอาศัย โดยพิจารณาจากปจจัยอะไร (ในแงของโครงการ)
(     )  1.  สภาพแวดลอมตาง ๆ ภายในโครงการ (     )  2.  สภาพแวดลอมตางๆ  ภายนอกโครงการ
(     )  3.  สาธารณูปโภคภายในโครงการ (     )  4.  ความมีชื่อเสียง
(     )  5.  ความม่ันคงของโครงการ (     )  6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)

22.!ทานคิดวาการซื้อที่อยูอาศัยวิธีใดดีที่สุดส ําหรับทาน
(     )  1.  ซื้อเงินสด (ไมตองตอบขอ 23-25) (     )  2.  ซื้อเงินผอน (ใหตอบขอ 23-25 ดวย)

23.!ถาทานเลือกวิธีซ้ือเงินผอน ทานเลือกระยะเวลาผอนชํ าระกี่ป
(     )  1.  1-5 ป (     )  2.  6-10 ป
(     )  3.  11-15 ป (     )  4.  16-20 ป
(     )  5.  มากกวา 20 ป

24.!ทานเลือกผอนชํ าระกับสถาบันการเงินใด
(     )  1.  ธนาคารอาคารสงเคราะห (     )  2.  ธนาคารออมสิน
(     )  3.  ธนาคารพาณิชย (     )  4.  เงินทุนหลักทรัพย
(     )  5.  โครงการบานจัดสรร (     )  6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)

25.!ทานเลือกผอนชํ าระโดยเลือกดอกเบี้ยแบบใด
(     )  1.  ดอกเบี้ยคงที่ 1 ป อัตรารอยละ 3.50-4.75
(     )  2.  ดอกเบี้ยคงที่ 2 ป อัตรารอยละ 4.25-5.25
(     )  3.  ดอกเบี้ยคงที่ 3 ป อัตรารอยละ 4.75-6.00
(     )  4.  ดอกเบี้ยคงที่ 5 ป อัตรารอยละ 6.75-7.00
(     )  5.  ดอกเบี้ยลอยตัว อัตราไมเกนิรอยละ (โปรดระบุ……………)
(     )  6.  ดอกเบี้ย MLR + (0.25-0.50) %
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26.!การเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัย ทานค ํานึงถึงอะไรเปนสํ าคัญ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
(     )  1.  ใกลโรงพยาบาล (     )  2.  ใกลที่ท ํางาน
(     )  3.  ใกลสถานศึกษาของบุตรหลาน (     )  4.  ใกลศูนยการคา
(     )  5.  การคมนาคมสะดวกรวดเร็ว (     )  6.  หางไกลจากชุมชนที่แออัด
(     )  7.  มีบริการดานความปลอดภัย (     )  8.  มีสิ่งแวดลอมที่ดี

27.!แหลงขอมูลที่ใชในการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
(     )  1.  จากหนังสือพิมพ (     )  2.  ปายโฆษณา
(     )  3.  ใบปลิว / แผนพับโฆษณาโครงการ (     )  4.  พนักงานขาย
(     )  5.  ไดรับขอมูลจากเพ่ือน / ญาติพี่นอง (     )  6.  วิทยุ
(     )  7.  โทรทัศน (     )  8.  บานตัวอยาง

28.!การสงเสริมการขายใดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยของทานมากที่สุด
(     )  1.  การลดราคาท่ีอยูอาศัย (     )  2.  การจัดตกแตงสวนหยอมบริเวณบานฟรี
(     )  3.  การแถมอุปกรณเพิ่มเติมภายในบาน (     )  4.  การแจกของรางวัล
(     )  5.  การเขาอยูอาศัยกอนโอน (     )  6.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………)
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ตอนท่ี 3  ขอมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจ

คํ าชี้แจง โปรดระบุกระบวนการตัดสินใจของทาน ดวยการทํ าเคร่ืองหมาย X ที่ตรงกับระดับ
พฤติกรรมของทานในแตละขอความ และกรุณาตอบค ําถามทุกขอ

มากที่สุด 5
มาก 4
ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

              ระดับพฤตกิรรม
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย        มาก    มาก   ปานกลาง  นอย  นอย

      ท่ีสุด              ท่ีสุด
1.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะอยากมีที่อยูอาศัย
เปนของตนเอง

2.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะแตงงานแลวจึงตองการ
แยกครอบครัว

3.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะมีรายไดเพิ่มขึ้น
4.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะอยูใกลที่ท ํางาน
5.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะอยูใกลสถานศึกษา
ของบุตรหลาน

6.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะอยูใกลบิดา-มารดา
หรือญาติพ่ีนอง

7.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยเพราะตองการสถานที่มีการ
คมนาคมสะดวก

8.! ทานตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยตามคุณสมบัติในเรื่องการใช
สอยพื้นที่

9.! ทานไดรับขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยจากสื่อโฆษณา
10.!ทานไดรับขอมูลลักษณะที่อยูอาศัยกอนตัดสินใจซื้อ
11.!ทานพิจารณาท ําเลที่ตั้งของที่อยูอาศัยกอนตัดสินใจซื้อ
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               ระดับพฤตกิรรม
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย        มาก    มาก   ปานกลาง  นอย  นอย

          ท่ีสุด                           ท่ีสุด
12.!ทานพิจารณาราคาท่ีอยูอาศัยวาตนเองมีงบประมาณ
เพียงพอกอนการตัดสินใจซื้อ

13.!ทานพิจารณาเร่ืองการกูเงินกับสถาบันการเงินกอน
ตัดสินใจซื้อ

14.!ทานพิจารณาจากความนาเช่ือถือของโครงการกอน
ตัดสินใจซื้อ

15.!กอนซื้อที่อยูอาศัยทานเขาชมบานตัวอยางที่เปนจริงกอน
16.!กอนซื้อทานประมวลขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยกอน
ตัดสินใจซื้อ

17.!ทานประเมินทางเลือกในการซื้อที่อยูอาศัยกอนตัดสินใจซื้อ
18.!ทานพิจารณาขอมูลเรื่องที่อยูอาศัยที่เหมาะสมกับทาน
19.!ทานตัดสินใจเลือกที่อยูอาศัยโดยใชเหตุผลที่ประเมิน
ทางเลือกไว

20.!ทานตัดสินใจเลือกที่อยูอาศัยโดยค ํานึงถึงคุณภาพบาน
21.!ที่อยูอาศัยที่ทานตัดสินใจซื้อแลว และไดพักอาศัยอยาง
มีความสุขท ําใหทานแนะน ําผูอ่ืนตอ

ผูวิจัยขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานมา ณ โอกาสน้ี

                                                                   นางสาว สิริมา แสงอาวุธ
                                                                  นักศกึษาปริญญาโท แขนงวิชาบริหารธุรกิจ

สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
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ประวัติผูวิจัย

ชื่อ นางสาว สิริมา แสงอาวุธ
วัน เดือน ปเกิด 27 เมษายน 2503
สถานท่ีเกิด เขตบางกอกนอย  จังหวัดกรุงเทพมหานคร
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบัณฑิต (การเงินและการธนาคาร)               

มหาวิทยาลัยรามค ําแหง พ.ศ. 2529
บริหารธุรกิจบัณฑิต (การบัญช)ี มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช พ.ศ.
2540

สถานท่ีทํ างาน บริษัท คาสเซอรพีค เรียลเอสเตท จํ ากัด
ตํ าแหนง ผูจัดการฝายบัญชีและการเงิน
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