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 การวิจัยน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความพึงพอใจหลังการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียม เพ่ือวิเคราะหลักษณะของผูที่ไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม และ
เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม โดยตัวอยางเปนผูตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสรางแลวเสร็จในชวงป 2549 - 2551 และมีระดับราคา
ขายไมเกิน 5 ลานบาท จํานวน 236 ราย ที่ไดมาจากการสุมตัวอยางสามขั้นแบบแบงช้ันภูมิ โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล ที่อยูอาศัยเดิม ที่
ทํางานปจจุบัน พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ และความพึงพอใจหลัง
การตัดสินใจซื้อใน 4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา ส่ิงอํานวยความสะดวก และสภาพแวดลอมรอบ
โครงการ สถิติที่ใช คือ สถิติพรรณา  การวิเคราะหเปรียบเทียบระหวางความคาดหวังกับส่ิงที่ไดรับ 
และการวิเคราะหตนไมการตัดสินใจ (Decision Tree)  ดวยเทคนิค   CHAID ผลการศึกษา พบวา  

โดยภาพรวมทุกดานผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม อยางไร
ก็ตาม เมื่อจําแนกเปนรายดาน พบวา ผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจใน 3 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา และ
ส่ิงอํานวยความสะดวก และพึงพอใจใน 1 ดาน คือ สภาพแวดลอมรอบโครงการ โดยสิ่งท่ีไมพึง
พอใจ 3 ลําดับแรกในแตละดาน เปนดังน้ี ดานผลิตภัณฑ ไดแก ความพรอมเขาอยูไดทันที  ความ
สวยงามของเฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด และคุณภาพและมาตรฐานของเฟอรนิเจอรที่ใชตกแตง
หองชุด  ดานราคา ไดแก การจัดเก็บคาใชจายสวนกลาง  ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับ
เฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด และการจัดเก็บคาสาธารณูปโภค  ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
ไดแก  อินเทอรเน็ตไรสาย  รานอาหาร  และรานคอฟฟช็อป สําหรับสิ่งที่พึงพอใจในดาน
สภาพแวดลอมรอบโครงการ 3 ลําดับแรก ไดแก  ความปลอดภัยรอบโครงการ  การคมนาคมที่
สะดวกรวดเร็ว และการปราศจากมลภาวะที่ไมดี 
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เมื่อวิเคราะหลักษณะของผูตัดสินใจซื้อที่ไมพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ราคา และสิ่ง
อํานวยความสะดวก พบวา มีความคลายคลึงกัน ดังนี้ ผูตัดสินใจซื้อที่ไมพึงพอใจสวนใหญรอย
ละ 58  เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-35 ป (รอยละ 56) ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน
และธุรกิจสวนตัว/งานอิสระ (รอยละ 68) และรอยละ 55 มีสถานภาพโสด โดยผูตัดสินใจซื้อ
รอยละ 56 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดสวนตัว 20,000 - 30,000 บาท/เดือน (รอยละ 
34)  และเมื่อพิจารณาถึงรายไดและคาใชจายของครอบครัว พบวา รอยละ 20 อยางละเทาๆ กัน มี
รายไดของครอบครัว  20,000–30,000 บาท/เดือน และมากกวา 60,000 บาท/เดือน ขณะที่รอยละ 48  
มีคาใชจายของครอบครัว 10,000-20,000 บาท/เดือน ในดานการพักอาศัยในคอนโดมิเนียมที่ซ้ือ 
พบวา รอยละ 75 เปนครัวเรือนที่มีสมาชิกพักอาศัยไมเกิน 2 คน  

สําหรับปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม จากการวิจัย 
พบวา มี 5 ปจจัย ไดแก จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล ระยะเวลาที่ใชเดินทางจากที่อยู
อาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบัน การใชอินเทอรเน็ตเปนแหลงคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม  
คาใชจายของครอบครัวตอเดือน  และระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ ซึ่งทั้ง 5 ปจจัยดังกลาวสามารถ
แบงกลุมผูตัดสินใจซื้อได  6 กลุม โดยพึงพอใจ 2 กลุม และไมพึงพอใจ 4 กลุม  
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ABSTRACT 
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This survey research is conducted to measure the satisfaction of people who 

bought condominium in Bangkok during 2006-2008. The scope of the study includes 

only condominiums that are priced not over 5 million baht. Using the stratified three-

stage random sampling, 236 persons are selected and collected data about personal 

data, former residence, current workplace, data collection behavior before buying 

condominium, and satisfaction after buying. The study proposes to measure 

satisfaction in 4 dimensions, i.e. product, price, facilities, and environment. To 

analyze data, descriptive statistics, analysis of customers’ expectations and their 

perceptions of things they currently receive, and CHAID are used. The research 

results can be summarized as follows: 

Determine the extent to which customers are satisfied or not satisfied with the 

products/services they receive from condominium using the total score of all four 

dimensions, it is found that customers do not satisfy with their condominiums. 

However, when analyze each dimensions the study finds that only environment 

dimension satisfied the customers. Concerning about the product dimension, three 

most dissatisfied aspects to customers are ready to move-in, beautiful furniture, and 

the quality of furniture. For the price dimension the most dissatisfied things are 

central-sharing expenses, value for money of provided furniture, and utility expenses. 

And the most dissatisfied things about facilities in condominium were wireless 

internet, restaurants, and coffee shops.  On the other hand, three most satisfied aspects 
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for the condominium residents were  security of condominium and surroundings, 

convenience transportation, and pollution free 

Comparing the personal data of customers who do not satisfy in product, price, 

and facilities, it can be summarized that the personal data are quite similar in all three 

dimensions. 58% of dissatisfied customers are female. 56% of them are 25 – 35 years 

old. According to dissatisfied customers’ occupation, 68% work in private companies 

or their own businesses. It is also found that 55% of them are single and 56% 

graduated with bachelor degree. Considering economic status, 34% of dissatisfied 

customers have personal income between 20,000 – 30,000 baht per month. However, 

when analyze about family income and expense 20% of the customers have family 

income between 20,000 – 30,000 baht per month and another 20% have family 

income higher than 60,000 baht per month. On the other hand, 48% of the dissatisfied 

customers have family expense between 10,000 – 20,000 baht per month. About the 

family size, 75% of them have family size less than 2. 

 According to the factors affecting the customer satisfaction, analysis result 

using CHAID indicates 5 factors which consist of number of condominiums searching 

for information, travel time spending between former accommodation to current 

workplace, monthly family expenses, use of internet to search information about 

condominiums, and amount of time to make decision on whether to buy the 

condominium. These 5 factors can divide all customers into 2 satisfied groups and 4 

dissatisfied groups.  
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คนควาจนทําใหวิทยานิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
 ความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วและไม
ทัดเทียมกันในแตละพ้ืนที่ ซ่ึงโดยสวนใหญแลวความเจริญทางเศรษฐกิจมักกระจุกตัวอยูในเขต
เมืองหรือเมืองหลวงเทาน้ัน ความเจริญดังกลาวจึงเปนเหตุจูงใจทําใหประชากรจากทุกสารทิศยาย
ถ่ินฐานจากเขตชนบทเขามาอยูในเขตเมืองมากขึ้นเพ่ือแสวงหาโอกาสที่ดีในการดําเนินชีวิต เขต
เมืองจึงแออัดไปดวยผูคนซึ่งทวีจํานวนมากขึ้นทุกๆ ป โดยเฉพาะอยางย่ิงกรุงเทพมหานครที่
นอกจากจะเปนเมืองหลวงของประเทศไทยแลวยังเปนศูนยกลางของความเจริญในดานตางๆ  สงผล
ใหกรุงเทพมหานครตองรองรับการยายถ่ินฐานของประชากรตางพ้ืนที่ที่เพ่ิมข้ึนทุกป และกลายเปน
แหลงจางงานรวมทั้งที่พักอาศัยของประชากรสวนใหญของประเทศมากกวา 13 ลานคน  ท้ังที่มี
ประชากรในระบบทะเบียนราษฎรของกรุงเทพมหานคร ณ ส้ินป 2551 เพียง 5,716,248 คน (ศูนย
ขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2552ข) 
 การเพิ่มขึ้นของประชากรในกรุงเทพมหานครที่เปนการเพิ่มของประชากรนอกพื้นที่
กอใหเกิดความตองการที่อยูอาศัยเพ่ิมขึ้นตามไปดวย แตเนื่องจากที่อยูอาศัยแบบปกติ คือ ที่อยูอาศัย
ในแนวราบในตัวเมืองมีนอยและราคาสูงมากทําใหประชาชนสวนใหญหันไปเลือกที่อยูอาศัยใน
รูปแบบใหม คือ ที่อยูอาศัยในแนวสูง และการเลือกที่อยูอาศัยในรูปแบบใหมนับวันจะย่ิงเพ่ิมสูงขึ้น  
 จากตารางที่  1 พบวา  ท่ีอยูอาศัยสรางเสร็จจดทะเบียนของธุรกิจที่อยูอาศัยมีการ
เปลี่ยนแปลงไป กลาวคือ การสรางที่อยูอาศัยในแนวราบ (Low-rise) ไดแก บานเดี่ยว บานแฝด 
ทาวนเฮาสและอาคารพาณิชยที่ไดรับความนิยมมาโดยตลอดมีการจดทะเบียนลดลง แตที่อยูอาศัยที่
มีลักษณะและรูปทรงในแนวสูง (High-rise) หรืออาคารชุด (Condominium) มีการจดทะเบียนเพ่ิม
มากขึ้น จึงแสดงใหเห็นวาประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการบริโภคที่อยูอาศัยที่
เปลี่ยนไป คือ เลือกที่อยูอาศัยในแนวสูงมากกวาที่อยูอาศัยในแนวราบ 
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ตารางที่  1.1  จํานวนหนวยที่อยูอาศัยสรางเสร็จจดทะเบียนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
ประเภทที่อยูอาศัย (เฉพาะที่อยูอาศัยที่สรางโดยผูประกอบการ) 
 

ประเภทที่อยูอาศัย 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 2552 
(ไตรมาส 1) 

ที่อยูอาศัยในแนวราบ 7,901 13,445 23,361 14,659 13,945 12,193 15,280 1,897 
บานเดี่ยว 5,655 9,677 16,960 11,134 8,817 8,508 7,613 990 
บานแฝด 30 13 606 39 516 107 1,454 138 
ทาวนเฮาสและอาคารพาณิชย 2,216 3,755 5,795 3,486 4,612 3,578 6,213 769 

ที่อยูอาศัยในแนวสูง (อาคารชุด) 5,118 6,614 8,063 9,478 11,686 14,316 24,151 4,026 
รวม 13,019 20,059 31,424 24,137 25,631 26,509 39,431 5,923 

 
แหลงท่ีมา: ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2552ก. 
หมายเหตุ: 1)  ที่อยูอาศัยสรางเสร็จจดทะเบียน หมายถึง จํานวนที่อยูอาศัยที่กอสรางเสร็จไมต่ํากวา 

70% และนํามาขอเลขหมายประจําบานท่ีสํานักงานเขตจากกรุงเทพมหานคร 
เทศบาล และสํานักงานจังหวัดปริมณฑล ท้ังที่อยูอาศัยที่สรางโดยผูประกอบการ 
(จัดสรรและอาคารชุด) และที่ประชาชนสรางเอง 

2)  อาคารชุด หมายถึง อาคารชุดจดทะเบียนที่กรมที่ดิน 
 

นอกจากนี้ ผลการสํารวจของศูนยขอมูลวิจัยและประเมินผลคาอสังหาริมทรัพย  AREA  
(โสภณ พรโชคชัย, 2551: 27) พบวา ณ ส้ินป 2550 อาคารชุดใจกลางเมือง (โครงการอาคารชุดที่ต้ังอยู
ในทําเลรัชดาภิเษก-ลาดพราว พหลโยธินชวงตน ปทุมวัน-พญาไท สุขุมวิท-พระราม 4 และสีลม-ยาน
นาวา) ท้ังโครงการใหมและเกามีหนวยขายรวมกันทั้งส้ิน 53,951 หนวย โดยสามารถขายได  45,305 
หนวยหรือรอยละ 84 และในป 2551 จากรายงานเรื่อง ผลสํารวจความตองการที่อยูอาศัย นโยบาย
กระตุนเศรษฐกิจสงผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยหลังแรก (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย. ฝายวิจัย
ตลาดอสังหาริมทรัพย, 2551: 2)  ที่ทําการสํารวจความตองการที่อยูอาศัยจากประชาชนที่เขาชมงาน
มหกรรมบานและคอนโด ครั้งที่ 18  เมื่อวันที่ 15 มีนาคม 2551 พบวา ผูเขาชมงานตองการซื้อ
คอนโดมิเนียมเปนบานหลังแรกรอยละ 46 ซ่ึงมากกวาบานเด่ียวที่มีเพียงรอยละ 17 ทําเลที่ตั้งที่
ตองการซื้อบานหลังแรกนั้นอยูในกรุงเทพมหานคร รอยละ 85 โดยสามเขตแรกที่สนใจคือ 
ลาดพราว สุขุมวิท และพระราม 2  
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 จากขอมูลขางตน ปจจัยท่ีคาดวาจะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อที่อยูอาศัยและความตองการ
ของประชาชนที่เปลี่ยนแปลงไป  คือ ลักษณะเฉพาะของคอนโดมิเนียมที่สอดคลองกับรูปแบบการ
ใชชีวิตแบบใหมที่เนนครอบครัวขนาดเล็ก มีพ้ืนที่พอเหมาะกับความตองการ การดูแลรักษาไม
ยุงยากเหมอืนบานเดี่ยวหรือทาวนเฮาส และมีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน เชน หองฟตเนส สระ
วายนํ้า รานซักรีด ที่จอดรถ ฯลฯ อีกทั้งทําเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมสวนใหญยังอยูในจุดที่เดินทาง
ไดสะดวกดวยระบบขนสงมวลชนสมัยใหม และปจจัยที่สําคัญอีกประการหนึ่งที่ทําใหประชาชน
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม คือ ระดับราคาขายที่ต่ํากวาที่อยูอาศัยในแนวราบแตสามารถมีกรรมสิทธิ์
การถือครองไดเหมือนกัน  
 เมื่อความตองการซื้อที่อยูอาศัยประเภทคอนโดมิเนียมของประชาชนเพิ่มข้ึน ผูประกอบการ
จึงเรงตอบสนองดวยการสรางคอนโดมิเนียมออกมาหลากหลายโครงการเพื่อเปนตัวเลือกหน่ึงของ
ประชาชน โดยพยายามเสนอสิ่งตางๆ ทั้งดานรูปลักษณโครงการ สถานที่ต้ัง สิ่งอํานวยความสะดวก 
ฯลฯ  ใหตรงกับความตองการของประชาชนมากที่ สุด  และเมื่อประชาชนไดตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมใดๆ ไปแลวยอมถือวาโครงการนั้นตอบสนองความตองการได  แตในความเปนจริง
ยังมีส่ิงที่ตามมา คือ ความรูสึกหลังการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงเปนไปไดทั้งความพึงพอใจและไมพึงพอใจ 
ซ่ึงความรูสึกน้ันจะมีผลตอพฤติกรรมหลังการซื้อของประชาชนตอไป เชน การบอกตอถึง
ประสบการณที่ไดรับ หรือการตัดสินใจซื้อซํ้า เปนตน 
 ดวยเหตุน้ี  งานวิจัยคร้ังน้ีจึงมุงศึกษาไปที่ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ท่ีซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร ขอมูลที่ไดจากงานวิจัยครั้งน้ีจะทําใหทราบวาใน
ปจจุบันน้ีโครงการคอนโดมิเนียมไดตอบสนองความคาดหวังของผูบริโภคไดมากนอยเพียงใด และ
ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอส่ิงที่ผูประกอบการนําเสนอหรือไม นอกจากนี้ ยังสามารถใชเปน
แนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงคอนโดมิเนียมใหมีลักษณะรูปแบบตรงตามที่ผูบริโภคตองการ
ไดอยางแท จริง 
 
1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 
 
 1.  เพ่ีอศึกษาความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 2.  เพ่ือวิเคราะหลักษณะของผูที่ไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
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1.3  ขอบเขตของการวิจัย 
 

1.3.1  ดานเน้ือหา  
1.3.1.1  ศึกษาลักษณะและพฤติกรรมตางๆ ของผูตัดสินใจซื้อที่ใชในการตัดสินใจ

ซ้ือคอนโดมิเนียม ใน 3 ดาน คือ ขอมูลสวนบุคคล ที่อยูอาศัยเดิมและที่ทํางานปจจุบัน และ
พฤติกรรมในการเก็บรวมรวบขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ 

1.3.1.2  ศึกษาความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม โดยเปรียบเทียบ
ระหวางสิ่ง ท่ีคาดหวังวาจะไดรับจากคอนโดมิ เนียมที่ พึงประสงค กับส่ิงที่ไดรับจริงจาก
คอนโดมิเนียม  ที่ซ้ือ ใน  4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ  ราคา  ส่ิงอํานวยความสะดวก  และสภาพแวดลอม
รอบโครงการ 
 

1.3.2  ดานประชากร 
ประชากรที ่ใ ช ในการว ิจ ัยค รั ้ง นี ้ ได แก  ผู ต ัดส ินใจซื ้อคอนโดม ิเน ียมใน เขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสรางแลวเสร็จในชวงป 2549 - 2551 และมีระดับราคาขายไมเกิน 5 ลาน
บาท  
 

1.3.3  ดานระยะเวลาในการเก็บขอมูล 
การวิจัยครั้งน้ีดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร   ระหวาง

เดือนมีนาคม – เมษายน 2552 
 
1.4  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 
 1.  ทําใหทราบความตองการที่แทจริงของผูบริโภค ซ่ึงเปนผลดีตอตัวผูบริโภคเองที่จะ
ไดรับการนําเสนอโครงการคอนโดมิเนียมจากผูประกอบธุรกิจตามที่ผูบริโภคตองการอยางแทจริง 
 2.  เพ่ือเปนแนวทางใหผูประกอบธุรกิจนําไปประยุกตใชในการพัฒนาและปรับปรุง
ลักษณะรูปแบบคอนโดมิเนียมใหสามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคไดอยางตรงจุด 
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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 ในการศึกษาวิจัยเ ร่ือง  “ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมตางๆ ที่
เกี่ยวของเพ่ือเปนแนวทางในการศึกษา ดังน้ี 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังและความพึงพอใจ 
2.3  แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกที่อยูอาศัยและพฤติกรรมการอยูอาศยัของคนรุนใหมในเมือง 
2.4  งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 

2.1.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ธงชัย สันติวงษ (2546: 27) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมผูบริโภคไววา “พฤติกรรม

ผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา
และการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และ
ซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหกระทําการ”  

ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ (2545: 11-15) ไดกลาวถึงความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภควา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช 
และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและ
บริการทั้งในปจจุบันและอนาคต” 

จากความหมายดังกลาว จึงมีคําศัพทที่เกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 
1.  ลูกคา (Customer) หมายถึง บุคคลท่ีทําการซื้อหรือคาดวาจะซื้อสินคาหรือบริการจาก

แหลงใดแหลงหน่ึง ซ่ึงผูซ้ือ (Buyer) อาจจะไมไดเปนผูใช (User) สินคาหรือบริการนั้นก็ได ซ่ึง
สามารถแบงลูกคาออกไดเปน 2 ประเภท คือ 
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1.1  ลูกคาบุคคล (Personal Customer) หมายถึง ผูซ่ึงซ้ือสินคาหรือบริการเพ่ือการใช
สวนตัวหรือในครอบครัว เชน นักเรียนซ้ือคอมพิวเตอรไวใชสวนตัว แมบานซื้อขาวเพ่ือบริโภคใน
ครอบครัว เปนตน 

1.2  ลูกคาองคการ (Organizational Customer) หมายถึง องคการซึ่งซ้ือสินคาหรือ
บริการเพื่อเปนสวนประกอบใชในการผลิตสินคาและบริการหรือการดําเนินงานขององคการ ลูกคา
องคการจึงสามารถเรียกอีกอยางหนึ่งวา ผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) เชน บริษัทผลิต
อาหารสําเร็จรูปซ้ือขาวเพ่ือใชในการผลิตโจกกึ่งสําเร็จรูปกระปอง 

2.  ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึงมีความเกี่ยวของกับกิจกรรมการประเมิน การ
ครอบครอง และการใชสินคาหรือบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือการใชดวยตนเองหรือการใชใน
ครัวเรือน เชน แมบานซื้ออาหารจากรานขายอาหารสําเร็จรูปเพ่ือเปนอาหารมื้อเย็นของครอบครัว 
หรือสามารถเรียกไดอยางหน่ึงวา “ผูบริโภคขั้นสุดทาย (Ultimate Consumer)” 

3.  ผูคาดหวัง (Prospect) หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลที่ธุรกิจมุงเนนที่จะทําการกระตุน
หรือชักจูงใจใหเกิดความตองการและทําการซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ ซ่ึงนักการตลาดจะตอง
แยกผูคาดหวังออกมาอยางชัดเจนเพื่อทําการสงเสริมการตลาดใหตรงกลุมเปาหมาย 

4.  ผูซ้ือสวนบุคคล (Individual Buyer) เปนผูซ้ือที่ดําเนินการกระบวนการซื้อสําหรับตน    
ผูซ้ืออาจมีผูอื่นเขามามีสวนเกี่ยวของในกระบวนการซื้อ โดยแตละบุคคลจะไดรับบทบาทที่แตกตาง
กันในการแสดงพฤติกรรมผูบริโภค  

โดยทั่วไปมักจะคิดวาผูซ้ือสวนบุคคลเปนสถานการณของผูบริโภคที่จะทําการซื้อโดยมี
อิทธิพลจากผูอ่ืนเพียงเล็กนอยหรือไมมีเลย แตความเปนจริงในบางกรณีอาจมีบุคคลอีกจํานวนหนึ่ง
เขามามีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  เชน การตัดสินใจซื้อรถยนตคันใหมของครอบครัวหรือการ
ตัดสินใจซื้อบานของคูสามีภรรยา ซ่ึงบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวของในการตัดสินใจซื้อสามารถแบง
ออกเปน 5 กลุม ไดแก 
 1.  ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลที่ผูซื้อรับรูถึงความจําเปนหรือความตองการและริเริ่ม
ความคิดเกี่ยวกับการซื้อและความตองการสินคาหรือบริการ 

2.  ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลผูซ่ึงแสดงพฤติกรรมใดๆ เปนส่ิงกระตุนหรือจูงใจตอ
บุคคลอ่ืนทั้งที่ตั้งใจและไมตั้งใจ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และ/หรือการใชสินคาหรือบริการ 

3.  ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลที่เปนผูตัดสินใจหรือมีสวนรวมในการตัดสินใจวาจะซื้อ
หรือไมซ้ือ ซ้ืออะไร ซื้ออยางไร ซ้ือที่ไหน ซ้ือเมื่อไร และซื้อจํานวนเทาใด 

4.  ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูซ่ึงดําเนินการซื้อจริง 
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5.  ผูใช (User) คือ บุคคลผูซ่ึงเกี่ยวของกับการบริโภคสินคาหรือบริการโดยตรง และจะเปน
ผูทําการประเมินการใชสินคาและบริการนั้นๆ ดวย 
 ในบรรดาผูที่เกี่ยวของในกระบวนการซื้ออาจจะเปนบุคคลแตละคนก็ได หรืออาจจะมีบาง
คนทําหนาที่มากกวา 1 หนาท่ี หรือแมกระทั่งบุคคลดังกลาวทั้ง 5 คน อาจจะเปนคนคนเดียวกันก็ได 
อยางไรก็ดี ผูบริโภคทุกคนอาจจะไมใชลูกคาเสมอไป ดังน้ัน ควรจะตองทราบถึงสถานภาพของ
ผูบริโภควาเขาอยูในสถานะใด ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 3 สถานภาพ ไดแก 
 1.  ผูท่ีไมใชผูบริโภค (Non Consumer) หมายถึง บุคคลท่ีไมมีความตองการสําหรับ
ผลิตภัณฑท่ีมีอยูในปจจุบันและมีแนวโนมวาจะไมมีความตองการสําหรับอนาคตอันใกลดวย  
 2.  ผูบริโภคที่มีศักยภาพ (Potential Consumer) หมายถึง บุคคลที่ปจจุบันยังไมไดทําการซ้ือ
แตเปนผูซ่ึงอาจจะไดรับอิทธิพลบางอยางในเวลาตอมาใหซ้ือได ผูบริโภคที่มีศักยภาพจะเปนกลุมที่
มีความสามารถในการซื้อแตยังไมไดเปนผูบริโภค 
 3.  ผูบริโภคที่แทจริง (Realized Consumer) หมายถึง บุคคลที่ทําการซื้อหรือการใชสินคา
หรือบริการ ในปจจุบันผูบริโภคท่ีแทจริงเปนกลุมผูบริโภคที่ตองใหความใสใจเปนพิเศษ เพ่ือธํารง
ใหเปนผูที่มีความซื่อสัตยในตราผลิตภัณฑตอไป 
 

2.1.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความตองการแตกตางกัน แตผูบริโภคจะมีรูปแบบการ
ตัดสินใจที่เหมือนกัน ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซื้อแบงออกเปน 5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปญหา 
การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และทัศนคติหลังการซื้อ - การใช ดังภาพที่ 
2.1 

2.1.2.1  การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) 
จุดของปญหาเร่ิมขึ้นเมื่อบุคคลรู สึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่แทจริง 

(Reality) กับสภาพที่เปนอุดมคติ (Ideal) ของส่ิงตางที่ๆ เกิดขึ้นกับตนเอง โดยปญหาของแตละ
บุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันออกไป ซ่ึงสามารถสรุปไดวาการเกิดปญหาของผูบริโภคเกิดขึ้นจาก
สาเหตุตอไปน้ี 

1)  ส่ิงของที่ใชอยูเดิมหมดไป จึงตองหาสิ่งใหมมาทดแทน 
2)  ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เชน เมื่อสายพาน

เครื่องยนตสําหรับรถยนตขาดแตไมสามารถหาสายพานที่ตรงกับขนาดของมาตรฐานของรถทํา
ใหตองใชสายพานอื่นมาทดแทนแตการใชสายพานที่ไมไดมาตรฐานกับเครื่องยนตกอใหเกิดเสียงที่ดัง 
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จึงตองหาสเปรยมาฉีดสายพานเพื่อลดเสียงดังจนกวาจะสามารถเปลี่ยนเปนสายพานที่ถูกตองกับ
เคร่ืองยนต เปนตน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.1  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
แหลงท่ีมา: ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ, 2545: 28. 

การแสวงหาขอมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตระหนักถึงปญหา 

ทัศนคติหลังการซื้อ – ใช 

การตัดสินใจซื้อ 

 พอใจทางเลือก  ปญหาหมดไป 

 ตองการแกปญหา หยุด 

หยุด 

ไม 

ใช 

ใช 

ไม ใช 

ใช 

ไม 

ไม 

ใช  พอใจในการซื้อ 
หรือใชผลิตภัณฑ ____  การดําเนินการตามกระบวนการ 

……  การยอนกลับของกระบวนการ 
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3)  การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เชน การมีสมาชิกใหมเขามาใน
ครอบครัว การแตงงาน การมีบุตร การรวมครอบครัวเปนครอบครัวใหญหรือการแยกครอบครัวเปน
ครอบครัวเล็กลง เปนตน 

4)  การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงินของบุคคลหรือครอบครัว ทั้งใน
รูปสินทรัพยและเงินสด เชน การเลื่อนขั้นเลื่อนตําแหนงที่ทําใหมีเงินเดือนเพ่ิมข้ึน ถูกสลากกินแบง
รัฐบาลรางวัลใหญที่ทําใหหลายคนกลายเปนเศรษฐีช่ัวขามคืน เปนตน 

5)  ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละ
ชวงชีวิต และแตละกลุมที่แตกตางกัน เชน วัยเด็กจะมีกลุมอางอิงเปนครอบครัว วัยรุนจะมีกลุม
อางอิงเปนเพ่ือน วัยทํางานจะมีกลุมอางอิงเปนเจานายหรือผูรวมงาน เปนตน 

6)  ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาด
ตางๆ เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ หรือการลด แลก แจก แถม ฯลฯ มีประสิทธิภาพก็จะ
สามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการขึ้นได เชน เห็นประสิทธิภาพ
ของเครื่องซักผาที่สามารถซักเสื้อผาไดสะอาด รวดเร็ว และซักผานวมผืนโตได จากการสาธิตสินคา
ในงานนิทรรศการก็อยากไดเอาไวใชบาง การเห็นนายแบบในโฆษณาใชสเปรยนํ้าหอมแลวมีผูหญิง
ชอบมากก็อยากเปนเชนน้ันบาง เปนตน 

เม่ือผูบริโภคตระหนักถึงปญหาท่ีเกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไขปญหาน้ันหรือไมก็
ได หากปญหาไมมีความสําคัญมากนัก คือ แกไขหรือไมก็ได เขาก็จะไมใสใจที่จะแกปญหานั้น แต
ถาหากปญหาที่เกิดขึ้นยังไมหายไป ไมลดลงหรือกลับเพ่ิมขึ้น ปญหานั้นก็จะกลายเปนความเครียดที่
กลายเปนแรงผลักดันใหเขาพยายามแกไขปญหา ซ่ึงเขาจะเริ่มหาทางแกไขปญหาโดยการเสาะหา
ขอมูลกอน 

2.1.2.2  การแสวงหาขอมูล (Search for Information)  
เมื่อเกิดปญหาผูบริโภคตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพ่ือชวยในการ

ตัดสินใจ โดยจะหาขอมูลจากแหลงขอมูลตอไปน้ี  
1)  ขอมูลภายใน  (Internal Search) ผูบริโภคจะเริ่มหาขอมูลจากแหลง

ภายใน คือ เริ่มจากความทรงจําของตนที่สามารถระลึกไดในอับดับตนๆ กอน ซ่ึงโดยปกติคนสวน
ใหญจะจดจําสินคาในแตละประเภทไดประมาณ 5 ± 2 ย่ีหอ หากผูบริโภคจดจํายี่หอได แตกลับไม
พอใจย่ีหอเหลาน้ันประกอบกับปญหาที่เกิดข้ึนน้ันดูเหมือนจะไมรุนแรง คือ จะแกไขปญหาหรือไม
แกไขก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้นก็จะยุติลง (Abortion) ถาหากผูบริโภคยังไมตัดสินใจซื้อ 
เน่ืองจากไมพอใจในตราสินคาที่จําได ในขณะที่ปญหาที่เกิดขึ้นน้ันยังมีความรุนแรงอยู ผูบริโภค
อาจจะตองหาขอมูลจากแหลงอื่นตอไป 
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2)  ขอมูลภายนอก (External Search) เปนขอมูลจากแหลงตางๆ ที่สามารถ
ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑได เชน การโฆษณาผานสื่อตางๆ จุดขายสินคา บริษัทหรือรานคาที่เปน
ผูผลิตหรือผูจําหนาย พนักงานขาย หรือผูที่เคยใชสินคาแลว เปนตน 

กอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา และวีนัส อัศวสิทธิถาวร (2550: 185) ไดกลาวถึงมิติการ
แสวงหาขอมูล ตัวกําหนดการเสาะแสวงหาขอมูล และแหลงขอมูล (Source) ไววา 

มิติการแสวงหาขอมูล การแสวงหาขอมูลของผูบริโภคสามารถแบงได 3 มิติ คือ 
1.  ระดับของการแสวงหา (Degree of Search) หมายถึง จํานวนหรือปริมาณของการ

แสวงหาทั้งหมด โดยไดรับผลกระทบจากจํานวน ตราย่ีหอ รานคา รูปแบบและแหลงขอมูล 
2.  ทิศทาง (Direction) หมายถึง เน้ือหาของขอมูลที่มีลักษณะเฉพาะเจาะจงและตน

กําลังแสวงหา โดยจะเนนตรายี่หอเฉพาะและรานคาเฉพาะ 
3.  ลําดับ (Sequence) หมายถึง ลําดับของกิจกรรมเสาะแสวงหาขอมูลที่เกิดขึ้น 

ผูบริโภคมักจะสนใจลําดับของขอมูลที่เกี่ยวกับลักษณะสินคา และตรายี่หอ (Attribute and Brand 
Search Sequence) หลังจากนั้นผูบริโภคจะพิจารณาเปรียบเทียบราคาของแตละตรายี่หอ รานที่
จําหนายและอื่นๆ ตามลําดับ 

ตัวกําหนดการเสาะแสวงหาขอมูล ไดแก 
1.  สถานการณในขณะน้ันๆ  
2.  ตัวผลิตภัณฑ เชน ถาจะซื้อสินคาที่มีราคาแพง ผูบริโภคจะเสาะหาขอมูลมากกวา

ปกติและนานกวา 
3.  รานคาปลีก 
4.  ผูบริโภค 
5.  การเปรียบเทียบคาใชจายกับผลประโยชน รวมทั้งความพึงพอใจที่ไดรับจากการ

เสาะแสวงหาขอมูล 
6.  ความเสี่ยง 
7.  การเรียนรูและประสบการณ 
8.  การยอมรับและความเขมของความตองการ 
9.  บุคลิกภาพของผูบริโภค 
แหลงขอมูล (Source) 
เมื่อผูบริโภคพยายามเสาะแสวงหาขอมูลเพ่ือหาหนทางที่จะตอบสนองความตองการ

และสรางความพึงพอใจใหเกิดกับตนเอง จะเสาะแสงหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ไดแก 
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1.  แหลงบุคคล (Personal Source) หมายถึง แหลงที่เปนบุคคลอื่นที่ไมใชตัว
ผูบริโภคเอง เชน เพ่ือน ครอบครัว เพ่ือนบาน ญาติมิตร ผูใกลชิด ฯลฯ 

2.  แหลงการคา (Commercial Source) หมายถึง แหลงที่นักการตลาดจัดใหมีข้ึน เชน 
การโฆษณาผานสื่อตางๆ พนักงานขาย การบรรจุภณัฑ อินเทอรเน็ต 

3.  แหลงสาธารณะ (Public Source) หมายถึง แหลงท่ีมีขอมูลขาวสารไวสําหรับ
บริการประชาชนทั่วไป เชน สื่อสารมวลชนตางๆ 

4.  แหลงประสบการณ (Experiential Source) หมายถึง แหลงขอมูลท่ีมีอยูในตัว
ผูบริโภคเอง ซ่ึงเกิดขึ้นจากการมีประสบการณจากสิ่งน้ันๆ มากอน เชน เคยใช เคยรูจัก เคยสัมผัสมา
กอน ฯลฯ 

2.1.2.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation) 
นักการตลาดตองพยายามใหจุดเดนของสินคา (Feature) ตรงกับมาตรฐาน (Criteria) 

ในการเลือกซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเปนราคา รูปแบบ หรือคุณสมบัติที่เหมาะสมกับความ
ตองการหรือสถานะของผูบริโภค ซึ่งการประเมินทางเลือกสามารถทําได 2 วิธี 

1)  การแสดงรายการคุณสมบัติของสินคา เปนการประเมินโดยใชรายการ
คุณสมบัติของสินคาแลวนํามาเปรียบเทียบตามความตองการ ความรูสึก และสถานภาพของ
ผูบริโภค โดยผูบริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติที่เห็นวาสําคัญที่สุดเปนอันดับตนๆ ตัวอยางเชน การ
ตัดสินใจซื้อโทรทัศนของผูซ้ือแตละคนจะแตกตางกัน โดยบางคนอาจจะตระหนักถึงเรื่องราคาเปน
สําคัญ ในขณะท่ีบางคนตระหนักถึงเรื่องคุณภาพของภาพและเสียงเปนสําคัญ เปนตน ปกติผูบริโภค
จะตัดสินใจเลือกสินคาที่มีคุณสมบัติมากกวาหรือสินคาที่มีคุณสมบัติตามที่ตนตองการดีกวา 

2)  การใหคะแนนตามคุณสมบัติของสินคา เปนการประเมินโดยใหคะแนน
คุณสมบัติของสินคาแตละยี่หอที่ตองการจะตัดสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงจะกําหนดเปนคะแนนจากต่ําไปสูง 
แตถาเมื่อพิจารณาแลวพบวาไมมีสินคาที่ตรงกับความตองการเลย ผูบริโภคอาจจะไมมีการซื้อ
เกิดขึ้น หรืออาจจะใชสินคาอ่ืนทดแทนได ถาสินคาน้ันเปนสินคาที่ทดแทนไดงาย เชน สินคา
สะดวกซื้อ 

วิธีการประเมินทางเลือกที่เปนที่นิยมใชกันมี 6 ชนิด คือ (กอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา 
และวีนัส อัศวสิทธิถาวร, 2550: 186-187) 

1.  การเลือกผลิตภัณฑที่เดนที่สุด วิธีน้ีจะกระทําโดยการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ
หลายๆ อยาง แลวคอยๆ ตัดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดอยกวาออกไป จนเหลือผลิตภัณฑที่ผูบริโภคเห็น
วาดีที่สุด 
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2.  การจัดกลุมผลิตภัณฑ วิธีน้ีจะแยกผลิตภัณฑออกเปน 2 กลุม คือ กลุมที่ยอมรับ
กับกลุมที่ไมยอมรับ แลวพิจารณาตัดสินใจเลือกซ้ือจากกลุมที่ยอมรับอีกทีหน่ึง 

3.  การตั้งกฏเกณฑ วิธีน้ีจะกระทําโดยการตั้งกฏเกณฑเกี่ยวกับคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑทางดานคุณภาพ ปริมาณ ราคา แลวนําเอาผลิตภัณฑตราตางๆ ที่ผูบริโภคสนใจมา
เปรียบเทียบกับเกณฑที่สรางไว ผลิตภัณฑตราใดที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกับผลิตภัณฑตามเกณฑท่ีตั้ง
ไวจะไดรับคัดเลือก 

4.  การใหคะแนน วิธีน้ีกระทําโดยการจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติ แลวให
คะแนนสําหรับคุณสมบัติแตละประการ นําผลิตภัณฑมาพิจารณาใหคะแนนสําหรับคุณสมบัติแตละ
ขอ ผลิตภัณฑใดไดคะแนนรวมมากที่สุดจะไดรับคัดเลือก 

5.  การคาดคะเนมูลคา วิธีน้ีกระทําโดยกําหนดน้ําหนักความสําคัญของคุณสมบัติแต
ละประการ แลวนําไปคูณกับคะแนนความเชื่อของผูบริโภคที่มีตอคุณสมบัติแตละประการในตรา
ผลิตภัณฑหน่ึงๆ จะไดเปนคาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราผลิตภัณฑ ตราใดที่มีคาทัศนคติสูงจะ
ไดรับเลือก 

6.  การเปรียบเทียบตราผลิตภัณฑกับผลิตภัณฑในอุดมคติ วิธีน้ีเปนวิธีที่ถือวา
ผูบริโภคไดกําหนดรูปแบบเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ดีที่สุด ที่ผูบริโภคตองการเอาไว แลวนําตราที่มีอยู
จริงมาเปรียบเทียบตราใดที่ใกลเคียงที่สุดจะไดรับเลือก 

2.1.2.4  การตัดสินใจซื้อ (Decision Making)  
ปกติผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับ

ผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน กลาวคือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก ตองใชระยะเวลา
ในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน ตัวอยางเชน ผลิตภัณฑที่มีเทคโนโลยีสูง ผลิตภัณฑราคาแพงและ
ผลิตภัณฑที่มีผลตอความรูสึกดานจิตใจ เปนตน แตผลิตภัณฑบางอยางกลับไมตองการขอมูลหรือ
ระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก เชน สินคาสะดวกซื้อ โดยท่ีการตัดสินใจซื้อแตละครั้งผูบริโภค
จะตองตัดสินใจในเรื่องตางๆ ดังน้ี 

1)  ทานเลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑน้ันหรือไม  โดยในขั้นตอนนี้ มีอยู  3 
ทางเลือก คือ ซ้ือ ซ้ือสินคาอื่นทดแทน และไมซื้อเลย 

2)  ถาซ้ือทานจะซื้อย่ีหออะไร 
3)  ทานจะซื้อที่ไหน 
4)  ทานจะซื้อจํานวนเทาใด 
5)  ทานจะซื้ออยางไร ไดแก ซ้ือเงินสดหรือซ้ือเงินผอน และจายดวยเงินสด

หรือจายดวยบัตรเครดิต 
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โดยผูจําหนายสินคาหรือบริการจะพยายามสรางแรงกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ
สินคาหรือบริการใหเร็วขึ้น ซ่ึงสามารถทําไดดวยวิธีการตอไปน้ี 

1.  การใหผลตอบแทนสวนเพ่ิม (Incentives) เพ่ือเปนการจูงใจแกผูบริโภค เชน การ
ลด แลก แจก แถม ตางๆ เพ่ือเปนการใหรางวัลชักจูงหรือกระตุนใหทดลองใช 

2.  การสรางความแตกตาง (Differentiation) ใหแกผลิตภัณฑ โดยการสรางให
ผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางของสินคาหรือบริการวามีความแตกตาง หรือความโดดเดนจากคู
แขงขัน 

3.  การสรางความมั่นใจ (Confidence) ใหแกผูบริโภค เมื่อผูบริโภคมีความรูสึกมั่นใจ
จะทําการตัดสินใจไดงายข้ึนและเร็วข้ึน โดยปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคมีความมั่นใจ ไดแก ภาพพจน
ของตราผลิตภัณฑ การใหการรับประกันคุณภาพ ภาพพจนที่ดีมีช่ือเสียงมายาวนานของบริษัท 
ภาพพจนของพนักงานขายที่มีความเอาใจใสและใหความชวยเหลืออยางจริงใจ ส่ิงเหลาน้ีจะ
สามารถสรางความมั่นใจแกผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑได 

2.1.2.5  ทัศนคติหลังการซื้อ – การใช (Post-attitudes) 
ทัศนคติที่ดีของผูบริโภคหลังการซื้อ – การใชสินคาหรือบริการจะเปนขุมทรัพยที่

สําคัญของธุรกิจ เน่ืองจากในการบริโภคสินคาหรือบริการชิ้นหน่ึงๆ ของผูบริโภคจะมีขั้นตอนดังน้ี 
เมื่อมีผลิตภัณฑใหมออกมา เชน การเขาตลาดของโทรศัพทมือถือย่ีหอใหมหรือระบบใหม ผูบริโภค
จะเกิดการรับรู (Awareness) วามีผลิตภัณฑน้ีอยูในตลาดจากการโฆษณาผานสื่อตางๆ ทั้งโทรทัศน 
วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร เมื่อผูบริโภคเห็นวาผูใชผลิตภัณฑในโฆษณาเกิดประโยชน ความ
สะดวกสบายตอการใชก็เกิดการยอมรับ (Acceptance) ในผลิตภัณฑน้ัน จึงทําการแสวงหาขอมูล 
(Search for Information) จากแหลงขอมูลตางๆ จนไดขอมูลมีความพอใจ (Preference) แลวก็จะ
ทําการตัดสินใจเลือกซื้อ (Select) วาจะซื้อรุนใด แบบใด ซื้อที่ไหน และทําการใช (Use) เมื่อใช
แลวจะรูสึกอยางไรตอผลิตภัณฑ มีความพึงพอใจหรือไม ก็จะกลายเปนทัศนคติหลังการซื้อและ
การใช (Post-attitudes) ซึ่งจะเปนแหลงขอมูลสําหรับการตัดสินใจซื้อในครั้งตอๆ ไป เมื่อ
ผูบริโภคตองการผลิตภัณฑใหมมาทดแทนของเดิมที่หมดไป เขาอาจจะซื้อผลิตภัณฑแบบเดิม
ย่ีหอเดิม ซ้ือผลิตภัณฑเดิมย่ีหอใหม หรือซ้ือผลิตภัณฑใหมที่สามารถทดแทนกันได  
 

2.1.3  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 38-46) ไดกลาวไววา “ตัวกําหนดพ้ืนฐาน (Basic Determinants) ซ่ึง
ถือวามีผลตอการตัดสินใจซื้อจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายในหรือปจจัยดานจิตวิทยา และปจจัย
ภายนอก” โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
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2.1.3.1  ปจจัยภายในหรือปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) เปนลักษณะ
ความตองการซึ่งเกิดจากสภาพจิตใจ ซึ่งเกี่ยวของกับพฤติกรรมมนุษย โดยปจจัยตางๆ ที่จะเขามาเปน
ตัวกําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจ มีดังน้ี 

1)  ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) 
ของมนุษย ซ่ึงทั้ง 3 ประการนี้ใชแทนกันได ความจําเปนใชสําหรับสินคาที่มีความจําเปนตอการ
ครองชีพ ความตองการใชสําหรับความตองการทางจิตวิทยาที่สูงกวาความจําเปน สวนความ
ปรารถนาถือวาเปนความตองการทางดานจิตวิทยาที่สูงที่สุด เปนความปรารถนาอันสูงสงของมนุษย 
ส่ิงที่เปนปญหาของผูบริโภคที่ตองการแกไข เชน ความหิวตองแกไขโดยการรับประทานอาหาร 

สําหรับความจําเปน (Needs) สามารถแบงไดเปน 2 ประเภท คือ 
(1)  ความตองการขั้นปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (Primary 

needs or physiological needs) เชน ความหิว ความกระหาย ความงวง การพักผอน เปนตน เปนส่ิงที่
ตองติดตัวมนุษยมาตั้งแตเกิด เปนส่ิงที่สังคมไมจําเปนตองสอนแตเปนลักษณะทางชีวภาพของ
มนุษยที่เกิดมาแลวตองหิว ตองกระหาย ตองพักผอน 

(2)  ความตองการขั้นทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม (Secondary 
needs or social needs) ความตองการน้ี หมายถึง ความตองการที่เกิดจากการเรียนรูถึงการอยูรวมกัน
ในสังคม ไดแก ความตองการความรัก ความตองการความภูมิใจ ความตองการเพื่อน ความตองการ
ความปลอดภัย ความตองการมีสุขภาพดี เปนตน ความตองการทุติยภูมิเปนความตองการที่ไม
เกิดขึ้นโดยสภาพรางกายตั้งแตเกิด แตเปนส่ิงที่เกิดจากการเรียนรูจากคนอื่นที่อยูในสังคม 

2)  แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาที่ถึงจุดวิกฤตที่ทําใหผูบริโภคเกิด
ความไมสบายใจ แรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดขึ้นรุนแรงบังคับใหบุคคลคนหาวิธีมา
ตอบสนองความพึงพอใจ อาจจะเปนความไมสบายทางรางกายหรือจิตใจก็ไดจนกอใหเกิดความ
พยายามในการที่จะแกไขปญหาดังกลาวน้ัน โดยแรงจูงใจนั้นมีพ้ืนฐานมาจากความจําเปน (Based 
on needs) กลาวคือ ถาไมมีความจําเปนก็จะไมเกิดแรงจูงใจ และความจําเปนเมื่อเกิดเปนความ
รุนแรงขึ้นในใจก็จะกลายเปนตัณหาแหงความตองการ แตถาความตองการน้ันไมรุนแรงพอก็จะไม
เกิดแรงจูงใจ  

3)  บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้น
มาในระยะยาว ซ่ึงมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการโตตอบหรือตอบสนอง (Reaction) ที่
ไมเหมือนกัน เชน เม่ือเกิดเหตุการณไฟไหมบุคคลแตละคนจะมีปฏิกิริยาตอบสนองที่แตกตางกัน 
ท้ังน้ี ข้ึนอยูกับบุคลิกภาพของแตละบุคคล  
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4)  ทัศนคติ (Attitude) คือ การประเมินความพอใจหรือไมพอใจ และเปน
ความรูสึกหรือทาทีที่คนเรามีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหน่ึง ทัศนคติเปนส่ิงที่จะนํามาซึ่งการปฏิบัติ
ของผูบริโภค เชน ผูบริโภคมีทัศนคติวาการออกไปนอกบานนั้นนาเบื่อ ดังน้ัน ถามีใครมาชวนไปดู
ภาพยนตรจึงมีโอกาสที่จะตอบปฏิเสธสูงมาก ในทํานองกลับกันถาผูบริโภคคิดวาการอยูบานนาเบื่อ 
ถามีเพ่ือนมาชวนไปดูภาพยนตรก็จะไปกับเขาทันที เพราะมีความพรอมที่จะกระทํา (Readiness to 
act) ซ่ึงส่ิงที่จะเขามากําหนดทัศนคติมี 3 ประการ คือ  

(1)  ความรู 
(2)  ความรูสึก 
(3)  แนวโนมของนิสัยหรอืความพรอมที่จะกระทํา 

5)  การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองคกรและ
ตีความขอมูลพ่ือกําหนดภาพที่มีความหมาย การรับรูเปนสิ่งที่สําคัญมากในแงการตลาด จนมีคํา
กลาววา “สงครามการตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู (A 
marketing war is not a battle of product but battle of perception) ซ่ึงหมายถึง การแขงขันทางดาน
การตลาดไมไดแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทาน้ัน แตจะแขงขันกันในดานการสรางภาพพจน
สินคาใหดีกวา 

6)  การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึ่ง
เกิดจากประสบการณ ดังน้ัน การเรียนรูจึงเปนประสบการณที่บุคคลสะสมไว เชน บางคนจะใช
ผงซักฟอกท่ีผสมมะนาว หรือนํ้ายาลางจานผสมมะนาวเพราะเกิดการเรียนรูวาการใสมะนาวชวยให
สะอาดได 

 
2.1.3.2  ปจจัยภายนอก (External Factors) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

มีดังน้ี 
1)   สภาพเศรษฐกิจ (Economy)  เปนส่ิงที่กําหนดอํานาจการซื้อ (Purchasing 

power) ของผูบริโภค ตัวอยางเชน บางคนเชื่อวาโสมเกาหลีรับประทานแลวบํารุงกําลังก็เกิดความ
ตองการ แตเม่ือไปเห็นราคาแลวแพงเกินไป ไมสามารถซื้อได หรือบางคนชอบสินคาย่ีหอดังๆ แต
ไมสามารถซื้อไดเพราะราคาแพง สิ่งน้ีคือปจจัยท่ีจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคประการ
หน่ึง 

2)  ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการ 
ผลิตภัณฑ การตอบสนองความตองการของรางกายจะไดรับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว   
ตัวอยางเชน เด็กบางคนแปรงฟนตอนเชาและกอนนอนแตบางคนแป รงฟนตอนเชาอยางเดียว เด็ก



16 

บางคนดื่มนมทุกวันแตบางคนดื่มไมเปน ส่ิงเหลาน้ีลวนเปนการหลอหลอมมาจากสถาบัน
ครอบครัวทั้งส้ิน 

3)  สังคม (Social Group) ลักษณะดานสังคมประกอบดวยรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต (Lifestyles) คานิยมสังคม (Social Values) และความเชื่อถือ (Belief) เชน ถาเปนลูก
ทหารอยูในสังคมครอบครัวทหารก็จะมีสังคมอยางหนึ่ง ถาเปนลูกของครู อาจารย ก็จะมีสังคมอีก
อยางหนึ่ง สังคมในที่น้ี อาจจะเปนไดทั้งสังคมอาชีพและสังคมทองถิ่น ตัวอยาง สังคมทองถ่ิน ถา
เราเปนคนในภาคใดการซื้อของใชก็ไมเหมือนคนในภาคอื่นๆ หรืออาจเปนคนในภาคเดียวกันแต
ตางจังหวัดกันก็จะซื้อสินคาไมเหมือนกัน 

4)  วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพ้ืนฐาน (Basic Values) การ
รับรู (Perception) ความตองการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซ่ึงเรียนรูจากการเปนสมาชิก
ของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนินชีวิตท่ีคนสวนใหญใน
สังคมยอมรับ 

5)  การติดตอธุรกิจ (Business Contacts) หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะได
พบเห็นสินคาน้ันๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจัก พบเห็นบอยๆ มีความคุนเคยจะทําใหผูบริโภคเกิด
ความรูสึกไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคาน้ัน แตถาสินคาน้ันผูบริโภคไมรูจัก ไมคอยไดพบ
เห็น ทําใหไมมีความคุนเคยเมื่อไมคุนเคยก็ไมมีความไววางใจ ผูบริโภคก็ไมอยากใชสินคาน้ัน 
ดังน้ัน ในการทําธุรกิจจึงตองเนนในเรื่องของการทําใหเกิดการพบเห็นในตราสินคา (Brand  
Contact) นําสินคาเขาไปใหผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก ใหมากที่สุดเทาที่จะมากได จะเห็นไดวา 
การสรางใหบุคคลเกิดการยอมรับ (Exposure) มากเทาใดก็ย่ิงทําใหไดประโยชนมากขึ้นเทาน้ัน 

 
2.1.4  พฤติกรรมหลังการซื้อของผูบริโภค 

2.1.4.1  ความรูสึกหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling)   
ปริญ ลักษิตานนท (2536: 200) ไดกลาววา  ปกติความรูสึกเกี่ยวกับการไดใชสินคามี

อยู 2 ประการดวยกัน คือ พอใจกับไมพอใจ หากผูซ้ือพอใจหลังจากที่ไดใชผลิตภัณฑแสดงวาธุรกิจ
ประสบความสําเร็จในการขายผลิตภัณฑ หากเกิดความไมพอใจหรือเสียใจหลังจากที่ไดใช
ผลิตภัณฑ ธุรกิจก็จําเปนตองศึกษาสาเหตุของการไมพอใจนั้นและพยายามแกไขใหดีขึ้นใหได จง
อยาปลอยใหความรูสึกไมพอใจนั้นผานไปเฉยๆ เพราะความรูสึกไมพอใจหรือเสียใจนั้นอาจ
ถายทอดไปสูลูกคาคนอื่น และหรือกระทบกระเทือนการตัดสินใจซื้อครั้งตอไปของผูซ้ือคนเดิมอัน
เปนผลเสียในภายหลัง 
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สาเหตุแหงการเสียใจหรือไมแนใจของผูบริโภคมี 4 ประการ คือ (ปริญ ลักษิตานนท, 
2544: 236) 

1)  ความรูสึกไมแนใจ เปนความเสียใจที่ไดรับการถายทอดมาจากระยะกอน
การซื้อเพราะในตอนกอนซื้อมีก่ีชวงที่ตองตัดสินใจเลือกสินคา เชน ชนิด สี แบบ ฯลฯ เพราะสินคา
ทุกชนิดยอมมีทั้งขอดีและขอเสียรวมอยูในตัวของมันเอง ในการเลือกพ้ืนฐานในการตัดสินใจจะอยู
ท่ีคุณลักษณะบางประเภทของสินคาน้ัน ซ่ึงแมวาจะมีขอสนับสนุนการซื้ออยูพอสมควร แตขอเสีย
ของสินคาก็ยังมีอยูทําใหเกิดความเสียใจขึ้นภายหลังได 

2)  ความรูสึกไมดีหลังการซื้อ อาจเปนเพราะไดยินไดฟงเรื่องที่ไมดีเกี่ยวกับ
สินคาที่ซ้ือมาน้ัน เชน รถยนตรุนที่ซ้ือมาแลวน้ันบริษัทผูผลิตเลิกผลิตแลวหรือเพ่ิงออกรุนใหมทํา
ใหรถยนตรุนน้ันลาสมัยไปโดยงาย เปนตน 

3)  ผูบริโภคทราบภายหลังวาสามารถซื้อสินคาอยางเดียวกันน้ันไดในราคา
ท่ีถูกกวาถาซ้ือจากแหลงอื่น 

4)  หลังการใชสินคาพบวาสินคาน้ันทํางานไดไมเปนที่พอใจ 
ความรูสึกไมดีหลังการซื้อเหลาน้ีจะเปนตัวตอตานการซื้อคร้ังตอไปและตอตานการ

ซ้ือของคนอื่นเมื่อไดยินหรือไดทราบดวย 
ความรูสึกหลังการซื้อ  (Post Purchase Feeling) หลังจากซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงทฤษฎีที่เกี่ยวกับเรื่องน้ี 
คือ ความพอใจของผูบริโภคจะเปนฟงกช่ันของความคาดคะเน (Expectation = E) และการใชงาน
ของผลิตภัณฑ (Performance = P) ดังน้ัน จะหาความพอใจภายหลังการซื้อ (Satisfaction = S) ได
ตามสมการ 

 
S      =     f (E, P) 
 
ถาผลิตภัณฑสามารถปฏิบัติงานไดเปนตามที่คาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความพอใจ

ภายหลังการซื้อ 
การคาดคะเนของผูบริโภคเกิดจากแหลงขาวสาร  พนักงานขายและแหลง

ติดตอส่ือสารอื่นๆ เปนตน ถาบริษัทโฆษณาสินคาเกินความจําเปน ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูง
และเมื่อไมเปนความจริงจะเกิดความไมพอใจ จํานวนความไมพอใจจะขึ้นอยูกับขนาดของความ
แตกตางระหวางความคาดหวังและการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ บางครั้งจึงตองโฆษณาผลิตภัณฑ
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ใหสอดคลองกับคุณภาพที่จะทําใหเกิดความพอใจแกผูซ้ือ  ผูขายบางคนอาจใชวิธีการโฆษณา
คุณภาพต่ํากวาของจริงเพ่ือใหผูซ้ือเกิดความพอใจมากกวาการคาดคะเนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 
 
 
 

 
 

 
 
ภาพที่ 2.2  ความคาดหวังและระดับความพอใจในผลิตภัณฑ 
แหลงท่ีมา: ปริญ ลักษิตานนท, 2544: 237. 

 
2.1.4.2  ขบวนการหลังซ้ือผลิตภัณฑ (Post Purchase Process) 
ปริญ ลักษิตานนท (2544: 238-240) กลาววา ในกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

เมื่อไดตัดสินใจซื้อแลวยอมเกิดผลที่ตามมา คือ การประเมินหลังการซื้อ หมายความถึง 1) การไดรับ
การสนองตอบดวยรางวัลและความพึงพอใจ 2) ความไมสมดุลของการสนองตอบหลังการตัดสินใจ
และการซื้อ 

1)  การไดรับการสนองตอบดวยรางวัลและความพึงพอใจ ผลที่ไดจากการ
ตอบสนองของผูบริโภคดีหรือไมยอมขึ้นอยูกับรางวัลที่พึงจะไดรับ เชน ความพึงพอใจน้ันคือ
ผูบริโภคมีความรูสึกตอรางวัลที่ไดรับเมื่อเทียบกับเวลา กําลังกาย และความคิดที่เสียสละไปกับการ
ตัดสินใจซื้อ ทุกสถานะหลังการซื้อผลิตภัณฑจะมีตัวกระตุนที่โผลข้ึนมาทําใหแนวความคิดของ
ผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปอีก ดังน้ันผลของรางวัลโดยการสื่อโฆษณา จดหมายแสดงความยินดีที่ซ้ือ
ผลิตภัณฑจากธุรกิจรานคา ยอมเปนตัวรางวัลใหความตึงเครียดในความคิดของผูบริโภคลดนอยลง
และเสริมสรางพัฒนาพฤติกรรมใหผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตราผลิตภัณฑ 

2)  ความไมสมดุลของการสนองตอบหลังการตัดสินใจและการซื้อ 
สถานการณน้ี คือ เหตุการณซ่ึงผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไปแลว ปรากฏวาเกิดความขัดแยง
ภายในจิตใจจึงตองใชเหตุผลมาชวยเหลือในการทําใหเกิดความสมดุลขึ้น โดยการ 

(1)  ทําการประเมินคาความตองการและความปรารถนาของแตละ
ทางเลือกอีกครั้งโดยการเพิ่มภาพพจนในทางที่ดีหรือลดความตองการและความปรารถนา Walter 

การใชงานของผลิตภัณฑ

ความคาดหวังในผลิตภัณฑ

เกินความคาดหวัง 

ต่ํากวาความคาดหวัง 

พอใจ ผูบริโภค 
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และ BERCHEID ไดทําการวิจัย พบวา ความเสียใจภายหลังการตัดสินใจซื้อเปนแคเพียงความรูสึก
ช่ัวคราวเทาน้ัน และการประเมินคาเพ่ือใหเกิดความสมดุลใหมทําใหผูบริโภคสามารถเลือกสรร
ทางเลือกในอนาคตไดดีขึ้น 

ความสงสัยหลังการซื้อไมสมดุลเกิดขึ้นระหวางสภาวะที่ผูบริโภค
ตองการกับสภาพที่เปน ถาผูบริโภคซ้ือไมโครเวฟโดยหวังวาจะใชงานไปได 10 ป ถาเกิดไมเปน
เชนน้ันเรียกไดวาเปนความสงสัยในการซื้อ ความสงสัยเปนการทําลายความสมดุลของผูบริโภค 
ความสงสัยเปนเหตุใหบุคคลแสวงหาสิ่งบรรเทาความสงสัยดวยการประเมินและเปนผลโดยตรงมา
จากความไมสมดุลในความนึกคิดของผูบริโภค ดังนั้น ความสงสัยอาจเกิดจากมูลเหตุที่วา 

(1.1)  ความสงสัยหลังซ้ือเปนเรื่องปกติ ความสงสัยหลังซ้ือเปน
แคเพียงความนึกคิด เมื่อผูบริโภคตัดสินใจซื้อจะทําใหเกิดความสงสัยเทาๆ กับที่เกิดปฏิกิริยาซื้อ 

(1.2) ความสงสัยหลังซื้อที่มีฐานทางสรีระและอารมณ (Physical 
and Emotional based dissonance) ความสงสัยที่มีฐานทางสรีระเปนผลมาจากการเกิดความไม
สมดุลระหวางการตอบสนองความตองการทางกายที่ผูบริโภคตองการกับการตอบสนองจริงๆ 
สําหรับความสงสัยฐานทางอารมณน้ันเกิดขึ้นจากความแตกตางระหวางสภาวะทางจิตวิทยาที่นึก
เห็นภาพพจนไดกับสภาวะจริง ผูบริโภคมักจะพบความสงสัยประเภทนี้หลังการซื้อ เชน เมื่อมีการ
ซ้ือรถใหม ผูบริโภคมักตรวจสอบราคารถหลายรุนหลายรูปแบบของบริษัทเพราะแตละรุนมีทั้งขอดี
ขอเสีย 

(1.3)  ความสงสัยเกิดเพราะขาวสารใหม ความสงสัยที่เกิดกอน
การซื้อและหลังการซื้อเกิดเพราะขาวสารใหมทั้งสิ้น เชน ผูบริโภคที่ตองการซื้อตูเย็นหลังจากที่
ตระเวนไปดูหลายวันก็พบตราที่ชอบและราคาที่เหมาะสมซึ่งตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคผูน้ีไมมีขอสงสัย
เน่ืองจากสินคาคุมคาคุมราคา ตอมาอีกไมก่ีวันมีโฆษณาออกมาวาตรายี่หอรูปรางคลายกับที่ซ้ือมา
แตมีราคาถูกกวามาก  ตอนนี้ผูบริโภคมีขาวสารที่ไมมีในชวงซ้ือตูเย็นทําใหสถานการณการซื้อ
เปลี่ยนแปลงไป น่ันก็คือ เกิดขอสงสัยหรือความไมสมดุลในความคิด 

(1.4)  ปจจัยที่กอกําเนิดความสงสัย  มีปจจัยบางประการที่ทําให
ความสงสัยสูงขึ้นมาทั้งกอนและหลังการซื้อ ไดแก 

ก.  ราคา โดยเฉพาะราคาสูงขึ้นโอกาสที่ความสงสัยจะ
สูงข้ึนก็มีมาก 

ข.  ความสําคัญดานจิตวิทยา เพราะผูบริโภคไดรับความ
พอใจทางจิตวิทยามาจากการตัดสินใจซื้อสินคา ดังน้ัน ความสงสัยจะนอยลง  ย่ิงตองการสินคา
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เรงดวนมากเพียงใด ขาวสารที่ทําใหเกิดความสงสัยแกตัวสินคาหรือแกความถูกตองในการตัดสินใจ
ก็ย่ิงมากขึ้นเพียงน้ัน 

ค.  การใชงานของสินคา ความสงสัยเพ่ิมมากขึ้นเมื่อสินคา
ใชงานไดไมตรงตามที่ผูบริโภคคาดหวังไว 

ง.  ตราที่ตัดสินใจไมเลือกกลับไดรับรูขาวสารวาดีกวาตรา
สินคาท่ีเลือกซ้ือไวแลว 

จ.  ความนาเช่ือถือไดของแหลงขอมูลใหม เมื่อผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อไปแลวมีกลุมอางอิงที่นาเชื่อถือไมวาจะเปนเพ่ือนหรือพนักงานขายรายอื่นมาบอกวา
ผูบริโภคตัดสินใจผิดทําใหเกิดความสงสัยข้ึน 

(2)  แสวงหาขอมูลเพ่ิมเติมเพ่ือการตัดสินใจแลวถูกตอง โดยการ
แสวงหาขาวสารที่สอดคลองกับขอมูลที่ตองการ โดยการรับขาวสารทางการตลาดโดยตรง 

(3)  สรุปผลโดยการสรางทัศนคติใหม ผูบริโภคเกิดความรูใหมขึ้น
เน่ืองจากไดรับขอมูลที่สอดคลองและตรงความจริง ทัศนคติเกาและใหมเกิดขัดแยงกัน เกิดเปน
ความสมดุล และการสรางทัศนคติใหมเกิดขึ้นเนื่องจากประสบการณที่ไดรับ 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความคาดหวังและความพึงพอใจ 
 

2.2.1  ความหมายของความคาดหวัง (Expectation) 
สุนีย ธีดากร (2524: 92) ไดใหความหมายวา ความคาดหวัง คือ การทํานายเหตุการณวามี

อะไรเกิดข้ึนขางหนาบาง การคาดหวังจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อสิ่งน้ันเปนส่ิงที่เราเคยมีประสบการณมา
กอน ในชีวิตจริงของคนเรานั้นสิ่งท่ีคาดหวังไวกับส่ิงที่เกิดขึ้นจริงๆ มักจะไมตรงกันเสมอไป 
ชองวางระหวางสิ่งที่คาดหวังไวกับสิ่งที่เกิดขึ้นจริง เรียกวา “Discrepancy” จะเปนส่ิงเราที่ทําให
คนเราตื่นตัวได 

เต็มดวง เจริญสุข (2532: 14) ไดใหความหมายวา ความคาดหวังเปนความคิด ความรูสึก 
ความตองการ หรือความมุงหวังของบุคคลที่มีตอบางอยางซึ่งจะเปนบุคคล เหตุการณ การกระทํา 
ฯลฯ เปนการคิดไวลวงหนา และความคาดหวังจะเปนไปตามประสบการณของบุคคล 

ประเทือง สุงสุวรรณ (2534: 29) ไดใหความหมายของความคาดหวังวา เปนความตองการ 
ความรูสึก หรือความคิดอยางมีวิจารณญาณของบุคคลในการคาดคะเนหรือคาดการณลวงหนาถึงส่ิง
ใดสิ่งหน่ึงที่ดีงามวาควรจะมี ควรจะเปน หรือควรจะเกิดขึ้นในอนาคต ตามความเหมาะสมกับ
สถานการณ และความคาดหวังน้ีจะถูกตองมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับประสบการณของแตละบุคคล 
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นอกจากนี้ วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547: 65) ไดกลาวถึงที่มาของความคาดหวังไววา 
“ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางการบริการที่ผูบริโภคไดรับจริง (Perceived Service) กับการ
บริการที่ผูบริโภคไดคาดหวังเอาไว (Expected Service) ซ่ึงความคาดหวังของผูบริโภคจะไดรับ
อิทธิพลมาจากประสบการณในอดีต ซ่ึงประสบการณน้ีอาจเกิดจากการเคยไปใชบริการจากผู
ใหบริการรายนี้มากอนแลว หรืออาจเคยไปใชบริการของคูแขงขัน หรืออาจไมเคยใชบริการแบบอื่น
ท่ีมีลักษณะใกลเคียงกัน แตถาผูบริโภคไมมีประสบการณในการใชบริการมากอน ผูบริโภคก็จะ
สรางความคาดหวังจากปจจัยอื่นๆ เชน การโฆษณาของผูใหบริการ การอานจากขาวหรือบทความ
ในหนังสือพิมพ นิตยสาร หรือแมกระทั่งคําบอกกลาวแบบปากตอปากของลูกคาคนอื่นๆ ที่เคยใช
บริการก็ได” 

จากความหมายที่กลาวมาทั้งหมดขางตน ผูวิจัยจึงสรุปไดวา ความคาดหวัง มีความหมาย
โดยรวมวา  เปนความรูสึกนึกคิด  ความคิดเห็น  การรับรู  หรือการคาดการณวาควรจะมี ควรจะเปน 
ตอเหตุการณตางๆ ที่ยังไมเกิดขึ้นอยางแจงชัด 

 
2.2.2  ปจจัยท่ีมีผลตอความคาดหวังของผูบริโภค 

 วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547: 65-67) ไดกลาววา ปจจัยที่มีผลตอความคาดหวังของ
ผูบริโภคประกอบดวย 

2.2.2.1  ความตองการของลูกคาแตละราย (Personal Needs) ลูกคาแตละคนมี
ลักษณะเฉพาะตัว มีพฤติกรรม และอยูในสภาพการณที่แตกตางกัน ส่ิงเหลาน้ีมีผลใหลูกคาแตละ
รายอาจมีความตองการพื้นฐานที่ไมเหมือนกัน ซ่ึงความตองการพื้นฐานน้ีอาจเปนปจจัยหน่ึงที่ทํา
หนาที่กําหนดระดับความคาดหวังของลูกคาที่มีตอธุรกิจบริการ 

2.2.2.2  ประสบการณในอดีต (Past Experience) แบงออกเปน 
1)  ประสบการณในอดีตของลูกคาเกาที่มาใชบริการ คือ ถาลูกคาเคยไดรับ

บริการเชนไร ปจจุบันและอนาคตลูกคาก็คาดหวังวาจะตองไดรับบริการเชนน้ันเสมอ 
2)  ประสบการณจากการใชบริการของคูแขงขัน คือ ลูกคาบางรายอาจเคย

ใชบริการจากผูใหบริการรายอื่นในตลาดมากอน ลูกคาก็จะนําระดับการใหบริการนั้นมาตั้งเปน
ความหวังตอผูใหบริการรายใหมที่ลูกคากําลังจะไปใชบริการ 

2.2.2.3  การสื่อสารถึงลูกคาในรูปแบบตาง ๆ (Communication) แบงออกเปน 
1)  การสื่อสารทางการตลาดสูผูบริโภค การโฆษณา ประชาสัมพันธ การ

ขายโดยพนักงานขาย รวมถึงการสื่อสารการตลาดรูปแบบอื่น ๆ ที่ไปถึงตัวผูบริโภค ไดแสดง
บทบาทสําคัญในการสรางความคาดหวังขึ้นในใจของผูบริโภค เชน ในแผนพับของธนาคารที่ไดให
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สัญญาวา พนักงานหนาเคานเตอรจะใหบริการอยางสุภาพและเปนมิตร ลูกคาก็จะเก็บคําม่ันสัญญา
น้ันไปกําหนดเปนความคาดหวังที่มีตอธุรกิจบริการ 

2)  การสื่อสารจากองคประกอบภายในองคกร แบงออกเปน 
(1)  อัตราคาบริการ มีอิทธิพลอยางย่ิงสําหรับผูบริโภคในการกําหนด

ระดับความคาดหวังที่มีตอธุรกิจบริการ ซ่ึงลูกคายอมตองมีความคาดหวังสูงสําหรับบริการที่มีอัตรา
คาบริการที่สูง และมีความคาดหวังต่ําตอบริการที่มีอัตราคาบริการที่ต่ํา 

(2)  การตกแตงสถานที่ทั้งภายนอกและภายใน ส่ิงอํานวยความสะดวก 
และอุปกรณในการใหบริการ มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูบริโภค หากสถานบริการมีความ
หรูหรา มีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน และอุปกรณทันสมัย จะสงผลใหระดับความคาดหวังที่
ลูกคามีตอบริการสูงข้ึนตามไปดวย 

2.2.2.4  ปจจัยทางสภาวการณ (Situational Factors) คือ สถานการณหรือจังหวะ
โอกาสที่ลูกคาเขามาใชบริการจะมีอิทธิพลตอการกําหนดระดับความคาดหวังของลูกคา เชน 
รานอาหารในชวงเที่ยงวันจะมีลูกคาเขามาใชบริการจํานวนมาก ซ่ึงลูกคาทุกคนตระหนักดีวาเปน
เร่ืองธรรมดาสําหรับชวงเวลาดังกลาวที่คนจะแนน อาจไมมีที่น่ัง พนักงานเก็บโตะไมทัน  อาหารจะ
ออกชา แตลูกคาจะไมคอยถือสาเพราะลูกคาสวนใหญเขาใจในสภาวการณ  ซ่ึงจะเห็นไดวา 
สภาวการณตามตัวอยางไดสงผลใหความคาดหวังของลูกคาที่มีตอบริการลดต่ําลง 

2.2.2.5  ลูกคาบอกกันแบบปากตอปาก (Word-of-Mouth Communication) คือ การที่
ลูกคามีการสื่อสารถึงกันเองเกี่ยวกับบริการทั้งในทางที่ดีและไมดี เปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีผลตอความ
คาดหวัง มีงานวิจัยระบุวาคําแนะนําของเพื่อนรวมงานและเพื่อนบาน มีผลอยางย่ิงตอความคาดหวัง
ของผูบริโภคที่มีตอบริการประเภทซอมแซมและบํารุง เชน อูซอมรถ เปนตน 

นอกจากนี้ Zeithaml, Bitner และ Gremler (2009: 77-80) ไดกลาวถึงความคาดหวัง
ของลูกคาวาความคาดหวังของลูกคาแตละคนจะมีความแตกตางกันออกไป ซ่ึงประกอบดวยความ
คาดหวังและระยะหางที่ยอมรับได รวม 3 องคประกอบ คือ 

1.  ความคาดหวังที่ผูรับบริการหวังไววาจะไดรับ (Desired Service) ซ่ึงเปนส่ิงที่
ผูรับบริการมีความตองการและเชื่อวามีความเปนไปไดที่จะไดรับบริการ หรือควรจะไดรับบริการ 

2.  ระดับขั้นตํ่าของบริการที่ผูรับบริการยอมรับได (Adequate Service) ในการรับ
บริการแตละครั้งอาจมีอุปสรรคทําใหไมไดผลลัพธดังที่คาดหวังไว ระยะหางระหวางความคาดหวัง
ท่ีผูรับบริการหวังไววาจะไดรับกับระดับตํ่าที่สุดของการบริการที่ผูรับบริการยอมรับได เรียกวา 
ระยะหางระหวางความคาดหวังของผูรับบริการ 
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3.  ระยะหางระหวางความคาดหวังของผูรับบริการ (Zone of Tolerance) ที่จะได
ผลลัพธจากการบริการขององคกรธุรกิจกับการยอมรับผลลัพธขั้นต่ําที่ผูรับบริการยอมรับได 
นอกจากนี้ ระยะหางดังกลาวยังเกิดจากความแตกตางในการใหบริการประเภทอื่น เชน การบริการที่
ไมแนนอนซึ่งเกิดขึ้นจากตัวผูใหบริการเอง หรือจากประเภทของการบริการที่แตกตางกันในแตละ
ประเทศหรือวัฒนธรรม 
 

2.2.3  ความหมายของความพึงพอใจ 
 หลุย จําปาเทศ (2533: 8) ไดกลาววา “ความพึงพอใจ หมายถึง ความตองการ (Needs) ได
บรรลุเปาหมาย พฤติกรรมที่แสดงออกมาก็จะมีความสุข สังเกตไดจากสายตา คําพูดและการ
แสดงออก” 
 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547: 182) ไดใหความหมายของความพึงพอใจวา “ความพึง
พอใจ หมายถึง ความรูสึกหรือทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหน่ึง หรือปจจัยตางๆ ที่เก่ียวของ 
ความรูสึกพอใจจะเกิดข้ึนเมื่อความตองการของบุคคลไดรับการตอบสนองหรือบรรลุจุดหมายใน
ระดับหน่ึง และความรูสึกดังกลาวจะลดลง หากความตองการหรือจุดหมายนั้นไมไดรับการ
ตอบสนอง” 

วิมลสิทธิ์ หรยางกูร (2549: 35) ไดกลาวถึงความหมายของความพึงพอใจวา “ความพึง
พอใจเปนการใหคาความรูสึกของคนที่สัมผัสกับโลกทัศนเกี่ยวกับการจัดการสภาพแวดลอม คา
ความรูสึกของบุคคลที่มีตอการจัดการสภาพแวดลอมจะแตกตางกัน เชน ความรูสึกดี - เลว        
พอใจ - ไมพอใจ สนใจ - ไมสนใจ” 
 จากความหมายที่กลาวมาขางตนทั้งหมด ผูวิจัยจึงสรุปไดวา ความพึงพอใจ หมายถึง 
ความรูสึกที่เปนการยอมรับ  ความรูสึกที่ยินดี ความรูสึกชอบในการไดรับบริการหรือไดรับการ
ตอบสนองตามความคาดหวังหรือความตองการที่บุคคลนั้นไดตั้งไว  

 
2.2.4  ปจจัยท่ีสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
วีระพงษ เฉลิมจิระรัตน (2539: 79) ไดอธิบายถึงปจจัยท่ีสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาวา

สามารถแบงออกไดเปน 3 กลุมใหญ ดังน้ี 
2.2.4.1  กลุมปจจัยที่มีผลกอนรับบริการ ไดแก 

1)  ภาพลักษณ กิตติศัพท ชื่อเสียงของบรษิัท 
2)  ความเชื่อถือไววางใจของบริษัท 
3)  คาบริการ คาใชจายเพ่ือขอรับบริการ 
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4)  ความแปลกใหมของการบริการ 
2.2.4.2  กลุมปจจัยที่มีผลขณะรับบริการ ไดแก 

1)  ความสะดวกสบายขณะใชบริการ 
2)  ความถูกตองแมนยําในรายละเอียดขั้นตอนการบริการ 
3)  กิริยามารยาทที่ดีงามของผูใหบริการ 
4)  ความซับซอนยุงยากในขั้นตอนรับบริการ 
5)  ความประณีต บรรจงขณะใหบริการ 
6)  ความเลินเลอของผูใหบริการ 
7)  ฝมือ ภูมิปญญาและความสามารถของผูใหบริการ 

2.2.4.3  กลุมปจจัยที่มีผลหลังการรับบริการแลว ไดแก 
1)  ความสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคากอนรับบริการ 
2)  ความสมบูรณครบถวนของการบริการ 
3)  ความคงเสนคงวาดานคุณภาพการบริการ 
4)  การปฏิบัติตอคํารองเรียนของลูกคา 
5)  ความคุมคาเงินหรือไมของบริการหลังจากลูกคาไดรับบริการจนครบถวน 
 

 2.2.5  ความสัมพันธ ระหวางความคาดหวังและความพึงพอใจ 
 Kotler (2003: 81-82) ไดอธิบายถึงความสัมพันธระหวางความคาดหวังและความพึงพอใจ
วา “หลังจากทําการซื้อสินคาแลว ผูบริโภคอาจรูสึกพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑน้ันและทําใหเกิด
พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) โดยสิ่งที่จะนํามาพิจารณาวาผูบริโภคจะพอใจ
หรือไมพอใจในการซื้อ คือ การพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางความคาดหวังของผูบริโภค 
(Consumer’s expectations) และการรับรูถึงผลการปฏิบัติงานของสินคา (Product’s perceived 
performance) ถาสินคาหรือบริการปฏิบัติงานไดต่ํากวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกผิดหวัง ถา
สินคาหรือบริการปฏิบัติงานตามความคาดหวังผูบริโภคจะรูสึกพอใจ ถาสินคาหรือบริการ
ปฏิบัติงานไดสูงกวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกประทบัใจในสินคาหรือบริการนั้น” 
 จิตตินันท นันทไพบูลย (2551: 38) ไดกลาวถึงความคาดหวังไววา เมื่อลูกคาจะเขาไปรับ
บริการในองคการใดก็ตาม เขายอมไปพรอมความคาดหวัง จะคาดหวังมากหรือนอยแลวแตตัว
บุคคล แตโดยทั่วไปแลว ความคาดหวังของลูกคามักขึ้นอยูกับปจจัยตอไปนี้ 
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 1.  ช่ือเสียง  ผานทางการโฆษณาประชาสัมพันธขององคการเอง หากเปนที่รูกันใน
โดยทั่วไปวาองคการน้ันมีชื่อเสียงในทางที่ดี หรือลูกคาอาจไดยินชื่อเสียงในทางใดทางหนึ่งเกี่ยวกับ
องคการนี้มาก็ยอมเกิดความคาดหวังบางประการกับการไปรับบริการ 
 2.  คําบอกเลาหรือคําพูดตอปาก  เปนปจจัยสําคัญที่สุดเนื่องจากคําบอกเลาปากตอปากเปน
การประชาสัมพันธที่ทรงพลังที่สุด หากมีผูมาเลาใหลูกคาฟงถึงประสบการณการบริการที่ดีท่ีไดรับ
จากองคการน้ี ลูกคายอมคาดหวังสูงวาจะไดรับการบริการเชนเดียวกับที่ไดรับฟงมา 
 3.  ราคา ความคาดหวังแปรผันโดยตรงกับราคาสินคาหรือบริการ ลูกคายอมคาดหวังสูงกับ
การบริการที่มีราคาแพง 
 4.  ความคาดหวังสวนบุคคล  ลูกคาอาจเขามารับบริการดวยวัตถุประสงคและความตองการ
ท่ีไมเหมือนกัน ผูที่ไมมีความตองการสิ่งใดเปนพิเศษก็ยอมคาดหวังนอย แตผูที่มีความตองการเปน
พิเศษยอมคาดหวังมาก 
 5.  ประสบการณที่ผานมา  หากลูกคาเคยไดรับประสบการณบริการที่ดีในครั้งกอน ก็ยอม
คาดหวังการบริการที่เทากับหรือดีกวาการบริการครั้งที่แลว 
 เมื่อลูกคาเขามารับบริการดวยความคาดหวังแลว หลังจากไดรับบริการยอมหลีกเลี่ยงไมได
ท่ีจะเปรียบเทียบประสบการณบริการที่ไดรับกับความคาดหวังกอนรับบริการ หากคุณภาพการ
บริการที่ไดรับจริงนอยกวาความคาดหวังแลว ลูกคายอมไมพึงพอใจ หากความคาดหวังและคุณภาพ
การบริการเทากัน ลูกคาก็จะพึงพอใจ แตหากการบริการมีคุณภาพดีเกินความคาดหวังของลูกคาจะ
ทําใหลูกคารูสึกมากกวา “ความพึงพอใจ” ความรูสึกน้ันเรียกวา “ความประทับใจ”  
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ภาพที่ 2.3  ความสัมพันธระหวางความคาดหวังของลูกคาและการบริการที่ไดรับจริง 
แหลงท่ีมา: จิตตินันท นันทไพบูลย, 2551: 39. 
 
2.3  แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกท่ีอยูอาศัยและพฤติกรรมการอยูอาศัยของคนรุนใหมในเมือง 
 
 2.3.1  กระบวนการซ้ือท่ีอยูอาศัย 
 บัณฑิต จุลาลัย  (2551: 26-28) ไดกลาวถึงกระบวนการซื้อที่อยูอาศัยวา กระบวนการซื้อที่อยู
อาศัยจะยาวนานกวาการบริโภคสินคาประเภทอื่นอีกทั้งเปนการตัดสินใจอยางรอบคอบ ผานขั้นตอน
ตางๆ ยาวนานสี่ข้ันตอน คือ ตระหนักรู รวบรวบขอมูล ประเมินทางเลือก และตัดสินใจ  

2.3.1.1  ตระหนักรู 
ความอยาก (Wants) ซ้ือที่อยูอาศัยน้ันมีอยูตลอดเวลา แตจะเปลี่ยนเปนความตองการ 

(Needs) ซื้อที่อยูอาศัยเมื่อผูบริโภคมีความจําเปนหรือตระหนักรู โดยจะเกิดขึ้นเมื่อมีปญหาที่อยูอาศัย
ท่ีมาจากสาเหตุทางดานกายภาพ ไดแก ที่อยูอาศัยแบบเดิมคับแคบ สภาพทรุดโทรมจนยากที่จะ
ซอมแซมหรือตอเติมได  มีปญหาสภาพแวดลอม  เชน นํ้าทวม มลภาวะ ฯลฯ รวมทั้งความปลอดภัยใน
ทรัพยสินเนื่องจากโจรภัยหรืออัคคีภัย  ในขณะที่สาเหตุทางดานสังคมจะไมเปนปญหาเน่ืองจากเปน
เพียงความรูสึก เชน เมื่อหนุมสาวเริ่มสรางครอบครัวจึงตองการความเปนอิสระหรือความเปนสวนตัว 
หรือเมื่อเขาสูวัยชรา สภาพที่อยูอาศัยเดิมไมเหมาะสมกับอายุและกิจกรรมในวัย  รวมทั้งสภาพปญหา

2 มากกวา 1 

ความคาดหวังกอนรับบริการ 

คุณภาพการบริการที่ไดรับจริง 

เปนตามคาดหวัง 
“พอใจ” 

มากกวาคาดหวัง 
“ประทับใจ” 

1 เทากับ 2 1 มากกวา 2 

2 

1 

เปรียบเทียบ 
1 กับ 2

ไมเปนตามคาดหวัง 
“ไมพอใจ” 
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จราจรที่มีผลตอชีวิตประจําวันในการเดินทางไปทํางานหรือไปศึกษาเลาเรียนก็เปนปจจัยหน่ึงในการ
ตระหนักรูเชนกัน 

ปจจัยดังกลาวมีสวนผลักดันใหเกิดความตระหนักรูในการซื้อที่อยูอาศัย เปนจุดเปล่ียน
ระหวางผูที่ตองการซื้อที่อยูอาศัยทั่วไป และผูที่ตองการซื้อที่อยูอาศัยจริง เม่ือการตระหนักรูที่จะซื้อที่
อยูอาศัยมาจากหลายสาเหตุ การตัดสินใจจึงทําไดยากและตองใชเวลายาวนานถึงสามป 

ภายในระยะดังกลาว ผูซ้ือท่ีอยูอาศัยจะเริ่มสนใจเรื่องที่อยูอาศัยมากขึ้น คนควาหา
ขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัย ติดตามโครงการพัฒนาหรือผูประกอบการอสังหาริมทรัพยตามสื่อตางๆ 
ศึกษาการกอสรางและตกแตงจากนิตยสารตกแตงบานและนิตยสารที่อยูอาศัย หรือแมแตงานมหกรรม
ท่ีอยูอาศัย หากมีโอกาสจะสํารวจบานญาติมิตร คนรูจัก  ประเมินสถานภาพของตนเองและครอบครัว
ในดานตางๆ คาดการณหรือวางแผนชีวิตตอไปในอนาคต  แลกเปลี่ยนความคิด ระดมสมอง โตแยง ใน
หมูผูที่เกี่ยวของและหาผูสนับสนุนทางการเงิน การซื้อท่ีอยูอาศัยนอกจากสามีภรรยาแลวยังรวมถึง
บุตรหลาน บิดา มารดา ญาติ พ่ีนอง และเพื่อน 

ผูซ้ือที่อยูอาศัยจะใชเวลาพิจารณาแยกแยะประเด็นตางๆ จนสามารถสรุปแนวทางการ
ซ้ือที่อยูอาศัยที่ชัดเจน ซึ่งเปนไปตามขอจํากัดของหนาที่การงาน สถานะทางการเงิน และสถานภาพ
ครอบครัว  

2.3.1.2  รวบรวมขอมลู   
แมวาผูซ้ือที่อยูอาศัยจะไดรวบรวมและพิจารณาขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยมาบางแลว แต

สวนใหญขอมูลทั่วไปไมเฉพาะเจาะจง ดังน้ัน ในขั้นตอนน้ีจะเปนการรวบรวมขอมูลเชิงลึกลงไปใน
รายละเอียด อยางเชนในเรื่องรูปแบบ แมผูซ้ือจะตัดสินใจแลววาจะเลือกที่อยูอาศัยแบบบานเดี่ยว บาน
แถวหรือทาวนเฮาส หองชุดพักอาศัยหรือคอนโดมิเนียม ตามเงื่อนไขเรื่องจํานวนผูอยูอาศัย ที่ตั้งใน
เมืองหรือชานเมือง และงบประมาณที่มีอยู แตในขั้นตอนนี้จะเปนการรวบรวมขอมูลเฉพาะบานแบบ
ใดแบบหนึ่งเทาน้ันเชนเดียวกับเร่ืองทําเล  ตามเงื่อนไขสถานที่ทํางาน โรงเรียน บานของบิดามารดา พ่ี
นอง ญาติมิตร ราคาตามเงื่อนไขเงินออม รายไดที่ไดรับในปจจุบัน หรือความสามารถในการผอนสง
ตอไปในอนาคต 

โดยท่ัวไปกลุมรวบรวมขอมูลจะใชเวลาประมาณหนึ่งป แหลงขอมูลสําคัญ ไดแก 
นิตยสารที่อยูอาศัยหรือนิตยสารตกแตงบาน งานมหกรรมที่อยูอาศัย การประชุมสัมมนาเกี่ยวกับที่
อยูอาศัย ตลอดจนขอมูลจากทางราชการไดแก ผังเมือง แผนพัฒนาตางๆ  เอกสาร  งานวิจัย  หนังสือ
และจากผูที่มีความรูทางดานนี้ รวมทั้งการหาขอมูลทางอินเทอรเน็ตท่ีกําลังไดรับความนิยมมากขึ้น 
เน่ืองจากสะดวกประหยัด และสอดคลองกับพฤติกรรมของคนรุนใหม 
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2.3.1.3  ประเมินทางเลือก 
ผูซ้ือท่ีอยูอาศัยจะใชเวลาในชวงสามถึงหกเดือนสํารวจโครงการตางๆ ที่อยูใน

ทิศทางหรือบริเวณใกลเคียงกัน  ระดับราคาและรูปแบบใกลเคียงกัน  ที่สําคัญเปนการตรวจสอบ
ขอเท็จจริงกับขอมูลที่ไดมากอนหนาน้ี  อีกทั้งพิจารณาในรายละเอียดมากขึ้น เร่ิมตั้งแตทําเล เชน 
เสนทางคมนาคมหลัก ปริมาณการจราจร ถนนสายหลักของโครงการ ทางเขาออกโครงการ บริการ
ขนสงมวลชนหรือสาธารณะ ฯลฯ สภาพแวดลอมบริเวณโดยรอบและสิ่งอํานวยความสะดวก เชน 
ตลาด ศูนยการคา โรงพยาบาล โรงเรียน ฯลฯ โครงการ เชน ขนาด ผังบริเวณ เพ่ือนบาน งานบริการ 
ระบบรักษาความปลอดภัย พ้ืนที่สวนกลาง สนาม ฯลฯ ตัวบาน เชน รูปแบบ พ้ืนที่ใชสอย วัสดุ 
คุณภาพ ฯลฯ ผูประกอบการ เชน ชื่อเสียง ความนาเชื่อถือ การใหบริการหลังการขาย ฯลฯ และ
การตลาด เชน ระดับราคา ยอดเงินดาวน อัตราดอกเบี้ย สถาบันการเงิน รายการพิเศษ ฯลฯ ปจจุบัน
ตลาดบานพรอมโอนหรือบานพรอมอยูเพ่ิมมากขึ้น ผูประเมินทางเลือกจึงมีโอกาสพิจารณาบาน
ตัวอยางหรือบานที่สรางเสร็จอยางละเอียดกอนตัดสินใจ  

ผูประเมินทางเลือกจะเขาเยี่ยมชมสามถึงหกโครงการ เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบ และจะ
เขาตรวจสอบซ้ําสองถึงสามครั้งสําหรับโครงการที่พอใจจนกวาจะไดคําตอบเปนที่พอใจกับทุกฝาย 
โดยทั่วไปในขั้นตอนนี้ หากฝายหญิงไมมีงานประจําจะเปนผูสํารวจรวบรวมขอมูลในชวงตน สวน
ฝายชายและผูสนับสนุนทางการเงินจะรวมพิจารณาในชวงหลัง 

ชวงเวลาวันหยุดและวันที่สภาพอากาศแจมใสจะมีสวนผลักดันใหเกิดการเดิน
ทางเขาเยี่ยมชมโครงการตางๆ แตมีไมนอยที่ผูประเมินทางเลือก เลือกไปชมโครงการในเวลาที่ดิน
ฟาอากาศแปรปรวน นํ้าทวมขัง เพ่ือตรวจสอบขอมูลอยางแทจริง ปายโฆษณาขนาดใหญ ตาม
เสนทางดวนหรือถนนสายหลัก จึงเปนส่ิงสําคัญชวยนําทางไปสูโครงการตางๆ ในขณะที่สภาพ
โครงการบานตัวอยางหรือบานที่กําลังกอสราง เอกสารประกอบการขายที่มีรายละเอียดขอมูลตางๆ 
คําอธิบายจากพนักงานขาย พนักงานรักษาความปลอดภัย ผูที่อาศัยในโครงการหรือใกลเคียง แมแต
คนงานกอสรางลวนเปนแหลงขอมูลสําคัญ และมีผลในการเปรียบเทียบหรือการประเมินทางเลือก
หรือการเปรียบเทียบขอมูลระหวางโครงการ โดยเฉพาะทางดานการตลาดและการเงินน้ัน การ
สอบถามเจาหนาที่ในงานมหกรรมที่อยูอาศัย ชวยลดเวลาและการเดินทางไปถึงตัวโครงการจริง อีก
ท้ังสะดวกในการซักถามเจาหนาที่ในเวลาเดียวกัน จนสามารถตัดสินใจไดทันที 

2.3.1.4  ตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูซ้ือที่อยูอาศัยผานขบวนการมาแลวสามข้ันตอน โดย

ในขั้นตอนนี้ผูซ้ือที่อยูอาศัยมีขอมูลมากพอพรอมตัดสินใจแลว หากสวนใหญยังกังวลใจไมกลา
ตัดสินใจ ดวยเหตุผลสวนตัวหรือมีปจจัยลบมากระทบจิตใจ เชน แนวโนมเศรษฐกิจ สภาวะทาง
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การเมืองของประเทศ เหตุการณตางๆ ในสังคม อุบัติภัยตางๆ ฯลฯ ในขณะเดียวกัน ปจจัยบวกท่ีจะ
ชวยใหเกิดการตัดสินใจซื้อ คือ ขอเสนอของโครงการที่จูงใจ เชน รางวัล ของชํารวย สวนลด อัตรา
ดอกเบี้ยพิเศษ ฯลฯ รวมทั้งรายการพิเศษที่เสนอในงานมหกรรมที่อยูอาศัยหรือมาจากผูซ้ือที่อยู
อาศัยเอง เชน ขาวการเล่ือนตําแหนงหนาท่ีการงาน รายไดเพ่ิมขึ้น หรือฐานะในสังคมท่ีสูงขึ้น ผล
ประกอบการขององคกรดี แนวโนมเศรษฐกิจที่จะดีขึ้น ฯลฯ และปจจัยสําคัญที่ทําใหเกิดการ
ตัดสินใจ ไดแก มาตรการตางๆ ของรัฐที่เอื้อตอการซื้อที่อยูอาศัย และเงื่อนไขทางสังคม ไดแก ฤกษ
วันแตงงาน กําหนดวันคลอดบุตร วันเปดภาคการศึกษา ฯลฯ และกระบวนการซื้อที่อยูอาศัยจึงจบ
ลงเมื่อเกิดการตัดสินใจซื้อ 

 
2.3.2   การเลือกทําเลที่ตั้งของที่อยูอาศัย 
พีระพงษ มูรพันธ (2540: 31) ไดสรุปแนวความคิดเกี่ยวกับทําเลที่ตั้งของที่อยูอาศัยสําหรับ

ผูมีรายไดนอยวาควรมีปจจัยตางๆ ที่ควรพิจารณาถึง ดังน้ี 
2.3.2.1  ปจจัยดานที่ต้ัง หรือลักษณะทางกายภาพ สรุปไดดังน้ี 

1)  ความสะดวกในการเขาถึง (Accessibility) ที่พักอาศัยจะมีความสัมพันธ
กับแหลงงาน โดยตองอยูใกลกับสถานที่ทํางาน มีความสะดวกในการเขาถึงแหลงงาน มีระบบการ
คมนาคมขนสงที่สะดวก อยูใกลถนนสายหลักที่จะเชื่อมไปสูแหลงงานหรือสถานที่พักผอน และ
ยานธุรกิจการคาไดโดยตรง 

2)  ตัวอาคารและสภาวะแวดลอม ความพึงพอใจที่ไดรับจากทําเลที่ต้ัง ตัว
อาคารคุณภาพของสิ่งแวดลอม 

3)  ราคาท่ีดิน เปนคาใชจายหลักของการเลือกที่ตั้งของที่อยูอาศัย ผูมีรายได
นอยจะเลือกอาศัยอยูในพ้ืนที่ท่ีมีราคาที่ดินและราคาคาเชาถูก 

4)  แหลงงาน ยานธุรกิจการคา ผูมีรายไดนอยจะเลือกพักอาศัยไมหางไกล
จากแหลงงานและยานธุรกิจการคามากนัก เน่ืองจากจะสามารถลดคาใชจายในการเดินทางได 

2.3.2.2  ปจจัยจากตัวบุคคลผูอยูอาศัย 
1)  ฐานะทางเศรษฐกิจของครอบครัว ผูอยูอาศัยที่มีรายไดแตกตางกันจะมี

ความตองการที่อยูอาศัยที่เหมาะสมกับรายไดของตนเอง สําหรับผูมีรายไดนอยจะถูกจํากัดดวย
ความสามารถในการจาย (Affordability) ทําใหไมสามารถเลือกที่อยูอาศัยที่มีทําเลท่ีตั้งที่ดีในราคา
สูง ซ่ึงมีบริการทุกดานครบถวนได แตจะตองการที่อยูอาศัยราคาถูก (หรือคาเชาถูก) เพ่ือลด
คาใชจายในการเดินทางโดยจะพยายามอยูใกลกับแหลงงาน 
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2)  ความพอใจและสถานะทางสังคม  ผูมีรายไดนอยจะเลือกที่อยูอาศัยใน
สถานที่มีสภาวะแวดลอมทางสังคมในทิศทางที่สอดคลองและใกลเคียงกับวิถีทางดําเนินชีวิตของตน 

3)  สภาพของครอบครัว บุคคลในครอบครัวสวนใหญเปนกลุมคนอายุใด มี
สถานภาพอยางไร ซ่ึงความตองการที่อย ูอาศัยยอมแตกตางกันในแตชวงของชีวิต กลาวคือ 

(1)  วัยหนุมสาว วัยแรงงาน ซ่ึงเปนวัยศึกษาเลาเรียนหรือเริ่มทํางาน ซ่ึง
จะมีอิสระในการเลือกที่อยูอาศัยใหเหมาะสมกับความตองการทางดานการศึกษาและที่ทํางาน 

(2)  วัยแตงงานมีครอบครัว ตองการที่ตั้งของที่อยูอาศัยและรูปแบบที่
สัมพันธกับสภาพของครอบครัวและเหมาะสมกับรายได 

(3)  วัยสูงอายุ อาจตองการที่อยูอาศัยท่ีสงบเงียบ กวางขวางในเขตชานเมือง 
4)  ปจจัยอื่นๆ นอกจากที่กลาวมาแลวที่เปนตัวกําหนดขอบเขตที่อยูอาศัยได

แนนอนวาผูอยูอาศัยจะอยูในบริเวณพักอาศัยใดโดยเฉพาะ เชน การแบงแยกผิว ชนช้ัน ศาสนา เปนตน 
2.3.2.3  การเลือกบริเวณที่อยูอาศัย มีแนวความคิดที่สําคัญ 2 ประการ คือ (Button, 

1976: 46-47)  
1)  รายไดของครอบครัวเปนสวนสําคัญในการตัดสินใจ คนที่มีรายไดสูงมัก

มีโอกาสเลือกที่อยูอาศัยไดมากกวา โดยพยายามเลือกบริเวณที่มีคาเชาท่ีดินตํ่า ใกลเสนทางคมนาคม
ขนสงและการเขาถึงไดโดยสะดวก 

2)  สภาพแวดลอมที่ดี และความรูสึกสนิทสนมกับเพ่ือนบาน ซ่ึงตองมี
รายไดและรสนิยมอยูในระดับเดียวกัน  
 

2.3.3  ความตองการที่อยูอาศัย 
อุษณี ทอย (2542: 48-51) กลาววา อุปสงคที่อยูอาศัยจะเหมือนกับอุปสงคของสินคาอื่นๆ 

คือ จะตองมีสวนประกอบสองประการเกิดขึ้นกอนจึงจะมีอุปสงคเกิดข้ึนได คือ 
2.3.3.1  มีความตองการเกิดขึ้น (Wants) เปนความตองการท่ีอยูอาศัยที่ปรารถนา 

เน่ืองจากที่อยูอาศัยเปนปจจัยหน่ึงในปจจัยส่ีที่มีความจําเปนตอการดํารงชีวิตของมนุษย และเหตุผล
ท่ีสําคัญที่มีตอที่อยูอาศัย คือ เปนองคประกอบพื้นฐานที่สําคัญตอมนุษย คือ 

1)  คนตองการความปลอดภัยโดยใชที่อยูอาศัยเปนที่ปองกันอันตรายตางๆ 
ท้ังจากสัตวรายและคนราย 

2)  คนตองการความสบาย โดยใชที่อยูอาศัยเปนที่คุมแดด คุมฝน ทําให
รางกายสบาย ไมถูกภัยธรรมชาติคุกคาม 

3)  คนตองการใชที่อยูอาศัยไวเปนที่เก็บทรัพยสมบัติ เครื่องมือ เครื่องใช 
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4)  คนตองการใชที่อยูอาศัยไวเปนที่พักพิงกายยามเจ็บปวย 
5)  คนตองการมีที่อยูอาศัยทําใหเกิดความมั่นคงในชีวิต เพราะการมีบาน

เทากับมีหลักประกันในชีวิตวาจะไมตองเรรอนและยังเปนแหลงรวมความรัก ความอบอุน คุนเคย 
6)  คนตองการมีที่อยูอาศัยถือวาเปนศักดิ์ศรี แสดงฐานะทางสังคม ผูเปน

เจาของเกิดความรูสึกภาคภูมิใจ เปนท่ียอมรับของสังคม มีหนามีตา เปนที่อาศัยของผูอื่นไดและไม
ตองอาศัยผูอ่ืน 

7)  ที่อยูอาศัยถือเปนทรัพยสินท่ีมีคามาก หาไดยาก ดังน้ันผูที่มีบาน มีที่อยู
อาศัยจึงถือวาประสบผลสําเร็จในชีวิตดานหน่ึง 

8)  คนที่มีที่อยูอาศัยจะมีความรูสึกเปนอิสระ เปนตัวของตัวเอง ไมตองคอย
เกรงใจผูที่ เราอาศัยเขาอยู จะทํากิจการใดในที่อยูอาศัยอันกอใหเกิดประโยชนตอตัวเอง ตอ
ครอบครัว ก็สามารถทําไดโดยอิสระ 

โดยปกติมนุษย เมื่อเกิดมาก็อาศัยอยู กับพอแม  ญาติ พ่ีนอง  ตลอดจน
ผูปกครอง แตเมื่อถึงเวลาหนึ่งมนุษยก็จะตองการที่อยูอาศัยใหม เน่ืองจาก 

(1)  มีครอบครัว มีความตองการแยกบานเพื่อสรางครอบครัวใหม 
ยกเวนกรณีตองการอยูกับพอแม 

(2)  เมื่อโตเปนผูใหญเพียงพอ มีอาชีพเปนหลักฐาน สามารถเลี้ยงตัวเอง 
เมื่อรูสึกวาสมควรมีบานมีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง 

(3)  เมื่อไมสามารถอยูรวมกับผูอื่นไดในครอบครัวเดิมหรือที่อยูอาศัยเดิม 
2.3.3.2  มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) เปนความตองการที่อยูอาศัยที่ประชาชน

สามารถจายและเต็มใจจายเพ่ือซ้ือบาน คนเราตองการที่อยูอาศัยเม่ือถึงเวลา แตจะสามารถซื้อที่อยู
อาศัยไดจะขึ้นอยูกับ 

1)  รายได จะตองมีเพียงพอที่จะหาซื้อบานหรือที่อยูอาศัยได 
2)  ราคาบานหรือที่อยูอาศัยเดิม ราคาที่ดิน ซึ่งราคาบานสวนใหญขึ้นอยูกับ

ราคาวัสดุกอสราง 
3)  ปจจัยอื่นๆ ที่เรงหรือลดอํานาจซื้อ ไดแก การกูเงินจากแหลงเงินทุน เชน 

ธนาคารหรือเงินทุนหลักทรัพย เครดิตจากบริษัทที่ขายที่อยูอาศัยหรือหมูบานจัดสรร ความนิยมการ
มีบาน เวลาในการตัดสินใจซื้อ 
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2.3.4  รูปแบบของการใชชีวิตของคนในยุคปจจุบัน 
ศิวรุต ศรีสุข (2548: 16) ไดกลาววา แนวโนมพฤติกรรมคนในสังคมเมืองใหญเริ่ม

เปลี่ยนมาใชชีวิตการครองตัวเปนโสดมากกวามีชีวิตครอบครัว โดยเฉพาะในกลุมคนวัยทํางานมี
ชวงอายุในการแตงงานชาลงจากชวง 25-30 ป เปน 30-40 ป หรืออาจจะอยูในสถานะโสดไป
ตลอดชีวิต พฤติกรรมในชวงลักษณะนี้สวนใหญเกิดขึ้นกับสังคมเมืองในประเทศที่พัฒนาแลว 
และไดกระจายมาถึงประเทศที่กําลังพัฒนาอยางประเทศไทยดวย ซึ่งในประเทศไทยคนหนุมสาว
ในแวดวงธุรกิจที่ครองตัวเปนโสดมีจํานวนเพิ่มขึ้น แนวโนมจากสภาพแวดลอมและสังคมเมือง
ในปจจุบันนาจะเปนสาเหตุหลักที ่ทําใหคนทั ่วไปตัดสินใจแตงงานชาลงหรือบางรายอาจ
ตัดสินใจไมแตงงานเลย  

รูปแบบของการใชชีวิตของคนในยุคปจจุบัน แบงออกเปน 4 รูปแบบ ดังน้ี (อดุลย จาตุรง
คกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550: 158)  

2.3.4.1  บทบาททางสังคม (Social Roles) ความสัมพันธของบทบาทภายใน
ครอบครัวของไทยเปลี่ยนไปจากเดิมมาก เมื่อกอนภรรยาอยูกับบานและทําหนาที่ตัดสินใจในเรื่อง
ตางๆ ภายในบานของตน สามีมักจะทําหนาที่ตัดสินใจซื้อและซื้อของมาให ในปจจุบันสตรีไดรับ
การศึกษาสูงขึ้น ออกไปทํางานนอกบานและมีอํานาจซื้อในตลาดเปนอัตราสวนท่ีสูงมากกวา
สมัยกอนมาก ซ่ึงก็เปนการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญตอแบบการใชชีวิตของครอบครัวไทย ในปจจุบัน
น้ี สมาชิกแตละคนในครอบครัวตางก็มีบทบาทและมีอิทธิพลตอการซื้อของใหกับครอบครัวมาก
ทีเดียว เมื่อมีการตัดสินใจเลือกตราย่ีหอของสินคาใหญๆ มักจะมีการตัดสินใจรวมกนั 

ซ่ึงจากสาเหตุที่ผูหญิงในปจจุบันไดออกมาทํางานนอกบานมากขึ้นทําใหครอบครัว
ยุคใหมในปจจุบันไดมีการปรับเปลี่ยนที่อยูอาศัยตามวิถีชีวิต สภาพการทํางาน การอยูอาศัยก็อยูใน
อาคารชุดที่มีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ 

2.3.4.2  เวลาสําหรับการพักผอน (Leisure Time) ในปจจุบันมีเวลาการทํางานที่
แนนอน มีการกําหนดเวลาสําหรับการพักผอน ดังน้ัน การใชเวลาพักผอนจึงมีบทบาทเปนสวนหน่ึง
ของแบบของการใชชีวิต จะเห็นไดวา ทุกวันน้ีคนไทยสนใจในเรื่องกิจกรรมและกีฬาเพ่ือการ
พักผอนมากข้ึน  เชน  ไปเท่ียวชายทะเล  สนใจดนตรี การไปดูหนังในวันหยุด การออกไป
รับประทานอาหารนอกบาน รวมไปถึงการออกกําลังกายในยามวาง เปนตน การใชเวลาพักผอนจะ
นําไปสูรูปแบบของการใชชีวิตที่แตกตางไปจากเดิมตั้งแตการดํารงชีพในครอบครัวไปจนถึงการ
แตงกาย การใชเครื่องทุนแรง เปนตน 

2.3.4.3  ชวงเวลาของชีวิต (Pace of Living) ในขณะน้ีมีการเรงชวงเวลาของชีวิตมาก
ข้ึน บุคคลไมเต็มใจที่จะรอเวลาตอบสนองความตองการสําหรับสินคาหรือบริการตางๆ นอกจากนี้ 
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รูปแบบของการใชชีวิตของผูบริโภคยังเกี่ยวของกับตนทุนในแงของเวลา และความพยายามที่ลงไป
ในการจายตอการบริโภคและการใชของผูซื้อดวย ปจจุบันการซื้อแตละครั้งสะดวกรวดเร็วกวาแต
กอนมาก เน่ืองจากมีการเพิ่มความสําคัญของการปฏิบัติการทางการตลาดมากขึ้น เชน การใชตรา
ย่ีหอและหีบหอที่เดน ดึงดูดใจ การโฆษณาและการสงเสริมการขายที่เราใจ ทุกส่ิงทุกอยางที่ผลิต
ออกมาผูผลิตพยายามพัฒนาผลิตภัณฑให “ใชไดโดยฉับพลัน (Instant-use)” ทั้งน้ี เพ่ือใหเกิดความ
พอใจแกผูบริโภคในการอํานวยความสะดวกและความงายตอการบริโภคผลิตภัณฑและเพ่ือให
เหมาะกับการเปลี่ยนแปลงของรูปแบบของการใชชีวิต 

2.3.4.4  การเคลื่อนที่ทางสังคม (Social Mobility)  การเคลื่อนที่ทางสังคมเปน
ลักษณะที่สําคัญอยางหน่ึงของรูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคซึ่งหมายถึงส่ิงตางๆ เชน การเปลี่ยน
งาน รายไดเพ่ิม การแยกจากบุคคลกอนหนาตน  และการศึกษาที่เพ่ิมขึ้น ซ่ึงไดยกระดับรสนิยมและ
กลายเปนสวนสําคัญในการเพิ่มการเคลื่อนที่ของสังคม นอกจากนั้น การศึกษาไดทําใหงานเกี่ยวกับ
การเคลื่อนยายภายในชั้นของสังคมงายขึ้น และเปนตนเหตุใหบุคคลที่จะหารายไดมีสูงขึ้นใน
อนาคต ในปจจุบันน้ีนิสัยของการใชจายและแบบแผนของครอบครัวไดเปล่ียนไปโดยขึ้นอยูกับ
ความปรารถนา และความคาดหมายมากกวาที่จะอยูกับรายไดปจจุบัน เชนจะเห็นไดจากการ
เคลื่อนท่ีเพ่ิมมากขึ้น คนชนชั้นกลางมีมากขึ้น การเคลื่อนที่ทางภูมิศาสตรก็เพ่ิมมากขึ้นเพราะบุคคล
ยายออกจากทองถิ่นเขาไปอยูในเมืองใหญโตโดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร 

 
2.3.5  พฤติกรรมความเปนอยูและที่อยูอาศัยของคนรุนใหมในเมือง 
มานพ พงศทัต (2537: 11-24) ไดกลาวไวในบทความเรื่อง “คนรุนใหมกับที่อยูอาศัยและผล

ตอเมือง” วาคนรุนใหมที่มีกําลังซ้ือที่สูงที่สุดนาจะตองทํางานอยูในเขตศูนยกลางธุรกิจ CBD 
(Central Business District) ของเมืองใหญ ซ่ึงก็คือ กรุงเทพมหานคร เขต CBD อาจจะไมมีแหงเดียว
และอาจจะยายศูนยกลางไปตามสภาพเศรษฐกิจ สังคม และที่ตั้งซ่ึงเปลี่ยนไปตามยุคตามสมัย โดย
อาจจะยายจากเหตุการณในอดีตมาเปน CBD ในปจจุบันก็ได  

คนรุ นใหมจะม ีที ่อ ยู อาศ ัยที ่เช าหร ือซื ้ออยู ก ับเพื ่อนในเม ืองชั ้นใน  อาจจะเช าซื ้อ
คอนโดมิเนียมหองเดียวอยูกันสองคนกับเพ่ือนใกลที่ทํางาน ผอนสงคาเชาและถือวาเปนการลงทุน
ระยะ 5 ปแรก แลวก็อาจจะขายคอนโดมิเนียมขนาดเล็กเพื่อซื้อคอนโดมิเนียมขนาดใหญขึ้นเปน 2 
หองนอนอยูกับเพ่ือนเชนเดิมและแยกอยูกับเพ่ือนคนละ 1 หอง ซึ่งอยูไมไกลจากแหลงทํางานมาก
นัก เมื่อเร่ิมมีครอบครัวก็จะขายคอนโดมิเนียมและยายตัวเองออกไปอยูชานเมืองในรูปแบบ
ทาวนเฮาส แตถามีเงินมากพอจะตองการบานเดี่ยวชานเมือง คนรุนใหมจะเปลี่ยนและยายบาน
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มากกวาคนในอดีต บางคนอาจจะยายบานถึง 3-4 ครั้ง ในชีวิต นอยรายที่อาศัยอยูในบานพอแม
จนกระทั่งแตงงานมีครอบครัวก็จะตองซื้อใหมทันที  

ชีวิตความเปนอยูของคนรุนใหมจะเปน  “ชาวคอนโด” ซ่ึงชีวิตความเปนอยูอยาง
คอนโดมิเนียมน้ันจะตองมีเพ่ือนบานรวมในอาคารหลังเดียวกัน มีโครงสรางตอเน่ืองกัน จะตอง
รวมดูแลบํารุงรักษาอาคารดวยกัน ทุกคนเปนเจาของในทรัพยสินสวนกลางรวมกัน เปนหุนสวนใน
นิติบุคคลอาคารชุดเหมือนกัน ตองออกเสียงชวยกันดูแลอาคาร และอยูกันดวยระบบประชาธิปไตย
แบบการปกครองสวนทองถิ่น  

ที่อยูอาศัย ที่ทํางาน ที่พักผอนของคนกลุมน้ีจึงจะชี้นําการใชพ้ืนที่ของเมืองขนาดใหญ 
สําหรับคนรุนใหมอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมในเขตเมืองช้ันในจะเปนสินคาท่ีกลุมคนเหลาน้ี
มองหาในระยะที่ไมไกลจากที่ทํางานมากนัก อาจจะอยูในระยะที่เดินถึงที่ทํางาน ซ่ึงจะตองอยูใกล
แหลงบันเทิงเริงรมยและแหลงนันทนาการดานกีฬาไปพรอมๆ กัน การเลือกที่อยูอาศัยจะคํานึงถึง 
“จะทํางานใกลที่อยู หรือจะอยูใกลที่ทํางาน” 

 
2.3.6  สถานการณอาคารชุดในปจจุบัน 
โสภณ พรโชคชัย (2551: 25-31) ไดสรุปภาวะตลาดอสังหาริมทรัพยตั้งแตป 2537 จนถึง

ไตรมาสที่ 1 ป 2551 เฉพาะในสวนของอาคารชุดพักอาศัยใจกลางเมือง ไวในบทความเรื่อง “อาคาร
ชุดพักอาศัยใจกลางเมืองตามแนวรถไฟฟา” โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

อาคารชุดใจกลางเมือง หมายถึง โครงการอาคารชุดที่เสนอขายหองชุดที่ตั้งอยูในทําเล
รัชดาภิเษก – ลาดพราว ( F5) พหลโยธินชวงตน ( I1) ปทุมวัน – พญาไท ( I2)  สุขุมวิท – พระราม 4  
(I3) และ สีลม – ยานนาวา (I4) ทําเลเหลาน้ี คือ บริเวณใจกลางเมืองท่ีอยูใกลๆ กับรถไฟฟา เปน
ทําเลที่ทางศูนยขอมูล วิจัยและประเมินคาอสังหาริมทรัพย AREA (Agency for Real Estate Affairs) 
กําหนดขึ้นตามการกระจายตัวของโครงการ ซ่ึงไมไดกําหนดจากการดูแผนที่เขต – แขวง 

2.3.6.1  ตลาดอาคารชุดป 2537 – 2550 
ขอมูลตลาดอาคารชุดพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครนับตั้งแตป 2537 – 2550 (14 ป)

จากการรวบรวมของศูนยขอมูล วิจัยและประเมินคาอสังหาริมทรัพย AREA พบวา ในแตละปมีการ
เปดตัวข้ึนอยางมากในชวงกอนเกิดวิกฤติ พ.ศ. 2540 และเหลือสะสมมาในแตละปตอเน่ืองกันในแต
ละป (ดังภาพที่ 2.4) ซึ่งแสดงจํานวนอุปทานในแตละป โดยรวมทั้งที่เปดใหมกับท่ีคงคางมาจากป
กอนกับจํานวนหนวยคงเหลือขายที่อยูในทองตลาดในแตละป (สวนตางที่เหลือคือจํานวนที่ขายได
ในแตละป) 
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ภาพที่ 2.4  การเปดตัวและการขายอาคารชุดพักอาศัยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลป 2537 - 2550 
แหลงท่ีมา: ศูนยขอมูล วิจัยและประเมินคาอสังหาริมทรัพย AREA, 2552. 
 

จะสังเกตไดวาในชวงป 2539 – 2545 จํานวนสินคาที่คงคางในตลาดมีสูงมาก 
โดยเฉพาะในชวงป 2539 – 2543 ในชวงเวลานี้ จํานวนอุปทานคงคางในแตละปกับจํานวนท่ีเสนอ
ขายในทองตลาดมีความใกลเคียงกันมาก ถือเปนชวงวิกฤติอยางที่สุดที่จํานวนหนวยขายยังเหลืออยู
ในตลาดเปนจํานวนมาก จวบจนถึงป 2543 อุปทานในตลาดจึงลดลงอยางเดนชัด จาก 84,229 หนวย
ในป 2542 เปน 50,695 หนวย ในป 2543 ทั้งน้ีเพราะสวนหน่ึงลมเลิกโครงการไป 

อาจกลาวไดวา วิกฤติตลาดที่อยูอาศัยประเภทอาคารชุดไดดําเนินไปจนถึงป 2545 ที่
จํานวนอุปทานในทองตลาดกับจํานวนคงคางอยูมีปริมาณใกลเคียงกัน แตนับจากป 2546 เปนตนมา 
การดูดซับ (Absorption) ของตลาดดีข้ึนมาก และในปดังกลาวน้ันเปนปที่ตลาดอาคารชุดใจกลาง
เมืองเริ่มเกิดขึ้นอยางเดนชัดอีกครั้งหน่ึง ทั้งน้ีสวนหน่ึงเพราะอัตราดอกเบี้ยเงินฝากในขณะนั้นต่ํา
มาก เหลือเพียง 1-2% จึงทําใหมีผูสนใจลงทุนซ้ืออาคารชุดพักอาศัยที่มีศักยภาพใจกลางเมืองมา
ลงทุน (เก็งกําไร) และอยูอาศัยอีกสวนหน่ึง และแมวาในปหลังๆ ที่ผานมาจะมีขอวิตกวาอาคารชุด
พักอาศัยจะลนตลาดนั้นกลับปรากฏวาอาคารชุดขายไดดีมาก และปริมาณคงคางในตลาดยังมีอยู
นอยมาก ดังน้ัน จึงสามารถสรุปไดวา อาคารชุดยังไมลนตลาดในเร็ววันน้ีอยางแนนอน 
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ตารางที่ 2.1  สถานการณการขายอาคารชุด ณ เดือนธันวาคม 2550 รายทําเล แยกตามระดับราคาขาย 
 

ทําเล 
จํานวน
โครงการ 
ณ สิ้นป 50 

ระดับราคา 
(ลานบาท) 

หนวยขายรวม ณ ธันวาคม 2550 
หนวย
ขาย ขายได % ขาย

ได 
เหลือ
ขาย 

ยอดขาย 6 
เดือน ป 2550 

รัชดา/ 
ลาดพราว/ 
พหลโยธิน 

74 < 1.000 
1.001–2.000 
2.001-3.000 
3.001-5.000 
5.001-10.000 
10.001-20.000 

> 20.000 

802 
12,245 
5,818 
3,534 
398 
70 
21 

701 
10,909 
4,609 
2,933 
281 
41 
11 

87% 
89% 
79% 
83% 
71% 
59% 
52% 

101 
1,336 
1,209 
601 
117 
29 
10 

418 
5,474 
2,056 
1,631 
201 
41 
13 

รวม 22,888 19,485 85% 3,403 9,834 
เพลินจิต/ 
สุขุมวิท/ 
เอกมัย 

92 1.001–2.000 
2.001-3.000 
3.001-5.000 
5.001-10.000 
10.001-20.000 

> 20.000 

3,955 
2,248 
6,077 
5,360 
1,269 
678 

3,138 
1,929 
4,970 
4,495 
960 
490 

79% 
86% 
82% 
84% 
76% 
72% 

817 
319 

1,107 
865 
309 
188 

1,489 
607 

1,457 
1,590 
308 
100 

รวม 19,587 15,982 82% 3,605 5,551 
สีลม/ 
พระราม 3 

36 1.001–2.000 
2.001-3.000 
3.001-5.000 
5.001-10.000 
10.001-20.000 

> 20.000 

1,839 
2,358 
3,609 
2,100 
1,194 
376 

1,592 
2,052 
3,168 
1,743 
1,004 
279 

87% 
87% 
88% 
83% 
84% 
74% 

247 
306 
441 
357 
190 
97 

611 
809 
985 
191 
399 
81 

รวม 11,476 9,838 86% 1,638 3,076 
รวมทั้งหมด 202 < 1.000 

1.001–2.000 
2.001-3.000 
3.001-5.000 
5.001-10.000 
10.001-20.000 

> 20.000 

802 
18,039 
10,424 
13,220 
7,858 
2,533 
1,075 

701 
15,639 
8,590 
11,071 
6,519 
2,005 
780 

87% 
87% 
82% 
84% 
83% 
79% 
73% 

101 
2,400 
1,834 
2,149 
1,339 
528 
295 

418 
7,574 
3,472 
4,073 
1,982 
748 
194 

รวม 53,951 45,305 84% 8,646 18,461 
 
แหลงท่ีมา: ศูนยขอมูล วิจัยและประเมินคาอสังหาริมทรัพย AREA, 2551. 
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2.3.6.2  สถานการณ ณ ส้ินป 2550 
จากตารางที่ 2.1 จะพบวา ณ ส้ินป 2550 อาคารชุดใจกลางเมืองทั้งหมดมีหนวยขาย

รวมกันทั้งโครงการใหมและเกาทั้งส้ิน 53,951 หนวย สามารถขายได 45,305 หนวย หรือ 84% อาจ
กลาวไดวา แทบทุกระดับราคาสามารถทํายอดขายไดใกลเคียงกัน คือ ระหวาง 73-87% ณ ส้ินป 
2550 เหลือหนวยขายอยูในตลาดเพียง 8,646 หนวย โดยคร่ึงหลังของป 2550 ขายไดประมาณ 
18,461 หนวย นับวาสามารถขายไดดีมาก 

ในทุกพ้ืนที่ ทั้งรัชดาภิเษก – ลาดพราว – พหลโยธิน เพลินจิต – สุขุมวิท – สีลม รวมทั้ง
สีลม – พระราม 3 สามารถขายไดเหลือเพียงไมถึง 15% เทาน้ัน ปรากฏการณน้ีแสดงใหเห็นวาสินคา
ประเภทอาคารชุดพักอาศัยสามารถขายดีมากโดยเฉพาะในเขตใจกลางเมืองในชวงป 2550 ท่ีผานมา 
และไมมีปรากฏการณใดๆ ที่แสดงวาตลาดที่อยูอาศัยอยูในข้ันวิกฤติจนตองเยียวยาแตอยางใด 

2.3.6.3  สถานการณไตรมาส 1/2551 
ในชวงไตรมาส 1/2551 มีโครงการอสังหาริมทรัพยเปดตัวใหมทั้งส้ิน 71 โครงการ 

จํานวน 18,705 หนวย รวมมูลคา 51,651 ลานบาท หรือราคาเฉล่ีย 2.761 ลานบาท  โดยในจํานวนนี้
เปนท่ีอยูอาศัย 67 โครงการ จํานวน 18,039 หนวย รวมมูลคา 46,348 ลานบาทหรือราคาเฉลี่ย 2.569 
ลานบาท ซึ่งหากเทียบกับชวงไตรมาส 1 ของปกอนหนา (พ.ศ. 2550) จะพบวา จํานวนโครงการ
อสังหาริมทรัพยทั้งหมดลดลงไปถึง 28%  จํานวนหนวยลดลง  9%  อยางไรก็ตามมูลคากลับเพ่ิมข้ึน 
10% และหากพิจารณาเฉพาะโครงการที่อยูอาศัย พบวา โครงการที่อยูอาศัยลดลงไปถึง 29% 
จํานวนหนวยลดลง 11% แตมูลคากลับเพ่ิมข้ึน 6% อาจกลาวไดวา แมจํานวนโครงการจะลดลงแต
ขนาดโครงการโดยเฉพาะโครงการที่อยูอาศัยกลับเพ่ิมขึ้นจาก 217 หนวยตอโครงการเปน 269 
หนวยตอโครงการและในไตรมาส 1/2551 น้ีที่ราคาเฉลี่ยเพ่ิมสูงขึ้น แสดงใหเห็นวาการสรางบาน
ราคาถูกๆ ในทองตลาดคงมีโอกาสเกิดขึ้นนอยลง ทั้งน้ีสวนหนึ่งอยูที่ราคาวัสดุกอสรางแพงขึ้นดวย  

เมื่อนําตัวเลขไตรมาส 1/2551 มาคาดการณอนาคตถึงภาวะตลาดทั้งป 2551 น้ัน คาด
วาในป 2551 จะมีโครงการอสังหาริมทรัพยเกิดใหมท้ังส้ิน 284 โครงการ จํานวน 74,820 หนวย 
รวมมูลคา 206,603 ลานบาท โดยในจํานวนน้ีเปนที่อยูอาศัย 268 โครงการ จํานวน 72,156 หนวย 
รวมมูลคา 185,039 ลานบาท ซ่ึงหากเทียบกับชวงป 2550 จะพบวา จํานวนโครงการอสังหาริมทรัพย
ท้ังหมดในปน้ีนาจะลดลงไปถึง 24% จํานวนหนวยลดลง 11% มูลคาลดไปเพียง 1% เทาน้ัน และ
หากพิจารณาเฉพาะโครงการที่อยูอาศัย พบวา โครงการที่อยูอาศัยในป 2551 เทียบกับป 2550 นาจะ
ลดลงไปถงึ 25% จํานวนหนวยลดลง 11% และมูลคาลดลงไปเพียง 1% เทาน้ัน 

โดยสรุปอาจกลาวไดวา ขนาดตลาดอสังหาริมทรัพยที่เปดตัวใหมในป 2551 แทบไม
เปลี่ยนแปลงไปจากป 2550 อยางไรก็ตาม หากรัฐบาลมีมาตรการกระตุนอสังหาริมทรัพยอยาง
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ตอเน่ืองก็มีโอกาสที่ภาคธุรกิจน้ีจะมีการเติบโตเพิ่มขึ้น ทั้งน้ีเพราะอสังหาริมทรัพยเปนตัวแปรที่ผัน
แปรไปตามภาวะเศรษฐกิจ สังคมและการเมืองเปนสําคัญ นอกจากนี้ ตลาดอสังหาริมทรัพยไตรมาส 
1/2551 ก็ยังมีกิจกรรมตอเน่ืองและมีขนาดตลาดใกลเคียงกับปที่แลวไมไดมีภาวะตกต่ําจนรัฐบาล
ตองออกมาตรการกระตุนแตอยางใด อยางไรก็ตาม หากรัฐบาลออกมาตรการกระตุนเพ่ิมเติมอีกก็
อาจสงผลใหเกิดการซื้อขายและนําเสนอสินคาออกมาสูทองตลาดมากขึ้นและภาวะที่จะลนตลาดก็
คงยังไมเกิดขึ้นแตอยางใด สําหรับปจจัยลบ ไดแก ปญหาเงินเฟออันเกิดขึ้นจากการเพิ่มขึ้นของราคา
สินคาทําใหความสามารถในการซื้อของประชาชนลดลง และยังมีปญหาความไมมั่นคงทางการเมือง
ในประเทศอาจสงผลกระทบตอความเชื่อมั่นของผูซ้ืออสังหาริมทรัพยจนทําใหเกิดการชะลอตัวได 

2.3.6.4  อาคารชุดพักอาศัยใจกลางเมืองไตรมาส 1/2551 
ในชวงไตรมาส  1/2551 มีอาคารชุดในเขตใจกลางเมืองเกิดขึ้น 4,482 หนวย หรือ

ประมาณ 25% ของอุปทานที่อยูอาศัยทั้งหมดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมมูลคา 
17,686 ลานบาท หรือประมาณ 38% ของมูลคาโครงการที่อยูอาศัยทั้งหมด โดยกลุมใหญที่สุด
นําเสนอขายหองชุดที่มีราคาประมาณ 3-5 ลานบาท จํานวน 1,348 หนวย รองลงมาเปน 2-3 ลาน
บาท จํานวน 1,044 หนวย ที่มีราคาขายต่ํากวา 1 ลานบาท และเกินกวา 10 ลานบาท มีจํานวนนอย
มาก คือ เปนเพียงประมาณกลุมละ 5% ของอุปทานอาคารชุดใจกลางเมืองเทาน้ัน โดยเฉลี่ยแลวหอง
ชุดในเขตใจกลางเมืองเสนอขายในราคา 3.95 ลานบาทตอหนวย  

ในชวงเดือนที่เปดตัวปรากฏวาขายไดประมาณ 28% ของหนวยขายหองชุด ซ่ึงแสดง
ถึงการกระตุนยอดขายเปนอยางมากในชวงแรก สินคากลุมน้ีขายไดดีพอสมควรโดยเฉพาะเมื่อเทียบ
กับที่อยูอาศัยประเภทอื่น อยางไรก็ตาม หองชุดราคาต่ํากวา 2 ลานบาท กลับขายไดในสัดสวนที่
นอยกวา ท้ังนี้คงเปนเพราะคุณภาพและทําเลที่ไมไดตั้งอยูใกลรถไฟฟาจริง (ตองใชพาหนะอื่นตอ
ออกไปอีก) ดังแสดงในตารางที่ 2.2 

หากพิจารณาเปนรายทําเลจะพบวา ทําเลรัชดาภิเษก – ลาดพราว (F5) เปนทําเลที่มี
การเสนอขายในราคาคอนขางตํ่า คือ 1.58 ลานบาทตอหองชุดหน่ึงหนวย ซ่ึงเปนเพราะตั้งอยู
หางไกลจากรถไฟฟา สินคาสวนใหญจึงขายในราคาไมเกิน 2 ลานบาท และการขายคอนขางชา  

พหลโยธินชวงตน (I1) เปนทําเลที่ราคาขยับสูงขึ้นเน่ืองจากใกลเมืองมากขึ้น ราคา
เฉลี่ยเปนเงิน 2.7 ลานบาท อัตราการขายในชวงเดือนแรกที่เปดตัวมีมากกวา 20% ซ่ึงถือไดวาขายได
ดีพอสมควร สวนที่ถือวาอยูใจกลางเมืองหรือเขต Central Business District (CBD) โดยตรง ไดแก 
ทําเลปทุมวัน – พญาไท (I2) ปรากฏวาราคาเฉล่ียย่ิงสูงขึ้นเปน 3.76 ลานบาท โดยสวนมากขายใน
ราคาเกินกวา 3 ลานบาทขึ้นไป และขายได 31% 
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ทําเลสุขุมวิท – พระราม 4 (I3) ถือเปนยานที่อยูอาศัยสําหรับผูมีรายไดสูงใจกลาง
เมือง โดยกลุมน้ีสรางหองชุดขายในราคาหนวยละ 8.07 ลานบาท สถานการณการขายในทําเลนี้
นับวาดีที่สุด คือ ขายไดประมาณ 53% เฉพาะในเดือนแรกที่เปดตัว 

ทําเลสีลม – ยานนาวา (I4) อันเปนยานธุรกิจและที่พักอาศัยราคาแพง มีการเสนอขาย
ในราคา 6.87 ลานบาท ซ่ึงถือวาราคาสูงมากเชนกัน และสัดสวนการขายก็ขายไดดี คือ ประมาณ 
33% ในชวงเดือนแรกที่เปดตัว 

จากขอมูลของศูนยขอมูล วิจัยและประเมินคาอสังหาริมทรัพย AREA พบวา ในชวงไตร
มาส 1/2551 น้ี อสังหาริมทรัพยสวนใหญขายไดในสัดสวนประมาณ 22% ของหนวยขายที่เปดตัว
ท้ังหมด ดังน้ัน ในกรณีอาคารชุดใจกลางเมืองน้ีถือวาขายไดสูงกวาคาเฉลี่ยทั่วไป เปนทรัพยสินที่มี
โอกาสดีกวาทรัพยสินประเภทอื่น 
 
ตารางที่ 2.2  สถานการณอาคารชุดพักอาศัยที่เปดตัวในไตรมาส 1/2551 
 

ทําเล ระดับราคา 
(ลานบาท) 

หนวย
ทั้งหมด ขายแลว รอขาย มูลคา % ที่ขายได 

รัชดาภิเษก –  
ลาดพราว (F5)  

0.501 – 1.000 
1.001 - 2.000 
2.001 – 3.000 
3.001 – 5.000 
5.001 – 10.000 

244 
852 
203 
57 
4 

23 
126 
10 
13 
1 

221 
726 
193 
74 
3 

237 
1,101 
502 
332 
27 

9% 
15% 
5% 

15% 
25% 

 รวม 1,390 173 1,217 2,200 12% 
พหลโยธินชวง
ตน (I1) 

1.001 – 2.000 
2.001 – 3.000 
3.001 – 5.000 
5.001 – 10.000 

144 
248 
220 
7 

39 
50 
40 
- 

105 
198 
180 

7 

252 
645 
724 
59 

27% 
20% 
18% 
0% 

 รวม 619 129 490 1,680 21% 
ปทุมวัน –  
พญาไท (I2) 

2.001 – 3.000 
3.001 – 5.000 
5.001 – 10.000 

10.001 – 20.000 

428 
675 
270 
4 

146 
173 
97 
4 

282 
502 
173 

- 

1,219 
2,408 
1,497 

52 

34% 
26% 
36% 
100% 

 รวม 1,377 420 957 5,176 31% 
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ตารางที่ 2.2  (ตอ) 
 

ทําเล ระดับราคา 
(ลานบาท) 

หนวย
ทั้งหมด ขายแลว รอขาย มูลคา % ที่ขายได 

สุขุมวิท –  
พระราม 4 (I3) 

2.001 – 3.000 
3.001 – 5.000 
5.001 – 10.000 

10.001 – 20.000 
> 20.000 

125 
308 
289 
172 
22 

27 
236 
102 
115 
10 

98 
72 

187 
57 
12 

338 
1,306 
2,004 
2,917 
828 

22% 
77% 
35% 
67% 
45% 

 รวม 916 490 426 7,394 53% 
ยานนาวา –  
สีลม (I4) 

2.001 – 3.000 
3.001 – 5.000 
5.001 – 10.000 

10.001 – 20.000 
> 20.000 

40 
58 
58 
22 
2 

27 
16 
14 
3 
- 

13 
42 
44 
19 
2 

110 
260 
491 
276 
100 

68% 
28% 
24% 
14% 
0% 

 รวม 180 60 120 1,237 33% 
รวมทั้งหมด 0.501 – 1.000 

1.001 - 2.000 
2.001 – 3.000 
3.001 – 5.000 
5.001 – 10.000 

10.001 – 20.000 
> 20.000 

244 
996 

1,044 
1,348 
628 
198 
24 

23 
165 
260 
478 
214 
122 
10 

221 
831 
784 
870 
414 
76 
14 

237 
1,353 
2,815 
5,031 
4,078 
3,244 
928 

9% 
17% 
25% 
35% 
34% 
62% 
42% 

 รวม 4,482 1,272 3,210 17,686 28% 
 
แหลงท่ีมา: ศูนยขอมูล วิจัยและประเมินคาอสังหาริมทรัพย AREA, 2551. 
 
2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 ในการวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผูวิจัยไดทําการคนควางานวิจัยอื่นๆ ที่เกี่ยวของไวดังน้ี 
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บุญชู ไทยตระกูลพาณิช (2541: 120-122)  ทําการวิจัยความพึงพอใจของผูอยูอาศัยใน
อาคารชุดราคาถูกตอระบบการใหบริการดานสาธารณูโภคสวนกลาง โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา
ระดับความพึงพอใจและสาเหตุที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจตอการใหบริการสาธารณูปโภค
สวนกลางในอาคารชุดราคาถูก ตัวอยางทั้งส้ิน 697 คน จากผูอยูอาศัยในอาคารชุดราคาถูกจํานวน 
19 แหง ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบวา ผูท่ีเขามาอยูอาศัยมีความพึงพอใจมากตอการ
บริการนํ้าประปา มีความพึงพอใจคอนขางมากตอการรักษาความปลอดภัย ตอความเปนระเบียบ
เรียบรอยของพ้ืนที่สวนกลาง และตอการจัดเก็บและขนขยะ มีความพึงพอใจพอประมาณตอที่จอด
รถ ตอการบริการไฟฟาสวนกลาง และตอคาบริการสาธารณูปโภคสวนกลาง และผูที่เขามาอยูอาศัย
ไมมีความพึงพอใจตอการบริการโทรศัพท   
 เมื่อพิจารณาจากการวิเคราะหการมีสหสัมพันธ พบวา ความพึงพอใจของผูอยูอาศัยใน
อาคารชุดราคาถูกมีความสัมพันธกับความทั่วถึงเพียงพอของการบริการที่ให กับการมีคุณคาและ
ประโยชนใชสอยของผลบริการที่ไดรับ กับความคุมคาและยุติธรรมในราคาของบริการที่ให  กับ
ความเอาใจใสในงานหนาท่ีของผูใหบริการ  กับการมีบุคลิกทาทีและมารยาทในการบริการ และกับ
ความซื่อสัตยสุจริตของผูบริหาร  
 สายหยุด เกิดสวัสดิ์ (2546: 136-138) ไดทําการศึกษาถึงความตองการอาคารชุดพักอาศัย
กรณีศึกษาพื้นที่ในเขตดินแดงและหวยขวาง โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความ
ตองการของผูพักอาศัยอาคารชุดพ้ืนท่ีพักสวนตัว สวนกลางและบริการของอาคารชุด จากการวิจัย
พบวา ผูพักอาศัยอาคารชุดมีพฤติกรรมและความตองการที่จะเลือกอาคารชุดที่อยูใกลแหลงงาน
เดินทางสะดวก มีบริการทางดานสาธารณูปโภค สาธารณูปการครบถวน ในสิ่งแวดลอมที่ดีไมมี
มลพิษ มีระบบขนสงมวลชนบริการไดสะดวกรวดเร็ว อยูในสังคมที่ดีปลอดภัย 
 ความตองการดานการใชพ้ืนที่สวนตัว สวนกลาง และบริการของอาคารชุด พบวา ผูพัก
อาศัยตองการพ้ืนที่หองระหวาง 51-60 ตารางเมตร อยูในชั้นสูงๆ ดานมุมสุดของอาคาร เพ่ือตองการ
ความสงบเงียบและมีความเปนสวนตัว ลดเสียงรบกวนจากการจราจรบนถนนและเสียงรบกวน
ภายในโครงการ สําหรับพ้ืนที่สวนกลางมีความตองการหองโถงที่มีขนาดใหญไมนอยกวา 16 ตาราง
เมตร ลิฟตจํานวน 2 ตัวตออาคาร พ้ืนท่ีจอดรถจํานวน 1 คันตอหองพัก 1 หอง การใชพ้ืนที่บริการผู
พักอาศัยตองการบริการรานคาขนาดเล็ก สนามกีฬาในรม – กลางแจง รานซักรีด เสริมสวย และ
บริการขาวสารขอมูลตางๆ ที่เปนประโยชนเพ่ือสรางสังคมที่ดีตอผูพักอาศัย 
 ศิวรุต ศรีสุข (2548: 83) ไดทําการศึกษากลยุทธการบริหารจัดการสิ่งอํานวยความสะดวก
ในอาคารชุดพักอาศัยระดับราคาสูงยานใจกลางเมือง โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาวิถีชีวิตและ
พฤติกรรมการใชงานสิ่งอํานวยความสะดวก  ศึกษาความพึงพอใจในการใชงานสิ่งอํานวยความ
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สะดวก  ศึกษาระดับความตองการองคประกอบสิ่งอํานวยความสะดวก  และศึกษาแนวทางการ
บริหารจัดการสิ่งอํานวยความสะดวกในอาคารชุดพักอาศัยระดับราคาสูงยานใจกลางเมือง  

ผลการศึกษาสรุปไดวา  ผูพักอาศัยที่ทําการศึกษาสวนใหญมีพฤติกรรมการใชงานสิ่ง
อํานวยความสะดวกนอยไมเต็มประสิทธิภาพ โดยจํานวนผูพักอาศัยในโครงการที่มีการใชงานสิ่ง
อํานวยความสะดวกแตละชนิดไมถึงรอยละ 30 ของผูพักอาศัยท้ังหมด โดยผูใชงานสวนใหญจะมี
การใชงาน 0-3 ชั่วโมง/สัปดาห และมีการใชงานสวนใหญในชวงเวลา 15.00-18.00 นาฬิกา ซ่ึง
สาเหตุที่ผูพักอาศัยไมมาใชงานสิ่งอํานวยความสะดวก คือ ส่ิงอํานวยความสะดวกที่จัดเตรียมใหมี
ปริมาณที่นอย ไมเพียงพอ และสิ่งอํานวยความสะดวกที่จัดเตรียมใหมีคุณภาพที่ไมดีจากอายุการใช
งานหรือการชํารุดเสียหาย  

สาวิตร โกมาสถิตย (2549: 99-102) ไดทําการศึกษาวิจัยการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยูอาศัย
แบบอาคารชุดในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาลักษณะทางประชากร เศรษฐกิจ และสังคมของ
ผูบริโภคกับการตัดสินใจเลือกซื้อที ่อยู อาศัยแบบอาคารชุดในกรุงเทพมหานคร และศึกษา
ความสัมพันธระหวางกลยุทธการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยูอาศัยแบบอาคารชุดใน
กรุงเทพมหานคร ทั้งในดานขนาด ราคา และทําเลที่ตั้ง ผลการวิจัย พบวา กลยุทธทางการตลาดที่ผูที่
ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยูอาศัยแบบอาคารชุดใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา และดานการจัดจําหนาย สวนดานการสงเสริมการตลาดผูที่ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยูอาศัยแบบ
อาคารชุดใหความสําคัญในระดับปานกลาง และผูที่ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยูอาศัยแบบอาคารชุดจะ
เลือกซ้ืออาคารชุดที่มีขนาด 51-100 ตารางเมตร ในระดับราคา 1,000,001 – 2,000,000 บาท และ
ทําเลที่ตั้งอยูในเขตตอเมือง 

การทดสอบสมมติฐานในการวิจัย พบวา 1)  ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากร เศรษฐกิจ 
และสังคมที่แตกตางกันในดานอายุ รายได และสถานภาพการสมรส มีการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู
อาศัยแบบอาคารชุดในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 2) ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากร 
เศรษฐกิจ และสังคมที่แตกตางกันในดานเพศ รายได และสถานภาพการสมรส มีการตัดสินใจในกล
ยุทธการตลาดของอาคารชุดในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  3) กลยุทธการตลาดมีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยูอาศัยแบบอาคารชุดในกรุงเทพมหานครในดานขนาดและราคา 
 พีระพร สุภาวัฒน (2550: 109) ไดทําการศึกษาเรื่องแนวทางการบริหารจัดการที่อยูอาศัย
ประเภทอาคารชุด: ความสัมพันธระหวางสภาพการณจริงและความคาดหวังของผูใชอาคาร โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาสภาพการณจริงและความคาดหวังของผูที่อยูอาศัยในอาคารชุด และศึกษา
การปฏิบัติงานของฝายบริหารอาคาร โดยทําการสอบถามจากผูที่อยูอาศัยในอาคารชุดและสัมภาษณ
ผูบริหารอาคารเกี่ยวกับแนวทางการบริหารอาคาร จากผลการศึกษา พบวา ผูอยูอาศัยมีระดับความ
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พึงพอใจในสภาพการณจริงทางกายภาพปานกลางถึงมากที่สุด และมีระดับความคาดหวังให
ปรับปรุงนอยที่สุดถึงปานกลาง เพราะผูอยูอาศัยสวนใหญทราบถึงขอจํากัดในการปรับปรุงหรือ
เปลี่ยนแปลงลักษณะทางกายภาพของอาคาร 
 วรพจน พนาช่ืนวงศสกุล (2550: 57-58) ไดทําการศึกษาลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ 
ในการเลือกทําเลที่อยูอาศัยของผูที่มีสถานที่ทํางานตั้งอยูในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษา พบวา ผูบริโภคที่มีความแตกตางกันในเรื่องเพศ อายุ สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชิก
ในบาน จํานวนบุตร และการมีที่อยูอาศัยที่ใชพักในวันทํางานและวันหยุดเปนที่เดียวกันหรือตางที่
กัน ใหลําดับความสําคัญกับปจจัยในการเลือกทําเลที่อยูอาศัยไมแตกตางกัน โดยใหความสําคัญกับ
ปจจัยเรื่องการเดินทางเขาถึง CBD มากที่สุด ขณะที่ใหความสําคัญกับปจจัยเร่ืองสภาพแวดลอมและ
ขนาดพื้นที่เปนลําดับรองลงมาแตใกลเคียงกัน อยางไรก็ตาม ปจจัยเรื่องการเดินทางเขาถึง CBD จะ
มีความสําคัญลดลง ถาครัวเรือนมีรายไดสูงขึ้นและใชรถยนตเปนพาหนะในการเดินทาง โดย
ครัวเรือนกลุมน้ีจะหันไปใหความสําคัญกับปจจัยดานขนาดที่อยูอาศัยเพ่ิมขึ้น นอกจากนี้ยังพบวา
คาใชจายในการเดินทางจะแปรผันตามระยะทาง ขณะที่คาเชาหรือราคาที่อยูอาศัยจะแปรผกผันกับ
ระยะทาง 
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บทที่ 3 
 

กรอบแนวคิดและวิธีการวิจัย 
 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิ เนียมในเขต
กรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  ซึ่งผู ว ิจ ัยไดทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานที่
เกี่ยวของ สามารถสรุปเปนกรอบแนวคิดและวิธีการวิจัย ไดดังน้ี  
 3.1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 3.2  ระเบียบวิธีวิจัย 
 3.3  เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.5  การวิเคราะหขอมูล 
 
3.1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

3.1.1  ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยตองการศึกษาถึงความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 

ซ่ึงหลังจากที่ไดมีการทบทวนวรรณกรรมตางๆ ที่เก่ียวของแลว ผูวิจัยไดเลือกตัวแปรอิสระและตัว
แปรตาม ดังน้ี 

3.1.1.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก  
1)  ขอมูลสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ  อายุ  อาชีพ  สถานภาพสมรส  

ระดับการศึกษา  รายไดสวนตัวตอเดือน  รายไดของครอบครัวตอเดือน  คาใชจายของครอบครัวตอ
เดือน  และจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่พักอาศัยรวมกัน 

2)  ที่อยูอาศัยเดิมและที่ทํางานปจจุบัน ประกอบดวย  ประเภทที่อยูอาศัยเดิม  
สถานภาพการถือครองที่อยูอาศัยเดิม  อายุงานในที่ทํางานปจจุบัน อายุงานรวมทั้งหมด ระยะเวลาที่
ใชเดินทางไปทํางาน  และคาใชจายที่ใชเดินทางไปทํางาน 
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3)  พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 
แหลงขอมูลที่ใชคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม  จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล จํานวนคร้ังที่เย่ียม
ชมคอนโดมิเนียมท่ีคนหาขอมูล จํานวนครั้งที่เย่ียมชมคอนโดมิเนียมที่ซ้ือ ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจ
ซ้ือ  บุคคลที่ริเริ่มความคิดในการซื้อ บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และความรูเกี่ยวกับ
กฎหมายของคอนโดมิเนียม 

3.1.1.2  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียม ใน 4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา สิ่งอํานวยความสะดวก และสภาพแวดลอมรอบ
โครงการ 
 

จากตัวแปรอิสระและตัวแปรตามดังกลาว สามารถแสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย ดัง
ภาพที่ 3.1 
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ภาพที่ 3.1  กรอบแนวคิดของการวิจัย (Conceptual Framework) 
 

ตัวแปรอิสระ 
 (Independent Variables) 

ตัวแปรตาม 
 (Dependent Variables) 

พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมลูกอนการตัดสินใจซื้อ 
• แหลงขอมูลที่ใชคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม 
• จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล 
• จํานวนครั้งที่เยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล 
• จํานวนครั้งที่เย่ียมชมคอนโดมิเนียมที่ซื้อ 
• ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ 
• บุคคลที่ริเริ่มความคิดในการซื้อ 
• บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซือ้ 
• ความรูเกี่ยวกับกฎหมายคอนโดมิเนียม 

ขอมูลสวนบุคคล 
• เพศ 
• อายุ 
• อาชีพ  
• สถานภาพสมรส 
• ระดับการศึกษา 
• รายไดสวนตัวตอเดือน 
• รายไดของครอบครัวตอเดือน 
• คาใชจายของครอบครัวตอเดือน 
• จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่พักอาศัยรวมกัน 

ท่ีอยูอาศัยเดิมและที่ทํางานปจจุบัน 
• ประเภทที่อยูอาศัยเดิม 
• สถานภาพการถือครองที่อยูอาศัยเดิม 
• อายุงานในที่ทํางานปจจุบัน 
• อายุงานรวมทั้งหมด 
• ระยะเวลาที่ใชเดินทางไปทํางาน 
• คาใชจายที่ใชเดินทางไปทํางาน 

 
 
ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 

• ผลิตภัณฑ 
• ราคา 
• สิ่งอํานวยความสะดวก 
• สภาพแวดลอมรอบโครงการ 
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3.1.2  นิยามเชิงปฏิบัติการ 
ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกของผูตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมที่เกิดข้ึนหลังจากเขาไป

พักอาศัยในคอนโดมิเนียมที่ตัดสินใจซื้อ โดยเปนความรูสึกที่เปรียบเทียบกันระหวางความคาดหวังใน
ส่ิงที่จะไดรับกอนการซ ื้อกับส่ิงที่ไดรับจริงหลังการซื้อ 

คอนโดมิเนียม หมายถึง ที่อยูอาศัยที่มีการกอสรางเปนอาคารสูงโดยมีหลายชั้นและแตละ
ช้ันประกอบไปดวยหลายหองชุด ซ่ึงตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสรางแลวเสร็จในชวงป 
2549 - 2551 และมีระดับราคาขายไมเกิน 5 ลานบาท  

ผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะสวนประกอบตางๆ ของหองชุดหรือของคอนโดมิเนียมที่
ผูตัดสินใจซื้อคาดหวังวาจะไดรับจากคอนโดมิเนียมที่ซื้อ เชน เฟอรนิเจอร วัสดุที่ใชกอสราง 
เปนตน 

ราคา หมายถึง การเปรียบเทียบระหวางความคุมคาที่ไดรับกับจํานวนเงินที่จายออกไปเพ่ือ
ซ้ือคอนโดมิเนียมในลักษณะตางๆ เชน ความคุมคาระหวางราคาขายกับขนาดหอง ความคุมคา
ระหวางราคาขายกับวัสดุที่ใชกอสรางหองชุด เปนตน  

ส่ิงอํานวยความสะดวก หมายถึง ส่ิงตางๆ ที่ผูประกอบการคอนโดมิเนียมจัดไวใหกับผูซ้ือ
คอนโดมิเนียม แบงเปน 3 ประเภท (นรินทร สกุลคลานุวัฒน, 2526: 32) ไดแก 1) พักผอนหยอนใจ 
เชน สระวายนํ้า สนามเด็กเลน 2) สาธารณูปการ เชน รานคายอย หองประชุม 3) บริการ เชน บริการ
ซักรีด รานเสริมสวย 

สภาพแวดลอมรอบโครงการ หมายถึง สภาพธรรมชาติหรือปจจัยดานกายภาพที่แวดลอม
อยูรอบๆ โครงการคอนโดมิเนียม เชน สภาพชุมชน การคมนาคมรอบๆ โครงการ ใกลสถานที่
สําคัญ เปนตน 

จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล หมายถึง จํานวนคอนโดมิเนียมทั้งหมดที่ผูตัดสินใจ
ซ้ือคนหาไดจากแหลงขอมูลตางๆ นับเฉพาะคอนโดมิเนียมที่ผูตัดสินใจซื้อสนใจเทาน้ัน 

จํานวนครั้งที่เย่ียมชมคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล หมายถึง จํานวนครั้งที่ผูตัดสินใจซื้อ
เดินทางไปที่สถานที่ตั้งจริงของคอนโดมิเนียม เพ่ือดูรายละเอียดตางๆ ของคอนโดมิเนียมท่ีสนใจ
ท้ังหมด เชน หองชุดตัวอยาง ความคืบหนาโครงการ เปนตน 

จํานวนครั้งที่เย่ียมชมคอนโดมิเนียมที่ซื้อ หมายถึง จํานวนครั้งที่ผูตัดสินใจซื้อเดินทางไปที่
สถานที่ต้ังจริงของคอนโดมิเนียมที่จะตัดสินใจซื้อ เพ่ือดูรายละเอียดตางๆ เชน หองชุดตัวอยาง 
ลักษณะการตกแตงหองชุด เปนตน 

ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ หมายถึง จํานวนวันทั้งหมดโดยนับจากครั้งสุดทายที่เขาไปเย่ียม
ชมคอนโดมิเนียมที่จะตัดสินใจซื้อจนถึงวันที่ดําเนินการซื้อจริง 
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3.2  ระเบียบวิธีวิจัย 
 

3.2.1  ประชากรและตัวอยาง 
3.2.1.1  ประชากร 
ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ไดแก ผูตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสรางแลวเสร็จในชวงป 2549 - 2551 ที่มีระดับราคาขายไมเกิน 5 ลานบาท จําแนก
ตามเขตการปกครองซึ่งแบงตามการจําแนกของสํานักผังเมือง กรุงเทพมหานคร ออกเปน 3 เขต
พ้ืนที่ คือ เขตเมืองช้ันใน เขตช้ันกลางหรือเขตตอเมือง และเขตชั้นนอกหรือเขตชานเมือง จํานวน
ทั้งหมด 50 เขตการปกครอง ทั้งนี้ เขตการปกครองทั้ง 50 เขต จะตองมีคอนโดมิเนียมที่มี
คุณสมบัติตรงตามที่ตองการตั้งอยู ดังน้ัน จาก 50 เขต จึงเหลือเพียง 21 เขต ในเขตเมืองชั้นในและ
เขตตอเมือง ดังแสดงในตารางที่ 3.1 
 
ตารางที่ 3.1  เขตการปกครองซึ่งมีคอนโดมิเนียมที่มีคุณสมบัติตรงตามที่ตองการตั้งอยู 
 

เขตการปกครอง 
เขตพื้นท่ี จํานวน รายช่ือ 

เขตเมืองชั้นใน  
(Inner city) 

14 ราชเทวี พญาไท บางพลัด บางกอกนอย สาธร ยานนาวา 
ธนบุรี คลองสาน บางคอแหลม จตุจักร หวยขวาง 
ดินแดง คลองเตย และวัฒนา 

เขตชั้นกลางหรือ 
เขตตอเมือง (Urban city) 

7 บางเขน ลาดพราว บางกะป พระโขนง สวนหลวง  
บางนา และวังทองหลาง 

 
จากเขตการปกครองดังกลาว ผูวิจัยไดอางอิงขนาดประชากรจากบทความของ

โสภณ พรโชคชัย (2551: 25-31) ซึ่งไดสรุปสถานการณการขายอาคารชุดป 2550  เฉพาะในสวน
ของอาคารชุดพักอาศัยใจกลางเมือง โดยอาคารชุดใจกลางเมือง หมายถึง โครงการอาคารชุดที่
เสนอขายหองชุดซึ่งตั้งอยูในทําเลรัชดาภิเษก - ลาดพราว พหลโยธินชวงตน ปทุมวัน - พญาไท 
สุขุมวิท - พระราม 4 และสีลม – ยานนาวา ในระดับราคาขายไมเกิน 5 ลานบาท ซ่ึงทําเลดังกลาวมี
ความใกลเคียงกับเขตการปกครองในตารางที่ 3.1 ดังนั้น ขนาดประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มี
จํานวน 36,001 คน   
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3.2.1.2  ขนาดตัวอยาง 
จากประชากรที่กลาวมาแลวขางตน สามารถคํานวณหาขนาดตัวอยางที ่ใชใน

การศึกษาครั้งน้ีไดจากสูตรของ Cochran (Cochran, William G. 1977: 186)  ดังน้ี 
 
  n =  
    
 

ให N แทนขนาดประชากร และ 
    
   n0 =  
 
 เมื่อ  n0 คือ ขนาดตัวอยาง 
   P คือ สัดสวนของประชากรที่มีความพึงพอใจ ในงานวิจัยน้ีสมมติ

ใหเทากับ 20% หรือ 0.20 
   Z คือ ระดับความเชื่อม่ันหรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ ใชระดับ

นัยสําคัญ 95% หรือเทากับ 1.96 
   e คือ ความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได คือ 5% หรือเทากับ 0.05 
 
แทนคา    n0 =    
 

=            245  

จากนั้นแทนคาในสูตร  

 
  n =    

 

   =           243  
 
 ดังน้ัน ขนาดตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเทากับ 243 หนวยตัวอยาง 

     n0 
       
1 +   

n0  
N 

  P (1-P) Z2 
       
        e2   

   0.2(0.8)1.962 
       
         0.052   

        245 
 

1 +   
 245  
36001 
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3.2.1.3  วิธีการสุมตัวอยาง 
จากขอมูลเขตพ้ืนที่ของกรุงเทพมหานครใชวิธีการสุมตัวอยางสามขั้นแบบแบงชั้น

ภูมิ (Stratified three - stage random sampling) ดังน้ี 
ขั้นที่ 1  แบงประชากรออกเปน  2  ช้ันตามเขตพื้นที่การปกครอง ซึ่งมีคอนโดมิเนียม

ท่ีมีคุณสมบัติตรงตามที่ตองการตั้งอยู ในแตละเขตพื้นที่สุมเขตการปกครองดวยวิธีการสุมอยางงาย
มารอยละ 20 ของจํานวนเขตการปกครองในเขตพื้นที่น้ันๆ ผลการสุมแสดงในตารางที่ 3.2 

 
ตารางที่ 3.2  จํานวนและรายชื่อเขตการปกครองตัวอยาง จําแนกตามเขตพื้นที่ 
 

เขตพื้นท่ี จํานวนเขตการ
ปกครอง 

จํานวนเขตการ
ปกครองตัวอยาง เขตการปกครองตัวอยาง 

เขตเมืองชั้นใน  14 3 จตุจักร หวยขวาง และพญาไท 

เขตชั้นกลาง  7 1 บางกะป 
รวม 21 4  

 
ขั้นที่ 2  ในแตละเขตการปกครองที่เปนตัวอยางทําการสุมคอนโดมิเนียมดวยวิธีการ

สุมอยางงายมารอยละ 20 ของจํานวนคอนโดมิเนียมในเขตการปกครองนั้นๆ ผลการสุมแสดงใน
ตารางที่ 3.3 
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ตารางที่ 3.3  จํานวนและรายชื่อคอนโดมิเนียมตัวอยาง จําแนกตามเขตการปกครอง 
 

เขตการปกครอง จํานวน 
คอนโดมิเนียม 

จํานวน 
คอนโดมิเนียมตัวอยาง 

คอนโดมิเนียม 
ตัวอยาง 

จตุจักร 19 4 โฮป แอนด กาย คอนโดทาวน 
คอนโด วัน ลาดพราว 15 
ซีทู ลาดพราว  
เดอะ ไลท ลาดพราว 

หวยขวาง 12 2 เดอะ คริส รัชดา 
เดอะ พัลซ ลาดพราว  

พญาไท 5 1 พหล เมทโทร 
บางกะป 8 2 อีลิท เรสซิเดนท 

ลุมพินี วิลล รามคําแหง 
รวม 44 9  

 
แหลงท่ีมา: รายช่ือคอนโดมิเนียม, 2552. 
 

ขั้นที่ 3  ในแตละคอนโดมิเนียมที่เปนตัวอยางทั้งหมด 9 โครงการ กําหนดใหคอนโดมิเนียม
แตละแหงไดจํานวนหองชุดตัวอยางตามสัดสวนขนาดโครงการคอนโดมิเนียม (บุญชู ไทยตระกูล
พาณิช, 2541: 54) ซ่ึงแบงเปน 3 ขนาด คือ  

1.  ขนาดเล็ก  จํานวนหนวยกรรมสิทธสิวนบุคคลในอาคารชุดไมเกิน 150 หนวย 
2.  ขนาดกลาง  จํานวนหนวยกรรมสิทธิสวนบุคคลในอาคารชุด  151-300  หนวย 
3.  ขนาดใหญ  จํานวนหนวยกรรมสิทธิสวนบุคคลในอาคารชุดมากกวา 300 หนวย 
จากนั้นทําการสุมหองชุดตัวอยางใหไดจํานวนหองชุดในแตละช้ันเทาๆ กัน  (Quota 

Sampling)  สําหรับชั้นใดที่ไมสามารถเก็บไดตามกําหนด  อาจปรับเปล่ียนไปเปนช้ันอ่ืนไดตาม
ความเหมาะสม โดยยังคงจํานวนหองชุดรวมในแตละคอนโดมิเนียมเทาเดิม ผลการสุมแสดงใน
ตารางที่ 3.4 
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ตารางที่ 3.4  จํานวนหองชุดตัวอยาง จําแนกตามคอนโดมิเนียม 
 

คอนโดมิเนียม จํานวนหองชุด
ท้ังหมด (หอง) 

จํานวนหองชุด
ตัวอยาง (หอง) 

คอนโดมิเนียมขนาดเล็ก 
• โฮป แอนด กาย คอนโดทาวน 
• อิลิท เรสซิเดนท 
• ซีทู ลาดพราว 
• คอนโด วัน ลาดพราว 15 

คอนโดมิเนียมขนาดกลาง 
• พหล เมทโทร 
• เดอะ ไลท ลาดพราว 
• เดอะ พัลซ ลาดพราว 
• เดอะ คริส รัชดา 

คอนโดมิเนียมขนาดใหญ 
• ลุมพินี วิลล รามคําแหง 

 
60 
62 
95 
87 

 
164 
168 
202 
250 

 
813 

 
20 
20 
20 
20 

 
30 
30 
30 
30 
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รวม 1,901 243 
 

จากขนาดตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยางที่กลาวมา การวิจัยครั้งน้ีตองเก็บขอมูลจาก
ตัวอยางจํานวน 243 ราย  แตเน่ืองจากแบบสอบถามที่เก็บกลับมาไดมีความสมบูรณของคําตอบ
เพียง 236 ชุด จึงทําใหเกิดความคลาดเคลื่อนเพ่ิมขึ้นจาก 5% เปน 5.06% หรือ 0.0506 และทําใหมี
ระดับความเชื่อม่ันลดลงจาก 95% เปน 94.94% หรือเทากับ 1.955 
 
3.3  เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 

3.3.1  ลักษณะของเครื่องมือ 
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีเปนแบบสอบถาม (Questionnaires)  ที่

ผูวิจัยไดพัฒนาจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ประกอบไปดวยคําถามประเภทตางๆ แบง
ออกเปน 4 ตอน ดังน้ี 
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 ตอนที่  1  ขอมูลสวนบุคคล  
 สอบถามขอมูลเกี ่ยวกับลักษณะทางประชากรของผูตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
ประกอบดวย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายไดสวนตัวตอเดือน รายไดของ
ครอบครัวตอเดือน คาใชจายของครอบครัวตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่พักอาศัย
รวมกัน และบุคคลอื่นที่มิใชคนในครอบครัวที่พักอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียม รวมคําถาม
ทั้งหมด 10 ขอ แบงเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือกตอบ 1 คําตอบ จํานวน 9 ขอ และคําถาม
ปลายเปด จํานวน 1 ขอ  
 ตอนที่  2  ที่อยูอาศัยเดิมและที่ทํางานปจจุบัน 
 สอบถามขอมูลเกี ่ยวกับที ่อยูอาศัยเดิมและที ่ทํางานปจจุบันของผู ตัดสินใจซื ้อ
คอนโดมิเนียม ประกอบดวย ประเภทที่อยูอาศัยเดิม สถานภาพการถือครองที่อยูอาศัยเดิม อายุ
งานในที่ทํางานปจจุบัน อายุงานรวมทั้งหมด ระยะเวลาที่ใชเดินทางไปทํางานแบงเปนจากที่อยู
อาศัยเดิมและจากคอนโดมิเนียมที่ซื้อ  และคาใชจายที่ใชเดินทางไปทํางาน รวมคําถามทั้งหมด 7 
ขอ แบงเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือกตอบ 1 คําตอบ จํานวน 5 ขอ และคําถามปลายเปด 
จํานวน 2 ขอ  
 ตอนที่  3  พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ 
 สอบถามขอมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมของผู ต ัดสินใจซื ้อในการคนหาและเก ็บ
รวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย แหลงขอมูลที่ใชคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม 
จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล จํานวนครั้งที่เยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล  จํานวน
ครั้งที่เยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่ซื้อ  ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ  บุคคลที่ริเริ่มความคิดในการซื้อ 
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และความรูเกี่ยวกับกฎหมายคอนโดมิเนียม รวมคําถาม
ทั้งหมด 8 ขอ แบงเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือกตอบ 1 คําตอบ จํานวน 7 ขอ และเลือกตอบ
ไดมากกวา 1 คําตอบ จํานวน 1 ขอ 
 ตอนที่  4  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 สอบถามขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม โดยเปน
การวิเคราะหเปรียบเทียบระหวางสิ่งที่คาดหวังวาจะไดรับกอนการซื้อกับสิ่งที่ไดรับจริงหลังการ
ซื้อ ซึ่งวัดเปนความพึงพอใจ ใน 4 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สิ่งอํานวยความสะดวก และ
สภาพแวดลอมรอบโครงการ ลักษณะคําถามเปนการระบุความคาดหวังที่มีตอคอนโดมิเนียมที่
พึงประสงคและสิ ่งที ่ไดรับจริงจากคอนโดมิเนียมที ่ซื ้อ โดยมีเกณฑการใหคะแนนในแตละ
ขอถาม ดังน้ี 
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ตารางที่ 3.5  เกณฑการใหคะแนนในแตละขอถาม 
 

สิ่งท่ีไดรับ ความคาดหวัง 
คาดหวัง (1) ไมคาดหวัง (0) 

ไดรับ (1) 
ไมไดรับ (0) 

0 
-1 

+1 
0 

 
 จากตารางที่ 3.5 คะแนนความพึงพอใจในแตละดานมีรายละเอียด ดังน้ี  
 
ตารางที่ 3.6  คะแนนความพึงพอใจในแตละดาน 
 

ดาน จํานวน 
ขอคําถาม 

คะแนน
ต่ําสุด 

คะแนน
สูงสุด 

คะแนนความ
พึงพอใจ 

ผลิตภัณฑ 12 -12 +12 ±1.00 
ราคา 5 -5 +5 ±1.00 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 18 -18 +18 ±1.00 
สภาพแวดลอมรอบโครงการ 11 -11 +11 ±1.00 

รวมทุกดาน 46 -46 +46 ±1.00 
 
 ในการคํานวณคะแนนความพึงพอใจในแตละขอ ในแตละดาน และความพึงพอใจรวม 
คํานวณตามสูตร ดังน้ี 
 

ความพึงพอใจในแตละขอ =  ผลรวมคะแนนความพึงพอใจในแตละคน 
       จํานวนคน 
 
ความพึงพอใจในแตละดาน =  ผลรวมคะแนนความพึงพอใจในแตละขอ 
       จํานวนขอ 
 
ความพึงพอใจรวม  =  ผลรวมคะแนนความพึงพอใจในแตละดาน 
       จํานวนดาน 
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 ดังน้ัน คะแนนความพึงพอใจไมวาวัดในระดับใดจึงมีคาอยูระหวาง  ±1.00  จากน้ันทําการ
แบงคะแนนความพึงพอใจออกเปน 2 ระดับ ดังน้ี 

ระดับท่ี 1 คะแนนนอยกวา 0.00       (< 0.00) หมายถึง  ไมพึงพอใจ 
ระดับท่ี 2 คะแนนมากกวาหรือเทากับ 0.00     (≥ 0.00) หมายถึง  พึงพอใจ 

 
3.3.2  การทดสอบเครื่องมือ 
ผูวิจัยไดทําการทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ประกอบดวย 

3.3.2.1  การหาคาความเที่ยง (Validity) โดยการนําแบบสอบถามเสนอตออาจารยที่
ปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิ เพ่ือทําการตรวจสอบความเที่ยงตรงตามโครงสรางและเน้ือหา (Content 
Validity) และเพ่ือตรวจสอบ แกไขใหตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย 

3.3.2.2  การหาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการนําแบบสอบถามไปทดสอบ (Pre-
Test) กับผูตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมที่มี ลักษณะใกลเคียงกับตัวอยาง  แตไมใชตัวอยางที่
ทําการศึกษา จํานวน 30 คน เพ่ือทดสอบความเขาใจที่ถูกตองตรงกันของขอคําถาม หลังจากนั้น
นํามาวิเคราะหหาคาความเชื่อมั่นโดยใชวิธีการของคอนบาช (Conbach Alpha Coefficient) ไดคา
ระดับความเชื่อม่ัน (Reliability Coefficients) เทากับ 0.844  
 
3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดเก็บขอมูลดวยการนําแบบสอบถามไปไวกับนิติบุคคล
อาคารชุดของแตละคอนโดมิเนียมที่เปนตัวอยาง (Household drop-off) และใหตัวอยางตอบ
แบบสอบถามดวยตัวเอง โดยผูวิจัยไดขอความรวมมือจากนิติบุคคลอาคารชุดในการรวบรวม
แบบสอบถามคืนผูวิจัย ทําการเก็บขอมูลในระหวางเดือนมีนาคม – เมษายน 2552 และทําการ
คัดเลือกแบบสอบถามที่มีความสมบูรณเพ่ือนํามาวิเคราะหขอมูล 
 
3.5  การวิเคราะหขอมูล 
 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยทําการประมวลผลและวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม SPSS 
for Windows Version 15.0 โดยใชสถิติตางๆ ดังน้ี 
 3.5.1  การทดสอบความเชื่อมั่นของเครื่องมือ ใชการทดสอบหาคาสัมประสิทธิ์ระดับความ
เช่ือมั่น (Reliability Coefficients) 



56 

3.5.2  สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชคารอยละ (Percentage) และการแจก
แจงความถี่ (Frequency Distribution) ในการอธิบายขอมูลสวนบุคคล ที่อยูอาศัยเดิม ที่ทํางาน
ปจจุบัน และพฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ  

3.5.3  การวิเคราะหโดยการใชตนไมการตัดสินใจ (Decision Tree) ดวยวิธี CHAID (Chi-
Square Automatic Interactive Detection) เพ่ือวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ใชระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี  0.10  ซ่ึงในการวิเคราะหครั้งน้ีกําหนดให
ขนาดตัวอยางใน Parent  node  เทากับ 50 และขนาดตัวอยางใน Child  node  เทากับ 20 โดยตัวแปร
ท่ีนําเขาศึกษา (Input) มีทั้งหมด 23 ตัว ประกอบดวยตัวแปรอิสระทั้ง 3 สวน ไดแก ขอมูลสวน
บุคคล  ที่อยูอาศัยเดิม  ที่ทํางานปจจุบัน  และพฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงเปนขอมูลการแบงกลุม  (Categorical Data)  และตัวแปรตาม  (Output)  ไดแก ความพึงพอใจ
หลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ซ่ึงแบงเปน 2 กลุม คือ พึงพอใจและไมพึงพอใจ 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 
 ในการนําเสนอผลการวิจัยเร่ือง “ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขต
กรุงเทพมหานคร”  ผูวิจัยไดแบงการนําเสนอผลการวิจัยออกเปน 4 สวน ตามวัตถุประสงคของการ
วิจัย ดังน้ี 

4.1  ผลการศึกษาเชิงพรรณนา 
4.2  การวิเคราะหความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 

 4.3  การวิเคราะหลักษณะของผูที่ไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 4.4  การวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 
4.1  ผลการศึกษาเชิงพรรณนา  
 

4.1.1  ขอมูลสวนบุคคล 
 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายไดสวนตัว
ตอเดือน รายไดของครอบครัวตอเดือน คาใชจายของครอบครัวตอเดือน และจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวที่พักอาศัยรวมกัน ทั้งที่เปนคนในครอบครัวและเปนบุคคลอ่ืน ดังแสดงในตารางที่ 4.1   
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ตารางที่ 4.1  สรุปขอมูลสวนบุคคลของผูตัดสินใจซื้อที่เปนตัวอยาง 
 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ 

ชาย 
หญิง 

 
99 
137 

 
41.9 
58.1 

รวม 236 100.0 
อายุ 

ต่ํากวา 25 ป 
25 - 30 ป 
31 - 35 ป 
36 - 40 ป 
มากกวา 40 ป 

 
29 
72 
60 
31 
44 

 
12.3 
30.5 
25.5 
13.1 
18.6 

รวม 236 100.0 
อาชีพ 

ขาราชการ/พนักงานราชการ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสวนตัว / งานอิสระ 
อ่ืนๆ 

 
22 
31 
114 
51 
18 

 
9.3 
13.1 
48.4 
21.6 
7.6 

รวม 236 100.0 
สถานภาพสมรส 

โสด 
สมรส 
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

 
120 
98 
18 

 
50.8 
41.5 
7.7 

รวม 236 100.0 
ระดับการศึกษา 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

 
34 
132 
70 

 
14.4 
55.9 
29.7 

รวม 236 100.0 
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ตารางที่ 4.1  (ตอ) 
 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 
รายไดสวนตัวตอเดือน 

ต่ํากวา 20,000 บาท 
20,000 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
มากกวา 40,000 บาท 

 
59 
82 
49 
46 

 
25.0 
34.7 
20.8 
19.5 

รวม 236 100.0 
รายไดของครอบครัวตอเดือน 

ต่ํากวา 20,000 บาท 
20,000 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 60,000 บาท 
มากกวา 60,000 บาท 

 
29 
48 
38 
36 
37 
48 

 
12.3 
20.3 
16.1 
15.3 
15.7 
20.3 

รวม 236 100.0 
คาใชจายของครอบครัวตอเดือน 

ต่ํากวา 10,000 บาท 
10,000 - 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
มากกวา 30,000 บาท 
ไมตอบ 

 
36 
110 
44 
40 
4 

 
16.1 
46.6 
18.6 
16.9 
1.7 

รวม 236 100.0 
จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่พักอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียม 

1 คน 
2 คน 
3 คน 
4 คนข้ึนไป 

 
83 
86 
48 
19 

 
35.2 
36.4 
20.3 
8.1 

รวม 236 100.0 
บุคคลอ่ืนที่มิใชคนในครอบครัวท่ีพักอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียม 

ไมมี 
มี 

 
204 
32 

 
86.4 
13.6 

รวม 236 100.0 
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 จากตารางที่ 4.1  ผลการศึกษา พบวา ผูตัดสินใจซื้อสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 58)  
มีอายุอยูระหวาง 25–35 ป (รอยละ 56) ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจสวนตัว/งาน
อิสระ (รอยละ 70)  สถานภาพสมรสโสดและสมรส/หมาย/หยาราง อยางละเทาๆ กัน ผูตัดสินใจซื้อ
รอยละ 56 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยมีถึงรอยละ 80 ท่ีมีรายไดสวนตัวไมเกิน 40,000   
บาท/เดือน เมื่อพิจารณาถึงรายไดและคาใชจายของครอบครัว พบวา รอยละ 50 มีรายไดของ
ครอบครัวไมเกิน 40,000 บาท/เดือน ขณะที่มีคาใชจายของครอบครัวไมเกิน 30,000 บาท/เดือน 
ประมาณรอยละ 81 ในดานการพักอาศัยในคอนโดมิเนียม พบวา รอยละ 72 เปนครัวเรือนที่มี
สมาชิกพักอาศัยไมเกิน 2 คน 
 
 4.1.2  ท่ีอยูอาศัยเดิม 

ที่อยูอาศัยเดิม ไดแก ประเภทของที่อยูอาศัยเดิม และสถานภาพการถือครองที่อยูอาศัยเดิม 
ดังแสดงในตารางที่ 4.2 
 
ตารางที่ 4.2  สรุปขอมูลที่อยูอาศัยเดิมของผูตัดสินใจซื้อที่เปนตัวอยาง 
 

ขอมูลที่อยูอาศัยเดิม จํานวน (คน) รอยละ 
ประเภทที่อยูอาศัยเดิม 

หองเชา / บานเชา 
อพารทเมนท / แมนชั่น  
ทาวนเฮาส 
บานเดี่ยว 
อ่ืนๆ 

 
45 
58 
41 
80 
12 

 
19.1 
24.6 
17.4 
33.9 
5.1 

รวม 236 100.0 
สถานภาพการถือครองท่ีอยูอาศัยเดิม 

เชา 
เปนของคูสมรส 
เปนของบิดา/มารดา 
เปนเจาของเอง 

 
95 
25 
74 
42 

 
40.3 
10.6 
31.4 
17.8 

รวม 236 100.0 
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จากตารางที่ 4.2 ผลการศึกษา พบวา ผูตัดสินใจซื้อสวนใหญรอยละ 44 มีที่อยูอาศัยเดิมเปน
หองเชา/บานเชาและอพารทเมนท  โดยมีสถานภาพการถือครองเปนการเชา  (รอยละ 40)  และมี
บางสวนมีที่อยูอาศัยเดิมเปนบานเดี่ยว (รอยละ 34) ซ่ึงสถานภาพการถือครองเปนของบิดา/มารดา 
(รอยละ 31) 

 
 4.1.3  ท่ีทํางานปจจุบัน 

ขอมูลที่ทํางานปจจุบัน ไดแก  อายุงานในที่ทํางานปจจุบัน  อายุงานรวมทั้งหมด  ระยะเวลา
ท่ีใชเดินทางไปทํางาน  และคาใชจายที่ใชเดินทางไปทํางาน ดังแสดงในตารางที่ 4.3 
 
ตารางที่ 4.3  สรุปขอมูลที่ทํางานปจจุบันของผูตัดสินใจซื้อท่ีเปนตัวอยาง 
 

ขอมูลที่ทํางานปจจุบัน จํานวน (คน) รอยละ 
อายุงานในที่ทํางานปจจุบัน 

นอยกวาหรือเทากับ 3 ป 
3 ปข้ึนไป – 5 ป 
5 ปข้ึนไป – 7 ป 
7 ปข้ึนไป – 10 ป 
มากกวา 10 ป ข้ึนไป 
ไมไดทํางาน 

 
74 
41 
16 
29 
46 
30 

 
31.4 
17.4 
6.8 
12.3 
19.5 
12.7 

รวม 236 100.0 
อายุงานรวมทั้งหมด 

นอยกวาหรือเทากับ 3 ป 
3 ปข้ึนไป – 5 ป 
5 ปข้ึนไป – 7 ป 
7 ปข้ึนไป – 10 ป 
มากกวา 10 ป ข้ึนไป 
ไมไดทํางาน 

 
43 
28 
18 
41 
76 
30 

 
18.2 
11.9 
7.6 
17.4 
32.2 
12.7 

รวม 236 100.0 
ระยะเวลาที่ใชเดินทางจากที่อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบัน 

นอยกวาครึ่งชั่วโมง 
0.5 – 1 ชั่วโมง 
1 – 2 ชั่วโมง 
มากกวา 2 ชั่วโมง 

 
57 
101 
66 
12 

 
24.2 
42.8 
28.0 
5.1 

รวม 236 100.0 
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ตารางที่ 4.3  (ตอ) 
 

ขอมูลที่ทํางานปจจุบัน จํานวน (คน) รอยละ 
ระยะเวลาที่ใชเดินทางจากคอนโดมิเนียมที่ซ้ือไปสถานที่ทํางานปจจุบัน 

นอยกวาครึ่งชั่วโมง 
0.5 – 1 ชั่วโมง 
1 – 2 ชั่วโมง 
มากกวา 2 ชั่วโมง 

 
111 
109 
14 
2 

 
47.0 
46.2 
5.9 
0.8 

รวม 236 100.0 
คาใชจายที่ใชเดินทางไป – กลับระหวางคอนโดมิเนียมที่ซ้ือกับสถานที่
ทํางานปจจุบันตอวัน 

ไมเสียคาใชจาย เชน เดิน 
1 – 50 บาท 
51 – 100 บาท 
มากกวา 100 บาท 

 
 

54 
69 
70 
43 

 
 

22.9 
29.2 
29.7 
18.2 

รวม 236 100.0 
 

จากตารางที่ 4.3 ผลการศึกษา พบวา  ผูตัดสินใจซื้อสวนใหญรอยละ 49 มีอายุงานในที่
ทํางานปจจุบันไมเกิน 5 ป  ขณะที่มีอายุงานรวมทั้งหมด 7 ปขึ้นไป (รอยละ 43) โดยรอยละ 77 ใช
เวลาเดินทางจากที่อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบันไมเกิน 1 ช่ัวโมง และเมื่อยายเขามาพักอาศัย
ในคอนโดมิเนียมที่ซ้ือ  พบวา รอยละ 47 ใชเวลาเดินทางไปสถานที่ทํางานปจจุบันไมเกินคร่ึง
ช่ัวโมง และรอยละ 46.2 ใชเวลาเดินทางประมาณ 0.5-1 ชั่วโมง  โดยรอยละ 59 มีคาใชจายที่ใช
เดินทางไป–กลับระหวางคอนโดมิเนียมที่ซ้ือกับสถานที่ทํางานปจจุบันไมเกิน 100 บาท/วัน และมี
บางสวน รอยละ 23 ที่ไมเสียคาใชจายในการเดินทาง 
 

4.1.4  พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ ไดแก แหลงขอมูลที่ใชคนหา

ขอมูลคอนโดมิเนียม  จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล  จํานวนครั้งที่เยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่
คนหาขอมูล  จํานวนครั้งที่เย่ียมชมคอนโดมิเนียมท่ีซ้ือ  ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ  บุคคลที่ริเริ่ม
ความคิดในการซื้อ  บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  และความรู เกี่ยวกับกฎหมายของ
คอนโดมิเนียม ดังแสดงในตารางที่ 4.4 
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ตารางที่ 4.4  สรุปขอมูลพฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อของผูตัดสินใจซื้อ
ที่เปนตัวอยาง 

 
ขอมูลพฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 

แหลงขอมูลท่ีใชคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
อินเทอรเน็ต  
ปายโฆษณาโครงการ  
โบรชัวรโครงการ / แผนพับ 
ญาติพ่ีนอง / เพื่อน  
งานประชาสัมพันธ  
โทรทัศน 
หนังสือพิมพ 
นิตยสาร 
วิทยุ 
อ่ืนๆ 

 
118 
107 
69 
56 
48 
47 
42 
18 
13 
4 

 
50.0 
45.3 
29.2 
23.7 
20.3 
19.9 
17.7 
7.6 
5.5 
1.7 

รวม 522 100.0 
จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล 

ไมเคยคนหา 
1 โครงการ 
2 โครงการ 
3 โครงการ 
4 โครงการ 
มากกวา 4 โครงการ 

 
12 
23 
58 
50 
42 
51 

 
5.1 
9.7 

24.6 
21.2 
17.8 
21.6 

รวม 236 100.0 
จํานวนครั้งที่เยี่ยมชมคอนโดมิเนียมท่ีคนหาขอมูล 

ไมเคยเยี่ยมชม 
1 - 2 ครั้ง 
3 – 4 ครั้ง 
5 – 6 ครั้ง 
7 – 8 ครั้ง 
9 ครั้งขึ้นไป 

 
17 
80 
58 
28 
30 
23 

 
7.2 

33.9 
24.6 
11.9 
12.7 
9.7 

รวม 236 100.0 
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ตารางที่ 4.4  (ตอ) 
 

ขอมูลพฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 
จํานวนครั้งที่เยี่ยมชมคอนโดมิเนียมท่ีซ้ือ 

ไมเคยเยี่ยมชม 
1 ครั้ง 
2 ครั้ง 
3 ครั้ง 
มากกวา 3 ครั้ง 

 
9 
87 
71 
24 
45 

 
3.8 
36.9 
30.1 
10.2 
19.1 

รวม 236 100.0 
ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อหลังการเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมครั้งสุดทาย 

ตัดสินใจซื้อทันที 
เวนระยะการตัดสินใจซื้อ 

 
148 
88 

 
62.7 
37.3 

รวม 236 100.0 
 เวนระยะการตดัสินใจซื้อ 

นอยกวาหรือเทากับ 1 เดือน 
1 เดือนขึ้นไป – 2 เดือน 
2 เดือนขึ้นไป  - 3 เดือน 
มากกวา 3 เดือน 

 
35 
29 
15 
9 

 
39.8 
32.9 
17.1 
10.2 

รวม 88 100.0 
บุคคลท่ีริเริ่มความคิดในการซื้อ 

ตัวทานเพียงคนเดียว 
คูสมรส 
บุตรธิดา 
พอแม / ญาติพี่นอง 
อ่ืนๆ 

 
97 
59 
19 
52 
9 

 
41.1 
25.0 
8.1 
22.0 
3.8 

รวม 236 100.0 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

ตัวทานเพียงคนเดียว 
คูสมรส 
บุตรธิดา 
พอแม/ญาติพี่นอง 
เพื่อนสนิท / เพื่อนรวมงาน 
พนักงานขายของโครงการ 
อ่ืนๆ 

 
74 
73 
11 
65 
5 
2 
6 

 
31.4 
30.9 
4.7 
27.5 
2.1 
0.8 
2.5 

รวม 236 100.0 
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ตารางที่ 4.4  (ตอ) 
 

ขอมูลพฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 
ความรูเกี่ยวกับกฎหมายของคอนโดมิเนียม 

มี 
มีบางเล็กนอย 
ไมมี 

 
82 

100 
54 

 
34.7 
42.4 
22.9 

รวม 236 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.4  ผลการศึกษา พบวา  แหลงขอมูลที่ผู ตัดสินใจซื้อใชคนหาขอมูล
คอนโดมิเนียม  3  อันดับแรก คือ อินเทอรเน็ต  ปายโฆษณาโครงการ  และโบรชัวรโครงการ/แผน
พับ (รอยละ 50.0, 45.3 และ 29.2 ตามลําดับ) และจํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล คือ 3-4 
โครงการ 2 โครงการ และมากกวา 4 โครงการ (รอยละ 39, 25 และ 22 ตามลําดับ) โดยรอยละ 59 ไป
เย่ียมชมคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล 1-4 ครั้ง ขณะที่ไปเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่ซ้ือเพียง 1-2 คร้ัง  
(รอยละ 67) สําหรับระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อหลังการเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมครั้งสุดทาย  พบวา 
สวนใหญตัดสินใจซื้อทันที (รอยละ 63) และเวนระยะการตัดสินใจซื้อ (รอยละ 37) ทั้งน้ี 
ผูตัดสินใจซื้อที่เวนระยะการตัดสินใจซื้อจะใชระยะเวลาตัดสินใจไมเกิน 2 เดือน (รอยละ 73) โดย
รอยละ 41 ของผูตัดสินใจซื้อจะเปนผูริเริ่มความคิดในการซื้อและรอยละ 31 ตัดสินใจซื้อดวย
ตัวเอง  สําหรับความรูเกี่ยวกับกฎหมายของคอนโดมิเนียมนั้น รอยละ 76 เปนผูที่มีความรูและมี
ความรูบางเล็กนอย 
 
4.2  การวิเคราะหความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 

เปนการวิเคราะหเปรียบเทียบระหวางความคาดหวังในสิ่งที่จะไดรับกอนการซื้อกับส่ิงที่
ไดรับจริงหลังการซื้อ ใน 4 ดาน คือ  ผลิตภัณฑ  ราคา  ส่ิงอํานวยความสะดวก  และสภาพแวดลอม
รอบโครงการ โดยคะแนนความพึงพอใจมีความหมาย ดังน้ี คะแนนนอยกวา 0.00 หมายถึง ไมพึง
พอใจ คะแนนตั้งแต 0.00 ขึ้นไป หมายถึง พึงพอใจ ผลการวิเคราะห  ดังแสดงในตารางที่ 4.5, 4.6, 
4.7 และ 4.8  ตามลําดับ  
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ตารางที่ 4.5  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ดานผลิตภัณฑ 
 

ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
ดานผลิตภัณฑ 

คะแนนความพึง
พอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่ 
ไมพึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่พึงพอใจ 
ไดรับในสิ่ง 
ที่คาดหวัง 

ไมไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

ไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

การเขาอยูอาศัยกอนการโอนกรรมสิทธิ์ 
ทําเลที่ตั้งของโครงการเปนไปตามที่ตองการ 
โครงการสรางเสร็จกอนขายชมหองและสถานที่จริงได 
การออกแบบหอง / การจัดสรรพื้นที่ใชสอยไดลงตัว 
ขนาดพื้นที่สวนกลางภายในอาคารมีความเพียงพอ 
คุณภาพและมาตรฐานของวัสดุที่ใชกอสรางหองชุด  
คุณภาพและมาตรฐานของเฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด 
ความสวยงามของเฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด 
ความพรอมเขาอยูไดทันที 
ของแถม 
ระบบรักษาความปลอดภัยภายในอาคาร 
ระบบรักษาความปลอดภัยภายนอกอาคาร 

-0.11 
0.06 
-0.01 
-0.03 
-0.17 
-0.17 
-0.18 
-0.25 
-0.32 
-0.16 
0.06 
0.00 

23.31 
6.36 
20.34 
18.22 
32.20 
29.24 
29.66 
34.75 
39.41 
30.08 
5.93 
8.90 

40.68 
74.58 
47.46 
57.20 
41.53 
53.39 
40.68 
40.68 
25.85 
40.68 
80.93 
80.93 

12.29 
6.36 
13.14 
8.90 
11.44 
5.51 
17.80 
15.25 
27.54 
15.25 
1.69 
1.27 

23.73 
12.71 
19.07 
15.68 
14.83 
11.86 
11.86 
9.32 
7.20 
13.98 
11.44 
8.90 

ภาพรวมดานผลิตภัณฑ -0.11 23.19 53.08 11.29 12.44 
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ตารางที่ 4.6  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ดานราคา 
 

ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
ดานราคา 

คะแนนความ 
พึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่ 
ไมพึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่พึงพอใจ 
ไดรับในสิ่ง 
ที่คาดหวัง 

ไมไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

ไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับขนาดของหอง 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับวัสดุที่ใชกอสรางหองชุด 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทยีบราคาขายกับเฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด 
การจัดเก็บคาใชจายสวนกลาง 
การจัดเก็บคาสาธารณูปโภค 

0.03 
0.03 
-0.06 
-0.06 
-0.05 

12.71 
18.22 
21.61 
22.88 
19.92 

70.34 
55.93 
51.69 
51.27 
57.63 

1.69 
4.24 
10.59 
9.32 
7.20 

15.25 
21.61 
16.10 
16.53 
15.25 

ภาพรวมดานราคา -0.02 19.07 54.37 6.61 16.95 
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ตารางที่ 4.7  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
 

ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 

คะแนนความ 
พึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่ 
ไมพึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่พึงพอใจ 
ไดรับในสิ่ง 
ที่คาดหวัง 

ไมไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

ไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

อินเทอรเน็ตไรสาย 
สวนหยอม / สวนสวนกลาง 
สระวายน้ํา 
สนามเด็กเลน 
หองฟตเนส / หองออกกําลังกาย 
หองเซาวนา 
รานอาหาร 
มินิมารท / รานคา 
รานซักรีด 
รานเสริมสวย 
รานคอฟฟช็อป 
พื้นที่จอดรถยนต 
ขนาดและจํานวนลิฟต 
ล็อบบี้ 

-0.33 
-0.14 
-0.11 
-0.12 
-0.06 
-0.22 
-0.28 
-0.20 
-0.14 
-0.19 
-0.26 
-0.19 
0.00 
-0.09 

46.19 
33.90 
25.42 
31.36 
19.07 
36.02 
37.29 
30.93 
29.24 
30.93 
35.17 
32.20 
15.68 
23.73 

19.07 
35.17 
44.92 
19.92 
57.63 
26.69 
31.61 
30.93 
34.32 
20.76 
17.80 
48.73 
66.10 
43.64 

21.61 
11.44 
15.25 
29.66 
10.59 
23.73 
31.36 
27.12 
20.76 
36.86 
37.71 
5.93 
2.54 
18.22 

13.14 
19.49 
14.41 
19.07 
12.71 
13.56 
9.75 
11.02 
15.68 
11.44 
9.32 
13.14 
15.68 
14.41 
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ตารางที่ 4.7  (ตอ) 
 

ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 

คะแนนความ
พึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่ 
ไมพึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่พึงพอใจ 
ไดรับในสิ่ง 
ที่คาดหวัง 

ไมไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

ไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

ตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ 
เครื่องซักผาหยอดเหรียญ 
หองน้ําสวนกลาง 
ที่ทิ้งขยะสวนกลาง 

0.12 
0.09 
0.03 
0.06 

9.75 
11.02 
11.86 
7.63 

62.71 
60.59 
64.83 
75.85 

5.51 
8.47 
8.05 
3.39 

22.03 
19.92 
15.25 
13.14 

ภาพรวมดานสิ่งอํานวยความสะดวก -0.11 25.97 41.74 17.68 14.62 
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ตารางที่ 4.8  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ดานสภาพแวดลอมรอบโครงการ 
 

ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
ดานสภาพแวดลอมรอบโครงการ 

คะแนนความ 
พึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่ 
ไมพึงพอใจ 

ผูตัดสินใจซื้อที่พึงพอใจ 
ไดรับในสิ่ง 
ที่คาดหวัง 

ไมไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

ไดรับในสิ่ง 
ที่ไมคาดหวัง 

การคมนาคมที่สะดวกรวดเรว็  
ปราศจากมลภาวะที่ไมดี เชน เสียงรบกวน 
ความปลอดภัยรอบโครงการ 
การหางไกลจากชุมชนที่แออัด 
ภูมิทัศนและทัศนียภาพโดยรอบ 
ความเปนสวนตัว เงียบสงบ 
ใกลโรงพยาบาล 
ใกลที่ทํางาน 
ใกลศูนยการคา 
ใกลสถานศึกษาของบุตรหลาน 
ใกลที่พักอาศัยของญาติหรือเพื่อนสนิท 

0.11 
0.05 
0.12 
-0.02 
-0.12 
-0.06 
-0.07 
-0.08 
0.03 
-0.06 
0.03 

5.93 
15.68 
8.90 
13.56 
24.58 
17.37 
21.19 
16.53 
13.56 
20.76 
15.25 

74.58 
59.32 
66.10 
67.37 
56.78 
65.68 
54.66 
66.10 
63.56 
34.32 
38.14 

2.12 
4.24 
3.81 
7.20 
5.93 
5.08 
9.75 
8.47 
5.93 
30.08 
28.81 

17.37 
20.76 
21.19 
11.86 
12.71 
11.86 
14.41 
8.90 

16.95 
14.83 
17.80 

ภาพรวมดานสภาพแวดลอมรอบโครงการ 0.00 15.76 58.78 10.13 15.33 
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4.2.1  ดานผลิตภัณฑ 
จากตารางที่ 4.5  ผลการศึกษา พบวา โดยรวมทุกขอผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจดาน

ผลิตภัณฑ (คะแนน = - 0.11) โดยไมพึงพอใจใน 8 ดาน และพึงพอใจใน 3 ดาน ดังน้ี  
 ไมพึงพอใจ ไดแก ความพรอมเขาอยูไดทันที (คะแนน = - 0.32)  ความสวยงามของ
เฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด (คะแนน = - 0.25)  คุณภาพและมาตรฐานของเฟอรนิเจอรที่ใชในการ
ตกแตงหองชุด (คะแนน = - 0.18)  ขนาดพื้นที่สวนกลางภายในอาคารมีความเพียงพอ  
(คะแนน =  - 0.17)  คุณภาพและมาตรฐานของวัสดุที่ใชในการกอสรางหองชุด (คะแนน = - 0.17) 
ของแถม  (คะแนน  = - 0.16)  การเขาอาศัยกอนการโอนกรรมสิทธิ์ (คะแนน = - 0.11)  การออกแบบ
หอง/การจัดสรรพ้ืนที่ใชสอยไดลงตัว (คะแนน = - 0.03)  และโครงการสรางเสร็จกอนขายชมหอง
และสถานที่จริงได (คะแนน = - 0.01) ตามลําดับ 
 พึงพอใจ ไดแก ทําเลที่ตั้งของโครงการเปนไปตามที่ตองการ (คะแนน = 0.06) ระบบ
รักษาความปลอดภัยภายในอาคาร (คะแนน = 0.06) และระบบรักษาความปลอดภัยภายนอก
อาคาร (คะแนน = 0.00) ตามลําดับ 
 
 4.2.2  ดานราคา 
 จากตารางที่ 4.6  ผลการศึกษา พบวา  โดยรวมทุกขอผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจดานราคา 
(คะแนน = - 0.02) โดยไมพึงพอใจใน 3 ดาน และพึงพอใจใน 2 ดาน ดังน้ี  
 ไมพึงพอใจ ไดแก  ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับเฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด 
(คะแนน = - 0.06)  การจัดเก็บคาใชจายสวนกลาง (คะแนน = - 0.06) และการจัดเก็บคาสาธารณูปโภค  
(คะแนน = - 0.05) ตามลําดับ 
 พึงพอใจ ไดแก ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับขนาดของหอง (คะแนน = 0.03) 
และความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับวัสดุที่ใชกอสรางหองชุด (คะแนน = 0.03) ตามลําดับ 
 
 4.2.3  ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
 จากตารางที่ 4.7  ผลการศึกษา พบวา โดยรวมทุกขอผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจดานสิ่ง
อํานวยความสะดวก  (คะแนน = - 0.11) โดยไมพึงพอใจใน 13 ดาน และพึงพอใจใน 5 ดาน ดังน้ี  
 ไมพึงพอใจ  ไดแก  อินเตอรเน็ตไรสาย (คะแนน = - 0.33) รานอาหาร (คะแนน = - 0.28)  
รานคอฟฟชอป (คะแนน = - 0.26)  หองเซาวนา (คะแนน = - 0.22)  มินิมารท/รานคา (คะแนน = - 0.20) 
พ้ืนที่จอดรถยนต (คะแนน = - 0.19) รานเสริมสวย (คะแนน = - 0.19) รานซักรีด (คะแนน = - 0.14) 
สวนหยอม/สวนสวนกลาง (คะแนน = - 0.14) สนามเด็กเลน (คะแนน = - 0.12) สระวายนํ้า 
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(คะแนน = - 0.11) ล็อบบี้ (คะแนน = - 0.09) และหองฟตเนส/หองออกกําลังกาย (คะแนน = - 0.06) 
ตามลําดับ 
 พึงพอใจ ไดแก ตูนํ้าดื่มหยอดเหรียญ (คะแนน = 0.12) เคร่ืองซักผาหยอดเหรียญ (คะแนน 
= 0.09)  ที่ทิ้งขยะสวนกลาง (คะแนน = 0.06)  หองนํ้าสวนกลาง (คะแนน = 0.03) และขนาดและ
จํานวนลิฟต  (คะแนน = 0.00) ตามลําดับ 
 
 4.2.4  ดานสภาพแวดลอมรอบโครงการ 
 จากตารางที่ 4.8  ผลการศึกษา พบวา โดยรวมทุกขอผูตัดสินใจซื้อพึงพอใจดาน
สภาพแวดลอมรอบโครงการ  (คะแนน = 0.00) โดยพึงพอใจใน 5 ดาน และไมพึงพอใจใน 6 ดาน 
ดังน้ี 

พึงพอใจ ไดแก ความปลอดภัยรอบโครงการ (คะแนน = 0.12) การคมนาคมที่สะดวก
รวดเร็ว (คะแนน = 0.11) ปราศจากมลภาวะที่ไมดี  (คะแนน = 0.05) ใกลท่ีพักอาศัยของญาติหรือ
เพ่ือนสนิท (คะแนน = 0.03) และใกลศูนยการคา (คะแนน = 0.03) ตามลําดับ 
 ไมพึงพอใจ ไดแก ภูมิทัศนและทัศนียภาพโดยรอบ (คะแนน = - 0.12) ใกลที่ทํางาน (คะแนน = - 0.08) 
ใกลโรงพยาบาล (คะแนน = - 0.07) ใกลสถานศึกษาของบุตรหลาน (คะแนน = - 0.06) ความเปน
สวนตัวเงียบสงบ (คะแนน = - 0.06) และการหางไกลจากชุมชนที่แออัด (คะแนน = - 0.02) ตามลําดับ 
 
 สรุปไดวา  โดยภาพรวมในทุกดานผู ต ัดสินใจซื ้อไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื ้อ
คอนโดมิเนียม (คะแนน = - 0.07)  โดยผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจใน 3 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา 
และสิ่งอํานวยความสะดวก (คะแนน = - 0.11, - 0.02 และ - 0.11) และพึงพอใจใน 1 ดาน คือ 
สภาพแวดลอมรอบโครงการ (คะแนน = 0.00)   
 
4.3  การวิเคราะหลักษณะของผูท่ีไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 
 เปนการวิเคราะหเฉพาะขอมูลสวนบุคคลของผูตัดสินใจซื้อที่ไมพึงพอใจ ซ่ึงพบวา ขอมูล
สวนบุคคลของผูตัดสินใจซื้อที่ไมพึงพอใจใน 3 ดานมีความคลายคลึงกัน โดยดานผลิตภัณฑมีผูไมพึง
พอใจ รอยละ 72.9  ดานราคา รอยละ 68.6  และดานสิ่งอํานวยความสะดวก  รอยละ 70.8  ดังน้ัน  โดย
ภาพรวมมีผูไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมประมาณ รอยละ 70 และมีผูที่พึงพอใจ
หลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม รอยละ 30 ดังแสดงในตารางที่ 4.9 
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ตารางที่ 4.9  ขอมูลสวนบุคคลของผูที่ไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อ 
 

ขอมูลสวนบุคคล 
รอยละของผูที่ไมพึงพอใจในแตละดาน 

ผลิตภัณฑ 
(172 คน) 

ราคา 
 (162 คน) 

สิ่งอํานวยความ
สะดวก (167 คน) 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
41.3 
58.7 

 
41.4 
58.6 

 
43.1 
56.9 

รวม 100.0 100.0 100.0 
อายุ 

ต่ํากวา 25 ป 
25-30 ป 
31-35 ป 
36-40 ป 
มากกวา 40 ป 

 
12.2 
31.4 
23.3 
13.4 
19.8 

 
11.1 
32.7 
26.5 
10.5 
19.1 

 
12.6 
32.3 
23.4 
12.6 
19.2 

รวม 100.0 100.0 100.0 
อาชีพ 

ขาราชการ/พนักงานราชการ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสวนตัว/งานอิสระ 
อ่ืนๆ 

 
11.0 
12.2 
46.5 
21.5 
8.7 

 
8.0 

11.7 
49.4 
21.6 
9.3 

 
10.8 
13.2 
44.9 
22.2 
9.0 

รวม 100.0 100.0 100.0 
สถานภาพการสมรส 

โสด 
สมรส 
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 

 
54.1 
38.4 
7.6 

 
56.2 
36.4 
7.4 

 
55.1 
38.9 
6.0 

รวม 100.0 100.0 100.0 
ระดับการศึกษา 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

 
15.1 
58.1 
26.7 

 
16.7 
53.1 
30.2 

 
15.6 
58.7 
25.7 

รวม 100.0 100.0 100.0 
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ตารางที่ 4.9  (ตอ) 
 

ขอมูลสวนบุคคล 
รอยละของผูที่ไมพึงพอใจในแตละดาน 

ผลิตภัณฑ 
(172 คน) 

ราคา 
 (162 คน) 

สิ่งอํานวยความ
สะดวก (167 คน) 

รายไดสวนตัวตอเดือน 
ต่ํากวา 20,000 บาท 
20,000 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
มากกวา 40,000 บาท 

 
27.3 
34.9 
17.4 
20.3 

 
27.2 
31.5 
20.4 
21.0 

 
27.5 
36.5 
16.2 
19.8 

รวม 100.0 100.0 100.0 
รายไดของครอบครัวตอเดือน 

ต่ํากวา 20,000 บาท 
20,000 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 60,000 บาท 
มากกวา 60,000 บาท 

 
14.5 
19.8 
15.1 
17.4 
14.0 
19.2 

 
13.6 
19.8 
16.7 
16.0 
13.6 
20.4 

 
14.4 
21.6 
15.6 
16.8 
14.4 
17.4 

รวม 100.0 100.0 100.0 
คาใชจายของครอบครัวตอเดือน 

ต่ํากวา 10,000 บาท 
10,000 - 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
มากกวา 30,000 บาท 
ไมตอบ 

 
15.1 
45.3 
18.6 
18.6 
2.3 

 
13.6 
48.8 
15.4 
20.4 
1.9 

 
15.6 
48.5 
16.2 
17.4 
2.4 

รวม 100.0 100.0 100.0 
จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่พักอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียม 

1 คน 
2 คน 
3 คน 
4 คนข้ึนไป 

 
37.2 
35.5 
21.5 
5.8 

 
39.5 
36.4 
18.5 
5.6 

 
40.7 
36.5 
18.6 
4.2 

รวม 100.0 100.0 100.0 
บุคคลอ่ืนท่ีมิใชคนในครอบครัวที่พักอาศัยรวมกันใน
คอนโดมิเนียม 

ไมมี 
มี 

 
 

86.6 
13.4 

 
 

86.4 
13.6 

 
 

86.8 
13.2 

รวม 100.0 100.0 100.0 
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จากตารางที่  4.9  ผลการศึกษา พบวา ผูตัดสินใจซื้อที่ไมพึงพอใจสวนใหญรอยละ 58 เปน
เพศหญิง  มีอายุระหวาง 25 - 35 ป (รอยละ 56) ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจ
สวนตัว/งานอิสระ (รอยละ 68) และรอยละ 55 มีสถานภาพสมรสโสด  โดยผูตัดสินใจซื้อรอยละ 57 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  และรอยละ 34 มีรายไดสวนตัว 20,000 - 30,000 บาท/เดือน เมื่อ
พิจารณาถึงรายไดและคาใชจายของครอบครับ พบวา มีรอยละ 20 เทาๆ กันที ่มีรายไดของ
ครอบครัว 20,000 – 30,000 บาท/เดือน และมากกวา 60,000 บาท/เดือน  โดยมีคาใชจายของ
ครอบครัว 10,000-20,000 บาท/เดือน (รอยละ 48)  ในดานการพักอาศัยในคอนโดมิเนียมที่ซื้อ   
พบวา รอยละ 75 เปนครัวเรือนที่มีสมาชิกพักอาศัยไมเกิน 2 คน โดยไมมีบุคคลอื่นที่มิใชคนใน
ครอบครัวพักอาศัยรวมดวย 
 
4.4  การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม  
 

ใชการวิเคราะหโดยตนไมการตัดสินใจ (Decision Tree) ดวยวิธี CHAID (Chi-Square 
Automatic Interactive Detection) ในระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.10 ผลการวิเคราะห ดังแสดงใน
ภาพที่ 4.1 

จากภาพที่ 4.1 พบวา ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมี 5 
ปจจัย ไดแก จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล (คา p-value = 0.003)  ระยะเวลาที่ใชเดินทางจาก
ท่ีอยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบัน (คา p-value = 0.025)  การใชอินเทอรเน็ตเปนแหลงคนหา
ขอมูลคอนโดมิเนียม (คา p-value = 0.057)  คาใชจายของครอบครัวตอเดือน (คา p-value = 0.038)  
และระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ (คา p-value = 0.045)  ซ่ึงทั้ง 5 ปจจัยดังกลาวสามารถแบงกลุมผู
ตัดสินใจซื้อได 6 กลุม โดยพึงพอใจ 2 กลุม และไมพึงพอใจ 4 กลุม ดังน้ี 
 

4.4.1  กลุมท่ีพึงพอใจ  
กลุมที่ 1  ผูตัดสินใจซื้อที่คนหาขอมูลคอนโดมิเนียมไมเกิน 3 โครงการ ใชระยะเวลา

เดินทางจากที่อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบันไมเกิน 1 ชั่วโมง และมีคาใชจายของครอบครัว
ไมเกิน 10,000 บาท/เดือน มีจํานวนทั้งหมด 22 คน  โดยพึงพอใจ จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 60 

กลุมท่ี 2  ผูตัดสินใจซื้อที่คนหาขอมูลคอนโดมิเนียมไมเกิน 3 โครงการ และใชระยะเวลา
เดินทางจากที่อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบันมากกวา 1 ชั่วโมง มีจํานวนทั้งหมด 44 คน โดย
พึงพอใจ จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 60 
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4.4.2  กลุมท่ีไมพึงพอใจ 
กลุมที่ 1  ผูตัดสินใจซื้อที่คนหาขอมูลคอนโดมิเนียมไมเกิน 3 โครงการ ใชระยะเวลา

เดินทางจากที ่อยู อาศัยเดิมไปสถานที ่ทํางานปจจุบันไมเกิน 1 ชั ่วโมง และมีคาใชจ ายของ
ครอบครัวมากกวา 10,000 บาท/เดือน มีจํานวนทั้งหมด 77 คน โดยไมพึงพอใจ จํานวน 55 คน 
คิดเปนรอยละ 71 

กลุมที ่ 2  ผูตัดสินใจซื้อที ่คนหาขอมูลคอนโดมิเนียมมากกวา 3 โครงการ และไมใช
อินเทอรเน็ตเปนแหลงคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม มีจํานวนทั้งหมด 34 คน โดยไมพึงพอใจ 
จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 68 

กลุมที่ 3  ผูตัดสินใจซื้อที่คนหาขอมูลคอนโดมิเนียมมากกวา 3 โครงการ ใชอินเทอรเน็ต
เปนแหลงคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม และตัดสินใจซื้อทันทีหลังการเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมครั้ง
สุดทาย  มีจํานวนทั้งหมด 36 คน โดยไมพึงพอใจ จํานวน 28 คน คิดเปน รอยละ 78 

กลุมที่ 4  ผูตัดสินใจซื้อที่คนหาขอมูลคอนโดมิเนียมมากกวา 3 โครงการ ใชอินเทอรเน็ต
เปนแหลงคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม  และเวนระยะการตัดสินใจซื้อหลังการเยี่ยมชมคอนโดมิเนียม
ครั้งสุดทาย  มีจํานวนทั้งหมด 23 คน โดยไมพึงพอใจ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 96 
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ภาพที่ 4.1  ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 
 
 

Node 0

Category % n

65.7 155ไม พึ งพอใจ
34.3 81พึ งพอใจ

Total 100.0 236

จํ า นวนคอนโดมิ เนี ยมท่ี ค นหาข อมู ล
Adj. P-value=0.003, Chi-square=11.

594, df=1

ความพึ งพอใจ

Node 1

Category % n

57.3 82ไม พึ งพอใจ
42.7 61พึ งพอใจ

Total 60.6 143

ระยะเวลาที่ ใช เดิ นทางจากท่ี อยู อาศั ยเดิ ม
Adj. P-value=0.025, Chi-square=6.988, 

df=1

<= 3 โครงการ

Node 2

Category % n

78.5 73ไม พึ งพอใจ
21.5 20พึ งพอใจ

Total 39.4 93

การใช อิ นเทอร เน็ ตค นหาข อมู ล
Adj. P -value=0.057, Chi-square=3.624, 

df=1

> 3 โครงการ

Node 3

Category % n

64.6 64ไม พึ งพอใจ
35.4 35พึ งพอใจ

Total 41.9 99

ค าใช จ ายของครอบครั ว
Adj. P-value=0.038, Chi-square=6.721, 

df=1

<= 0.5-1 ช่ั วโมง

Node 4

Category % n

40.9 18ไม พึ งพอใจ
59.1 26พึ งพอใจ

Total 18.6 44

> 0.5-1 ช่ั วโมง

Node 5

Category % n

67.6 23ไม พึ งพอใจ
32.4 11พึ งพอใจ

Total 14.4 34

ไม ใช

Node 6

Category % n

84.7 50ไม พึ งพอใจ
15.3 9พึ งพอใจ

Total 25.0 59

ระยะเวลาที่ ใช ตั ดสิ นใจซ้ื อ
Adj. P-value=0.045, Chi-square=4.032, 

df=1

ใช

Node 7

Category % n

40.9 9ไม พึ งพอใจ
59.1 13พึ งพอใจ

Total 9.3 22

<= ต่ํ า กว า 10,000 บาท/เดื อน

Node 8

Category % n

71.4 55ไม พึ งพอใจ
28.6 22พึ งพอใจ

Total 32.6 77

> ต่ํ า กว า 10,000 บาท/เดื อน

Node 9

Category % n

77.8 28ไม พึ งพอใจ
22.2 8พึ งพอใจ

Total 15.3 36

ซ้ื อทั นที หลั งการเย่ี ยมชมครั้ งสุ ดท าย

Node 10

Category % n

95.7 22ไม พึ งพอใจ
4.3 1พึ งพอใจ

Total 9.7 23

เว นระยะการตั ดสิ นใจซ้ื อหลั งการเย่ี ยมชม
ครั้ งสุ ดท าย

ไ ม พึ ง พ อ ใ จ
พึ ง พ อ ใ จ

ความพึงพอใจ 

จํานวนคอนโดมิเนียมท่ีคนหาขอมูล 
Adj.P-value=0.003, Chi-square=11.594, df=1 

Node 0 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ 65.7       155 
  พึงพอใจ 34.3         81 
   Total 100.0     236 

    ไมพึงพอใจ
     พึงพอใจ

Node 1 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ 57.3         82 
  พึงพอใจ 42.7         61 
   Total 60.6       143 

ระยะเวลาที่ใชเดินทางจากทีอ่ยูอาศัยเดิมไปสถานท่ีทาํงานปจจุบัน 
Adj.P-value=0.025, Chi-square=6.988, df=1 

<= 3โครงการ > 3โครงการ 

Node 2 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ 78.5         73 
  พึงพอใจ 21.5         20 
   Total 39.4         93 

การใชอนิเทอรเนต็เปนแหลงคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม 
Adj.P-value=0.057, Chi-square=3.624,  df=1 

ใช ไมใช > 1 ชัว่โมง<= 1 ชัว่โมง 

Node 6 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ 84.7         50 
  พึงพอใจ 15.3           9 
   Total 25.0         59 

Node 5 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ  67.6      23 
  พึงพอใจ  32.4        11 
   Total 14.4         34 

Node 4 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ 40.9         18 
 พึงพอใจ 59.1       26 
   Total 18.6       143 

Node 3 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ 64.6         64 
  พึงพอใจ 35.4         35 
   Total 41.9         99 

ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซ้ือ 
Adj.P-value=0.045, Chi-square=4.032, df=1  

คาใชจายของครอบครัวตอเดือน 
Adj.P-value=0.038, Chi-square=6.721, df=1 

เวนระยะการตัดสินใจซื้อ 
หลังการเย่ียมชมครั้งสุดทาย 

ซ้ือทันทีหลังการ 
เยี่ยมชมครั้งสุดทาย 

> 10,000 บาท/เดือน<=  10,000 บาท/เดือน 

Node 7 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ 40.9           9 
 พึงพอใจ 59.1       13 
   Total   9.3         22 

Node 8 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ  71.4      55 
  พึงพอใจ  28.6        22 
   Total 32.6         77 

Node 9 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ  77.8      28 
  พึงพอใจ  22.2          8 
   Total 15.3         36 

Node 10 
  Category   %            n 
 ไมพึงพอใจ  95.7      22 
  พึงพอใจ    4.3          1 
   Total   9.7         23 
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บทที่ 5 
 

บทสรุปและอภิปรายผล 
 
 การวิจัยน้ีเปนการศ ึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยมีวัตถุประสงค 3 ขอ คือ 1)  
เพ่ือศึกษาความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 2) เพ่ือวิเคราะหลักษณะของผูท่ีไมพึง
พอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม และ 3) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจหลังการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยาง จํานวน  236 ราย ซ่ึงเปนผูตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร ที่สรางแลวเสร็จในชวงป 2549 - 2551 และมีระดับราคาขาย
ไมเกิน 5 ลานบาท ใชวิธีการสุมตัวอยางสามขั้นแบบแบงชั้นภูมิ และใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูล ในระหวางเดือนมีนาคม – เมษายน 2552 สําหรับการนําเสนอบทสรุป
และอภิปรายผล ผูวิจัยแบงการนําเสนอออกเปน 4 สวน ดังน้ี 
 5.1  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 5.2  ลักษณะของผูที่ไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 5.3  ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 5.4  ขอเสนอแนะ 
 
5.1  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 

โดยภาพรวมในทุกดานผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
(คะแนน = - 0.07) เมื ่อจําแนกเปนรายดาน พบวา  ผู ต ัดสินใจซื ้อไมพึงพอใจใน 3 ดาน คือ 
ผลิตภัณฑ ราคา และสิ่งอํานวยความสะดวก (คะแนน = - 0.11, - 0.02 และ - 0.11) และพึงพอใจ
ใน 1 ดาน คือ สภาพแวดลอมรอบโครงการ (คะแนน = 0.00)  ดังแสดงในตารางที่ 5.1 
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ตารางที่ 5.1  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม จําแนกตามรายดาน 
 

ผลิตภัณฑ ราคา สิ่งอํานวยความสะดวก สภาพแวดลอมรอบโครงการ 
พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ 

1. ทําเลที่ตั้งของ
โครงการเปนไป
ตามที่ตองการ 
(0.06) 
2. ระบบรักษาความ
ปลอดภัยภายใน
อาคาร (0.06) 
 
 
3. ระบบรักษาความ
ปลอดภัยภายนอก
อาคาร  (0.00) 

1. พรอมเขาอยูไดทันที  
(-0.32) 
 
 
2. ความสวยงามของ
เฟอรนิเจอรที่ใชตกแตง
หองชุด (-0.25) 
 
 
3. คุณภาพและ
มาตรฐานของ
เฟอรนิเจอรที่ใชตกแตง
หองชุด  (-0.18) 
 
4. คุณภาพและ
มาตรฐานของวัสดุที่ใช
กอสรางหองชุด  (-0.17) 

1. ความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบราคา
ขายกับขนาดของ
หองชุด (0.03) 
2. ความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบราคา
ขายกับวัสดุที่ใช
กอสรางหองชุด 
(0.03) 

1. การจัดเก็บคาใช 
จายสวนกลาง 
(-0.06) 
 
2. ความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบราคา
ขายกับเฟอรนิเจอร
ที่ใชตกแตงหอง
ชุด (-0.06)  
3. การจัดเก็บคา
สาธารณูปโภค  
(-0.05) 

1. ตูน้ําดื่มหยอด
เหรียญ (0.12) 
 
 
2. เครื่องซักผา
หยอดเหรียญ 
(0.09) 
 
 
3.ที่ทิ้งขยะสวน 
กลาง (0.06) 
 
 
 
4. หองน้ํา
สวนกลาง (0.03) 

1. อินเทอรเน็ตไร
สาย (-0.33) 
 
 
2. รานอาหาร  
(-0.28) 
 
 
 
3. รานคอฟฟช็อป 
(-0.26) 
 
 
 
4. หองเซาวนา  
(-0.22) 
 

1. ความปลอดภัย
รอบโครงการ 
(0.12) 
 
2. การคมนาคมที่
สะดวกรวดเร็ว 
(0.11) 
 
 
3. ปราศจาก
มลภาวะที่ไมดี 
(0.05) 
 
 
4. ใกลที่พักอาศัย
ของญาติหรือเพื่อน
สนิท (0.03) 

1. ภูมิทัศนและ
ทัศนียภาพโดย 
รอบ(-0.12) 
 
2. ใกลที่ทํางาน      
(-0.08) 
 
 
 
3. ใกลโรงพยาบาล 
 (-0.07) 
 
 
 
4. ใกลสถาน ศึกษา
ของบุตรหลาน 
(-0.06) 
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ตารางที่ 5.1  (ตอ) 
 

ผลิตภัณฑ ราคา สิ่งอํานวยความสะดวก สภาพแวดลอมรอบโครงการ 
พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ 

 5. ขนาดพื้นที่สวน 
กลางภายในอาคารมี
ความเพียงพอ  (-0.17) 
6. ของแถม  (-0.16) 
7. การเขาอยูอาศัยกอน
การโอนกรรมสิทธิ์ 
(-0.11) 
8. การออกแบบหอง/
การจัดสรรพื้นที่ใช
สอยไดลงตัว (-0.03) 
9. โครงการสรางเสร็จ
กอนขายชมหองและ
สถานที่จริงได (-0.01) 

  5. ขนาดและจํานวน
ลิฟต (0.00) 

5. มินิมารท/รานคา 
(-0.20) 
6. พื้นที่จอดรถยนต  
(-0.19) 
7. รานเสริมสวย (-0.19) 
8. รานซักรีด (-0.14) 
9. สวนหยอม/สวน
สวนกลาง (-0.14) 
10. สนามเด็กเลน 
(-0.12) 
11. สระวายน้ํา (-0.11) 
12. ล็อบบี้  (-0.09) 
13.หองฟตเนส/หอง
ออกกําลังกาย (-0.06) 

5. ใกลศูนย 
การคา (0.03) 

5. ความเปนสวน 
ตัวเงียบสงบ 
 (-0.06) 
6. การหางไกลจาก
ชุมชนแออัด 
(-0.02) 
 

 
หมายเหตุ: ตัวเลขในวงเล็บ คือ คะแนนความพึงพอใจ โดยคะแนนต่ํากวา 0.00 หมายถึง ไมพึงพอใจ และคะแนนตั้งแต 0.00 ขึ้นไป หมายถึง พึงพอใจ 
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5.1.1  ดานผลิตภัณฑ 
ผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจสูงสุดในดานความพรอมในการเขาอยูไดทันที และถาเปน

คอนโดมิเนียมที่พรอมเขาอยู ผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจในดานความสวยงามของเฟอรนิเจอร 
คุณภาพและมาตรฐานของเฟอรนิเจอร/วัสดุที่โครงการคอนโดมิเนียมใชตกแตงหองชุด ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของสาวิตร โกมาสถิตย (2549: 96) ที่พบวา ผูที่ซ้ือที่อยูอาศัยแบบอาคารชุดให
ความสําคัญกับกลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองการตกแตงและดานของแถม เชน แอร
หรือเฟอรนิเจอรมากที่สุด นอกจากนี้ ผูตัดสินใจซื้อยังไมพึงพอใจในดานการเขาอยูอาศัยกอนการ
โอนกรรมสิทธิ์ 

สําหรับความพึงพอใจ ผูตัดสินใจซื้อพึงพอใจในดานทําเลที่ตั้งที่เปนไปตามที่ตองการ 
สาเหตุเพราะผูตัดสินใจซื้อเปนผูเลือกเอง และยังพึงพอใจในดานระบบรักษาความปลอดภัยทั้ง
ภายในและภายนอกอาคาร เน่ืองจากโดยสวนใหญแลวระบบรักษาความปลอดภัยในคอนโดมิเนียม
มักมีความเขมงวด รวมทั้งจะมีกลองวงจรปด บันไดหนีไฟ ระบบไฟฟาฉุกเฉิน ฯลฯ ติดตั้งไวทั่วทั้ง
คอนโดมิเนียม สิ่งตางๆ เหลาน้ีทําใหผูพักอาศัยรูสึกไดถึงความปลอดภัย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของสายหยุด เกิดสวัสดิ์ (2546: 138) ที่พบวา ความปลอดภัยในโครงการเปนส่ิงที่ทําใหผูพักอาศัย
ตัดสินใจเลือกซ้ือโครงการที่เปนอาคารชุด  โดยจะคํานึงถึงความปลอดภัยจากตัวอาคารสูงและ
ระบบรักษาความปลอดภัย เมื่อมีเหตุฉุกเฉินเกิดข้ึนจะสามารถหนีภัยไดอยางปลอดภัย จะตองมียาม
รักษาการณตลอด 24 ช่ัวโมง เพ่ือเปนการดูแลรักษาทรัพยสินของผูพักอาศัยไดอยางทั่วถึง มี
สัญญาณเตือนภัยขณะมีเหตุฉุกเฉินเพ่ือการหนีภัย ระบบไฟฟาฉุกเฉินเพ่ือแกปญหาการขึ้นลงดวย
ลิฟต ระบบดับเพลิงที่เพียงพอตอจํานวนพ้ืนที่อาคาร มีโทรทัศนวงจรปดสําหรับตรวจสอบขอมูล
การเคลื่อนไหว  
 

5.1.2  ดานราคา 
สําหรับดานราคาสิ่งที่ผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจ คือ ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับ

เฟอรนิเจอร การจัดเก็บคาใชจายสวนกลางและการจัดเก็บคาสาธารณูปโภค ซ่ึงผูตัดสินใจซื้อเห็นวา
ไมเหมาะสม  

สําหรับความพึงพอใจ  พบวา  ผูตัดสินใจซื้อพึงพอใจเมื่อเปรียบเทียบความคุมคาระหวาง
ราคาขายกับขนาดของหองชุด และระหวางราคาขายกับวัสดุที่ใชกอสรางหองชุด  แตความพึงพอใจ
ดังกลาวยังอยูในระดับที่ไมสูงมากนัก ทั้งน้ี อาจเปนผลเนื่องมาจากคอนโดมิเนียมสวนใหญตั้งอยูใน
แหลงชุมชนทําใหตนทุนดานราคาที่ดินสูงขึ้น สงผลใหผูประกอบการตองเพิ่มจํานวนหองชุดเขาไป
และลดขนาดของหองชุดลงเพื่อใหไดมาซึ่งผลกําไรที่คุมคากับการลงทุน  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
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ของสาวิตร โกมาสถิตย (2549: 103) ที่พบวา คุณลักษณะของอาคารชุดในดานราคามีความสัมพันธ
กับกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑในดานการตกแตง และคุณภาพวัสดุที่ใชตกแตง และดานการ
สงเสริมตลาด คือ โครงการตกแตงหองใหแลว แถมเฟอรนิเจอร แถมแอร และสอดคลองกับ
แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 337) ที่กลาววา คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา 
(Price) ผลิตภัณฑน้ันๆ ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซื้อ 

 
5.1.3  ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
ผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจในสิ่งอํานวยความสะดวกถึง 13 ดาน จากทั้งหมด 18 ดาน โดยส่ิง

อํานวยความสะดวกในคอนโดมิเนียมแบงเปน 3 ประเภท ไดแก พักผอนหยอนใจ (สระวายนํ้า 
สนามเด็กเลน) สาธารณูปการ (รานคายอย หองประชุม) และบริการ (บริการซักรีด รานเสริมสวย) 
จากผลการวิจัย พบวา ผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจในสิ่งอํานวยความสะดวกประเภทบริการมากที่สุด 
โดยเฉพาะบริการอินเทอรเน็ตไรสาย สาเหตุเพราะผูบริโภคกลุมน้ีเปนคนรุนใหมที่อยูในวัยทํางาน 
คุนเคยกับการใชเทคโนโลยีเพ่ือหาขาวสารหรือเพ่ือความบันเทิง ดังน้ัน อินเทอรเน็ตจึงถือเปน
ส่ิงจําเปน ในดานสิ่งอํานวยความสะดวกประเภทสาธารณูปการที่ผูตัดสินใจซื้อไมพึงใจ คือ มินิ
มารท/รานคา   รานเสริมสวย รานซักรีด และพ้ืนที่จอดรถยนต และในดานสิ่งอํานวยความสะดวก
ประเภทพักผอนหยอนใจท่ีผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจ คือ หองเซาวนา  สวนหยอม/สวนสวนกลาง  
สนามเด็กเลน  สระวายนํ้า ล็อบบี้ และหองฟตเนส/หองออกกําลังกาย  

ผลการวิจัยน้ีสอดคลองกับงานวิจัยของสายหยุด เกิดสวัสดิ์ (2546: 137) ที่พบวา ผูพักอาศัย
ท่ีอยูในชวงวัยรุนมีความตองการใชบริการอินเทอรเน็ตและเกมที่สามารถรับรูขาวสารและบันเทิง
ไดอยางครบถวน และผูพักอาศัยในอาคารชุดมีพฤติกรรมในการใชบริการรานคาขนาดเล็ก เพราะมี
ความสะดวกตอการซื้อสินคาทั้งอุปโภคและบริโภคที่จําเปนในแตละวัน ผูพักอาศัยตองการมี
สโมสรเพื่อการพบปะสังสรรคของกลุมตางๆ ในชุมชนโครงการ มีบริการรานซักรีดที่สามารถ
รองรับเสื้อผาจํานวนมากได และการจัดสถานที่ออกกําลังและกีฬาในรม และผูพักอาศัยตองการ
พ้ืนที่ใหเพียงพอตอการจอดรถ โดยตองไมแออัดและไมสรางปญหากับบริเวณใกลเคียง โดยกําหนด
สัดสวนไวท่ี 1 หองชุดตอพ้ืนที่จอดรถจํานวน 1 คัน 

สำหรับสิ่งอํานวยความสะดวกที่ผูตัดสินใจซื้อพึงพอใจ คือ ตูนํ้าด่ืมหยอดเหรียญ เคร่ืองซัก
ผาหยอดเหรียญ ที่ทิ้งขยะสวนกลาง หองนํ้าสวนกลาง ขนาดและลิฟตมีเพียงพอ ซ่ึงจะเห็นไดวาทั้ง 
5 อันดับเปนส่ิงประกอบพื้นฐานที่มีอยูแลวในทุกรูปแบบที่พักอาศัย แมไมใชคอนโดมิเนียมก็ตาม  
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จึงเปนสาเหตุใหผูตัดสินใจซื้อเกิดความพึงพอใจ แตถาส่ิงเหลาน้ีขาดหายไปหรือใหบริการไม
ครบถวนก็จะมีผลทําใหผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจไดเชนกัน  

 
5.1.4  สภาพแวดลอมรอบโครงการ 
ผูตัดสินใจซื้อพึงพอใจสูงสุด คือ ความปลอดภัยรอบโครงการและการคมนาคมที่สะดวก

รวดเร็ว เน่ืองจากคอนโดมิเนียมสวนใหญจะสรางใหอยูใกลๆ กับเสนทางคมนาคมสมัยใหม เชน 
รถไฟฟา  นอกจากนี้ คอนโดมิเนียมยังพยายามสรางใหใกลกับศูนยการคาอีกดวย  ซ่ึงถือเปนจุดขาย
ของคอนโดมิเนียม ดังน้ัน เมื่อผูตัดสินใจซื้อเขาไปอยูอาศัยแลวจึงสงผลใหเกิดความพึงพอใจในสิ่ง
เหลาน้ี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพิชัย สันติวงศ (2541: 126) ที่พบวา ทําเลที่ตั้งของที่อยูอาศัย
ควรพิจารณาถึงสภาพสิ่งแวดลอมที่ดีตอการอยูอาศัย ความสะดวกในการเดินทางเขาถึงท่ีอยูอาศัย
และความสะดวกในการเดินทางจากที่อยูอาศัยไปยังแหลงบริการตาง ๆ โดยเฉพาะที่ทํางาน  

สําหรับสภาพแวดลอมรอบโครงการที่ ผูตัดสินใจซื้อไมพึงพอใจ  คือ  ภูมิทัศนและ
ทัศนียภาพโดยรอบ ใกลที่ทํางาน/โรงพยาบาล/สถานศึกษาของบุตรหลาน ความเปนสวนตัวเงียบ
สงบ และการหางไกลจากชุมชนแออัด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของประทีบ จารุวิริยะรุง (2538: 34)  
ท่ีพบวา คนรุนใหมในศตวรรษหนาตองการที่อยูอาศัยทําเลอยูใกลกับที่ทํางาน คือ อยูในเขตเมือง
ช้ันเดียวกัน  โดยสวนใหญตองการที่อ ยูอาศัยในเขตกรุง เทพชั้นนอกหรือปริมณฑลที่มี
สภาพแวดลอมที่ดี และมีรถไฟฟาขนสงมวลชนไปถึง นอกจากนี้ ยังมีความตองการใหทําเลที่ต้ังท่ีอยู
อาศัยใกลกับโรงพยาบาล โรงเรียน และสถานีรถไฟฟาหรือปายรถเมล  

จากความไมพึงพอใจทั้ง 4 ดานขางตน สรุปไดวาที่มาของความไมพึงพอใจแบงได 2 
ลักษณะ คือ 

1.  ไมพึงพอใจเนื่องจากลักษณะรูปแบบของคอนโดมิเนียมเอง สาเหตุมาจากคอนโดมิเนียม
สวนใหญจําเปนตองตั้งอยูในแหลงชุมชนเพื่อใหสามารถขายได ซ่ึงแหลงชุมชนมักจะเต็มไป
ส่ิงกอสรางซึ่งสงผลใหผูตัดสินใจซื้อมีความรูสึกไมเปนสวนตัว หรือการถูกจํากัดดวยเน้ือที่เพราะ
ท่ีดินมีราคาสูงทําใหโครงการคอนโดมิเนียมไมสามารถสรางสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ใหแกผู
ตัดสินใจซื้อไดอยางครบถวน ส่ิงตางๆ เหลาน้ีจึงสงผลใหผูตัดสินใจซื้อรูสึกวาคอนโดมิเนียมยัง
ตอบสนองความคาดหวังไดไมดีพอ  

2.  ไมพึงพอใจเนื่องมาจากความตองการเฉพาะบุคคล กลาวคือ ความตองการที่จะให
คอนโดมิเนียมที่ตัดสินใจซื้อมีลักษณะตรงกับส่ิงตางๆ ที่ตนคาดหวังน้ัน เปนความคาดหวังที่เกิด
ข้ึนกับทุกคนแตจะแตกตางกันออกไปตามความตองการของแตละบุคคล  ความพึงพอใจจะเกิดข้ึนก็
ตอเมื่อบุคคลน้ันๆ สามารถแสวงหาสิ่งที่ตอบสนองความคาดหวังของเขาได อยางเชนความพึง
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พอใจในเรื่องทําเลที่ต้ังที่เปนไปตามตองการ ซ่ึงเกิดข้ึนไดงายเพราะเปนส่ิงที่ผูตัดสินใจซื้อพิจารณา
เลือกเอง  สอดคลองกับแนวคิดของวีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547: 65) ที่กลาววา ลูกคาแตละคนมี
ลักษณะเฉพาะตัว มีพฤติกรรม และอยูในสภาพการณที่แตกตางกัน ส่ิงเหลาน้ีมีผลใหลูกคาแตละ
รายอาจมีความตองการพื้นฐานที่ไมเหมือนกัน ซึ่งความตองการพื้นฐานนี้อาจเปนปจจัยหน่ึงที่ทํา
หนาที่กําหนดระดับความคาดหวังของลูกคาที่มีตอธุรกิจบริการ 
 
5.2  ลักษณะของผูตัดสินใจซื้อท่ีไมพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อ 
 

ลักษณะทางขอมูลสวนบุคคลของผูตัดสินใจซื้อท่ีไมพึงพอใจตอโครงการคอนโดมิเนียมมี
ความคลายคลึงกับผูตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ซ่ึงพบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-35 
ป  สถานสภาพสมรสโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนหรืองานธุรกิจสวนตัว และมีรายไดตอเดือน
คอนขางสูง คือ 20,000 – 30,000 บาท/เดือน ในขณะที่มีรายไดของครอบครัวมากกวา 60,000 บาท/
เดือน และพักอาศัยในคอนโดมิเนียมเพียง 1 หรือ 2 คน ขอมูลเหลาน้ีเปนส่ิงบงช้ีไดวาคนกลุมน้ีเปน
คนกลุมใหญในปจจุบันที่มีอํานาจในการซื้อและการตัดสินใจ  เปนคนรุนใหมที่มีลักษณะการใช
ชีวิตที่มีลักษณะเฉพาะ  ชอบพักอาศัยคนเดียวมากกวาอยูรวมกับครอบครัว   และดวยอาชีพที่มี
รายไดตอบแทนคอนขางสูงจึงเปนตัวกระตุนใหตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมเปนที่อยูอาศัย แทนที่จะ
อาศัยอยูกับบิดามารดาหรืออยูในอพารทเมนท ซ ึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของกิตติพงษ วงฟู (2541: 
50) ที่พบวา ผูซ้ือคอนโดมิเนียมตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมเพราะตองการมีที ่อยูอาศัยเปนของ
ตนเอง โดยเฉพาะบานพรอมที่ดิน แตที่อยูอาศัยลักษณะดังกลาวมีราคาคอนขางสูง จึงเลือกซื้อ
คอนโดมิเนียมแทน และตองมีคนในครอบครัวไมมากนัก และผูซ้ือคอนโดมิเน ียมสวนใหญมี
สถานภาพโสด และยังสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 227) ที่กลาววา 
บุคคลที่เปนโสดจะชอบความเปนอิสระ  แนวโนมมีการศึกษาสูง สามารถพ่ึงพาตนเองได มักตัดสินใจ
ซ้ือสินคาดวยตนเอง 
 
5.3  ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 

ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจมี 5 ปจจัย ไดแก จํานวนคอนโดมิเนียมท่ีคนหาขอมูล  
ระยะเวลาที่ใชเดินทางจากที่อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบัน การใชอินเทอรเน็ตเปนแหลง
คนหาขอมูลคอนโดมิเนียม  คาใชจายของครอบครัวตอเดือน  และระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ โดยมี
รายละเอียด ดังน้ี  
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5.3.1  ผูตัดสินใจซ้ือท่ีคนหาขอมูลคอนโดมิเนียมไมเกิน 3 โครงการ 
ผูตัดสินใจซื้อในกลุมน้ีแบงยอยออกไดเปน 3 กลุม คือ  1)  กลุมที่พึงพอใจเพราะใช

ระยะเวลาเดินทางจากที่อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบันมากกวา 1 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 60  
2)  กลุมที่พึงพอใจเพราะมีคาใชจายของครอบครัวไมเกิน 10,000 บาท  และใชระยะเวลาเดินทาง
จากที่อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบันไมเกิน 1 ช่ัวโมง คิดเปนรอยละ 60 และ 3) กลุมที่ไมพึง
พอใจเพราะมีคาใชจายของครอบครัวมากกวา 10,000 บาท/เดือน และใชระยะเวลาเดินทางจากที่
อยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบันไมเกิน 1 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 71  

ทั้ง 3 กลุมนี้ มีคุณลักษณะที่คลายคลึงกัน กลาวคือ เปนกลุมที่พึงพอใจและไมพึงพอใจ
เนื่องจากทําเลที่ตั้งของคอนโดมิเนียมที่ซื้อ โดยจะคนหาขอมูลเพียง 3 โครงการเทานั้นและจะ
ตัดสินใจซื้อถาคอนโดมิเนียมนั้นอยูใกลกับสถานที่ทํางานมากกวาที่อยูอาศัยเดิม นอกจากนี้ ยัง
เก่ียวของกับคาใชจายตอเดือนอีกดวย เพราะเมื่อคอนโดมิเนียมที่ซื้ออยูใกลสถานที่ทํางานแลวจะ
สงผลใหคาใชจายตอเดือนลดลง ซึ่งตรงขามกับผูที่ไมพึงพอใจที่มีคาใชจายมากกวา 10,000 
บาท/เดือน  

ผลการว ิจัยดังกลาวสอดคลองกับงานวิจัยของสายหยุด เกิดสวัสดิ์ (2546: 136)  ที่พบวา  
ปญหาที่พบในการเลือกที่อยูอาศัยเปนปญหาจากการเดินทางไมสะดวก จึงตองมีการยายที่พักเพ่ือให
เดินทางสะดวกตอการไปทํางานและติดตอธุรกิจในแตละวันไดรวดเร็วย่ิงขึ้น และสอดคลองกับ
งานวิจัยของ วรพจน พนาชื่นวงศสกุล (2550: 57) ที่พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือที่อยู
อาศัยมากที่สุด คือ ปจจัยเรื่องความสะดวกสบายในการเดินทางเขาถึง ซ่ึงปจจัยยอยที่มีความสําคัญ 
คือ ทําเลที่อยูใกลสถานที่ทํางาน และผูที่ทํางานในเขตเมืองเลือกทําเลที่อยูอาศัยในเขตเมืองชั้นใน
เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทางเขาถึงสถานที่ทํางานไดโดยงายและเสียคาใชจายในการ
เดินทางต่ําลง  แมคาเชาหรือราคาที่อยูอาศัยจะเพ่ิมขึ้นหรือขนาดที่อยูอาศัยจะลดลงก็ตาม  

 
5.3.2  ผูตัดสินใจซ้ือท่ีคนหาขอมูลคอนโดมิเนียมมากกวา 3 โครงการ 
ผูตัดสินใจซื้อในกลุมน้ีแบงยอยออกไดเปน 3 กลุม คือ  1)  กลุมที่ไมพึงพอใจเพราะไมใช

อินเทอรเน็ตเปนแหลงคนหาขอมูล คิดเปนรอยละ 68  2) กลุมที่ไมพึงพอใจเพราะตัดสินใจซื้อทันที
หลังการเยี่ยมชมโครงการ และใชอินเทอรเน็ตเปนแหลงคนหาขอมูล คิดเปนรอยละ 78 และ 3)  
กลุมที่ไมพึงพอใจเพราะเวนระยะการตัดสินใจซื้อหลังการเย่ียมชมโครงการ และใชอินเทอรเน็ต
เปนแหลงคนหาขอมูล คิดเปนรอยละ 96 

ทั้ง 3 กลุมน้ีมีคุณลักษณะที่เหมือนกัน คือ ไมพึงพอใจเน่ืองจากคนหาขอมูลคอนโดมิเนียม
มากเกินไป ใชอินเทอรเน็ตเปนแหลงคนหาขอมูล และไมวาจะตัดสินใจซื้อทันทีหรือเวนระยะการ
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ตัดสินใจซื้อ คนกลุมน้ีก็ไมพึงพอใจท ั้งส้ิน ทั้งน้ี อาจเปนผลเนื่องมาจากแหลงขอมูลที่ใชคนหาไมมี
รายละเอียดที่มากพอตอความตองการ หรือบางครั้งมีการใชคําและรูปภาพเพ่ือการโฆษณาที่เกินจริง 
เปนผลใหความคาดหวังสูงข้ึน ซ่ึงสงผลโดยตรงตอความรูสึกหลังการซื้อ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด
ของ ปริญ ลักษิตานนท (2536: 200) ที่กลาววา การคาดคะเนของผูบริโภคเกิดจากแหลงขาวสาร 
พนักงานขายและแหลงติดตอส่ือสารอื่นๆ ถาบริษัทโฆษณาสินคาเกินความจําเปน ผูบริโภคจะตั้ง
ความหวังไวสูงและเมื่อไมเปนความจริงจะเกิดความไมพอใจ จํานวนความไมพอใจจะขึ้นอยูกับ
ขนาดของความแตกตางระหวางความคาดหวังและการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ  
 
5.4  ขอเสนอแนะ 
 
 5.4.1  ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย  

5.4.1.1  การพิจารณาเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมสําหรับผูบริโภค 
เม่ือตองการที่จะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัยหรือตองการที่อยูอาศัยใหม คอนโดมิเนียม

ถือเปนที่อยูอาศัยลําดับตนๆ ที่ผูบริโภคสวนใหญนึกถึง เพราะนอกจากราคาจะถูกกวาบานเดี่ยวแลว 
ทําเลที่ตั้งก็ยังอยูในจุดที่ทุกคนตองการ แตในปจจุบันมีการโฆษณาขายคอนโดมิเนียมหลากหลาย
โครงการ  ซ่ึงผูประกอบการตางก็ใชกลยุทธในการเสนอขายที่แตกตางกันออกไป เพราะฉะนั้น ใน
การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม  ผูบริโภคจึงตองพิจารณาอยางถี่ถวนและควรไปดูโครงการจริงมากกวา
เช่ือถือในคําโฆษณา โดยสิ่งที่ควรพิจารณากอนการเลือกซ้ือ ไดแก  

1)  ทําเลที่ตั้ง ควรอยูใกลเสนทางคมนาคมหลัก หรืออยูในเสนทางที่
การจราจรไปถึง ทั้งน้ี ข้ึนอยูกับความตองการและความสามารถในการซื้อของผูบริโภคเปนหลัก  
เพราะในปจจุบันทําเลที่ต้ังคือปจจัยแรกในการกําหนดราคาขาย 

2)  สภาพแวดลอมบริเวณโดยรอบและสิ่งอํานวยความสะดวก พิจารณา
เลือกที่ใกลกับส่ิงที่ตองการ เชน ศูนยการคา โรงพยาบาล ซ่ึงบางครั้งผูบริโภคตองยอมรับกับความ
ไมเปนสวนตัว หรือเสียงรบกวนที่จะตามมาดวย 

3)  โครงการ พิจารณาจากขนาดและผังบริเวณวามีความเหมาะสมเพียงใด 
บางครั้งราคาของหองชุดท่ีถูกกวาอาจเปนหองชุดที่ต้ังอยูในมุมที่ไมดี หรือพิจารณาถึงระบบรักษา
ความปลอดภัย งานบริการ ฯลฯ โดยดูวาโครงการใหบริการสิ่งใดบาง หรือส่ิงใดที่ผูบริโภคตองจาย
เพ่ิมเมื่อเขาไปอยูอาศัยแลว 
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4) ตัวโครงการ พิจารณาจากรูปแบบการสราง พ้ืนที่ใชสอย วัสดุและ
คุณภาพของสิ่งที่ใชกอสราง โดยอาจเปรียบเทียบกับโครงการอื่นที่อยูใกล เคียง เพราะราคาขายจะมี
ความแตกตางกันถาวัสดุหรือทําเลที่ต้ังมีความแตกตางกัน 

5)  ผูประกอบการ พิจารณาท่ีความนาเชื่อถือ ความมั่นคงหรือชื่อเสียงของ
ผูประกอบการ เพราะบางครั้งโครงการคอนโดมิเนียมอาจลมเลิกไดกลางคัน ซ่ึงสงผลกระทบตอ
ผูบริโภคโดยตรงหากมีการวางมัดจําหรือทําสัญญากันไปแลว นอกจากนี้ ผูบริโภคสามารถพิจารณา
ควบคูไปกับความนาเชื่อถือของสถาบันการเงินที่ใหสินเชื่อดวยได 

6)  การตลาด พิจารณาจากระดับราคา การวางเงินดาวน คาทําสัญญา หรือคา
มัดจําตางๆ รวมทั้งอัตราดอกเบี้ย เน่ืองจากแตละโครงการใชอัตราดอกเบี้ยที่แตกตางกันซ่ึงขึ้นอยูกับ
สถาบันการเงินที่ใหสินเช่ือเปนหลัก นอกจากนี้ ผูบริโภคควรพิจารณาถึงคอนโดมิเนียมพรอมอยู
หรือการอยูอาศัยกอนการโอนกรรมสิทธิ์ เพ่ือเปนตัวเลือกหน่ึงในการพิจารณาเลือกซ้ือ 

5.4.1.2  การสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 
ทําเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมเปนส่ิงที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม โดย

เลือกซ้ือใหอยูใกลกับสถานที่ทํางาน แตความพึงพอใจของผูบริโภคข้ึนอยูกับองคประกอบอื่นๆ ที่
ผูประกอบการนําเสนอ โดยเฉพาะอยางยิ่งส่ิงอํานวยความสะดวกและคุณภาพหรือมาตรฐานตางๆ 
ท่ีใชในการกอสรางคอนโดมิเนียม ดังน้ัน ผูประกอบการควรพิจารณานําส่ิงเหลาน้ีไปเปนสวนหน่ึง
ในการจัดสรางคอนโดมิเนียมดวย เพราะถาปราศจากสิ่งเหลาน้ีแลวความพึงพอใจของผูบริโภคยอม
ไมเกิดขึ้น 

5.4.1.3  แหลงขอมูลที่ผูบริโภคใชคนหาขอมูล 
จากงานวิจัยของสิริมา แสงอาวุธ ที่พบวา ผูบริโภคที่ซื้อที่อยูอาศัยจะไดรับขอมูลจาก

เพ่ือนและญาติพ่ีนอง รองลงมาทราบจากหนังสือพิมพ และใบปลิว/แผนพับโฆษณาโครงการ แต
จากการวิจัยครั้งน้ี พบวา ในปจจุบันผูบริโภคเลือกใชอินเทอรเน็ตเปนแหลงคนหาขอมูลเปนอันดับ 
1 ปายโฆษณาโครงการเปนอันดับ 2 สวนโบรชัวร/แผนพับโครงการและญาติพ่ีนอง ตกไปอยูอันดับ
ท่ี 3 และ 4 เพราะฉะนั้น ผูประกอบการควรจัดทําเว็บไซตที่มีภาพประกอบสวยงาม มีขอมูลของ
โครงการที่ละเอียด ครบถวน ชัดเจน ทั้งทางดานการกอสราง เงื่อนไขการซื้อขาย โปรโมชั่นการซื้อ
ขาย ฯลฯ เพ่ือใหผูบริโภคไดรับรายละเอียดมากพอตามความตองการจนสามารถตัดสินใจซื้อได
ทันที  

5.4.1.4  ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อ 
เน่ืองจากผูตัดสินใจซื้อจะตัดสินใจซื้อทันทีหลังการเยี่ยมชมโครงการครั้งสุดทาย

เสร็จส้ิน โดยไปเยี่ยมชมโครงการที่ซ้ือเพียง 1 -2 ครั้ง เทาน้ัน จึงแสดงใหเห็นวา ถาผูประกอบการ



88 

นําเสนอขอมูลโครงการอยางละเอียดและตรงตามที่ผูบริโภคตองการ การไปเยี่ยมชมโครงการของ
ผูบริโภคก็เปนเพียงการตรวจสอบขอมูลที่ไดรับมาเพ่ือใหเกิดความมั่นใจเทาน้ัน ดังน้ัน จุดเชื่อมตอ
ระหวางผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงก็คือ พนักงานขายประจําโครงการ จะตองเปนจุดที่ทําใหผูบริโภคเกิด
ความมั่นใจ โดยพนักงานขายจะตองเปนผูที่รอบรูในรายละเอียดและเงื่อนไขการขายตางๆ ตอบ
คําถามไดอยางครบถวน สามารถใหความกระจางเก่ียวกับตัวโครงการไดทุกเรื่อง และที่สําคัญ
พนักงานขายจะตองเปนผูที่ใหขอมูลเก่ียวกับสินคาไดดีกวาบุคคลอื่น 

5.3.1.5  รูปแบบคอนโดมิเนียมที่ผูบริโภคตองการ  
1)  ดานผลิตภัณฑ รูปแบบคอนโดมิเนียมที่ผูบริโภคในปจจุบันตองการมาก

ท่ีสุด คือ คอนโดมิเนียมที่สามารถเขาอยูอาศัยไดทันที โดยเฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุดตองมี
ความสวยงาม มีคุณภาพ ไดมาตรฐาน เหมาะสมกับราคาที่ผูบริโภคตองจาย รวมไปถึงวัสดุที่ใช
กอสรางตองมีความเหมาะสมดวย และควรพิจารณาเรื่องการเขาอยูอาศัยกอนการโอนกรรมสิทธิ์ 
เพราะเร่ืองน้ีเปนส่ิงที่ผูตัดสินใจซื้อตองการที่จะไดรับ สําหรับทําเลที่ตั้งของคอนโดมิเนียม 
ผูประกอบการควรเลือกทําเลที่ตั้งโดยพิจารณาเลือกในสวนของเขตตอเมืองหรือเขตชานเมือง 
เพราะนอกจากจะเปนสิ่งที่ทําใหผูตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมีความพึงพอใจแลว ราคาของที่ดินยัง
มีราคาต่ํากวาเขตเมืองชั้นในซึ่งทําใหผูประกอบการลดตนทุนและลดขอจํากัดในการใชพ้ืนที่ได 

2)  ดานราคา ผูประกอบควรกําหนดระดับราคาที่เหมาะสมกับขนาดของ
หองชุด เฟอรนิเจอรที่ใชตกแตงหองชุด และวัสดุท่ีใชกอสรางหองชุด 

3)  ดานสิ่งอํานวยความสะดวก จากผลการวิจัยที่พบวา ส่ิงอํานวยความ
สะดวกลําดับตนๆ ที่ผูตัดสินใจซื้อไมมีความพึงพอใจ คือ สิ่งอํานวยความสะดวกที่จําเปนตอการ
ดําเนินชีวิตประจําวัน ไดแก อินเทอรเน็ต รานอาหาร มินิมารท พ้ืนที่จอดรถ รานเสริมสวย ฯลฯ 
ขณะที่ส่ิงอํานวยความสะดวกที่ผูตัดสินใจซื้อมีความพึงพอใจก็เปนไปในลักษณะเดียวกัน กลาวคือ 
จําเปนตอการดําเนินชีวิตประจําวันทั้งส้ิน ไดแก ตูนํ้าดื่มหยอดเหรียญ เคร่ืองซักผาหยอดเหรียญ ที่
ท้ิงขยะสวนกลาง ฯลฯ เพราะฉะนั้น ในการนําเสนอสิ่งอํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภค 
ผูประกอบการควรจัดส่ิงอํานวยความสะดวกประเภทบริการและประเภทสาธารณูปการใหมีบริการ
อยูอยางครบถวนกอน แลวจึงเพ่ิมส่ิงอํานวยสะดวกประเภทพักหยอนหยอนใจ เชน สวนหยอม 
สนามเด็กเลน สระวายนํ้า ฯลฯ เขาไป 

4)  ดานสภาพแวดลอมรอบโครงการ ภูมิทัศนภายในโครงการควรมีความ
รมรื่นเพ่ือเปนที่พักผอนของผูพักอาศัย โดยอาจจะกันพ้ืนที่ภายในโครงการสวนหน่ึงสรางใหเปน
พ้ืนที่สีเขียว สําหรับภูมิทัศนภายนอกเนื่องจากเกี่ยวพันกับทําเลที่ต้ังจึงเปนการยากที่จะจัดการให
เรียบรอย อยางไรก็ตาม ผูประกอบการควรเลือกสรางคอนโดมิเนียมที่หางไกลจากชุมชนแออัด แต
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ตองอยูไมหางจากศูนยการคา โรงพยาบาล และเสนทางการคมนาคมโดยเฉพาะรถไฟฟาและ
รถไฟฟาใตดิน นอกจากนี้ ผูประกอบการควรควบคุมเสียงรบกวนเพื่อใหผูพักอาศัยรูสึกถึงความ
เปนสวนตัว   
  
 5.4.2  ขอเสนอแนะในงานวิจัยครั้งตอไป 

5.4.2.1  ควรศึกษาถึงความพึงพอใจที่ขึ้นอยูกับปจจัยอื่นๆ เชน ปจจัยของผูบริโภค
เกี่ยวกับท่ีอยูอาศัยเดิม (ที่นอกเหนือไปจากการศึกษาในครั้งน้ี) ที่ทํางานเดิม และพฤติกรรมการอยู
อาศัย   หรือปจจัยทางดานการคมนาคม  เพ่ือหาสาเหตุสําคัญที่ ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียม  

5.4.2.2  ควรศึกษาถึงพฤติกรรมที่ผูบริโภคปฏิบัติหลังจากเกิดความพึงพอใจหรือไม
พึงพอใจ เชน การแนะนํา การบอกตอ หรือรองเรียนถึงปญหาที่เกิดขึ้น เปนตน 

5.4.2.3  ควรศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคเกี่ยวกับรูปแบบ โครงสราง ลักษณะ
อาคารของคอนโดมิเนียม เพ่ือใหเห็นถึงแนวโนมรูปแบบคอนโดมิเนียมที่ผูบริโภคตองการใน
อนาคต รวมถึงควรศึกษาถึงวิถีชีวิตของผูพักอาศัยในคอนโดมิเนียม โดยเปรียบเทียบกับผูพักอาศัย
ในที่อยูอาศัยในแนวราบ (บานเด่ียว บานแฝด ทาวนเฮาส) วามีความแตกตาง เปลี่ยนแปลง หรือ
เหมือนกันมากนอยเพียงใด 
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จดหมายขอความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม 
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ที่ ศธ 0526.05/        คณะสถิติประยุกต 

       สถาบันบัณฑติพัฒนบริหารศาสตร 
       คลองจั่น บางกะป กรุงเทพ 10240 

 
กุมภาพันธ  2552 
 

เร่ือง ขอความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม 
เรียน ผูจัดการนิติบุคคลอาคารชุด 
ส่ิงที่สงมาดวย ตัวอยางแบบสอบถามจํานวน 1 ชุด 

  ดวยนางสาวจิราพร กําจัดทุกข นักศึกษาปริญญาโท ภาคปกติ สถาบันบัณฑิต          
พัฒนบริหารศาสตร คณะสถิติประยุกต สาขาวิชาเอกการวิจัยเพ่ือการบริหารและการจัดการ             
รหัสประจําตัว  5010415005  โดยเลือกศึกษาในแผน ก (ทําวิทยานิพนธ)  ขณะนี้อยูระหวางการ
รวบรวมขอมูลเพ่ือทําวิทยานิพนธ   ในการนี้คณะสถิติประยุกตจึงขอความอนุเคราะหแจก
แบบสอบถาม เรื่อง  “ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร”  
ใหกับผูที่พักอาศัยในคอนโดมิเนียมแหงน้ี  เพ่ือนําขอมูลที่ไดไปประยุกตใชกับความรูที่ไดจาก
การศึกษาไปประกอบการทําวิทยานิพนธเรื่องดังกลาว 

  จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณา และขอขอบคุณในความอนุเคราะหของทานมา ณ 
โอกาสนี้ 
 

       ขอแสดงความนับถือ 
 
          รองศาสตราจารย 
       (สุรพงค  เอื้อวัฒนามงคล) 
       คณบดีคณะสถิติประยุกต 

สํานักงานเลขานุการ 
โทรศัพท 0 2377 5381 
โทรสาร  0 2374 4061 
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แบบสอบถามสําหรับผูตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
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คณะสถิติประยุกต สถาบันบัณฑิตพัฒนบรหิารศาสตร 

School of Statistics, National Institute of Development Administration 
อาคาร 2 คณะสถิติประยุกต สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร ถนนเสรีไทย บางกะป กรุงเทพฯ 10240 

โทรศัพท 0-2377-5381, 0-2727-3037-9 โทรสาร 0-2374-4061 
เว็บไซต http://www.as.nida.ac.th   email: info@as.nida.ac.th 

 
 
คําช้ีแจง 
 
 แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําข้ึนเพ่ือใชเก็บขอมูลการวิจัยเร่ือง “ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเปนสวนหน่ึงของการทําวิทยานิพนธระดับปริญญาโท 
สาขาการวิจัยเพ่ือการบริหารและการจัดการ คณะสถิติประยุกต สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร  

ขอความกรุณาทานตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง โดยคําตอบของทานจะนําไปใช
เพ่ือการศึกษาวิจัยเทาน้ัน และขอรับรองวาการใหขอมูลของทานจะไมเกิดผลกระทบใดๆ ตอทาน 
รวมทั้งขอมูลท่ีไดรับจากทานจะถูกเก็บเปนความลับ  

แบบสอบถามชุดน้ีมีจํานวน 7 หนาและแบงออกเปน 4 ตอน ดังน้ี 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล     จํานวน 10 ขอ 
ตอนที่ 2 ท่ีอยูอาศัยเดิมและที่ทํางานปจจุบัน   จํานวน  7 ขอ 
ตอนที่ 3 พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ จํานวน  8 ขอ 
ตอนที่ 4 ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม  จํานวน 46 ขอ 
 
ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานที่ไดสละเวลาอันมีคาสําหรับการใหความรวมมือในการตอบ

แบบสอบถามชุดน้ีมา ณ โอกาสนี้ 
 
 

               นางสาวจริาพร กําจัดทุกข 
คณะสถิติประยุกต 

สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร 
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ชื่อคอนโดมิเนียม............................................ 
เขต.................................................................. 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน � หนาขอความที่ตรงกับคําตอบหรือความคิดเห็นของทาน 
 
1. เพศ 

� ชาย     � หญิง 
2.  อายุ 

� ต่ํากวา 25 ป    � 25 - 30 ป 
� 31 - 35 ป    � 36 - 40 ป 
� มากกวา 40 ป 

3.  อาชีพ 
 � ขาราชการ / พนักงานราชการ  � พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 � พนักงานบริษัทเอกชน  � ธุรกิจสวนตัว / งานอิสระ 
 � อื่นๆ โปรดระบุ................................................................................... 
4.  สถานภาพสมรส  
 � โสด     � สมรส   
 � หมาย / หยาราง / แยกกันอยู  � อื่นๆ โปรดระบุ............................................ 
5.  ระดับการศึกษา 
 � ต่ํากวาปริญญาตร ี   � ปริญญาตรี 
 � สูงกวาปรญิญาตร ี
6.  รายไดสวนตัวตอเดือน 
 � ต่ํากวา 20,000 บาท   � 20,000 – 30,000 บาท  
 � 30,001 – 40,000 บาท   � มากกวา 40,000 บาท 
7.  รายไดของครอบครัวตอเดือน (เฉพาะสมาชิกในครอบครัวท่ีพักอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียมน้ี) 
 � ต่ํากวา 20,000 บาท   � 20,000 – 30,000 บาท 
 � 30,001 – 40,000 บาท   � 40,001 – 50,000 บาท 
 � 50,001 – 60,000 บาท   � มากกวา 60,000 บาท 
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8.  คาใชจายของครอบครวัตอเดือน (เฉพาะสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียมน้ี) 
 � ต่ํากวา 10,000 บาท   � 10,000 – 20,000 บาท  
 � 20,001 - 30,000 บาท   � มากกวา 30,000 บาท 
9.  จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่พักอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียมน้ี (นับรวมตัวทาน)  
  จํานวน...................คน 
10. บุคคลอื่นที่มิใชคนในครอบครัว เชน เพ่ือน ที่พักอาศัยรวมกันในคอนโดมิเนียมน้ี 
  � มี จํานวน..............คน   � ไมมี 
 
 

ตอนที่ 2 ท่ีอยูอาศัยเดิมและที่ทํางานปจจุบัน 
 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน � หนาขอความที่ตรงกับคําตอบหรือความคิดเห็นของทาน 
 
1.  ประเภทของที่อยูอาศัยเดิม 
 � หองเชา / บานเชา   � อพารทเมนท / แมนชั่น  
 � ทาวนเฮาส    � บานเดี่ยว 
 � อื่นๆ โปรดระบุ............................................................. 
2.  สถานภาพการถือครองที่อยูอาศัยเดิม 
 � เชา     � เปนของคูสมรส  
 � เปนของบิดา / มารดา   � เปนเจาของเอง  
 � อื่นๆ โปรดระบุ..................................................................... 
3.  อายุงานในที่ทํางานปจจบุัน (เศษของเดือน ถา 6 เดือนขึ้นไป นับเปน 1 ป) จํานวน.................ป 
4.  อายุงานรวมทั้งหมด นับต้ังแตเริ่มทาํงานจนถึงปจจุบัน จํานวน....................ป 
5.  ระยะเวลาที่ใชเดินทางจากท่ีอยูอาศัยเดิมไปสถานที่ทํางานปจจุบัน 
 � นอยกวาคร่ึงชั่วโมง   � 0.5 – 1 ช่ัวโมง   
 � 1 – 2 ช่ัวโมง    � มากกวา 2 ช่ัวโมง 
 � อื่นๆ โปรดระบุ........................................................................... 
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6. ระยะเวลาที่ใชเดินทางจากคอนโดมิเนียมท่ีซ้ือแหงน้ีไปสถานที่ทํางานปจจุบัน 
 � นอยกวาคร่ึงชั่วโมง   � 0.5 – 1 ช่ัวโมง 
 � 1 – 2 ช่ัวโมง    � มากกวา 2 ช่ัวโมง 
 � อื่นๆ โปรดระบุ........................................................................... 
7. คาใชจายที่ใชเดินทางไป – กลับระหวางคอนโดมิเนียมท่ีซ้ือแหงน้ี กับ สถานที่ทํางานปจจุบัน 
 � ประมาณ...............................บาท/วัน  
 � ไมสียคาใชจาย เพราะ.......................................................................................................... 
 
 

ตอนที่ 3 พฤติกรรมในการเก็บรวบรวมขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ 
 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน � หนาขอความที่ตรงกับคําตอบหรือความคิดเห็นของทาน 
 
1.  แหลงขอมูลใดที่ใชคนหาขอมูลคอนโดมิเนียมที่สนใจ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 � อินเตอรเน็ต    � ปายโฆษณาโครงการ (Cut Out) 

� โบรชัวรโครงการ / แผนพับ  � วิทย ุ 
� โทรทัศน    � หนังสือพิมพ 
� ญาติพ่ีนอง / เพ่ือน   � งานประชาสัมพันธ  
� นิตยสาร     � อื่นๆ โปรดระบุ............................................ 

2.  จํานวนคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล 
 � ไมเคยคนหา    � 1 โครงการ   
 � 2 โครงการ    � 3 โครงการ   
 � 4 โครงการ    � มากกวา 4 โครงการ 
3.  จํานวนครั้งที่ไปเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่คนหาขอมูล 
 � ไมเคยเยี่ยมชม   � 1 -2 คร้ัง  
 � 3 – 4 คร้ัง    � 5 – 6 ครั้ง  
 � 7 – 8 คร้ัง    � 9 คร้ังขึ้นไป 
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4.  จํานวนครั้งที่ไปเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่ซ้ือ 
 � ไมเคยเยี่ยมชม   � 1 คร้ัง 
 � 2 ครั้ง    � 3 คร้ัง 
 � มากกวา 3 ครั้ง 
5.  ระยะเวลาที่ใชตัดสินใจซื้อหลังการเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมคร้ังสุดทาย 
 � ตัดสินใจซื้อทันที 
 � เวนระยะการตัดสินใจซื้อประมาณ ...............วัน..................เดือน 
6.  บุคคลใดที่เปนผูริเริ่มความคิดในการซื้อคอนโดมิเนียม (ตอบเพียงขอเดียว) 
 � ตัวทานเพียงคนเดียว   � คูสมรส 
 � บุตรธิดา    � พอแม / ญาติพ่ีนอง 

� อื่นๆ โปรดระบุ......................................................................... 
7.  บุคคลใดที่เปนผูมีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม (ตอบเพยีงขอเดียว) 
 � ตัวทานเพียงคนเดียว   � คูสมรส  
 � บุตรธิดา    � พอแม / ญาติพ่ีนอง  

� เพ่ือนสนิท / เพ่ือนรวมงาน  � พนักงานขายของโครงการ 
 � อื่นๆ โปรดระบุ.................................................................................... 
8.  กอนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ทานมีความรูเก่ียวกับกฎหมายหรือกรรมสิทธิ์การถือครอง

คอนโดมิเนียมบางหรือไม  
 � มี     � ไมมี    
 � มีบางเล็กนอย 
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ตอนที่ 4  ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 
คําช้ีแจง  กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด โดยในแตละ
ขอใหทานเลือกวาทานคาดหวังหรือไมคาดหวังกับส่ิงตางๆ เหลาน้ี  และเมื่อซ้ือคอนโดมิเนียมแลว
ทานไดรับตามที่ส่ิงคาดหวังหรือไม 
 

ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 

คอนโดมิเนียม 
ที่พึงประสงค 

คอนโดมิเนียม 
ที่ซื้อจริง 

คาดหวัง ไม 
คาดหวัง ไดรับ ไมได

รับ 
1.  ผลิตภัณฑ 

1. การเขาอยูอาศัยกอนการโอนกรรมสิทธิ์     
2.  ทําเลท่ีตั้งของโครงการเปนไปตามที่ตองการ เชน อยูใน

ถนนสายหลัก 
    

3.  โครงการสรางเสร็จกอนขาย สามารถชมหองและสถานที่
จริงได 

    

4.  การออกแบบหอง / การจัดสรรพื้นที่ใชสอยไดลงตัว     
5.  ขนาดพื้นที่สวนกลางภายในอาคารมีความเพียงพอ     
6.  คุณภาพและมาตรฐานของวัสดุท่ีใชในการกอสรางหองชุด 

เชน ผนัง ฝาเพดาน พื้นหอง ฯลฯ 
    

7.  คุณภาพและมาตรฐานของเฟอรนิเจอรที่ใชในการตกแตง
หองชุด เชน เตียง โตะ พรม ฯลฯ 

    

8.  ความสวยงามของอุปกรณตกแตงหองชุด เชน ชุด
เครื่องครัว ชุดรับแขก ฯลฯ 

    

9.  ความพรอมเขาอยูไดทันที (ตกแตงหองอยางครบครัน)     
10. ของแถม เชน เฟอรนิเจอร เครื่องปรับอากาศ     
11. ระบบรักษาความปลอดภัยภายในอาคาร เชน บันไดหนีไฟ 

ระบบปองกันอัคคีภัย ฯลฯ 
    

12. ระบบรักษาความปลอดภัยภายนอกอาคาร เชน เจา
หนาท่ีรปภ. การตรวจคนเขาออก ฯลฯ 
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ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 

คอนโดมิเนียม 
ที่พึงประสงค 

คอนโดมิเนียม 
ที่ซื้อจริง 

คาดหวัง ไม 
คาดหวัง ไดรับ ไมได

รับ 
2.  ราคา 

1.  ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับขนาดของหอง     
2.  ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับวัสดุที่ใชกอสราง

หองชุด 
    

3.  ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบราคาขายกับอุปกรณที่ใชตกแตง
หองชุด 

    

4.  การจัดเก็บคาใชจายสวนกลาง     
5.  การจัดเก็บคาสาธารณูปโภค     

3.  สิ่งอํานวยความสะดวก 
1.  อินเตอรเน็ตไรสาย     
2.  สวนหยอม / สวนสวนกลาง     
3.  สระวายน้ํา     
4.  สนามเด็กเลน     
5.  หองฟตเนส / หองออกกําลังกาย     
6.  หองเซาวนา     
7.  รานอาหาร     
8.  มินิมารท / รานคา     
9.  รานซักรีด     
10. รานเสริมสวย     
11. รานคอฟฟชอป     
12. พื้นที่จอดรถยนต     
13. ขนาดและจํานวนลิฟต     
14. ล็อบบี้     
15. ตูนํ้าดื่มหยอดเหรียญ     
16. เครื่องซักผาหยอดเหรียญ     
17. หองน้ําสวนกลาง     
18. ที่ทิ้งขยะสวนกลาง     
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ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 

คอนโดมิเนียม 
ที่พึงประสงค 

คอนโดมิเนียม 
ที่ซื้อจริง 

คาดหวัง ไม 
คาดหวัง ไดรับ ไมได

รับ 
4.  สภาพแวดลอมรอบโครงการ 

1.  การคมนาคมที่สะดวกรวดเร็ว เชน ใกลสถานีรถไฟฟา รถ
บริการสาธารณะผานตลอด 

    

2.  ปราศจากมลภาวะที่ไมดี เชน เสียงรบกวน     
3.  ความปลอดภยัรอบโครงการ      
4.  การหางไกลจากชุมชนที่แออัด     
5.  ภูมิทัศนและทัศนียภาพโดยรอบสวยงาม     
6.  ความเปนสวนตัว เงียบสงบ     
7.  ใกลโรงพยาบาล      
8.  ใกลที่ทํางาน     
9.  ใกลศูนยการคา     
10. ใกลสถานศึกษาของบุตรหลาน     
11. ใกลที่พักอาศัยของญาติหรือเพื่อนสนิท     

 
 
☺ ☺ ☺  ขอขอบพระคุณทุกทานที่สละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี ☺ ☺ ☺ 
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ภาคผนวก  ค 
 

รายละเอียดคอนโดมิเนียมที่เปนตัวอยาง 
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รายละเอียดคอนโดมิเนียมที่เปนตัวอยาง 
 
1.  โฮป แอนด กาย คอนโดทาวน (Hope and Guy Condotown) 

ที่ตั้งโครงการ  ซอยลาดพราว 1 ถนนลาดพราว  จอมพล  จตุจักร กรุงเทพฯ  
ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 7 ชั้น จํานวน 1 อาคาร 
เน้ือที่โครงการ 200 ตารางวา 

 ประเภทหอง  Studio 
 พ้ืนท่ีใชสอย  28, 30 และ 42ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  60 ยูนิต 
 ราคาเร่ิมตน  1.2  ลานบาท 
 
2.  คอนโดวัน ลาดพราว 15 (Condo One Ladprao 15) 

ที่ตั้งโครงการ ซอยลาดพราว 15 ถนนลาดพราว  จอมพล  จตุจักร  กรุงเทพฯ  
ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 9 ชั้น จํานวน 1 อาคาร 
เน้ือที่โครงการ 308.8 ตารางวา 

 ประเภทหอง  Studio และ 1 – 2 หองนอน 
 พ้ืนท่ีใชสอย  32 – 74.5 ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  87 ยูนิต 
 ราคาเร่ิมตน  1.3 ลานบาท 
 
3.  ซีทู ลาดพราว (Z2 Ladprao) 

ที่ตั้งโครงการ ซอยลาดพราว 5/1 ถนนลาดพราว  ลาดพราว  จตุจักร กรุงเทพฯ  
ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 8 ชั้น จํานวน 1 อาคาร 
เน้ือที่โครงการ ไมระบุ 
ประเภทหอง 1 – 2 หองนอน 

 พ้ืนท่ีใชสอย  36 – 62 ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  95 ยูนิต 
 ราคาเร่ิมตน  1.77 ลานบาท 
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4.  เดอะ ไลท ลาดพราว (The Light Ladprao) 
ที่ตั้งโครงการ 198 ขางซอยลาดพราว 8 ถนนลาดพราว  จอมพล  จตุจักร 

กรุงเทพฯ  
ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 20 ชั้น จํานวน 1 อาคาร 
เน้ือที่โครงการ 15,831 ตารางเมตร 

 ประเภทหอง  1 – 3 หองนอน และ Penthouse 
 พ้ืนท่ีใชสอย  30 – 161 ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  168 ยูนิต 
 ราคาเร่ิมตน  1.5 ลานบาท 
 
5.  เดอะ คริส รัชดา (The Kris Ratchada) 

ที่ตั้งโครงการ ซอยรัชดาภิ เษก  17 ถนนรัชดาภิ เษก  หวยขวาง  หวยขวาง 
กรุงเทพฯ  

ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 8 ช้ัน จํานวน 7 อาคาร  
 เน้ือที่โครงการ  7 ไร 
 ประเภทหอง  Studio และ 1 – 3 หองนอน 
 พ้ืนท่ีใชสอย  32 – 105 ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  250 ยูนิต (เฟส 1) 
 ราคาเร่ิมตน  2.0 ลานบาท 
 
6.  เดอะ พัลซ ลาดพราว (The Pulse Ladprao) 

ที่ตั้งโครงการ ซอยลาดพราว 44 ถนนลาดพราว  หวยขวาง  หวยขวาง กรุงเทพฯ  
ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมตกแตงพรอมเฟอรนิเจอร สูง 9 ชั้น จํานวน 1 

อาคาร 
เน้ือที่โครงการ 1 ไร 

 ประเภทหอง  Studio, 1 หองนอน 1 หองนํ้า และ 1 หองนอน 2 หองนํ้า 
 พ้ืนท่ีใชสอย  30.78 – 73.52  ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  202 ยูนิต 
 ราคาเร่ิมตน  1.29  ลานบาท 
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7.  พหล เมทโทร (Phahol Metro) 
ที่ตั้งโครงการ 2/82 ซอยพหลโยธิน 14 ถนนพหลโยธิน  สามเสนใน  พญาไท 

กรุงเทพฯ  
 ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 8 ชั้น จํานวน 1 อาคาร 
 เน้ือที่โครงการ  1 ไร 
 ประเภทหอง  Studio และ 1 – 2 หองนอน 
 พ้ืนท่ีใชสอย  31 – 63 ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  164 ยูนิต 
 ราคาเร่ิมตน  1.2  ลานบาท 
 
8.  อีลิท เรซิเดนท (Elite Residence) 
 ที่ตั้งโครงการ  ซอยลําสาลี 1 ถนนศรีนครินทร  หัวหมาก  บางกะป กรุงเทพฯ 

ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 7 ชั้น จํานวน 1 อาคาร 
 เน้ือที่โครงการ  491 ตารางวา 
 ประเภทหอง  1 – 2 หองนอน และ Duplex 
 พ้ืนท่ีใชสอย  54 – 133 ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  62 ยูนิต 
 ราคาเร่ิมตน  3.2  ลานบาท 
 
9.  ลุมพินี วิลล รามคําแหง  (Lumpini Ville Ramkhamhaeng) 

ที่ตั้งโครงการ ซอยรามคําแหง  44 ถนนรามคําแหง   หัวหมาก  บางกะป 
กรุงเทพฯ 

ประเภทโครงการ คอนโดมิเนียมสูง 23 ชั้น จํานวน 2 อาคาร 
เน้ือที่โครงการ 4 ไร 2 งาน 56 ตารางวา 

 ประเภทหอง  Studio และ 1 – 2 หองนอน 
 พ้ืนท่ีใชสอย  30 – 80  ตารางเมตร 
 จํานวนหอง  813 ยูนิต 
 ราคาเร ิ่มตน  1.20 ลานบาท 
 



ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ ช่ือสกุล นางสาวจิราพร  กําจัดทุกข 
 
ประวัติการศึกษา วิทยาศาสตรบัณฑิต (สถิติประยุกต) 
 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระนครเหนือ 
 ปที่สําเร็จการศึกษา พ.ศ. 2548 
 
ประสบการณทํางาน พ.ศ. 2548 – 2550 
 เจาหนาที่วางแผนการตลาด 
 บริษัท ซัน แอสเซท จํากัด 
 162 ซอยสีลม 12 ถนนสีลม บางรัก กรุงเทพฯ 10150 
 
ผลงานที่ไดรับการเผยแพร บทความเรื่อง “ความพึงพอใจหลังการตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร” ในงานการ
ประชุมวิชาการการบริหารและการจัดการ คร้ังที่ 5 ณ 
มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต วันที่ 21 - 22 ตุลาคม 2552 

 




