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 การศึก ษ าเร่ืองน้ี  เร่ิม มาจากปั ญ ห าเศรษ ฐกิจใน ปี  2548 ท่ี ส่ งผลก ระท บ ต่อธุรกิ จ

อสังหาริมทรัพยเ์ป็นอย่างมาก ทาํให้ตอ้งการศึกษาทัศนคติของประชากรว่ามีการเปล่ียนแปลง    

พฤติกรรมไปในทิศทางใด  ซ่ึงมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาทศันคติของประชากรในการเลือกซ้ือบา้น 

เพื่อศึกษาถึงความตอ้งการในการเลือกซ้ือบา้น และเพื่อให้ทราบถึงปัจจยัต่าง ๆ  ท่ีมีอิทธิพลต่อ     

การตัดสินใจเลือกซ้ือบ้าน โดยใช้การสอบถามและเก็บข้อมูลด้วยการสุ่มตัวอย่าง จาํนวน 398       

ตวัอย่าง จากประชากรท่ีทาํงานและมีสํามะโนครัวในเขตบางนา จงัหวดักรุงเทพมหานคร วิธีการ

เลือกตวัอย่างท่ีใช ้คือ การสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

แล้วนําไปประมวลผลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพื่อวิเคราะห์ค่าสถิติเชิงพรรณนา และ          

หาค่าต่าง ๆ   รวมถึงค่าสถิติไคสแควร์ในการทดสอบสมมติฐาน    ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ            

เท่ากบั 0.05  

 จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี     

กลุ่มคนโสด เป็นพนักงานบริษัท และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000-20,000 บาท         

ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้าน ส่วนใหญ่เลือกบ้านเด่ียว งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือนั้นอยู่ระหว่าง 

500,000-1,000,000 บาท และยงัคงเลือกทาํเลในกรุงเทพมหานคร วิธีการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ

สูงสุดของกลุ่มตัวอย่างน้ี  คือ หาแหล่งเงินกู้ดอกเบ้ียตํ่ า โดยจะชะลอการซ้ือบ้านไวก่้อน จึง

เลือกตอบมากกว่า 3 ปีสูงท่ีสุด ผลกระทบในเร่ืองปัจจัยท่ีทําให้ต้องชะลอการซ้ือบ้าน เรียง

ตามลาํดับ    การเลือกมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด ได้ว่า 1) ปัจจยัเร่ืองเงิน  2) ค่าครองชีพเท่าเดิม  3) 

ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน    4) มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น   5) ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา    และ 6) 

ราคานํ้ ามนัแพง       เป็นลาํดบัสุดทา้ย ส่วนปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยั จดัเรียงลาํดบั



(2) 

ความสาํคญัจาก      การเลือกมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด ไดว้า่ 1) ความปลอดภยั  2) การคมนาคมสะดวก  

3) ราคา/เง่ือนไข    การชาํระเงิน  4) รูปแบบบา้น/พื้นท่ีใชส้อย 5) ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก  6) 

สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ  โครงการ   7) ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ    8) ใกลบ้า้นเดิม/ใกล้

ท่ีทาํงาน             9) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ  และ 10) การบริหารโครงการ เป็น

ลาํดบัสุดทา้ย 

 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ เพศไม่มีผลต่อทศันคติในการเลือกทาํเลบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ 

ทั้งเพศชายและเพศหญิงเลือกทาํเลกรุงเทพมหานครเป็นอนัดบั 1 ซ่ึงเป็นทาํเลเดิม ช่วงอายไุม่มีผล

ต่อทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดจะซ้ือบา้น ทุกช่วงอายจุะเลือกซ้ือบา้นเป็นระยะเวลามากกว่า 

3 ปีข้ึนไปสูงสุด  อาชีพมีผลต่อทศันคติในการเลือกลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ พนักงานบริษทัมี  

แนวโนม้เลือกทาวน์เฮา้ส์เป็นอนัดบัท่ี 2 ขา้ราชการและคนทาํธุรกิจส่วนตวัมีแนวโนม้เลือกอาคาร

พาณิชยเ์ป็นอนัดบัท่ี 2 ในทางกลบักนัพนักงานรัฐวิสาหกิจและลูกจา้งชัว่คราว จะไม่เลือกอาคาร

พาณิชยเ์ลย งบประมาณท่ีต้องการซ้ือมีผลต่อทัศนคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบ้าน      

การเลือกสูงสุดทั้ง 3 ช่วงเวลา อยูท่ี่งบประมาณระหว่าง 500,000 – 1,000,000 บาท  เพศไม่มีผลต่อ   

ทศันคติในการชะลอการซ้ือบา้นทั้ง 6 ปัจจยัเลย อายมีุผลต่อปัจจยัเร่ืองความปลอดภยั รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนไม่มีผลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 3 จาก 10 ปัจจยั คือ  1) รูปแบบบา้น/   

พื้นท่ีใชส้อย  2) การคมนาคมสะดวก และ 3) ความปลอดภยั  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อทศันคติ

ในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 7 จาก 10 ปัจจยั คือ 1) ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 2) ช่ือเสียงและ

ความน่าเช่ือถือของโครงการ  3) ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก   4) ใกลบ้้านเดิม/ใกลท่ี้ทาํงาน         

5) ภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ  6) ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ   และ 7) การบริหาร

โครงการ  ทาํเลท่ีตั้งไม่มีผลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยัทั้ง 10 ปัจจยัเลย ลกัษณะ

บ้านท่ีต้องการซ้ือ งบประมาณท่ีต้องการซ้ือ และการส่งเสริมการขายมีผลต่อปัจจัยเร่ืองเงิน  

ลกัษณะบ้านท่ีเลือกซ้ือไม่มีผลต่อทัศนคติในการชะลอการซ้ือบ้าน 1 จาก 6 ปัจจัย คือ ส่ิงของ

อุปโภคบริโภคปรับราคาเพียงปัจจยัเดียว ลกัษณะบา้นท่ีเลือกซ้ือมีผลต่อทศันคติในการชะลอการ

ซ้ือบา้น 5 จาก 6 ปัจจยั คือ 1) ปัจจยัเร่ืองเงิน  2) ราคานํ้ ามนัแพง 3) ค่าครองชีพเท่าเดิม 4) ดอกเบ้ีย

เงินกูป้รับตวัสูงข้ึน และ 5) มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 
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บทท่ี 1  

 

บทนํา 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 บ้านเป็นท่ีอยู่อาศัยซ่ึงเป็นปัจจัยส่ีในการดาํรงชีวิตของมนุษย ์บ้านสําหรับบางคนหรือ    

หลายคนอาจเป็นท่ีอยูอ่าศยัส่ิงแรก ส่ิงเดียว หรือส่ิงสุดทา้ยท่ีแต่ละคนจะสามารถจดัหามาเป็นท่ีอยู่

อาศยัได ้ฉะนั้น เพื่อป้องกนัมิให้เกิดปัญหาในการซ้ือบา้น ก่อนซ้ือจึงควรท่ีจะไดก้ารตรวจสอบ

ปัจจัยด้านต่าง ๆ  ให้แน่นอนเสียก่อน  ดังเช่น   ความสามารถในการซ้ือ  ผ่อนชําระ รวมถึง                

ค่าธรรมเนียมในการโอนทาํเลท่ีดินท่ีจะซ้ือ อยู่ในบริเวณท่ีจะถูกเวนคืน และนํ้ าไม่ท่วมขงั ผูซ้ื้อ     

จะได้ท่ีอยู่อาศยัในทาํเลท่ีเหมาะสมตามสภาพแห่งท้องท่ี ท่ีตั้งโครงการในด้านการสาธารณสุข     

การรักษาคุณภาพส่ิงแวดลอ้ม การคมนาคม การจราจร ความปลอดภยั การสาธารณูปโภคและ    

การผงัเมือง 

 บา้น นอกจากจะเป็นท่ีพกักายแลว้ยงัเป็นท่ีพกัใจอีกดว้ย เป็นท่ีผ่อนคลาย ท่ีท่ีจะมีความสุข

ร่วมกบัครอบครัว   เม่ือเป็นเช่นน้ีบา้นจึงเต็มไปดว้ยอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก   และการตกแต่ง    

ท่ีสวยงาม ตามความพึงพอใจของผูอ้ยูอ่าศยั 

 คุณภาพแห่งการอยู่อาศยัท่ีดีกว่าเพื่อยกระดบัคุณภาพชีวิต ทั้งทาํเลสะดวก ความสงบร่มร่ืน 

ผสมผสานวิถีไทยอนัอบอุ่นและเช่ือมดว้ยรสนิยมอยา่งยิ่ง สุนทรีในการใชชี้วิตท่ีเป่ียมรสนิยมและ

ความสงบร่มร่ืน นาํมาประยกุตเ์ขา้กบัความทนัสมยัและสะดวกสบาย 

 ขั้นตอนการดาํเนินชีวิตของคนเราในช่วงเวลาของการเร่ิมเป็นผูใ้หญ่ เร่ิมจากสาํเร็จการศึกษา 

เร่ิมเขา้สู่วยัทาํงานมีครอบครัวและเป็นท่ีแน่นอนท่ีสุดวา่ ส่ิงท่ีคนทุกคนตอ้งคิดฝันถึงกคื็อ การมีบา้น

เป็นของตนเองและครอบครัว ดว้ยจุดน้ีเองในปัจจุบนัจะพบว่า โครงการบา้นจดัสรรกลายเป็นส่ิงท่ี

เขา้มามีบทบาทในชีวิตของสงัคมเมืองมากข้ึน 

 ในปี 2545 ท่ีผ่านมา รัฐบาลมีนโยบายกระตุน้เศรษฐกิจโดยให้ภาคอสังหาริมทรัพย ์มีส่วน

ร่วมดึงภาคธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองอ่ืน ๆ ให้ฟ้ืนตวัตามกนั นบัไดว้า่เป็นแรงส่งใหเ้กิดการเติบโตในธุรกิจ

เก่ียวเน่ืองหลายประเภท สาํหรับในปี 2546 ภาคอสงัหาริมทรัพยจ์ะยงัคงเป็นกลไกหน่ึงของนโยบาย

รัฐบาลในการกระตุน้เศรษฐกิจให้มีการเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง โดยตั้งแต่ช่วงปลายปี 2545 รัฐบาล

ไดป้ระกาศมาตรการทางภาษีเพื่อสนบัสนุนการฟ้ืนตวัของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย ์และมาตรการท่ีอยู่

อาศยัสําหรับผูมี้รายไดน้้อย และเม่ือเขา้มาสู่ปี 2546 แนวทางมาตรการสนับสนุนการมีท่ีอยู่อาศยั
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ของผูมี้รายได้น้อยเร่ิมชัดเจนยิ่งข้ึนหลงัจากรัฐบาลได้ประกาศแผนการใช้งบประมาณ 80,000    

ลา้นบาท สร้างบา้น 1,000,000 หน่วย เพื่อผูมี้รายไดน้้อยในระยะ 5 ปี ความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัจึง

นบัเป็นความจาํเป็นพื้นฐานของการดาํรงชีวิต และความตอ้งการในแต่ละปีย่อมมีอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง

ตามภาวะการณ์เพิ่มข้ึนของครัวเรือนและกาํลงัรายไดท่ี้เติบโตตามภาวะเศรษฐกิจ 

 แม้ว่าความต้องการท่ีอยู่อาศัยจะมีความต่อเน่ือง โดยมีฐานกําลังซ้ือจากกลุ่มผูมี้รายได ้     

ปานกลางถึงผูมี้รายไดสู้ง อยา่งไรกต็าม เน่ืองจากท่ีอยูอ่าศยัเป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อตอ้งลงทุนสูง โดยอาศยั

เงินออมในอดีตหรือสร้างภาระผูกพนัต่อเน่ืองไปถึงรายไดใ้นอนาคต ในกรณีท่ีไม่มีความจาํเป็น   

เร่งด่วน การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอาจพิจารณาจงัหวะเวลาหรือเง่ือนไขท่ีเหมาะสม 

 ในปี 2547 ธุรกิจท่ีอยูอ่าศยัมีทิศทางขยายตวัในเกณฑดี์แมว้า่ อตัราการเติบโตจะชะลอลงจาก

ปีก่อนหนา้ โดยศูนยว์ิจยักสิกรไทยคาดว่า ในปี 2548 ท่ีอยูอ่าศยัสร้างเสร็จในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑลอาจมีจาํนวนประมาณ 54,000 – 56,000 หน่วย คิดเป็นอตัราการขยายตวัร้อยละ 7-10

ชะลอลงจากปี 2546 ท่ีมีอตัราการขยายตวัร้อยละ 48.7 (เป็นผลจากการเร่งซ้ือใหท้นัก่อนท่ีมาตรการ

ลดหยอ่นภาษีและค่าธรรมเนียมการซ้ือขายอสงัหาริมทรัพยจ์ะส้ินสุดลง) แมว้า่เศรษฐกิจเผชิญปัจจยั

หลายด้านท่ีสําคัญได้แก่ ปัจจัยด้านราคานํ้ ามัน อัตราเงินเฟ้อ ราคาวสัดุก่อสร้าง ภาวะตลาด        

หลกัทรัพย ์และอตัราดอกเบ้ีย รวมทั้งปัจจยัท่ีมีผลต่อความเช่ือมัน่โดยรวม อนัไดแ้ก่ สถานการณ์

ความรุนแรงในภาคใต้และการแพร่ระบาดของไข้หวดันก แต่การคาดการณ์ถึงแนวโน้มในปี       

ขา้งหนา้ท่ีอาจเผชิญความไม่แน่นอนและปัจจยัเชิงลบท่ีเพิ่มข้ึน นบัเป็นตวัแปรส่วนหน่ึงท่ีกระตุน้

ให้ผูบ้ริโภคบางส่วนมองว่าช่วงปีปัจจุบนัยงัเป็นจงัหวะท่ีเหมาะสมต่อการซ้ือท่ีอยู่อาศยั เน่ืองจาก

อตัราดอกเบ้ียมีแนวโน้มปรับข้ึนอย่างต่อเน่ืองและแรงกดดันด้านเงินเฟ้อท่ีจะเพิ่มสูงข้ึน เม่ือมี     

การประกาศลอยตัวราคานํ้ ามันดีเซลในช่วงไตรมาส 2 ของปี 2548 ซ่ึงจะส่งผลต่อต้นทุนด้าน     

การขนส่งและต่อตน้ทุนการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยั 

 จากการวิเคราะห์แนวโน้มความต้องการท่ีอยู่อาศัย ซ่ึงได้คาดการณ์จํานวนท่ีอยู่อาศัย            

ท่ีเหมาะสม จากผลการดาํเนินงานไตรมาส 4 ปี 2547 พบว่า อตัราท่ีลดตํ่ากว่าจากช่วงเดียวกนัของ     

ปีก่อนเน่ืองจากภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง ในขณะท่ีผูซ้ื้อมีทางเลือกมากข้ึน ทาํให้การตดัสินใจซ้ือ

ชะลอไปกว่าเดิม 3-6 เดือน ผูป้ระกอบการรับรู้รายได้ช้าลงกว่าเป้าหมายอตัรากาํไรขั้นต้นของ

บริษทัในกลุ่มลดลงร้อยละ 2-4 เหลือร้อยละ 34-36 จากขอ้จาํกดัในการปรับข้ึนราคาบา้น ในขณะท่ี

ตน้ทุนวสัดุก่อสร้างปรับตวัสูงข้ึน มีสาเหตุมาจาก 

 1. ผลกระทบราคาวสัดุก่อสร้างสูงข้ึนในขณะท่ีไม่สามารถปรับราคาขายข้ึนไดท้าํให้อตัรา

กาํไรขั้นตน้ลดลง ภาระภาษีเพิ่มข้ึนหลงัส้ินสุดมาตรการสนบัสนุนทางภาษีในปี 2546  
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 2. เน่ืองจากการชะลอของการรับรู้ รายไดจ้ากยอดขายเดิมท่ีชา้ลงและไม่เป็นไปตามเป้าหมาย

ของบริษทั  

 3. กาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโนม้ลดลงจากมาตรการเขม้งวดมาตรการปล่อยสินเช่ือและ

ดอกเบ้ียท่ีมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนและแนวโนม้ของอตัรากาํไรขั้นตน้ของบริษทั อสงัหาริมทรัพยโ์ดยรวม

จะปรับตวัลดลงร้อยละ 3-5 ลงมาท่ีร้อยละ 30 ในปี 2548  

 4. ราคาวสัดุก่อสร้างเพิ่มข้ึนทุกร้อยละ 5 ทาํให้ตน้ทุนของผูป้ระกอบการพฒันาท่ีอยู่อาศยั

เพิ่มข้ึนร้อยละ 1 ทาํใหอ้ตัรากาํไรลดลงร้อยละ 3 

 จึงทาํให้สนใจศึกษาวิจยัเร่ือง “ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านของประชากรในเขตบางนา 

จงัหวดักรุงเทพมหานคร” เพื่อจะไดท้ราบถึงความตอ้งการและความคิดเห็นของผูบ้ริโภค ก่อนท่ีจะ

มีการตัดสินใจในทิศทางใด ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาตามสภาวะการณ์ต่าง ๆ ท่ีมี

ผลกระทบโดยตรงต่อความนึกคิด อนัไดแ้ก่ เศรษฐกิจ สังคม การเมือง และส่ิงแวดลอ้มทั้งภายนอก

และภายในของผูบ้ริโภค ในการแสดงออกถึงความตอ้งการในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

 

1.2  วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 วตัถุประสงค์ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ตอ้งการทราบถึง “ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นของ

ประชากรในเขตบางนา จงัหวดักรุงเทพมหานคร” ดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาทศันคติของประชากรในการเลือกซ้ือบา้น 

2. เพื่อศึกษาถึงความตอ้งการในการเลือกซ้ือบา้น 

 3. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้น 

 

1.3  ขอบเขตในการศึกษา 

 

 ขอบเขตในการศึกษา เร่ือง “ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นของประชากรในเขตบางนา จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร” ดงัน้ี 

 ประชากร   จํานวนประชากรในเขตบางนา จังหวดักรุงเทพมหานคร จากศาลาว่าการ

กรุงเทพมหานคร ณ วนัท่ี 1 ตุลาคม 2547 เท่ากบั 102,777 คน 

 กลุ่มตัวอย่าง   สุ่มตวัอย่างจากประชากรท่ีทาํงานและมีสํามะโนครัวในเขตบางนา จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร จาํนวน 398 คน (สูตรทาโรยามาเน. 2516) 
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 เคร่ืองมือ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

  ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2  ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

  ส่วนท่ี 3  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล   ขอ้มูลจากแบบสอบถามเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ  (Primary Data) และ   

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากเอกสารต่าง ๆ ท่ี เก่ียวข้อง และงานวิจัยอ่ืน  ๆ เพื่อมาใช้

ประกอบการทาํวิจยั 

 การวิเคราะห์ข้อมูล   การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบพรรณนา (Descriptive analysis) ในรูปแบบ

ของร้อยละ ค่าเฉล่ีย ความถ่ี ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าความแปรปรวน Crosstabulation  โดยใช ้

สถิติไคสแควร์ (Chi-square) ท่ีระดบันยัสาํคญั ทางสถิติเท่ากบั 0.05  

 ระยะเวลาการศึกษา   ตั้งแต่เดือนกมุภาพนัธ์ 2548 ถึง เดือนพฤษภาคม 2548 

 

1.4  กรอบแนวความคดิในการศึกษา 

 

 การศึกษาวิจยัน้ีมีกรอบแนวความคิดในการศึกษา (แผนภูมิท่ี 1.1) โดยกาํหนดตวัแปรหลกัท่ี

จาํแนกไดเ้ป็นตวัแปรตน้ (Independent variables) และตวัแปรตาม (Dependent variables) ดงัน้ี 

1. ตวัแปรตน้ (Independent variables) ประกอบดว้ยตวัแปรตน้ 2 ตวัแปร คือ 

  1.1 ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 

  1.2 ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั โดยศึกษาตามส่วนประสมการตลาด 

 2. ตวัแปรตาม (Dependent variables) คือ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านเพื่อท่ีอยู่อาศยั 

โดยกาํหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั (Conceptual framework) ไวด้งัน้ี 
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แผนภูมิท่ี 1.1 

กรอบแนวความคดิในการศึกษา 

 

 

 

1.5  คาํนิยามศัพท์ 

 

 บ้านเดี่ยว หมายถึง บ้านท่ีมีบริเวณและพื้นท่ีใช้สอยมาก มีร้ัวล้อมรอบ ปลูกสร้างด้วย      

แบบแปลนท่ีผูอ้ยูอ่าศยักาํหนดรูปแบบ 

 ทาวน์เฮ้าส์ หมายถึง บา้นแถว โดยมีความยาวไม่เกิน 80 เมตร ถา้ความกวา้ง 4 เมตร แต่ละ   

แถวจะมี 20 หอ้งต่อหน่ึงแถว ความกวา้งมี 4 เมตร  5 เมตร และ 6 เมตรเท่านั้น จะสร้างดว้ยวสัดุทน

ไฟหรือไม่ทนไฟก็ได ้(แปลว่า ทาวน์เฮาส์ก็คือ ตึกแถวหรือห้องแถวอยา่งหน่ึงนัน่เอง) แต่ท่ีสําคญั

คือ ตอ้งใชเ้ป็นท่ีอยูอ่าศยั และหา้มสูงเกินกวา่ 3 ชั้น ซ่ึงมีชั้นลอยแต่ไม่นบัวา่เป็น "ชั้น"  

ตัวแปรต้น 

(Independent variables) 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ตัวแปรต้น 

(Independent variables) 

ทัศนคติตามส่วนประสมการตลาด 

1. Product - ลกัษณะบา้น 

2. Price       - งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือ 

3. Place - ทาํเลท่ีตั้ง 

4. Promotion  - รูปแบบในการจูงใจ 

ตัวแปรตาม 

(Dependent variables) 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือบ้าน 

1. ระยะเวลาท่ีจะซ้ือบา้น 

2. ปัจจยัท่ีส่งผลในการชะลอการซ้ือบา้น 

3. ปัจจยัท่ีสนบัสนุนการเลือกซ้ือบา้น 
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 คอนโดมิเนียม หมายถึง อพาร์ตเมน้ทห์รือแฟลต ท่ีมีประชากรอาศยัอยูห่ลายครัวเรือน มกัจะ

สร้างข้ึนบริเวณท่ีท่ีดินราคาแพง ภายในเขตเมืองชั้นใน ในประเทศไทยมกัจะมีความสูงประมาณ    

4-10 ชั้น  อาคารท่ีมีโครงสร้างท่ีแข็งแรง ในแต่ละชั้นจะประกอบดว้ยห้องชุดหลายห้อง โดยมีการ

ตกแต่งท่ีมีรูปแบบเหมือนกนัทุกหอ้ง มีลิฟทเ์พื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูอ้ยูอ่าศยั 

 อาคารพาณิชย์ หมายถึง อาคารตึกแถว เหมือนกบัห้องแถวทุกอยา่ง แต่สร้างดว้ยวสัดุทนไฟ 

เป็นส่วนใหญ่ ลกัษณะทุกคูหาเหมือนกนั สร้างติด ๆ กนัเป็นแถวยาว ๆ ตั้งแต่ 2 คูหาข้ึนไป 

  

1.6  สมมติฐานในการศึกษา 

 

 สมมติฐานท่ี 1 เพศท่ีแตกต่างกนั  จะมีผลต่อทศันคติในการเลือกทาํเลบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2 ช่วงอายท่ีุแตกต่างกนั    จะมีผลต่อทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดวา่จะ 

ซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 3 อาชีพท่ีแตกต่างกนั   จะมีผลต่อทศันคติในการเลือกลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการ 

ซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 4 งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือท่ีแตกต่างกนั        จะมีผลต่อทศันคติในการเลือก 

ระยะเวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 5 ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั  จะมีผลต่อทศันคติในการเลือก 

ซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 6 ตวัแปรส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนั จะมีผลต่อทศันคติในการเลือก 

ซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 

1.7  ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

 

 1. ผลการวิจยัฉบบัน้ีจะทาํให้ทราบถึงทศันคติ และความตอ้งการในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ี

อยูอ่าศยั 

 2. ผลการวิจัยฉบับน้ีจะเป็นแนวทางในการประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูอ้าศยัไดสู้งสุด 

 3. ผลการวิจัยฉบับน้ีจะเป็นแนวทางในการศึกษาเพื่อต่อยอด หรือนําไปสู่การพัฒนา        

ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย ์ในโอกาสต่อไป 



บทท่ี 2 

 

ทฤษฎ ีและงานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

 

 ในการวิจัยคร้ังน้ี  ได้มีการศึกษาและทบทวนเอกสาร ตลอดจนงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับ         

การศึกษาในหัวข้อเร่ือง “ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านของประชากรในเขตบางนา จังหวัด

กรุงเทพมหานคร”  ไดศึ้กษาทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

 

2.1 ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 

 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจ 

ใช้ร่วมกันในการวางกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด คือ การตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือการจดัจาํหน่าย 

(Place or distribution)  แ ล ะ ก าร ส่ ง เส ริ ม ก าร ต ล าด  (Promotion)   ซ่ึ ง เรี ย ก สั้ น  ๆ  ว่ า  4 Ps                

(คอตเลอร์. 2543 : 15) ซ่ึงใชเ้พื่อกาํหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ      

ผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี 

 

2.1.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 

 ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดกต็ามท่ีเสนอใหแ้ก่ตลาด เพื่อสร้างความสนใจ การเป็น

เจา้ของ การใช ้ หรือการบริโภค โดยจะตอ้งสนองความตอ้งการและความจาํเป็น อยา่งไรกต็าม   

ผลิตภณัฑมิ์ไดห้มายถึงเพยีงแค่สินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้แต่ผลิตภณัฑจ์ะหมายถึง วตัถุทางกายภาพ บริการ 

เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี องคก์าร แนวความคิด หรือส่ิงต่าง ๆ รวมกนั อาจเป็นไดท้ั้งท่ีมีรูปธรรม 

จบัตอ้งได ้ และนามธรรมจบัตอ้งไม่ได ้ ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) 

ในสายตาของลูกคา้ การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑค์าํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

 1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (Product differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขนั 

(Competitive differentiation) การจดัการกลยทุธ์ บา้นเป็นการสร้างคุณค่าใหโ้ดดเด่นข้ึน สร้างความ

แตกต่างใหเ้กิดข้ึนกบับา้นในแต่ละโครงการ ผูซ้ื้อจะเปรียบเทียบอยา่งรอบคอบในเร่ืองต่าง ๆ รวม

ไปถึงการรวบรวมขอ้มูลและเปรียบเทียบคุณสมบติัของบา้น 
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 2. พิจารณ าจากองค์ประกอบของผลิตภัณ ฑ์  (Product component) ด้านรูปแบบบ้าน      

ความสวยงาม คุณภาพ วสัดุอุปกรณ์ในการก่อสร้าง ช่างผูช้ ํานาญงานด้านก่อสร้างเป็นระยะ

เวลานาน จะสัง่สมประสบการณ์ ก่อสร้างดว้ยความประณีต 

 3. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) บา้นมีหลายระดบั ดูความเหมาะสม

กบักลุ่มรายไดท่ี้แตกต่างกนั เพื่อพิจารณาเจาะกลุ่มเป้าหมายไดต้รงกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

 4. การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product development) เป็นการปรับปรุงเพื่อให้โครงการบ้านมี   

รูปแบบใหม่และทนัสมยั ซ่ึงตอ้งคาํนึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ไดดี้ 

 5. กลยุทธ์ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product line) ผูซ้ื้อจะ

ให้ความสาํคญักบัความเช่ือถือ และความมีช่ือเสียงของโครงการเป็นหลกั สัญญาลกัษณ์ท่ีส่ือความ

เป็นเอกลกัษณ์ สร้างความพึงพอใจได ้

 

2.1.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) 

 ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีคิดสาํหรับค่าสินคา้และบริการ ส่วนในความหมายท่ีกวา้ง

ราคา คือ จาํนวนรวมของคุณค่าทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่าย เพื่อแลกกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บของ

การมี หรือการใชสิ้นคา้หรือบริการ ในปัจจุบนัปัจจยัดา้นราคาลดบทบาทลงแต่มาให้ความสําคญั

มากข้ึนในพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกของผูซ้ื้อ 

 ตน้ทุนในการก่อสร้างบา้นสูง ย่อมส่งผลให้ราคาบา้นสูงข้ึนตามไปดว้ย ยิ่งถา้ก่อสร้างดว้ย

วสัดุท่ีมีคุณภาพ การก่อสร้างท่ีมีความประณีต รูปแบบบา้นท่ีแตกต่าง ส่งผลต่อราคาท่ีปรับตวัสูงข้ึน  

 การใชก้ลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่งจากราคา (Price-positioning strategies) จะไม่ใชว้ิธีการตดั

ราคากนั หากรู้วา่บา้นของโครงการดี และอยูใ่นความตอ้งการ จะเสนอดว้ยสรรพคุณของประโยชน์

ใชส้อย แลว้ตั้งราคาโดยยึดหลกัความเหมาะสม และความเป็นไปได ้การกาํหนดราคาตามการแบ่ง

ส่วน (Segmented pricing) โดยดูจากรูปแบบ ทาํเลท่ีตั้ง นโยบายของภาครัฐและการกาํหนดราคาใน

แง่ของการคุม้ครองผูบ้ริโภค การซ้ือขายท่ีใชห้ลกัความยุติธรรม เพื่อให้โครงการสามารถขายได้

อย่างรวดเร็ว ใชเ้ส้นประสบการณ์ (Experience curve) หรือเส้นการเรียนรู้ (Learning curve) ของ      

โครงการท่ีผา่นมาเป็นตวักาํหนดคุณค่าในสายตาของผูซ้ื้อ 
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2.1.3 กลยุทธ์ด้านสถานท่ีหรือการจัดจําหน่าย  (Place or distribution strategy) 

 การจดัจาํหน่าย  หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใช้

เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด   

เป้าหมาย คือ ส่วนประกอบของกิจกรรม และสถาบนัการตลาดท่ีวา่ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีถูกตอ้ง

ไปยงัลูกคา้ การจดัจาํหน่ายจึงเก่ียวกบักลไกในการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึง

จะตอ้งพิจารณาถึงวิธีการนาํเสนอผลิตภณัฑเ์พื่อขาย การตดัสินใจในการจดัจาํหน่ายไดรั้บอิทธิพล

จากพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

 การซ้ือบา้นใชช่้องทาง 2 ระดบั เป็นช่องทางสั้นท่ีสุด เพราะไม่ตอ้งผา่นตวักลาง เป็นการขาย

โดยตรงจากเจา้ของโครงการหรือเจา้ของบา้น หรืออาจจะมีตวักลางไดโ้ดยจะไดรั้บค่านายหนา้จาก

การขายเป็นส่ิงตอบแทน 

 กลยทุธ์ช่องทางท่ีใชก้นั คือ การเขา้เยี่ยมชมโครงการ งานมหกรรมบา้น และบา้นท่ีธนาคาร

ยดึเพื่อทาํการขายทอดตลาด ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ผูซ้ื้อจะเลือกบา้นโดยดูจากทาํเลท่ีตั้งเป็นส่ิงแรก ทาํให้

บางโครงการมีการสร้างบา้นในหลาย ๆ ทาํเล โดยดูความเหมาะสม คมนาคมท่ีสะดวก มีส่ิงอาํนวย

ความสะดวกพร้อมสรรพ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของประชากรในยา่นนั้น 

 

2.1.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 

 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย และผูซ้ื้อเพื่อ

สร้างทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying behavior) วตัถุประสงค์ของการติดต่อ    

ส่ือสารเพื่อจูงใจ และเตือนความทรงจาํ ลูกค้าเป้าหมาย (ตารางท่ี 2.1) การส่งเสริมการตลาดมี             

5 กลยทุธ์ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 

 1. กลยทุธ์การโฆษณา (Advertising strategy) เป็นรูปแบบหน่ึงในการใชจ่้ายเงินเพื่อนาํเสนอ 

ส่วนมากจะใชใ้นลกัษณะป้ายโฆษณา แผน่พบั และส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ 

 2. กลยุทธ์การขายตรงโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling strategy) เป็นการนําเสนอ    

ข่าวสารท่ีใชบุ้คคล โดยพนักงานขายของกิจการ เพื่อทาํการขายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้    

ใหข้อ้มูลท่ีชดัเจนตามขอ้ซกัถามของลูกคา้ไดต้รงประเดน็ 

 3. กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sale promotion strategy) หมายถึง การนาํเสนอส่ิงจูงใจใน

ระยะเวลาสั้น ๆ เพื่อกระตุน้การซ้ือหรือการขายบา้น เช่น การจบัรางวลัชิงโชค การจดัเฟอร์นิเจอร์

ภายในบา้นพร้อมอยู ่ ส่วนลด  และอ่ืน ๆ 
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ตารางท่ี 2.1 

วตัถุประสงค์ของการโฆษณาท่ีเป็นไปได้ (Possible advertising objectives) 

 

เพ่ือให้ข้อมูลข่าวสาร (To inform) : 

- บอกตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 

- เสนอแนะการใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ 

- บอกการเปล่ียนแปลงราคาใหม่ 

- อธิบายประโยชน์ของผลิตภณัฑใ์หม่ 

 

- บรรยายคุณสมบติัต่าง ๆ ท่ีจะเสนอใหแ้ก่ตลาด 

- แกไ้ขความประทบัใจท่ีผดิ 

- สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่บริษทั (Company      

   image) 

เพ่ือชักชวน (To persuade) : 

- เพื่อสร้างความชอบในตราสินคา้ 

- เพื่อใหเ้ปล่ียนมาใชต้ราสินคา้ของท่าน 

- เพื่อเปล่ียนการรับรู้ของลูกคา้เก่ียวกบัคุณค่า 

   ของผลิตภณัฑใ์หม่ 

 

- ชกัชวนลูกคา้ใหซ้ื้อทนัที 

- ชกัชวนลูกคา้ใหส้ัง่จอง 

เพ่ือเตือนความทรงจํา (To remind) : 

- เพื่อเตือนใจผูบ้ริโภควา่อาจจะจาํเป็นตอ้งใช ้

   ผลิตภณัฑน์ั้นในอนาคต 

- เพื่อเตือนใจวา่ผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือ 

   ผลิตภณัฑน์ั้นไดท่ี้ไหน 

 

- เพื่อใหอ้ยูใ่นความทรงจาํเสมอ 

- เพื่อใหลู้กคา้ระลึกถึงไดก่้อนผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืน 

ท่ีมา : ฟิลลิป คอตเลอร์. Marketing Management, 10th ed. (Upper Saddle River, N.J. : Prentic-Hall  

 2000 : 369) 

 

 4. กลยุทธ์การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and pubic relation strategy) เป็น

การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับสาธารณชนต่าง ๆ โดยการให้ข่าวสาร (Publicity) การสร้าง

ภาพพจน์ท่ีดีขององคก์าร การป้องกนัและจดัการเก่ียวกบัข่าวลือ เร่ืองราวหรือเหตุการณ์ดา้นลบท่ี

อาจเกิดข้ึน 

 5. กลยุทธ์การตลาดทางตรง (Direct marketing strategy) มีรูปแบบของการตลาดทางตรง

มากมาย ไดแ้ก่ การขายตรงทางไปรษณีย ์การตลาดอิเลค็ทรอนิกส์ การตลาดออนไลน์ และอ่ืน ๆ 
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 The Seven O’s and the four P’s 

 คอตเลอร์ ไดใ้หข้อ้คิดเห็นไวว้า่ในการศึกษาตลาดใหม่ใด ๆ กต็าม เราตอ้งตั้งคาํถาม 7 คาํถาม

เรียกว่า “Seven O’s” ก่อนท่ีจะมาพิจารณากาํหนด “Four P’s” หรือ “Marketing Mix” ตามท่ีกล่าว

มาแลว้ในตอนตน้ คาํถาม 7 คาํถามมีดงัน้ี (คอตเลอร์. 2540 : 171) 

 1. Who constitutes in market? - Occupants 

 2. What does the market buy? - Objects 

 3. When does the market buy? - Occasions 

 4. Who participates in the buying? - Organizations 

 5. Why does the market buy? - Objectives 

 6. How does the market buy? - Operations 

 7. Where does the market buy? - Outlets 

กล่าวง่าย ๆ กคื็อ ในการศึกษาตลาดใหม่นั้น  เราจะตอ้งทราบวา่ 

 1. ตลาดประกอบดว้ยใคร (Who) 

 2. ตลาดตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการอะไร (What) 

 3. ตลาดซ้ือเม่ือไร (When) 

 4. ใครมีส่วนเก่ียวขอ้งดว้ยในการซ้ือ (Who) 

 5. ทาํไมตลาด (ผูบ้ริโภค) จึงซ้ือ (Why) 

 6. ตลาด (ผูบ้ริโภค) ซ้ืออยา่งไร (How) 

 7. ตลาด (ผูบ้ริโภค) ซ้ือท่ีไหน (Where) 

 ส่วน “Seven O’s” ของตลาดนั้น คือ 

 1. Occupants หมายถึง ผูซ้ื้อท่ีอยู่ในตลาด ได้แก่  ผูบ้ริโภค  อนัประกอบดว้ยบุคคล  และ

ครอบครัวทั้งหมดท่ีซ้ือสินคา้และบริการ เพื่อการบริโภคส่วนตวั 

 2. Objects หมายถึง ต้องการคุณสมบัติขององค์ประกอบในบ้าน และความแตกต่างนั้น       

มีความเหมาะสมกบัครอบครัวตนเองได ้

 3. Occasions หมายถึง โอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค อาจเป็นในช่วงเงินเดือนข้ึน และ       

ไดรั้บโบนสั หรือมีเงินออมท่ีเพียงพอ 

 4. Organizations หมายถึง ผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจเป็นบุคคล หน่วยงาน หรือสถาบันต่าง ๆ รวมทั้ ง        

ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

 5. Objectives หมายถึง จุดประสงค์ หรือแรงจูงใจในการซ้ือ เพื่อสนองความตอ้งการของ

ครอบครัวเป็นหลกั 
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 6. Operations หมายถึง กรรมวิธีในการซ้ือรวมตลอดถึงอิทธิพลต่าง ๆ ซ่ึงจูงใจผูซ้ื้อให ้      

ตดัสินใจซ้ือ 

 7. Outlets หมายถึง ดูโครงการบา้นตามสถานท่ีจริง หรือในงานมหกรรมบา้นและคอนโดฯ 

 

2.2  ทฤษฎเีกีย่วกบัทัศนคต ิ

 

 ATTITUDE :  Is a person’ s enduring favorable or unfavorable evaluations, emotional 

feeling, and action tendencies toward some object or idea (Maslow’s theory of human motivation) 

 ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกวา้ง ๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตวัของมนุษยห์รือ

ความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล (ลอนคอน และบิททา. 2531 : 15) 

 ทัศนคติเป็นการผสมผสาน หรือการจัดระเบียบของความเช่ือท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือ   

สถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง ผลรวมความเช่ือน้ี จะเป็นตวักาํหนดแนวโนม้ของบุคคลในการท่ี

จะมีปฎิกิริยาตอบสนองในลกัษณะท่ีชอบหรือไม่ชอบ (มิลตนั โรเคริท. 2513 : 112) 

 การแบ่งประเดน็ต่าง ๆ ซ่ึงเป็นท่ียอมรับกนัโดยทัว่ไปเก่ียวกบัทศันคติดงัน้ี  

 1. ทศันคติเป็นส่ิงกระตุน้ใหบุ้คคลแสดงปฎิกิริยาตอบสนองต่อวตัถุ แต่ไม่ใช่พฤติกรรมจริง

ของบุคคลต่อวตัถุนั้น 

 2. ทศันคติสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลสมยั แต่การเปล่ียนทศันคติท่ีแรงกลา้มกัจะมี  

แรงกดดนัท่ีค่อนขา้งสูง 

 3. ทศันคติเป็นตวัแปรท่ีซ่อนเร้น อยูภ่ายในท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมอยา่งต่อเน่ือง ไม่วา่จะเป็น

ทางกายหรือทางวาจา 

 4. ทศันคติมีคุณสมบติัในการกาํหนดทิศทางของพฤติกรรมมีผลต่อการประเมินวตัถุ หรือ

ความรู้สึกต่อวตัถุในลกัษณะทางบวก ทางลบ หรือความรู้สึกกลาง ๆ ต่อวตัถุ 

 บุคคลมีทศันคติต่อศาสนา การเมือง โทรศพัท์มือถือ รถยนต ์บา้น คนไทยมีทศันคติท่ีดีต่อ

สินคา้แบรนด์นอก ทศันคติเป็นส่ิงท่ียากต่อการเปล่ียนแปลง ธุรกิจจึงมกัพยายามทาํผลิตภณัฑ์ให้

สอดคลอ้งกนัทศันคติท่ีมีอยู่ของลูกคา้มากกว่าท่ีจะพยายามเปล่ียนทศันคติ แต่ก็มีธุรกิจบางแห่งท่ี

พยายามเปล่ียน โดยมีปัจจยัต่าง ๆ ช่วย ได้แก่ ภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํ่าทาํให้เปล่ียนทัศนคติของ           

ผูบ้ริโภคไดม้าก ทาํให้ผูบ้ริโภคใช้จ่ายเงินดว้ยความระมดัระวงัเพื่อก่อให้เกิดผลประโยชน์สูงสุด 

ประชาชนหนัมาใชผ้ลิตภณัฑห์น่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์การรณรงคใ์ห้ประชาชนประหยดัพลงังาน 

เป็นตน้ 
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 การเลือกจาํ (Selective retension) คนส่วนใหญ่จะลืมข่าวสารท่ีเรียนรู้ จะจดจาํเฉพาะข่าวสาร

ท่ีสนับสนุนทัศนคติและความเช่ือตนเอง การซ้ือบ้านก็เช่นกัน รูปแบบ ทําเลท่ีตั้ ง ส่ิงอาํนวย       

ความสะดวก ราคา และความคิดเห็นของบุคคลในครอบครัว ประกอบกบัปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ยงัไม่  

เพียงพอท่ีจะทาํใหซ้ื้อบา้น  การปรับเปล่ียนทศันคติไดจึ้งตอ้งมีส่ิงแวดลอ้มและแรงกระตุน้อยา่งมาก 

 

2.3  ทฤษฎแีรงจูงใจ 

 

2.3.1 แรงจูงใจในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค (Buying motives) 

 วิลเลียม เจ สแตนตนั ได้กล่าวว่า “พฤติกรรมทุกชนิดเร่ิมตน้จากแรงจูงใจ” (All behavior 

starts with motivation) แรงจูงใจ (Motive) หรือแรงขบั (Drive) เกิดข้ึนจากความตอ้งการท่ีไดรั้บ

การกระตุน้จนถึงระดบัท่ีทาํให้บุคคลตอ้งแสดงพฤติกรรมบางส่ิงบางอย่าง เพื่อนาํมาสนองความ

ตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหไ้ดรั้บความพอใจ ตวัอยา่งของแรงจูงใจ เช่น ความหิว ความกระหาย ความรู้สึก

ไม่สบายใจ ความตอ้งการความปลอดภยั และความตอ้งการไดรั้บความยอมรับในสงัคม เป็นตน้ 

 

2.3.2 ประเภทของแรงจูงใจในการซ้ือ (Types of buying motives) 

 ดงัไดก้ล่าวมาแลว้ว่า พฤติกรรมทุกชนิดของคนเรานั้นเร่ิมตน้จากแรงจูงใจ ดงันั้น การศึกษา

เร่ืองพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค ย่อมเป็นการสมควรท่ีเราจะตอ้งทราบถึงมูลเหตุจูงใจหรือ

แรงกระตุน้ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเสียก่อน แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมีมากมาย

นักการตลาดต่างก็พยายามท่ีจะจาํแนกแรงจูงใจในการซ้ือไวต่้าง ๆ กนัหลายประเภท แต่ในท่ีน้ี      

จะขอกล่าวเฉพาะประเภทใหญ่ ๆ 4 ประการท่ีสาํคญัเพื่อประโยชน์ทางดา้นการจดัการทางการตลาด     

เท่านั้น ซ่ึงมีดงัน้ี 

 1. แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์(Product buying motives) 

 2. แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational buying motives) 

 3. แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotional buying motives) 

 4. แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถมัภร้์านคา้ (Patronage buying motives) 

 

 1. แรงจูงใจท่ี เกิดจากตัวผลิตภัณ ฑ์  (Product buying motives) แรงจูงใจท่ี เกิดจากตัว         

ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้และบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงมา

เพื่อสนองความตอ้งการของตนให้ไดรั้บความพอใจ เน่ืองจากสินคา้และบริการท่ีนาํมาสนองความ

ตอ้งการนั้นมีมากมาย แต่เงินท่ีจะนาํมาซ้ือสินคา้เหล่านั้นมีจาํกดั ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งตดัสินใจ 
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ซ้ือบา้น ตามกาํลงัอาํนาจซ้ือของเขา ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ืออะไรดี นักการตลาดเรียกว่า "แรงจูงใจ        

ในการซ้ือผลิตภณัฑข์ั้นพื้นฐาน” หรือ “Primary buying motives” 

  แต่แรงจูงใจในการซ้ือผลิตภัณ ฑ์ไม่ได้ส้ินสุดแค่ น้ี  ผู ้บ ริโภคน้ีจะต้องเผชิญ กับ              

การตดัสินใจวา่  จะเลือกซ้ือบา้นรูปแบบใดกบัโครงการขายท่ีไหน มีความปลอดภยั และสะดวกใน   

การเดินทางสาํหรับสมาชิกในครอบครัวหรือเปล่า แลว้ทาํการตดัสินใจ แรงจูงใจในการเลือกซ้ือใน

ขั้นท่ีสองน้ี นักการตลาดเรียกว่า “แรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ขั้นเลือกสรร” หรือ “Selective 

buying motives” 

 2. แ ร ง จู งใจ ท่ี เกิ ด จ าก เห ตุ ผ ล   (Rational buying motives) เป็ น แ ร งจู งใจ ท่ี เกิ ด จ าก               

การใคร่ครวญพินิจพิจารณาของผูซ้ื้ออย่างมีเหตุผลก่อนว่าทาํไมจึงซ้ือบ้านแบบน้ี แรงกระตุ้น

ประเภทน้ีไดแ้ก่ 

  2.1 ความประหยดั (Economy) ความประหยดัในท่ีน้ี หมายถึง ประหยดัในการซ้ือและ

การใช้ ตวัอย่างท่ีเห็นได้ชัดเจน เช่น ในปัจจุบนันิยมซ้ือบา้นท่ีขนาดเล็กไม่ใหญ่เกินไป สะดวก     

ในการดูแล เหมาะสมกบัฐานะทางการเงิน 

  2.2 ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช้ (Efficiency and capacity) ตัวอย่างเช่น     

ซ้ือบา้นโดยดูปัจจยัหลายดา้นประกอบกนั แลว้เลือกท่ีเหมาะสมกบัตนเอง 

  2.3 ความเช่ือถือได้ (Dependability) ความเช่ือถือได้นับเป็นแรงจูงใจในการซ้ือท่ีมี     

ความสําคญัมากอย่างหน่ึง ในกรณีบ้านสร้างใหม่ เจา้ของโครงการหรือเจ้าของบ้านจะให้ผูซ้ื้อ      

ไดต้รวจรับบา้นในขั้นแรก และรับประกนั 1 ปี หากพบขอ้บกพร่องท่ีเกิดจากการก่อสร้าง 

  2.4 ความทนทานถาวร (Durability) อนัเน่ืองมาจากการใชว้สัดุในการก่อสร้างท่ีดีและ

แขง็แรง เสาเขม็สามารถรองรับนํ้าหนกัและก่อสร้างดว้ยมาตรฐานท่ีกาํหนด 

  2.5 ค วาม ส ะด วก ใน ก ารใช้  (Convenience) ก ารค ม น าค ม ส ะด วก  มี ส่ิ งอําน ว ย            

ความสะดวกภายในโครงการ และใกลแ้หล่งต่าง ๆ เช่น โรงเรียน โรงพยาบาล สถานท่ีชอ้ปป้ิง 

 3. แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์  (Emotional buying motives) แรงจูงใจท่ีมีผลผลกัดนัให้ผูซ้ื้อ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ อนัเป็นผลมาจากอารมณ์ มีมากมายหลายประการ แต่ก็พอจะประมวลเป็นหวัขอ้

ใหญ่โดยทัว่ไป จาํแนกออกไดเ้ป็นประเภทต่าง ๆ ไดด้งัต่อไปน้ี 

  3.1 การเอาอย่างแข่งดีกัน (Emulation) เช่น ซ้ือบ้านท่ีมีราคาแพงกว่า  หลังใหญ่กว่า     

แลว้ไปอวดเพื่อนบา้นเก่า โดยไม่คาํนึงถึงความเหมาะสมกบัฐานะ 

  3.2 ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) บุคคลจาํพวกน้ีจะซ้ือสินคา้ท่ีนําออกสู่

ตลาดใหม่ ๆ ตราใหม่ ร้านใหม่ ยีห่้อใหม่ แบบใหม่ เป็นตน้ โดยไม่คาํนึงถึงราคาของสินคา้มากนกั 
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ขอให้ตนเองเด่นในสังคมก็แลว้กนั เช่น การซ้ือบา้นเพื่อตอ้งการอยู่ในสังคมไฮโซ เพราะจะทาํให ้  

ดูหรูในสายตาคนอ่ืน 

  3.3 ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เป็นลกัษณะตรงขา้มกบัพวกตอ้งการ

จุดเด่นเป็นเอกเทศ ตามท่ีกล่าวมาแลว้ พวกน้ีจะรอคอยจนกว่า คนส่วนใหญ่เขาซ้ือหรือใชก้นั ตนก็

จะได้ซ้ือตามบ้าง หรือบางคร้ังจะซ้ือตามผูน้ําหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีตนชอบ เช่น ซ้ือบ้านท่ีมี    

พวกดารานกัร้องอยูใ่นหมู่บา้นนั้น 

  3.4 ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากผูซ้ื้อตอ้งการความ

สะดวกสบาย การผอ่นแรง หรือการพกัผอ่น ฯลฯ 

  3.5 ตอ้งการความสาํราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and pleasure) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิด

จากผูซ้ื้อต้องการความสนุกสนานเพลิดเพลินกระปร้ีกระเปร่า จึงไปซ้ือเคร่ืองบันเทิงมา เช่น     

เคร่ืองเล่นแผน่เสียง วิทย ุเทปเคร่ืองสเตอริโอ วีดีโอ ทีวี กลอ้งถ่ายรูป เคร่ืองดนตรี เป็นตน้ 

  3.6 ความทะเยอทะยานมักใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) เป็นความหยิ่ง ถือดี (Pride) หรือ    

ความปรารถนาเก่ียวกับศกัด์ิศรีเกียรติคุณ (Prestige) เช่น ชอบซ้ือรถขนาดใหญ่ คนัยาว ติดแอร์

เพื่อใหส้งัคมยอมรับเขาวา่เป็นคนมีเกียรติ มีศกัด์ิศรีเด่นในสงัคม 

 4. แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถมัภร้์านคา้ (Patronage buying motives) การท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงโดยเฉพาะนบัไดว้่าเป็นแรงจูงใจอยา่งหน่ึง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเหตุ

ดงัต่อไปน้ี 

  4.1 ใหบ้ริการดีเป็นท่ีพอใจ (Satisfactory services) 

  4.2 ราคายอ่มเยาสมเหตุสมผล (Reasonable prices) 

  4.3 ทาํเลท่ีตั้งของร้านสะดวกในการท่ีจะไปซ้ือ (Good access to location) โดยเฉพาะ 

สินค้าท่ีซ้ือตามสะดวก (Convenience goods) ราคาถูก ตอ้งใช้เป็นประจาํ เช่น สบู่ ยาสีฟัน ฯลฯ    

มกัจะซ้ือจากร้านท่ีมีอยูใ่กลบ้า้น 

  4.4 มีสินค้าให้เลือกได้หลายอย่าง (Abundant of assortments) เช่น ห้างสรรพสินค้า      

เดอะมอลล ์หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล และซีคอนเซ็นเตอร์ เป็นตน้ 

  4.5 ช่ือเสียงของร้าน (Goodwill or image) ดีเป็นท่ีเช่ือถือได ้เช่น ขายสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ  

เจา้ของร้านสุภาพเรียบร้อยเป็นกนัเอง ซ้ือสินคา้ไม่ถูกใจยอมใหเ้ปล่ียนใหม่ได ้เป็นตน้ 

  4.6 ความเคยชินเก่ียวกับนิสัยการซ้ือ (Buying habits) เช่น เคยซ้ือสินค้าจากร้านใด    

ร้านหน่ึงโดยเฉพาะเป็นเวลานานมาแลว้ ซ่ึงบางคร้ังเป็นการซ้ือต่อเน่ืองกนัมาเป็นชัว่คน เป็นตน้ 
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2.3.3 ปัจจัยพืน้ฐานท่ีมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Basic determinants of consumer behavior) 

 ผูบ้ริโภคแต่ละคนคือ ผูท่ี้ตดัสินใจคนสุดท้ายในปัญหาการซ้ือทั้ งหมด ปัจจยัพื้นฐานท่ีมี   

อิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นปัจจัยท่ีอยู่ภายในตัวบุคคล (Endogenous variables) เฉพาะ

ปัจจยัพื้นฐานเท่านั้นท่ีจะมีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค สาํหรับปัจจยัภายนอกตวับุคคล 

(Exogenous variables) จะมีผลกระทบต่อผูบ้ริโภคทางอ้อมต่อการตัดสินใจ เม่ือผูบ้ริโภคได้รับ  

อิทธิพลจากปัจจยัพื้นฐานเป็นอนัดบัแรกเสียก่อน โดยมีขอ้ยอ่ย 3 ขอ้ คือ 

 1. ประเภทของปัจจยัพื้นฐาน (Types of basic determinants) ปัจจยัพื้นฐานของผูบ้ริโภคซ่ึง

จะเป็นตวัควบคุมกระบวนการความคิดภายในทั้งหมดของผูบ้ริโภคจะมีดว้ยกนั 4 ประการ คือ (1) 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Consumer’s need) (2) แรงจูงใจ (Motive) (3) บุคลิกภาพ (Personality) 

และ (4) การรู้ (Awareness) ซ่ึงการรู้จะมีองคป์ระกอบเป็นปัจจยัย่อยดว้ยกนั 3 ปัจจยั คือ การรับรู้ 

(Perception) ทศันคติ (Attitude) และการเรียนรู้ (Learning) สามารถแสดงความสัมพนัธ์ของปัจจยั

เหล่าน้ีท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี (แผนภูมิท่ี 2.1) 

 

แผนภูมิท่ี 2.1 

ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 
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 ความต้องการ (Needs) หมายถึง ส่ิงจําเป็นใด  สําหรับร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ          

(ลอนคอน และบิททา. 2531 : 14) 

 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลกระทาํหรือ

มีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน (ลอนคอน และบิททา. 2531 : 14) 

 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสยัท่ีไดส้ร้างข้ึน

ในตัวของบุคคล ท่ีทําให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืน ๆ    (ลอนคอน  และบิททา.            

2531 : 14-15) 

 การรู้ (Awareness) เป็นคํากวา้งท่ีหมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอย่างได้โดยผ่าน

ประสาททั้งหา้ (ลอนคอน และบิททา. 2531 : 15) 

 การรู้ของผูบ้ริโภคจะสามารถแยกย่อยเป็น 3 ประการ คือ การรับรู้ (Perception) ทัศนคติ 

(Attitudes) และการเรียนรู้ (Learning) ซ่ึงปัจจยัทั้งสามน้ีเป็นปัจจยัภายในของบุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้ง

กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอกของผูบ้ริโภค 

 การรับรู้/การสัมผสัรู้ (Perception) หมายถึง การตีความของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือความคิด

ท่ีสังเกตเห็นไดห้รืออะไรก็ตามท่ีถูกนาํเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นทางประสาททั้งห้า

(ลอนคอน และบิททา. 2531 : 15) 

 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค การ

ตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได้ปฏิบัติประสบการณ์ หรือการเกิดข้ึนของ

สญัชาตญาณ(ลอนคอน และบิททา. 2531 : 15) 

 2. ความสัมพันธ์ซ่ึงกันและกันในระหว่างปัจจัยพื้นฐาน (Relationship between basic 

determinants) มีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งอยู ่3 ปัจจยั กล่าวคือ การท่ีรู้ว่า การรับรู้/การสัมผสั ผูซ้ื้อไดเ้ขา้ไป

เยี่ยมชม ดูลกัษณะบา้น รูปแบบ อุปกรณ์ และวสัดุในการก่อสร้าง การตกแต่ง แลว้เกิดการเรียนรู้ 

เกิดการประมวลความรู้สึกท่ีไดรั้บจากปัจจยัต่าง ๆ มีความสมัพนัธ์เก่ียวขอ้งกนั ไม่มีปัจจยัตวัใดท่ีมี

ความสาํคญัมากไปกวา่กนั ปัจจยัแต่ละตวัต่างกมี็บทบาทเป็นส่วนหน่ึงของผูบ้ริโภค  

 3. ปั จจัยพื้ น ฐาน กับ ก ารตัด สิ น ใจ ซ้ื อ  (Basic determinants and the purchase decision)     

ความตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการรู้ของบุคคลไม่สามารถควบคุมใหค้งเดิมไดใ้นขณะเวลา

ใดเวลาหน่ึง ปัจจยัพื้นฐานจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบักระบวนการความคิด ท่ีมีทั้งไม่รู้สึกตวัและรู้สึกตวั

ท่ีจะเป็นตวักาํหนดรูปแบบของความคิดทศันภาพท่ีมีอยู่ภายในตวับุคคล ทศันคติและอคติท่ีได ้      

ก่อตวัข้ึนแลว้ในจิตใจ ปัจจยัพื้นฐานของบุคคลจะเปล่ียนแปลงเสมอ แต่การเปล่ียนแปลงนั้นยากท่ี

จะเห็นไดช้ดั ธรรมชาติจะเปล่ียนแปลงไปเม่ือเราพฒันาและเติบโตข้ึน แต่ตวัของปัจจยันั้น บุคคล

ไม่อาจจะควบคุมไดใ้นเวลาอนัสั้น  
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แผนภูมิท่ี  2.2 

แบบจําลองแสดงถึงการเกดิพฤติกรรมผู้บริโภค (Dynamic model of consumer behavior) 

 

 

 

ตารางท่ี  2.2 

ปัจจัยพืน้ฐานในการซ้ือบ้าน 

 

ปัจจัยพืน้ฐาน ตัวอย่าง 

ความตอ้งการ 

แรงจูงใจ 

บุคลิกภาพ 

การรู้ 

ท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ี 

ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีทาํใหต้ดัสินใจซ้ือบา้น 

ความโนม้เอียงท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

พิจารณาจากส่ิงต่างๆ หลายดา้น แลว้เห็นวา่เหมาะสม ตอ้งการ คิดวา่

ใหค้วามปลอดภยักบัตนเองและสมาชิกในครอบครัว 

 

ประสบการณ์ 

ขอ้มูล 

สะสมไว ้

 

ปัจจยัพ้ืนฐาน :  

–ความตอ้งการ 

-แรงจูงใจ 

-บุคลิกภาพ 

-การรู้ 

 

 

 
 

การตดัสินใจซ้ือ : 

-ซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

-ซ้ืออะไร 

-ซ้ือเม่ือไร 

-ซ้ือจากท่ีไหน 

-ซ้ือโดยวิธีใด 

 

 

 

 
 

ผลลพัธ์ท่ีได ้: 

ความพอใจ 

หรือ 

ความไม่พอใจ 

อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม 

-ครอบครัว 

-สงัคม 

-วฒันธรรม 

-รายได ้

 

 

 
 

ตวักระตุน้ 

การซ้ือบา้น 
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2.3.4 ความต้องการเปรียบเทียบกบัแรงจูงใจ (Need compared to motive) 

 ความตอ้งการ (Need) คือ “ส่ิงท่ีจาํเป็นตอ้งมี” (วอลเตอร์. 2521 : 196) ในขณะท่ีแรงจูงใจ 

(Motive) คือ “เหตุผลในการกระทาํ” (วอลเตอร์. 2521 : 196) ความขาดแคลนบางอย่างท่ีมีอยู่ใน

ความตอ้งการจะเป็นตวัวดัถึงความไม่สงบท่ีถูกรบกวนของผูบ้ริโภค แต่แรงจูงใจ คือ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

วางแผนจะกระทาํเก่ียวกบัสถานการณ์นั้น  

 ความแตกต่างระหว่างความตอ้งการ ความอยาก และความปรารถนา (Need, want and desire 

compared)  จึงข้ึนอยูก่บัพื้นฐานของส่ิงท่ีตอ้งการวา่มีความจาํเป็นหรือไม่ โดยพิจารณาในแง่ 

 1. ค ว าม จํา เป็ น กับ ค ว าม ไ ม่ จํา เป็ น ข อ ง ส่ิ ง ท่ี ต้อ งก าร  (Necessary and unnecessary 

requirements) การพิจารณาในแง่น้ี ความตอ้งการ (Need) หมายถึง “ส่ิงจาํเป็นพื้นฐานท่ีร่างกาย

ตอ้งการ ซ่ึงถา้ปราศจากส่ิงน้ีจะมีชีวิตอยูต่่อไปไม่ได”้ (วอลเตอร์. 2521 : 197) ความตอ้งการท่ีใชใ้น

กรณีน้ีจึงไม่สามารถเล่ียงไดน้าน เม่ือร่างกายเร่ิมขาดอาจมีขอ้โตแ้ยง้ไดว้า่อะไรคือพื้นฐานท่ีตอ้งการ  

ดังนั้ น แทนท่ีจะจาํกัดความต้องการว่ามีเฉพาะส่ิงท่ีต้องการด้านร่างกาย วอลเตอร์ได้แนะว่า           

ใหใ้ชค้าํวา่  

  1.1 ความตอ้งการ (Need) หมายถึง สดัส่วนท่ีนอ้ยท่ีสุดของประเภทใด  ของส่ิงท่ีตอ้งการ

ท่ีจาํเป็นจะตอ้งมีเพื่อใหก้ารทาํงานของบุคคลมีประสิทธิภาพ  (วอลเตอร์. 2521 : 197) 

  1.2 ความอยาก (Want) หมายถึง ส่ิงท่ีต้องการใด ๆ ท่ีไม่จําเป็นต้องมี แต่เป็นส่ิงท่ี

ต้องการเพราะเป็นความพอใจท่ีคาดว่าจะได้รับ และไม่ใช่เพราะความจําเป็นท่ีต้องมี (เดวิด.        

2519 : 197) 

  1.3 ความปรารถนา (Desire) หมายถึง ความทะเยอทะยานท่ีอยากไดท้างการตลาดของ           

ผูบ้ริโภค (วอลเตอร์. 2521 : 197) จะเห็นวา่ ความอยาก (Want) คือ ส่ิงท่ีตอ้งการในปัจจุบนัซ่ึงไม่ว่า

จะไดรั้บความพอใจหรือไม่ก็ตาม ในขณะท่ีความปรารถนา (Desire) เป็นส่ิงท่ีตอ้งการท่ีคาดคะเน

เอาไว ้ดงันั้น ความปรารถนาจึงเก่ียวขอ้งกบัความใฝ่ฝันและเป็นเป้าหมายในระยะยาว 

 2. ความต้องการท่ีไม่รู้สึกตัวกับความอยากท่ีรู้สึกตัว (Unconscious needs and conscious 

want) เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีแยกใหเ้ห็นความแตกต่างระหวา่งความตอ้งการกบัความอยากไดจ้ากลกัษณะ

ของการท่ีจิตใจไดรู้้ถึงส่ิงท่ีตอ้งการนั้นหรือไม่ จึงไดใ้ห้ความหมายของความตอ้งการ (Need) คือ 

“ส่ิงท่ีตอ้งการท่ีไม่รู้สึกตวัใด ๆ ก็ตามไม่วา่ส่ิงนั้นจะเป็นส่ิงท่ีจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตหรือไม่ก็ตาม” 

(วอลเตอร์. 2521 : 197) ความตอ้งการ (Need) จะกลายเป็นความอยาก (Want) เม่ือบุคคลไดรู้้สึกถึง

ความขลาดท่ียงัคงมีอยู่ในจิตใจ จากความหมายดังกล่าว ความต้องการ (Need) จะกลายเป็น       

ความอยากโดยอตัโนมติัภายหลงัจากส่ิงท่ีขาดนั้นไดมี้การรับรู้ และขอ้แตกต่างเพียงอนัเดียวระหวา่ง 

ความตอ้งการกบัความอยาก ก็คือ การรู้ (Awareness) ความปรารถนา (Desire) ก็เช่นกนั คือ ถา้เป็น
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ความปรารถนาท่ีรู้สึกตวัก็ถือวา่เป็นความอยาก (Want) และถา้ความปรารถนาท่ีไม่รู้สึกตวัถือวา่เป็น

ความตอ้งการ (Need) 

 

2.3.5 การจําแนกความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s need classification) 

 แรกเร่ิมของการจําแนกความต้องการโดยมาสโลว์มีด้วยกัน 5 ประการ และมีการ          

เปล่ียนแปลงและแกไ้ขในระหวา่งช่วงเวลาต่อมา  ดงัน้ี 

 

แผนภูมิท่ี  2.3 

ทฤษฎแีรงจูงใจของมาสโลว์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 1. ความตอ้งการดา้นร่างกาย (Physiological need) ไดแ้ก่ ความตอ้งการทั้งหลายท่ีจาํเป็นต่อ

การทาํหน้าท่ีทางชีวภาพของร่างกาย เช่น ความตอ้งการในการกินอาหารและนํ้ า ความตอ้งการ

อากาศในการหายใจ รวมทั้งความตอ้งการดา้นปัจจยัส่ี ไดแ้ก่ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศยั และ   

ยารักษาโรค 

 2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety need) ได้แก่ ความเป็นอิสระ ทางจิตวิทยาจาก    

ความหวาดกลัว และความไม่สบาย เป็นต้น ซ่ึงเป็นความต้องการให้ร่างกายและจิตใจให้เกิด     

ความปลอดภยั หากไดเ้ลือกซ้ือบา้นท่ีไวว้างใจได ้

ความตอ้งการ 

ดา้นการ 

ประสบความสาํเร็จ 

ความตอ้งการดา้นการยกยอ่ง 

ความตอ้งการดา้นสงัคม 

ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั 

ความตอ้งการขั้นพื้นฐานทางดา้นร่างกาย 
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 3. ความต้องการในความรักและเป็นส่วนหน่ึงของสังคมหรือความต้องการด้านสังคม 

(Belonging and love need or social need) ได้แก่ ความปรารถนาสําหรับการเป็นท่ียอมรับ ได้รับ

ความรัก สามารถปรับตวัใหเ้ขา้กบัเพื่อนบา้นและร่วมสงัคมได ้

 4. ความตอ้งการไดรั้บความนิยมนับถือหรือความตอ้งการเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อตนเอง 

(Esteem need or egoistic need) เก่ียวข้องกับการมีช่ือเสียง เกียรติยศ และการเป็นท่ีรู้จักของคน      

ทัว่ไป เกิดการยอมรับของเพื่อนบา้น การมีส่วนร่วมในการดูแลโครงการ เช่น กรรมการหมู่บา้น 

 5. ความต้องการให้ได้มาซ่ึงความสําเร็จ (Self-actualization need) ได้แก่ ความต้องการ     

ทั้งหลายท่ีเก่ียวกบัการแสดงออกซ่ึงความเป็นตวัตนของบุคคล กาํลงัความสามารถในการกระทาํ

และบรรลุถึงความสมปรารถนาส่วนตวัของบุคคล การเลือกบา้นท่ีมีความสุขและสมบูรณ์ครบครัน 

สร้างความพอใจแก่ผูอ้ยูอ่าศยั 

 นอกจากน้ียงัมีความตอ้งการอีก 2 ประการ ท่ีไดรั้บการปรับปรุงเพิ่มเติมจากความตอ้งการ

แรกเร่ิมของมาสโลว ์และเร่ิมเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป 

 6. ความตอ้งการใคร่รู้ (Need to know) ไดแ้ก่ ความตอ้งการทั้งหลายท่ีเก่ียวกบัความอยากรู้

อยากเห็น ความปรารถนาท่ีจะไดรั้บความสาํเร็จ และบรรลุถึงความสมปรารถนาส่วนบุคคล 

 7. ความตอ้งการเก่ียวกบัความสุนทรีความงาม (Esthetic need) ไดแ้ก่ ความพึงพอใจในส่ิงท่ี

สวยงาม มีสดัส่วนรับกนั และความมีระเบียบแบบแผน รวมถึง สาธารณูปโภคครบครัน 

 

2.4  พฤติกรรมผู้บริโภค 

 

2.4.1 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior defined) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรม ซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการค้นหา    

การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการบริการซ่ึงคาดว่าจะสนองความ

ตอ้งการของเขา (สคริปแมน และกานุค. 2537 : 5) หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตดัสินใจ 

และการกระทําของคนท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใช้สินค้า นักการตลาดจาํเป็นต้องศึกษาและ

วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีต่อ   

กลยทุธ์การตลาดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ และมีผลทาํใหป้ระสบความสาํเร็จ ถา้กลยทุธ์การตลาด

สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้(2) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด

ท่ีวา่ การทาํใหลู้กคา้พอใจดว้ยเหตุน้ี จึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้ หรือกลยทุธ์

การตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ นอกจากนั้ นเพื่อท่ีจะได้ทราบเน้ือหาโดย        

ภาพรวม  จึงไดใ้หค้วามหมายไวห้ลากหลายท่ีคลา้ยคลึงกนั ท่ีรวบรวมไดมี้ดงัน้ี 
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 1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง “การกระทาํต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า

ซ่ึงการบริโภค และการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้ง

ก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าวดว้ย” (อิงเกล, แบลค็เวล และมินิอารต.์ 2533 : 3) 

 2. สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association=AMA) ได้ให้

ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า “การกระทําซ่ึงส่งผลต่อกันและกันตลอดเวลาของความรู้       

ความเข้าใจ พฤติกรรม และเหตุการณ์ภายใต้ส่ิงแวดล้อมท่ีมนุษย์ได้กระทําข้ึนในเร่ืองของ           

การแลกเปล่ียนสาํหรับการดาํเนินชีวิตมนุษย”์ (ปีเตอร์ และออสเซ็น. 2533 : 5) 

 3. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคล    

เขา้ไปเก่ียวขอ้งเม่ือมีการประเมินการได้มา การใช้หรือการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินคา้และบริการ    

(ราวดอน และบิทตา้. 2531 : 4) 

 4. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับ    

การซ้ือ การใช้ การประเมินและการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัว่าจะทาํให้

ความตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ (สคริฟแมน และกานุค. 2534 : 5)  

 5. เป็นการให้ความหมายพฤติกรรมของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมองว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค

เป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย ์(Human behavior) ซ่ึงอธิบายพฤติกรรมมนุษยว์า่ “กระบวนการ

ทั้ งหมดของบุคคลท่ีเก่ียวข้องเฉพาะกับการซ้ือและการใช้สินค้าและบริการ (ผลิตภัณฑ์)”           

(วอลเตอร์. 2521 : 8) เท่านั้น จะเห็นว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะการมองพฤติกรรมมนุษย ์       

ท่ีแคบกวา่ คือ จะพิจารณาเฉพาะพฤติกรรมมนุษยท่ี์เก่ียวขอ้งสมัพนัธ์กบัตลาดเท่านั้น 

 6. พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีให้ความหมายอยา่งง่าย  คือ วิถีทางท่ีบุคคลกระทาํในกระบวนการ

แลกเปล่ียน (วิลเล่ียม. 2525 : 4) 

 

ตารางท่ี  2.3 

กระบวนการบริโภคกบัคาํว่าผู้บริโภค 

 

 คาํท่ีใช้สําหรับผู้เกีย่วข้องในการบริโภค กระบวนการบริโภค 

 1. ผูท่ี้มีความตอ้งการ (Demander) 1. กาํหนดความตอ้งการ 

    ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 2. ผูซ้ื้อหรือผูจ่้ายตลาด 2. ซ้ือบา้น 

 (Consumer or buyer)      (Purchaser or shopper)  

 3. ผูใ้ช ้(User) 3. สมาชิกในบา้นเขา้พกัอาศยั 
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แสดงให้เห็นว่ากระบวนการบริโภคนั้นเก่ียวขอ้งกบัเจา้ของบา้นและสมาชิกในครอบครัว กาํหนด

คาํเฉพาะข้ึนมาสาํหรับอธิบายในกรณีท่ีบุคคลมากกวา่ 1 คน ท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการบริโภค 

 

2.4.2 ประเภทของผู้บริโภคในตลาด (Types of consumers in market) 

 ผูซ้ื้อสินคา้สามารถแบ่งออกเป็นประเภทไดห้ลายลกัษณะ บางประเภทของผูซ้ื้อจะมีอยู่ใน

พฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่บางประเภทไม่มี ดงันั้น การรู้ถึงความแตกต่างของประเภทของผูบ้ริโภค

สามารถใหป้ระโยชน์ต่อการนาํไปใชใ้นลกัษณะท่ีแตกต่างกนัได ้ในท่ีน้ีเราตอ้งการแสดงใหเ้ห็นถึง

ประเภทต่าง ๆ  ของผูบ้ริโภคท่ีมีการจาํแนกออกไดห้ลายลกัษณะ   และความสําคญัของประเภท         

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อนักการตลาด ตลอดจนบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวข้องในกระบวนการตัดสินใจ       

การจาํแนกประเภทของผูบ้ริโภค เราสามารถจดักลุ่มดงัน้ี 

 1. ผู ้บ ริ โ ภ ค ท่ี มี ศัก ย ภ าพ กับ ผู ้บ ริ โ ภ ค ท่ี แ ท้ จ ริ ง  (Potential and realized consumers)              

เราสามารถกาํหนดสถานภาพท่ีเป็นไปได ้3 ประการของผูบ้ริโภคในกระบวนการบริโภค คือ 

  1.1 ผูท่ี้ไม่ใช่ผูบ้ริโภค (Non consumers) หมายถึง บุคคลใด ๆ ผูซ่ึ้งไม่มีความตอ้งการ

สาํหรับผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นปัจจุบนัและมีแนวโนม้วา่ จะไม่มีความตอ้งการสาํหรับอนาคตอนัใกลน้ี้

ดว้ย (วอลเตอร์. 2521 : 9) 

  1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ (Potential consumers) หมายถึง บุคคลใด ๆ ท่ีปัจจุบนัยงัไม่ได้

ซ้ือแต่เป็นผูซ่ึ้งอาจไดรั้บอิทธิพลบางอยา่งในเวลาต่อมาใหซ้ื้อได ้(วอลเตอร์. 2521 : 9) 

  1.3 ผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง (Realized consumers) จะมีความหมายเหมือนกนักบัคาํว่า ผูซ้ื้อ 

(Purchasers) หรือผูจ่้ายตลาด (Shoppers) สร้างความเช่ือมัน่ให้เกิดกับผูซ้ื้อในกลุ่มน้ีให้เร็วท่ีสุด    

เพื่อใหเ้กิดการซ้ือบา้น 

 2. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือนกับผู ้บริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Household and industrial 

consumers) ผูซ้ื้อเหล่าน้ีสามารถจาํแนกประเภทไดต้ามประเภทของตลาดท่ีเขาสังกดัอยู่ ประเภท

ของตลาดสามารถแบ่งแยกไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกั ๆ คือ  

 ตลาดครัวเรือน (Household markets) คือ ตลาดท่ีประกอบไปดว้ยผูบ้ริโภค ผูซ่ึ้งซ้ือสําหรับ

การบริโภคส่วนบุคคลหรือสําหรับสนองความตอ้งการ ภายในครอบครัวหรือครัวเรือน ซ่ึงเรียก

บุคคลเห ล่านั้ นว่า ผู ้บ ริโภคท่ี เป็นครัวเรือน หรือผู ้บ ริโภคคนสุดท้าย (Household or final 

consumers) 

 ตลาดอุตสาหรรม (Industrial markets) คือ ตลาดท่ีประกอบดว้ยองคก์ารธุรกิจท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์

เพื่อนาํไปขายต่อ หรือใหเ้ช่าโดยมีสญัญาระหวา่งกนั ดงันั้น ผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial 

consumer) จึงไดแ้ก่ องคก์ารธุรกิจ ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก รัฐบาล และองคก์ารท่ีไม่แสวงหากาํไร 
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 3. ลูกค้ากับผูบ้ริโภค/ผูบ้ริโภคคนสุดท้าย/ผูค้าดหวงั (Customers and consumers/ultimate 

consumer/prospects) 

 ลูกคา้กบัผูบ้ริโภค (Customers and consumers) ลูกคา้ หมายถึง “บุคคลบางคนผูซ้ื้อบา้นเพื่อท่ี

อยูอ่าศยั” ส่วนคาํวา่ ผูบ้ริโภค จะหมายถึง  “บุคคลใดกต็ามท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมอนัใดอนัหน่ึงของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค" อนัไดแ้ก่ การเขา้พกัอาศยัและอยูร่่วมกบัสมาชิกในครอบครัว 

 ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumers) หมายถึง “บุคคลใดบุคคลหน่ึงผูซ่ึ้งกระทาํการซ้ือ

โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อการบริโภคของส่วนบุคคลหรือครัวเรือน” (ราวดอน และบิทตา้. 2531 : 9) 

เรียกอีกช่ือวา่ ผูซ้ื้อท่ีเป็นผูบ้ริโภค (Consumer buyers) เป็นกลุ่มผูซ้ื้อส่วนใหญ่ของสงัคม 

 ผู ้คาดหวัง (Prospects) หมายถึง กลุ่มคนหรือกลุ่มผู ้บริโภคท่ีธุรกิจต้องการจะมุ่งเน้น           

ทําการส่งเสริมการตลาดไปสู่การขายบ้าน เพื่อความไม่ประมาทเขาจะทุ่มความพยายามด้าน        

การส่งเสริมการตลาดไปยงัผูซ้ื้อ 

 

2.4.3 บทบาทในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

ตารางท่ี  2.4 

กระบวนการตดัสินใจ 

 

บทบาท คาํอธิบาย 

ผูริ้เร่ิมการตดัสินใจ 

 

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ 

 

ผูต้ดัสินใจ 

 

ผูซ้ื้อ 

ผูใ้ช ้

บุคคลผูซ่ึ้งช้ีใหเ้ห็นวา่ความตอ้งการบางอยา่งยงัไม่ไดรั้บการ

ตอบสนองและทาํใหเ้กิดการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ี

ขาดอยู ่

บุคคลผูซ่ึ้งใชค้าํพดูหรือการกระทาํบางอยา่งของเขาจะโดยตั้งใจ

หรือไม่ตั้งใจกต็ามท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น 

บุคคลผูซ่ึ้งเป็นผูพ้ิจารณาในท่ีสุดวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ืออะไร  

ซ้ือวิธีไหน หรือซ้ือท่ีไหนในกระบวนการการตดัสินใจ 

บุคคลผูซ่ึ้งกระทาํการซ้ือจริง ๆ ในขั้นตอนของการซ้ือบา้น 

บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดในการบริโภค เช่น สมาชิก  

ในครอบครัว 
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 ในกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  สาํหรับสถานการณ์การซ้ือสินคา้และบริการใด ๆ 

ยากท่ีจะไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงอาจจะมีจาํนวนคนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ยจาํนวนมาก

หรือน้อยท่ีเขา้มามีบทบาทต่อการตดัสินใจ ก็แลว้แต่สถานการณ์การซ้ือท่ีแตกต่างกนัไป ตาราง      

ต่อไปน้ีแสดงถึงบทบาทต่าง ๆ ของบุคคลในกระบวนการการตดัสินใจสําหรับการซ้ือสินคา้และ

บริการใด ๆ ท่ีบุคคลทุกคนจะตอ้งมีบทบาทอยา่งนอ้ยหน่ึงบทบาทเสมอ (ตารางท่ี 2.4) 

 

2.4.4 ตัวแบบพฤติกรรมของผู้บริโภค (Models of consumer behavior) 

 ความพยายามของนกัการตลาด ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทาํให้มีผูค้น้คิดตวัแบบ

ข้ึนมากมายหลายทฤษฎี เพื่อนาํมาใชอ้ธิบายพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จึงขอนาํมา

กล่าวบางตวัแบบ ดงัน้ี 

 1. ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือของฟิลิป คอตเลร์  คอตเลอร์  ไดคิ้ดตวัแบบข้ึน     เพื่ออธิบาย   

พฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคโดยอาศยัทฤษฎีพื้นฐานเก่ียวกบัพฤติกรรมของมนุษยด์งักล่าว

มาแลว้ ท่ีว่าพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุทาํให้เกิด ดงันั้นตามตวัแบบของคอตเลอร์ ตวัท่ี

เป็นสาเหตุทาํให้เกิดพฤติกรรม ประกอบดว้ยส่ิงเร้า 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing 

stimulus) อนัไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาด หรือ 4 P’s ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมไดแ้ละส่ิงเร้าภายนอก

อ่ืน ๆ ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้อนัไดแ้ก่ ปัจจยัและเหตุการณ์ในสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ซ่ึงมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมืองและวฒันธรรม เป็นตน้ 

 

แผนภูมิท่ี  2.4 

ตัวแบบพฤติกรรมในการซ้ือของผู้บริโภค 

 

ส่ิงเร้าภายนอก  กล่องดําของผู้บริโภค  การตัดสินใจ 

ทางการตลาด ส่ิงแวดล้อม  ลกัษณะผู้ซ้ือ กระบวนการซ้ือ   

ผลิตภณัฑ ์ เศรษฐกิจ  วฒันธรรม รับรู้ปัญหา  การเลือกผลิตภณัฑ ์

ราคา เทคโนโลย ี  สงัคม แสวงหาขอ้มูล  การเลือกตรา 

การจดัจาํหน่าย การเมือง  ส่วนบุคคล ประเมินทางเลือก  การเลือกผูจ้าํหน่าย 

การส่งเสริม วฒันธรรม  จิตวิทยา ตดัสินใจซ้ือ  เวลาในการซ้ือ 

การตลาด    พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  จาํนวนท่ีจะซ้ือ 

ท่ีมา : ฟิลิป คอตเลอร์, Marketing Management, The Millennium ed. (Upper Saddle River, N.J. :  

 Prentic-Hall. 2000 : 161) 



26 

 

 

 ส่ิงเร้าทั้ ง 2 ส่วนดังกล่าว อันเป็นเหตุก่อให้เกิดพฤติกรรมในการซ้ือ จะเป็นตัวป้อนเข้า 

(Input) เขา้สู่ “กล่องดาํ” หรือ “Black box” ผ่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อภายใตอิ้ทธิพล

ของวฒันธรรม สังคม และจิตวิทยา ท่ีบุคคลนั้นไดรั้บ และจะปรากฏผลออกมา (Output) อนัเป็น

การแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (Response) ต่อส่ิงเร้า ในรูปของการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

 ดว้ยเหตุท่ีตวัแบบของคอตเลอร์เก่ียวขอ้งกบัส่ิงเร้า (Response) และการตอบสนองต่อส่ิงเร้า 

(Stimulus) ดังกล่าว ดังนั้ นตัวแบบน้ีจึงเรียกว่า “Stimulus-response model” ดังแสดงในแผนภูมิ      

ท่ี 2.4 

 2. ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือของ วิลเล่ียม เจ สแตนตนัและคณะ สแตนตนั และคณะไดคิ้ด

ตวัแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคไวว้่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีแสดง

ออกมาในรูปของกระบวนการตดัสินใจ เป็นขั้นตอนนั้น เกิดจากพลงัผลกัดนั 4 อยา่ง ซ่ึงมีอิทธิพล

ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พลงัผลกัดนัดงักล่าวไดแ้ก่ 

  2.1 ขอ้มูลข่าวสาร (Information) การตดัสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีขอ้มูลข่าวสาร

เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์ตรา ราคา ลกัษณะ ผลประโยชน์ และสถานท่ีท่ีจะซ้ือ เป็นตน้ หากไม่มีขอ้มูล

กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนไม่ได ้ขอ้มูลข่าวสารเกิดจาก 2 แหล่งสาํคญั คือ จากการโฆษณา

การคา้โดยผ่านส่ือต่าง ๆ (Commercial sources) และแหล่งข่าวสารจากสังคม (Social sources) เช่น 

ครอบครัว เพื่อนฝงู และผูคุ้น้เคย ซ่ึงไดรั้บจากการพดูคุย 

  2.2 สังคมและกลุ่มสังคม (Social  and group forces) อันประกอบด้วยวัฒนธรรม     

วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) ชั้นของสังคม กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว และสมาชิกในครอบครัว เป็นตน้ 

ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือ และการก่อให้เกิดลกัษณะทางจิตวิทยาของ   

ผูซ้ื้ออีกดว้ย 

  2.3 จิตวิทยา (Psychological forces) พลังผลักดันทางด้านจิตวิทยา ได้แก่ แรงจูงใจ      

การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิก และทศันคติ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการเลือกซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ รวมตลอดจนนิสยัในการซ้ือ และการภกัดีในสินคา้ เป็นตน้ 

  2.4 สถานการณ์ (Situational factors) ปัจจัยทางด้านสถานการณ์ มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ เวลาและโอกาส สถานท่ี จุดมุ่งหมาย รวมทั้งเง่ือนไขในการซ้ือ ส่ิงเหล่าน้ีเป็น

ปัจจยัอิทธิพลต่อการซ้ือ ผลกัดนัใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจแตกต่างกนัไป 

 ส่วนการตัดสินใจซ้ือจะประกอบด้วย 6 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ

พิจารณาระดบัความสําคญัในส่ิงท่ีจะซ้ือ การกาํหนดทางเลือก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ

ซ้ือ และพฤติกรรมหลงัจากซ้ือ ดงัแสดงในแผนภูมิท่ี 2.5 
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แผนภูมิท่ี  2.5 

ตัวแบบพฤติกรรมการซ้ือ และพลงัผลกัดนั 

 

พลงัผลกัดนัของสังคม

และกลุ่มสังคม 

 พลงัผลกัดนัด้านจิตวทิยา 

วฒันธรรม 

วฒันธรรมยอ่ย 

ชั้นของสงัคม 

กลุ่มอา้งอิง 

ครอบครัวและสมาชิก 

 แรงจูงใจ 

การรับรู้ 

การเรียนรู้ 

บุคลิก 

ทศันคติ 

 

 

ข้อมูลข่าวสาร  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ปัจจัยทางด้าน

สถานการณ์ 

แหล่งโฆษณาการคา้

ผา่นส่ือต่าง ๆ 

 

 

 

 

 

 

แหล่งจากสงัคม 

 

 

 ตระหนกัถึงความตอ้งการ 

↓ 

การพิจารณาระดบัความสาํคญั 

↓ 

การกาํหนดทางเลือก 

↓ 

การประเมินทางเลือก 

↓ 

การตดัสินใจซ้ือ 

↓ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 เวลา โอกาสท่ีซ้ือ 

สถานท่ีซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

จุดมุ่งหมายในการ

ซ้ือ/เง่ือนไขการซ้ือ 

 

ท่ีมา : ปรับปรุงจาก วิลเล่ียม เจ สแตนตนั, ไมเคิล เจ เฮลท ์และ บรู๊ค เจ วอลเกอร์, Marketing, 12th  

 ed. (New York : McGraw-Hill Book Co. 2001 : 96) 
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แผนภูมิท่ี  2.6 

ข้อแตกต่างในแนวความคดิ 3 ประการ 

 

 ขอ้แตกต่างในแนวความคิดทั้ง 3 ท่ีวา่ดว้ยความมีเหตุผลของผูบ้ริโภค 

 

 1. คาํอธิบายของความคิดดั้งเดิม 

    

 

 

 

 

 2. คาํอธิบายของแนวความคิดร่วมสมยั 

 

 

 

 

 

 3. คาํอธิบายพฤติกรรมท่ีเป็นปกติ 

 

 

 

 

 

 

เป้าหมาย

ดา้นอารมณ์ 

การตดัสินใจแบบ

การเป็นคนประหยดั 

พฤติกรรมท่ีมี

เหตุผล 

ความตอ้งการ 

ดา้นร่างกาย 

ความตอ้งการ

ดา้นอารมณ์ 

พฤติกรรมท่ี

เป็นปกติ 

การกระทาํ

การตดัสินใจ 

การจูงใจ 

(แรงขบั) 

แรงจูงใจท่ีมีเหตุผล 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 

พฤติกรรมท่ีมีเหตุผล 

พฤติกรรมท่ีไม่มีเหตุผล
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 การวางแผนการตัดสินใจของผู้บริโภค คือ ทางออกสําหรับผู้บริโภค (Consumer decision 

planing is a way out)  แผนภูมิท่ี 2.6 

 การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทําการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะ          

จากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ (วอลเตอร์. 2521 : 69) 

 การวางแผน (Planning) หมายถึง การกระทาํการตดัสินใจสําหรับความตอ้งการหรือปัญหา   

ท่ีไดก้าํหนดไวก่้อนล่วงหนา้  (วอลเตอร์. 2521 : 69) 

 ดงันั้น การวางแผนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer decision planning) จึงหมายถึง 

การเลือกทางเลือกท่ีจะทําส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่สําหรับ       

ความตอ้งการหรือปัญหาท่ีไดก้าํหนดไวก่้อนล่วงหนา้ (วอลเตอร์. 2521 : 69) 

 

 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 

 การตดัสินใจซ้ือเป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคพร้อมจะกระทาํการตดัสินใจสําหรับทางเลือกท่ีได้

กาํหนดไวแ้ลว้จากทางเลือกต่าง ๆ โดยทางเลือกกระทาํถือวา่เป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสาํหรับการแกไ้ข

ปัญหานั้น ดงันั้น ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในขั้นน้ี คือ ความตั้งใจท่ีจะทาํการซ้ือบา้น ความตั้งใจซ้ือน้ีไม่จาํเป็น

จะตอ้งก่อให้เกิดการซ้ือเสมอไปเพราะยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจว่าจะซ้ือดี

หรือไม่ รวมทั้งสภาพความพร้อมท่ีนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 

 

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention)  

 เป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะเลือกทางเลือกใดตามท่ีดีท่ีสุดท่ีจะสอดคลอ้งกบัการแกไ้ข

ปัญหาของเขา การซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยัไม่ได้ซ้ือบ้านอย่างเดียว ตอ้งมีความคิดอย่างรอบคอบ      

จึงเป็นส่ิงสําคญัท่ีจะนําไปสู่การซ้ือจริง โดยพิจารณาขอ้ดีของโครงการคุณภาพและส่ิงอาํนวย

ประโยชน์ทั้งหมดเพื่อเปรียบเทียบกนั และสรุปเป็นทางเลือกท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน 

 

 สถานการณ์ในขณะตัดสินใจ (Situtional influences)  

 สถานการณ์ คือ ปัจจยัทั้งหลายโดยเฉพาะในแง่เวลาและสถานท่ีท่ีเกิดจากการสังเกต ไม่ได้

เกิดจากความรู้ของบุคคล แต่เกิดจากตัวกระตุ้นท่ีเป็นทางเลือกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในปัจจุบัน      

การเลือกซ้ือบา้น ตอ้งมีการตดัสินใจท่ีนาน เพราะเป็นการสร้างความมัน่คงให้เกิดข้ึนในครอบครัว

วิธีหน่ึง สถานการณ์ท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือมีอยู ่5 ประการ คือ 

 1. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ เช่น ทาํเลท่ีตั้ง การตกแต่งภายใน วสัดุท่ีใชส้ร้างบา้น 
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 2. ลกัษณะของตวับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์การซ้ือประกอบกบัส่ิงแวดลอ้มทางสงัคม 

เช่น ตอ้งการเพื่อนบา้น ระดบัของสังคมเดียวกนั สามารถส่ือสารและเอ้ือประโยชน์ต่อกนัไดใ้น  

บางโอกาส 

 3. เง่ือนไขการซ้ือต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัเวลา เช่น การใช้เวลาทาํให้เกิดการเปรียบเทียบความ

เป็นไปได ้การชัง่ใจวา่ควรจะซ้ือบา้นเม่ือไร 

 4. การจงใจไปเดินซ้ือเป็นความตั้งใจและตอ้งการจะซ้ือ เช่น งานมหกรรมบา้นและคอนโดฯ 

 5. ข้ึนอยูก่บัสภาพอารมณ์ เงินสดท่ีมี สภาพความพร้อมทางร่างกาย เช่น การซ้ือบา้นตอ้งทาํ

การตดัสินใจใหดี้ เน่ืองจากเป็นการลงทุนท่ีตอ้งใชเ้งินจาํนวนมาก หรือผอ่นกบัธนาคารในระยะยาว

ดงันั้นจึงตอ้งสร้างความพร้อมโดยมีการวางแผนล่วงหนา้ไวด้ว้ย 

 

 ระยะเวลาท่ีใช้สําหรับตัดสินใจ (Decision time)  

 ปัจจยัอีกตวัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือก็คือเร่ืองของเวลาท่ีจะใชไ้ปสาํหรับการตดัสินใจ

เป็นส่ิงสุดทา้ยท่ีตอ้งตดัสินใจ การเลือกซ้ือบา้นอาจใช้เวลาเป็นปี เน่ืองจากตอ้งมีการตระเตรียม     

ใหพ้ร้อม ปกติระยะเวลาท่ีใชจ้ะพิจารณาดว้ยปัจจยัเช่นเดียวกบัการแสวงหาขอ้มูล 

 

2.5  งานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

 

 เปิดลายแทง..  กาํลงัซ้ือบ้านปี 2548   1 หม่ืนราย รอช็อป ตั้งแต่ต้นปี   

 ท่ีมา หนังสือพมิพ์โพสต์ทูเดย์  หน้า B5 วนัองัคารท่ี 21 ธันวาคม พ.ศ. 2547 โดย วราพงษ์ 

ป่านแก้ว 

 ตวัเลขท่ีน่าสนใจเป็นผลพวงจากการขายบา้นในงานมหกรรมบา้นและคอนโดฯ โดยการ  

รวบรวมขอ้มูลของศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพยร่์วมกบันิตยสารโฮมบายเออร์ไกด ์จากแบบสอบถาม

ของผูเ้ขา้ชมงานกว่า 21,000 ชุด สามารถสะทอ้นถึงความตอ้งการบา้นในอนาคตอนัใกลใ้นปี 2548 

และถือเป็นกาํลงัซ้ือบา้นใหก้บัผูป้ระกอบการในภาวะท่ีตอ้งแข่งขนัในดา้นขอ้มูลไดเ้ป็นอยา่งดี 

 ในจาํนวนผูต้อบแบบสอบถาม 21,189 ชุด พบว่า เป็นผูท่ี้ตอ้งการซ้ือบา้นในระยะเวลา 1-3 

เดือน ประมาณ 5,163 ราย หรือร้อยละ 24.4 คนท่ีต้องการซ้ือบ้านระยะ 4-6 เดือน นับจากตอบ

แบบสอบถามเดือนพฤศจิกายน หรือในช่วงไตรมาส 1-2 ปี 2548 มีกวา่ 4,983 ราย หรือร้อยละ 23.5 

เม่ือรวม 2 กลุ่มท่ีมีความตอ้งการซ้ือตั้งแต่ 1-6 เดือนนบัจากเดือนพฤศจิกายนจะมีร้อยละ 47.9 เม่ือ

เทียบกบัปี 2546 ความตอ้งการซ้ือบา้นใน 1-6 เดือน มีเพียงร้อยละ 38 
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 สําหรับรายได้ต่อครอบครัว ท่ีจะสะท้อนความสามารถในการซ้ือบ้านของผูต้อบแบบ      

สอบถาม (แผนภูมิท่ี  2.10) พบว่า เป็นผู ้ท่ี มีรายได้ตั้ งแต่ 3-5 หม่ืนบาท สามารถซ้ือบ้านใน

ระดบักลาง สูงสุดร้อยละ 21.8 หรือ 4,618 ราย กลุ่มท่ีมีรายได ้1-2 หม่ืนบาท สามารถซ้ือบา้นใน

ระดบักลางล่างมาเป็นอนัดบัสองร้อยละ 21.3 หรือ 4,514 ราย กลุ่มผูมี้รายได ้ตั้งแต่ 5 หม่ืน – 1 แสน

บาท ซ้ือบา้นในระดบักลางบน มาเป็นอนัดบัสามร้อยละ 20.2 หรือ 4,270 ราย 

 

ตารางท่ี  2.5 

ราคาบ้านท่ีต้องการซ้ือเปรียบเทียบกบัรายได้ต่อครัวเรือน 

 

งบประมาณท่ี รายได้ของครอบครัวต่อเดือน (บาท) 

ต้องการซ้ือ ตํ่ากว่า 10,000- 20,001- 30,001- 50,001- 
มากกว่า 

(บาท) 10,000 20,000 30,000 50,000 100,000 

ไม่เกิน 500,000 40.3 14.8 5.1 3.1 1.4 0.9 

500,001-1,000,000 33.7 46.4 31.9 15.5 6.9 4.4 

1,000,001-1,500,000 10.2 19.6 28.1 21.5 12.7 6.6 

1,500,001-2,000,000 4.9 9.3 17.8 23.8 15.4 8.4 

2,000,001-3,000,000 2.8 4.2 10.1 22.5 27.6 17.7 

3,000,001-4,000,000 0.9 0.9 0.9 2.9 10.1 16.0 

4,000,001-5,000,000 3.4 2.6 2.1 1.8 6.4 17.8 

มากกวา่ 7,000,000 0.3 0.3 0.3 0.6 1.5 12.4 

ไม่ระบุ 1.3 1.2 2.4 1.3 1.3 8.8 

รวมทั้งส้ิน 100 100 100 100 100 100 

ท่ีมา : ศูนยข์อ้มูลอสงัหาริมทรัพย ์ร่วมกบับริษทั โฮมบายเออร์ไกด ์จาํกดั 

 

 สําหรับราคาบา้นท่ีกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการซ้ือบา้นในระดบั 5 แสน – 1 ลา้นบาท    

มีสัดส่วนสูงสุดร้อยละ 22.6 หรือ 4,797 ราย ราคาบา้น 1-1.5 ลา้นบาท ร้อยละ 18.2 หรือ 3,855 ราย 

บา้น 1.5-2 ลา้นบาท ร้อยละ 14.9 หรือ 3,163 ราย และบา้น 2-3 ลา้นบาท ร้อยละ 15.5 หรือ 3,294 

ราย  บา้นทั้ง 4 ระดบัราคามีความตอ้งการซ้ือไม่ต่างกนัมาก และหากแบ่งกลุ่มเป็นบา้น 1-3 ลา้นบาท 

ถือเป็นกลุ่มท่ีมีความตอ้งการมากท่ีสุดร้อยละ 48.6 หรือจาํนวน 10,312 ราย 
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 แนวโน้มตลาดท่ีอยู่อาศัยปี 2545-2547 ช่วงเวลาสํารวจ 19-28 กรกฎาคม 2545 กลุ่มตัวอย่าง : 

985 คน โดยศูนย์วจัิยกสิกรไทย 

 นบัตั้งแต่ปี 2544 ตลาดท่ีอยูอ่าศยัมีการฟ้ืนตวัข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เคร่ืองช้ีภาวะธุรกิจท่ีอยูอ่าศยั

ขานรับไปในทิศทางเดียวกนัว่า ตลาดโดยภาพรวมมีการขยายตวัค่อนขา้งดี ผูป้ระกอบการธุรกิจ

บา้นจดัสรรต่างมียอดขายช่วง 6 เดือนแรกของปี 2545 เพิ่มข้ึนกว่าร้อยละ 50 บางรายเพิ่มข้ึนถึง   

ร้อยละ 150 เทียบกับช่วงเดียวกันของปี 2544 ในด้านผูป้ระกอบการธุรกิจรับสร้างบ้าน และ               

ผูป้ระกอบการธุรกิจบ้านมือสองต่างก็มียอดขายในช่วง 5 เดือนแรกเพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 30 

เทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน 

 เพื่อศึกษาทิศทางของตลาดท่ีอยูอ่าศยัในระยะต่อไป ศูนยว์ิจยักสิกรไทย ไดส้ํารวจแนวโนม้

ตลาดท่ีอยูอ่าศยัภายในช่วง 2-3 ปีนบัจากน้ี โดยสอบถามความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั และช่วงเวลาท่ีคิด

จะซ้ือหาท่ีอยูอ่าศยั โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามระบุวา่คิดจะซ้ือหาท่ีอยูอ่าศยัภายในปี 2545 ภายในปี 

2546 หรือปี 2547 เป็นตน้ไป นอกจากน้ีการสํารวจยงัสอบถามถึงลกัษณะความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั

ในแง่มุมต่าง ๆ เช่น ความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัจาํแนกตามประเภท จาํแนกตามระดบัราคา รูปแบบ

ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของคนในกลุ่มเซ็กเมน้ทต่์าง ๆ แหล่งเงินทุนท่ีนาํมาใชซ้ื้อหาท่ีอยูอ่าศยั เป็น

ต้น การสํารวจจดัทาํในเขตกรุงเทพมหานครระหว่างวนัท่ี 19-28 กรกฎาคม กลุ่มเป้าหมาย คือ

ประชากรในวยัทาํงานและมีรายไดจ้ากการทาํงาน โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีใช้ในการวิเคราะห์     

มีจาํนวน 985 คน  

 ผลการสํารวจ พบว่า ความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครยงัมีอยู่

อย่างต่อเน่ือง โดยท่ีอยู่อาศัยท่ีมีผูต้ ้องการมากคือท่ีอยู่อาศัยประเภทบ้านเด่ียวและทาวน์เฮ้าส์         

คนส่วนใหญ่สนใจซ้ือบา้นใหม่จากโครงการจดัสรรมากกว่า การปลูกสร้างบา้นเองหรือซ้ือบา้น    

มือสอง วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือส่วนใหญ่เป็นการซ้ือเพื่ออยู่อาศยัเอง เงินทุนท่ีนาํมาใชซ้ื้อหาท่ีอยูอ่าศยั

ส่วนใหญ่มาจากเงินออมและเงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน ผลการสาํรวจมีรายละเอียดต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

 ความต้องการท่ีอยู่อาศยัยงัมีต่อเน่ืองในระยะ 2-3 ปีข้างหน้า โดยจากจาํนวนผูต้อบแบบ   

สอบถามทั้ งหมด ผูท่ี้คิดจะซ้ือหรือสร้างท่ีอยู่อาศัยภายในปี 2545 คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 20.2 

สาํหรับผูท่ี้คิดจะซ้ือหรือสร้างภายในปี 2546 มีสัดส่วนร้อยละ 21.5 และผูท่ี้คิดจะซ้ือหรือสร้างในปี 

2547 หรือหลงัจากนั้นมีสดัส่วนร้อยละ 30.8 เห็นไดว้า่ผูท่ี้คิดจะซ้ือหาท่ีอยูอ่าศยัภายในปีน้ีมีสดัส่วน

ค่อนขา้งสูง หากพิจารณาถึงช่วงเวลาท่ีเหลืออยูอี่กประมาณ 5 เดือนนบัจากวนัท่ีตอบแบบสอบถาม 

ทั้งน้ี สาเหตุน่าจะมาจากการพยายามซ้ือหาให้ทนั ก่อนท่ีมาตรการลดหยอ่นภาษีและค่าธรรมเนียม

ในการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย์จะส้ินสุดลงในวัน ท่ี  31 ธันวาคม 2545 และรัฐบาลย ังไม่มี          

ความชัดเจนเก่ียวกับการต่ออายุมาตรการกระตุน้ธุรกิจอสังหาริมทรัพยด์ังกล่าว อย่างไรก็ตาม     
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ภายใตค้วามไม่ชดัเจนในการต่ออายมุาตรการกระตุน้อสงัหาริมทรัพย ์ผลสาํรวจช้ีใหเ้ห็นวา่ ตลาดท่ี

อยูอ่าศยัในปี 2546 และปี 2547 ยงัมีแนวโน้มความตอ้งการเขา้มาอย่างต่อเน่ือง แมว้่าอาจลดลงไป

บา้งจากปี 2545 เน่ืองจากผูบ้ริโภคเร่งการซ้ือในปีน้ี 

 กลุ่มเซ็กเมนทผ์ูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือหาท่ีอยูอ่าศยัสูงกวา่กลุ่มอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ คนกลุ่มอาย ุ

31-50 ปี ผูท่ี้สมรสแลว้ ผูท่ี้มีรายได้สูงกว่า 20,000 บาทข้ึนไป และผูท่ี้ยงัไม่มีท่ีอยู่อาศยัเป็นของ    

ตนเอง โดยเฉพาะผูท่ี้เช่าท่ีอยูอ่าศยัอยูใ่นปัจจุบนั 

 รูปแบบท่ีอยูอ่าศยัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุดยงัคงเป็นบา้นเด่ียว รองลงมา คือ ทาวน์เฮา้ส์ 

ความตอ้งการส่วนใหญ่ยงัเป็นการซ้ือหาเพื่ออยูอ่าศยัเอง และในจาํนวนผูท่ี้คิดจะซ้ือหรือสร้างท่ีอยู่

อาศยัทั้งหมด ผูท่ี้สนใจซ้ือบา้นใหม่จากโครงการจดัสรรมีสูงถึงร้อยละ 49.9 ขณะท่ีผูท่ี้สนใจซ้ือ

บ้าน มือสองร้อยละ 30 และผู ้ท่ี ต้องการปลูกสร้างบ้าน เองมี ร้อยละ 20.1 ใน ช่วงท่ี ธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยป์ระสบภาวะหยุดชะงกัหลังจากเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ สัดส่วนบ้านท่ีผูอ้ยู่อาศัย      

ปลูกสร้างเองจะสูงกว่าการซ้ือบา้นในโครงการจดัสรร  ซ่ึงสาเหตุมาจากมีสินคา้ท่ีคุณภาพดีและ     

มีสินคา้ในทาํเลท่ีหลากหลายออกสู่ตลาดนอ้ย แต่เม่ือตลาดบา้นจดัสรรมีสินคา้คุณภาพดีออกมาให้

เลือกมากข้ึน จึงมีการเคล่ือนยา้ยความตอ้งการจากตลาดปลูกสร้างบา้นเองมาสู่ตลาดบา้นจดัสรร

มากข้ึน 

 หากพิจารณาตามกลุ่มเซ็กเมน้ท์ของผูต้อบแบบสอบถาม แบ่งตามกลุ่มอายุ พบว่า ทุกกลุ่ม

อายมีุสนใจซ้ือบา้นใหม่โครงการจดัสรรมากกว่ารูปแบบอ่ืน ๆ  แต่เป็นท่ีน่าสังเกตว่า  คนกลุ่มอาย ุ

31-40 ปี และอาย ุ41-50 ปี จะมีสดัส่วนผูท่ี้สนใจบา้นมือสองมากกวา่กลุ่มอายอ่ืุน ขณะท่ีกลุ่มอายสูุง

กวา่ 50 ปี มีผูส้นใจบา้นมือสองนอ้ยมาก 

 ในดา้นอาชีพ ผูท่ี้รับราชการมีสัดส่วนความสนใจบา้นมือสองมากกวา่บา้นใหม่และการสร้าง

บา้นเอง แต่คนกลุ่มอาชีพอ่ืน ๆ จะสนใจซ้ือบา้นใหม่ โครงการจดัสรรมากกว่าบา้นมือสองและ   

การสร้างบา้นเอง ในดา้นรายได ้ผูท่ี้มีรายไดสู้งจะให้ความสนใจบา้นใหม่มากกว่า และรองลงมา

เป็นบา้นปลูกสร้างเอง และสนใจบา้นมือสองนอ้ย และเม่ือพิจารณาตามการเป็นเจา้ของท่ีอยู่อาศยั   

ผูท่ี้เป็นเจา้ของท่ีอยูอ่าศยัอยูแ่ลว้จะสนใจซ้ือบา้นใหม่โครงการจดัสรรมากกวา่ และสนใจปลูกสร้าง

บา้นเองรองลงมา ขณะท่ีความสนใจบา้นมือสองมีนอ้ย แสดงถึงกลุ่มผูท่ี้มีท่ีอยูอ่าศยัแลว้มกัจะสนใจ

หาบ้านหลังใหม่ท่ีมีระดับดีข้ึนกว่าบ้านท่ีอยู่เดิม ขณะท่ีผู ้ท่ี เช่าอยู่หรือผู ้ท่ีอาศัยอยู่กับผู ้อ่ืน              

จะค่อนขา้งสนใจบา้นมือสองมากกวา่ท่ีอยูอ่าศยัประเภทอ่ืน 

 วงเงินโดยเฉล่ียหรือราคาโดยเฉล่ียของท่ีอยูท่ี่มีผูส้นใจซ้ือหา คือ 1.58 ลา้นบาท ท่ีอยูอ่าศยัท่ีมี

ผูต้ ้องการมากท่ีสุด คือ ระดับราคา 600,001-2,000,000 บาท แหล่งเงินทุนท่ีนํามาเพื่อใช้ซ้ือหรือ

สร้างท่ีอยูอ่าศยั ส่วนใหญ่มาจากเงินออกและเงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน 
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 ผลจากการสํารวจประกอบกบัการศึกษาภาวะแนวโน้มตลาดท่ีอยู่อาศยั ศูนยว์ิจยักลิกรไทย 

ประเมินขนาดตลาดท่ีอยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในช่วงปี 2545-2547 ว่าจะมี

มูลค่าตลาดไม่ตํ่ากวา่ประมาณ 60,000-90,000 ลา้นบาทต่อปี และจะทาํใหเ้กิดการปล่อยสินเช่ือใหม่

เพื่อการซ้ือหรือสร้างท่ีอยู่อาศยั (เป็น New purchase ท่ีไม่รวมรีไฟแนนซ์และการต่อเติมซ่อมแซม

บา้น) ไม่ตํ่ากวา่ประมาณ 30,000-43,000 ลา้นบาทต่อปี 

 

 คนกรุงเทพฯกบัการซ้ือบ้านมือสอง  ช่วงเวลาสํารวจ 19-28 กรกฎาคม 2545 กลุ่มตัวอย่าง : 

985 คน โดยศูนย์วจัิยกสิกรไทย 

 ปัจจุบัน ทรัพย์สินท่ีไม่ก่อให้เกิดรายได้ หรือ Non Performing Assets (NPA) ในระบบ

เศรษฐกิจมีอยูเ่ป็นจาํนวนไม่ตํ่ากวา่ 628,000 ลา้นบาท ในจาํนวน NPA เหล่าน้ี มีทรัพยสิ์นประเภทท่ี

อยูอ่าศยั หรือท่ีเรียกวา่บา้นมือสอง (Resale Home) อยูเ่ป็นจาํนวนมาก บา้นมือสองเหล่าน้ีเป็นผลมา

จากการผลิตท่ีอยู่อาศยัจนเกินความตอ้งการจริงในช่วงเศรษฐกิจฟองสบู่ เม่ือเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ 

ตลาดอสังหาริมทรัพยเ์ขา้สู่ภาวะซบเซา ท่ีอยูอ่าศยัส่วนเกินเหล่าน้ีจึงกลายมาเป็นบา้นว่าง (Vacant 

Home) รอขายในตลาด โดยบา้นว่างในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เดือนมิถุนายน 2545 มี

จาํนวนทั้งส้ิน 340,651 หน่วย เทียบกบั 353,800 หน่วย เม่ือเดือนธนัวาคม 2544 แมจ้ะลดลงไปกว่า

หม่ืนหน่วย แต่จาํนวนบ้านว่างท่ีคงเหลืออยู่ยงัเป็นส่ิงท่ีสะท้อนปัญหาในการระบายทรัพยสิ์น      

เหล่านั้นออกสู่ตลาด  

 เพื่อศึกษาถึงสถานการณ์เก่ียวกบัตลาดบา้นมือสอง ศูนยว์ิจยักสิกรไทย ไดท้าํการสาํรวจโดย

ใชแ้บบสอบถาม ในหวัขอ้ "คนกรุงเทพฯกบัการซ้ือบา้นมือสอง" ในประเด็นท่ีเก่ียวกบัความสนใจ

ซ้ือบา้นมือสอง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือบา้นมือสอง และทศันคติของคนทัว่ไปเก่ียวกบัการซ้ือ

บ้านมือสอง โดยสํารวจระหว่างวนัท่ี 19-28 กรกฎาคม 2545 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์มีจาํนวน 985 คน การสํารวจทําในพื้นท่ีทั่วไป 593 คน และในงาน NPA Grand Sale     

392 คน (งานท่ีสมาคมสินเช่ือท่ีอยู่อาศยัและสถาบนัการเงิน 27 แห่งร่วมกนัจดัข้ึนระหว่างวนัท่ี    

26-28 กรกฎาคม 2545 เพื่อขายทรัพยสิ์น NPA)  

 ผลการสํารวจแสดงให้เห็นว่า ปัจจุบนั ผูท่ี้สนใจบา้นมือสองมีอยูจ่าํนวนไม่นอ้ย สะทอ้นถึง

การยอมรับท่ีมีต่อบ้านมือสองเร่ิมมีมากข้ึน อย่างไรก็ตาม การตัดสินใจซ้ือจริงผูซ้ื้อยงัคงให ้     

ความสาํคญักบัการเลือกสินคา้ในระดบัราคาท่ีเหมาะสม สภาพบา้นท่ียอมรับได ้และคนจะสนใจซ้ือ   

มากข้ึน ถา้เง่ือนไขสินคา้นั้นขยบัใกลเ้ขา้มาสู่ความคาดหวงั หรือความพึงพอใจของผูซ้ื้อมากข้ึน 

เช่น ราคาท่ีลดลง หรือราคาท่ีตํ่ากวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัราคาบา้นใหม่ รวมทั้งคุณภาพของสินคา้เป็น     

ท่ีมัน่ใจของผูซ้ื้อมากข้ึน 
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 ความต้องการซ้ืออสังหาริมทรัพ ย์ ปี  44-45 ช่วงเวลาสํารวจ 2-9 พ ฤศจิกายน 2544            

กลุ่มตัวอย่าง : 860 คน โดยศูนย์วจัิยกสิกรไทย 

 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นภาคธุรกิจท่ีมีความสําคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ         

ความตอ้งการอสังหาริมทรัพยน์อกจากจะกระตุน้การเติบโตของธุรกิจพฒันาอสังหาริมทรัพยแ์ลว้    

ยงันาํไปสู่การสร้างรายไดแ้ละการสร้างงานในภาคธุรกิจต่อเน่ืองอ่ืน ๆ จาํนวนมาก ในช่วงท่ีผ่านมา 

ภาครัฐไดอ้อกมาตรการต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์ประสบภาวะชะงกังนัมานบัตั้งแต่       

ภายหลังวิกฤติเศรษฐกิจ มาตรการเหล่านั้ นมีส่วนในการเพิ่มกําลังซ้ือให้แก่ผู ้ต้องการซ้ือ

อสังหาริมทรัพย ์ซ่ึงสามารถจูงใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือไดใ้นระดบัหน่ึง แต่หากมองถึงผลท่ีมีต่อ

ตลาดอสังหาริมทรัพยโ์ดยรวมแลว้ ดูเหมือนว่ามาตรการเหล่านั้นยงัไม่เพียงพอท่ีจะดึงให้ธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพยฟ้ื์นตวัไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

 เพื่อศึกษาระดับความต้องการของตลาดท่ีมีต่อการซ้ืออสังหาริมทรัพย์ บริษัทศูนย์วิจัย          

กสิกรไทย จาํกดั ไดจ้ดัทาํการสํารวจความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องประชาชนท่ีมีรายได ้    

ทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยสํารวจระหว่างวนัท่ี 2-9 พฤศจิกายน 2544 มี

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 860 ราย แบ่งเป็นเพศชายร้อยละ 49.4 และเพศหญิงร้อยละ 50.6 โดยมี

ระดบัอายุ รายได ้และอาชีพต่าง ๆ กนั ผลการสํารวจพบว่าความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยข์อง

ประชาชนทัว่ไปยงัมีอยูสู่ง เหตุผลหลกัท่ีทาํใหมี้ความสนใจซ้ือคือไดรั้บแรงจูงใจดา้นอตัราดอกเบ้ีย

หรือเง่ือนไขสินเช่ือและด้านราคาท่ีถูกมองว่าจะเป็นจุดตํ่าสุดแลว้ มาตรการต่าง ๆ ท่ีรัฐบาลนํา

ออกมาใชเ้พื่อกระตุน้กาํลงัซ้ืออสังหาริมทรัพยน์บัไดว้า่ประสบความสาํเร็จในระดบัหน่ึง อยา่งไรก็

ตาม     เง่ือนไขดา้นภาวะเศรษฐกิจท่ียงัซบเซายงัคงเป็นตวัแปรหลกั ท่ีทาํให้ประชาชนทัว่ไปชะลอ

การซ้ืออสงัหาริมทรัพย ์ 

 

 การศึกษาวิจัยความเป็นไปได้ของโครงสร้างอพาร์ตเม้นท์บริเวณถนนรามอินทรา 19          

นายสุรสิงห์ แววเท่ียงธรรม โครงการพิเศษน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลยั  ปีการศึกษา 2545 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงสร้างอพาร์ตเมน้ท ์บริเวณ

ถนนรามอินทรา 19 โครงการประไพศรีอพาร์ตเมน้ท์ ตั้งอยู่ในสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสมสําหรับ   

ท่ีอยู่อาศยัและมีการคมนาคมท่ีสะดวก ในขณะท่ีผลการวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างการตลาด     

พบว่ามี อพาร์ตเมน้ทคู่์แข่งตั้งอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียง  13 แห่ง    โดยอุปสงคม์าจากการขยายตวัของ 

นกัศึกษามหาวิทยาลยัเกริก และมหาวิทยาลยัศรีประทุมเป็นหลกั เม่ือทาํการศึกษาความเป็นไปได้
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ทางการเงิน โดยกาํหนดอายุโครงการ 20 ปี และใชร้ะยะเวลาการก่อสร้าง 14 เดือน รวมเงินลงทุน

ทั้งส้ิน 33,935,000 บาท   โดยแหล่งเงินทุนมาจากเงินทุนของผูล้งทุนเอง   และจากการกูธ้นาคาร    

ออมสิน ซ่ึงมีอตัราส่วนเท่ากบั 1:126 (เงินลงทุนของผูล้งทุน 15,000,000 บาท : กูเ้งินจากธนาคาร

ออมสิน 18,935,000 บาท) โดยมีต้นทุนเงินทุนถัวเฉล่ียถ่วงนํ้ าหนัก = ร้อยละ 5.6329 จากการ

คาํนวณพบว่า มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ = 11,036,309.71 บาท อตัราผลตอบแทนภายในโครงการร้อยละ 

6.40 และมีระยะเวลาคืนทุน 9 ปี 9 เดือน 

 ประชากรในเขตบางเขน จากข้อมูลของการสํารวจสํามะโนประชากรเม่ือปี 2543 ของ   

สํานกังาน สถิติแห่งชาติพบว่าประชากรในเขตบางเขนมีทั้งหมด 187,579 คนแบ่งเป็นชาย 90,052 

คน และหญิง 97,527 คน โดยประชากร 2,666 คน จะอาศยัอยู่ในครัวเรือนกลุ่มบุคคล หรือ 122    

ครัวเรือน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 1.4 ของประชากรทั้งหมดในเขต 

 โครงสร้างอพาร์ตเมน้ทแ์ห่งน้ีมีความเป็นไปได ้โดยสรุปไดด้งัน้ี 

 1. การศึกษาความเป็นไปไดท้างเทคนิค 

 ผลการศึกษาพบว่าบริเวณพื้นท่ีท่ีตั้ง ตั้งอยู่ในบริเวณท่ีใกลก้บัสถานท่ีท่ีสําคญัจาํนวนมาก    

ไม่วา่จะเป็นมหาวิทยาลยั โรงพยาบาล ศูนยก์ารคา้ หรือวา่ธนาคาร จึงสะดวกต่อผูท่ี้มาพกัอาศยั ทั้งน้ี

สามารถเดินทางไดส้ะดวกโดยรถยนตส่์วนตวัหรือใชบ้ริการจากระบบขนส่งสาธารณะไดเ้พราะมี

รถประจาํทางหลายสายผา่น รวมถึงรถจกัรยานยนตรั์บจา้งท่ีหนา้ซอย และทาํสาํคญับริเวณดงักล่าว

ไม่ไดอ้ยูใ่นแนวเวนคืนท่ีดิน 

 2. การศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด 

 สภาพตลาดอพาร์ทเม้นท์และคู่แข่งในบริเวณถนนรามอินทรา 19 และใกลเ้คียง พบว่ามี  

อพาร์ตเมน้ท์ จาํนวนมากตั้งอยู่โดยท่ีบริเวณความตอ้งการสูง เพราะแต่ละแห่งมีห้องพกัเหลืออยู่

เพียง 1-3 ห้องเท่านั้น ในขณะท่ีบางแห่งก็เต็ม ซ่ึงผูท่ี้ตอ้งการพกัจะตอ้งวางแผนมดัจาํล่วงหน้าไว้

เพื่อจองสิทธิเขา้พกั ในกรณีท่ีห้องพกัว่าง ตลาดโดยรวมจึงมีอตัราการเช่าพกัท่ีสูงมากประมาณ     

ร้อยละ 95-100 โดยเฉพาะช่วงเปิดเทอม ส่งผลให้ไม่มีการแข่งขนัโดยใชก้ารลดราคา เพราะแต่ละ

แห่งตั้งราคาตามคุณภาพของตนเอง ลกัษณะอพาร์ตเมน้ทใ์นบริเวณดงักล่าวจะมีขนาดประมาณ 4-7 

ชั้น โดยมีทั้งห้องแอร์และพดัลม โดยขนาดของพื้นท่ีห้องพกัประมาณ 21 ตารางเมตร มีห้องนํ้ า     

อยูใ่นตวั ขา้งหลงัห้องเป็นระเบียง ทางเดินมีทั้งปูดว้ยซีเมนตแ์ละกระเบ้ือง สีของห้องส่วนใหญ่ใช ้ 

สีสว่างอยา่งสีเหลืองอ่อน สีม่วง สีขาว ภายในหอ้งจะมีเคร่ืองใชท้าํนํ้ าอุ่นและตูเ้ยน็เพิ่มเติม ส่วนใน

หอ้งนํ้าจะมีฝักบวั อ่างลา้งหนา้ และโถชกัโครก 

 สําหรับค่าเช่าจะอยู่ในระดบัท่ีใกลเ้คียงกนั โดยห้องพดัลมอยู่ท่ี 2,000-2,500 บาทต่อเดือน 

หอ้งแอร์อยูท่ี่ 2,500-3,500 บาทต่อเดือน ทั้งน้ีค่านํ้าค่าไฟแยกจ่ายต่างหากไม่มีการเหมาจ่าย ซ่ึงค่านํ้า
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จะคิดลูกบาศก์เมตรละ 10-18 บาท ส่วนค่าไฟหน่วยละ 5-7 บาท นอกจากน้ี การเช่าตอ้งทาํสัญญา

เช่าอยา่งนอ้ย 4 เดือน และเกบ็เงินประกนัค่าหอ้งล่วงหนา้ 1 เดือน 

 ความตอ้งการเช่าอพาร์ตเมน้ท ์จากการสาํรวจความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของการเคหะแห่งชาติ

พบว่าในเขตกรุงเทพมหานคร ประชาช่ืนมีความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัประเภทอพาร์ตเมน้ท์ร้อยละ 

19.15 โดยระดบัราคาท่ีเหมาะสม สาํหรับรายจ่ายค่าท่ีอยูอ่าศยันั้นอยูท่ี่ 2,000-2,900 บาทต่อเดือน ใน

ขณะเดียวกนั ในบริเวณดงักล่าว มีการขยายตวัของนักศึกษาหาวิทยาลยัเกริก และมหวิทยาลยัศรี

ประทุม จาํนวนมาก โดยเพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 20-25 ต่อปี หรือคาดว่ามีจาํนวนเพิ่มอีกประมาณ

ไม่นอ้ยกวา่ 5,000 คน ในปี 2547 ซ่ึงเป็นปีท่ี อพาร์ตเมน้ทแ์ห่งน้ีเร่ิมดาํเนินการ 

 บริเวณอพาร์ตเมน้ท์ท่ีมีให้เช่า อพาร์ตเมน้ท์ท่ีตั้งอยู่ในบริเวณดงักล่าวมี 13 แห่ง ซ่ึงคิดเป็น

หอ้งพกัรวม 1,025 หอ้ง โดยการคาดวา่ จะมีอพาร์ตเมน้ทอี์ก 2 แห่งท่ีเปิดใหบ้ริการใหม่ ซ่ึงจะทาํให้

มีหอ้งพกัเพิ่มข้ึนเม่ือรวมกบัของประไพอพาร์ตเมน้ทอี์ก 200-300 หอ้ง 

 กลยุทธ์ทางการตลาด ประไพศรีอพาร์เมนท์มีกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นนักศึกษาท่ีมีฐานะ    

ปานกลางถึงสูง โดยมีแหล่งอยูอ่าศยัเดิมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ส่วนกลุ่มเป้าหมาย

รองคือ กลุ่มคนทาํงานฐานะปานกลางทั้งน้ีประไพศรีอพาร์ตเม้นท์ มีห้องพกัทั้งหมด 102 ห้อง    

แบ่งเป็นห้องพดัลม 51 ห้อง ห้องชั้น 2-4 และห้องแอร์มี 51 ท่ีชั้น  5-7 โดยจะมีห้องสํานักงาน    

ร้านขายของชํา และร้านอาหาร ทั้ งน้ีภายในห้องพกัจะปูด้วยกระเบ้ืองเคลือบ มีเคร่ืองใช้ เช่น      

โต๊ะคอมพิวเตอร์ โต๊ะเคร่ืองแป้ง ตู้เย็น เตียง เคร่ืองทํานํ้ าอุ่น และโทรศัพท์ให้รวมทั้ งบริการ      

อยา่งจานดาวเทียม และอินเตอร์เน็ต ซ่ึงการตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่ง โดยหอ้งพดัลม 3,000 บาทต่อเดือน 

ห้องแอร์ 4,000-4,200 บาทต่อเดือน ตามชั้นท่ีอยู่มีการทาํสัญญาเช่า 3 เดือน เก็บเงินค่าประกัน     

ล่วงหนา้ 1 เดือน ส่วนราคาค่านํ้าและค่าไฟจะตั้งตํ่ากวา่ระดบัราคาเฉล่ียของตลาดเลก็นอ้ย โดยค่านํ้า

ต่อลูกบาศก์เมตรละ 15 บาท ส่วนค่าไฟคิดหน่วยละ 5 บาท สําหรับการส่งเสริมการตลาดจะมี     

การติดธงราวท่ีหนา้ซอย จดัทาํใบปลิว แจกท่ีศูนยก์าร และมหาวิทยาลยัเป็นหลกั โดยพยายามเนน้

ถึงคุณภาพของอพาร์ทเมน้ทท่ี์แตกต่างจากรายอ่ืน 

 3. การศึกษาความเป็นไปไดท้างการจดัการ 

 ในการดาํเนินกิจการอพาร์ตเมน้ท์ จะตอ้งมีการดาํเนินงานหลายอย่างตั้งแต่การขออนุญาต   

ก่อสร้างจากกรุงเทพมหานคร การขอหมายเลขท่ีบา้น การขอไฟฟ้า นํ้าประปา และโทรศพัท ์รวมทั้ง

ตอ้งเตรียมวางแผนสาํหรับการเสียภาษีประเภทต่าง  ๆ  ดว้ย  ในส่วนของการบริหารงานบุคคล จะมี

การจา้งแม่บา้น ช่างซ่อมและเจา้หนา้ท่ีธุรการ เพื่อมาดูแลงานดา้นต่าง ๆ ในอพาร์ตเมน้ท ์ทั้งน้ีอตัรา

เงินเดือนจะใชต้ามอตัราการตลาด และคาดวา่จะข้ึนเงินเดือนใหเ้ฉล่ียร้อยละ 5 ต่อปี 
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 การศึกษาวิจัยความต้องการของผู้เช่าอพาร์ตเม้นท์เกี่ยวกับท่ีอยู่อาศัยบริเวณเพชรบุรี ซอย 5 

และ 7  นายศิริชัย ไชยชนะ โครงการพิเศษน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร ปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลยั ปีการศึกษา 2545 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อการศึกษาถึงความตอ้งการของผูเ้ช่าเก่ียวกบัท่ีอยู่อาศยั 

ประเภทอพาร์ตเมน้ท ์ (2) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ตเมน้ท ์(3) ลกัษณะสภาพ

ปัญหาของอพาร์ตเมน้ท์ในปัจจุบนั โดยไดท้าํการศึกษาอพาร์ตเมน้ท์ย่านเพชรบุรี ซอย 5 และ 7  

กลุ่มประชากร 17 อาคาร ผูเ้ช่าทั้งหมด 4,268 คน ขนาดกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี 340 ตวัอยา่ง 

 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มผูเ้ช่าส่วนใหญ่นั้นจะเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา และกลุ่มคนทาํงาน

เป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงมีความตอ้งการท่ีหลากหลายและแตกต่างกนัไปตามระดบัของรายไดต่้อเดือน โดย

กลุ่มท่ีมีรายได้สูงจะมีความตอ้งการในส่วนของห้องพกัท่ีดีกว่าผูท่ี้มีรายไดต้ํ่ากว่า เช่น ตอ้งการ

ขนาดห้องพกัท่ีกวา้งกว่า ราคาห้องพกัท่ียอมรับไดโ้ดยเฉล่ียจะสูงกว่า ซ่ึงในปัจจุบนับริเวณย่าน

เพชรบุรี ซอย 5 และ 7 นั้น มีระดบัการแข่งขนัดา้นท่ีอยูอ่าศยัประเภทอพาร์ตเมน้ทสู์งมาก เน่ืองจาก

มีความได้เปรียบในด้านทาํเลท่ีตั้ งท่ีอยู่ใกล้ แหล่งสถานศึกษาและแหล่งทาํงาน ประกอบกับมี    

ความสะดวกในเร่ืองของระบบการคมนาคมขนส่ง ไดแ้ก่ ใกลป้้ายรถประจาํทาง มีรถประจาํทาง

หลายสายผ่าน อีกทั้งยงัมีสถานีรถไฟฟ้าอีกดว้ย ทาํให้ราคาห้องพกับริเวณน้ีมีราคาสูง ทั้งท่ีขนาด

ห้องพกัส่วนใหญ่ มีขนาดเล็กถึงปานกลาง แต่ผูเ้ช่าก็ยงัยอมรับท่ีจะจ่ายค่าเช่าในราคาท่ีสูงกว่า     

เพื่อการเดินทางท่ีสะดวกรวดเร็วมากกวา่ ซ่ึงจะเห็นไดว้า่อพาร์ตเมน้ท ์บริเวณน้ีนั้นมีการแข่งขนัใน

เร่ืองของขนาดห้องพกั ราคาห้องพกั และบริการเสริมต่าง ๆ ไดแ้ก่ มีบริการเคเบ้ิลทีวี ร้านอาหาร 

ร้านขาย  ของชาํ ซ่ึงผูเ้ช่าส่วนใหญ่เห็นว่าเป็นบริการท่ีสําคญั แต่อย่างไรก็ตาม ในเร่ืองของค่าเช่า

หอ้งพกั กย็งัเป็นปัญหาท่ีสาํคญั ท่ีทาํใหผู้เ้ช่าตอ้งการยา้ยไปยงัอพาร์ตเมน้ทใ์หม่ท่ีมีค่าเช่าท่ีถูกกวา่ 

 

 



บทท่ี 3 

 

ระเบียบวธีิการวจัิย 

 

 ในการวิจยัคร้ังน้ี มุ่งทาํการศึกษาเร่ือง ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านของประชากรในเขต     

บางนา จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมีการกาํหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอยา่ง การสร้างและ

ทดสอบเคร่ืองมือในการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล และระยะเวลา

ท่ีใชใ้นการศึกษา 

 

3.1  กลุ่มประชากร 

 

 จากการแบ่งกลุ่มเขตในกรุงเทพมหานครเป็น 50 เขต แนบท้ายคาํสั่งกรุงเทพมหานคร           

ท่ี  3609/2547 ลงวนัท่ี 1 ตุลาคม 2547 ในลําดับท่ี 4 กลุ่ม กท 4 หัวข้อท่ี 4.5  แสดงให้ทราบว่า        

เขตบางนา มีพื้นท่ี 18,789 ตารางกิโลเมตร จํานวนประชากร 102,777 คน จาํนวนบา้น 43,890 หลงั      

คิดค่าความหนาแน่น 5,470 คนต่อตารางกิโลเมตร (ผนวก ค.) 

 

3.2  กลุ่มตัวอย่าง 

 

 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างมีจาํนวน 398 ตวัอย่าง มาจากสูตรการคาํนวณตามหลกัการแปรผนั

ร่วม ระห ว่างขน าด ของก ลุ่ม ตัวอย่างด้วยความ เช่ือมั่น เท่ ากับ ร้อยละ 95 ห รือยอม ให้ มี         

ความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ใช้สูตรการหาจาํนวนกลุ่มตวัอย่างของประชากรของทาโรยามาเน 

(Taro Yamane.1973 : อา้งอิงในวิเชียร เกตุสิงห์. 2537) 

 

   n =          N 

      1  +  N (e)2 

  

    =            102,777   = 398.45 

     1  +  (102,777 x 0.052) 
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 โดยท่ี n คือ จาํนวนตวัอยา่งหรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 398 คน 

  N คือ จาํนวนประชากรในเขตบางนา จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

    เท่ากบั 102,777 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 1 ตุลาคม 2547) 

  e คือ ความน่าจะเป็นของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้

    ร้อยละ 5 (e = 0.05) 

 

 การวิ เคราะห์ ใน รูปของการประมาณ ค่า (Estimation) ห รือการทดสอบสมมติฐาน 

(Hypothesis testing) ตวัอยา่งมีความสาํคญัต่อความถูกตอ้งของผลลพัธ์การวิจยั วิธีการเลือกตวัอยา่ง

ท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยคือ การสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-probability samples)    

เน่ืองจากการศึกษาเก่ียวกบัทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นของประชากรนั้น บา้นคือท่ีอยูอ่าศยัซ่ึงเป็น 

1 ในปัจจยั 4 เพราะฉะนั้นประชากรทุกคนสามารถกรอกแบบสอบถามได ้วตัถุประสงคข์องการวิจยั

ไม่ได้ต้องการนําผลลพัธ์ไปใช้กับประชากรทั้ งหมด สุ่มตัวอย่างจากประชากรท่ีทํางาน และมี

สํามะโนครัวในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากจะมีอาํนาจซ้ือมากกว่า โดยดูท่าทาง 

ถา้ให้ความร่วมมือก็ขอสัมภาษณ์ หากพิจารณาแลว้เกรงว่าจะไม่ไดรั้บความร่วมมือก็ไม่สัมภาษณ์ 

ไม่มีกาํหนดกฎเกณฑอ์ะไรทั้งส้ินวา่ ควรสัมภาษณ์ใคร หากแต่ใชค้วามสะดวกเป็นเกณฑ ์ทาํใหเ้กิด

ความรวดเร็ว 

 ใชว้ธีิการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) ผูว้ิจยัทาํการสอบถามก่อน       ใน

ลาํดบัแรกว่าทาํงานและมีสาํมะโนครัวในเขตบางนาหรือไม่ ถา้ใช่ จึงเร่ิมแจกแบบสอบถาม    โดย

ไปยงัแหล่งต่าง ๆ ท่ีมีประชากรมารวมตวักนัทาํกิจกรรมต่าง ๆ เช่น บริเวณส่ีแยกบางนา      บา้นพกั

อาศยั สถานท่ีราชการ อาคารสาํนกังาน ศูนยก์ารคา้ และหา้งสรรพสินคา้ 

 

3.3  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

 

 ผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํแบบสอบถาม (Questionnaire) ข้ึนโดยกาํหนดหวัขอ้ให้ครอบคลุมกรณีศึกษา

เร่ือง ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านของประชากรในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 

 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

 สอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  โดยมี

คาํถามจาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่  
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1. เพศ 

2. อาย ุ

 3. สถานภาพ 

 4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 แบบกาํหนดขอ้เลือกตอบ (Fixed alternative questions) ผูต้อบตอ้งเลือกคาํตอบขอ้ใดขอ้หน่ึง

ท่ีกาํหนดไว ้เพียงคาํตอบเดียวเท่านั้น เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close ended questions) ใน     

ขอ้ท่ี 1  ขอ้ท่ี 2  ขอ้ท่ี 3 และขอ้ท่ี 5 ส่วนในขอ้ท่ี 4 คาํถามท่ีมีหลายรายการใหเ้ลือก (Multiple choice 

questions) ในคาํตอบสุดทา้ยสาํหรับผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเป็นอยา่งอ่ืนใหร้ะบุเพิ่มเติม  

 

 ส่วนท่ี 2 ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

 สอบถามเก่ียวกับทัศนคติการเลือกซ้ือบ้านเพื่อท่ีอยู่อาศยัของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมี     

คาํถามจาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่  

 6. ลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการซ้ือเป็นแบบใด 

 7. งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือเท่าไร 

 8. ทาํเลท่ีตั้งท่ีไหน 

 9. การส่งเสริมการขายแบบใดท่ีผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่เหมาะสมท่ีสุด 

 แบบกาํหนดขอ้เลือกตอบ (Fixed alternative questions) ผูต้อบตอ้งเลือกคาํตอบขอ้ใดขอ้หน่ึง

ท่ีกําหนดไว้ เพียงคําตอบเดียวเท่านั้ น เป็นลักษณะคําถามปลายปิด (Close ended questions)          

ในข้อท่ี 7  ส่วนในข้อท่ี 6 ข้อท่ี 8 และข้อท่ี 9 คาํถามท่ีมีหลายรายการให้เลือก (Multiple choice 

questions) ในคาํตอบสุดทา้ยสาํหรับผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเป็นอยา่งอ่ืนใหร้ะบุเพิ่มเติม  

 

 ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

 สอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยั ของผูต้อบแบบสอบถาม 

โดยมีคาํถามจาํนวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 

 10. ระยะเวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือบา้น 

 11. ปัจจยัท่ีทาํใหต้อ้งชะลอการซ้ือบา้นไวก่้อน  

 12. ปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 
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 ในคาํถามขอ้ท่ี 10 แบบกาํหนดขอ้เลือกตอบ (Fixed alternative questions) ผูต้อบตอ้งเลือก 

คาํตอบขอ้ใดขอ้หน่ึงท่ีกาํหนดไว ้เพียงคาํตอบเดียวเท่านั้น เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close 

ended questions)  

 ในคาํถามข้อท่ี 11 และขอ้ท่ี 12  ลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close ended questions) การจัด

ระดบัโดยมีลกัษณะเป็นคาํถามแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating scales) ตามแบบของ Likert’s 

scale ซ่ึงแต่ละคาํถามจะมีระดับความคิดเห็น 5 ระดับ โดยกาํหนดนํ้ าหนักของตัวเลือกในแบบ   

สอบถามท่ีใชข้อ้ความทั้งหมดในเชิงบวก (Positive) เป็นคะแนน ดงัน้ี 

 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 คะแนน 

 เห็นดว้ยมาก 4 คะแนน 

 เห็นดว้ยปานกลาง 3 คะแนน 

 เห็นดว้ยนอ้ย 2 คะแนน 

 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน 

ความเห็นของแต่ละคาํถามทาํไดโ้ดยการหาค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีไดโ้ดยแบ่งระดบัความคิดเห็น

ออกเป็น 5 ระดบั 

 กาํหนดความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด  -  คะแนนตํ่าสุด 

    จาํนวนอนัตรภาคชั้น 

   = 5  -  1 =      0.8 

    5 

เม่ือไดค้ะแนนช่วงห่างแต่ละช่วงแลว้ สามารถกาํหนดความเห็นในแต่ละช่วงได ้ดงัน้ี 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

ความคดิเห็น มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

ระดบั (5) (4) (3) (2) (1) 

ระดบัค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 3.41 – 4.20 2.61 – 3.40 1.81 – 2.60 1.00 – 1.80 
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รายละเอียดของแบบสอบถามมีคาํถาม Rating scales รวมทั้งส้ิน 16 ขอ้ 

ทัศนคต ิ ข้อคาํถาม จํานวนข้อ 

11. ปัจจยัท่ีทาํใหช้ะลอการซ้ือบา้น ขอ้ 1 ถึง ขอ้ 6 6 

12. ปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั ขอ้ 1 ถึง ขอ้ 10 10 

 

 ส่วนท่ี 4 ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

 เป็ น ลัก ษ ณ ะคําถาม ป ลายเปิ ด  (Open ended questions) ผู ้ตอบ มี อิส ระใน ก ารแ ส ด ง           

ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม หรือใหข้อ้เทจ็จริงเก่ียวกบัแบบสอบถามไดเ้ตม็ท่ี 

 

3.4  การทดสอบเคร่ืองมือ 
 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวดัตวัแปรแต่ละตวัในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดมี้การทดสอบความ

น่าเช่ือถือและประสิทธิภาพของเคร่ืองมือโดยทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ทาํการปรับปรุง

แกไ้ขแบบสอบถามให้มีความสมบูรณ์ ความชดัเจนและครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ัง

น้ี 

 ทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของเคร่ืองมือ โดยนาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปทดสอบ 

(Pre-test) กบัประชากรท่ีทาํงานและมีสาํมะโนครัวในเขตบางนา ยา่นส่ีแยกบางนา  จํานวน 30 ชุด 

เพื่อตรวจสอบการส่ือความหมายใหไ้ดต้รงกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยั และนาํผลท่ีไดไ้ปคาํนวณหาค่า

ความเช่ือมั่น  ด้วยการทดสอบความคงท่ีของเค ร่ืองมือ (Internal Consistency) โดยใช้สูตร

สมัประสิทธ์ิอลัฟา (Coefficient Alpha) ของคอร์นแบค็ (วเิชียร เกตุสิงห์.2537) 

 

 α = n x 1  -  ∑Si
2 

   n  -  1  Si
2 

 

 α คือ ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

 n คือ จาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม 

 ∑Si
2 คือ ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

 Si
2 คือ ค่าความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ้ 
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ค่าความเท่ียงตรง ความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 

ทัศนคต ิ จํานวนข้อ ค่าความเท่ียงตรง (Reliability) 

11. ปัจจยัท่ีทาํใหช้ะลอการซ้ือบา้น 6 0.701 

12. ปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 10 0.818 

 

ผลปรากฎวา่ มีค่าของ α มากกวา่ 0.70 เพราะฉะนั้นจึงทาํใหแ้บบสอบถามน่าเช่ือถือ เพื่อนาํ

แบบสอบถามไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลจาํนวน 398 ชุด 

 

3.5  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การศึกษาคร้ังน้ี มีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลมาจาก 2 แหล่ง คือ 

 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากแบบสอบถาม (Questionaire) จาํนวน 

398 ตวัอย่าง โดยมีการศึกษารายละเอียดในคาํถามและคาํตอบในแบบสอบถามอย่างถ่องแทเ้พื่อ

สามารถตอบข้อซักถามของผู ้ตอบแบบสอบถามได้ โดยวิธีการเก็บข้อมูลท่ีใช้ในคร้ังน้ี คือ 

สัมภาษณ์ส่วนบุคคล (Personal interview) และการกรอกข้อมูลด้วยตนเอง (Self-administered 

inquiry) 

 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดแ้ก่ ขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ากเอกสารทางวิชาการ 

วารสาร นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ บทความ ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต และงาน

ศึกษาวิจยัในอดีตท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลนาํมาประกอบการวิจยั 

 

3.6  วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 จากแบบสอบถามจาํนวน 398 ตวัอยา่ง นาํมาประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูล ตามขั้นตอนดงัน้ี 

 1. ตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้งหมด 

 2. ลงรหสัขอ้มูลในแบบสอบถาม ตามการลงรหสัท่ีไดก้าํหนดไว ้

 3. นาํรหสัขอ้มูลในแบบสอบถามแต่ละฉบบัมาลงรหสัในแบบฟอร์มลงรหสั 

 4. นาํขอ้มูลในแบบฟอร์มลงรหสัมาบนัทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

 5. ประมวลผลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS  
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3.7  การวเิคราะห์ข้อมูล 

  

 ในการศึกษาคร้ังน้ี จะนําขอ้มูลปฐมภูมิท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง 

จาํนวน 398 ตวัอย่าง มาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social 

Science) โดยใชห้ลกัสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 1. วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยใชค่้าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

statistic) ในการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) เพื่อใหเ้ห็นภาพรวม 

 2. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นทศันคติและปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยั โดยใชค่้าสถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ในการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) มชัฌิม

เลขคณิต (Mean) “X ” ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) “S” ค่าความแปรปรวน 

(Variance) “S2”  ในรูปแบบของตาราง 

 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

   S =  

 

 

 

ค่าความแปรปรวน 

 S2 = ∑ ( X   -X ) 2 

    n  -  1 

 

 3. วิเคราะห์ค่าสถิติ Chi-square (X2) หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์

และปัจจยัส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรตน้ กบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นของ   ประชากรซ่ึง

เป็นตวัแปรตาม การทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีมีลกัษณะท่ีเป็นความถ่ีของ

ตวัแปร 2 ตวั ท่ีอิสระกนั (อุทุมพร (ทองอุไทย) จามรมาน. 2535 : 22) จากสูตร  

     k 

 X2 = ∑ ( Oi   -   Ei ) 
2 

   i = 1 Ei 

∑ ( X   -X ) 2        

n  - 1 
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 X2 คือ ค่าไคสแควร์ 

 Oi คือ ความถ่ีท่ีสงัเกตไดใ้นช่วงท่ี i 

 Ei คือ ความถ่ีท่ีคาดหวงั 

 k คือ จาํนวนกลุ่มยอ่ย ๆ 

 

 ใช้โปรแกรม SPSS มาช่วยในการวิเคราะห์โดยการตั้ ง Decision criteria ไวท่ี้ Confident 

interval ช่วงความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α = 0.05 การทดสอบสมมติฐานใชก้าร Cross tab ขอ้มูล

ต่าง ๆ จะปฏิเสธสมมติฐาน เม่ือค่าสถิติท่ีไดจ้ากตารางไคสแควร์มีค่าความน่าจะเป็น (Significance) 

ท่ีคาํนวณได้มีค่าน้อยกว่า α ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติเท่ากับ 0.05 โดยสุ่มตัวอย่างแต่ละชุด     

อิสระกนั 

 

3.8  ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา 

 

 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา เร่ิมตน้ในเดือนกุมภาพนัธ์ 2548 และส้ินสุดในเดือนพฤษภาคม 

2548 โดยจดัทาํการกาํหนดแบบแผนการศึกษาตามระยะเวลาท่ีปรากฏใน Gantt Chart ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี  3.1 

กาํหนดขั้นตอนการศึกษา (Gantt Chart) 

 

งาน / ขั้นตอน กมุภาพนัธ์ มีนาคม     เมษายน  พฤษภาคม 

ศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ และ 

ทบทวนวรรณกรรม 

    

เสนอ Proposal     

เลือกหน่วยตวัอยา่ง     

เกบ็รวบรวมขอ้มูล     

แกไ้ขและลงรหสัเพื่อประมวลผล     

วิเคราะห์ขอ้มูล     

รายงานฉบบัร่าง / ทบทวน     

นาํเสนองานวจิยั      



บทท่ี 4 

 

ผลการศึกษา 

 

 การศึกษาเร่ือง ทัศน คติใน การเลือก ซ้ือบ้าน ของประชากรใน เขตบ างน า จังห วัด

กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาทัศนคติของประชากร รวมทั้ งเสนอผลกรวิเคราะห์ข้อมูล และ        

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นผลนํามาศึกษาการเลือกซ้ือบ้านในคร้ังน้ี โดยเป็นการ

นาํเสนอ อธิบาย ตีความขอ้มูลต่าง ๆ จากกลุ่มตวัอยา่ง ตามวิธีการทางสถิติ และนาํผลการวิเคราะห์ท่ี

ได ้     มาสรุปเพื่อเป็นการพิสูจน์สมมติฐานท่ีไดต้ั้งไว ้ใชแ้บบสอบถามจาํนวน 398 ตวัอยา่ง ไดรั้บ

กลบัคืนมาทั้งส้ิน 398 ตวัอยา่ง  คิดเป็นร้อยละ 100 สามารถสรุปผลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์สถิติภาคบรรยายดา้นประชากรศาสตร์ โดยใชค่้าสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive statistic) ในการแจกแจงความถ่ี  (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ในรูปตาราง         

(ตารางท่ี 4.1) 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์สถิติภาคบรรยายดา้นทศันคติและปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ี

อยู่อาศัย โดยใช้ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ในการแจกแจงความถ่ี (Frequency)     

ร้อยละ (Percentage) มชัฌิมเลขคณิต (Mean)  “X ”  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

“S”  ค่าความแปรปรวน (Variance) “S2”  ในรูปแบบของตาราง  (ตารางท่ี 4.2 - 4.7) 

 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์สถิติในการทดสอบสมมติฐาน วิเคราะห์ค่าสถิติ Chi-square (X2) 

หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ และทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น ซ่ึงเป็น       

ตวัแปรตน้ กบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นซ่ึงเป็นตวัแปรตาม การทดสอบสมมติฐานเพื่อหา

ความสัมพนัธ์ของข้อมูล ท่ีมีลกัษณะท่ีเป็นความถ่ีของตัวแปร 2 ตัว ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ      

เท่ากบั 0.05 โดยสุ่มตวัอยา่งแต่ละชุดอิสระกนั (ตารางท่ี 4.8 - 4.13) 
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4.1   ผลการวเิคราะห์สถิติภาคบรรยายด้านประชากรศาสตร์ 

 

ตารางท่ี  4.1 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) % 

1.  เพศ   

 ชาย 172 43.22 

 หญิง 226 56.78 

รวม  398 100 

2.  อาย ุ   

 นอ้ยกวา่ 21 ปี 7 1.76 

 21 – 30 ปี 147 36.93 

 31 – 40 ปี 141 35.43 

 41 – 50 ปี 67 16.83 

 มากกวา่ 50 ปี 36 9.05 

รวม  398 100 

3.  สถานภาพ   

 โสด 234 58.79 

 สมรส 154 38.69 

 หมา้ย 5 1.26 

 หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 5 1.26 

รวม  398 100 

4.  อาชีพ   

 ขา้ราชการ 58 14.57 

 พนกังานบริษทั 224 56.28 

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 24 6.03 

 ธุรกิจส่วนตวั 79 19.85 

 อ่ืน ๆ - ลูกจา้งชัว่คราว 13 3.27 
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ตารางท่ี  4.1 (ต่อ) 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) % 

รวม  398 100 

5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

 นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 71 17.84 

 10,000 – 20,000 บาท 146 36.68 

 20,001 – 30,000 บาท 99 24.87 

 30,001 – 50,000 บาท 46 11.56 

 มากกวา่ 50,000 บาท 36 9.05 

รวม  398 100 

 

 จากตารางท่ี 4.1  ขอ้มูลส่วนบุคคล วิเคราะห์ผลการศึกษาไดว้า่ 

 จําแนกตามเพศ 

 เม่ือจาํแนกตามเพศ แสดงผลว่า เพศหญิงตอบแบบสอบถามมากกว่าเพศชาย โดยเป็นเพศ

หญิงจาํนวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.78 และเป็นเพศชายจาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.22 

 จําแนกตามอายุ 

 เม่ือจาํแนกตามอาย ุ แสดงผลวา่ ช่วงอาย ุ21 – 30 ปี ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด จาํนวน 147 

คน คิดเป็นร้อยละ 36.93 ลาํดบัรองลงมา คือ ช่วงกลุ่มอาย ุ31 – 40 ปี จาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 

35.43 ช่วงกลุ่มอายุ 41- 50 ปี จาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.83  ช่วงกลุ่มอายุมากกว่า 50 ปี 

จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.05 ตามลําดับ และตอบแบบสอบถามน้อยท่ีสุด คือ ช่วงอาย ุ           

ท่ีนอ้ยกวา่ 21 ปี จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.76 

 จําแนกตามสถานภาพ 

 เม่ือจําแนกตามสถานภาพ  แสดงผลว่า กลุ่มตัวอย่างผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี       

สถานภาพโสด จาํนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.79 รองลงมา คือ สมรสแลว้ จาํนวน 154 คน       

คิดเป็นร้อยละ 38.69  ส่วนสถานภาพเป็นหมา้ย จาํนวน 5 คน และหยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่จาํนวน 5 คน

เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 1.26 

 จําแนกตามอาชีพ 

 เม่ือจาํแนกตามอาชีพ  แสดงผลว่า กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนกังาน

บริษทั จาํนวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.28 รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 79 คน คิดเป็น   
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ร้อยละ 19.85 ขา้ราชการ จาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.57  พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 24 คน 

คิดเป็นร้อยละ 6.03  ตามลาํดบั และอนัดบัสุดทา้ยอ่ืน ๆ ซ่ึงในส่วนน้ี คือ ลูกจา้งชัว่คราว จาํนวน     

13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.27 

 จําแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 เม่ือจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  แสดงผลวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท จาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.68 

รองลงมา คือ  รายไดร้ะหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.87 รายไดน้อ้ย

กวา่ 10,000 บาท จาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.84 รายไดร้ะหวา่ง 30,001 – 50,000 บาท จาํนวน 

46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.56 ตามลาํดับ  และอนัดับสุดท้ายรายได้มากกว่า 50,000 บาท จาํนวน      

36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.05 

 

4.2  ผลการวเิคราะห์สถิติภาคบรรยายด้านทัศนคติและปัจจัยในการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

 

ตารางท่ี  4.2 

ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

 

ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้าน จํานวน (คน) % Mean SD. Variance 

6.  ลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ      

 บา้นเด่ียว 192 48.24    

 ทาวน์เฮา้ส์ 112 28.14    

 คอนโดมิเนียม 55 13.82    

 อาคารพาณิชย ์ 39 9.80    

 อ่ืน ๆ 0 0.00    

รวม  398 100.00 1.85 0.997 0.993 

7.  งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือ      

 ไม่เกิน 500,000 บาท 38 9.55    

 500,000 - 1,000,000 บาท 102 25.63    

 1,000,001 - 1,500,000 บาท 88 22.11    

 1,500,001 - 2,000,000 บาท 72 18.09    

 2,000,001 – 3,000,000 บาท 50 12.56    
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ตารางท่ี  4.2 (ต่อ) 

 

ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้าน จํานวน (คน) % Mean SD. Variance 

 มากกวา่ 3,000,000 บาท 48 12.06    

รวม  398 100 3.35 1.514 2.293 

8.  ทาํเลบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ      

 กรุงเทพมหานคร 210 52.76    

 สมุทรปราการ 116 29.15    

 นนทบุรี 34 8.54    

 ปทุมธานี 17 4.27    

 อ่ืน ๆ - ต่างจงัหวดั 21 5.28    

รวม  398 100 1.80 1.106 1.222 

9.  การส่งเสริมการขาย ท่ีท่านเห็นวา่ 

 เหมาะสมท่ีสุด 

     

 ส่วนลดต่าง ๆ 148 37.19    

 ของสมนาคุณ 64 16.08    

 จบัรางวลั ชิงโชค 24 6.03    

 หาแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียตํ่า 156 39.20    

 อ่ืน ๆ 6 1.50    

รวม  398 100 2.52 1.368 1.872 

 

 จากตารางท่ี 4.2  ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั วิเคราะห์ผลการศึกษาไดว้า่ 

 จําแนกตามลกัษณะของบ้านท่ีต้องการซ้ือ 

 เม่ือจาํแนกตามลกัษณะของบา้น  แสดงผลว่า กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

ความสนใจบา้นเด่ียว จาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.24 รองลงมา คือ ทาวน์เฮา้ส์ จาํนวน 112 

คน คิดเป็นร้อยละ 28.14  คอนโดมิเนียม จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.82 และลาํดบัสุดทา้ย 

อาคารพาณิชย ์จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80  ตามลาํดบั มชัฌิมเลขคณิต (Mean) เท่ากบั 1.85         

(ค่าตํ่าสุด = 1 และค่าสูงสุด = 4) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เท่ากับ 0.997 

และค่าความแปรปรวน (Variance) เท่ากับ 0.993 ทาํให้ทราบว่าข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมี  

ความแตกต่างกนัในแต่ละขอ้ยอ่ยนอ้ยท่ีสุด 
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 จําแนกตามงบประมาณท่ีต้องการซ้ือ 

 เม่ือจาํแนกตามงบประมาณท่ีต้องการซ้ือ  แสดงผลว่า กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม   

ส่วนใหญ่สนใจท่ีราคา 500,000 – 1,000,000 บาท จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.63 รองลงมา 

คือราคา 1,000,001 – 1,500,000 บาท จํานวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.11  ราคา 1,500,001 – 

2,000,000 บาท จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.09  ราคา 2,000,001 – 3,000,000 บาท จํานวน     

50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.56  ราคามากกวา่ 3,000,000 บาท จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.06 และ

ราคาไม่เกิน 500,000 บาท จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.55 ตามลาํดบั มชัฌิมเลขคณิต (Mean) 

เท่ากับ 3.35 (ค่าตํ่าสุด = 1 และค่าสูงสุด = 6)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)    

เท่ากับ 1.514 และค่าความแปรปรวน (Variance) เท่ากับ 2.293  ทําให้ทราบว่าข้อมูลท่ีได้จาก

แบบสอบถามมีความแตกต่างกนัในแต่ละขอ้ยอ่ยมากท่ีสุด 

 จําแนกตามทําเลบ้านท่ีต้องการซ้ือ 

 เม่ือจาํแนกตามทาํเลบา้นท่ีตอ้งการ  แสดงผลว่า กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

สนใจทาํเลกรุงเทพ จาํนวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.76 รองลงมา คือ สมุทรปราการ จาํนวน     

116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.15  นนทบุรี จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.54  และทาํเลอ่ืน ๆ เลือก 

ต่างจงัหวดั จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.28 ตามลาํดบั และลาํดบัสุดทา้ย คือ ปทุมธานี จาํนวน 

17 คน  คิดเป็นร้อยละ 4.27 ตามลาํดับ มชัฌิมเลขคณิต (Mean) เท่ากับ 1.80 (ค่าตํ่าสุด = 1 และ      

ค่ า สู ง สุ ด  =  5) แ ล ะ ส่ ว น เบ่ี ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (Standard deviation) เท่ ากับ  1.106 แ ล ะ ค่ า               

ความแปรปรวน  (Variance) เท่ ากับ  1.222 ทําให้ทราบว่าข้อมูลท่ี ได้จากแบบสอบถามมี            

ความแตกต่างกนัในแต่ละขอ้ยอ่ยนอ้ย 

 จําแนกตามการส่งเสริมการขาย 

 เม่ือจาํแนกตามการส่งเสริมการขาย  แสดงผลวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

ความสนใจเก่ียวกบัการหาแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียตํ่า จาํนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.20 รองลงมา 

คือ ส่วนลดต่าง ๆ จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.19   ของสมนาคุณ จาํนวน 64 คน คิดเป็น    

ร้อยละ 16.08  จบัรางวลั ชิงโชค จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.03  ตามลาํดบั ลาํดบัสุดทา้ยอ่ืน ๆ 

ไดแ้ก่ เลือกตอบทุกขอ้ ใหช่้วยออกแบบบา้น บา้นเก่าแลกซ้ือบา้นใหม่ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.50 มัชฌิมเลขคณิต (Mean) เท่ากับ 2.52 (ค่าตํ่าสุด = 1 และค่าสูงสุด = 5) และส่วนเบ่ียงเบน    

มาตรฐาน (Standard deviation) เท่ากับ 1.368 และค่าความแปรปรวน (Variance) เท่ากับ 1.872      

ทาํใหท้ราบวา่ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมีความแตกต่างกนัในแต่ละขอ้ยอ่ยมาก 
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ตารางท่ี  4.3 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านในเร่ืองของระยะเวลา 

 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้าน จํานวน (คน) % Mean SD. Variance 

10.  ระยะเวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือบา้น      

 ภายใน 1 ปี 45 11.31    

 1 - 3 ปี 127 31.91    

 มากกวา่ 3 ปี 226 56.78    

รวม  398 100 2.45 0.689 0.475 

 

 จากตารางท่ี 4.3 ปัจจัยท่ี มีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านในเร่ืองของระยะเวลา วิ เคราะห์ผล

การศึกษาไดว้า่ 

 จําแนกตามระยะเวลาท่ีคดิว่าจะซ้ือบ้าน 

 เม่ือจาํแนกตามระยะเวลา  แสดงผลวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็น

วา่จะซ้ือบา้นในระยะเวลามากกวา่ 3 ปี จาํนวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.78 รองลงมา คือ ช่วงเวลา 

1-3 ปี จาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.91  และภายใน 1 ปี จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.31 

ตามลาํดบั มชัฌิมเลขคณิต (Mean) เท่ากบั 2.45 (ค่าตํ่าสุด = 1 และค่าสูงสุด = 3) และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard deviation) เท่ากับ 0.689 และค่าความแปรปรวน (Variance) เท่ากับ 0.475      

ทาํใหท้ราบวา่ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมีความเอนเอียงไปเลือกคาํตอบมากกวา่ 3 ปี เกินกวา่คร่ึง

ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตารางท่ี 4.4 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านในเร่ืองการชะลอซ้ือบ้าน 

 

ปัจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

รวม ค่าเฉลีย่ S.D. สรุปผล 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

1.  ปัจจยัเร่ืองเงิน 202 127 52 14 3 398    

 50.8% 31.9% 13.1% 3.5% 0.7% 100% 4.28 0.876 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

2.  ราคานํ้ามนัแพง 68 112 144 54 20 398    

 17.1% 28.1% 36.2% 13.6% 5.0% 100% 3.39 1.075 เห็นดว้ยปานกลาง 

3.  ส่ิงของอุปโภคบริโภค 47 147 155 44 5 398    

    ปรับราคา 11.8% 36.9% 38.9% 11.1% 1.3% 100% 3.47 0.885 เห็นดว้ยมาก 

4.  ค่าครองชีพเท่าเดิม 103 137 138 20 0 398    

 25.9% 34.4% 34.7% 5.0% 0.0% 100% 3.81 0.879 เห็นดว้ยมาก 

5.  ดอกเบ้ียเงินกู ้ 88 168 113 23 6 398    

     ปรับตวัสูงข้ึน 22.1% 42.2% 28.4% 5.8% 1.5% 100% 3.78 0.908 เห็นดว้ยมาก 

6.  มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 80 139 129 39 11 398    

 20.1% 34.9% 32.4% 9.8% 2.8% 100% 3.60 1.003 เห็นดว้ยมาก 

 

 จากตารางท่ี 4.4  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจาํแนกตามความสําคญัของแต่ละปัจจยั 

วิเคราะห์ผลการศึกษาไดว้า่ 

 เม่ือจาํแนกตามปัจจยัต่าง ๆ จาํนวน 6 ขอ้ แสดงผลวา่ 

 1. มีความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัเร่ืองเงิน มีค่าเฉล่ีย 4.28 

 2. มีความสาํคญัมาก มี 4 ปัจจยั คือ ค่าครองชีพเท่าเดิม มีค่าเฉล่ีย 3.81 ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวั

สูงข้ึน มีค่าเฉล่ีย 3.78 มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น มีค่าเฉล่ีย 3.60 และ ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา มี

ค่าเฉล่ีย 3.47 

 3. มีความสาํคญัปานกลาง คือ ราคานํ้ามนัแพง มีค่าเฉล่ีย 3.39 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีแสดงความเห็นสูงท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เลือกเห็นดว้ยมากท่ีสุดในปัจจยั

เร่ืองเงิน จาํนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.8  เลือกเห็นดว้ยมากในปัจจยัเร่ืองดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวั

สูงข้ึน จาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.2 และเลือกเห็นดว้ยปานกลางในปัจจยัเร่ืองส่ิงของอุปโภค

บริโภคปรับราคา จาํนวน 155 คิดเป็นร้อยละ 38.9 

 ไม่มีคาํตอบ ( - 0 - ) ในช่องความเห็นนอ้ยท่ีสุดในปัจจยัเร่ืองค่าครองชีพเท่าเดิม 
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ตารางท่ี 4.5 

อนัดบัความสําคญัของปัจจัยท่ีทําให้ต้องชะลอการซ้ือบ้าน 

 

ปัจจัยในการชะลอการซ้ือบ้าน ค่าเฉลีย่ อนัดบัท่ีคาดไว้ อนัดบัท่ีสํารวจได้ 

1. ปัจจยัเร่ืองเงิน 4.28 1 1 

4. ค่าครองชีพเท่าเดิม 3.81 4 2 

5. ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 3.78 5 3 

6. มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 3.60 6 4 

3. ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 3.47 3 5 

2. ราคานํ้ามนัแพง 3.39 2 6 

 

 การจดัอนัดบัความสําคญัเรียงตามแบบสอบถาม กบัอนัดบัท่ีสํารวจได ้ในอนัดบัท่ี 1 นั้น

ตรงกนั คือ ปัจจัยเร่ืองเงิน ส่วนอนัดบัท่ีคาดไวเ้ป็นอนัดบัท่ี 2 ในแบบสอบถาม แต่เป็นอนัดบัท่ี

สาํรวจไดอ้นัดบัสุดทา้ย คือ ราคานํา้มันแพง 

 

ตารางท่ี 4.6 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

 

ปัจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

รวม ค่าเฉลีย่ S.D. สรุปผล 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

1.  ราคา/เง่ือนไข 178 130 62 25 3 398    

     การชาํระเงิน 44.7% 32.7% 15.6% 6.3% 0.7% 100% 4.14 0.951 เห็นดว้ยมาก 

2.  รูปแบบบา้น/พื้นท่ี 141 146 68 37 6 398    

     ใชส้อย 35.4% 36.7% 17.1% 9.3% 1.5% 100% 3.95 1.016 เห็นดว้ยมาก 

3.  ช่ือเสียงและความ 99 144 104 47 4 398    

      น่าเช่ือถือของโครงการ 24.9% 36.2% 26.1% 11.8% 1.0% 100% 3.72 0.999 เห็นดว้ยมาก 

4.  การคมนาคมสะดวก 233 129 31 5 0 398    

 58.5% 32.4% 7.8% 1.3% 0.0% 100% 4.48 0.694 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

5.  ใกลแ้หล่งอาํนวย 128 150 88 31 1 398    

      ความสะดวก 32.2% 37.7% 22.1% 7.8% 0.2% 100% 3.94 0.934 เห็นดว้ยมาก 

6.  ใกลบ้า้นเดิม/ 124 119 88 60 7 398    

      ใกลท่ี้ทาํงาน 31.2% 29.9% 22.1% 15.1% 1.7% 100% 3.74 1.108 เห็นดว้ยมาก 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

 

ปัจจัย 
ระดับความคิดเห็น 

รวม ค่าเฉลีย่ S.D. สรุปผล 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

7.  สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ 110 158 103 27 0 398    

     โครงการ 27.6% 39.7% 25.9% 6.8% 0.0% 100% 3.88 0.891 เห็นดว้ยมาก 

8.  ส่ิงอาํนวยความสะดวก 94 158 116 30 0 398    

      ภายในโครงการ 23.6% 39.7% 29.1% 7.6% 0.0% 100% 3.79 0.888 เห็นดว้ยมาก 

9.  การบริหารโครงการ 85 138 101 72 2 398    

 21.4% 34.7% 25.4% 18.1% 0.4% 100% 3.58 1.032 เห็นดว้ยมาก 

10.  ความปลอดภยั 287 92 13 3 3 398    

 72.1% 23.1% 3.3% 0.8% 0.7% 100% 4.65 0.655 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.6  ปัจจัยท่ี มีผลต่อการเลือกซ้ือจําแนกตามความสําคัญของแต่ละปัจจัย 

วิเคราะห์ผลการศึกษาไดว้า่ 

 เม่ือจาํแนกตามปัจจยัต่าง ๆ จาํนวน 10 ขอ้ แสดงผลวา่ 

 1. มีความสําคญัมากท่ีสุด มี 2 ปัจจยั คือ ความปลอดภยั มีค่าเฉล่ีย 4.65 และการคมนาคม

สะดวก มีค่าเฉล่ีย 4.48 

 2. มีความสําคญัมาก มี 8 ปัจจยั คือ ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงินมีค่าเฉล่ีย 4.14 รูปแบบบา้น/

พื้นท่ีใชส้อย มีค่าเฉล่ีย 3.95 ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก มีค่าเฉล่ีย 3.94 สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ 

โครงการ มีค่าเฉล่ีย 3.88 ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ มีค่าเฉล่ีย 3.79 ใกลบ้า้นเดิม/ใกลท่ี้

ทํางาน มีค่าเฉล่ีย 3.74 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ มีค่าเฉล่ีย 3.72 และบริหาร      

โครงการ มีค่าเฉล่ีย 3.58 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีแสดงความเห็นสูงท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เลือกเห็นดว้ยมากท่ีสุดในเร่ือง

ความปลอดภยัจาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 72.1  เลือกเห็นดว้ยมากท่ีสุดในเร่ืองการคมนาคม

สะดวก จาํนวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 และเลือกเห็นดว้ยมากท่ีสุดในเร่ืองราคา/เง่ือนไขการ

ชาํระเงิน จาํนวน 178 คิดเป็นร้อยละ 44.7 

 ไม่มีคาํตอบ ( - 0 - ) ในช่องความเห็นน้อยท่ีสุดใน 3 ปัจจัย  คือ  การคมนาคมสะดวก    

สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ และส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 

 

 

 



 57 

  

ตารางท่ี 4.7 

อนัดบัความสําคญัของปัจจัยในการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือบ้าน ค่าเฉลีย่ อนัดบัท่ีคาดไว้ อนัดบัท่ีสํารวจได้ 

10. ความปลอดภยั 4.65 10 1 

4. การคมนาคมสะดวก 4.48 4 2 

1. ราคา / เง่ือนไขการชาํระเงิน 4.14 1 3 

2. รูปแบบบา้น / พื้นท่ีใชส้อย 3.95 2 4 

5. ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 3.94 5 5 

7. สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ 3.88 7 6 

8. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 3.79 8 7 

6. ใกลบ้า้นเดิม / ใกลท่ี้ทาํงาน 3.74 6 8 

3. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ 3.72 3 9 

9. การบริหารโครงการ 3.58 9 10 

 

 การจดัอนัดบัความสําคญัเรียงตามแบบสอบถาม กบัอนัดบัท่ีสํารวจได ้ในอนัดบัท่ี 5 นั้น   

ตรงกัน คือ ปัจจัยเร่ืองใกล้แหล่งอํานวยความสะดวก ส่วนอันดับท่ีคาดไวเ้ป็นอันดับท่ี 10 ใน

แบบสอบถาม แต่เป็นอนัดบัท่ี 1 ในการสาํรวจ คือ ความปลอดภัย ส่วนอนัดบัท่ีคาดไวเ้ป็นอนัดบัท่ี 

9 ในแบบสอบถาม แต่เป็นอนัดบัท่ี 10 ในการสาํรวจ คือ การบริหารโครงการ 

 

4.3  ผลการวเิคราะห์สถิติในการทดสอบสมมติฐาน 

 

 ระดบันยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 จากสมมติฐานต่าง ๆ ดงัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1 เพศท่ีแตกต่างกนั  จะมีผลต่อทศันคติในการเลือกทาํเลบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2 ช่วงอายท่ีุแตกต่างกนั  จะมีผลต่อทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดวา่จะ 

ซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 3 อาชีพท่ีแตกต่างกนั  จะมีผลต่อทศันคติในการเลือกลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการ 

ซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 4 งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือท่ีแตกต่างกนั       จะมีผลต่อทศันคติในการเลือก 

ระยะเวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 5 ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั    จะมีผลต่อทศันคติในการเลือก 

ซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 6 ตวัแปรส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนั   จะมีผลต่อทศันคติในการเลือก 

ซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานท่ี 1 เพศท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อทัศนคติในการเลือกทําเลบ้านท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : เพศ ไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกทาํเลบา้นท่ีตอ้งการ 

 H1 : เพศ มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกทาํเลบา้นท่ีตอ้งการ 
 

ตารางท่ี 4.8 

การเปรียบเทียบทัศนคติในการเลือกทําเลบ้าน จําแนกตามเพศ 

 

เพศ 
 ทําเลบ้านท่ีต้องการ 

Total 
 กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ นนทบุรี ปทุมธานี อ่ืน ๆ-ต่างจังหวัด 

ชาย Count 89 49 14 6 14 172 

 Percent 22.36% 12.31% 3.52% 1.51% 3.52% 43% 

หญิง Count 121 67 20 11 7 226 

 Percent 30.40% 16.83% 5.03% 2.76% 1.76% 57% 

Total Count 210 116 34 17 21 398 

 Percent 52.76% 29.15% 8.54% 4.27% 5.28% 100% 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 5.3030 4 0.2576 

Likelihood Ratio 5.2859 4 0.2592 

Linear-by-Linear Association 1.4463 1 0.2291 

N of Valid Cases 398   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 7.35. 
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 จากตารางท่ี 4.8  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานวา่ 

 ค่า Chi-Square ท่ีไดจ้ากการคาํนวณ เท่ากบั 5.3030   และขอ้มูลมีความเป็นอิสระ (Degree of 

freedom) 4 ระดบั 

 ค่าของการทดสอบแบบสองขา้งของสองตวัแปร (Asymp. Sig.) เท่ากบั 0.2576 (0.2576>0.05) 

 ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง เพศไม่มีผลต่อทัศนคติในการเลือกทาํเลบ้านท่ีต้องการ เพศหญิง

จําน วน 121 คน  คิดเป็น ร้อยละ 30.40 มีโอกาสท่ีจะเลือกทําเลเดิม คือ กรุงเทพมห านคร              

ส่วนเพศชายจะเลือกทาํเลต่างจงัหวดัมากกวา่เพศหญิง ท่ี 14 คน ต่อ 7 คน 

 

 สมมติฐานท่ี 2 ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อทัศนคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคดิว่าจะซ้ือ

บ้านท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : ช่วงอาย ุไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดจะซ้ือบา้น 

 H1 : ช่วงอาย ุมีผลต่อ ทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดจะซ้ือบา้น 

 

ตารางท่ี 4.9 

การเปรียบเทียบระยะเวลาท่ีคดิว่าจะซ้ือบ้าน จําแนกตามช่วงอายุ 

 

อายุ 
  ระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบ้าน 

Total 
 ภายใน 1 ปี 1 - 3 ปี มากกว่า 3 ปี 

ตํ่ากวา่ 21 ปี Count 1 2 4 7 

 Percent 0.25% 0.50% 1.01% 2% 

21-30 ปี Count 9 46 92 147 

 Percent 2.26% 11.56% 23.12% 37% 

31-40 ปี Count 23 42 76 141 

 Percent 5.78% 10.55% 19.10% 35% 

41-50 ปี Count 4 25 38 67 

 Percent 1.01% 6.28% 9.55% 17% 

มากกวา่ 50 ปี Count 8 12 16 36 

 Percent 2.01% 3.02% 4.02% 9% 

Total Count 45 127 226 398 

 Percent 11.31% 31.91% 56.78% 100% 
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ตารางท่ี 4.9 (ต่อ) 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 15.0750 8 0.0577 

Likelihood Ratio 14.9363 8 0.0604 

Linear-by-Linear Association 4.5971 1 0.0320 

N of Valid Cases 398   

a. 4 cells (26.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .79. 

 

 จากตารางท่ี 4.9  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานวา่ 

 ค่า Chi-Square ท่ีไดจ้ากการคาํนวณ เท่ากบั 15.0750  และขอ้มูลมีความเป็นอิสระ (Degree of 

freedom) 8 ระดบั 

 ค่าของการทดสอบแบบสองขา้งของสองตวัแปร (Asymp. Sig.) เท่ากบั 0.0577 (0.0577>0.05) 

 ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง ช่วงอายุไม่มีผลต่อทัศนคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดจะซ้ือบ้าน      

ทุกช่วงอายุจะเลือกซ้ือบา้นโดยใชร้ะยะเวลามากกว่า 3 ปี ช่วงอายรุะหว่าง 31-40 ปี จาํนวน 23 คน      

คิดเป็นร้อยละ 5.78 ของกลุ่มตวัอยา่งมีแนวโนม้วา่จะเลือกซ้ือบา้นภายในระยะเวลา 1 ปี  

 

 สมมติฐานท่ี 3 อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อทัศนคติในการเลือกลกัษณะบ้านท่ีต้องการซ้ือ

ท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : อาชีพ ไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ 

 H1 : อาชีพ มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.10 

การเปรียบเทียบทัศนคติในการเลือกลกัษณะบ้านท่ีต้องการซ้ือ จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ 
  ลกัษณะบ้านท่ีคดิว่าจะซ้ือมากท่ีสุด 

Total 
 บ้านเดีย่ว ทาวน์เฮ้าส์ คอนโดมิเนียม อาคารพาณิชย์ 

ขา้ราชการ Count 32 8 7 11 58 

 Percent 8.04% 2.01% 1.76% 2.76% 15% 

พนกังานบริษทั Count 96 80 38 10 224 

 Percent 24.12% 20.10% 9.55% 2.51% 56% 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ Count 17 4 3 0 24 

 Percent 4.27% 1.01% 0.75% 0.00% 6% 

ธุรกิจส่วนตวั Count 39 16 6 18 79 

 Percent 9.80% 4.02% 1.51% 4.52% 20% 

อ่ืน ๆ-ลูกจา้งชัว่คราว Count 8 4 1 0 13 

 Percent 2.01% 1.01% 0.25% 0.00% 3% 

Total Count 192 112 55 39 398 

 Percent 48.24% 28.14% 13.82% 9.80% 100% 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 49.6998 12 0.0000 

Likelihood Ratio 51.2623 12 0.0000 

Linear-by-Linear Association 0.0076 1 0.9306 

N of Valid Cases 398   

a. 5 cells (25.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.27. 

 

 จากตารางท่ี 4.10  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานวา่ 

 ค่า Chi-Square ท่ีไดจ้ากการคาํนวณ เท่ากบั 49.6998  และขอ้มูลมีความเป็นอิสระ (Degree of 

freedom) 12 ระดบั 

 ค่าของการทดสอบแบบสองขา้งของสองตวัแปร (Asymp. Sig.) เท่ากบั 0.0000 (0.0000<0.05) 
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 ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง อาชีพมีผลต่อทศันคติในการเลือกลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ 

พนกังานบริษทัมีแนวโนม้เลือกทาวน์เฮา้ส์เป็นอนัดบัท่ี 2 ส่วนขา้ราชการและคนทาํธุรกิจส่วนตวัมี

แนวโนม้เลือกอาคารพาณิชยเ์ป็นอนัดบัท่ี 2 ในทางกลบักนัพนกังานรัฐวิสาหกิจ และลูกจา้งชัว่คราว 

จะไม่เลือกอาคารพาณิชยเ์ลย 

 

 สมมติฐานท่ี 4 งบประมาณท่ีต้องการซ้ือท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อทัศนคตใินการเลือก

ระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบ้านท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือ ไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือบา้น 

 H1 : งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือ มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือบา้น 

 

ตารางท่ี 4.11 

การเปรียบเทียบทัศนคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคดิว่าจะซ้ือบ้าน  

จําแนกตามงบประมาณท่ีต้องการซ้ือ 

 

งบประมาณท่ีต้องการซ้ือ   ระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบ้าน 
Total 

(บาท)  ภายใน 1 ปี 1 - 3 ปี มากกว่า 3 ปี 

ไม่เกิน 500,000 Count 8 13 17 38 

 Percent 2.01% 3.27% 4.27% 10% 

500,000 - 1,000,000 Count 15 36 51 102 

 Percent 3.77% 9.05% 12.81% 26% 

1,000,001 - 1,500,000 Count 7 31 50 88 

 Percent 1.76% 7.79% 12.56% 22% 

1,500,001 - 2,000,000 Count 3 24 45 72 

 Percent 0.75% 6.03% 11.31% 18% 

2,000,001 - 3,000,000 Count 3 14 33 50 

 Percent 0.75% 3.52% 8.29% 13% 

มากกวา่ 3,000,000 Count 9 9 30 48 

 Percent 2.26% 2.26% 7.54% 12% 

Total Count 45 127 226 398 

 Percent 11.31% 31.91% 56.78% 100% 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 18.8123 10 0.0427 

Likelihood Ratio 19.5780 10 0.0335 

Linear-by-Linear Association 5.3799 1 0.0204 

N of Valid Cases 398   

a. 1 cells (5.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 4.30. 

 

 จากตารางท่ี 4.11  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานวา่  

 ค่า Chi-Square ท่ีไดจ้ากการคาํนวณ เท่ากบั 18.8123  และขอ้มูลมีความเป็นอิสระ (Degree of 

freedom) 10 ระดบั 

 ค่าของการทดสอบแบบสองขา้งของสองตวัแปร (Asymp. Sig.) เท่ากบั 0.0427 (0.0427<0.05) 

 ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง งบประมาณท่ีต้องการซ้ือมีผลต่อทัศนคติในการเลือก

ระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบา้น ส่วนมากของกลุ่มตวัอยา่งเลือกสูงสุดในช่วงรายไดร้ะหว่าง 500,000-

1,000,000 บาท คือ ภายใน 1 ปี มี  15 คน    ภายใน 1-3 ปี มี 36 คน   และมากกวา่ 3 ปี มี 51 คน 

 

 สมมติฐานท่ี 5 ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันจะมีผลต่อทัศนคติในการเลือก

ซ้ือบ้านท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 

 H1 : ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 
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ตารางท่ี 4.12 

การเปรียบเทียบตัวแปรด้านประชากรศาสตร์กบัทัศนคตใินการเลือกซ้ือบ้าน 

 

ปัจจัย 
Significant difference 

เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ 

ปัจจยัในการชะลอการซ้ือบา้น      

1. ปัจจยัเร่ืองเงิน 0.327 0.000 (N) 0.761 0.004 (N) 0.000 (N) 

2. ราคานํ้ามนัแพง 0.365 0.235 0.219 0.058 0.286 

3. ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 0.068 0.122 0.624 0.412 0.242 

4. ค่าครองชีพเท่าเดิม 0.966 0.232 0.857 0.005 (N) 0.000 (N) 

5. ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 0.691 0.000 (N) 0.004 (N) 0.344 0.014 (N) 

6. มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 0.390 0.001 (N) 0.004 (N) 0.027 (N) 0.307 

ปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้น      

1. ราคา / เง่ือนไขการชาํระเงิน 0.049 (N) 0.365 0.542 0.019 (N) 0.000 (N) 

2. รูปแบบบา้น / พ้ืนท่ีใชส้อย 0.367 0.144 0.998 0.085 0.156 

3. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ 0.423 0.463 0.277 0.073 0.002 (N) 

4. การคมนาคมสะดวก 0.101 0.738 0.003 (N) 0.092 0.270 

5. ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 0.654 0.779 0.374 0.085 0.026 (N) 

6. ใกลบ้า้นเดิม / ใกลท่ี้ทาํงาน 0.483 0.266 0.217 0.016 (N) 0.024 (N) 

7. สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ 0.054 0.128 0.508 0.018 (N) 0.000 (N) 

8. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 0.795 0.162 0.615 0.137 0.002 (N) 

9. การบริหารโครงการ 0.025 (N) 0.342 0.824 0.034 (N) 0.000 (N) 

10. ความปลอดภยั 0.236 0.011 (N) 0.003 (N) 0.779 0.171 

หมายเหตุ : Yes  คือ  ยอมรับสมมติฐานหลกัวา่เป็นจริง   ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05       

 แสดงวา่   ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 

 No   คือ  ปฏิเสธสมมติฐานหลกั     ยอมรับสมมติฐานรองวา่เป็นจริง     ตวัแปร 

 ดา้นประชากรศาสตร์ มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 
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 จากตารางท่ี 4.12  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานวา่ 

 1. เปรียบเทียบตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัในการชะลอการซ้ือบา้น 

  1.1 ปัจจยัเร่ืองเงิน 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  และสถานภาพ ไม่มีผลต่อ ปัจจยัเร่ืองเงิน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  อาย ุอาชีพ และรายได ้มีผลต่อ ปัจจยัเร่ืองเงิน 

  1.2 ราคานํ้ามนัแพง 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ไม่มีผลต่อ ราคานํ้ามนัแพง 

  1.3 ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ ไม่มีผลต่อ ส่ิงของอุปโภค

บริโภคปรับราคา 

  1.4 ค่าครองชีพเท่าเดิม 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  อาย ุ และสถานภาพ ไม่มีผลต่อ ค่าครองชีพเท่าเดิม 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  อาชีพ และรายได ้มีผลต่อ ค่าครองชีพเท่าเดิม 

  1.5 ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  และอาชีพ ไม่มีผลต่อ ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  อาย ุ สถานภาพ และรายได ้มีผลต่อ ดอกเบ้ียเงินกู้

ปรับตวัสูงข้ึน 

  1.6 มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  และรายได ้ไม่มีผลต่อ มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  อาย ุ สถานภาพ และอาชีพ มีผลต่อ มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 

 2. เปรียบเทียบตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

  2.1 ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  อาย ุ และสถานภาพ ไม่มีผลต่อ ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  เพศ  อาชีพ และรายได ้มีผลต่อ ราคา/เง่ือนไขการ

ชาํระเงิน 

  2.2 รูปแบบบา้น/พื้นท่ีใชส้อย 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ไม่มีผลต่อ รูปแบบบา้น/พื้นท่ี

ใชส้อย 

  2.3 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ 
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   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  เพศ  อายุ  สถานภาพ และอาชีพ ไม่มีผลต่อ ช่ือเสียงและ

ความน่าเช่ือถือของโครงการ 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  รายได ้มีผลต่อ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของ

โครงการ 

  2.4 การคมนาคมสะดวก 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  อาย ุ อาชีพ และรายได ้ไม่มีผลต่อ การคมนาคมสะดวก 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  สถานภาพ มีผลต่อ การคมนาคมสะดวก 

  2.5 ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  อาย ุ สถานภาพ และอาชีพ ไม่มีผลต่อ ใกลแ้หล่งอาํนวย

ความสะดวก 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  รายได ้มีผลต่อ ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 

  2.6 ใกลบ้า้นเดิม/ใกลท่ี้ทาํงาน 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  อาย ุ และสถานภาพ ไม่มีผลต่อ ใกลบ้า้นเดิม/ใกลท่ี้ทาํงาน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  อาชีพ  และรายได ้มีผลต่อ ใกลบ้า้นเดิม/ใกลท่ี้

ทาํงาน 

  2.7 สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  เพศ  อายุ  และสถานภาพ ไม่มีผลต่อ สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ 

โครงการ 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  อาชีพ  และรายได ้มีผลต่อ สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ 

โครงการ 

  2.8 ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  เพศ  อายุ  สถานภาพ และอาชีพ ไม่มีผลต่อ ส่ิงอาํนวยความ

สะดวกภายในโครงการ 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  รายได ้มีผลต่อ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 

  2.9 การบริหารโครงการ 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  อาย ุ และสถานภาพ ไม่มีผลต่อ การบริหารโครงการ 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  เพศ  อาชีพ  และรายได ้มีผลต่อ การบริหารโครงการ 

  2.10 ความปลอดภยั 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  เพศ  อาชีพ และรายได ้ไม่มีผลต่อ ความปลอดภยั 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  อาย ุ และสถานภาพ มีผลต่อ ความปลอดภยั 
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 สมมติฐานท่ี 6 ตัวแปรส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อทัศนคติในการเลือก

ซ้ือบ้านท่ีแตกต่างกนั 

 H0 : ตวัแปรส่วนประสมการตลาด ไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 

 H1 : ตวัแปรส่วนประสมการตลาด มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 
 

ตารางท่ี 4.13 

การเปรียบเทียบตัวแปรส่วนประสมการตลาดกบัทัศนคตใินการเลือกซ้ือบ้าน 

 

ปัจจัย 
Significant difference 

แบบบ้าน งบประมาณ ทําเลท่ีต้ัง การส่งเสริมการขาย 

ปัจจยัในการชะลอการซ้ือบา้น     

1. ปัจจยัเร่ืองเงิน 0.000 (N) 0.000 (N) 0.376 0.000 (N) 

2. ราคานํ้ามนัแพง 0.005 (N) 0.316 0.186 0.051 

3. ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 0.208 0.010 (N) 0.917 0.217 

4. ค่าครองชีพเท่าเดิม 0.008 (N) 0.019 (N) 0.983 0.049 (N) 

5. ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 0.008 (N) 0.438 0.010 (N) 0.000 (N) 

6. มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 0.013(N) 0.245 0.026 (N) 0.031 (N) 

ปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้น     

1. ราคา / เง่ือนไขการชาํระเงิน 0.083 0.002 (N) 0.926 0.002 (N) 

2. รูปแบบบา้น / พ้ืนท่ีใชส้อย 0.000 (N) 0.156 0.256 0.152 

3. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ 0.000 (N) 0.057 0.558 0.001 (N) 

4. การคมนาคมสะดวก 0.058 0.246 0.994 0.561 

5. ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 0.000 (N) 0.272 0.756 0.000 (N) 

6. ใกลบ้า้นเดิม / ใกลท่ี้ทาํงาน 0.002 (N) 0.035 (N) 0.153 0.063 

7. สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ 0.000 (N) 0.003 (N) 0.102 0.056 

8. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 0.001 (N) 0.389 0.301 0.144 

9. การบริหารโครงการ 0.046 (N) 0.000 (N) 0.052 0.014 (N) 

10. ความปลอดภยั 0.112 0.058 0.550 0.839 

หมายเหตุ : Yes  คือ ยอมรับสมมติฐานหลกัวา่เป็นจริง   ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

 แสดงวา่ ตวัแปรส่วนประสมการตลาด ไม่มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 

 No  คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ยอมรับสมมติฐานรองวา่เป็นจริง ตวัแปรส่วนประสม 

 การตลาด มีผลต่อ ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น 
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 จากตารางท่ี 4.13  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานวา่ 

 3. เปรียบเทียบตวัแปรส่วนประสมการตลาดกบัปัจจยัในการชะลอการซ้ือบา้น 

  3.1 ปัจจยัเร่ืองเงิน 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  ทาํเลท่ีตั้งไม่มีผลต่อ ปัจจยัเร่ืองเงิน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบา้น งบประมาณ  และการส่งเสริมการขาย   

มีผลต่อปัจจยัเร่ืองเงิน 

  3.2 ราคานํ้ามนัแพง 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  งบประมาณ  ทาํเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อ 

ราคานํ้ามนัแพง 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  แบบบา้น มีผลต่อ ราคานํ้ามนัแพง 

  3.3 ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  แบบบา้น  ทาํเลท่ีตั้ง  และการส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อ    

ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  งบประมาณ มีผลต่อ ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับ

ราคา 

  3.4 ค่าครองชีพเท่าเดิม 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  ทาํเลท่ีตั้ง ไม่มีผลต่อ ค่าครองชีพเท่าเดิม 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบา้น  งบประมาณ และการส่งเสริมการขาย    

มีผลต่อค่าครองชีพเท่าเดิม 

  3.5 ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  งบประมาณ ไม่มีผลต่อ ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบ้าน  ทาํเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการขาย           

มีผลต่อดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 

  3.6 มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  งบประมาณ ไม่มีผลต่อ มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบ้าน  ทาํเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการขาย        

มีผลต่อ มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 
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 4. เปรียบเทียบตวัแปรส่วนประสมการตลาดกบัปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

  4.1 ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  แบบบา้น และทาํเลท่ีตั้ง ไม่มีผลต่อ ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  งบประมาณ และการส่งเสริมการขาย มีผลต่อ 

ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 

  4.2 รูปแบบบา้น/พื้นท่ีใชส้อย 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  งบประมาณ  ทาํเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อ 

รูปแบบบา้น/พื้นท่ีใชส้อย 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  แบบบา้น มีผลต่อ รูปแบบบา้น/พื้นท่ีใชส้อย 

4.3 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  งบประมาณ  และทาํเลท่ีตั้ง ไม่มีผลต่อ ช่ือเสียงและความ

น่าเช่ือถือของโครงการ 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบ้าน และการส่งเสริมการขาย มีผลต่อ

ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ 

  4.4 การคมนาคมสะดวก 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  ตวัแปรส่วนประสมการตลาด ไม่มีผลต่อ การคมนาคมสะดวก 

  4.5 ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  งบประมาณ  และทาํเลท่ีตั้ ง ไม่มีผลต่อ ใกลแ้หล่งอาํนวย

ความสะดวก 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบ้าน และการส่งเสริมการขาย มีผลต่อ       

ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 

4.6 ใกลบ้า้นเดิม/ใกลท่ี้ทาํงาน 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  ทาํเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อ ใกลบ้า้นเดิม/

ใกลท่ี้ทาํงาน 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 วา่เป็นจริง  แบบบา้น  และงบประมาณ มีผลต่อ ใกลบ้า้นเดิม/

ใกลท่ี้ทาํงาน 

  4.7 สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  ทาํเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อ สภาพแวดลอ้ม

รอบ ๆ โครงการ 
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   ป ฎิ เส ธ  H0  ยอ ม รับ  H1 ว่ า เป็ น จ ริง   แ บ บ บ้าน   แ ล ะ งบ ป ระ ม าณ  มี ผ ล ต่ อ              

สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ 

  4.8 ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 

   ยอมรับ H0 ว่าเป็นจริง  งบประมาณ  ทาํเลท่ีตั้ง และการส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อ 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบา้น มีผลต่อ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายใน

โครงการ 

4.9 การบริหารโครงการ 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  ทาํเลท่ีตั้ง ไม่มีผลต่อ การบริหารโครงการ 

   ปฎิเสธ H0  ยอมรับ H1 ว่าเป็นจริง  แบบบา้น  งบประมาณ และการส่งเสริมการขาย    

มีผลต่อการบริหารโครงการ 

  4.10 ความปลอดภยั 

   ยอมรับ H0 วา่เป็นจริง  ตวัแปรส่วนประสมการตลาด ไม่มีผลต่อ ความปลอดภยั 

 

 ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เติมของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 1. ถ้าเป็นไปได้จะเลือกซ้ือเป็นบ้านหลังท่ี 2 โดยผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือบ้านใน

ระยะเวลามากกวา่ 3 ปี 

 2. ควรสร้างบา้นใหแ้ขง็แรง ไม่มีรอยร้าว 

 3. ไม่ใช่วา่ซ้ือบา้นแลว้อยูไ่ม่นานก็เกิดการเวนคืนท่ีดินโดยภาครัฐ ควรมีการคํ้าประกนับา้น

ทุกหลงั และมีความเห็นใจผูบ้ริโภคเป็นหลกั 

 4. ตอ้งการบา้นท่ีดี ราคาถูก ๆ ดี ๆ ใกล ้ๆ ความเจริญ 

  5. น่าจะมีการสร้างบา้นหลาย ๆ ราคา ใหทุ้กคนมีโอกาสมีบา้นเป็นของตนเองตามตอ้งการ 

 6. การซ้ือบา้นตอ้งมีความพร้อมในหลาย ๆ ดา้น 

 7. ควรมีการสอบถามจาํนวนสมาชิกของผูอ้าศยัในบา้น เพราะจะสะทอ้นไดว้า่ทาํไมจึงเลือก

ซ้ือไดช้ดัเจนกว่า และรายไดค้วรเป็นรายไดเ้ฉล่ียของครัวเรือน เน่ืองจากผูท่ี้สมรสจะมีรายไดข้อง   

คู่สมรสในการประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 

 8. ขอ้มูลแบบสอบถามมีรายละเอียดพอสมควร แต่ควรเจาะลึกรายละเอียดมากข้ึนกวา่เดิม 

 9. การท่ีประชาชนจะมีอาํนาจในการซ้ือ ข้ึนอยู่กบัการบริหารงานของภาครัฐ โดยไม่เอ้ือ

ประโยชน์เฉพาะบางกลุ่ม   



บทท่ี 5 

 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 

5.1  สรุปผลการศึกษา 

 

 การศึกษาเร่ือง “ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านของประชากรในเขตบางนา จังหวัด

กรุงเทพมหานคร” เร่ิมมาจากปัญหาเศรษฐกิจของไทยไตรมาสแรก ในปี 2548 ขยายตัวตํ่าสุด       

ในรอบ 3 ปี ส่งผลต่อความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคท่ีถูกกระทบจากปัจจยัลบต่าง ๆ ทาํให้กระทบ      

การใช้จ่ายเพื่อการบริโภค ธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์ป็นธุรกิจหน่ึงท่ีถูกผลกระทบอย่างมากเช่นกนั              

จึงต้องการศึกษาทัศนคติของประชากรว่ามีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปในทิศทางใด ซ่ึงมี

วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาทัศนคติของประชากรในการเลือกซ้ือบ้าน เพื่อศึกษาถึงความต้องการ               

ในการเลือกซ้ือบา้น และเพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้น  

 กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 398 ตวัอย่าง จากประชากรท่ีทาํงานและมีสํามะโนครัวในเขตบางนา

จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-probability samples) 

ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience sampling) แลว้นาํมาวิเคราะห์และประมวลผลดว้ย

โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science) 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ส่วนท่ี 1 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค  ส่วนท่ี 2 ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านเพื่อท่ีอยู่อาศัย      

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านเพื่อท่ีอยู่อาศยั  ส่วนท่ี 4 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ    

เพิ่มเติม โดยมีการทดสอบเคร่ืองมือ (Pre-test) จาํนวน 30 ชุด เพื่อทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability)  

เพื่อหาสมัประสิทธ์ิอลัฟา (Coefficient alpha) 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีใชมี้ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ในการแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) ร้อยละ (Percentage) มัชฌิมเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

deviation) ค่าความแปรปรวน (Variance) ในรูปแบบของตาราง และการวิเคราะห์ค่าสถิติไคสแควร์ 

(Chi-square) ทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติเท่ากบั 

0.05 โดยสุ่มตวัอยา่ง 2 ตวัแปร ท่ีมีความอิสระกนั 
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 การสรุปรายละเอยีดของผลการศึกษา จะแบ่งการสรุปเป็นหวัขอ้ 

 1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 

 2. ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

 3. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

 4. ความสมัพนัธ์ของตวัแปรต่าง ๆ ซ่ึงไดท้าํการทดสอบความสมัพนัธ์โดยใช ้Chi-square 

 ซ่ึงรายละเอียดของผลการศึกษาแต่ละหวัขอ้ มีดงัน้ี 

 1. ลักษณ ะด้านประชากรศาสตร์  จากกลุ่มตัวอย่าง 398 คน พบว่าผู ้บ ริโภคท่ี เป็น             

กลุ่มตวัอย่างในเขตบางนา จงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี โดยส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง ช่วงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี กลุ่มคนโสด เป็นพนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    

อยูร่ะหวา่ง 10,000-20,000 บาท 

 2. ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยั  พบว่าทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่

อาศยั ส่วนใหญ่เลือกบา้นเด่ียว งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือนั้นอยู่ระหว่าง 500,000-1,000,000 บาท 

และยงัคงเลือกทาํเลในกรุงเทพมหานคร วิธีการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการสูงสุดของกลุ่มตวัอยา่งน้ี 

คือ  หาแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียตํ่า 

 3. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะชะลอการ

ซ้ือบ้านไวก่้อน จึงเลือกตอบมากกว่า 3 ปี สูงท่ีสุด ผลกระทบในเร่ืองปัจจัยท่ีทาํให้ต้องชะลอ         

การซ้ือบา้น เรียงตามลาํดบัการเลือกมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด ไดว้่า 1) ปัจจยัเร่ืองเงิน  2) ค่าครองชีพ

เท่าเดิม  3) ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน  4) มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น  5) ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 

และ 6) ราคานํ้ามนัแพง เป็นลาํดบัสุดทา้ย 

 หากนาํปัจจยัท่ีทาํให้ตอ้งชะลอการซ้ือบา้นไวก่้อนมาจดัระดบัความคิดเห็น ปัจจยัเร่ืองเงินมี

ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมา 4 ปัจจยัมีความเห็นดว้ยมาก คือ 1) ค่าครองชีพเท่าเดิม  2) ดอกเบ้ีย

เงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 3) มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น และ 4) ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา  ส่วนราคานํ้ ามนั

แพงมีความเห็นดว้ยปานกลาง 

 ส่วนปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยั เห็นความสําคญัของเร่ืองต่อไปน้ี เรียงลาํดบั  

การเลือกมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด ไดว้่า 1) ความปลอดภยั  2) การคมนาคมสะดวก  3) ราคา/เง่ือนไข     

การชาํระเงิน  4) รูปแบบบา้น/พื้นท่ีใชส้อย 5) ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก  6) สภาพแวดลอ้ม

รอบ ๆ โครงการ 7) ส่ิงอํานวยความสะดวกภายในโครงการ 8) ใกล้บ้านเดิม/ใกล้ท่ีทํางาน               

9) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ  และอนัดบัสุดทา้ย 10) การบริหารโครงการ 

 หากนําปัจจยัในการเลือกซ้ือบ้านเพื่อท่ีอยู่อาศยัมาจดัระดับความคิดเห็น มี 2 ปัจจยัเร่ือง   

ความปลอดภยัและการคมนาคมสะดวกมีความเห็นด้วยมากท่ีสุด และอีก 8 ปัจจัยมีความเห็น      
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ด้วยมาก คือ 1) ราคา/เง่ือนไขการชําระเงิน 2) รูปแบบบ้าน/พื้นท่ีใช้สอย 3) ใกล้แหล่งอาํนวย              

ความสะดวก  4) สภาพแวดล้อมรอบ ๆ โครงการ  5) ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ         

6) ใกล้บ้านเดิม/ใกล้ท่ีทาํงาน 7) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ และ 8) การบริหาร     

โครงการ 

 4. ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่าง ๆ ซ่ึงไดท้าํการทดสอบความสัมพนัธ์โดยใช ้Chi-square ท่ี

ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงผลดงัน้ี 

  สมมติฐานท่ี 1 เพศท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อทศันคติในการเลือกทาํเลบา้นท่ีแตกต่างกนั 

พบว่า เพศไม่มีผลต่อทศันคติในการเลือกทาํเลบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ ทั้งเพศชายและเพศหญิงเลือกทาํ

เลกรุงเทพมหานครเป็นอนัดบั 1 ซ่ึงเป็นทาํเลเดิม 

  สมมติฐานท่ี 2 ช่วงอายท่ีุแตกต่างกนัจะมีผลต่อทศันคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดวา่จะ

ซ้ือบ้านท่ีแตกต่างกัน พบว่า ช่วงอายุไม่มีผลต่อทัศนคติในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดจะซ้ือบ้าน       

ทุกช่วงอายจุะเลือกซ้ือบา้นโดยใชร้ะยะเวลามากกวา่ 3 ปีข้ึนไป  

  สมมติฐานท่ี 3 อาชีพท่ีแตกต่างกันจะมีผลต่อทัศนคติในการเลือกลักษณะบ้านท่ี

ต้องการซ้ือท่ีแตกต่างกัน พบว่า อาชีพมีผลต่อทัศนคติในการเลือกลักษณะบ้านท่ีต้องการซ้ือ 

พนักงานบริษทัมีแนวโน้มเลือกทาวน์เฮ้าส์เป็นอนัดับท่ี 2 ข้าราชการและคนทาํธุรกิจส่วนตวัมี    

แนวโนม้เลือกอาคารพาณิชยเ์ป็นอนัดบัท่ี 2 ในทางกลบักนัพนกังานรัฐวิสาหกิจ และลูกจา้งชัว่คราว 

จะไม่เลือกอาคารพาณิชยเ์ลย 

  สมมติฐานท่ี 4 งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อทศันคติในการเลือก

ระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบ้านท่ีแตกต่างกัน พบว่า งบประมาณท่ีต้องการซ้ือมีผลต่อทัศนคติ            

ในการเลือกระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบา้น การเลือกสูงสุดทั้ง 3 ช่วงเวลา อยู่ท่ีงบประมาณระหว่าง 

500,000 – 1,000,000 บาท 

  สมมติฐานท่ี 5 ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันจะมีผลต่อทัศนคติในการ    

เลือกซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

    -  ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัทศันคติในการชะลอการซ้ือบา้น พบวา่ 

เพศไม่มีผลต่อทศันคติในการชะลอการซ้ือบา้นทั้ง 6 ปัจจยัเลย 

    - ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัความปลอดภยั พบวา่ อายมีุผลต่อปัจจยั

เร่ืองความปลอดภยั 

    - ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัทศันคติในการเลือกซ้ือ

บา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีผลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั 

3 จาก 10 ปัจจยั คือ  1) รูปแบบบา้น/พื้นท่ีใชส้อย  2) การคมนาคมสะดวก และ 3) ความปลอดภยั 



74 

  

    - ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัทศันคติในการเลือกซ้ือ

บา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยั พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยู่อาศยั      

7 จาก 10 ปัจจยั คือ 1) ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 2) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ       

3) ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 4) ใกลบ้า้นเดิม/ใกลท่ี้ทาํงาน  5)  สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ  

6) ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ   และ 7) การบริหารโครงการ  

  สมมติฐานท่ี 6 ตัวแปรส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกันจะมีผลต่อทัศนคติใน       

การเลือกซ้ือบา้นท่ีแตกต่างกนั 

    - ความสัมพนัธ์ระหวา่งทาํเลท่ีตั้งกบัทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ี

อยูอ่าศยั พบวา่ ทาํเลท่ีตั้งไม่มีผลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยัทั้ง 10 ปัจจยัเลย 

    - ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรส่วนประสมการตลาดกบัปัจจยัเร่ืองเงิน 

พบว่า ลกัษณะบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือ และการส่งเสริมการขาย มีผลต่อปัจจยั

เร่ืองเงิน 

    - ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะบา้นท่ีเลือกซ้ือกบัทศันคติในการชะลอ

การซ้ือบ้าน พบว่า ลกัษณะบ้านท่ีเลือกซ้ือไม่มีผลต่อทัศนคติในการชะลอการซ้ือบ้าน 1 จาก 6 

ปัจจยั คือ ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคาเพียงปัจจยัเดียว 

    - ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะบา้นท่ีเลือกซ้ือกบัทศันคติในการชะลอ

การซ้ือบา้น พบว่า ลกัษณะบา้นท่ีเลือกซ้ือมีผลต่อทศันคติในการชะลอการซ้ือบา้น 5 จาก 6 ปัจจยั 

คือ 1) ปัจจยัเร่ืองเงิน  2) ราคานํ้ ามนัแพง 3) ค่าครองชีพเท่าเดิม 4) ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน และ 

5) มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 

 

5.2  ข้อเสนอแนะ 

 

 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการและผู้บริโภค 

 จากผลการศึกษาถ้ามองในแง่ ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ การขายบ้านและการขาย    

โครงการต่าง ๆ ไม่ใช่เร่ืองง่ายอีกต่อไป อนัเน่ืองมาจากอุปสงคข์องผูบ้ริโภคเปล่ียนไป มีการชะลอ

การซ้ือบา้นอย่างเห็นไดช้ดัเจนนานมากกว่า 3 ปี อนัเน่ืองมาจากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีส่งผลกระทบอย่าง

มาก และหลาย ๆ ด้านพร้อมกัน อาชีพท่ีหลากหลายประกอบกับรายได้ท่ีแตกต่างกันทําให ้          

การตดัสินใจไม่เหมือนกนั ผูป้ระกอบการควรเลือกเจาะกลุ่มลูกคา้กลุ่มใดนั้น ตอ้งมีการศึกษาขอ้มูล

เพื่อประกอบการตดัสินใจท่ีถูกตอ้งโดยคาํนึงถึงความเหมาะสมเป็นสาํคญั อาทิเช่น กลุ่มตวัอยา่งมี

ความตอ้งการปัจจยัเร่ืองความปลอดภยัเป็นอนัดบัสูงสุด แสดงถึงว่า ตอ้งมีการรักษาความปลอดภยั   
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ตลอด 24 ชัว่โมง เพื่อป้องกนัภยัต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึน เช่น อคัคีภยั โจรกรรม ลกัทรัพย ์หรือในเร่ือง

ของวสัดุอุปกรณ์ในการก่อสร้างตอ้งไดม้าตรฐานไม่พงัหรือยบุตวั 

 ผูบ้ริโภคมีการเปิดรับข่าวสารส่ือต่าง ๆ ดว้ยเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ทาํให้โลกใบน้ีดูแคบลง    

ดงันั้นการจะชกัชวนให้มาซ้ือบา้นได ้ตอ้งมีส่ิงดึงดูดความสนใจ โดยการสร้างจุดเด่น ภาพลกัษณ์   

ก็เป็นส่ิงจําเป็นเช่นกัน และท่ีสําคัญท่ีสุด คือ "การตอบสนองทุกความต้องการของลูกค้า"              

มีการสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจ เพื่อการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนั สร้างเครือข่ายท่ีกวา้งขวาง 

 หากมองในแง่ของผู้บริโภค ความไม่เช่ือมัน่ในภาวะเศรษฐกิจของประเทศ ทาํให้ทศันคติ    

ในการเลือกซ้ือบ้านเกิดการหยุดชะงกัไป โดยปัจจัยเร่ืองเงินเป็นส่ิงท่ีสําคัญมากท่ีสุดสําหรับ      

กลุ่มตวัอยา่งน้ี ทาํให้มีการไตร่ตรองอยา่งรอบคอบมากข้ึน  การเลือกซ้ือบา้นส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือ    

บ้านเด่ียว ซ่ึงตรงกับผลการวิจัยท่ีผ่าน ๆ มาว่าเลือกบ้านเด่ียวเป็นอันดับหน่ึง พฤติกรรมของ        

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่ตอ้งการยา้ยถ่ินท่ีอยู ่

 ถา้ซ้ือบา้นแสดงว่าตอ้งการความมัน่คง หากมีปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเอ้ือประโยชน์ในส่ิงท่ีตอ้งการ

นั้น ดงัประโยคท่ีว่า "บ้าน คือ สถานท่ีพักผ่อนท่ีดีท่ีสุด"  เม่ือมองในทางกลบักนัการซ้ือบา้นลดลง      

อาจเปล่ียนจากการซ้ือบา้นมาเป็นการซ้ือบา้นมือสองหรือการเช่าบา้นแทน เพื่อรอดูสถานการณ์    

ไปก่อน  

 ข้อจํากดัในการศึกษา 

 การศึกษาวิจัยเร่ืองน้ีมีข้อจํากัด คือ เป็นผลการวิจัยของผู ้บริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มตัวอย่าง            

ในเขตบางนา จงัหวดักรุงเทพมหานครเท่านั้น จึงอาจเป็นตวัแทนท่ีดีในเฉพาะเขตบางนา ไม่ได ้      

ครอบคลุมถึงผูบ้ริโภคท่ีเป็นประชากรทั้ งหมด ทาํให้ข้อมูลท่ีได้เป็นข้อมูลท่ีเหมาะสมสําหรับ     

บางกลุ่ม อีกประการหน่ึงกลุ่มตวัอย่างในการสอบถามคร้ังน้ี เนน้ไปยงัตวับุคคลมากกว่าท่ีจะออก

แบบสอบถามเป็นลกัษณะครอบครัว เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นอิสระในแต่ละตวัอยา่ง  และสามารถใช้

เป็นขอ้มูลเชิงเปรียบเทียบกบั ผลงานการวิจยัท่ีเก่ียวกบัทศันคติในการเลือกซ้ือบา้น ในบางส่วน   

เท่านั้น 

 ข้อเสนอแนะของการศึกษา 

 ผลการศึกษาครอบคลุมระยะเวลาเดือนกุมภาพนัธ์ 2548 ถึงเดือนพฤษภาคม 2548 ซ่ึงแต่ละ

ช่วงเวลาผลท่ีได้จะเกิดความแตกต่างกันไป ตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคและทัศนคติท่ีผนัแปรจาก

ผลกระทบดา้นส่ิงแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก จึงควรมีการทาํวิจยัในช่วงท่ีภาวะเศรษฐกิจท่ีน่ิง   

ไม่แกวง่มาก เพื่อจกัไดข้อ้มูลท่ีแม่นยาํข้ึน 

 ผลการศึกษาในเร่ืองน้ีสามารถใชเ้ป็นพื้นฐานเพื่อนาํไปต่อยอด หรืออาจนาํไปศึกษาวิจยัเพื่อ

ขยายวงกวา้งข้ึนและสามารถนาํไปทาํการวิจยัเชิงลึกต่อไป 
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 ควรมีการวิจยัใหม่ทุกคร้ัง  สาํหรับเจา้ของโครงการท่ีจะสร้างบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยัใหม่  จะได้

ใช้ข้อมูลในการวิจัยนั้ น เป็นการดูแนวโน้มความต้องการของตลาดเก่ียวกับอสังหาริมทรัพย ์       

เพื่อป้องกนัความผดิพลาด อนัเน่ืองมาจากการลงทุนท่ีสูงมากนัน่เอง 
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ผนวก  ก. 

แบบสอบถาม 

 

      วตัถุประสงคข์องแบบสอบถามฉบบัน้ี เพื่อศึกษา  “ทศันคติในการเลือกซ้ือบา้นของประชากร

ในเขตบางนา จงัหวดักรุงเทพมหานคร”  ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของงานวิจยัเพื่อนาํไปใชส้นับสนุน

การศึกษาด้วยตนเองของนักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย 

มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 

      ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่าในการให้ข้อมูลอนัเป็น

ประโยชน์ต่อการทาํวิจัยคร้ังน้ี โดยข้อมูลและผลการวิจัยท่ีได้รับจะนําไปใช้เพื่อประโยชน์       

ทางดา้นการศึกษาเพื่อเพิ่มพนูความรู้เท่านั้น 

 

กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  /  ลงในช่อง � หนา้คาํตอบท่ีท่านตอ้งการเลือก 

 

ส่วนท่ี 1  ข้อมูลส่วนบุคคล 

1. เพศ 1.1 � ชาย 1.2 � หญิง 

 

2. อาย ุ 2.1 � นอ้ยกวา่ 21 ปี 2.2 � 21-30 ปี 2.3 � 31-40 ปี  

  2.4 � 41-50 ปี 2.5 � มากกวา่ 50 ปี 

 

3. สถานภาพ 3.1 � โสด 3.2 � สมรส  

  3.3 � หมา้ย 3.4 � หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่

 

4. อาชีพ 4.1 � ขา้ราชการ 4.2 � พนกังานบริษทั  

  4.3 ��พนกังานรัฐวิสาหกิจ 4.4 � ธุรกิจส่วนตวั 

  4.5 � อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………………… 

 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5.1 � นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 5.2 � 10,000-20,000 บาท  

  5.3 � 20,001-30,000 บาท 5.4 � 30,001-50,000 บาท 

  5.5 � มากกวา่ 50,000 บาท 
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ส่วนท่ี 2  ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

6. ถา้จะซ้ือบา้น ท่านคิดวา่จะซ้ือในลกัษณะใดมากท่ีสุด  

 6.1 � บา้นเด่ียว 6.2 � ทาวน์เฮา้ส์ 6.3 � คอนโดมิเนียม  

 6.4 � อาคารพาณิชย ์ 6.5 � อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ……………………….. 

 
7. งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือ (บาท)  

 7.1 � ไม่เกิน 500,000 7.2 � 500,000 - 1,000,000 7.3 � 1,000,001 - 1,500,000  

 7.4 � 1,500,001 - 2,000,000 7.5 � 2,000,001 - 3,000,000 7.6 ��มากกวา่ 3,000,000 

 
8. ทาํเลบา้นท่ีตอ้งการซ้ือ  

 8.1 � กรุงเทพมหานคร 8.2 � สมุทรปราการ 8.3 � นนทบุรี 

 8.4 � ปทุมธานี 8.5 � อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………..  

 
9. การส่งเสริมการขายแบบใด ท่ีท่านเห็นวา่เหมาะสมท่ีสุด  

 9.1 � ส่วนลดต่าง ๆ 9.2 � ของสมนาคุณ 9.3 � จบัรางวลั ชิงโชค 

 9.4 � หาแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียตํ่า 9.5 � อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………….. 

 
ส่วนท่ี 3  ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย 

10. ระยะเวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือบา้น  

 10.1 � ภายใน 1 ปี 10.2 � 1-3 ปี 10.3 � มากกวา่ 3 ปี 

 

11. ปัจจยัท่ีทาํใหท่้านตอ้งชะลอการซ้ือบา้นไวก่้อน (โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องในแต่ละหวัขอ้) 

ปัจจยัต่าง ๆ มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

1. ปัจจยัเร่ืองเงิน      

2. ราคานํ้ามนัแพง      

3. ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา      

4. ค่าครองชีพเท่าเดิม      

5. ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน      

6. มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น      
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12. ปัจจยัในการเลือกซ้ือบา้นเพื่อท่ีอยูอ่าศยั (โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องในแต่ละหวัขอ้) 

ปัจจยัต่าง ๆ มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

1. ราคา / เง่ือนไขการชาํระเงิน      

2. รูปแบบบา้น / พื้นท่ีใชส้อย      

3. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ      

4. การคมนาคมสะดวก      

5. ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก      

6. ใกลบ้า้นเดิม / ใกลท่ี้ทาํงาน      

7. สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ      

8. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ      

9. การบริหารโครงการ      

10. ความปลอดภยั      

 

ส่วนท่ี 4  ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

 

 …………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………. 
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ผนวก  ข. 

รายละเอยีดการลงรหัสของแบบสอบถาม 

 

ข้อท่ี ช่ือตัวแปร ความหมาย ค่าท่ีเป็นไปได้ ค่าขาดหาย 

 ID เลขท่ี 001-398 - 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัว   

1 SEX เพศ 1 = ชาย  

   2 = หญิง  

2 AGE อาย ุ 1. นอ้ยกว่า 21 ปี  

   2. 21 -30 ปี  

   3. 31-40 ปี  

   4. 41-50 ปี  

   5. มากกวา่ 50 ปี  

3 STAT สถานภาพ 1. โสด  

   2. สมรส  

   3. หมา้ย  

   4. หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่  

4 OCCU อาชีพหลกั 1. ขา้ราชการ 9 =  ไม่ตอบ 

   2. พนกังานบริษทั  

   3. พนกังานรัฐวิสาหกิจ  

   4. ธุรกิจส่วนตวั  

   5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  

5 INCOME รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1. นอ้ยกว่า 10,000 บาท  

   2. 10,000-20,000 บาท  

   3. 20,001-30,000 บาท  

   4. 30,001-50,000 บาท  

   5. มากกวา่ 50,000 บาท  

ส่วนท่ี 2 ทัศนคติในการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย   

6 STY ลกัษณะบา้นท่ีจะซ้ือ 1. บา้นเด่ียว  

   2. ทาวน์เฮา้ส์  

   3. คอนโดมิเนียม 9 =  ไม่ตอบ 

   4. อาคารพาณิชย ์  

   5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  
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ข้อท่ี ช่ือตัวแปร ความหมาย ค่าท่ีเป็นไปได้ ค่าขาดหาย 

 ID เลขท่ี 001-398 - 

7 BUD งบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือ 1. ไม่เกิน 500,000 บาท  

   2. 500,000-1,000,000 บาท  

   3. 1,000,001-1,500,000 บาท  

   4. 1,500,001-2,000,000 บาท  

   5. 2,000,001-3,000,000 บาท  

   6. มากกวา่ 3,000,000 บาท 9 =  ไม่ตอบ 

8 LOC ทาํเลบา้นท่ีตอ้งการ 1. กรุงเทพมหานคร  

   2. สมุทรปราการ  

   3. นนทบุรี  

   4. ปทุมธานี  

   5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  

9 PRO การส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสมท่ีสุด 1. ส่วนลดต่าง ๆ   

   2. ของสมนาคุณ  

   3. จบัรางวลั ชิงโชค  

   4. หาแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียตํ่า  

   5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบ้านเพ่ือท่ีอยู่อาศัย   

10 TIME ระยะเวลาท่ีคิดว่าจะซ้ือบา้น 1. ภายใน 1 ปี  

   2. 1-3 ปี 9 =  ไม่ตอบ 

   3. มากกวา่ 3 ปี  

11 PROB1 1. ปัจจยัเร่ืองเงิน   

 PROB2 2. ราคานํ้ามนัแพง 5  = มากท่ีสุด  

 PROB3 3. ส่ิงของอุปโภคบริโภคปรับราคา 4  = มาก 8 = ไม่เขา้ข่าย 

 PROB4 4. ค่าครองชีพเท่าเดิม 3 = ปานกลาง 0 =  ไม่ตอบ 

 PROB5 5. ดอกเบ้ียเงินกูป้รับตวัสูงข้ึน 2 = นอ้ย  

 PROB6 6. มีส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็น 1 = นอ้ยท่ีสุด  

12 ACT1 1. ราคา/เง่ือนไขการชาํระเงิน 5  = มากท่ีสุด  

 ACT2 2. รูปแบบบา้น/พ้ืนท่ีใชส้อย 4  = มาก  

 ACT3 3. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของโครงการ 3 = ปานกลาง 8 = ไม่เขา้ข่าย 

 ACT4 4. การคมนาคมสะดวก 2 = นอ้ย 0 =  ไม่ตอบ 

 ACT5 5. ใกลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก 1 = นอ้ยท่ีสุด  
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ข้อท่ี ช่ือตัวแปร ความหมาย ค่าท่ีเป็นไปได้ ค่าขาดหาย 

 ID เลขท่ี 001-398 - 

 ACT6 6. ใกลบ้า้นเดิม/ใกลท่ี้ทาํงาน 5  = มากท่ีสุด  

 ACT7 7. สภาพแวดลอ้มรอบ ๆ โครงการ 4  = มาก 8 = ไม่เขา้ข่าย 

 ACT8 8. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโครงการ 3 = ปานกลาง 0 =  ไม่ตอบ 

 ACT9 9. การบริหารโครงการ 2 = นอ้ย  

 ACT10 10. ความปลอดภยั 1 = นอ้ยท่ีสุด  
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ผนวก  ค. 

กลุ่มเขตของกรุงเทพมหานคร 

แนบทา้ยคาํสัง่กรุงเทพมหานครท่ี 3609/2547 

ลงวนัท่ี   1  ตุลาคม  2547 

 

ลาํดับ กลุ่ม/ช่ือเขต พืน้ท่ี (กม.2) 
จํานวน ความหนาแน่น 

คน / (กม.2) ประชากร(คน) บ้าน(หลัง) 

1 กลุ่ม กท 1      

 1.1 ดุสิต 10.665 150,365 29,197 14,099 

 1.2 พระนคร 5.536 76,230 18,577 13,770 

 1.3 สมัพนัธวงศ ์ 1.416 35,547 13,183 25,104 

 1.4 ป้อมปราบฯ 1.931 72,040 19,602 37,307 

   19.548 334,182 80,559 17,095 

2 กลุ่ม กท 2      

 2.1 ปทุมวนั 8.369 97,533 24,476 11,654 

 2.2 สาทร 9.326 106,333 32,362 11,402 

 2.3 วฒันา 12.565 82,582 41,834 6,572 

 2.4 บางรัก 5.536 60,300 23,194 10,892 

   35.796 346,748 121,866 9,687 

3 กลุ่ม กท 3      

 3.1 จตุจกัร 32.908 176,501 75,304 5,363 

 3.2 บางซ่ือ 11.545 158,079 45,962 13,692 

 3.3 พญาไท 9.595 90,557 28,067 9,438 

 3.4 ดินแดง 8.354 155,766 46,939 18,646 

 3.5 หว้ยขวาง 15.033 79,916 31,953 5,316 

 3.6 ราชเทวี 7.126 101,892 30,182 14,299 

   84.561 762,711 258,407 9,020 

4 กลุ่ม กท 4      

 4.1 คลองเตย 12.994 133,131 53,280 10,246 

 4.2 บางคอแหลม 10.921 113,781 34,088 10,419 

 4.3 ยานนาวา 16.662 92,110 40,611 5,528 
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ลาํดับ กลุ่ม/ช่ือเขต พืน้ท่ี (กม.2) 
จํานวน ความหนาแน่น 

คน / (กม.2) ประชากร(คน) บ้าน(หลัง) 

 4.4 พระโขนง 13.986 101,370 34,839 7,248 

 4.5 บางนา 18.789 102,777 43,890 5,470 

   73.352 543,169 206,708 7,405 

5 กลุ่ม กท 5      

 5.1 บางกอกนอ้ย 11.944 152,867 43,128 12,799 

 5.2 บางพลดั 11.360 116,271 35,909 10,235 

 5.3 บางกอกใหญ่ 6.180 85,075 26,568 13,766 

 5.4 คลองสาน 6.051 107,150 28,299 17,708 

 5.5 ธนบุรี 8.551 175,768 41,630 20,555 

   44.086 637,131 175,534 14,452 

6 กลุ่ม กท 6      

 6.1 ภาษีเจริญ 17.834 140,051 42,788 7,853 

 6.2 จอมทอง 26.265 173,133 55,392 6,592 

 6.3 ราษฎร์บูรณะ 15.782 97,273 31,907 6,164 

   59.881 410,457 130,087 6,855 

7 กลุ่ม กท 7      

 7.1 บางเขน 42.123 178,864 73,420 4,246 

 7.2 หลกัส่ี 22.841 121,815 43,456 5,333 

 7.3 ดอกเมือง 36.803 157,643 55,616 4,283 

 7.4 สายไหม 44.615 160,170 64,333 3,590 

 7.5 ลาดพร้าว 21.857 115,656 41,238 5,291 

   168.239 734,148 278,063 4,364 

8 กลุ่ม กท 8      

 8.1 บางกะปิ 28.523 149,747 74,002 5,250 

 8.2 คนันายาว 25.980 82,573 27,743 3,178 

 8.3 วงัทองหลาง 19.565 111,978 46,639 5,723 

 8.4 บึงกุ่ม 24.311 141,465 48,015 5,819 

 8.5 สะพานสูง 28.124 79,974 25,118 2,844 

 8.6 สวนหลวง 23.678 116,961 44,203 4,940 
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ลาํดับ กลุ่ม/ช่ือเขต พืน้ท่ี (กม.2) 
จํานวน ความหนาแน่น 

คน / (กม.2) ประชากร(คน) บ้าน(หลัง) 

   150.181 682,698 265,720 4,546 

9 กลุ่ม กท 9      

 9.1 คลองสามวา 110.686 117,060 43,292 1,058 

 9.2 หนองจอก 236.261 109,789 33,638 465 

   346.947 226,849 76,930 654 

10 กลุ่ม กท 10      

 10.1 ลาดกระบงั 123.859 132,027 46,864 1,066 

 10.2 ประเวศ 52.490 135,549 48,945 2,582 

 10.3 มีนบุรี 63.645 112,734 38,230 1,771 

   239.994 380,310 134,039 1,585 

11 กลุ่ม กท 11      

 11.1 ทวีวฒันา 50.219 61,177 24,918 1,218 

 11.2 ตล่ิงชนั 29.479 104,254 31,688 3,537 

 11.3 บางแค 44.456 183,809 67,044 4,135 

 11.4 หนองแขม 35.825 123,045 42,148 3,435 

   159.979 472,285 165,798 2,952 

12 กลุ่ม กท 12      

 12.1 บางขนุเทียน 120.687 123,525 47,007 1,024 

 12.2 บางบอน 34.745 89,140 41,281 2,566 

 12.3 ทุ่งครุ 30.741 101,254 38,020 3,294 

   186.173 313,919 126,308 1,686 

รวมทั้งหมด 1,568.737 5,844,607 2,020,019 3,726 

ท่ีมา : http://www.bma.go.th 

 

 

 

 

 

http://www.bma.go.th/


ผนวก  ง.

ผงัเมืองกรุงเทพมหานคร เฉพาะพ้ืนท่ีในเขตบางนา
ประชากร 102,777 คน พ้ืนท่ีทั้งหมด 18,789 ตารางกิโลเมตร

ท่ีมา  http://www.bma.go.th
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ประวตัิผู้เขยีน 

 

ช่ือ – สกลุ นางสาวสุนีย ์ ตั้งตามนิมิต 

วนัเดือนปีเกดิ 2  สิงหาคม  2509 

ท่ีอยู่ 89/370 หมู่บา้นแฮปป้ีแลนดว์ิลลล์าซาล ถนนสุขมุวิท 105 

 แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 10260 

ประวตัิการศึกษา ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 

ประวตัิการทํางาน  

 พ.ศ. 2535 - 2537 พนกังานบญัชี 

  บริษทัอินเคป เทคนิเคิล (ประเทศไทย) จาํกดั 

 พ.ศ. 2537 - 2540 พนกังานบญัชี 

  บริษทัไดเวอร์ซ่ี ไทยแลนด ์จาํกดั 

 พ.ศ. 2540 - 2540 เจา้หนา้ท่ีตรวจภายใน ระดบั 7 

  บริษทับา้นปู จาํกดั (มหาชน) 

 พ.ศ. 2540 - 2543 พนกังานบญัชีอาวโุส 

  บริษทัไนก้ี (ประเทศไทย) จาํกดั 

 พ.ศ. 2543 - 2544 สมุห์บญัชี 

  บริษทัเตียวฮง สีลม จาํกดั 

 พ.ศ. 2544 - ปัจจุบนั สมุห์บญัชี 

  บริษทัโกลบอล ยทิูลิต้ี เซอร์วิส จาํกดั 
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