
การศึกษาส่ิงทีค่น Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือพรีเมีย่มทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ  

และปริมณฑล 

 

 

 

 

 

รว ี วงศ์สงวน 

 

 

 

 

 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 

ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

พ.ศ.2560 

 

ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัมหิดล 



ข 

 

 
กติติกรรมประกาศ 

   

สารนิพนธ์เร่ืองการศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลฉบบัน้ี ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ผูว้ิจยัตอ้งขอขอบคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย์
พลัลภา ปีติสันต ์ซ่ึงท่านเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษางานสารนิพนธ์เป็นอยา่งสูง ดว้ยความกรุณาและความ
ช่วยเหลือเป็นอยา่งดีทั้งในการใหค้  าแนะน าต่างๆ ตลอดจนการตรวจสอบแกไ้ขเน้ือหาในงานวิจยั 

ผูว้ิจยัขอขอบคุณกลุ่มเป้าหมายทุกท่านท่ีเสียสละเวลาอนัมีค่าในการให้ค  าสัมภาษณ์ 
แก่ผูว้ิจยัและขอขอบพระคุณอาจารยทุ์กท่านส าหรับวิชาความรู้ต่างๆ ให้แก่ผูว้ิจยั ซ่ึงเป็นประโยชน์
อย่างมากในการท างานวิจัยฉบับน้ี สุดท้ายผู ้วิจ ัยหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์ฉบับน้ีจะเป็น
ประโยชน์และสามารถเป็นแนวทางแก่ผูท่ี้มีความสนใจและท าการศึกษาเร่ืองน้ีเพิ่มเติมต่อไปใน
อนาคต ทั้งน้ีหากมีขอ้ผดิพลาดประการใดผูว้จิยัขอรับไวแ้ละขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 

 
รว ี วงศส์งวน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ค 

 

 
การศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 
 
รว ีวงศส์งวน 
 
กจ.ม. 
 
คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ : ดร.ราชา มหากนัธา, Ph.D., ผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต์
, Ph.D., บุริม โอทกานนท,์ M.B.A. 
 

บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือพรีเม่ียม

ทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยประยุกตใ์ช้ทฤษฎีกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) และพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ผา่นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) จ านวน 30 คน และน ามาวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค จาก
ผลการวิจยัพบว่า ในดา้นผลิตภณัฑ์เพศชายและหญิงมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัทั้งในตวัอาคาร 
พรีเม่ียมทาวน์โฮมและส่วนกลางของโครงการ ด้านราคาเพศหญิงจะตั้งงบประมาณในการซ้ือ 
พรีเม่ียมทาวน์โฮมไวสู้งกว่าเพศชาย แต่มีการต่อรองราคามากกว่าเพศชาย ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ส่วนของส านกังานขายมีความตอ้งการดา้นสถานท่ีแตกต่างกนั แต่ดา้นการตกแต่งตอ้งการ
เหมือนกนั ส่วนช่องทางออนไลน์ ทั้งเพศชายและหญิงไม่ตดัสินใจซ้ือผา่นช่องทางดงักล่าว ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด เพศชายและหญิงมีความตอ้งการตรงกนัคือโปรโมชัน่ส่วนลดและการให้ขอ้มูลท่ี
ถูกต้องครบถ้วนจากพนักงานขาย ส่วนส่ิงท่ีต้องการแตกต่างกนัคือในด้านส่ือโฆษณาท่ีพบเห็น 
รูปแบบส่ือโฆษณา และส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
 
ค าส าคญั : พรีเม่ียมทาวน์โฮม / Generation Y / กรุงเทพฯและปริมณฑล 
 
79 หนา้ 

 
 



ง 
 

 
สารบัญ 

 
 

หน้า 
กติกรรมประกาศ             ข 
บทคัดย่อ              ค 
สารบัญตาราง              ซ 
สารบัญภาพ              ฌ 
บทที ่1 บทน า          1 
 1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาวิจยั     1 
 1.2 ค  าถามการวจิยั        3 
 1.3 วตัถุประสงคข์องการวจิยั       3 

1.4 ขอบเขตของการวจิยั        3 
 1.5 กรอบแนวคิดการวจิยั        3 
 1.6 นิยามศพัทเ์ฉพาะ        4 
 1.7 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการวจิยั      4 
บทที ่2 แนวคิด ทฤษฎ ีและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง      5
 2.1 ค  าส าคญัและความหมาย       5 
  2.1.1 Generation Y       5 
  2.1.2 ทาวน์โฮม        6 
  2.1.3 พรีเม่ียมทาวน์โฮม       7 
  2.1.4 ส่วนประสมการตลาดอสังหาริมทรัพย ์    8 
  2.1.5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ืออสังหาริมทรัพย ์   10 
 2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง        11 
  2.2.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ     11 
   

 
 



จ 

 

 
สารบัญ (ต่อ) 

 
 

หน้า 
บทที ่3 วธีิการด าเนินการวจัิย        15 

3.1 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยั        15 
3.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั       15 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั       17 
 3.3.1 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั    17 
3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล        17 
3.5 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวิจยั       18 

บทที ่4 การวเิคราะห์ผล         19 
 4.1 ดา้นพฤติกรรม         19 
 4.2 ดา้นผลิตภณัฑ์        25 
  4.2.1 ดา้นอาคาร        26 
  4.2.2 ดา้นท าเลท่ีตั้ง และสาธารณูปโภคส่วนกลาง    34 
  4.2.3 ดา้นตราสินคา้       38 
  4.2.4 ดา้นการบริการ       42 
 4.3 ดา้นราคา         46 
  4.3.1 ระดบัราคา        46 
  4.3.2 ดา้นรูปแบบการช าระเงิน      49 
  4.3.3 ดา้นความต่างของราคา      52 
 4.4 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย       53 
  4.4.1 ดา้นส านกังานขาย       54 
  4.4.2 ดา้นช่องทางออนไลน์      55 
 4.5 ดา้นการส่งเสริมการตลาด       56 
  4.5.1 ดา้นการส่งเสริมการขาย      57 
  4.5.2 ดา้น CRM        59 



ฉ 

 

 
สารบัญ (ต่อ) 

 
 

หน้า 
  4.5.3 ดา้นพนกังานขาย       60 
  4.5.4 ดา้นการโฆษณา       65 
บทที ่5 สรุปผลการวจัิย และข้อเสนอแนะ       70 

5.1 สรุปผลการวจิยั        70 
5.2 ขอ้เสนอแนะ         72 
5.3 ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป      73 

บรรณานุกรม          74 
ภาคผนวก          75 

ภาคผนวก ก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าวจิยั แบบสอบถาม    76 
ประวตัิผู้วจัิย          79 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



ช 

 

 
สารบัญตาราง 

 
 
ตาราง           หน้า 
1 กรอบแนวคิดการวจิยั        3 
2 เพศและอายขุองผูเ้ขา้ร่วมการวจิยัคนท่ี 1 – 30     16 
3 เพศและอายขุองผูเ้ขา้ร่วมการวจิยัคนท่ี 1 – 30 (ต่อ)     17 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ซ 

 

 
สารบัญภาพ 

 
 
ภาพ           หน้า 
1 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองจ านวนผูอ้ยูอ่าศยั    19 
2 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองเกณฑใ์นการเลือกซ้ือบา้น   21 
3 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองผูต้ดัสินใจซ้ือ    22 
4 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองจ านวนโครงการท่ีเปรียบเทียบ  24 
5 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองจ านวนชั้นท่ีตอ้งการ   26 
6 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองฟังกช์ัน่ท่ีตอ้งการ    27 
7 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองท่ีดินท่ีตอ้งการ    29 
8 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองพื้นท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ   30 
9 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองสไตลท์าวน์โฮมท่ีตอ้งการ   32 
10 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองลกัษณะท าเลท่ีตั้งท่ีตอ้งการ   34 
11 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองฟังกช์ัน่สโมสรท่ีตอ้งการ   36 

12 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองฟังกช์ัน่สโมสรท่ีตอ้งการ   37 

13 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองความตอ้งการจากแบรนดใ์นการเลือกซ้ือ 39 

14 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองเกณฑก์ารคดัเลือกแบรนดใ์นการเลือกซ้ือ 40 

15 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองการบริการท่ีให้ความส าคญั   42 

16 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองการบริการท่ีให้ความส าคญั   44 

17 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองระดบัราคาท่ีตั้งใจซ้ือ   46 

18 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองการต่อรองราคา    48 

19 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรูปแบบการช าระเงิน   49 

20 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรูปแบบการช าระเงิน   51 

21 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ือความต่างราคาระหวา่งแบรนด์  52 

22 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองสถานท่ีตั้งของส านกังานขาย   54 

23 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองการซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์  55 



ฌ 

 

 
สารบัญภาพ (ต่อ) 

 
 
ภาพ           หน้า 
24 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ  57 

25 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองสิทธิประโยชน์หลงัการขาย   59 

26 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองเพศของพนกังานขาย   60 

27 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองส่ิงท่ีคาดหวงัจากพนกังานขาย  62 

28 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งการแต่งการขายพนกังานขาย   63 

29 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรูปแบบกราฟิคส่ือโฆษณาท่ีช่ืนชอบ  65 

30 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองส่ือท่ีพบเห็น    67 

31 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ   68 

 



1 
 
 

    

บทที ่1 

 บทน ำ  

 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำวจิยั  
สถานการณ์ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในปี 2559 สภาวะตลาดอยู่ในระดับคงท่ีอัน

เน่ืองมาจากหลายปัจจยัเขา้มากระทบทั้งปัจจยัเชิงบวกและเชิงลบ เช่น โครงการบา้นประชารัฐฯและ
มาตรการกระตุน้เศรษฐกิจภาคอสังหาริมทรัพยจ์ากรัฐบาลท่ีต่อเน่ืองมาจากปี 2558การลงทุนใน
โครงการสาธารณูปโภคพื้นฐานจากภาครัฐบาล ทั้งทางด่วน รถไฟฟ้าสายสีม่วง และถนนตดัใหม่
หลายเส้นทางอตัราการข้ึนดอกเบ้ียอยู่ในอตัราต ่า และตน้ทุนค่าก่อสร้าง วสัดุก่อสร้างไม่ปรับตวั
สูงข้ึน แต่ก็มีปัจจยัลบหลายประการดว้ยกนั คือ การประเมินราคาท่ีดินใหม่ในช่วงตน้ปี ท าให้ราคา
ท่ีดินปรับตวัสูงข้ึนเกินก าลงัซ้ือผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นจุดอ่อนของธุรกิจ โดยเฉพาะราคาท่ีดินรถไฟฟ้าบาง
แห่งปรับสูงเป็นเท่าตวั รวมถึงสภาวะการเมืองท่ียงัไม่แน่นอน ส่งผลต่อความเช่ือมัน่ในการซ้ือจาก
ก าลงัซ้ือต่างประเทศ (ประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต, 2559) 

จากราคาท่ีดินท่ีปรับสูงข้ึน ท าให้ตลาดท่ีมีผลกระทบมากคือโครงการคอนโดมิเนียม 
เน่ืองจากโครงการลกัษณะน้ีท่ีตั้งท าเลมกัจะอยูก่ลางเมือง หรือใกลแ้นวรถไฟฟ้าและทางด่วน ซ่ึงบาง
แห่งราคาปรับสูงข้ึนหลายเท่าตวั และโครงการบา้นเด่ียว เน่ืองจากใชท่ี้ดินในการสร้างโครงการมาก 
ส่งผลให้ราคาขายต่อหน่วยปรับสูงข้ึนมาก แตกต่างจากตลาดทาวน์โฮมซ่ึงเป็นโครงการท่ีใช้เน้ือ
ท่ีดินไม่มาก แต่ละยูนิตใช้ท่ีดินเร่ิมตน้เพียง 18 ตารางวาข้ึนไป ท าให้ไม่ไดรั้บผลกระทบจากราคา
ท่ีดินสูงข้ึนมากนกั ส่งผลให้ตลาดทาวน์โฮมเติบโตข้ึนต่อเน่ืองจากปี 2558 ท่ีตลาดมีมูลค่า 80,000 
ลา้นบาท หรือเติบโตข้ึนร้อยละ 27.5 จากปี 2557 สวนทางกบัตลาดคอนโดมิเนียมและบา้นเด่ียวท่ี
ปรับตวัลดลง (ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย,์ 2559) 

การขยายตวัของเศรษฐกิจส่งผลให้รูปแบบของสังคมเมือง ขยายตวัมากข้ึน ตามการ
ลงทุนสาธารณปูโภคจากภาครัฐและเทคโนโลยีท่ีถูกพัฒนาอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้การพัฒนา
โครงสร้างพื้นฐานของประเทศและรายไดข้องประชากรมากข้ึน จึงท าใหก้ารเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคถูกยกระดบัอยา่งอตัโนมติั ตามความตอ้งการของมนุษยท่ี์แสวงหาคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน 
จบัจ่ายสินคา้และบริการในระดบัท่ีสูงข้ึน มีมูลค่ามากข้ึน หรือเรียกไดว้า่ประชากรประเทศไทยก าลงั
กา้วเขา้สู่ความเป็นสังคมแบบ Premiumization มากข้ึน แต่กระนั้นไม่ไดห้มายถึงความหรูหราเพียง
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อยา่งเดียว แต่เป็นสินคา้และบริการท่ีตอบสนองคุณค่าทางอารมณ์ และมีนวตักรรมทั้งดา้นฟังก์ชัน่
การใชง้านและดีไซน์ ในระดบัท่ีสูงข้ึนไปกวา่สินคา้ทัว่ไป โดยท่ีกลุ่มคนชั้นกลางสามารถเขา้ถึงได ้
(ThaifFranchiseCenter, 2559) 

จากการท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจพฒันาอสังหาริมทรัพย ์เขา้มาพฒันาสินคา้ให้ตอบโจทย์
ลูกคา้ท่ีมีการปรับเปล่ียนไปตามยุคสมยัอยู่ตลอดเวลา โดยในปัจจุบนัเทรนด์การอยู่อาศยัของคน
เมืองท่ีเป็นเจเนอเรชัน่วายเปล่ียนไป จากท่ีเคยอยากอยู่คอนโดมิเนียมในเมืองเพราะตอ้งการความ
สะดวกสบาย กลบัตอ้งการพื้นท่ีใช้สอยท่ีมากข้ึน แต่ยงัคงไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตแบบคนเมือง ซ่ึง
หากเปรียบเทียบคอนโดมิเนียมกบัทาวน์โฮมแลว้ ทาวน์โฮมสามารถตอบโจทยเ์ร่ืองพื้นท่ีการใชส้อย
ไดม้ากกวา่ท าให้มีผูป้ระกอบการพฒันาอสังหาริมทรัพยเ์ขา้มาพฒันาโครงการทาวน์โฮมระดบัพรี
เม่ียมมากข้ึน ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในลกัษณะดงักล่าว (Marketeer, 2559) 

Generation Y เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคช่วงท่ีนิยมการใชง้านอินเทอร์เน็ตและเครือข่ายสังคม
ออนไลน์และเป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดของไทย แมเ้ทียบกนักบัเจเนอเรชั่นต่อไปในอนาคต เน่ืองจาก
แนวโน้มจ านวนประชากรแรกเกิดในกลุ่ม Generation Z น้อยกว่ากลุ่ม Generation Y และด้วย
พฤติกรรมของคน Generation Y ท่ีมีไลฟ์สไตล์การมีลูกลดลง ท าให้แนวโน้มอตัราการเกิดของ
ประชากรต ่าดงันั้น จึงมีแนวโน้มท่ีจะเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคชั้นน าท่ีมีขนาดตลาดใหญ่ท่ีสุดในประเทศ
และมีแนวโน้มต่อเน่ืองไปในอนาคต เม่ือเติบโตข้ึนสู่ช่วงอายุ 30 และ 40 ปี ซ่ึงเป็นช่วงสร้าง
ครอบครัวและอาชีพ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายตามและเปล่ียนแปลงไป
แนวโนม้ทางการตลาดในประเทศไทยก าลงักา้วเขา้สู่พลงัขบัเคล่ือนของ Generation Y เช่นเดียวกบั
ทัว่โลก เป็นกลุ่มท่ีมีสัดส่วนประชากร 28% ของประชากรทั้งประเทศ ซ่ึงประเทศจะถูกขบัเคล่ือน
จากคนกลุ่มน้ีเป็นหลกั เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีก าลงัเติบโตเต็มท่ีและก าลงักา้วเขา้สู่วยัท างาน มีก าลงั
ทรัพยแ์ละตอ้งการความกา้วหน้าทางบทบาทหนา้ท่ีการงาน ท าให้กลุ่ม Generation Y ของประเทศ
ไทยมีรายไดสู้ง โดยเฉล่ียอยูท่ี่ 30,000บาทต่อเดือน และการมีใชจ่้ายสูง (Positioning, 2559) 

จากสถานการณ์ของตลาดทาวน์โฮมท่ีมีผูป้ระกอบการพฒันาอสังหาริมทรัพยข์ยาย
ตลาดไปยงัตลาดทาวน์โฮมระดับพรีเม่ียมซ่ึงสอดคล้องกบัการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมของ
ผู ้บริโภคในสังคม และบทบาทของคน Generation Y ท าให้ผู ้วิจ ัยจึงมีความสนใจศึกษาเร่ือง 
“การศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล” เพื่อน าไปสู่การพฒันาและการปรับตวัของธุรกิจใหต้อบรับกบัคนกลุ่ม Generation Y ให้
ดีมากยิง่ข้ึนต่อไป 
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1.2 ค ำถำมกำรวจิัย 
1. คน Generation Yค านึงถึงส่วนประสมการตลาด (4 P’s) ในการเลือกซ้ือพรีเม่ียม

ทาวน์โฮมในแต่ละดา้นเป็นอยา่งไร 
2. คน Generation Y มีพฤติกรรม ในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมเป็นอยา่งไร 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษาการค านึงถึงส่วนประสมการตลาด (4 P’s)ต่อการซ้ือท่ีพรีเม่ียมทาวน์โฮม

ในแต่ละดา้นของคน Generation Y  
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของคน Generation Y ในการซ้ือท่ีพรีเม่ียมทาวน์โฮม 

 
 

1.4 ขอบเขตกำรวจิัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการเลือกซ้ือพ

รีเม่ียมทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดย
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) คน Generation Y ท่ีก าลงัเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม กบั
บริษทัพฒันาอสังหาริมทรัพยท่ี์ทั้งจด และไม่จดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย ์ระยะเวลาท่ีใชใ้นการ
วิจัย เก็บข้อมูลตั้ งแต่เดือนตุลาคม – พฤศจิกายน พ.ศ. 2559โดยพื้ น ท่ี ศึกษาวิจัยคือจังหวัด
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 

1.5 กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
ตารางท่ี 1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

Product Price Place Promotion 

 - อาคารทาวน์โฮม  - ระดบัราคา  - Sales Office  - โปรโมชัน่ 
 - สาธารณูปโภค  - การช าระเงิน  - Online   - พนกังานขาย 
 - บริการหลงัการขาย  - ส่วนต่างราคา   - การโฆษณา 
 - ตราสินคา้     - CRM 
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1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
เจนเนอร์เรช่ัน วำย (Generation Y) คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ.2523-2540 เป็น

กลุ่มคนท่ีเติบโตมาพร้อมกบัคอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยี เป็นกลุ่มวยัท่ีเร่ิมเขา้สู่วยั
ท างาน มีลักษณะนิสัยชอบแสดงออก มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ต้องการความชัดเจนในการ
ท างานว่าส่ิงท่ีท ามีผลต่อตนเองและต่อหน่วยงานอย่างไร อีกทั้งยงัมีความสามารถในการท างานท่ี
เก่ียวกบัการติดต่อส่ือสาร และยงัสามารถท างานหลายๆ อยา่งไดใ้นเวลาเดียวกนั (Marketeer, 2558) 

บริษัทพัฒนำอสังหำริมทรัพย์ คือ ธุรกิจการพฒันาท่ีอยู่อาศยัอนัติดกบัท่ีดินเป็นการ
ถาวร หรือประกอบเป็นอันเดียวกับท่ีดินคือ บ้าน บ้านแฝด คอนโด และทาวน์โฮม เป็นต้น 
(Homebuyerguide, 2559)โดยบริษทัท่ีน ามาศึกษาในงานวิจยัคร้ังน้ีจะเป็นเฉพาะบริษทัท่ีมีสินค้า 
ทาวน์โฮม บา้นแฝด และบา้นเด่ียว เช่นบริษทั รสิกา พร็อพเพอร์ต้ี จ  ากดั ,บริษทัแลนด์แอนด์เฮา้ส์
จ  ากดั (มหาชน) ,บริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) เป็นตน้ 

บ้ำน คือ ส่ิงปลูกส าหรับเป็นเป็นท่ีอยูอ่าศยั ไดแ้ก่ บา้นเด่ียว บา้นแฝด ทาวน์โฮม และ
คอนโดมิเนียม (ราชบญัฑิตยสถาน, 2542) 

ทำวน์โฮม คือ ส่ิงปลูกสร้างท่ีก่อสร้างอยูภ่ายในโครงการจดัสรร ปลูกติดต่อกนัตั้งแต่ 2 
หน่วยข้ึนไปโดยมีผนงักนัไฟร่วมกนัดา้นหน่ึงหรือสองดา้นข้ึนไป 2 – 3 ชั้น ตวัตึกอยูลึ่กเขา้มาจาก
ริมถนนมีบริเวณท่ีวา่งหนา้บา้นใชเ้ป็นท่ีจอดรถหรือท าประโยชน์อยา่งอ่ืน บนท่ีดินตั้งแต่ 16 ตาราง
วาข้ึนไป และกวา้ง 4 เมตร ลึก 16 เมตรข้ึนไป (ราชบญัฑิตยสถาน, 2542) 

พรีเมี่ยมทำวน์โฮม คือ ทาวน์โฮม 2 – 3 ชั้น ท่ีมีระดบัราคาใกล้เคียงกบับา้นเด่ียวใน
ท าเลเดียวกนั โดยระดบัราคาตั้งแต่ 5 ลา้นบาทข้ึนไป หรือ พื้นท่ีใชส้อยตารางเมตรละ 50,000 บาท
ข้ึนไป มีฟังก์ชั่นการใช้งาน การออกแบบ และวสัดุมีคุณภาพดีกว่าทาวน์โฮมทั่วไป และอยู่ใน
โครงการท่ีมีสาธารณูปโภคสวยงาม ครบครัน (สมาคมอสังหาริมทรัพยไ์ทย, 2558)  
 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
1. กลุ่มบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์สามารถน าข้อมูลการวิจัยไปประกอบการ

ตดัสินใจการวางแผนกลยทุธ์ของโครงการบา้นจดัสรรได ้
2. กลุ่มบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์สามารถน าข้อมูลการวิจัยไปประกอบการ

ตดัสินใจในการวางแผนกลยทุธ์การสร้างตราสินคา้ในระดบัองคก์รได ้
3. กลุ่มบริษทัพฒันาอสังหาริมทรัพยส์ามารถน าขอ้มูลไปพฒันาสินคา้และบริการได ้
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บทที ่2 
ทบทวนวรรณกรรม 

 
 

การศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือท่ีพรีเม่ียมทาวน์โฮมในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาโดยน าทฤษฎี แนวความคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
น ามาเป็นแนวทางในการศึกษาวจิยั โดยแบ่งเป็นส่วน ดงัน้ี 

2.1 ค าส าคญัและความหมาย 
2.1.1 Generation Y 
2.1.2 ทาวน์โฮม 
2.1.3  พรีเม่ียมทาวน์โฮม 
2.1.4 ส่วนประสมการตลาดอสังหาริมทรัพย ์
2.1.5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ืออสังหาริมทรัพย ์

2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.2.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ 
2.2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ 

 
 

2.1 ค ำส ำคญัและควำมหมำย 
2.1.1 Generation Y 
Generation Y คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2524 –2543 เป็นประชากรกลุ่มท่ีเกิด

หลัง กลุ่มGeneration X เกิดในยุคท่ีมีโทรศัพท์เคล่ือนท่ี คอมพิวเตอร์ และอินเทอร์เน็ต ชอบ
เทคโนโลย ีความรวดเร็ว มีเอกลกัษณ์ เป็นตวัของตวัเอง มีการใชภ้าษาแบบไม่เป็นทางการ มองโลน
แง่ดี มีความคิดสร้างสรรค์สูง และเติบโตข้ึนมาในโลกท่ีมีการเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างมาก 
(มหาวทิยาลยัมหิดล, 2559) 

Generation Y หรือ Gen Y เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี 1981-2000 หรือ ปี พ.ศ. 2524 – 
2543 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีโลกได้เขา้สู่ยุคสารสนเทศผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีถือเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูงและเม่ือ
ผนวกเขา้กบัอิทธิพลของเทคโนโลยีดิจิตอลท าให้พวกเขามีความตอ้งการและคาดหวงัสูงกวา่กลุ่มท่ี
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เกิดก่อนหน้า การเติบโตของบริษทัประเภท start-up ทัว่โลกท่ีพยายามตอบโจทยค์วามตอ้งการของ
กลุ่ม Generation Y ในทุกมิติ ทั้งสินคา้และบริการ ยิ่งท าให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีรู้ดีวา่ตวัเองมีอ าานาจการ
ต่อรองอยูใ่นมือInsight ฉบบัน้ีจึงมุ่งเสนอผลการวิเคราะห์คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย รวม
ทั้งน าาเสนอแนวทางและกลยุทธ์ในการปรับเปล่ียนโมเดลธุรกิจเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการ
แข่งขนัในการเจาะตลาดกลุ่ม Generation Y ไทย (สุทธาภา อมรววิฒัน์ และคณะ, 2558) 

Generation Y คือ กลุ่มคนท่ีเกิดตั้ งแต่ พ.ศ. 2521-2542 ประชากรกลุ่มน้ีก าลังเป็น
อัตราก าลังหรือทรัพยากรบุคคลส าคัญขององค์กรต่างๆ ในยุคปัจจุบันและอนาคตอันใกล ้
Generation Yมีหลายช่ือ ไม่ว่าจะเป็น Millennial,WHY, Dot Com, Net Generationเป็นตน้ ซ่ึงแต่ละ
ช่ือท่ีเรียกสามารถสะทอ้นให้เห็นถึงคุณลกัษณะ ทศันคติ หรือพฤติกรรมท่ีส าคญัและเห็นเด่นชดัของ
ประชากรกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายในยคุสมยัน้ี (Martin, 2005) 

Generation Y เป็นผูเ้กิดระหว่างปี 2525-2546 ส าหรับประเทศไทยมี "ประชากรเจน
วาย" จ านวน 18 ลา้นคน หรือคิดเป็นร้อยละ 27 ของประชากรทั้งประเทศ เจนวายในปัจจุบนัเร่ิม มี
บทบาทมากข้ึน เพราะอยูใ่นวยัท างานเร่ิมแรกและวยัก าลงัเจริญพนัธ์ุ ท าให้สังคมเร่ิมให้ความส าคญั
และสนใจว่า เจนเนอเรชั่นน้ีท าไมถึงมีแนวทางด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างจากคนรุ่นก่อน ซ่ึงความ
แตกต่างตรงน้ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มลกัษณะท่ีแตกต่าง ทั้งจากเศรษฐกิจ สังคม ซ่ึงหลอมรวมแต่ละ
เจนเนอเรชัน่ไว ้(ภูเบศร์ สมุทรจกัร, 2558) 

Generation Y เป็นกลุ่มคนท่ีเป็นแรงขบัเคล่ือนเศรษฐกิจยุคใหม่ ซ่ึงในมุมมองการหาท่ี
อยู่อาศยันั้น คนกลุ่มน้ีต้องการบ้านลกัษณะเป็น City home ท าเลดี ใกล้ห้างสรรพสินคา้ ลกัษณะ
แบบบา้นนั้นตอ้งดูทนัสมยัโดดเด่น สะทอ้นตวัตนไดเ้ป็นอยา่งดี ให้ความส าคญักบัสภาพแวดลอ้ม
ภายนอกบา้นมาก ตอ้งการความปลอดภยัท่ีสูง มีรสนิยมสูง ตอ้งการบา้นในท าเลท่ีคุน้เคยหรือใกลท่ี้
อยูอ่าศยัเดิม ตอ้งการพื้นท่ีใชส้อยภายในบา้นมากกวา่พื้นท่ีรอบบา้น และในความส าคญักบัช่ือเสียง
ของบริษทัผูพ้ฒันาบางประเด็น (Homebuyerguide, 2560) 

จากขอ้ความขา้งตน้สรุปไดว้่า เจนเนอเรชัน่วาย คือ กลุ่มผูท่ี้เกิดในปีพ.ศ. 2524– 2543 
ส่วนมากนิสัยมีความเป็นตวัของตวัเองสูง รักความกา้วหน้า เติบโตมาพร้อมกบัเทคโนโลยีทนัสมยั 
เข้าถึงข้อมูลข่าวสารได้ แต่มักใช้จ่ายสูง จึงท าให้มีบทบาทในเศรษฐกิจและสังคมปัจจุบันและ
อนาคตเป็นอย่างมาก โดยมีมุมมองในการหาท่ีอยู่อาศัยเน้นเร่ืองของท าเล ความปลอดภัย 
สภาพแวดลอ้มของโครงการ และการออกแบบ 
 

2.1.2 ทำวน์โฮม 
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บา้นแถวคือ ส่ิงปลูกสร้างท่ีปลูกติดต่อกนัตั้งแต่ 2 หน่วยข้ึนไปโดยมีผนงักนัไฟร่วมกนั
ดา้นหน่ึงหรือสองดา้นข้ึนไป 2 – 3 ชั้น ตวัตึกอยูลึ่กเขา้มาจากริมถนนมีบริเวณท่ีวา่งหนา้บา้นใชเ้ป็น
ท่ีจอดรถหรือท าประโยชน์อยา่งอ่ืน บนท่ีดินตั้งแต่ 16 ตารางวาข้ึนไป และกวา้ง 4 เมตร ลึก 16 เมตร
ข้ึนไป (พระราชบญัญติัจดัสรรท่ีดิน, 2550) 

บา้นแถวท่ีดินแต่ละแปลงตอ้งมีความกวา้งไม่ต ่ากว่า 4.00 เมตรและมีเน้ือท่ีไม่ต ่ากว่า 
16 ตารางวาตัวอาคารด้านหน้าและด้านหลังต้องห่างจากเขตท่ีดินไม่ต ่ากว่า 2.00 เมตรการเวน้
ช่องว่างระหว่างแปลงท่ีดิน ให้เป็นไปตามพระราชบญัญติัควบคุมอาคารและกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง
(พระราชบญัญติัจดัสรรท่ีดิน, 2550) 

ทาวน์เฮา้ส์ ทาวน์เฮา้ส์มีผนงัติดกนัทั้งสองดา้น จึงมีราคาถูก ส่วนมากมี 2 ชั้นหรือชั้น
เดียว ตามกฎหมายทาวน์เฮา้ส์ตอ้งมีขนาดท่ีดินไม่ต ่ากว่า 16 ตารางวามีขนาดกวา้งไม่ต ่ากวา่ 4 เมตร 
ลึก 16 เมตร (PoolProp, 2558) 

จากข้อความข้างต้นสรุปได้ว่า บ้านแถว หรือ Townhome จะสร้างด้วยวสัดุทนไฟ
หรือไม่ทนไฟ ใช้เป็นท่ีอยู่อาศยั สูงไม่เกินเกิน 3 เมตร ไม่นับชั้นลอย หน้ากวา้งอย่างต ่า 4 เมตร 
ความลึกไม่ต ่ากวา่ 16 เมตร ท่ีดินไม่ต ่ากว่า 16 ตารางวา ส่วนมากมีราคาถูกกว่าบา้นเด่ียวเน่ืองจาก
ท่ีดินนอ้ยกวา่  

 
2.1.3 พรีเมี่ยมทำวน์โฮม 
พรีเม่ียมทาวน์โฮม คือ ทาวน์โฮมระดบัราคา 5 ลา้นบาทข้ึนไป หรือทาวน์โฮมท่ีสร้าง

โดยการก่ออิฐฉาบปูน อยูใ่นโครงการจดัสรรขนาดกลางและขนาดเล็ก เป็นทางเลือกให้กบัผูอ้ยูอ่าศยั
ท่ีเป็นคนสมยัใหม่ ดว้ยแบบบา้นท่ีเนน้ฟังก์ชัน่การใชง้านไดจ้ริง รองรับไลฟ์สไตลท่ี์แตกต่างกนัของ
ผูอ้ยูอ่าศยัไดทุ้กรูปแบบ ตั้งอยู่บนท าเลท่ีเดินทางสะดวก มีระบบสาธารณูปโภคครบครับ (โฮมบาย
เออร์ไกค,์ 2558) 

พรีเม่ียมทาวน์โฮม คือ ทาวน์โฮมท่ีมีนวตักรรมใหม่ มีการออกแบบดีไซน์โมเดิร์น 
หรูหรา และเพิ่มพื้นท่ีใชส้อยให้มากยิ่งข้ึน แต่สามารถใชป้ระโยชน์จากพื้นท่ีไดท้ั้งหมด สอดรับต่อ
ไลฟ์สไตล์ของกลุ่มลูกคา้ระดบับน และอยูบ่นท่ีเลท่ีเดินทางสะดวกใกลร้ถไฟฟ้า และทางด่วน หรือ
ตั้งอยู่บริเวณกลางเมือง มีการจัดวางฟังก์ชั่นการใช้งานภายในตัวบ้านท่ีโดดเด่นเฉพาะตวัและ
แตกต่างคู่แข่งในตลาด เช่น Double Volume ,ชั้นลอย ,ผนังไม่ติดกัน และออกแบบให้มีลกัษณะ
เหมือน Penthouse เป็นตน้ โดยมีแนวคิดให้ฟังกช์ัน่การใชง้านไม่ต่างจากบา้นเด่ียว เช่น แบรนด์บา้น
กลางเมือง เป็นตน้ (วทิการ จนัทรวมิล, 2559) 
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พรีเม่ียมทาวน์โฮม คือ ทาวน์โฮมถูกพฒันาข้ึนมาภายใตแ้นวคิดท่ีแตกต่างและสามารถ
ตอบโจทย์การอยู่อาศัยได้มากยิ่งข้ึน แตกต่างจากทาวน์โฮมทั่วไป โดยมีการดีไซน์ผสมผสาน
สถาปัตยกรรม เพื่อให้มีคอนเซ็ปต์ท่ีน่าสนใจมากข้ึน ดูหรูหราข้ึน เช่น โครงการบ้านกลางเมือง 
BRITISH TOWN ศรีนครินทร์, บา้นกลางเมือง GRAND DE PARIS หรือ บา้นกลางเมือง MONTE-
CARLO รัชวิภา เป็นต้นโดยตลาดพรีเม่ียมทาวน์โฮมในปัจจุบนัมีผูน้ าตลาดคือบริษทั เอพี ไทย 
จ ากดั (มหาชน) (AP Thai, 2559) 

จากขอ้ความขา้งตน้สรุปไดว้่า พรีเม่ียมทาวน์โฮม คือ ทาวน์โฮมท่ีมีการพฒันาข้ึนจาก
เดิม มีนวตักรรมและแนวคิดผสมผสานอยู่ในทั้งตวัอาคารและสาธารณูปโภคส่วนกลาง ท าให้มี
ฟังกช์ัน่การใชง้านและดีไซน์ท่ีแตกต่างจากทาวน์โฮมทัว่ไป เพื่อตอบสนองความตอ้งการของคนรุ่น
ใหม่ท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ในระดบักลางข้ึนไปมีระดบัราคาตั้งแต่ 5 ล้านบาทข้ึนไป หรือพื้นท่ีใช้สอย
ตารางเมตรละ 50,000 บาทข้ึนไป 
 

2.1.4 ส่วนประสมกำรตลำดอสังหำริมทรัพย์ 
ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดคือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึง

ธุรกิจตอ้งใช้ร่วมกนั เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้
ลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน ซ่ึงธุรกิจพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย์
นั้นนอกจากการขายบา้นและโครงการท่ีเป็นสินคา้แลว้ การบริการก็เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ให้ความส าคญั
มากเช่นกนั ตั้งแต่การน าเสนอขาย จนถึงการบริการหลงัการขาย และการบริหารโครงการ (ทิฆมัพร 
เปล่งศรีสุข, 2555)  

ส่วนประสมการตลาด คือ ตวัแปรการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงองคก์รจะน ามาใช้
ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคสูงสุด เป็นแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ 
เป็นการรวบรวมขอ้มูล เพื่อการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด น ามาใช้ในการบริหารงาน เพื่อให้
ธุรกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (Kotler, 1997) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ,ปริญ ลักษิตานันท์ และสุภร เสรีรัตน์  (2541) ได้ท าการสรุป
แนวความคิดกลยทุธ์การตลาดไวใ้นหนงัสือ การบริหารการตลาดยุคใหม่วา่ ข้ึนตอนในการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในธุรกิจบริการจะใชส่้วนประสมทางการตลาด หรือ 4 P’s ดงัน้ี 

ผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการของมนุษย ์แบ่งออกเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้
และส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ซ่ึงหมายถึงบา้น สาธารณูปโภคของโครงการ และแบรนด์ การเลือกซ้ือบา้น
แม้สินค้าเป็นบ้านท่ีอยู่อาศัยซ่ึงจับต้องได้ แต่ในกระบวรการซ้ือนั้ นลูกค้าจะได้รับบริการจาก
พนกังานขาย เน่ืองจากรูปแบบการขายใชพ้นกังานขายน าเสนอขาย ดงันั้นนอกจากบา้นท่ีดีแลว้ การ
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บริการก็เป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ประกอบกบับา้นเป็นสินคา้ประเภทท่ี
ลูกค้ามีความเก่ียวข้องสูง ลูกค้าต้องการความมั่นใจในการซ้ือ ท าให้แบรนด์เป็นอีกส่ิงท่ี มี
ความส าคญัเช่นกนั โดยงานวจิยัของ ภฐัฬเดช มาเจริญ และ วชรภูมิ เบญจโอฬาร พบวา่ 

ผูบ้ริโภคมีการค านึงเร่ืองระบบการรักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชัว่โมงของโครงการ 
และการเดินทางท่ีสะดวก 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือแบรนด์ต่างถ่ินให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดมากกวา่ผูท่ี้
เลือกซ้ือแบรนดท์อ้งถ่ิน  

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการบริการจากพนักงานขาย และการมีบา้นตวัอย่าง เพื่อ
ช่วยใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือมากยิง่ข้ึน  

โครงการควรความส าคญัด้านการดีไซน์รูปแบบบ้านท่ีดี มีสไตล์ท่ีเด่นชัดเป็นของ
ตวัเอง คุม้ค่า น่าอยู่อาศยั เน้นคุณภาพบ้าน และการให้บริการท่ีดี  จะเป็นปัจจยัท าให้โครงการมี
ความส าเร็จทางการตลาด มีกลุ่มลูกคา้ท่ีรักนิยมในแบนดเ์ป็นของตนเองอยา่งย ัง่ยนื 

ราคา เป็นตน้ทุนของลูกคา้ ซ่ึงลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิต และ ราคาท่ี
ลูกค้าต้องจ่ายส าหรับสินคา้นั้ นๆ ดังนั้นการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าในการ
แลกเปล่ียน เป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดนโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ ตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้
ส าหรับลูกคา้ พิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงหรือต ่ากวา่ผลิตภณัฑน์ั้น 
เช่น ผูบ้ริโภคไม่ไดค้  านึงเร่ืองราคาเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการซ้ือบา้น แต่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัดา้นสินคา้ การบริการ ตราสินคา้ และ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกวา่  

ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นสถานท่ีในการขายหรือให้บริการ มีความส าคญัอย่างมาก 
นั้นคือ ท าเลท่ีตั้งโครงการ ซ่ึงท าเลท่ีตั้งจะเป็นส่ิงท่ีก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคตามท่ีตอ้งการได ้ดงันั้น
ช่องทางการขายจะตอ้งครอบคลุมกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุดแต่ส าหรับโครงการจดัสรรแลว้ 
เป็นรูปแบบการมีหนา้ร้าน ลูกคา้จะตอ้งเขา้มาเยี่ยมชมโครงการก่อนซ้ือ ดงันั้น ส่ิงท่ีส าคญัคือท าเล
ท่ีตั้ง หากโครงการอยู่ในซอย หรือยงัก่อสร้างไม่แลว้เสร็จ ทศันียภาพไม่สวยงาม โครงการจะตอ้ง
จดัหาท าเลท่ีตั้งท่ีท าให้ลูกคา้เขา้ถึงง่าย รวมถึงการเพิ่มช่องทางต่างๆ เพิ่มโอกาสในการขาย เช่น 
ช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ ดงัตวัอย่างเช่น โครงการบา้นประชารัฐฯ ท่ีมีการเปิดจองท่ีอยู่อาศยัผ่าน
อินเทอร์เน็ต เป็นตน้  

การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือส าหรับติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมาย เพื่อ
จุดประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร และชกัจูงใหเ้กิดพฤติกรรมและทศันคติการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงในบาง
ธุรกิจปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบ้านมากท่ีสุดโดยแบ่งเป็น 4 
รูปแบบ ดงัน้ี 
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1. การโฆษณา 
เป็นการติดต่อส่ือสารผ่านส่ือต่างๆ บริษัทจะต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณา โดย

ช่องทางท่ีบริษทัพฒันาอสังหาริมทรัพยนิ์ยมใช ้ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณา ช่องทางออนไลน์ และช่องทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงจะมีรูปแบบ กลยุทธ์ และวิธีการท่ีแตกต่างกนัในแต่ละช่องทาง ซ่ึง
ปัจจุบนับริษทัจะตอ้งวางแผนใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้ 

2. การขายโดยใชพ้นกังาน 
เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรง ต่อหนา้ระหวา่งพนกังานขายและลูกคา้ และน าเสนอการ

ขายโดยพนักงานขาย ซ่ึงเป็นวิธีท่ีบริษทัพฒันาอสังหาริมทรัพยใ์ช้กันอย่างแพร่หลาย เน่ืองจาก
รูปแบบของสินค้ามีรายละเอียดมาก ลูกค้าต้องการข้อมูลและความเช่ือมั่นในการซ้ือ รวมถึง
ค าแนะน าต่างๆจากพนกังานขาย 

3. การส่งเสริมการขาย 
กิจกรรมระยะสั้นท่ีสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือของลูกคา้

ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่ายแต่ละระดบัได ้เช่น ลด แลก แจก ถาม เป็นตน้ 
ในมุมของบริษัทพฒันาอสังหาริมทรัพยน์ั้นบางบริษทัจะก าหนดวิธีการใช้การส่งเสริมการขาย
แตกต่างกัน เช่น บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ  ากัด (มหาชน) มีนโยบายโปรโมชั่นไม่มากนัก 
เน่ืองจากถูกก าหนดดว้ยนโยบายราคา กลยุทธ์การตลาด และสินคา้ไดรั้บความสนใจจากลูกคา้มาก 
เป็นตน้ 

4. การประชาสัมพนัธ์ 
การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มท่ีเป็นลูกคา้และไม่ใชลู้กคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย ประชาชนทัว่ไป 

พนกังานในองคก์ร หรือผูท่ี้บริษทัประสงค ์ท าไดห้ลายรูปแบบทั้ง บทสัมภาษณ์ การให้ข่าว เป็นตน้ 
บริษทัฯ มกัใช้การประชาสัมพนัธ์ในช่วงเวลาการเปิดโครงการ การเปิดตวัสินคา้ใหม่ เปิดแบรนด์
ใหม่ หรือการปรับเปล่ียนองคก์ร เป็นตน้ 

 
2. พฤติกรรมผู้บริโภคในกำรซ้ืออสังหำริมทรัพย์ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองท่ีส าคญั

มากส าหรับตลาดอสังหาริมทรัพย ์โดยแบ่งเป็น 5 ขั้นตอนหลกัดงัต่อไปน้ี (Homeguildeline, 2557) 
1. ยอมรับความตอ้งการหรือมองเห็นปัญหา  ส่ิงใดคือจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการท่ีจะ

มองหาท่ีอยูอ่าศยัใหม่หากนกัการตลาดเขา้ใจเหตุปัจจยัเบ้ืองตน้น้ี จะช่วยให้เราเขา้ใจความตอ้งการ
ของลูกคา้และช่วยแกปั้ญหาให้ลูกคา้ดว้ยการน าเสนอสินคา้และบริการไดต้รงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้มากข้ึน 



11 
 
 

2. การแสวงหาขอ้มูล อสังหาริมทรัพยเ์ป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูงและยงัตอ้งรับภาระการ
ผ่อนช าระหน้ีกบัธนาคารดงันั้นการเปล่ียนแปลงท่ีอยู่อาศยั เป็นเร่ืองยาก อาจเป็นการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นการเกิดตดัสินใจซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุดของชีวติและส่วนใหญ่จะเป็นการตดัสินใจซ้ือคร้ังเดียว
เท่านั้นในชีวติ 

3. ประเมินทางเลือก หลังจากการหาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น ป้ายโฆษณา 
หนงัสือพิมพ ์เวบ็ไซต์ โบรชวัร์ ตลอดจนพนกังานขายของโครงการจากขอ้มูลของโครงการหลาย
แห่งปรากฏว่าลูกคา้จะตดัโครงการท่ีไม่สนใจส าหรับตนเองออก จนเหลือ 2-3 โครงการ แล้วจึง
พิจารณาเปรียบเทียบโครงการท่ีน่าสนใจ ตามดว้ยแปลงท่ีดินในโครงการท่ีสนใจตามล าดบั 

4. ขั้นการตดัสินใจซ้ือ หลงัจากท่ีลูกคา้ได้ประเมินทางเลือกของอสังหาริมทรัพยใ์น
โครงการท่ีสนใจตามเกณฑ์จนได้โครงการท่ีต้องการจากนั้ นถึงขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ แต่
อสังหาริมทรัพยเ์ป็นทรัพยท่ี์มีราคาสูง ลูกคา้ส่วนมากไม่ไดซ้ื้อหลายคร้ังและมีความส าคญัต่อชีวิต
ของตนและคนในครอบครัวสูง ในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือจึงมีปัจจยัเก่ียวขอ้งตอ้งท าความเขา้ใจ 
คือเขา้ใจสัญชาติญาณการซ้ือของลูกคา้วา่ลูกคา้ตอ้งการสินคา้ลกัษณะใด 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ การซ้ือขายอสังหาริมทรัพย ์การซ้ือจะมี 2 ช่วง ไดแ้ก่ ช่วงท่ี
ลูกคา้ช าระเงินจอง  และช่วง ท าสัญญาซ้ือขาย ซ่ึงในเชิงการตลาดถือไดว้า่การซ้ือเกิดข้ึนแลว้ แต่ใน
ฝ่ังผูป้ระกอบการยงัไม่สามารถรับรู้รายได ้เพราะตามมาตราฐานการบญัชีในปัจจุบนัผูป้ระกอบการ
จะรับรู้รายไดต่้อเม่ือลูกคา้โอนกรรมสิทธ์ิและรับเงินครบถว้น  
 
 

2.2 งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
2.2.1 ผลงำนวจัิยที่เกีย่วข้องในประเทศ 
สุนีย ์เจษฏาวรางกูล ,ฐิตินันท์ วารีวนิช และ ดวงตา สราญรมย ์(2552) ไดศึ้กษาเร่ือง

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นทาวน์เฮา้ส์ ในโครงการวงัทองกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) พบวา่ ผูซ้ื้อ
บา้นเพศชายและหญิงให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั แต่อายผุูซ้ื้อบา้น
ท่ีแตกต่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั แสดงให้เห็นวา่อายุท่ีแตกต่าง
กนัจะมีความคิดเห็นเร่ืองการตดัสินใจซ้ือทาวน์โฮมในดา้นต่างๆ ดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ผูซ้ื้อใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการออกแบบฟังก์ชัน่ และการดีไซน์รูปลกัษณ์
ของบา้นท่ีสวยงาม และการใชว้สัดุอุปกรณ์ในการก่อสร้างท่ีมีคุณภาพเป็นส าคญั ปัจจยัดา้นราคาเป็น
ส่ิงท่ีลูกคา้ให้ความส าคญัรองลงมาต่อจากเร่ืองผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคพิจารณาเร่ืองราคาของผลิตภณัฑ์
เพียงแค่จะต้องสอดคล้องกัน และเหมาะสมกับรายได้ของครอบครัวเท่านั้น และปัจจยัด้านการ
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ส่งเสริมการตลาดเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุด และผูบ้ริโภคเลือกซ้ือบา้นเพราะความ
สะดวกในการเดินทางราคาเหมาะสมรูปแบบบา้นทนัสมยับรรยากาศดี เช่ือมัน่ในแบรนด์และการ
บริการท่ีดีและคุณภาพของตวับา้นดี สวนสาธารณะ สนามเด็กเล่นและภูมิทศัน์ของหมู่บา้นจ านวน
ตน้ไม ้และการตรวจการผา่นเขา้-ออกของรถยนต ์ 

ณัชพล กติกาวงศข์จร (2556) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นทาวน์โฮม
ในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกัน แต่อายุท่ี
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั 
กล่าวคือ ผูบ้ริโภคส่วนมากตอ้งการทาวน์โฮมท่ีมีขนาดท่ีดิน 28 ตารางวาข้ึนไป มีสโมสรส าหรับ
ออกก าลงักาย โดยให้ความส าคญักบัท าเลท่ีปลอดภยัจากภยัธรรมชาติ เดินทางสะดวกโดยพาหนะ
ส่วนตวั ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของบ้านท่ีเหมาะสม เพียงพอต่อการใช้งาน วสัดุท่ีใช้ ความสวยงาม 
จ านวนยูนิตในโครงการ และการประหยดัพลงังาน ดา้นการบริการ มุ่งเน้นมีบริการจดัหาธนาคาร
หรือสถาบนัการเงินให้ลูกคา้ และระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเขม้งวด ดา้นภาพลกัษณ์ของบริษทั 
มุ่งเน้นช่ือเสียงคุณภาพการก่อสร้าง และการสร้างบา้นแลว้เสร็จตามก าหนด ดา้นราคา มุ่งเน้นเร่ือง
ความเหมาะสมของบา้นและท่ีดินกบัราคา หากราคาสูงเกินไปอาจมีการเปล่ียนเป้าหมายไปยงับา้น
เด่ียวรองลงมาคือ เร่ืองอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ของธนาคาร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เน้นเร่ือง
ส านกังานขายท่ีสามารถติดต่อไดส้ะดวก เขา้ถึงง่ายดา้นการส่งเสริมการตลาด มุ่งเนน้เร่ืองการไม่คิด
ค่าบริการในการโอนบา้น เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า การออกบูทกิจกรรม การโฆษณาและการมีบา้นตวัอยา่ง 
จะเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ท่ีมีรายได้มากให้ความส าคญั และยงัพบว่ากลุ่มท่ีมีรายได้สูงคือกลุ่มพนักงาน
บริษทัเอกชน จะมุ่งเน้นเร่ืองท าเลท่ีตั้งของโครงการ ความปลอดภยั ดอกเบ้ียเงินกู ้และการไม่คิด
ค่าใชจ่้ายในการโอนกรรมสิทธ์ิ และมีการพิจารณาภาพลกัษณ์ของบริษทัของโครงการท่ีเลือกซ้ือ 

ภฐัฬเดช มาเจริญ และ วชรภูมิ เบญจโอฬาร (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ่ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัขอนแก่น พบว่า ผูท่ี้ซ้ือบา้นเพศชายและหญิงให้
ความส าคญักบัปัจจยัการซ้ือบา้นไม่แตกต่างกนั แต่อายุผูซ้ื้อบา้นท่ีแตกต่างให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกัน โดยลูกค้าท่ีซ้ือบ้านจดัสรรส่วนมากรับรู้ข้อมูลข่าวสารผ่าน
ช่องทางอินเทอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ ์และการแนะน าของญาติ ครอบครัวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น
มากท่ีสุด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นมากท่ีสุด มีการค านึง
เร่ืองระบบการรักษาความปลอดภยั และการเดินทางท่ีสะดวก เป็นเร่ืองท่ีลูกคา้ใหส้ าคญัมากกวา่การ
มีบา้นตวัอยา่ง การบริการท่ีดีจากพนกังานขาย กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือแบรนด์ต่างถ่ินจะมีงบประมาณ
การซ้ือมากกว่าลูกค้าท่ีหาซ้ือแบรนด์ท้องถ่ิน ครอบครัวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแบรนด์ต่างถ่ิน
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มากกว่าแบรนด์ทอ้งถ่ินท่ีใช้ความคิดตนเองในการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อ
การเลือกซ้ือมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคาไม่ไดเ้ป็นส่ิงท่ีลูกคา้ให้ความส าคญัเสมอไป การลดปัญหาการ
แข่งขนั การแยง่ชิงลูกคา้ และความเส่ียงทางการตลาด โครงการควรให้ความส าคญัดา้นการดีไซน์ 
รูปแบบบา้นท่ีดี มีสไตลท่ี์เด่นชดัเป็นของตวัเองมากข้ึน คุม้ค่า น่าอยูอ่าศยั เนน้คุณภาพบา้น และการ
ให้บริการท่ีดี  จะเป็นปัจจยัท าให้โครงการมีความส าเร็จทางการตลาด มีกลุ่มลูกค้าท่ีรักนิยมใน
แบนดเ์ป็นของตนเองอยา่งย ัง่ยนืต่อไป   

อัญชนา ทองเมืองหลวง (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดท่ี มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียวของบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) พบว่า ปัจจยั
ส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานะภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว จะให้ความส าคญักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นแตกต่างกนั ในขั้นตอนการรับรู้ถึง
ความตอ้งการ การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือ ส่วนขั้นตอนการหาขอ้มูล และความรู้สึก
หลงัการซ้ือไม่แตกต่างกนั และระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดในการพิจารณาเลือกซ้ือบา้น
เด่ียวในภาพรวมอยู่ในระดบัมากปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้อบา้น
เด่ียวโครงการเดอะแพลนท์ ผูซ้ื้อมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือบา้นในโครงการเดอะแพลนท์ท่ีส าคญัท่ีสุด 3 
ล าดบัแรก คือท าเลท่ีตั้งโครงการแบบบา้นทนัสมยัโดดเด่นสวยงามและมีส่ิงแวดลอ้มท่ีดีข้ึน กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบแบบบา้นของทางโครงการเดอะแพลนท์ขนาด iPrestige 181 ตร.ม. เป็น
พิเศษ ส่วนใหญเลือกซ้ือบา้นในโครงการดว้ยงบประมาณ 5.1-5.5ลา้นบาท ลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการ
ขนาดพื้นท่ี ของบา้น50-60 ตร.ว. มากท่ีสุดและมีแหล่งขอ้มูลท่ีทราบก่อนท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
บา้นท่ีส าคญัท่ีสุด 3 ล าดบัแรก คือ ป้ายโฆษณาตามจุดต่างๆ แผ่นพบั ใบปลิวท่ีแจก และ SMS โดย
มกัจะค านึงถึงส่ิงอ านวยความสะดวกในการเขา้ถึงโครงการ คือใกลจุ้ดข้ึน-ลงทางด่วน รองลงมา คือ 
ค านึงถึงการเดินทางไดห้ลายเส้นทาง สวนรูปแบบการส่งเสริมการขายของโครงการท่ีท าให้ลูกคา้
พอใจมากท่ีสุด คือ ส่วนลดเงินสด 

กนกวรรณ ศรีจนัทร์หล้า (2556) ได้ท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความต้องการซ้ือ
อสังหาริมทรัพยข์องคนกรุงเทพมหานครกรณีศึกษาบริษทั  แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) พบว่าส่วน
ประสมการตลาดมีผลต่อความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องบริษทัฯ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ภาพลกัษณ์
และส่วนประสมการตลาดในขณะท่ีทศันคติไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องบริษทั 
แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) กล่าวคือผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดไดแ้ก่
การมอบสิทธิส่วนลดพิ เศษ ใกล้สถานท่ีท างาน ใกล้สถานท่ีอ านวยความสะดวกอาทิเช่น
ห้างสรรพสินคา้เป็นตน้ราคาอตัราเงินกูข้องธนาคารการจดัหาสินเช่ือจากธนาคารส่วนผูบ้ริโภคมี
ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากไดแ้ก่ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในโครงการ(ส่วนกลาง) 
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สามารถเขา้อยูไ่ดท้นัที ระบบสาธารณูปโภควสัดุท่ีใช้ในการก่อสร้างการจดัโปรโมชัน่ต่างๆเช่นฟรี
ค่าโอนกรรมสิทธ์ิ,แถมเฟอร์นิเจอร์เป็นตน้จ านวนเงินจอง/ดาวน์พื้นท่ีใชส้อยการให้บริการหลงัการ
ขายและการออกแบบตกแต่งภายในและภายนอก 
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บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 

ในการวิจยัเร่ือง การศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัแนวราบ
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เป็นงานวิจยัท่ีใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดย
การสัมภาษณ์เชิงลึก ใช้เคร่ืองมือการวิจยั คือแบบสัมภาษณ์ ซ่ึงจะน าขอ้มูท่ีได้มาวิเคราะห์ต่อไป 
ดงันั้นเพื่อให้การวิจยัในคร้ังน้ีบรรลุวตัถุประสงค ์ผูว้ิจยัจึงก าหนดวิธีด าเนินการวิจยั โดยมีขอบเขต
และขั้นตอนดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

3.1 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.3.1ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั 
3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
3.5 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวจิยั 
 
 

3.1 ข้อมูลทใีช้ในกำรวจิัย 
ขอ้มูลท่ีใช้ในการวิจยัไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) คน Generation 

Y ท่ีก าลงัหาซ้ือบา้นประเภทพรีเม่ียมทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพศชายและ
เพศหญิง รวม 30 คน โดยแบ่งเป็น เพศชาย 15 คน และเพศหญิง 15 คน 

 
 

3.2 กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
ผูเ้ข้าร่วมวิจยัท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นคน Generation Y เกิดในปี พ.ศ. 2524-2543 

ก าลังหาซ้ือบ้านประเภทพรีเม่ียมทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงผู ้ตอบ
แบบสอบถามทุกท่านมีความสมคัรใจเขา้ร่วมการวจิยั แบ่งเป็น 2 กลุ่ม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2 แสดงเพศและอายขุองผูเ้ขา้ร่วมการวจิยัคนท่ี 1 – 30 
ล าดบัผูเ้ขา้ร่วมวจิยั เพศ อาย ุ

1 ชาย 31 
2 ชาย 26 
3 ชาย 25 
4 ชาย 30 
5 ชาย 30 
6 ชาย 32 
7 ชาย 32 
8 ชาย 27 
9 ชาย 29 
10 ชาย 29 
11 ชาย 33 
12 ชาย 30 
13 ชาย 29 
14 ชาย 27 
15 ชาย 28 
16 หญิง 26 
17 หญิง 28 
18 หญิง 31 
19 หญิง 30 
20 หญิง 29 
21 หญิง 29 
22 หญิง 32 
23 หญิง 29 
24 หญิง 31 
25 หญิง 28 
26 หญิง 26 
27 หญิง 34 
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ตารางท่ี 3 แสดงเพศและอายขุองผูเ้ขา้ร่วมการวจิยัคนท่ี 1 – 30 (ต่อ) 
ล าดบัผูเ้ขา้ร่วมวจิยั เพศ อาย ุ

28 หญิง 27 
29 หญิง 27 
30 หญิง 31 

 
 

3.3 เคร่ืองมือและอปุกรณ์ทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
แบบสัมภาษณ์ ใช้ในการสอบถามผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ี

ผูต้อบแบบสอบถามค านึงถึงในการซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม 
สมุดจดบนัทึกพร้อมอุปกรณ์เคร่ืองเขียน และเคร่ืองอดัเสียงใช้ในการเก็บขอ้มูลจาก

การสัมภาษณ์ 
ตวัอยา่งโบรชวัร์แสดงรูปภาพและแปลนพรีเม่ียมทาวน์โฮม 
ตวัอยา่งผงัโครงการพรีเม่ียมทาวน์โฮม 
 
3.3.1 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรวจัิย 
ผู ้วิจ ัยมีความสนใจเร่ืองส่วนประสมการตลาดของพรีเม่ียมทาวน์โฮม กับคน 

Generation Y จึงท าการศึกษาบทความ ข้อมูลทั้งในอดีตและปัจจุบนั จากบทความ เอกสาร และ
ผลงานการวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อก าหนดขอบเขตและหัวข้อของการวิจยัเป็นข้อมูลประกอบการ
สัมภาษณ์เชิงลึก 

สร้างแบบสัมภาษณ์โดยใชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ 
ตรวจสอบค่า CVI = 1 โดยผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ได้แก่ คุณยุบล โล่ห์จินดารัตน์ อดีต

ผูอ้  านวยการส านกัส่ือสารการตลาด บริษทั เอสซี แอสเสท คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (มหาชน) ,คุณเมลดา 
ลีจีรชยา Sales Supervisor บริษทั เอสซี แอสเสท คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (มหาชน) และ คุณพงษเ์ทพ เต
ชะก าพุด อดีตผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดและการขาย บริษทั เป่ียมสุข ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั 

 
 

3.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
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ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ ใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ จากกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด 30 คน จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าจบัประเด็นหลกั และน าประเด็นหลกัไปท าเป็นรหสั
แบบเปิด (Open Coding) เพื่อจัดกลุ่มความหมาย จากนั้ นหารหัสแนวคิดท่ีสัมพันธ์กัน (Axial 
Coding) เพื่อรวมกลุ่มข้อมูลให้เป็นหมวดหมู่ และในขั้นตอนสุดท้ายคือ รหัสคดัสรร (Selective 
Coding) เพื่อเช่ือมโยงและประกอบเป็นภาพรวมทั้งน้ีมีการท าการยืนยนัความน่าเช่ือถือของข้อ
คน้พบ (Triangulation) โดยใช้วิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความแน่นอนของขอ้มูลจากแหล่ง
ต่างๆ (Data Triangulation) จากบุคคล คือผูบ้ริหารโครงการอสังหาริมทรัพย ์,เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย และ
ฝ่ายการตลาดโครงการพรีเม่ียมทาวน์โฮม 

 
 

3.5 ระยะเวลำทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
ระยะเวลาในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กนัยายน 2559 – ตุลาคม 2559 
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บทที ่4 
กำรวเิครำะห์ผล 

 
 

ผลการศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือพรีเม่ียม
ทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลจากการวจิยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) คน Generation Y ท่ีก าลงัหาซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมจ านวน 30 ท่านโดยแบ่งเป็นเพศชาย 
15 ท่านและเพศหญิง 15 ท่านได้ผลการวิจยัแบ่งเป็น 5 ปัจจัยหลักได้แก่ ด้านพฤติกรรม ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 

4.1 ด้ำนพฤติกรรม (Consumer Behavior) 
พฤติกรรมของคน Generation Y ในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม ผู ้วิจ ัยท าการ

สัมภาษณ์เชิงลึก โดยแบ่งเป็น 6 ดา้น ไดแ้ก่ จ  านวนผูอ้ยูอ่าศยั เหตุผลในการซ้ือ เกณฑ์ในการเลือก
ซ้ือ ผูต้ดัสินใจซ้ือ จ านวนโครงการท่ีเปรียบเทียบ และระยะเวลาการหาขอ้มูล 
 

จ ำนวนผู้อยู่อำศัย 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองจ านวนผูอ้ยูอ่าศยั 

 

จ านวนผูอ้ยูอ่าศยั 

3 คน 
(13 คน) 
ชาย 7 คน 
หญิง 6 คน 

2 คน 
(15 คน) 
ชาย 8 คน 
หญิง 7 คน 

 

4 คน 
(2 คน) 

ชาย 0 คน 
หญิง 2 คน 
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ผูว้จิยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ พกัอาศยั 2 คน จ านวน 15 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 8 
ท่าน และ เพศหญิง 7 ท่านพกัอาศยั3 คน จ านวน 13 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 7 ท่าน และ เพศหญิง 6 
ท่าน และ พกัอาศยั 4 คน จ านวน 2 ท่านเป็น เพศหญิง 2 ท่าน 

 
จ ำนวนผู้พกัอำศัย 2 คน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้มีผูพ้กัอาศยั จ  านวน 2 คน เพราะ เป็น

ครอบครัวใหม่ท่ีแยกครอบครัวออกมา และท่ีอยูอ่าศยัเดิมคบัแคบกินกวา่รองรับสมาชิกครอบครัวท่ี
จะเพิ่มข้ึนในอนาคต 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 16 “ พี่แต๋วอยูก่นัแค่ 2 คนเองคะ พี่กบัแฟน แลว้ก็นอ้งหมาอีกตวัแค่
นั้นแหละคะพี่เอกเขาอยากแยกบา้นออกมาจากบา้นเขา พี่แต๋วก าลงัจะแต่งงาน แต่ก็เพิ่งจะว่างมาดู
บา้นน่ีแหละคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 1 “ ผมอยูก่บัภรรยาแค่ 2 คนครับ มาหาซ้ือบา้นไวก่้อน เพิ่งขายท่ีได้
เม่ือตน้ปีซ้ือไวเ้ผือ่อนาคตอาจจะมีลูกอีกสักคนดว้ย ช่วงน้ีผมไดเ้งินมา เลยมาหาซ้ือบา้นใหม่ไวเ้ลย ” 

 
จ ำนวนผู้พกัอำศัย 3 คน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้มีผูพ้กัอาศยั จ านวน 3 คน เพราะ มี

สมาชิกครอบครัวท่ีเพิ่มข้ึน และตอ้งการพื้นท่ีส าหรับสมาชิกในบา้น 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 18 “ อยูก่นัครอบครัวเราน่ีแหละคะ 3 คน พ่อ แม่ ลูก ดิฉนัเพิ่งคลอด

น้องเป่าเปามาได้ 3 เดือนเองคะ น้องก าลังเล็ก พอน้องโตน้องจะได้มีท่ีไวว้ิ่งเล่นได้ ตอนน้ีพี่อยู่
คอนโดคะ ไดท้าวน์โฮมน่ีเสร็จพี่ก็จะไปขายหอ้งนั้นทิ้ง ” 

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 2 “ 3 คนครับ พี่ ภรรยาพี่ แล้วก็ลูก ลูกพี่เขาเร่ิมโตเป็นหนุ่มแล้ว 
ตอนน้ีก็ 8 ขวบละ เด๋ียวอีกหน่อยเขาโตกว่าน้ี เขาก็อยากจะมีห้องมีหอของตวัเอง เลยมาเตรียมหา
บา้นน่ีแหละ เพื่อลูกเลย ” 
 

จ ำนวนผู้พกัอำศัย 4 คน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้มีผูพ้กัอาศยั จ  านวน 4 ท่าน เพราะ มี

สมาชิกหลายท่าน และตอ้งการบา้นท่ีมีพื้นท่ีรองรับสมาชิกเยอะ 
ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 17 “ บ้านเราอยู่หลายคนคะบ้านน้ีสมาชิกเยอะ อยู่กันหลักๆ ก็

ประมาณ4 คน ลูก 2 คน นอ้งไดม่อน นอ้งติวเตอร์ เรา แฟน แลว้ก็มีญาติๆ บา้งคะ ” 
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ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 19 “ ครอบครัวพี่เจหรอ ก็อยู่บ้านน้ีทั้ ง 4 คนคะน้องดีนคนเล็ก 
นอ้งกสัคนโต พี่เจและก็แฟนพี่เจสัตวเ์ล้ียงนบัไหม ถา้นบัพี่ก็มีหมาอีก 2 ตวั เตม็บา้นไปหมด ” 

 
เกณฑ์ในกำรเลือกซ้ือบ้ำน 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองเกณฑใ์นการเลือกซ้ือบา้น 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ ใกล้ท่ีอยู่อาศยัเดิม จ านวน 16 ท่าน แบ่งเป็น เพศ
ชาย 8 ท่าน และ เพศหญิง 8 ท่านโครงการท่ีสนใจ จ านวน 9 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 5 ท่าน และ เพศ
หญิง 4 ท่าน และ ช่ือเสียงบริษทั จ านวน 5 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่าน 

 
ใกล้ทีอ่ยู่อำศัยเดิม 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ เกณฑใ์นการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมคือ 

ใกลท่ี้อยูอ่าศยัเดิม เพราะ ไม่คุน้ชินกบัการยา้ยท าเล และช่ืนชอบในท าเลปัจจุบนั 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 23 “ อะไรท่ีพี่วา่ส าคญัหรอ เอาจริงๆ พี่ดูแค่แถวๆ คอนโดเก่าของพี่

น่ีแหละคะ พี่อยู ่IDEO ตรงเมเจอร์น่ีเอง ก็เลยมาหาๆ ใกล้ๆ  แถวๆ น้ี ไม่อยากยา้ยท าเลไปไหนไกลๆ 
ไม่ชินเส้นทาง ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 5 “ ก็เลือกเอาใกล้ๆ  แถวบา้นเก่าน้ีแหละครับ ขบัผา่นไปผา่นมาทุก
วนั เลยอยากมาดู สวยดี ประตงประตูใหญ่โต ดูปลอดภยั แลว้ท าเลแถวน้ีก็ดี หาไรกินง่าย เดินทางไป
ไหนต่อไหนก็ง่าย ” 
 

โครงกำรทีส่นใจ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ เกณฑใ์นการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมคือ 

โครงการท่ีสนใจ เพราะ มีการคน้หาขอ้มูลจากส่ือออนไลน์และรีววิก่อนท่ีจะเขา้ไปเยีย่มชมโครงการ 

เกณฑก์ารเลือกซ้ือบา้น 

โครงการท่ีสนใจ 
(9 คน) 

ชาย 5 คน 
หญิง 4 คน 

ใกลท่ี้อยูเ่ดิม 
(16 คน) 
ชาย 8 คน 
หญิง 8 คน 

 

ช่ือเสียงบริษทั 
(5 คน) 

ชาย 2 คน 
หญิง 3 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 21 “ เกณฑ์พี่ง่ายมากเลยน้องคะ พี่ก็เลือกแต่โครงการท่ีชอบ ดูจาก
เวบ็ จากโซเช่ียลเต็มหน้า Feed พี่เลย เยอะแยะเต็มไปหมด แล้วชอบอนัไหนก็จดๆ ไวใ้ห้สามีพี่ดู
ชอบโครงการไหนโอเครก็โทรไปถามแลว้ก็ขบัไปดูคะ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 3 “ ผมดูจากพวกรีวิวในเวบ็Thinkofliving.comครับ มิสเตอร์โอ๋เขา
พาไปดูหลายโครงการ อนัไหนสวยผมก็ส่งไปให้แฟนดู ถา้เขาถูกใจ ราคาพอไหวถึงจะขบัไปดูกนั
อยา่งท่ีน่ีผมก็ตามมิสเตอร์โอ๋มาน่ีแหละ ” 
 

ช่ือเสียงบริษัท 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ เกณฑใ์นการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมคือ 

ช่ือเสียงของบริษทั เพราะ ผูซ้ื้อไวว้างใจและช่ืนชอบแบรนดน์ั้นๆ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 24 “ พี่เลือกของแลนด์ กบั AP คะ เขา้เวบ็ไซค์ของบริษทัเขาก่อน 

แลว้ค่อยพิจารณาอยา่งอ่ืนๆ วา่จะไปดูโครงการไหน ท าเลแถวไหน ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 4 “ คงดูเร่ืองแบรนด์ครับ อย่างผมชอบ แสนสิริ ก็จะดูของแสนสิริ 

เพราะผมอยู่คอนโดของแสนฯ มาก่อน คอนโด The Base สุขุมวิท พอผมจะหาซ้ือบ้าน ก็มาดูน่ี
แหละครับ วา่แสนฯ มีแถวไหนบา้งสาวกเลยไหมเน่ียผม ”  

 
ผู้ตัดสินใจซ้ือ 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 3 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองผูต้ดัสินใจซ้ือ 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 4 ค าตอบ ร่วมกนักบัคู่ครอง จ านวน 17 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 9 
ท่าน และ เพศหญิง 6 ท่านตนเอง จ านวน 7 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 4 ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่าน 

ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

ร่วมกนักบัคู่ครอง 
(17 คน) 
ชาย 9 คน 

หญิง 6 คน 

ตนเอง 
(7 คน) 

ชาย 4 คน 

หญิง 3 คน 

คู่ครอง 
 (4 คน) 
ชาย 2 คน 

หญิง 2 คน 

ครอบครัว 
 (2 คน) 
ชาย 0 คน 

หญิง 2 คน 
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คู่ครอง จ านวน 4 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 2 ท่าน และ ครอบครัว จ านวน 2 ท่าน
เป็นเพศหญิง 2 ท่าน 
 

ตัดสินใจซ้ือร่วมกนักบัคู่ครอง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ผูต้ดัสินใจซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมคือ ร่วมกนั

กบัคู่ครอง เพราะ ตอ้งการปรึกษากบัคู่ครองก่อนตดัสินใจ และเน่ืองจากเป็นการกูสิ้นเช่ือในการซ้ือ
ร่วมกนั 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 22 “ ใครตดัสินใจหรอ คงตอ้งช่วยกนัเลือกกบัแฟนคะ เอาท่ีเรา 2 
คนชอบทั้งคู่ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 10 “ ตอ้งช่วยกนัคิดครับ ช่วยกนัตดัสินใจ หลงัน้ีผมอยู่กบัแฟน 2 
คน กูก้็กูด้ว้ยกนั เพราะงั้น เรา 2 คน ตอ้งชอบกนัทั้งคู่ถึงจะซ้ือครับสวยไม่สวยยงัไงยกให้แฟนดูเลย 
ผมไม่ค่อยเป็น ” 
 

ตัดสินใจซ้ือด้วยตนเอง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ผูต้ดัสินใจซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม คือ ตนเอง 

เพราะ ผูซ้ื้อมีความมัน่ใจในตนเองสูง และผูซ้ื้อเป็นผูกู้สิ้นเช่ือธนาคารเพียงคนเดียว 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 20 “ เราเองคะ แฟนเราตามใจอยูแ่ลว้แหละ เราชอบ แฟนก็ชอบดว้ย

อยูแ่ลว้ อีกอยา่งแฟนเราไม่ค่อยมีเวลา เขาบินบ่อย ท่ีน่ีเราอยูบ่่อยกวา่เขา เขาเลยใหเ้ราเลือกเลยคะ ” 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 9 “ ผมครับ ผมเป็นคนกู ้ผมเลยตอ้งตดัสินใจเองสิแฟนผมดูบา้นไม่

เป็น เขาเลยใหผ้มดูเลย ” 
 
คู่ครองเป็นผู้ตัดสินใจซ้ือ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ผู ้วิจ ัยพบว่า ผูต้ ัดสินใจซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม คือ 

คู่ครอง เพราะ ตนเองไม่ไดกู้สิ้นเช่ือธนาคาร และไม่มีความรู้ในการตดัสินใจ 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 25 “ คงใหพ้ี่พงษเ์ลือกคะ เราดูบา้นไม่เป็นเลย ไดแ้ต่สวย ไม่สวย แต่

พวกเร่ืองคุณภาพดี ไม่ดี พี่ก็ดูไม่เป็น พี่พงษเ์ป็นวศิวกร เขาดูเป็น ตอ้งใหพ้ี่เขาดูใหค้ะ” 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 8 “ ให้ภรรยาเลือกเลยครับ แฟนชอบ ผมก็ชอบ ผมท างานไม่ค่อยจะ

มีเวลาอยูห่รอก เขาอยูทุ่กวนั ใหเ้ขาเลือกดีกวา่ครับ บา้นมนัเหมือนกนัหมดแหละ ” 
 
ครอบครัวเป็นผู้ตัดสินใจซ้ือ 
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จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ผู ้วิจ ัยพบว่า ผูต้ ัดสินใจซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม คือ 
ครอบครัว  เพราะ ครอบครัวเป็นผูใ้หเ้งินส าหรับการซ้ือ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 26 “ ให้คุณแม่เลือกเลยคะ หนูดูบา้นไม่เป็นหรอกคะพี่ แลว้อีกอยา่ง
นะ แม่ก็เป็นคนออกตงัคใ์ห้ ให้คุณแม่ท่านเลือกเลยคะ หนูอยูไ่ดห้มดแหละถา้หนูไม่ให้เลือกเด๋ียวก็
แกงอนอีก ”  

 
จ ำนวนโครงกำรทีเ่ปรียบเทยีบ 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองจ านวนโครงการท่ีเปรียบเทียบ 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค  าตอบ คือ เปรียบเทียบจ านวน 3 โครงการ จ านวน 13 ท่าน 
แบ่งเป็น เพศชาย 5 ท่าน และ เพศหญิง 8 ท่าน เปรียบเทียบจ านวน 2 โครงการ จ านวน 11 ท่าน 
แบ่งเป็น เพศชาย 7 ท่าน และ เพศหญิง 4 ท่าน และเปรียบเทียบจ านวน 1 โครงการ จ านวน 6 ท่าน 
แบ่งเป็น เพศชาย 3 ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่าน 

 
เปรียบเทยีบจ ำนวน 3 โครงกำร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ จ านวนโครงการท่ีผูซ้ื้อพรีเม่ียมทาวน์โฮม

เปรียบเทียบ คือ 3 โครงการ เพราะ ต้องการข้อมูลเยอะในการตัดสินใจ และท าเลโครงการอยู่
ใกลเ้คียงกนั 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 30 “ เอมดูมา 3 โครงการคะ ใกล้ๆ  กนัน่ีแหละ วิสตา้ ฮาบิแทต แลว้
ก็ คาซ่า คิวเฮา้ส์ ตอ้งดูให้ครบ เพราะเอมตอ้งใชข้อ้มูลช่วยตดัสินใจเยอะ น่ีเป็นบา้นหลงัแรกของเอม
ดว้ยดว้ย ไม่อยากใหพ้ลาด ของแบบน้ีไม่ไดซ้ื้อกนับ่อยๆ ”  

จ านวนโครงการท่ีเปรียบเทียบ 

2 โครงการ 
(11 คน) 
ชาย 7 คน 
หญิง 4 คน 

 

3 โครงการ 
(13 คน) 
ชาย 5 คน 
หญิง 8 คน 

 

1 โครงการ 
(6 คน) 

ชาย 3 คน 
หญิง 3 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 9 “ เปรียบเทียบหรอครับ อย่างผมกับแฟนน่ีก็ไปดูกันมาราวๆ 3 
โครงการก็เหน่ือยกันแล้วครับทั้ งขับรถดู ทั้ งดูในเน็ต ดูว่าในท าเลรอบๆ ท่ีชอบเน่ีย มีหมู่บ้าน
อะไรบา้ง ใจจริงผมอยากจะดูใหค้รบนะ แต่ผมวา่ 3 โครงการผมก็เหน่ือยแลว้ ” 

 
เปรียบเทยีบจ ำนวน 2 โครงกำร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ จ  านวนโครงการท่ีผูซ้ื้อพรีเม่ียมทาวน์โฮม

เปรียบเทียบ คือ 2 โครงการ เพราะ ตอ้งการยนืยนัความมัน่ใจในส่ิงท่ีตนเองตดัสินใจแลว้วา่ถูกตอ้ง  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 28 “ เอ็มคงดูอีกสัก 2 โครงการพอแลว้คะ ท าการบา้นมาแลว้ เลือก

มาจากบา้นแลว้ว่าจะมาดู 2 โครงน้ี เอามาเปรียบเทียบกนัอนัไหนคุม้กว่าแค่ 2 โครงการน่ีก็เหน่ือย
แลว้ไม่อยากใหคุ้ณพอ่คุณแม่เหน่ือยเกินไปคะ สงสารท่าน ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 7 “ ก่อนหนา้น้ีพี่ไปดูมา2 โครงการครับ แลว้ก็มาซ้ือท่ีน่ีเลย พี่ดูไป
งั้นๆ แหละ เพราะจริงๆ พี่มีโครงการในใจอยูแ่ลว้ แต่อยากเขา้ไปดูหมู่บา้นใกล้ๆ  อีกหน่อยให้มัน่ใจ
วา่ผมเลือกไม่ผดิจริงๆ แค่นั้นเองสุดทา้ยก็มาซ้ือท่ีชอบตั้งแต่แรกอยูดี่ ” 

 
เปรียบเทยีบจ ำนวน 1 โครงกำร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ จ  านวนโครงการท่ีผูซ้ื้อพรีเม่ียมทาวน์โฮม

เปรียบเทียบ คือ 2 โครงการ เพราะ ตอ้งการยนืยนัในส่ิงท่ีตนเองตดัสินใจแลว้วา่ถูกตอ้ง  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 27 “ เจ๊เปรียบเทียบแค่โครงการเดียวเลยหมู่บา้นในซอยเดียวกนัเน่ีย

แหละ เอาท่ีใกลท่ี้สุดพอแลว้ เพราะเจ๊คงไม่ไปไกลกวา่ซอยน้ีแลว้ แค่คอนเฟิร์มวา่เราเลือกไม่ผดิพอ 
กลวัผดิหวงัเฉยๆ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 11“ พี่จะดูแค่โครงการขา้งๆ น่ีอีกท่ีเดียวครับ อยูฝ่ั่งตรงขา้มน่ีแหละ 
หมู่บา้นเขาสวยดี มี 2 ท่ีน่ีแหละท่ีพี่ชอบ ราคาพอสู้ไหว จะไปดูหลายๆ ท่ีก็ไม่ไหวครับ เหน่ือย ผม
หาขอ้มูลมาแลว้ แค่น้ีก็พอแลว้ ”  

 
 

4.2 ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
ส่ิงท่ีกลุ่มตวัอย่างค านึงถึงในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมด้านผลิตภัณฑ์ ผูว้ิจยั

ท าการศึกษาองค์ประกอบของดา้นผลิตภณัฑ์โดยแบ่งเป็น 4 เร่ืองไดแ้ก่ ดา้นอาคารทาวน์โฮม ดา้น
สาธารณูปโภคส่วนกลาง ดา้นการบริการ และ ดา้นตราสินคา้ 
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4.2.1 ด้ำนอำคำรทำวน์โฮม 
จ ำนวนช้ันทีต้่องกำร 

ภาพท่ี 5 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองจ านวนชั้นท่ีตอ้งการ 
 

ผูว้จิยัพบวา่ค าตอบมี 2 ค าตอบ คือ จ านวนชั้น 2 ชั้น จ  านวน 22 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 
12 ท่าน และ เพศหญิง 10 ท่าน และจ านวนชั้น 3 ชั้น จ  านวน 8 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 3 ท่าน และ 
เพศหญิง 5 ท่าน 

 
จ ำนวนช้ัน 2 ช้ัน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม 2 ชั้นเพราะ

มีจ านวนผูอ้ยูอ่าศยันอ้ย และขนาดพื้นท่ีใชส้อยไม่มากเกินความจ าเป็น 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 29 “ พี่ดูแค่แบบ 2 ชั้นเท่านั้นคะ ทาวน์โฮมดีๆ สวยๆ 2 ชั้นก็พอแลว้ 

อยูก่บัแฟนแค่ 2 คนเองพี่เนน้เอาฟังกช์ัน่ดีๆ มีห้องครัว มีหอ้งนอนใหญ่ๆ หอ้งนัง่เล่นก็พอ พี่เคยไปดู
บางท่ีนะ ทาวน์เฮา้ส์ 2 ชั้นน่ีจดัดีๆ ก็สวยน่าอยู ่ตวับา้นก็ใหญ่ ถา้อยูต่ามหลงัมุมๆ ก็มีสวนดว้ย ”  

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 12 “ แบบ 2 ชั้นก็พอแล้วมั้ งครับ ผมว่า 3 ชั้ นคงจะใหญ่เกินไป
ส าหรับผม ชั้น 3 คงไม่ไดข้ึ้นไปใชป้ระโยชน์อะไรอยูก่นัไม่ก่ีคน แต่ถา้มีลูกอีกสัก 2 คนก็ไม่แน่นะ 
คงตอ้งหาซ้ือแบบ 3 ชั้น ”  

 
จ ำนวนช้ัน 3 ช้ัน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม 3 ชั้นเพราะ

ตอ้งการพื้นท่ีใช้สอยมาก และตอ้งการห้องนอนหลายห้องเน่ืองจากมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว
หลายคน 

จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ 

2 ชั้น  
(22 คน) 

ชาย 12 คน 

หญิง 10 คน 

3 ชั้น  
(8 คน) 

ชาย 3 คน 

หญิง 5 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 17 “ ถา้เลือกได้ แลว้ราคาอยูใ่นงบ ดิฉนัจะซ้ือแบบ 3 ชั้นคะใหญ่ดี 
เผื่ออนาคตตอ้งใช้พื้นท่ีหรือฟังก์ชัน่เพิ่มคะ3 เพื่อนดิฉนัอยูห่มู่บา้นบา้นกลางเมือง น่าจะของเอพีมั้ง 
ก็ 3 ชั้นนะ สวยออก หอ้งนอนอยา่งใหญ่เลย พี่ชอบมากๆ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 14 “ ผมไม่ซีเรียสมากนะ จะ 2 ชั้น หรือ 3ชั้น แต่ภรรยาผมเขาอยาก
ได ้3 ชั้นเขาบอกซ้ือทั้งที เอา 3 ชั้นไปเลย ผมมีลูก 2 คน ถา้นอ้งสตางค์โตข้ึนเขาไดมี้ห้องของตวัเอง
ไม่ตอ้งยา้ยบา้นอีก ” 

 
ฟังก์ช่ันทีต้่องกำร  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 6 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองฟังกช์ัน่ท่ีตอ้งการ 
 

ผูว้จิยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค  าตอบ คือฟังกช์ัน่ 2 หอ้งนอน 3 หอ้งน ้า 2 ท่ีจอดรถ จ านวน 9 
ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 8 ท่าน และ เพศหญิง 1 ท่าน ฟังกช์ัน่ 3 หอ้งนอน 3 หอ้งน ้ า 2 ท่ีจอดรถ 
จ านวน 15 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 4 ท่าน และ เพศหญิง 11 ท่าน และ ฟังกช์ัน่ 4 หอ้งนอน 3 ห้องน ้า 2 
ท่ีจอดรถ จ านวน 6 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 3 ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่าน 

 
ฟังก์ช่ัน 2 ห้องนอน 3 ห้องน ำ้ 2 ทีจ่อดรถ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีฟังก์ชัน่ 2 

หอ้งนอน 3 หอ้งน ้า 2 ท่ีจอดรถ เพราะจ านวนผูพ้กัอาศยันอ้ย และตอ้งการหอ้งนอนขนาดใหญ่ 
ผู ้เข้าร่วมวิจัยคนท่ี 16 “ แปลนบ้าน พวกห้องต่างๆ น่ีแต๋วดูไม่ค่อยเป็นเลย แค่2 

หอ้งนอน ห้องน ้ า 3 ห้องก็คงพอมั้งคะ อยากใหห้้องนอนทั้งของเราและของลูกใหญ่ๆ ทั้ง 2 ห้องเลย 

ฟังกช์ัน่ท่ีตอ้งการ 

3 หอ้งนอน 3 ห้องน ้า 
2 ท่ีจอดรถ 
(15 คน) 
ชาย 4 คน 
หญิง 11 คน 

 

2 หอ้งนอน 3 ห้องน ้า 
2 ท่ีจอดรถ 
(9 คน) 

ชาย 8 คน 
หญิง 1 คน 

 

4 หอ้งนอน 3 ห้องน ้า 
2 ท่ีจอดรถ 
(6 คน) 

ชาย 3 คน 
หญิง 3 คน 
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มีห้องน ้ าส่วนตวั ส่วนรถก็ตอ้งจอดได ้2 คนัจะไดจ้อดในบา้นไดเ้ลย ไม่ตอ้งไปแปะไวข้า้งนอกร้ัว
บา้น ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 13 “ แบบน้ีก็ดีครับ 2 ห้องนอน 3 ห้องน ้ า แต่ตอ้งจอดรถได้ 2 คนั
นะ ผมกบัภรรยามีรถคนละคนั และก็เรา 2 คน มีแผนท่ีจะมีลูกคนเดียวครับ เราห้องหน่ึง ลูกห้อง
หน่ึงก็พอแลว้ ส่วนอ่ืนๆ ของบา้นจะไดใ้หญ่ๆ ผมเคยไปดูๆ มาบางท่ีห้องนอนขา้งบนเล็กนิดเดียว 
นึกวา่หอ้งเก็บของ ”  

 
ฟังก์ช่ัน 3 ห้องนอน 3 ห้องน ำ้ 2 ทีจ่อดรถ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีฟังก์ชัน่ 3 

ห้องนอน 3 ห้องน ้ า 2 ท่ีจอดรถ เพราะเป็นฟังก์ชั่นของทาวน์โฮมส่วนมากในตลาด และมีห้อง
ส าหรับปรับเป็นฟังกช์ัน่การใชง้านไดห้ลากหลายมากข้ึน 

ผู ้เข้าร่วมวิจัยคนท่ี  18 “ พี่ว่าต้องแบบน้ีแหละ ห้องนอน 3ห้อง ห้องน ้ า 3 ห้อง 
ห้องนอนใหญ่จะได้มีห้องน ้ าส่วนตวัจอดรถได้ 2 คนั แต่ตอ้งจอดกระบะได้นะ พี่มีกระบะคนันึง 
ฟังก์ชั่นน้ีก าลงัสวย เท่าท่ีพี่ไปดูๆ มาทุกท่ีก็เป็นฟังก์ชั่นน้ีนะ สวย ลงตวั แมห้้องนอนมนัจะเล็กๆ 
หน่อย แต่ก็ไม่ไดซี้เรียสมากคะ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 15 “ 3 นอน 3 น ้ า จอดรถ 2 คนั เหมือนโบรชวัร์น้ีเลย แปลนตามน้ี
เลยครับห้องนอนใหญ่อยูฝ่ั่งน้ี ห้องน ้ าอยูห่ลงับา้น ผมอยูห่้องใหญ่กบัแฟน ลูกห้องกลาง อีกห้องไว้
ท าเป็นหอ้งท างาน ไวเ้ก็บของ ลงตวัเลย ”  

 
ฟังก์ช่ัน 4 ห้องนอน 3 ห้องน ำ้ 2 ทีจ่อดรถ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีฟังก์ชัน่ 4 

ห้องนอน 3 ห้องน ้ า 2 ท่ีจอดรถ เพราะมีผูสู้งอายุพกัอาศยัอยู่ดว้ย มีลูกมากกว่า 1 คน และตอ้งการ
หอ้งท างาน 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 20 “ พี่หาทาวน์โฮมดีๆ ท่ีมนัมี 4 ห้องนอนคะ ห้องน ้ า 3 ห้อง จอด
รถได ้2 คนั แต่ท่ีส าคญั คือ ห้องนอนท่ี 4 ตอ้งอยู่ชั้นล่างนะคะ คุณแม่พี่บางคร้ังท่านก็จะมาอยู่เป็น
เพื่อนตอนแฟนไปบิน ท่านจะไดน้อนหอ้งล่าง ไม่ตอ้งข้ึนบนัไดคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 1“ 4 นอน 3 น ้ า 2 จอดรถครับ แบบเอกสารตวัน้ี พอแฟนคลอดนอ้ง
ออกมาแลว้ พอเขาโต ลูกๆ ผมไดอ้ยูค่นละห้อง และผมไดมี้ห้องท างานดว้ยนะผมตอ้งท างานท่ีบา้น
บ่อยๆ 3 หอ้งคงจะจดัฟังกช์ัน่ไม่พอครับ ”  
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ขนำดทีด่ินทีต้่องกำร 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 7 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองขนาดท่ีดินท่ีตอ้งการ 

 
ผูว้จิยัพบวา่ค าตอบแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ท่ีดินขนาด 20 – 25 ตารางวา จ านวน 17 ท่าน 

แบ่งเป็น เพศชาย 13 ท่าน และ เพศหญิง 4 ท่าน ท่ีดินขนาด 26 – 30 ตารางวา จ านวน 11 ท่าน 
แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 9 ท่านและท่ีดินขนาด31 ตารางวาข้ึนไป จ านวน 2 ท่าน เป็น 
เพศหญิง 2 ท่าน 

 
ขนำดทีด่ินขนำด 20-25 ตำรำงวำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีขนาด

ท่ีดินระหว่าง 20 – 25 ตารางวา เพราะไม่ได้ใช้ประโยชน์จากท่ีดินส่วนเกินจากอาคาร และไม่
ตอ้งการราคาท่ีสูงเกินไป 

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 19 “ เจวา่ประมาณสัก 25 วาก็พอแลว้คะ ท่ีดินขา้งๆ คงไม่เอา ข้ีเกียจ
ตดัหญา้ ไม่ค่อยมีเวลาดูแลเลย เจอยากใหต้วับา้นใหญ่ๆ ไปเลย เตม็ท่ีดินท่ีจอดรถไม่เบียดคะ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 4“ น่าจะซกั 20 กวา่ๆ ไม่เกิน 25 ละกนัครับ เหมือนพวกทาวน์โฮม
ทัว่ๆ ไปแหละ ผมไม่ค่อยอยากไดท่ี้ดินเยอะๆ ราคาท่ีดินโครงการหมู่บา้นคิดแพงมาก ราคามนัจะ
กระโดดไปเลยท่ีแปลงเล็กกวา่น้ีก็ไม่ไหวนะ เด๋ียวจอดรถไม่ได ้”  

 
ทีด่ินขนำด 26-30 ตำรำงวำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีขนาด

ท่ีดินระหว่าง 26 – 30 ตารางวา เพราะตอ้งการพื้นท่ีส าหรับจดัสวนขนาดเล็ก และเผื่อไวใ้นการต่อ
เติมในอนาคต 

ขนาดท่ีดินท่ีตอ้งการ 

26 – 30 ตร.วา 
(11 คน) 
ชาย 2 คน 
หญิง 9 คน 

 

20 – 25 ตร.วา 
(17 คน) 

ชาย 13 คน 
หญิง 4 คน 

 

31 ตร.วาข้ึนไป 
(2 คน) 

ชาย 0 คน 
หญิง 2 คน 

 



30 
 
 

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 21 “ ขนาดของท่ีดิน พี่ คิดว่าคงสัก20 กว่าวามั้ งคะ สัก28 29วา
ประมาณน้ี ให้มีพื้นท่ีส าหรับจดัสวนขา้งๆ บา้นไวใ้ห้น้องหมาวิ่งเล่นหน่อยจะพอไหมเน่ีย แต่ถ้า
ใหญ่กวา่น้ี พี่ก็ไม่รู้จะเอาท่ีดินไปท าอะไรอะคะ แค่น้ีก็คงพอ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 3 “ ท่ีดินสัก 30 วาก าลงัดีครับขนาดน้ีก าลงัสวยเลย มีท่ีเผือ่ไวต่้อเติม
ห้องขา้งๆ สัก 2 3 เมตรเป็นห้องท างาน ต่อเติมห้องครัวหลงับา้นเพิ่ม ซ้ือทั้งทีตอ้งคิดเผื่อไวอ้นาคต
ดว้ยครับ ท่ี 30 กวา่วาก็คงเป็นบา้นแปลงมุมแลว้ ท าเลดี ววิดี มีท่ีเหลือนิดหน่อย รวมๆ ก็คงดีครับ ” 

 
ทีด่ินขนำด 31 ตำรำงวำขึน้ไป 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีขนาด

ท่ีดิน 31 ตารางวาข้ึนไป เพราะตอ้งการพื้นท่ีใชส้อย และท่ีดินมาก 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 22 “ เร่ืองท่ีดิน ถ้าเลือกไดแ้ลว้ราคาอยูใ่นงบท่ีจ๋าตั้งใจไวน้ะคะ จ๋า

คงเลือกท่ีดินแปลงท่ีใหญ่สุดเลยคะ 30 กว่าวาข้ึนไปเลย เอาแปลงมุม ติดถนนเมน จ๋าอยากได้ท่ี
กวา้งๆ บา้นไซส์ใหญ่ๆพื้นท่ีเยอะๆเผือ่ต่อเติมดา้นขา้ง ดา้นหลงัเวลาจะขยบัขยายจะไดง่้าย ” 
 

ขนำดพืน้ทีใ่ช้สอยทีต้่องกำร 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 8 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองพื้นท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่พื้นท่ีใช้สอยระหว่าง140 - 160 ตารางเมตร 
จ านวน 19 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 13 ท่าน และ เพศหญิง 6 ท่าน พื้นท่ีใช้สอยระหว่าง 161 - 180 
ตารางเมตร จ านวน 9 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 7 ท่าน และพื้นท่ีใช้สอย181 
ตารางเมตรข้ึนไป จ านวน 2 ท่าน เป็น เพศหญิง 2 ท่าน 
 

ขนาดพื้นท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ 

161 - 180 ตร.ม. 
(9 คน) 

ชาย 2 คน 
หญิง 7 คน 

 

140 - 160 ตร.ม. 
(19 คน) 

ชาย 13 คน 
หญิง 4 คน 

 

181 ตร.ม. ข้ึนไป 
(2 คน) 

ชาย 0 คน 
หญิง 2 คน 
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พืน้ทีใ่ช้สอยระหว่ำง 140 – 160 ตำรำงเมตร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีขนาด

พื้นท่ีใชส้อยระหวา่ง 140 – 160 ตารางเมตร เพราะเป็นขนาดบา้นท่ีเหมาะกบัครอบครัวขนาดเล็ก 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 23 “ เท่าท่ีเราเคยดูมานะคะเราชอบบา้นขนาดกลางๆ ไม่เล็กไป ไม่

ใหญ่ไปคะ พื้นท่ีประมาณ 150 เมตรพอแลว้คะ เราอยูก่บัสามี 2 คนเองเล็กกว่าน้ีมนัจะอึดอดั ใหญ่
กวา่น้ีก็จะใหญ่เกิน ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 2 “ พี่โอ๊คคิดวา่สัก 140-150 ตารางเมตรก าลงัพอดีครับ แต่พี่ไม่เอา
เกินกวา่160 ตารางเมตรนะครับ พี่คิดวา่มนัจะใหญ่เกินไปส าหรับครอบครัวพี่เราอยูก่นัไม่ก่ีคนครับ 
ครอบครัวเล็กๆ ” 

 
พืน้ทีใ่ช้สอยระหว่ำง 161 – 180 ตำรำงเมตร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีขนาด

พื้นท่ีใช้สอยระหว่าง 161 – 180 ตารางเมตร เพราะต้องการพื้นท่ีใช้สอยกวา้งขวาง และต้องการ
ฟังกช์ัน่เพิ่มเติม 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 24 “ จากประสบการณ์ส่วนตวัของพี่นะคะ พี่เคยไปดูหมู่บา้นของ 
SC Asset มา ของเขาขนาดของบ้านประมาณ 178 ตารางเมตรมั้งคะ ถ้าจ  าไม่ผิดพี่ว่าก าลังดีเลยดู
กวา้งขวาง น่าอยูม่ากๆ เลยคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 5 “ ขนาดของทาวน์โฮมหรอครับ ก็คงแบบโบรชวัร์ตวัน้ีเลยครับ 
167 ตารางเมตร แต่หลกัๆ พี่เน้นท่ีฟังก์ชั่นของตวับ้านมากกว่านะ เล็กหรือใหญ่กว่านิดหน่อยไม่
ซีเรียส เพราะพี่ตอ้งต่อเติมท าหอ้งท างานเพิ่มดว้ย ” 

 
พืน้ทีใ่ช้สอย 181 ตำรำงเมตรขึน้ไป 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้เลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีมีขนาด

พื้นท่ีใชส้อย 181 ตารางเมตรข้ึนไป เพราะมีสมาชิกครอบครัวหลายคน 
ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 25 “ พี่ว่าไซน์ใหญ่เลยคะ เหมือนใบปลิวตวัน้ีคะ น่ีๆ เกือบ200 

ตารางเมตรเลย พี่อยู่กนัหลายคนเด๋ียวอย่างท่ีบอกไป กลวัไม่พอไหนจะของพี่ ไหนจะของพี่พงษ ์
เยอะแยะไปหมด พี่เลยวา่ขอใหญ่ๆ ไวก่้อนเนอะ ” 
 

สไตล์ทำวน์โฮมทีต้่องกำร 
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ภาพท่ี 9 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองสไตลท์าวน์โฮมท่ีตอ้งการ 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 5 ค าตอบ คือ สไตล์โมเดิร์น จ านวน 11 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 9 
ท่าน เพศหญิง 2 ท่าน สไตล์องักฤษ จ านวน 9 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 1 ท่าน เพศหญิง8ท่าน สไตล์
ลอฟท์ จ  านวน 9 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 3 ท่าน เพศหญิง 2 ท่าน สไตล์มินิมอล จ านวน 4 ท่าน 
แบ่งเป็นเพศชาย 2 ท่าน เพศหญิง 2 ท่าน และสไตลท์ศัคานี จ  านวน 1 ท่าน เป็นเพศหญิง 

 
ทำวน์โฮมสไตล์โมเดิร์น (Modern Style) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมสไตล์โม

เดิร์น เพราะตอ้งการความเรียบง่าย ทนัสมยั 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 26 “ หนูชอบแบบโมเดิร์นคะ ทนัสมยัดี ดูกลางๆ ทัว่ๆ ไป ไม่ตกยุค

และไม่แก่เกินไปดว้ย ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 9 “ ส่วนตวัผมชอบโครงการท่ีออกแบบสไตล์โมเดิร์นๆ โทนสี

เขม้ๆ ขรึมๆ เป็นพิเศษครับ ผมวา่มนัสวยดี ไม่ค่อยซ ้ าใคร แต่ถา้เกิดแบบ มีโครงการสไตล์อ่ืนข้ึนมา 
แลว้ถา้มนัสวยจริงๆ ผมก็โอเครนะ ”  

 
ทำวน์โฮมสไตล์องักฤษ (English Style) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือบา้นสไตล์องักฤษ เพราะเคย

พบเห็นจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 20“ ทาวน์เฮา้ส์สไตล์องักฤษคะ น่ารักๆ เหมือนกบัทาวน์เฮา้ส์ของ

หมู่บา้น แลนด ์แอนด ์เฮา้ส์ ท่ีเราเคยไปดูมา น่ารักมากๆอยากเขา้ไปอยูโ่ครงการนั้นเลย แต่สู้ราคาไม่
ไหว แพงจริง ”  

สไตลท์าวน์โฮมท่ีตอ้งการ 

โมเดิร์น  
(11 คน) 
ชาย 9 คน 

หญิง 2 คน 

องักฤษ  
(9 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 8 คน 

ลอฟท ์ 
(5 คน) 

ชาย 3 คน 

หญิง 2 คน 

มินิมอล  
(4 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 2 คน 

ทศัคานี 
(1 คน) 

ชาย 0 คน 

หญิง 1 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 7 “ เร่ืองการออกแบบหรอ ผมก็ไม่ค่อยจะมีความรู้เลย แต่ถา้เลือก
ผมคงเลือกแบบน้ีมั้งครับ สไตล์องักฤษเพาะผมกบัแฟนเคยไปเท่ียวองักฤษ มีคลา้ยๆ แบบน้ีอยู่ท่ี
โนน้ แลว้แฟนเขาชอบ เขาอยากไดบ้า้นแบบนั้นถา้เขาเห็นก็คงตามใจเขา ก็คงซ้ือแบบน้ี ” 

 
ทำวน์โฮมสไตล์ลอฟท์ (Loft Style) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือบา้นสไตล์ลอฟท์ เพราะเคย

พบเจอจากส่ือออนไลน์และคนรู้จกั  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 29 “ ชอบแบบน้ีคะ แบบลอฟท์สวยนะคะ เคยเห็นในอินเทอร์เน็ต

ก่อนท่ีจะมาหาดูบา้นน่ีแหละ สวยดีแต่เห็นเขาบอกวา่จะดูแลยากมากๆ คงดูแลไม่ไหวแน่ๆ เลย ” 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 11 “ ชอบแบบลอฟท์ครับ ปูนเปลือยขดัมนั ดูเท่ห์ๆ แมนๆ บ้าน

เพื่อนผมก็แต่งคลา้ยๆ แบบน้ีแหละ ท าออกมาแลว้สวยมากๆ แต่ไม่รู้คุณแม่ผมแกจะชอบไหมนะ 
เห็นแกชอบแบบเรียบๆ ”  

 
ทำวน์โฮมสไตล์มินิมอล (Minimal Style) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าผูท่ี้ตอ้งการซ้ือบา้นสไตล์มินิมอล เพราะ

ก าลงัเป็นกระแสนิยมในปัจจุบนั และเคยพบเจอจากส่ือออนไลน์ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 28 “ เอ็มชอบชอบเรียบๆคะ น่ิงๆ เรียบๆ แบบตวัอย่างน้ี แบบมินิ

มอลใช่ไหมคะ เอ็มเห็นพวกตึกคอนโดในเมืองเขาก าลงัฮิตสร้างแบบน้ีกนัเยอะแยะเลยนะเรียบแต่
ตอ้งดูสวยดว้ยนะ ไม่ใช่เรียบเกินจนเหมือนโลน้ๆ ดูตลกไปเลยถา้อยา่งนั้น ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 6 “ ผมเคยหาขอ้มูลในGoogle มาแลว้ครับ ว่าโครงการทาวน์โฮมท่ี
ขายๆ กนัในเมืองไทยส่วนใหญ่เขาดีไซน์แบบไหนกนัก็พบว่ามนัมีเยอะไปหมด หลายแบบ หลาย
สไตลเ์ลย แต่ส่วนตวัผมแลว้ ผมชอบแบบมินิมอล ครับ Less is more นอ้ยแต่มาก ดีไซน์ไม่ตอ้งเยอะ 
แต่สวยจริงๆผมชอบมาก ”  

 
ทำวน์โฮมสไตล์ทศัคำนี (Tuscany Style) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือบา้นสไตลท์ศัคานี เพราะเคย

เห็นจากส่ืออินเทอร์เน็ต 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 27 “ เจ๊ชอบแบบไหนหรอ แบบน้ีมีดว้ยหรอในไทย แบบทศัคานี

เน่ีย  สีขาวๆฟ้าๆ น่ารักมากเลย นอ้งดีดีก็คงชอบแน่ๆ เหมือนบา้นในนิทาน เหมือนในอินเทอร์เน็ตท่ี
เคยเห็นพวกบา้นในยโุรปตามหุบเขา เจช๊อบ ” 



34 
 
 

4.2.2 ด้ำนทีต่ั้งท ำเล และสำธำรณูปโภคส่วนกลำง 
ลกัษณะทีต่ั้งท ำเลทีต้่องกำร 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 10 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองลกัษณะท าเลท่ีตั้งท่ีตอ้งการ 

 
ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 4 ค าตอบ คือ ใกลท้างด่วน จ านวน 16 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 4 

ท่าน เพศหญิง12 ท่าน เดินทางไดห้ลายเส้นทาง จ านวน 11 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 9 ท่าน เพศหญิง2
ท่าน ใกลห้้างสรรพสินคา้ จ  านวน 2 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 1 ท่าน เพศหญิง1ท่าน และใกลร้ถไฟฟ้า 
จ านวน 1 ท่าน เป็นเพศชาย 

 
ท ำเลทีต่ั้งโครงกำรใกล้ทำงด่วน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าลกัษณะท าเลท่ีตั้งท่ีตอ้งการใกล้ทางด่วน 

เพราะตอ้งการความสะดวกสบายในการเดินทาง และใชท้างด่วนเป็นประจ าในการเดินทาง 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 30 “ เอมชอบหมู่บา้นใกล้ๆ ทางด่วนคะ เอมไดเ้ดินทางไปท างาน

ง่ายๆ หรือไปไหนต่อไหนง่ายๆ เพราะเอมลงทางด่วนแล้วถึงออฟฟิศเลย ออฟฟิศอยู่ใกลท้างด่วน
ตรงสาทร แถวๆ นั้น ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 10 “ ผมคิดวา่ ถา้หมู่บา้นอยูใ่กล้ๆ  กบัทางด่วนนะ มนัจะดีมากครับ 
ลูกบา้นจะไดใ้ชท้างด่วนไดง่้าย ไปท างาน ไปธุระต่างๆ ไดส้ะดวกครับ ”  

 
ท ำเลทีต่ั้งโครงกำรที่เดินทำงได้หลำยเส้นทำง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ลกัษณะท าเลท่ีตั้งท่ีตอ้งการสามารถเดินทาง

ไดห้ลายเส้นทาง เพราะสะดวกต่อการเลือกใชเ้ส้นทางไดห้ลายเส้นทางและเล่ียงการจราจรท่ีติดขดั 

ลกัษณะท าเลท่ีตั้งท่ีตอ้งการ 

ใกลท้างด่วน 
(16 คน) 
ชาย 4 คน 

หญิง 12 คน 

เดินทางได้
หลายเส้นทาง 

(11คน) 
ชาย 9 คน 

หญิง 2 คน 

ใกลห้า้งฯ  
(2 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 1 คน 

ใกลร้ถไฟฟ้า  
(1 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 0 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 17 “ พี่ตอ้งการหมู่บา้นท่ีแบบ ตอ้งสามารถเดินทางไปไหนต่อไหน
ไดส้ะดวกคะ เขา้ออกไดห้ลายเส้นทาง ใกล้ๆ  ถนนใหญ่ เวลาญาติหรือเพื่อนฝงูมาหาจะไดม้าถูก ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 8 “ ท่ีตั้งหมู่บา้นอยากไดแ้บบเป็นจุดHub ครับ คือแบบเดินทางได้
โดยหลายถนน ลดัเลาะทะลุไดง่้ายไวเ้ล่ียงรถติดหรือลดัเลาะออกไปธุระง่ายๆ เลือกใช้เส้นทางได้
หลายทาง ” 

 
ท ำเลทีต่ั้งโครงกำรใกล้ห้ำงสรรพสินค้ำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ผู ้วิจ ัยพบว่าลักษณะท าเล ท่ีตั้ ง ท่ีต้องการใกล้

หา้งสรรพสินคา้ เพราะสะดวกต่อการซ้ือของอุปโภคบริโภคส าหรับใชใ้นครอบครัว และเดินทางไป
พกัผอ่นง่าย 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 18 “ ถา้ไดใ้กล้ๆ ห้างฯ ก็ดีคะ เหมือนเม่ือก่อน ตอนพี่อยูค่อนโดเก่า
อยูใ่กลก้บัหา้งฯ พี่จะไดเ้ขา้ทอ็ปส์ไดง่้าย หาซ้ือของเขา้บา้น หาอะไรกินจะไดไ้ม่ล าบาก ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 12 “ ชอบแบบใกลเ้ซ็นทรัลครับจริงๆ ไม่ตอ้งถึงกบัติดเลยนะ ไม่มี
ตงัค์ซ้ือขนาดนั้น แค่พอเดินทางไปไดง่้ายๆ ก็พอครับ ไวพ้าครอบครัวไปเดินเล่นวนัหยุด และก็พา
ลูกไปเรียนพิเศษ และพาแฟนเขาไปช็อปป้ิงง่ายๆ ”  

 
ท ำเลทีต่ั้งโครงกำรใกล้สถำนีรถไฟฟ้ำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าลักษณะท าเลท่ีตั้ งท่ีต้องการใกล้สถานี

รถไฟฟ้า เพราะผูซ้ื้อใชร้ถไฟฟ้าในการเดินทางไปท างานเป็นประจ า 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 13 “ผมตอ้งการหมู่บ้าน ท่ีท าเลมนัแบบ ติดๆ หรือใกล้BTS ครับ 

เพราะวา่ผมใชร้ถไฟฟ้าไปไหนต่อไหนบ่อยมากๆครับ เช่นแบบ ตอ้งนัง่จากบา้นไปท่ีท างานทุกวนั 
แบบน้ีครับ ” 

 
ฟังก์ช่ันสโมสรทีต้่องกำร 
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ภาพท่ี 11 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองฟังกช์ัน่สโมสรท่ีตอ้งการ 
 

ผูว้จิยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ สระวา่ยน ้ า จ  านวน 17 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 6 ท่าน 
เพศหญิง 11 ท่าน หอ้งฟิตเนต จ านวน 11 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 9 ท่าน เพศหญิง2ท่าน และห้องคารา
โอเกะ จ านวน 2 ท่าน เป็นเพศหญิง 

 
สโมสรมีฟังก์ช่ันสระว่ำยน ำ้ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าฟังก์ชั่นสโมสรท่ีต้องการคือสระว่ายน ้ า 

เพราะท าใหโ้ครงการดูสวยงาม ร่มร่ืน และสามารถพาครอบครัวมาเล่นน ้าได ้
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 22 “ คลบัเฮา้ส์หรอ พี่วา่ให้มีสระวา่ยน ้ าใหญ่ๆ ก็ดีนะคะ ไวพ้าลูกๆ 

มาเล่นน ้ า มาหัดวา่ยน ้ า แต่ขอสระใหญ่ๆ หน่อยนะคะ ว่ายไดจ้ริงๆ ไม่ใช่เล็กจนเหมือนกบับ่อปลา 
หรือใชว้า่ยจริงไม่ได ้”  

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 15 “ สระวา่ยน ้ าครับ สโมสรตอ้งมีสระวา่ยน ้ า เพราะวา่มนัจะท าให้
โครงการน่าอยู ่สวยงาม ยิง่เป็นสระน ้าลน้ ยิง่ดี เผือ่มีโอกาสจะไดพ้าครอบครัวมาเล่นน ้า ”  

 
สโมสรมีฟังก์ช่ันห้องฟิตเนต 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าฟังก์ชั่นสโมสรท่ีตอ้งการคือห้องฟิตเนส 

เพราะชอบออกก าลงักายเป็นกิจวตัรประจ าวนั 
ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 20 “ อยากให้คลับเฮา้ส์มีห้องฟิตเนตคะ มีเคร่ืองเล่น อุปกรณ์ให้

พร้อม ใหเ้พียงพอ เพราะพี่เองก็ชอบการออกก าลงักายตอนวา่งๆ อยูแ่ลว้ พี่ชอบเล่นพวกจกัรยาน วิ่ง
ลู่วิง่ โยคะพี่ก็เล่นนะ พี่วา่ส าคญัมากเลยนะคะ พี่วา่ตอ้งมีเลย ”  

ฟังกช์ัน่สโมสรท่ีตอ้งการ 

หอ้งฟิตเนต  
(11 คน) 
ชาย 9 คน 

หญิง 2 คน 

สระวา่ยน ้า  
(17 คน) 
ชาย 6 คน 

หญิง 11 คน 

หอ้งคาราโอเกะ  
(2 คน) 

ชาย 0 คน 

หญิง 2 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 14 “ อยากให้มีห้องฟิตเนตครับ มีเคร่ืองเล่นดีๆ ให้เล่นสัก 7-8 ตวั ก็
พอแลว้ ปกติผมกบัแฟนเป็นคนออกก าลงักายกนัอยูแ่ลว้ดว้ย ก็เลยอยากให้มีในหมู่บา้นครับ ไดไ้ม่
ตอ้งไปเล่น ไปท า Member พวกฟิตเนต พวกยมิ ท่ีอ่ืนใหเ้สียเงินครับ ”  

 
สโมสรมีฟังก์ช่ันห้องคำรำโอเกะ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าฟังก์ชั่นสโมสรท่ีตอ้งการคือห้องคาราโอ

เกะ เพราะท่ีพกัอาศยัเดิมมี เห็นวา่ฟังก์ชั่นสระว่ายน ้ า และฟิตเนต เป็นส่ิงท่ีควรมีเป็นมาตรฐานอยู่
แลว้ และชอบสังสรรคก์บักลุ่มเพื่อน 

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 24 “ อยากไดห้อ้งเกะคะ พอไดไ้หม คือแบบท่ีคอนโดท่ีพี่อยูม่นัมีไง 
วา่งๆ พี่ก็ชวนเพื่อนมาร้องเพลง พี่วา่พวกฟิตเนต สระวา่ยน ้ า หมู่บา้นราคาระดบัน้ี มนัตอ้งมีอยูแ่ลว้
แหละคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 19 “ พี่อยากให้คลบัเฮา้ส์มีห้องคาราโอเกะคะ พี่ไดไ้ว ้Hang out กบั
เพื่อนๆ ไดไ้ม่ตอ้งออกไปร้านขา้งนอกไกลๆลูกก็ยงัเล็ก พาลูกมาดว้ยเลย ใกล้ๆ  ”  
 

ฟังก์ช่ันสวนสำธำรณะทีต้่องกำร 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 12 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองฟังกช์ัน่สโมสรท่ีตอ้งการ 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ สวนพกัผ่อน จ านวน 15 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 7 
ท่าน เพศหญิง8 ท่าน Jogging Track จ านวน 11 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 7 ท่าน เพศหญิง 4 ท่าน และ
สนามเด็กเล่น จ านวน 4 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 1 ท่าน เพศหญิง3ท่าน 
 

สวนสำธำรณะมีมุมพกัผ่อน 

ฟังกช์ัน่สวนสาธารณะท่ีตอ้งการ 

Jogging Track 
(11 คน) 
ชาย 7 คน 

หญิง 4 คน 

สวนพกัผอ่น 
 (15 คน) 
ชาย 7 คน 

หญิง 8 คน 

สนามเด็กเล่น   
  (4 คน) 
ชาย 1 คน 

หญิง 3 คน 
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จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าฟังก์ชั่นสวนสาธารณะท่ีต้องการคือมุม
ส าหรับพกัผอ่นเพราะไวส้ าหรับการพกัผอ่น พาสัตวเ์ล้ียงมาเดินเล่น และพบปะพูดคุยกบัเพื่อนบา้น 

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 23 “ สวนส่วนกลางหรอคะขอใหมี้พวกมุมนัง่เล่น นัง่พกัผอ่นคะ ไว้
ใหลู้กบา้นมานัง่เล่น แลว้ก็พาหมามาเดินเล่นไดส้บายๆ ”  

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 1 “เร่ืองของสวน ผมคิดว่าควรจะออกแบบไวใ้ห้มีจุดส าหรับนั่ง
พกัผอ่นรับลมละกนัครับ และก็เหมือนกบัเป็นจุดท่ีลูกบา้นมาพบ มาเจอกบัเพื่อนบา้นดว้ย ไดพู้ดได้
คุยกนั ไดเ้จอกนั ”  

 
สวนสำธำรณะมี Jogging Track 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าฟังก์ชั่นสวนสาธารณะท่ีตอ้งการคือลู่วิ่ง 

Jogging Track  เพราะช่ืนชอบในการออกก าลงักาย 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 21“ ชอบแบบสวนท่ีมนัมีลู่วิ่งไวใ้ห้วิ่งรอบๆ คะ ออกแบบเป็นทาง

หรือหญา้ ไวใ้หว้ิง่รอบๆ สวน ชมววิ ชมนก ชมไมไ้ปเร่ือย ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 2 “ Jogging Track ครับผมชอบออกก าลงักาย ถา้มีจะมีมากครับ ”  
 
สวนสำธำรณะมีสนำมเด็กเล่น 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบว่าฟังก์ชัน่สวนสาธารณะท่ีตอ้งการคือสนาม

เด็กเล่น เพราะส าหรับลูกๆ ไวเ้ล่นและพกัผอ่น 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 25“ อยากให้มีลานหรือสนามเด็กเล่นในสวนดว้ยคะ มีพวกเคร่ือง

เล่นเด็ก บ่อทราย บา้นบอล อะไรพวกน้ี ใหลู้กไดปี้นป่ายอะไรของเขาไป ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 10 “มีเคร่ืองเล่นเด็กท่ีเป็นสีๆ ไว ้Outdoor ในสวนครับ ต่อไปผมมี

ลูก ไดใ้หลู้กมาวิง่เล่นได ้” 
 
4.2.3 ด้ำนตรำสินค้ำ 
ควำมต้องกำรจำกแบรนด์ในกำรเลือกซ้ือ 
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ภาพท่ี 13 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองความตอ้งการจากแบรนดใ์นการเลือกซ้ือ 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ การยอมรับจากสังคม จ านวน 12 ท่าน แบ่งเป็นเพศ
ชาย 2 ท่าน เพศหญิง 10 ท่าน ความเช่ือมัน่ดา้นคุณภาพจ านวน 12 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 8 ท่าน เพศ
หญิง 4 ท่าน และความเช่ือมัน่หลงัการขาย จ านวน 6 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 5 ท่าน เพศหญิง 1 ท่าน  

 
กำรยอมรับจำกสังคม 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ความส าคญัของแบรนด์ในการเลือกซ้ือคือ

การไดรั้บการยอมรับจากสังคมมากข้ึน เพราะตอ้งการส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตนเอง และบ่ง
บอกคุณภาพชีวติท่ีดีข้ึนแก่ผูอ่ื้น 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 28 “ เอ็มเลือกจากแบรนดค์ะ แบรนด์ท่ีมีช่ือเสียง เพราะเอม็อยากให้
ตวัเอ็มเองและครอบครัวเอ็มดูดีในสายตาคนอ่ืนรอบๆ คะ วา่เราอยูใ่นหมู่บา้นโครงการของบริษทัฯ 
ดงัๆ คะ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 6 “ผมเลือกโครงการท่ีแบรนด์มนัดีหน่อยครับ ผมวา่แบรนด์มนับ่ง
บอกคุณภาพชีวิตท่ีดีของคุณ ให้แก่คนอ่ืนเขารับรู้ไดค้รับ อยู่หมู่บา้นแบรนด์ดงัๆ ผมวา่มนัเหมือน 
เท่ห์ๆใหค้นอ่ืนอิจฉา ”  

 
ควำมเช่ือมั่นด้ำนคุณภำพ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ความส าคญัของแบรนด์ในการเลือกซ้ือคือ

ความเช่ือมั่นด้านคุณภาพ เพราะบ้านเป็นสินค้าท่ีบางท่านสามารถซ้ือได้คร้ังเดียวในชีวิต และ
ตอ้งการบา้นท่ีมีคุณภาพ ไม่ตอ้งมีปัญหาภายหลงัการอยูอ่าศยั 

ความตอ้งการจากแบรนดใ์นการเลือกซ้ือ 

ความเช่ือมัน่ดา้นคุณภาพ 
(12 คน) 
ชาย 8 คน 

หญิง 4 คน 

การยอมรับจากสังคม   
(12 คน) 
ชาย 2 คน 

หญิง 10 คน 

ความเช่ือมัน่หลงัการขาย 
(6 คน) 

ชาย 5 คน 

หญิง 1 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 27 “ คงเป็นเร่ืองคุณภาพรวมๆ อะคะ ไม่ว่าจะเป็นตวับ้าน ถนน 
ส่วนกลาง หรืออะไรก็แล้วแต่ เจ๊ไม่อยากมานั่งปวดหัวหลงัโอนฯ แบบโอนฯ ไปแล้วตอ้งมาคอย
โทรศพัทต์ามช่างมาซ่อมบา้นเจว๊า่แบรนดใ์หญ่ๆ มนัน่าจะดูคุณภาพ หรืออะไรต่อไรดีกวา่ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 5 “ ด้านคุณภาพครับ บา้นเราอาจซ้ือไดค้ร้ังเดียว ถา้ไดบ้า้นไม่ดีน่ี
ซวยเลย ยาวเลยทีน้ีเลือกแบรนด์ท่ีดงัๆ น่ีน่าจะเส่ียงน้อยหน่อยครับ โครงการน่าจะช านาญ พวก
ต าหนิบา้นคงจะนอ้ย ” 

 
ควำมเช่ือมั่นหลงักำรขำย 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ความส าคญัของแบรนด์ในการเลือกซ้ือคือ

ความเช่ือมัน่หลงัการขาย เพราะบา้นและโครงการจะตอ้งมีการซ่อมบ ารุงตามระยะเวลา และตอ้งการ
ความรับผดิชอบและการดูแลจากผูป้ระกอบการ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 26 “ ตวัเอ๋ให้ความส าคญักบัพวกเร่ืองการบริการหลงัการขายคะ 
มากๆ เอ๋อยากให้บริษทัฯ ดูแลลูกบ้านต่อๆไป และรับผิดชอบ ซ่อมบ ารุงบ้านให้ ไม่ทิ้งกนัอะคะ 
ไม่ใช่โอนฯแลว้ก็ไม่มาสนใจลูกบา้นเลย ซ่ึงแบรนดใ์หญ่ๆ ดงัๆ ก็น่าจะเช่ือไดน้ะ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 3 “ การดูแลหลงัโอนฯ ครับ อยากให้มีการรับประกนัทั้งตวับา้น
และส่วนกลางทั้งหมด เขา้มาซ่อมแซมดูแล เพราะหากปล่อยให้มนัเก่า โทรม โครงการมนัจะไม่น่า
อยู ่แบรนดไ์หนเร่ืองพวกน้ีดีก็มีผลมากเลยนะท่ีผมจะเลือกดู ”  

 
เกณฑ์กำรคัดเลือกแบรนด์ในกำรเลือกซ้ือ 

 
 
 

 
 
 

 
 
ภาพท่ี 14 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองเกณฑก์ารคดัเลือกแบรนดใ์นการเลือกซ้ือ 

 

เกณฑก์ารคดัเลือกแบรนดใ์นการเลือกซ้ือ 

เป็นบริษทัขนาดใหญ่ 
(8 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 6 คน 

สไตลท่ี์เหมาะกบัตนเอง   
(15 คน) 
ชาย 9 คน 

หญิง 6 คน 

ช่ือเสียงดา้นดี 
 (7 คน) 
ชาย 4 คน 

หญิง 3 คน 
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ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ สไตล์ของแบรนด์ท่ีเหมาะกบัตนเอง จ านวน 15 
ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 9 ท่าน เพศหญิง 6 ท่าน เป็นบริษทัขนาดใหญ่จ านวน 8 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 
2 ท่าน เพศหญิง 6 ท่าน และช่ือเสียงในด้านท่ีดี จ  านวน 7 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 4 ท่าน เพศหญิง  
3 ท่าน  

 
เลือกแบรนด์ทีม่ีสไตล์ทีเ่หมำะกบัตนเอง    
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบวา่เกณฑ์การคดัเลือกแบรนด์ในการเลือกซ้ือ

คือสไตลข์องแบรนดท่ี์เหมาะสมกบัผูซ้ื้อ เพราะแบรนดส์ามารถบ่งบอกความเป็นตวัเองของลูกคา้ได ้
และแบรนดท่ี์ออกแบบตรงกบัรสนิยมจะสามารถสร้างความสุขใหแ้ก่ผูซ้ื้อได ้

ผูเ้ข้าร่วมวิจัยคนท่ี 30 “ เอมเลือกแบรนด์ท่ีมันมีแนวคิด มีดีไซน์การออกแบบเก๋ๆ 
เท่ห์ๆ แบบมีลูกเล่น มีรายละเอียดต่างๆ ท่ีเหมาะหรือตรงกบัไลฟ์สไตลข์องตวัเราเองคะ มนัจะท าให้
เรามีความสุขเหมือนอยูใ่นบา้นในฝันเลยนะคะ ”  

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 9 “ เลือกแบรนด์ท่ีดูดี มีแนวทางตรงกบัสไตล์ท่ีผมชอบ ตรงกับ
นิสัยและรสนิยมผมครับ แบบผมเองเพิ่งจะ 30 ตน้ๆ จะให้ไปอยูบ่า้นแบรนด์แก่ๆ ดีไซน์โบราณๆ ก็
คงไม่ไหว มนัไม่ใช่ ”  
 

เป็นบริษัทขนำดใหญ่     
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบวา่เกณฑ์การคดัเลือกแบรนด์ในการเลือกซ้ือ

คือตอ้งเป็นแบรนดข์องบริษทัขนาดใหญ่ เพราะมีความน่าเช่ือถือ และมีจ านวนโครงการใหเ้ลือกมาก 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 29 “ แบรนด์ท่ีเลือกหรออยา่งแรกๆ เลย ตอ้งเป็นแบรนด์ใหญ่ๆ นะ 

Top10 ของบริษทัอสังหาฯ ของประเทศ อะไรแบบน้ีมั้งคะแบบเปิดมาหลายปีแลว้ มีหลายโครง มี
ประสบการณ์ น่าจะมีความเป็นมืออาชีพมากกวา่แบรนดเ์ล็กๆ คะ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 8 “ ผมคงเลือกแบรนด์ใหญ่ๆ ไวก่้อนครับ เขามีหลายโครงการให้
เราเลือก หลายท าเล หลายแบบหลายสไตล์ ” 

 
ช่ือเสียงในด้ำนดีของแบรนด์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบวา่เกณฑ์การคดัเลือกแบรนด์ในการเลือกซ้ือ

คือแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงในดา้นท่ีดี เพราะลูกคา้ไดศึ้กษาขอ้มูลจากส่ือต่างๆ ก่อนตดัสินใจเลือก และ
รับฟังขอ้มูลความคิดเห็นจากคนรู้จกั และคนท่ีมีประสบการณ์กบัแบรนดน์ั้นๆ 
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ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 16 “ พี่แอ๋วดูจากช่ือเสียงเขาคะ หมายถึงช่ือเสียงดีๆ นะ เพราะ
ก่อนท่ีพี่แอ๋วมาดูท่ีน่ี พี่ก็เช็คมาจากเน็ตแลว้บา้ง ดูรีวิวตาม Pantip และพวกรีวิวบา้นถา้มีเร่ืองแย่ๆ ก็
ไม่ไหวคะ ผา่นเลย กลวั ” 

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 10 “ คงถามๆ คนรู้จกัครับอย่างถ้าผมมีเพื่อนท่ีอยู่โครงการของ
บริษทัน้ีมาก่อน ผมก็ตอ้งถามเขาวา่เป็นยงัไงบา้ง โอเคไหม ถา้เคา้บอกวา่ใชไ้ด ้ผมถึงโอเครนะถึงหา
เวลาเขา้มาดูครับ ”  

 
4.2.4 ด้ำนกำรบริกำร 
กำรบริกำรทีใ่ห้ควำมส ำคัญ 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 15 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองการบริการท่ีใหค้วามส าคญั 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 4 ค าตอบ คือ การซ่อมบ ารุง จ  านวน 20 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 11 
ท่าน เพศหญิง 9 ท่าน การรับส่งสถานีรถไฟฟ้า จ านวน 6 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 2 ท่าน เพศหญิง 4 
ท่าน การต่อเติม ตกแต่งบา้นจ านวน 2 ท่าน เป็นเพศหญิง 2 ท่าน และบริการขนยา้ยของ จ านวน 2 
ท่าน เป็นเพศชาย 2 ท่าน  

 

กำรซ่อมบ ำรุง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าการบริการท่ีให้ความส าคญัคือการซ่อม

บ ารุง เพราะลูกค้าไม่สามารถซ่อมบ ารุงบ้านเองได้ ไม่มีผูรั้บเหมาหรือช่าง และคิดว่าเป็นการ
รับผดิชอบของบริษทัฯ ท่ีจะตอ้งดูแลและบริการในส่วนดงักล่าวแก่ลูกคา้ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 18 “ เร่ืองการซ่อมและดูแลบา้นให้คะ ผูห้ญิงอย่างเราๆ ซ่อมบา้น
นูน้น่ีนั้นไม่เป็นหรอกคะ อยา่วา่แต่ซ่อมเลย เปล่ียนบางอยา่งยงัไม่เป็นเลย ช่างดีๆ ก็หายาก อยากให้
บริษทัมีช่างคอยบริการซ่อมและดูแลเร่ืองพวกน้ีใหค้ะ ” 

การบริการท่ีให้ความส าคญั 

การซ่อมบ ารุง     
(20 คน) 

ชาย 11 คน 

หญิง 9 คน 

รับส่งรถไฟฟ้า  
(6 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 4 คน 

บริการขนยา้ย
ของ (2 คน) 
ชาย 2 คน 

หญิง 0 คน 

ต่อเติม ตกแต่ง
บา้น (2 คน) 
ชาย 0 คน 

หญิง 2 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 7 “ การดูแลหลงัโอนฯครับ โดนเฉพาะการซ่อมแซมบา้น อยากให้
บริษทัฯ ดูแลลูกบา้นต่อไป ไม่ใช่โอนฯ เสร็จหรือปิดโครงการแลว้ก็ลอยแพลูกบา้น แบบน้ีไม่เอา
ครับมาซ่อม มา Service น่ีคิดเงินค่าของ ค่าแรงก็ได้นะครับ ไม่ต้องบริการฟรีก็ได้ แต่อยากให้มี
บริการจุดน้ีดว้ยครับ ”  

 
บริกำรรถรับส่งรถไฟฟ้ำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าการบริการท่ีให้ความส าคญั คือการรับส่ง

ลูกคา้ไปยงัสถานีรถไฟฟ้าใกลเ้ตียง เพราะสามารถสร้างความสะดวกสบายในการใชชี้วิตประจ าวนั
แก่ลูกคา้ไดม้าก  

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 17 “ บริการอะไรดี อ๋อๆ พี่อยากใหโ้ครงการมีรถShuttle Bus ไปรับ 
ไปส่งท่ี BTS คะ ไดไ้ม่ตอ้งใชร้ถส่วนตวัแบบน้ีพอไดไ้หมคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 14 “ ถา้เป็นไปไดอ้ยากให้มีรถขนส่งของโครงการไวข้บัไปรับส่ง
ลูกบา้นท่ีสถานีรถไฟฟ้า จะช่วยลูกบา้นประหยดัไดเ้ยอะเลย เพราะบางคนก็ใชร้ถไฟฟ้าอยูบ่่อยๆช่วง
เชา้ ช่วงเยน็ ” 
 

บริกำรขนย้ำยของ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่การบริการท่ีให้ความส าคญั คือการบริการ

ขนยา้ยของ เพราะลูกคา้เคยพบเห็นจากบางบริษทัฯ แล้วเห็นว่ามีประโยชน์จริง และอ านวยความ
สะดวกลูกคา้ไดดี้ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 15 “ ถ้ามีบริการขนยา้ยเฟอร์นิเจอร์จากบ้านเก่า มาบ้านใหม่ครับ 
เฟอร์นิเจอร์ท่ีบา้นเก่าผมเยอะมากๆ ไม่มีรถกระบะ ไม่มีคนช่วยขนของมา ถา้โครงการเขามีบริการ
จะเยีย่มไปเลย ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 13 “ ผมไปเจอท่ีหมู่บา้นของแลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ โครงการของเขามี
บริการขนยา้ยของดว้ย ผมชอบนะ ยา้ยเฟอร์นิเจอร์ และเอามาติดตั้งให้ท่ีบา้นหลงัใหม่ ง่ายและตอบ
โจทยม์ากเลย ผมอยากใหห้มู่บา้นท่ีผมจะซ้ือมีนะครับ หรือหาใหก้็ยงัดี ” 

 
บริกำรตกแต่ง ต่อเติมบ้ำน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่การบริการท่ีให้ความส าคญั คือตกแต่ง ต่อ

เติมบ้าน เพราะลูกค้าไม่รู้จกัผูรั้บเหมา และมีประสบการณ์ไม่ดีกับผูรั้บเหมารายอ่ืนๆ นอกจาก
โครงการ 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 19 “ บริการเสริมของโครงการหรอ แบบบริการช่างช่วยตกแต่ง ต่อ
เติมบา้นคะ เจวา่จะท ามุมตรงนั้นเป็นสวนเล็กๆ ขา้งบา้นเพิ่ม แต่ไม่รู้จกัช่างเลย ไม่รู้จะจา้งใคร กลวั
จะโดนหลอกทิ้งงาน ”  

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 20 “อยากได้บริการต่อเติมบ้าน พวก Built-in ต่อเติม เพราะพี่ไม่
อยากจา้งช่างขา้งนอก แพง แถมงานไม่มีคุณภาพเลยถา้จา้งช่างของโครงการไดน้ะ ก็คงจะจา้ง เพราะ
พี่ว่ามนัน่าจะเช่ือถือได้มากกว่านะ เคยจา้งช่างขา้งนอกมาต่อเติม มนัท าน ้ าร่ัวเต็มบา้นเลยเสียหาย
เยอะลามิเนตไปหมดเลย ”  

 
จุดประสงค์ในกำรเข้ำใช้งำน Application ของโครงกำร 

 
 

 
 
 
 
 
ภาพท่ี 16 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองจุดประสงคใ์นการเขา้ใชง้าน Application  
 

ผูว้จิยัพบวา่ค าตอบมี 4 ค าตอบ คือ แจง้ซ่อมแซมบา้น จ านวน 13 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 
7 ท่าน เพศหญิง 6 ท่าน ติดต่อกบัโครงการจ านวน 10 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 6 ท่าน เพศหญิง 4 ท่าน 
สิทธิพิเศษต่างๆจ านวน 5 ท่าน เป็นเพศหญิง 5 ท่าน และรับข่าวสารต่างๆ จ านวน 2 ท่าน เป็นเพศ
ชาย 2 ท่าน  

 

แจ้งซ่อมแซมบ้ำน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าจุดประสงค์ในการเขา้ใช้งาน Application 

ของโครงการคือแจ้งซ่อมแซมบ้าน  เพราะสะดวกสบาย และสามารถส่ งได้ทั้ งภาพ น่ิ ง 
ภาพเคล่ือนไหว และขอ้ความ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 25 “ โหลด Appมาท าอะไรหรอถา้โหลดมาใช้ก็เป็นเร่ืองพวกซ่อม
บา้นอะคะสะดวกดี ไม่ตอ้งไปหาเซลล์พี่พงษ์เคยส่งแจง้ซ่อมคอนโดของพี่เขาทาง App นะ พี่เขาก็
บอกวา่ง่ายดี ”  

จุดประสงคใ์นการเขา้ใชง้าน Application ของโครงการ 

แจง้ซ่อมแซม
บา้น(13 คน) 
ชาย 7 คน 

หญิง 6 คน 

ติดต่อโครงการ 
(10 คน) 
ชาย 6 คน 

หญิง 4 คน 

 

สิทธิพิเศษต่างๆ     
(5 คน) 

ชาย 0 คน 

หญิง 5 คน 

ข่าวสาร                 
(2 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 0 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 11 “ ผมคงโหลดApp พวกน้ี ก็คงเพื่อส่งพวกภาพจุดท่ีมีปัญหาของ
บา้นให้ทีมช่างโครงการมาซ่อมให้ครับ Appมนัฉลาดนะ ส่งได้ทั้งรูป วีดีโอ ขอ้ความ ท าให้มนัมี
หลกัฐานว่าเราแจง้ซ่อมแลว้จริงๆ ด้วย ถึงแมจ้ะช้าไปบา้งก็เหอะ ถา้ App มนัไม่มีเร่ืองน้ีผมคงไม่
โหลดหรอก ” 

 
ติดต่อกบัโครงกำร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าจุดประสงค์ในการเขา้ใช้งาน Application 

ของโครงการคือการติดต่อกบัโครงการ เพราะมีเจา้หน้าท่ีคอยตอบได้ทนัที และสอบถาม ติดตาม
เร่ืองต่างๆ 

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 23 “ถ้าจะโหลดApp คงพวกติดต่อตามเอกสารอะคะ แต่ต้องมี
พนกังานตอบแบบ Real time เลยนะ เหมือน Live Chat อะไรท านองน้ีอะคะ พี่ถึงจะโหลด คงไวแ้ค่
ติดต่อแค่นั้น ถา้ไม่มีก็ไม่โหลด โทรตามเอาก็ได ้” 

ผู ้เข้าร่วมวิจัยคนท่ี 12 “ ต้องโหลดด้วยหรอ ถ้าโหลดจริงๆ ก็คงเอาไว้ติดต่อกับ
โครงการมั้งครับ เผือ่ไดส้อบถามนู่นน่ี แบบสัญญา หลกัฐานโอนเงิน หรืออะไรแบบน้ีครับ”  
 

สิทธิประโยชน์ต่ำงๆ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าจุดประสงค์ในการเขา้ใช้งาน Application 

ของโครงการคือการรับสิทธิประโยชน์ต่างๆ เพราะลูกคา้ตอ้งการน าสิทธ์ิดงักล่าวไปใช ้ 
ผูเ้ข้าร่วมวิจัยคนท่ี 21 “ ใน Application ถ้ามีรางวลัพวก Serenade ของ AIS พี่ก็จะ

โหลดมาใชน้ะ เพื่อนของพี่อยูค่อนโดของอารียา พร็อพเพอร์ต้ีได ้Serenade ดูหนงัฟรีทุกเดือนเลย ” 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 24 “ คงพวกโปรโมชัน่มั้งคะ โหลดไวรั้บสิทธ์ิประโยชน์ เผื่อจะได้

กินกาแฟฟรี เหมือนของทรู ท่ีมีพวก Black Card อะคะ ” 
 
ข่ำวสำรต่ำงๆ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่าจุดประสงค์ในการเขา้ใช้งาน Application 

ของโครงการคือการรับข่าวสารต่างๆ ทั้งข่าวของบริษทั และข่าวทัว่ไป เพราะ ลูกคา้ตอ้งการทราบ
ความเคล่ือนไหวของบริษทัท่ีตนซ้ือและ อพัเดตขอ้มูลข่าวสารทัว่ไป 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 1 “ ถา้มีก็คงโหลดครับ โหลดไวเ้ขา้ไปดูพวกContent ข่าวเก่ียวกบั
บริษทัฯ เขามั้งครับ เผือ่เขาไปเปิดโครงการใกล้ๆ  บา้น ”  
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 2 “ App ของบริษทัฯ หรือ ของโครงการหรอ ผมจะโหลดต่อเม่ือใน 
App มีอะไรหรือมีข่าวท่ีเป็นประโยชน์ต่อผมครับ ไม่งั้นผมก็ไม่รู้จะโหลดไวท้  าไม ” 
 
 

4.3 ด้ำนรำคำ (Price) 
ส่ิ งท่ีก ลุ่มตัวอย่างค านึงถึงในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมด้านราคา ผู ้วิจ ัย

ท าการศึกษาองค์ประกอบของด้านผลิตภณัฑ์โดยแบ่งเป็น 3 เร่ืองได้แก่ ระดบัราคา การช าระเงิน 
และส่วนต่างราคาระหวา่งแบรนด ์ดงัน้ี 
 

4.3.1 ระดับรำคำ 
 ระดับรำคำทีต่ั้งใจซ้ือ 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 17 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองระดบัราคาท่ีตั้งใจซ้ือ 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค าตอบ คือราคา5 ลา้นบาท จ านวน 16 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 
11 ท่าน และ เพศหญิง 5 ท่าน ราคา 6 ลา้นบาท จ านวน 10 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 3 ท่าน และ เพศ
หญิง 3 ท่าน และราคา 7 ลา้นบาท จ านวน 8 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 1 ท่าน และ เพศหญิง 7 ท่าน 
 

รำคำ 5 ล้ำนบำท 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ระดบัราคาท่ีตั้งใจซ้ือคือ 5 ลา้นบาทเพราะ

เป็นราคาท่ีเหมาะสมกบัพรีเม่ียมทาวน์โฮม และเป็นราคาท่ีต ่ากวา่ท่ีอยูอ่าศยัประเภทบา้นเด่ียว 

ระดบัราคาท่ีตั้งใจซ้ือ 

6 ลา้นบาท   
(6 คน) 

ชาย 3 คน 

หญิง 3 คน 

5 ลา้นบาท   
(16 คน) 

ชาย 11 คน 

หญิง 5 คน 
 

7 ลา้นบาท   
(8 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 7 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 22 “ ทาวน์โฮมแบบพรีเม่ียมพวกน้ี พี่ตั้งไวใ้นใจประมาณ 5 ล้าน
บาทคะ ท่ีพี่ดูส่วนใหญ่ราคาประมาณแหละ สูงกว่าน้ีไม่ไหว Luxury ยงัไงก็ตอ้งคุม้ค่าดว้ยนะตอ้ง
เก็บตงัไวใ้หลู้กดว้ย “ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 6 “ พี่ตั้งงบไวป้ระมาณ 5 ล้านบาทครับ ตั้งงบไวป้ระมาณน้ี แพง
กวา่น้ีไปเอาบา้นเด่ียวดีกว่าท่ีมาดูเพราะชอบท่ีมนัดูดี พรีเม่ียม แต่ถา้ราคามนัโหดร้าย ผมยอมไม่พ
รีเม่ียมก็ไดค้รับ ”  

 
รำคำ 6 ล้ำนบำท 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ระดบัราคาท่ีตั้งใจซ้ือคือ 6 ลา้นบาทเพราะ

เป็นราคาท่ีใกลเ้คียงกบัท่ีอยูอ่าศยัประเภทบา้นเด่ียวในระแวกเดียวกนั 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 26 “ หนูว่าไม่ควรเกิน 6 ล้าน 6 ลา้นน่ีแพงพอๆ กบัโครงการบา้น

เด่ียวขา้งๆ เลยนะ แต่หนูชอบรูปทรงของทาวน์โฮมพวกน้ีมากกวา่คะดูดี ดูพรีเม่ียมกวา่เยอะ พื้นท่ีตวั
บา้นใหญ่กวา่ดว้ย น่าอยูก่วา่บา้นเด่ียว ซ้ือความหรู ความดูดีคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 4 “ ไม่อยากให้เกิน 6 ล้านครับ แพงกว่าน้ีซ้ือบา้นเด่ียว บ้านแฝด 
ดีกวา่ ”  

 
รำคำ 7 ล้ำนบำท 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ระดบัราคาท่ีตั้งใจซ้ือคือ 7 ลา้นบาทเพราะ

ไม่ไดค้  านึงเร่ืองราคาเป็นปัจจยัส าคญัในการเลือกซ้ือบา้น มุ่งเนน้คุณภาพและดีไซน์มากกวา่ 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 27 “ ตั้งไวจ้ากบา้น 7 ลา้นมั้งคะ แฟนกดค านวณในโปรแกรมก่อนท่ี

จะมาหาดูบา้น จริงๆ เจไม่ไดซี้เรียสเร่ืองราคามาก ซ้ือคร้ังเดียว ขอดีๆ เลยละกนั ”   
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 3 “ ตั้งใจไวร้าวๆ 7 ลา้นครับ แต่จริงๆ ก็ เอาท่ีแฟนกบัลูกชอบแหละ 

แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น ราคาก็ตอ้งไม่เวอร์ไปนะ ไม่ใช่แพงแต่คุณภาพห่วยๆ แบบน้ีก็ไม่ไหว แพงแต่ดีผมถึง
ยอมจ่ายนะ ”  
 

กำรต่อรองรำคำ 
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ภาพท่ี 18 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองการต่อรองราคา 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ ต่อรองราคาร้อยละ 5 จ านวน 17 ท่าน แบ่งเป็น เพศ
ชาย 14 ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่าน ต่อรองราคาร้อยละ 10 จ านวน 9 ท่าน เป็นเพศหญิง 9 ท่าน และ
ไม่ต่อรองราคา จ านวน 4 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 1 ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่าน 
 

ต่อรองรำคำร้อยละ 5 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ผูท่ี้ต่อรองราคากบัโครงการร้อยละ 5เพราะ

คิดวา่ราคาพรีเม่ียมทาวน์โฮมค่อนขา้งสูง และตอ้งการขอโปรโมชัน่อ่ืนๆ เพิ่มเติมจากส่วนลด 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 16 “ พี่แต๋วก็คงลองต่อสัก 5 เปอร์เซ็นคะ ขอต่อหน่อยเถอะ แพง

เหลือเกิน แลว้ค่อยดูท่าทีเซลล์อีกที พี่ขอให้ไดต่้อนิดหน่อยก็พอแล้วพี่ค่อยขอโปรโมชัน่กบัเซลล์
เพิ่มเอา ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 5 “ ผมคงขอต่อรองราคาลงอีกสักนิดครับ สัก 5 เปอร์เซ็นอยา่งเช่น 
บา้นราคา 5 ลา้นบาท ก็ขอลดสัก 2-3 แสน ก าลงัดี ไม่มาก ไม่นอ้ยจนเกินไป ต่อมากๆ อายเซลล์เขา
เหมือนกนั ”  
 

ต่อรองรำคำร้อยละ 10 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้ต่อรองราคากับโครงการร้อยละ 10

เพราะคิดวา่โครงการเสนอราคาท่ีเผื่อส าหรับการต่อรองราคาไวแ้ลว้ และคิดวา่อสังหาริมทรัพยเ์ป็น
สินคา้ท่ีมีก าไรมาก 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 29 “ ต่อคะ เม่ือก้ีพี่ก็นอ้งเซลลเ์ขาไป ต่อไปราวๆ 10 เปอร์เซ็นไดค้ะ 
พี่วา่ก าลงัดีนะ เพราะอสังหาฯ เน่ียก าไรเยอะอยูแ่ลว้ โครงการลดใหพ้ี่ไดอ้ยูแ่ลว้แหละถา้ไม่ไดไ้ม่ซ้ือ
จริงๆ นะ เอาสิ ”  

การต่อรองราคา 

หญิง 0 คนต่อรอง
ร้อยละ 10            
(9 คน) 

ชาย 0 คน 

หญิง 9 คน 

หญิง 15 คน
ต่อรองร้อยละ 5            

(17 คน) 
ชาย 14 คน 

หญิง 3 คน 

ไม่ต่อรอง           
(4 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 3 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 18 “ ต่อคะ ต่อเยอะๆ เลยคะ สักประมาณ 10 เปอร์เซ็นของราคาท่ี
เซลลเ์ขาเสนอมาเลย พี่วา่บริษทัฯ เขาบวกราคาเผือ่ลูกคา้ต่อรองไวอ้ยูแ่ลว้นะเพราะเซลล์บอกกบัพี่วา่ 
ถา้พี่สนใจจริงๆ จะซ้ือจริงๆ ให้พี่โทรฯ หา หรือเขา้มาหาเซลล์เขาอีกคร้ัง ค่อยมาคุยราคากนัอีกคร้ัง 
แสดงวา่ตอ้งต่อราคาได ้ตอ้งต่อเยอะๆจะไดป้ระหยดัไปไดบ้า้ง ”  

 
ไม่ต่อรองรำคำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ผูท่ี้ไม่ต่อรองราคากบัโครงการเพราะไม่

ทราบมาก่อนวา่สามารถต่อรองราคาได ้และตอ้งการต่อรองเร่ืองโปรโมชัน่รูปแบบของแถมมากกวา่ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 28 “ ไม่ได้ต่อรองเลยคะ ถ้าเสนอมาแล้วราคาอยู่ในงบก็พอ ผ่อน

แบงคต่์างกนันิดเดียว เอ็มวา่ขอเป็นของแถมเยอะๆ ดีกวา่ พวกค่าโอนฯ ค่าธรรมเนียม เฟอร์นิเจอร์ 
หรือ แอร์อะไรแบบน้ีคะ ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 7 “ อา้ว ต่อรองไดด้ว้ยหรอครับ ผมไม่รู้เลยครับ ไม่นึกว่าจะต่อได้
ผมเลยไม่เคยต่อรองเขาเลยจริงๆผมนึกวา่เหมือนพวกรถยนตท่ี์มนัต่อราคาลงไม่ได ้แต่ เนน้แถมนู้น 
แถมน่ีเอา ”  
 

4.3.2 รูปแบบกำรช ำระเงิน 
รูปแบบกำรช ำระเงิน 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 19 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรูปแบบการช าระเงิน 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ กูสิ้นเช่ือธนาคาร จ านวน 25 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 
13 ท่าน และ เพศหญิง 12 ท่าน ซ้ือดว้ยเงินสด จ านวน 3 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 
1 ท่าน และ กูส้วสัดิการ จ านวน 2 ท่านเป็นเพศหญิง 2 ท่าน 

รูปแบบการช าระเงิน 

เงินสด 
(3 คน) 
ชาย2 คน 

หญิง 1 คน 

กูสิ้นเช่ือธนาคาร 

(25 คน) 
ชาย 13 คน 

หญิง 12 คน 

กูส้วสัดิการ              
(2 คน) 

ชาย 0 คน 

หญิง 2 คน 



50 
 
 

กู้สินเช่ือธนำคำร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบว่า รูปแบบการช าระเงินคือ การกูสิ้นเช่ือจาก

ธนาคารเพราะ เงินสดไม่เพียงพอส าหรับการซ้ือ และตอ้งการเงินส่วนต่างจากการกูไ้ปตกแต่งบา้น 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 17 “ กูแ้บงคค์ะ แต่คงกูแ้ค่บางส่วนเท่านั้นอีกส่วนหน่ึงพี่เอาเงินเก็บ

จ่ายกบัโครงการไปเลยคะไม่อยากเสียดอกเบ้ียเยอะ อตัราดอกเบ้ียแพงมาก ลอยตวัอีกต่างหาก ” 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 11 “ ผมกูแ้บงค์ครับ กูค้นเดียวดว้ย คุณแม่อยากกูร่้วมดว้ย แต่ท่าน

อายุเยอะแลว้ แบงคเ์ลยไม่ให้กูร่้วม อีกอยา่งผมคงกูเ้กินราคาซ้ือขายจริงเลยเห็นเซลล์บอกวา่ยื่นกูไ้ด้
ตามศกัยภาพเลย ตามราคาประเมิน ผมคิดไวว้่าจะเอาเงินส่วนต่างท่ีได้เกินมาไวต้กแต่งบ้าน ซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ เขา้บา้นครับ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 9 “ คงจะกูท้  าสินเช่ือกบัธนาคารครับ เพราะเงินสดผมยงัไม่พอจริงๆ 
คงจะตอ้งผ่อนดาวน์กบัโครงการไปก่อน หรือไม่ก็ท  าสัญญากบัธนาคารไปเลย เด๋ียวเซลล์เขาคง
จดัการใหค้รับ ” 

 
ซ้ือด้วยเงินสด 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ รูปแบบการช าระเงินคือ การซ้ือดว้ยเงินสด

เพราะไม่ตอ้งการเสียดอกเบ้ียแก่ธนาคารท่ีมีอตัราดอกเบ้ียสูง และมีเงินสดสะสมส าหรับซ้ือบา้น 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 30 “เอมซ้ือเงินสดคะพี่พอดีท่ีบา้นเอมพึ่งขายท่ีดินไดเ้ลยเอาเงินส่วน

หน่ึงจากท่ีขายท่ีไดน้ัน่แหละ มาซ้ือบา้นหลงัน้ีไวอ้ยูก่นัคะ ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 12 “ซ้ือเงินสดครับ ไม่ไดกู้แ้บงค ์ใช้เงินท่ีไดจ้ากการท าธุรกิจ แลว้

สะสมไวน้ั้นแหละมาซ้ือจริงๆ ก็ลงัเลนะครับ วา่จะซ้ือเงินสด หรือกูแ้บงคดี์ แต่คงจะซ้ือเงินสดค ไม่
อยากเป็นหน้ี เพราะช่วงน้ีอตัราดอกเบ้ียตอนน้ีสูงมากเลยครับ ”  

 
กู้สวสัดิกำร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ รูปแบบการช าระเงินคือ กูส้วสัดิการจาก

บริษทัท่ีท างานอยูเ่พราะอตัราดอกเบ้ียต ่ากวา่ 
ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 19“เจใช้สิทธ์ิกู้สวสัดิการของบริษัทฯ คะ อตัราดอกเบ้ียถูกกว่า

แบงค์เยอะมากๆ ท่ี SCG ของเจมีสวสัดิการเร่ืองการกู้ยืมส าหรับซ้ือท่ีพกัอาศยัอยู่ เจท าเร่ืองไว้
เรียบร้อยแลว้ดว้ยคะ”  
 

เกณฑ์กำรเลือกธนำคำรส ำหรับกู้ยืมสินเช่ือจำกธนำคำร 
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ภาพท่ี 20 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรูปแบบการช าระเงิน 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือเลือกจากอตัราดอกเบ้ียต ่า จ  านวน 21 ท่าน แบ่งเป็น 
เพศชาย 11 ท่าน และ เพศหญิง 10 ท่าน เลือกจากประสบการณ์ของตนเอง จ านวน 3 ท่าน แบ่งเป็น 
เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 1 ท่าน และ เลือกจากความเร็วการอนุมติัสินเช่ือ เป็นเพศหญิง 1 ท่าน 

 
อตัรำดอกเบีย้ต ่ำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ เกณฑก์ารเลือกธนาคารส าหรับกูย้มืสินเช่ือ

คือ อตัราดอกเบ้ียต ่า เพราะเนน้เร่ืองความคุม้ค่า และไม่ตอ้งการเสียดอกเบ้ียแพง 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 24 “ พี่คงเลือกแบงค์ท่ีคิดดอกถูกท่ีสุดคะนอ้ง แบงคสี์อะไรก็ได ้พี่

ไม่เก่ียงเด๋ียวเซลล์ท่ีโครงการเขาจดัการให้ทั้งหมดคะ เราเตรียมเอกสารให้พร้อมอยา่งเดียว แลว้ค่อย
เอามาเปรียบเทียบดูวา่เจา้ไหนขอ้เสนอดีสุด เลือกก็เลือกกูเ้จา้นั้นคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 8“เลือกแบงค์ท่ีดอกถูกสุดครับ เพราะว่าตอ้งคุม้ค่าท่ีสุด ถูกท่ีสุด 
เซฟเงินในกระเป๋าเท่าท่ีเราจะท าไดค้รับ คงจะตอ้งเปรียบเทียบหลายแบงคเ์ลย ”  

 
ประสบกำรณ์ของตนเอง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ เกณฑ์การเลือกธนาคารส าหรับกูย้ืมสินเช่ือ

คือประสบการณ์ของตนเองเพราะเป็นลูกคา้ของธนาคารนั้นๆ มาก่อน และรับฟังมาจากคนรู้จกั 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 23 “ พี่เอ๋เลือกSCB คะ พี่เป็นลูกคา้เขาอยู่ ใช้ตั้งแต่สมยัสาวๆ แล้ว

เห็นเขาบอกวา่มีโปรฯ พิเศษให้พี่ดว้ยนะ น่าจะเป็นค่าจดจ านอง หลายหม่ืนอยู ่แต่ SCB เขาก็ออกให้
พี่หมดเลย ส่วนเร่ืองดอกเบ้ีย พี่วา่ก็พอๆ กนัทุกแบงคแ์หละคะ ไม่ต่างกนัมากพี่วา่ ”  

เกณฑก์ารเลือกธนาคารส าหรับกูย้มืสินเช่ือระดบัราคา
ท่ีตั้งใจซ้ือ 

ประสบการณ์ของตนเอง 
(3 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 1 คน 

อตัราดอกเบ้ียต ่า 

 (21 คน) 
ชาย 11 คน 

หญิง 10 คน 

ความรวดเร็วการอนุมติั
(1 คน) 

ชาย 0 คน 

หญิง 1 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 10“ผมคงเลือกตามท่ีคุณแม่ท่านแนะน าแหละครับเห็นท่านบอกว่า
ให้ผมกู้กับ ธอส. เพราะดอกเบ้ียดีสุดและบ้านหลังเก่าก็กู ้ ธอส. มา ผมก็อืมๆ ตามนั้ นแต่เห็น
โครงการเขาบอกใหย้ืน่กูเ้พิ่มอีก 2 แบงค ์ผมก็ยืน่ๆ ไปงั้นแหละครับ สุดทา้ยคงตอ้งตามใจคุณแม่ ”  

 
ควำมรวดเร็วในกำรอนุมัติสินเช่ือ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ เกณฑก์ารเลือกธนาคารส าหรับกูย้มืสินเช่ือ

คือ ความรวดเร็วในการอนุมติัสินเช่ือเพราะลูกคา้ตอ้งการโอนฯ ใหท้นัตามก าหนดท่ีตอ้งการ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 29 “ พี่ดาเลือกแบงค์ท่ีอนุมติัเร็วสุดคะ บอกแซลล์ไวแ้ลว้วา่พี่อยาก

รีบโอนฯ บา้นใหท้นัฤกษข้ึ์นบา้นใหม่ แลว้พี่ก็รีบเขา้อยูด่ว้ยแหละ เพราะบา้นเดิมพี่ดาขายไปแลว้ ”  
 
4.3.3 ควำมต่ำงรำคำระหว่ำงแบรนด์ในตลำดหลักทรัพย์ และแบรนด์นอกตลำด

หลกัทรัพย์ 

ภาพท่ี 21 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ือความต่างราคาระหวา่งแบรนด์ในตลาดหลกัทรัพย ์
และแบรนดน์อกตลาดหลกัทรัพย ์
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 2 ค าตอบ คือ แบรนด์ในตลาดหลกัทรัพย ์และแบรนด์นอกตลาด
หลกัทรัพย ์ราคาไม่ต่างกนั จ  านวน 26 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 14 ท่าน และ เพศหญิง 12 ท่าน แบ
รนดใ์นตลาดหลกัทรัพย ์ราคาสูงกวา่แบรนดน์อกตลาดหลกัทรัพย ์จ  านวน 4 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 1 
ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่าน 

ความต่างราคาระหวา่งในตลาดหลกัทรัพย ์และแบรนดน์อกตลาดหลกัทรัพย ์

แบรนดใ์นตลาดหลกัทรัพย ์และ 

แบรนดน์อกตลาดหลกัทรัพย ์

ราคาไม่ต่างกนั (26 คน) 

ชาย 14 คน 

หญิง 12 คน 

 

แบรนดใ์นตลาดหลกัทรัพย ์ราคา

สูงกวา่ แบรนด์นอกตลาด

หลกัทรัพย ์(4 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 3 คน 
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แบรนด์ในตลำดหลกัทรัพย์ และแบรนด์นอกตลำดหลกัทรัพย์ รำคำไม่ต่ำงกนั 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า แบรนด์ในตลาดหลกัทรัพย ์และแบรนด์

นอกตลาดหลกัทรัพย ์ราคาไม่ต่างกนั เพราะ ผูซ้ื้อค านึงถึงส่ิงท่ีจะได้รับมากกว่า ทั้งด้านคุณภาพ
สินคา้ และความเหมาะสมคุม้ค่าของราคาและสินคา้ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 21 “ พี่วา่ไม่เห็นจ าเป็นตอ้งต่างเลยหนิคะ จะเป็นของแบรนด์ดงั ไม่
ดงั พี่ว่าไม่เก่ียว ของแบบน้ีตอ้งดูจากส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บมากกว่าคะ เช่นแบบ วสัดุดีไหม ดีไซน์สวย
ไหมส่วนกลางอ่ีมแค่ไหนให้มาดีแค่ไหนกบัราคาแล้วเหมาะสมไหม เด๋ียวน้ีเจา้เล็กๆ ท าโครงการ
สวยๆ ก็มีเยอะนะคะ เจา้ใหญ่ๆ ท าออกมาไม่ดีก็เยอะเหมือนกนั ใน Pantip เต็มเลย จะเจา้เล็ก เจา้
ใหญ่ พี่วา่ไม่เห็นจะตอ้งต่างกนัหรอก ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 15 “ ไม่ตอ้งต่างก็ไดค้รับ ของแบรนด์ดงัๆ ไม่จ  าเป็นตอ้งแพงกว่า
เสมอไปนะผมวา่ยุคน้ีแบรนด์เล็กๆ แต่คุณภาพดีๆ มีเยอะ ซ่ึงตามตรงแลว้ ผมก็ยินดีจ่ายแพงให้กว่า
แบรนดใ์หญ่ๆ ดงัๆ ดว้ยซ ้ าไปนะเอาเป็นวา่ใครท าดีกวา่ ถูกใจกวา่ เราก็ซ้ือคนไหนครับ ” 

 
แบรนด์ในตลำดหลกัทรัพย์ รำคำสูงกว่ำแบรนด์นอกตลำดหลกัทรัพย์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ แบรนดใ์นตลาดหลกัทรัพย ์ราคาสูงกวา่แบ

รนดน์อกตลาดหลกัทรัพย ์เพราะ แบรนดใ์หญ่สามารถท าใหผู้ซ้ื้อมีภาพลกัษณ์ท่ีดีข้ึนได ้
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 20“ แบรนด์ใหญ่ๆ หรือพวกโครงการของบริษทัฯ ท่ีเป็นมหาชน

น่าจะแพงกว่านะคะพี่วา่สมมุตินอ้งติดสต๊ิกเกอร์ของหมู่บา้นแสนสิริหรือ แลนด์ฯ ท่ีกระจกหนา้รถ 
กบัติดของหมู่บา้นไก่กาสักท่ี แลว้เวลาน้องขบัไปไหนมาไหน อนัไหนมนัท าให้น้องภูมิใจ หรือน่า
โชวส์ต๊ิกเกอร์มากกวา่กนัคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 13“แบรนดด์งัๆ ตอ้งแพงกวา่สิครับ แมต้วัโครงการหรือหมู่บา้นมนั
จะเหมือนกนัทุกอย่างเลยนะ แต่เวลาไปพี่บอกคนอ่ืนๆ ว่าพี่อยู่โครงการหมู่บา้นดงัๆ พี่รู้สึกภูมิใจ 
รู้สึกดีกวา่เยอะเลยครับ มนัเหมือนกระเป๋าแบรนด์เนมกบักระเป๋าธรรมดา ท่ีมนัต่างดว้ยความรู้สึกวา่ 
เราจ่ายเพราะเราตอ้งการความหรูจากมนั เหมือนกนัครับ เราอยูห่มู่บา้นดงัๆ เพราะเราอยากจะโชว์
อะไรบางอยา่งเหมือนกนั กบักระเป๋าแบรนดเ์นมน่ีแหละ”  
 
 

4.4 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
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ส่ิงท่ีกลุ่มตัวอย่างค านึงถึงในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ผูว้ิจยัท าการศึกษาองคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้งของดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยแบ่งเป็น 
2 เร่ืองไดแ้ก่ ช่องทางส านกังานขายท่ีโครงการ และ ช่องทางออนไลน์ 

 
4.4.1 ช่องทำงส ำนักงำนขำยทีโ่ครงกำร 
สถำนทีต่ั้งของส ำนักงำนขำย 

ภาพท่ี 22 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองสถานท่ีตั้งของส านกังานขาย 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 2 ค าตอบ คือ บา้นตวัอยา่ง จ านวน 12 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 10 
ท่าน และ เพศหญิง 2 ท่าน และ สโมสร จ านวน 18 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 5 ท่าน และ เพศหญิง  
13 ท่าน 
 

บ้ำนตัวอย่ำง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ สถานท่ีตอ้งของส านกังานขายโครงการ คือ 

บา้นตวัอยา่ง เพราะ สามารถสร้างอารมณ์การอยูอ่าศยัจริงแก่ผูซ้ื้อได ้สะดวกในการชมบา้นตวัอยา่ง
และสามารถใชป้ระโยชน์จากสโมสรส่วนกลางไดเ้ตม็ท่ีหลงัจากการโอนกรรมสิทธ์ิแลว้ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 25 “ Sales Office หรอ พี่เล้ียวรถเขา้มาในโครงการ จอดรถเสร็จ พี่
วา่ให้พี่ไปหาเซลล์ท่ีบา้นตวัอยา่งเลยก็ดีคะ ไปขายกนัตรงนั้นเลยดีไหม พี่ไดไ้ม่ตอ้งเดินข้ึนๆ ลงๆ 
คลบัเฮา้ส์หลายคร้ังเน่ีย อย่างพี่พงษ์เขาเจ็บขาอยู ่จะไดไ้ม่ตอ้งข้ึนบนัไดหลายรอบคะ แลว้ก็เวลาพี่
โอนฯ บา้นไปแลว้ พี่จะไดม้าใชค้ลบัเฮา้ส์ไดท้ั้งหมด ไม่งั้นนะก็มาใชไ้ม่ได ้ติดส านกังานเซลล์ น่า
เบ่ือจะตาย ไม่เป็นส่วนตวัเลย ”  

สถานท่ีตัง้ของส านกังานขาย 

บ้านตวัอยา่ง 
(12 คน) 

ชาย 10 คน 

หญิง 2 คน 

สโมสร 
(18 คน) 
ชาย 5 คน 

หญิง 13 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 14 “ไปเจอเซลล์ในบา้นตวัอย่างเลยก็ดีครับ ผมเคยไปดูโครงการท่ี
ท าแบบน้ีนะผมวา่มนัไดอ้ารมณ์ดี ตอนแรกก็วา่แปลกๆ มาขายกนัท่ีบา้นตวัอยา่งจะไหวหรอ แต่เอา
จริงๆ มนักลบัสร้างอารมณ์เหมือนให้ผมอยู่บา้นจริงๆ มนัไดอ้ารมณ์นั้น แลว้ก็บางคร้ังถา้ผมพาคุณ
แม่มาดูบา้นดว้ยมาบา้นตวัอยา่งเลยก็ดีครับ ท่านจะไดไ้ม่ตอ้งข้ึนๆ ลงๆ สโมสร สงสารท่าน ”  

 
สโมสร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ สถานท่ีตั้งของส านกังานขายโครงการ คือ 

สโมสร เพราะ สามารถมองโครงการไดก้วา้งกว่า และให้ความรู้สึกสวยงาม หรูหรา สร้างอารมณ์
ใหแ้ก่ผูซ้ื้อไดดี้กวา่ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 22 “ ท่ีตั้ง Sales Office ก็ตอ้งอยูท่ี่คลบัเฮา้ส์สิคะ ลูกคา้จะไดเ้ห็นวิว
สวยๆ ของโครงการ ยิง่คลบัเฮา้ส์ใหญ่ๆ แต่งสวยๆ อลงัการๆ น่ียิง่ชอบเลยคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 1 “ แจ๊คว่าอยู่บนคลบัเฮา้ส์ก็ดีครับ เพราะเซลล์จะได้ใช้เคร่ืองไม้
เคร่ืองมือมาอธิบายผมไดง่้ายๆ จะไดอ้ธิบายผมไดถู้กตอ้งครบถว้นทุกอยา่ง อีกอยา่งผมจะไดดู้พวก
ดีไซน์ดว้ยวา่ชอบไหม ส่วนกลางใหม้าอ่ิมไหม อะไรพวกน้ีครับ ”  
 

4.4.2 ช่องทำงออนไลน์ 
กำรซ้ือผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 

ภาพท่ี 23 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองการซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 2 ค าตอบ คือ ไม่ซ้ือ จ านวน 26 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 13 ท่าน 
และ เพศหญิง 13 ท่าน และ ซ้ือ จ านวน 4 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 2 ท่าน 

 

การซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ 

ไม่ซ้ือ       
(26 คน) 

ชาย 13 คน 

หญิง 13 คน 

ซ้ือ     
(4 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 2 คน 
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ไม่ซ้ือทำงออนไลน์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ เพราะ

ต้องการดูบ้าน และบรรยากาศโครงการ ต้องการส ารวจบริเวณโดยรอบ และการเดินทางมายงั
โครงการ 

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 30 “โห เอมไม่จองออนไลน์หรอกคะ ตอ้งมาดูบรรยากาศจริงๆ ของ
โครงการก่อนสิ ว่าสวยถูกใจรึป่าวตรงปกหรือป่าว บา้นมนัไม่เหมือนคอนโด ท่ีขายก่อนตึกเสร็จ 
และมนัก็ไม่ใช่ของทัว่ๆ ไป แบบพวกของใน Lazada นะ น่ีบา้นทั้งหลงัเลย ไม่เส่ียงดีกวา่คะ ”  

ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 5 “ไม่จองลา้นเปอร์เซ็นครับ ผมต้องเข้ามาดูของจริงก่อน ทั้งตวั
โครงการเอง ว่าเป็นยงัไง สวยไหม ดีไหม แลว้ก็ตอ้งไปดูขา้งนอกโครงการดว้ยวา่โครงการติดกบั
อะไร ติดโรงงานหรือป่าว ไหนจะเร่ืองของการเดินทางอีกวา่มีห้างฯ มีอะไรไหม บา้นเราอยูเ่ป็นสิบ
ปี ไม่ดูของจริงไม่ไดห้รอกครับ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 7 “ไม่ซ้ือแน่นอนครับไม่ไหวหรอก ของแบบน้ีตอ้งดูของจริง ยิ่ง
ข่าวไม่ดีช่วงน้ีเยอะมากผมวา่มนัเส่ียงเกินไป ขนาดบา้นท่ียงัสร้างไม่เสร็จ ผมยงัไม่ค่อยอยากจะซ้ือ
เลย นบัประสาอะไรกบัซ้ือออนไลน์ครับ ผมวา่ออนไลน์ไวใ้ชท้  าโฆษณา รีววิ น่าจะเขา้ท่ากวา่นะ ให้
ผมจองเลย ไม่จองแน่นอน ”  

 
ซ้ือทำงออนไลน์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ผูซ้ื้อจะซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ เน่ืองจาก

สะดวกสบาย และส าหรับซ้ือกรณีเคยมาเยี่ยมชมโครงการ หรือมีประสบการณ์ และขอ้มูลมาก
เพียงพอแลว้ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 28 “อาจจะซ้ือได้นะคะ ถ้ากรณีอยากได้จริงๆ แต่ไม่ว่างหรือไม่
สะดวกไปอะนะบางโครงการตอนพรีเซลลค์นมาเยอะมากๆ แลว้ก็ข้ีเกียจต่ืนเชา้มาต่อคิวแยง่กนัดว้ย 
ยงัไงซะ ถา้เราไม่เอาจริงๆ เด๋ียวโครงการเขาก็คืนเงินให ้ไม่มีปัญหาอะไรอยูแ่ลว้แหละคะ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 4 “ ถา้ผมเคยไปดูหมู่บา้นนั้นมาแลว้ ก็อาจจะซ้ือไดน้ะครับ สะดวก
ดีเหมือนกนั กดจองในเน็ต แลว้ก็โอนเงินไปจอง หลกัฐานก็มีแต่ถายงัไม่เคยไปดู ก็ตอ้งคิดดีๆ ครับ 
ยงัไม่แน่ใจ ”  

 
 

4.5 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
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ส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งค านึงถึงในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ผูว้ิจยัท าการศึกษาองค์ประกอบท่ีเก่ียวขอ้งของดด้านการส่งเสริมการตลาด โดยแบ่งเป็น 4 เร่ือง
ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขาย สิทธิประโยชน์หลงัการขาย พนกังานขาย และ การโฆษณา ดงัน้ี 

 
4.5.1 กำรส่งเสริมกำรขำย 
รำยกำรส่งเสริมกำรขำยทีต้่องกำร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 24 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 4 ค าตอบ คือ ส่วนลดเงินสด จ านวน 13 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 7 
ท่าน และ เพศหญิง 6 ท่าน ฟรีค่าใช้จ่ายการโอนกรรมสิทธ์ิ จ  านวน 8 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 4 ท่าน 
และ เพศหญิง 4 ท่าน เคร่ืองปรับอากาศ จ านวน 7 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 5 
ท่าน และ เฟอร์นิเจอร์ จ านวน 2 ท่าน เป็น เพศชาย 2 ท่าน  

 
ส่วนลดเงินสด 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า โปรโมชัน่ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ คือ ส่วนลดเงิน

สด เพราะ ตอ้งการใหร้ะดบัราคาบา้นต ่าลง และน าส่วนต่างราคาไวส้ าหรับตกแต่งบา้นหลงัโอนฯ 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 29 “ โปรโมชัน่หรอ เอาตรงๆ พี่ดาอยากไดส่้วนลดเยอะๆ คะนอ้ง พี่

เคยไปดูบางโครงการพี่ชอบนะ แต่ราคาเกินงบไป ถา้ท่ีนั้นเขาราคาลดลงมาอยูใ่นงบท่ีพี่ตั้งใจไวน้ะ 
พี่ก็คงซ้ือเขาคะ ”  

รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

ส่วนลดเงินสด    
(13 คน) 
ชาย 7 คน 

หญิง 6 คน 

ฟรีค่าใชจ่้ายการ
โอนกรรมสิทธ์ิ 

(8 คน) 
ชาย 4 คน 

หญิง 4 คน 

 

เคร่ืองปรับอากาศ 

(7 คน) 
ชาย 2 คน 

หญิง 5 คน 

เฟอร์นิเจอร์                
(2 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 0 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 2 “ โปรโมชัน่ส่วนลดครับ ผมจะไดป้ระหยดัเงินไปส่วนหน่ึง ผมจะไดมี้
เงินไวส้ าหรับแต่งบา้นหลงัโอนฯ ไม่อยากเป็นหน้ีเยอะเกินไป อยากไดบ้า้นในราคาท่ีคุม้ท่ีสุด ท่ีถูก
ท่ีสุดแหละครับ ”  

 
ฟรีค่ำใช้จ่ำยกำรโอนกรรมสิทธ์ิ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ โปรโมชัน่ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ คือ ฟรีค่าใชจ่้าย

การโอนกรรมสิทธ์ิ เพราะ เป็นค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งใชอ้ยูแ่ลว้ และคิดวา่ควรเป็นค่าใชจ่้ายท่ีโครงการออก
ใหผู้ซ้ื้อ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 27 “ อยากไดโ้ปรฯ ให้ออกค่าธรรมเนียมให้คะ พวกค่าโอนฯ ค่า
อะไรทั้งหลาย เพราะยงัไงเจ๊ก็ตอ้งจ่ายให้ราชการอยู่แลว้ หลายหม่ืนอยูน่ะ ก็ถา้จะต่อรองโปรฯ เจ๊ก็
คงจะขอโปรฯ ตวัน้ีคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 6 “ ฟรีพวกค่าใช้จ่ายก็ดีนะครับ ซ้ือบา้นทีตอ้งเครียมเงินเยอะเลย 
ไหนจะค่าโอน ค่าจดจ านอง เยอะแยะไปหมด ลึกๆ ผมคิดว่าลูกคา้ไม่น่าจะตอ้งจ่ายซะดว้ยซ ้ านะ 
โครงการน่าจะจดัการเร่ืองพวกน้ีให้ไปเลยทั้งกระบวนการ ตั้งแต่พวกค่าโอนฯ ค่าจดจ านอง มิเตอร์
น ้า มิเตอร์ไฟ ทั้งหมด ”  

 
เคร่ืองปรับอำกำศ 
จากการสัมภาษณ์ ก ลุ่มตัวอย่าง  ผู ้วิจ ัยพบว่า  โปรโมชั่น ท่ี ผู ้ ซ้ื อต้องการ คือ

เคร่ืองปรับอากาศ เพราะ เป็นส่ิงจ าเป็นตอ้งใชอ้ยูแ่ลว้ และการติดตั้งยุง่ยากหากผูซ้ื้อจะตอ้งติดตั้งเอง 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 16 “ อยากไดแ้อร์คะ ติดตั้งให้พี่ทุกห้องเลยนะคะ ตอนพี่ตอ้งตรวจ

บา้น พี่จะไดต้รวจบา้นทีเดียว พี่แต๋วก็ไม่รู้จกัช่างแอร์เลย ให้โครงการติดให้จะไดไ้ม่วุน่วาย พี่ไดรี้บ
ยา้ยของเขา้บา้นคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 3 “ ขอโปรโมชัน่แอร์เพิ่มครับ เพราะยงัไงผมก็ตอ้งไปห้างฯ ซ้ือมา
ติดอยูแ่ลว้ ไหนๆ จะซ้ือบา้นกบัโครงการแลว้ ก็ขอแถมๆ ไปเลย จบๆ จะไดไ้ม่วุน่วายตอนหลงั ”  

 
เฟอร์นิเจอร์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ โปรโมชัน่ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ คือ เฟอร์นิเจอร์ 

เพราะ ผูซ้ื้อไม่มีความรู้ในการตกแต่งบา้น และไม่มีเวลาส าหรับการหาซ้ือเฟอร์นิเจอร์ตกแต่งบา้น 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 8 “ โปรฯ เฟอร์นิเจอร์ครับ ผมกบัแฟนแต่งบา้นไม่เก่ง ผมเองก็ไม่

ค่อยมีเวลาด้วย เลยอยากให้โครงการแต่งให้เลยน่าจะสวยกว่าผมแต่งแน่ๆ ให้แต่งเหมือนบ้าน
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ตวัอยา่งเลย สวยมากๆ ครับ แบบ Built-in ทั้งหลงั เอาแบบผมห้ิวกระเป๋ามาใบเดียวก็อยู่ไดเ้ลย เอา
แบบนั้นเลย ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 9 “ คงเป็นพวกเฟอร์ฯพวกครัว และของตกแต่งบา้นครับ จะให้เป็น
บตัร Voucher มา หรือโครงการซ้ือมาให้เลยก็ได้นะ แต่ขอให้มีแบรนด์หน่อย แบบ SB Index ดี
เหมือนกนั จะไดป้ระหยดังบตกแต่งบา้นไป ”  

 
4.5.2 ด้ำน CRM  
สิทธิประโยชน์หลงักำรขำยทีต้่องกำร 

 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 25 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองสิทธิประโยชน์หลงัการขาย 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ เคร่ืองด่ืมฟรี จ  านวน 10 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 8 
ท่าน และ เพศหญิง 2 ท่าน ตัว๋ดูหนงัฟรี จ านวน 17 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 5 ท่าน และ เพศหญิง 12 
ท่าน และ บตัรก านลัจ านวน 3 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 1 ท่าน 
 

เคร่ืองด่ืมฟรี 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ สิทธิประโยชน์หลงัการขายท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ 

คือ เคร่ืองด่ืมฟรี เพราะ ตรงกบัลกัษณะการใชชี้วิตของผูซ้ื้อ และผูซ้ื้อมีพฤติกรรมบริโภคกาแฟเป็น
ประจ าอยูแ่ลว้ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 17 “ พวก Serenade หรอ อยากไดบ้ตัรสตาร์บคัฟรีทุกเดือนคะ เยอะ
ไปไหมพี่จะไดไ้ปนัง่กินกาแฟสบายๆ นัง่ท างาน นัง่เล่นกบัเพื่อน ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 15“ ถา้มีก็ดีแต่ผมไม่ค่อยเห็นเจา้ไหนให้เลยนะ แค่ให้สตาร์บคัฟรี
เดือนละแกว้ก็ดีใจแลว้ครับ เดือนละร้อยกวา่บาทเพราะผมทานกาแฟเป็นประจ าอยูแ่ลว้ ” 

สิทธิประโยชน์หลงัการขายท่ีตอ้งการ 

บตัรภาพยนตร์ฟรี 
(17 คน) 
ชาย 5 คน 

หญิง 12 คน 

เคร่ืองด่ืมฟรี  
(10 คน) 
ชาย 8 คน 

หญิง 2 คน 

บตัรก านลั 

(3 คน) 
ชาย 2 คน 

หญิง 1 คน 
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บัตรชมภำพยนตร์ฟรี 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ สิทธิประโยชน์หลงัการขายท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ 

คือ บตัรภาพยนตร์ฟรี เพราะ เป็นกิจกรรมท่ีสามารถท าเป็นครอบครัวได้ และสร้างโอกาสการไป
เท่ียวพกัผอ่น 

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 22 “ อยากไดต้ัว๋หนงัคะ พี่จะไดใ้ห้สามีขบัรถพากนัไปดูหนงักนั ไป
กนัมนัทั้งบา้นน่ีแหละคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 11 “ ตัว๋หนงัครับ ไวเ้อาไปดูพกัผ่อนกบัภรรยา กบัลูกๆ ไดถื้อเป็น
โอกาสไปเดินเล่นกบัครอบครัว เป็นกิจกรรมท่ีดีเลยนะ ”  

 
บัตรก ำนัล 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ สิทธิประโยชน์หลงัการขายท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ 

คือ บตัรก านลั เพราะ มีลกัษณะนิสัยชอบซ้ือของในหา้งสรรพสินคา้ และไฮเปอร์มาร์เก็ตเป็นประจ า 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 12 “ แจกเป็นVoucher แทนเงินสด บ๊ิกซี โลตสัก็ดีนะครับผมไดเ้อา

ใหภ้รรยาไวซ้ื้อของเขา้บา้น แบ่งเบาค่าใชจ่้ายไป ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 10 “ พวก Gift Card เซ็นทรัล หรือพารากอนครับ ปกติผมกบัแฟนก็

ไปซ้ือของ เดินเล่นกนับ่อยๆอยูแ่ลว้ ปีละใบเดียวน่ีก็น ้าตาจะไหลแลว้ครับ ”  
 
4.5.3 ด้ำนพนักงำนขำย 
เพศของพนักงำนขำย 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 26 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองเพศของพนกังานขาย 
 

เพศของพนกังานขาย 

 

เพศชาย 
(2 คน) 

ชาย 2 คน 

เพศหญิง 
(23 คน) 
ชาย 8 คน 

เพศใดก็ได ้

(5คน) 
ชาย 5 คน 

หญิง 0 คน 
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ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ เพศหญิง จ านวน 20 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 8 ท่าน 
และ เพศหญิง 15 ท่าน เพศชาย จ านวน 2 ท่าน เป็นเพศชาย 2 ท่าน และ เพศใดก็ไดจ้  านวน 8 ท่าน
เป็นเพศชาย 5 ท่าน 

 
เพศหญงิ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า เพศของพนกังานท่ีช่ืนชอบ คือ เพศหญิง 

เพราะ ผูซ้ื้อคิดวา่เพศหญิงจะมีความละเอียดรอบคอบ และความเรียบร้อยกวา่เพศชาย และไม่คุน้ชิน
กบัพนกังานเพศชาย 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 19 “ เจชอบเซลล์ผูห้ญิงนะคะ ถา้ผูช้ายมาขายบา้น เจว่าคงแปลกๆ 
อะคะ คงจะเกรงๆ ไม่กลา้ถามมาก อีกอยา่งถา้เซลล์ผูห้ญิง เขาน่าจะช่วยดูแลลูกเราดว้ย ถา้เป็นผูช้าย
ไม่รู้จะพอเป็นไหม ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 14 “ ผูห้ญิงสิครับเท่าท่ีเคยเจอมา ผมคิดว่าเซลล์ผูห้ญิงดูเรียบร้อย
กวา่ พูดจาชดัเจน น าเสนอดี และก็ละเอียดรอบคอบมากกวา่นะ ”  

 
เพศชำย 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า เพศของพนักงานท่ีช่ืนชอบ คือ เพศชาย 

เพราะ ผูซ้ื้อคิดว่าเพศชายให้ความรู้สึกมัน่ใจและสามารถตอบค าถามต่างๆ เก่ียวกบัการก่อสร้าง 
ระบบต่างๆ ไดดี้ 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 10 “ ผูช้ายก็ดีนะครับ ดูฉะฉานดี ท าให้เรารู้สึกมัน่ใจ น่าจะตอบ
ค าถามลึกๆ ท่ีเป็นเทคนิคได ้ พวกแปลนระยะ การก่อสร้าง เคยเจอเซลล์ผูห้ญิงบางคนตอบค าถาม
งานระบบไม่ชดัเจนเท่าไหร่ เหมือนไม่ค่อยถนดัตอ้งไปตามช่างมาช่วยตอบครับ ”  

 
เพศใดกไ็ด้ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ เพศของพนกังานท่ีช่ืนชอบ คือ เพศใดก็ได ้

เพราะ ผูซ้ื้อคาดหวงัเร่ืองทกัษะการใหบ้ริการมากกวา่ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 1 “ เซลล์เขาจะเป็นเพศชาย หรือหญิง หรือเพศท่ี 3 ผมไดห้มดครับ 

ขอใหเ้ขาใหข้อ้มูลผมไดห้มดพอ บุคลิคภาพดี น าเสนอดี Service Mind ดี ผมไดห้มดจริงๆ ครับ ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 7 “ จะชาย จะหญิง หรือจะแมเ้ป็นเพศทางเลือกก็ไดน้ะครับ ผมไม่

ซีเรียสเลยดีกนัไปคนละแบบนะ เด๋ียวน้ีทุกเพศมีความสามารถในการน าเสนอไดดี้หมดทั้งนั้นแหละ
ครับผมวา่ ”  
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ส่ิงทีค่ำดหวงัจำกพนักงำนขำย 
 
 
 

 
 

 
 
ภาพท่ี 27 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองส่ิงท่ีคาดหวงัจากพนกังานขาย 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ ขอ้มูลถูกตอ้ง จ านวน 24 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 11 
ท่าน และ เพศหญิง 13 ท่านการบริการท่ีดี จ  านวน 4 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 2 
ท่าน และค าแนะน า 2 ท่าน เป็นเพศชาย 2 ท่าน  
 

ให้ข้อมูลทีถู่กต้องแก่ลูกค้ำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ส่ิงท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจากพนักงานขาย คือ

พนกังานขายสามารถให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งแก่ลูกคา้ เพราะ ลูกคา้ตอ้งการขอ้มูลท่ีไม่บิดบงัซ่อนเร้น และ
ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งท่ีสุด เพื่อตดัสินใจซ้ือบา้น 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 18 “ เราอยากให้เซลล์ เขาให้ขอ้มูลของโครงการแบบถูกตอ้งอะคะ 
เพราะเราเคยเจอเซลล์ให้ขอ้มูลมัว่บา้ง ผิดบา้ง ไม่ตรงกบัในอินเทอร์เน็ตท่ีเจอเลย แบบน้ีท าให้เราไม่
กลา้ตดัสินใจซ้ือเลยคะ กลวัพลาดมากๆขนาดเซลล ์ยงัไม่รู้ ยงัไม่มัน่ใจเลย แลว้เราจะกลา้ซ้ือไดไ้ง ” 

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 3 “ ผมอยากใหพ้นกังานให้ขอ้มูลท่ีถูกจริงๆ ครับ ไม่แอบซ่อนหมก
เม็ด หรือบอกไม่หมดเหมือนท่ีเป็นข่าวในอินเทอร์เน็ตไม่อยากให้มีดราม่าท่ีหลงั ดีไม่ดีอยา่งไรบอก
มาเลยตรงๆ บางทีมนัเกิดความเสียหายนะ ถา้ให้ขอ้มูลผดิๆแบบ เวลาจะต่อเติมหรือ Built-in เฟอร์ฯ 
มนัไม่ตรงขนาด ”  

 
กำรบริกำรทีด่ี 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ส่ิงท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจากพนกังานขาย คือการ

บริการท่ีดี เพราะ ผูซ้ื้อคิดวา่พรีเม่ียมทาวน์โฮมเป็นสินคา้ราคาแพง ควรคู่กบัการบริการท่ีดี 

ส่ิงท่ีคาดหวงัจากพนกังานขาย 

 

การบริการท่ีดี 

(4 คน) 
ชาย 2 คน 

หญิง 2 คน 

ขอ้มูลถูกตอ้ง 
(24 คน) 

ชาย 11 คน 

หญิง 13 คน 

ค าแนะน า 
(2คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 0 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 21 “ อยากให้พนกังานมี Service Mind ท่ีดีคะ ยิม้แยม้แจ่มใส พูดจา
น่าฟังพี่เคยมีประสบการณ์ไม่ดี คือพี่เคยเจอแบบหน้าบูดมาก ยงักบัทะเลาะกับใครมา พาเราเสีย
อารมณ์ ไม่อยากจะซ้ือดว้ย ไม่อยากจะคุยดว้ยเลย ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 13 “เซลล์ควรจะให้บริการท่ีดีท่ีสุดนะ ทาวน์โฮมพวกน้ีราคาพอๆ 
กบับา้นเด่ียวเลยนะเพราะฉะนั้นการบริการ การเอาใจใส่ลูกคา้ตอ้งมาอนัดบัหน่ึงเลย ”  

 
ค ำแนะน ำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ส่ิงท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจากพนักงานขาย คือ

ค าแนะน า เพราะ ผูซ้ื้อบางคร้ังมีความกงัวล และไม่สามารถตดัสินใจได ้
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 8 “ ผมคาดหวงัให้เซลล์สามารถจะช่วยผมตดัสินใจวา่ครอบครัวผม

เหมาะกบับา้นแบบไหนอะไรยงัไง หรือผมควรจะซ้ือแปลงไหน ต าแหน่งตรงไหน ทิศไหนดี ไม่ดี 
เพิ่มเติมจากทัว่ๆไป  อะไรแบบน้ีครับ ค าแนะน าพวกน้ีจะช่วยลูกคา้ไดม้ากเลยนะครับ ”  
 

กำรแต่งกำรของพนักงำนขำย 
 

 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 28 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งการแต่งการขายพนกังานขาย 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 4 ค าตอบ คือ สะอาด จ านวน 19 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 7 ท่าน 
และ เพศหญิง 12 ท่าน ทนัสมยั จ  านวน 7 แบ่งเป็น เพศชาย 4 ท่าน และ เพศหญิง 3 ท่านเรียบร้อย 
จ านวน 2 ท่านเป็นเพศชาย 2 ท่าน และสบายๆ 2 ท่าน เป็นเพศชาย 2 ท่าน  

 
กำรแต่งตัวสะอำด 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบวา่ การแต่งกายขายพนกังานขายท่ีเหมาะสม 

คือ สะอาดเพราะท าใหพ้นกังานขายดูมีบุคลิคภาพท่ีดี ดูมีความเป็นพนกังานมืออาชีพ 

การแต่งการของพนกังานขาย 

สะอาด 

(19 คน) 
ชาย 7 คน 

หญิง 12 คน 

ทนัสมยั 
(7 คน) 

ชาย 4 คน 

หญิง 3 คน 

เรียบร้อย 
(2 คน) 

ชาย 2 คน 

หญิง 0 คน 

สบายๆ 

 (2 คน) 
ชาย 2 คน 

หญิง 0 คน 
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ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 27 “ การแต่งตวัของพนักงาน พี่ชอบพนักงานท่ีแต่งตัวสะอาด 
สอา้นคะ ไม่มีกล่ินตวั กล่ินปากก็พอแลว้คะ เส้ือผา้ไม่สกปรก เลอะเทอะ ดูแลว้น่าเขา้หา น่าคุยดว้ย
หน่อย ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 5 “ ชุดเซลล์ให้เขาใส่ชุดฟอร์มปกติเขานั้นแหละครับ แต่เนน้หน่อย
ก็คือเร่ืองของความสะอาดครับ เวลาเซลล์แต่งตวัสะอาดทั้งเส้ือผา้หนา้ ผม มนัท าให้เซลล์ดูมีบุคลิค
ภาพดีข้ึนเลยนะ ดูโปรฯ ข้ึนเยอะผมวา่ ”  

 
กำรแต่งตัวทนัสมัย 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบวา่ การแต่งกายขายพนกังานขายท่ีเหมาะสม 

คือ ทนัสมยัเพราะชุดของพนกังานขายสามารถส่ือถึงตวัตนของบริษทัฯ วา่เป็นบริษทัฯ ท่ีทนัสมยัได ้
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 24 “ เซลล์ใส่ชุดแบบเก๋ๆ โมเดิร์นทนัสมยัหน่อยอะคะไม่ใช่ป้ามา

เลย บางทีท าให้คิดวา่บริษทัน้ีเขาเป็นแบบไหนได้เลยนะคะว่าบริษทัฯ มีรสนิยมแบบไหน มาแนว
ไหน ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 6 “ใส่อะไรก็ไดค้รับ ให้มนัทนัยุคทนัสมยัหน่อย เพราะอยา่งผมน่ีก็
ชอบแต่งตวั ถา้เจอเซลลแ์ต่งตวัเท่ห์ๆ Look Smart มนัก็น่าคุยนะครับ ภาษาเดียวกนั ” 

 
กำรแต่งตัวเรียบร้อย 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบวา่ การแต่งกายขายพนกังานขายท่ีเหมาะสม 

คือเรียบร้อยเพราะท าใหดู้มีความเป็นมืออาชีพ และเป็นการใหเ้กียรติลูกคา้ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 2 “ ชุดเรียบร้อยๆ ครับ ดูมีความเป็น Formal ใส่เส่ือเช้ิต สวมสูทซะ

หน่อย ดูเป็นแบบมืออาชีพน่าเช่ือถือ ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 4 “ ให้เรียบร้อยๆ ก็ดีครับ ใส่สูทติดกระดุมให้ดูดีมีระดบั อีกอยา่ง

นะ ผมคิดเห็นวา่มนัเป็นการให้เกียรติลูกคา้ท่ีมาซ้ือบา้นอยา่งหน่ึงดว้ยนะครับ อยา่งถา้พ่อแม่ผมเน่ีย 
ถา้เจอเซลลแ์ต่งตวัไม่ไดเ้ร่ือง และกิริยาไม่เรียบร้อยยงัไงแกก็ไม่ซ้ือ ” 

 
กำรแต่งตัวสบำยๆ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบวา่ การแต่งกายขายพนกังานขายท่ีเหมาะสม 

คือ สบายๆเพราะจะท าใหพ้นกังานขายไม่อึดอดั และกระฉบักระเฉงข้ึย ท าใหเ้สนอขายไดดี้ข้ึน 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 9 “ สวมชุดตามแนวคิดโครงการนั้นแหละครับ แต่ท่ีผมชอบก็คือชุด

ท่ีมนัดูสบายๆ ทะมดัทะแมง ครับ เวลาเซลล์เดินไปเดินมามนัเหน่ือยไหนจะตอ้งขบัรถกอล์ฟ ข้ึนลง
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บนัได ผมยงัเหน่ือยเลย เซลลน่ี์เหน่ือยกวา่ผมอีก จริงๆ ไม่ตอ้งถึงกบัสูทผกูไทคน์ะ ผมวา่มนัหมดยุค
ไปละ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 13 “ ใส่ฟอร์มสบายๆ ท่ีมนัดูกระฉบักระเฉงก็ใชไ้ดแ้ลว้ครับใส่ชุดท่ี
เขาใส่แล้วเขามัน่ใจก็ดีนะครับ เวลาพูดหรือขายได้ท าได้เต็มท่ี ผมจะได้ประโยชน์มากๆ  ถ้าเค้า
น าเสนอผมไดดี้อะนะ” 
 

4.5.4 รำยกำรส่งเสริมกำรขำย 
รูปแบบกรำฟิคส่ือโฆษณำทีช่ื่นชอบ 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 29 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองรูปแบบกราฟิคส่ือโฆษณาท่ีช่ืนชอบ 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 4 ค าตอบ คือ Life Style จ  านวน 16 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 7 ท่าน 
และ เพศหญิง 6 ท่าน เน้นส่วนกลาง จ านวน 11ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 6 ท่าน และ เพศหญิง 5 ท่าน 
เนน้อาคาร จ านวน 2 ท่าน แบ่งเป็นเพศชาย 1 ท่าน และเพศหญิง 1 ท่าน และ เนน้โปรโมชัน่ 1 ท่าน
เป็นเพศชาย 1 ท่าน  

 
รูปแบบกรำฟิคแบบ Lifestyle 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ รูปแบบส่ือโฆษณาท่ีช่ืนชอบคือ Life Style 

เพราะ สามารถสร้างอารมณ์ในการอยูอ่าศยัไดดี้ และมีความน่าสนใจ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 23 “ รูปแบบอาร์ทบนส่ือโฆษณา พี่ชอบแบบน้ี ของอนนัดาฯ น่ีคะ 

รูปคนวิ่งบา้ง ป่ันจกัรยานบา้ง วา่ยน ้ าบา้ง ให้อารมณ์แบบความน่าอยูดี่คะน่าสนใจ อยากจะเขา้ไปดู
โครงการนั้นเลย ”  

รูปแบบกราฟิคส่ือโฆษณาท่ีช่ืนชอบ 

Life Style 

(16 คน) 
ชาย 7 คน 

หญิง 9 คน 

เนน้ส่วนกลาง 
(11  คน) 
ชาย 6 คน 

หญิง 5 คน 

เนน้อาคาร 
(2 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 1 คน 

เนน้โปรโมชัน่ 

 (1 คน) 
ชาย 1 คน 

หญิง 0 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 1 5“ มีพวกภาพ Lifestyle เท่ห์ก็ดีนะครับ ผมเบ่ือป้ายท่ีมีแต่ตวัอกัษร
เยอะๆ มีแต่โปรโมชัน่เตม็ไปหมด ฮาร์ดเซลลจ์ดัๆ ผมเบ่ือมากๆ ขบัรถไปไหนก็เจอแต่แบบน้ี น่าเบ่ือ
ออกแบบให้ดูน่าสนใจสิ ขอ้ความไม่ตอ้งเยอะหรอก แค่รูปสวยๆหน่อย Content ดีหน่อย พี่วา่ใช้ได้
แลว้ ดีกวา่เดิมๆ แลว้ ”  
 

รูปแบบกรำฟิคแบบ เน้นส่วนกลำง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า รูปแบบส่ือโฆษณาท่ีช่ืนชอบคือ เน้น

ส่วนกลาง เพราะ ส่ือจะดูสวยงาม และบ่งบอกความเป็นพรีเม่ียมกวา่โครงการปกติไดดี้ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 25 “ แบบโชวค์ลบัเฮา้ท์คะ ภาพคลบัเฮา้ส์สวยๆ สวนสวยๆ สระวา่ย

น ้าสวยๆ  ดูรวมๆ แลว้สวยดี มนัดูน่าสนใจดี ท าใหพ้ี่อยากเห็น อยากไปดูของจริง ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี 12 “ ผมชอบป้ายแบบโชวส่์วนกลางอะครับ พวกซุ้มเขา้ออโครงการ 

คลบัเฮา้ท์ หรือสวนสาธารณะส่วนกลางผมคิดว่ามนัท าให้โครงการดูต่าง และดูแพงกว่าโครงการ
ทัว่ๆ ไปท่ีใชก้ราฟิคเดิมๆ เห่ยๆ มากเลยนะครับ ” 

 
รูปแบบกรำฟิคแบบ เน้นอำคำร 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า รูปแบบส่ือโฆษณาท่ีช่ืนชอบคือ อาคาร 

เพราะ ท าใหผู้ซ้ื้อทราบถึงลกัษณะอาคารท่ีพกัอาศยั 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 26 “โชวบ์า้นมาเลยคะ ตรงๆ มาเลย หนูชอบ หน้าตาถา้ผ่าน จะได้

เขา้ไปดูเลย ถา้ไม่ชอบไดผ้่านไปเลย ไม่ตอ้งเขา้ไปดูเสียเวลา บางที บางป้ายนะ หนูดูไม่รู้ว่าจริงๆ 
เป็นโครงการอะไร บา้นหรือทาวน์โฮม มนัไม่มีบอกเลยนะ พวกป้ายท่ีออกติสท์ๆ  อะคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 10 “ แบบแสดงตวับา้นครับรูปบา้นสวยๆ ชดัๆ ผมจะไดรู้้เลยครับ 
วา่หนา้ตาบา้นมนัเป็นแบบไหนสไตลเ์ป็นยงัไง ชอบ ไม่ชอบไดต้ดัสินใจเลย ถา้ไม่ชอบจะไดไ้ม่ตอ้ง
ไปดูครับ เราจะไดไ้ม่เสียเวลา ไดไ้ปดูโครงการอ่ืนแทน ”  

 
รูปแบบกรำฟิคแบบ เน้นโปรโมช่ัน 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า รูปแบบส่ือโฆษณาท่ีช่ืนชอบคือ อาคาร 

เพราะโปรโมชัน่สามารถจูงใจผูซ้ื้อไดดี้ 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 2 “ แบบโปรโมชัน่ครับ โชวม์าเลยว่าช่วงน้ีมีอะไร ชอบแบบโปรฯ 

แรงๆ บางทีเราก็ไม่สนใจโครงการน้ีนะแต่ถา้เจอโปรฯแปลกๆแรงๆ มนัจะเปล่ียนใหเ้ราสนใจไดเ้ลย
นะครับ ท าใหรู้้สึกน่าเขา้ไปดูสักหน่อย ดีหรือไม่ดีค่อยวา่กนัทีหลงั ”  
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ส่ือทีพ่บเห็น 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพท่ี 30  แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองส่ือท่ีพบเห็น 
 

ผูว้ิจยัพบว่าค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ ส่ือ Offlineจ านวน 15 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 13 
ท่าน และ เพศหญิง 2 ท่าน ส่ือ Online จ  านวน 12 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 2 ท่าน และ เพศหญิง 10
ท่าน และส่ือ Social Media 2 ท่าน เป็นเพศหญิง 2 ท่าน  

 
พบเห็นจำกส่ือ Offline 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ส่ือท่ีผูซ้ื้อพบเห็นคือ ส่ือ Offilne  เพราะ ใช้

รถบ่อย และขบัรถผา่นบริเวณป้ายโฆษณาเป็นประจ า 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 22 “ ป้ายโฆษณา มีตั้งป้ายใหญ่ ป้ายเล็ก ป้ายเสาไฟฟ้า เต็มไปหมด

พี่ขบัผา่นไปผา่นมาทุกวนั ยิง่ถา้โครงการไหนพี่เล็งๆ หรือสนใจอยูน่ะ บางทีเขาเปล่ียนโปรโมชัน่เรา
ยงัรู้เลย ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 14 “ ผมเห็นแต่พวกป้ายโฆษณาครับ ผมขบัรถไปไหนต่อไหนบ่อย 
ขบัไปป้ายโฆษณาน่ีมีแต่พวกอสังหาฯ ทั้งนั้น เต็มไปหมด ยิ่งบนทางด่วนไปแถวๆ รอบเมืองนะ ยิ่ง
เยอะเลย ” 

 
พบเห็นจำกส่ือ Online 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัพบวา่ ส่ือท่ีผูซ้ื้อพบเห็น คือ ส่ือ Online เพราะ พบ

เจอส่ือตอนหาขอ้มูล อ่านรีววิ และพบเจอ Banner โฆษณาบน Website อสังหาฯ 
ผูเ้ข้าร่วมวิจยัคนท่ี 29 “ พี่ดารู้จกัโครงการเขาจากอินเทอร์เน็ตคะ เห็นโฆษณาตาม

เวบ็ไซตอ์สังหาฯ ท่ีพี่ชอบเขา้ไปอ่าน ไปหาขอ้มูล พวก Homebuyer guide หรือ DDproperty คะ”  

ส่ือท่ีพบเห็น 
 

ส่ือ Online 
(12 คน) 
ชาย 2 คน 
หญิง 10 คน 

ส่ือ Offline 
(15 คน) 

ชาย 13 คน 
หญิง 2 คน 

ส่ือ Social Media 
(3 คน) 

ชาย 0 คน 
หญิง 2 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 11 “ ผมเห็นโฆษณาจากอินเทอร์เน็ตครับ มีทุกรูปแบบเลยเด๋ียวน้ี 
ทั้งรีวงรีววิ ทั้ง Banner ทั้งคลิป ทั้งภาพน่ิง สารพดัรูปแบบเลย บางทีมนัตามไปยนัเวบ็ไซตอ่ื์นๆ ท่ีผม
ชอบเขา้ไปอ่านเลยนะ ”  

 
พบเห็นจำกส่ือ Social Media 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ส่ือท่ีผูซ้ื้อพบเห็น คือ ส่ือ Social Media 

เพราะ ใชง้าน Facebook เป็นประจ า 
ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี28 “ เราเจอโฆษณาจากใน Facebookนะ โฆษณาอยู่ๆ  มนัก็เดง้ข้ึนมา

บนหนา้ Feed เอม็คะ ไม่รู้มาไดอ้ยา่งไรเหมือนกนัคะ เอ็มเห็นก็เลยกดเขา้มาดู จนมาดูโครงการเขาน่ี
แหละคะ ”  

 
ส่ือทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจ 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 31 แสดงผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเร่ืองส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
 

ผูว้ิจยัพบวา่ค าตอบมี 3 ค าตอบ คือ Website จ  านวน 14 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 13 ท่าน 
และ เพศหญิง 1 ท่าน การแนะน าจากญาติ หรือคนรู้จกั จ านวน 11 ท่านแบ่งเป็น เพศชาย 1 ท่าน และ 
เพศหญิง 10 ท่าน และWebboard 5 ท่าน แบ่งเป็น เพศชาย 1 ท่าน และเพศหญิง 4 ท่าน  

 
Website 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัพบว่า ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ คือ 

Website เพราะ มีขอ้มูลเชิงลึกมาก และมีรีววิละเอียด 

ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
 

การแนะน า 

(11 คน) 
ชาย 1 คน 

หญิง 10 คน 

Website 

(14 คน) 
ชาย 13 คน 

หญิง 1 คน 

Webboard 
(5 คน) 

ชาย 1 คน 

หญิง 4 คน 
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ผูเ้ขา้ร่วมวจิยัคนท่ี30 “ ตดัสินใจหรอ คงเป็นพวกเวบ็ Thinkofliving อะคะ ในนั้นมีรีวิว
อยูเ่ยอะเลยเอมชอบไปนัง่อ่านรีวิวมีขอ้มูลค่อนขา้งละเอียดกวา่ท่ีเราเขา้ไปดูเองอีก และมีเรทคะแนน
จากผูเ้ช่ียวชาญอีกท าใหต้ดัสินใจไดง่้ายเยอะเลยคะ ”  

ผูเ้ข้าร่วมวิจัยคนท่ี1“ผมใช้เว็บอสังหาฯ ช่วยในการตัดสินใจครับ พวกเว็บข้อมูล
อสังหาฯ AREA หรือ Thinkofliving.comอะไรพวกน้ีนั่งอ่านรีวิว ดูคลิปเยี่ยมชม มีข้อมูลในนั้ น
มากมายไวใ้หผ้มเปรียบเทียบโครงการก่อนท่ีจะซ้ือครับ ”  

 
กำรแนะน ำ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ คือ การ

แนะน าจากญาติ หรือบุคคลท่ีรู้จกั เพราะ เป็นผูท่ี้ผูซ้ื้อไวว้างใจ และอยากเป็นเพื่อนบา้นกบัคนรู้จกั 
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี19 “ เพื่อนกบัญาติพี่น่ีนบัไหมคะถา้เป็นโครงการน้ี หรือโครงการท่ี

เพื่อน หรือญาติพี่อยูน่ะ แลว้เกิดเขาแนะน าวา่ดี เราก็จะเช่ือนะ ก็จะเขา้มาดู เพราะเขามีประสบการณ์
กบัโครงการแลว้ถา้ไม่ดีเขาคงไม่กลา้แนะน าเราหรอกมั้งคะ ”  

ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 7 “ ผมเช่ือคนท่ีอยูโ่ครงการนั้นครับ เขาจะรู้จริงๆ เก่ียวกบัท่ีนัน่ว่า
เป็นอย่างไร ยิ่งโครงการท่ีมีเพื่อนๆ อยูย่ิ่งดีเลย จะไดมี้เพื่อนบา้นเยอะๆ อยา่งท่ีน่ีเพื่อนผมก็แนะน า
มาใหม้าดูมนับอกวา่สวยดี ท าเลดี อยูใ่นงบ ก็จริงตามท่ีมนับอกครับ ”  

 
Webboard 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัพบวา่ ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ คือ ส่ือ 

Social Media เพราะ เป็น Voice of Customer ท่ีผูซ้ื้อสามารถน าขอ้มูลมาพิจารณาได ้
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 22 “ ก่อนจะจองนะตะ เราจะเขา้ Pantip ก่อน ไปดูว่ามีคนด่าอะไร

ไหมถา้ไม่มีใครมาด่าอะไรแรงๆ ท่ีเรารับไม่ไดน้ะ เราถึงจะยอมจองโครงการนั้น ”  
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัคนท่ี 3 “ ผมเขา้พวกเวบ็บอร์ดก่อนเลยครับ ไปเช็คคอมเมนท์หลายๆ คน 

ผมเคยคิดจะซ้ือโครงการหน่ึงครับ แต่พอเขา้ไปหาขอ้มูล หาอ่านคอมเมนท์พวกน้ีแล้ว ไม่ซ้ือเลย
ครับ เจอคนคอมเมนทแ์ง่ลบแรงๆ เยอะวา่มีกล่ินขยะแรง เกือบไปแลว้ สุดทา้ยแลว้ผมก็แค่กลวัจะได้
บา้นและโครงการไม่ดีครับ ”  
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บทที ่5 

สรุปผลกำรวจิัย อภิปรำย และข้อเสนอแนะ 
 
 

5.1 กำรสรุปผลกำรวจิัย 
สารนิพนธ์เร่ือง การศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษารวบรวมขอ้มูล เพื่อให้
สามารถตอบวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

 
1. เพ่ือศึกษำกำรค ำนึงถึงส่วนประสมกำรตลำด (4 P’s)ต่อกำรซ้ือที่พรีเมี่ยมทำวน์โฮม

ในแต่ละด้ำนของคน Generation Y  
จากท่ีผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลเชิงลึก (In Depth Interview) กบัคน Generation Yในการเลือก

ซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม ทั้งเพศชาย และเพศหญิง เพื่อสอบถามการค านึงถึงส่วนประสมการตลาดท่ี
ลูกคา้ค านึงถึงในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมโดยสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product ) 
1.1.1 อาคารทาวน์โฮม ดา้นท่ีเพศชาย และเพศหญิงมีความ

ตอ้งการท่ีเหมือนกนัไดแ้ก่ จ  านวนชั้นท่ีตอ้งการคือ 2 ชั้น ส่วนดา้นท่ีเพศชาย และเพศหญิงมีความ
ตอ้งการแตกต่างกนัไดแ้ก่ ฟังกช์ัน่การใชง้าน เพศชายตอ้งการฟังก์ชัน่ 2 หอ้งนอน 3 หอ้งน ้า 2 ท่ีจอด
รถ ต่างกบัเพศหญิงตอ้งการ 3 ห้องนอน 3 หอ้งน ้า 2 ท่ีจอดรถ ขนาดท่ีดินเพศชายตอ้งการ 20-25 ตร.
วา ต่างกบัเพศหญิงตอ้งการ 26-30 ตร.วา พื้นท่ีใช้สอย เพศชายตอ้งการ140 – 160 ตร.ม. ต่างกบัเพศ
หญิงต้องการ160 – 180 ตร.ม. สไตล์ของบ้านเพศชายต้องการ สไตล์โมเดิร์น ต่างกับเพศหญิง
ตอ้งการ สไตลอ์งักฤษ 

1.1.2 โครงการ และสาธารณูปโภคส่วนกลาง ด้านท่ีเพศ
ชาย และเพศหญิงมีความตอ้งการท่ีเหมือนกนั ไดแ้ก่ สวนสาธารณะ ดีไซน์รองรับการพกัผอ่นของผู ้
อยูอ่าศยั ส่วนดา้นท่ีเพศชาย และเพศหญิงมีความตอ้งการแตกต่างกนัไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งโครงการ เพศ
ชายตอ้งการท าเลท่ีเดินทางไดห้ลายเส้นทาง ต่างกบัเพศหญิงตอ้งการท าเลใกลท้างด่วน ฟังก์ชัน่ของ
สโมสร เพศชายใหค้วามส าคญักบัฟิตเนส ต่างกบัเพศหญิงใหค้วามส าคญักบัสระวา่ยน ้า 
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1.1.3 ตราสินค้า  ด้านท่ี เพศชาย และเพศหญิงมีความ
ตอ้งการท่ีเหมือนกนั ได้แก่เกณฑ์การเลือกแบรนด์ในการซ้ือท่ีเป็นแบรนด์สไตล์ท่ีเหมาะสมกับ
ตนเอง ส่วนดา้นท่ีเพศชาย และเพศหญิงมีความตอ้งการแตกต่างกนั ได้แก่ เหตุผลในการเลือกแบ
รนด์ เพศชายเลือกแบรนด์เพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ ต่างกบัเพศหญิงเลือกแบรนด์เพราะ
ตอ้งการการยอมรับจากสังคมมากข้ึน 

1.1.4 การบริการ ด้านท่ี เพศชาย และเพศหญิงมีความ
ตอ้งการท่ีเหมือนกนั ไดแ้ก่ การบริการท่ีตอ้งการในดา้นการบริการซ่อมบ ารุงบา้น และ ส่ิงท่ีสามารถ
ช่วยใหก้ารบริการง่ายข้ึนคือ Application ของบริษทัฯ ส าหรับรับบริการแจง้ซ่อมบา้น 

1.2 ดา้นราคา ( Price ) 
1.2.1 ระดับราคา เพศชาย และเพศหญิงมีความต้องการ

แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ระดบัราคาท่ีตั้งใจซ้ือ เพศชาย ตั้งงบประมาณการซ้ือ 5 ลา้นบาท ต่างกบัเพศหญิง
ตั้งงบประมาณ 6-7 ลา้นบาทและการต่อรองราคา เพศชายต่อรองราคาไม่เกิน 5% ของราคาบา้น ต่าง
กบัเพศหญิงต่อรองราคา 10% 

1.2.2 การช าระเงิน เพศชาย และเพศหญิงมีความตอ้งการท่ี
เหมือนกันได้แก่ ประเภทของการช าระเงิน คือ การกู้สินเช่ือจากธนาคาร และ เกณฑ์การเลือก
ธนาคารในการกูสิ้นเช่ือ คือ ธนาคารท่ีมีอตัราดอกเบ้ียต ่าสุด 

1.2.3 ความต่างราคาระหว่างแบรนด์ในตลาดหลักทรัพย ์
และแบรนด์นอกตลาดหลักทรัพย์ เพศชาย และเพศหญิงมีความคิดเห็นท่ีเหมือนกันได้แก่ราคา
ระหวา่งแบรนดใ์นตลาดหลกัทรัพย ์และแบรนดน์อกตลาดหลกัทรัพยไ์ม่จ  าเป็นตอ้งมีราคาต่างกนั 

1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( Place ) 
1.3.1 ส านกังานขาย เพศชาย และเพศหญิงมีความตอ้งการ

แตกต่างกนั ไดแ้ก่สถานท่ีตั้งของส านกังานขาย คือ เพศชาย คิดเห็นว่าส านกังานขายควรอยู่ท่ีบา้น
ตวัอยา่ง ต่างกบัเพศหญิงคิดเห็นวา่ส านกังานขายควรอยูท่ี่สโมสร และ การตกแต่งส านกังานขาย เพศ
ชาย คิดเห็นวา่ควรตกแต่งเป็นบา้นตวัอยา่ง ต่างกบัเพศหญิงคิดเห็นวา่ควรตกแต่งเป็น Lounge 

1.3.2 ช่องทางออนไลน์ เพศชาย และเพศหญิงมีความ
คิดเห็นท่ีเหมือนกนัไดแ้ก่การตดัสินใจซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ คือ ไม่ซ้ือ ส่วน เพศชาย และเพศ
หญิงมีความตอ้งการแตกต่างกนั ไดแ้ก่เหตุผลของการไม่ซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ เพศชายตอ้งการ
ชมอาคาร และวสัดุของบา้นจริง ต่างกบัเพศหญิงตอ้งการชมบรรยากาศโครงการ 

1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( Promotion ) 
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1.4.1 การส่งเสริมการขาย เพศชาย และเพศหญิงมีความ
คิดเห็นท่ีเหมือนกนัไดแ้ก่โปรโมชัน่ท่ีตอ้งการ คือ ส่วนลดเงินสด 

1.4.2 การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ( CRM ) เพศชาย และเพศ
หญิงมีความตอ้งการแตกต่างกนั ไดแ้ก่ กิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีตอ้งการ คือ เพศชาย ตอ้งการสิทธิ
พิเศษในการรับเคร่ืองด่ืมฟรี ต่างกบัเพศหญิงตอ้งการบตัรชมภาพยนตร์ฟรี 

1.4.3 พนกังานขาย เพศชาย และเพศหญิงมีความคิดเห็นท่ี
เหมือนกันได้แก่ ส่ิงท่ีต้องการจากพนักงานขาย คือ การให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง และ บุคลิคภาพของ
พนกังานขาย คือ การแต่งการสะอาด ส่วนดา้นท่ีเพศชาย และเพศหญิงมีความตอ้งการแตกต่างกนั 
ไดแ้ก่  เพศของพนกังานขาย คือ เพศชายคิดเห็นว่าพนกังานขายควรเป็นเพศหญิง ต่างกบัเพศหญิง 
คิดเห็นวา่พนกังานเป็นเพศชาย หรือหญิงก็ได ้

1.4.4 การโฆษณา เพศชาย และเพศหญิงมีความคิดเห็นท่ี
เหมือนกนัไดแ้ก่ การออกแบบส่ือโฆษณา คือ รูปแบบท่ีเน้นการสะทอ้น Lifestyle ของลูกคา้ ส่วน
ดา้นท่ีเพศชาย และเพศหญิงมีความตอ้งการแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ส่ือท่ีลูกคา้พบเห็น คือ เพศชายพบเห็น
จากป้ายโฆษณา ต่างกบัเพศหญิงพบเห็นจากอินเทอร์เน็ต และ ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ คือ เพศชาย 
ส่ือออนไลน์ ต่างกบัเพศหญิง คือ จากการแนะน าของคนรู้จกั ญาติ / เพื่อน 

 
2. เพ่ือศึกษำพฤติกรรมของคน Generation Y ในกำรซ้ือทีพ่รีเมี่ยมทำวน์โฮม 
กลุ่มคน Generation Y มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม โดยส่วนใหญ่มี

จ านวนผูอ้ยูอ่าศยั 2 คน สอดคลอ้งการเหตุผลในการซ้ือเน่ืองจากตอ้งการแยกครอบครัว โดยมีเกณฑ์
การพิจารณาเลือกโครงการท่ีอยู่ใกล้ท่ีอยู่อาศยัเดิม การตดัสินใจซ้ือเป็นการพิจารณาร่วมกนักับ
คู่ครอง เปรียบเทียบ 3 โครงการข้ึนไปก่อนการตดัสินใจซ้ือ และใชเ้วลาหาขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจ 1-
3 เดือน 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะ 
1. ในการเสนอขายหากลูกคา้เป็นคน Generation Y เพศหญิง ควรน าเสนอยูนิตท่ีพื้นท่ี

ใชส้อยและท่ีดินมากกวา่แปลงมาตรฐาน หากเป็นเพศชายควรน าเสนอแปลงมาตรฐาน เน่ืองจากเพศ
หญิงตั้งงบประมาณและคาดหวงัสูงกวา่เพศชาย 



73 
 
 

2. ลูกค้าท่ี ซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมค านึงถึงปัจจัยต่างกับทาวน์โฮมระดับล่างและ
ระดบักลางท่ีค านึงเร่ืองราคาและโปรโมชัน่เป็นส าคญั ดงันั้นควรพฒันาโครงการให้มีความแตกต่าง
จากโครงการระดบัดงักล่าว 

3. กลยุทธ์การตั้งราคาควรค านึงถึงพฤติกรรมการต่อรองราคาของลูกคา้ด้วย เพื่อปิด
การขายไดง่้าย 

4. ส่ือโฆษณาควรออกแบบจดัวาง Content และรูปภาพท่ีตรงกบั Lifestyle คน Gen Y 
ไม่เนน้การขายมากเกินไป จะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้น้ีไดดี้  

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะในกำรท ำวจิัยคร้ังต่อไป  
1. การท าวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาท่ีมุ่งเน้นไปยงัอสังหาริมทรัพยป์ระเภทพรีเม่ียม

ทาวน์โฮมเพียงอยา่งเดียว มิไดศึ้กษาเชิงลึกในประเภทอสังหาริมทรัพยอ่ื์นๆ ดงันั้นผูท่ี้มีความสนใจ
ท าวจิยัคร้ังถดัไป สามารถศึกษาอสังหาริมทรัพยป์ระเภทอ่ืนๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาดได ้

2. อสังหาริมทรัพยเ์ป็นสินคา้ประเภทท่ีมีปัจจยัหลายประการท่ีจะท าให้ลูกคา้เลือกซ้ือ
ได ้ดงันั้นการตั้งค  าถามควรตั้งให้มีความครอบคลุมในทุกดา้น เน่ืองจากหากค าถามไม่ครอบคลุมจะ
ท าใหผู้ว้จิยัไม่ไดรั้บขอ้มูลความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มตวัอยา่งไดท้ั้งหมด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



74 
 
 

 
บรรณำนุกรม 

 
 
กนกวรรณ ศรีจนัทร์หลา้.(2556).ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือบา้นเด่ียว 

ของบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)  
ณชัพล กติกาวงศข์จร.(2556). ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นทาวน์โฮมในจงัหวดัปทุมธานี  
ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย.์(2558).ท่ีดินติดรถไฟฟ้า เศรษฐกิจพิเศษ ราคาพุง่กระฉูด.(ออนไลน์). 

เขา้ถึงไดจ้ากhttp://www.reic.or.th/News/News_Detail.aspx?newsid=51005 
สุนีย ์เจษฏาวรางกุล.(2552).ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นทาวน์เฮา้ส์ ในโครงการวงัทองกรุ๊ป  

จ ากดั (มหาชน)  
อญัชนา ทองเมืองหลวง.(2554) .ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ืออสังหาริมทรัพยข์องคน 

กรุงเทพมหานครกรณีศึกษา บริษทั แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) 
Marketeer.(2556).การตลาดแบบไหนโดนใจ Gen Y.(ออนไลน์).เขา้ถึงไดจ้าก 

http://marketeer.co.th/archives/20722 
Marketeer.(2559).ตลาดอสังหาริมทรัพย.์(ออนไลน์).เขา้ถึงไดจ้าก 

http://marketeer.co.th/archives/80571 
Thinkofliving.(2558).บทวเิคราะห์ จบัตา 9 เทรนด ์ตลาดอสังหาฯปี 2016 ระวงัฟองสบู่แตก. 

(ออนไลน์).เขา้ถึงไดจ้าก http://thinkofliving.com/forum/60648  
 
 

 

 

 

 

 

 

http://www.reic.or.th/News/News_Detail.aspx?newsid=51005
http://www.reic.or.th/News/News_Detail.aspx?newsid=51005
http://www.reic.or.th/News/News_Detail.aspx?newsid=51005
http://marketeer.co.th/archives/20722
http://marketeer.co.th/archives/20722
http://marketeer.co.th/archives/20722
http://marketeer.co.th/archives/80571
http://marketeer.co.th/archives/80571


75 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



76 
 
 

 

ภำคผนวก ก 

แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ 

ส ำหรับคน Generation Y ที่ต้องกำรซ้ือพรีเมี่ยมทำวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

งำนวจัิยเร่ือง 

กำรศึกษำส่ิงทีค่น Generation Y ค ำนึงถึงในกำรซ้ือพรีเมี่ยมทำวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

ผู้วจัิย : รว ีวงศ์สงวน 

นักศึกษำปริญญำโท สำขำกำรจัดกำรตลำด วทิยำลยักำรจัดกำร มหำวทิยำลยัมหิดล 

  แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาวชิาการจดัการตลาด วทิยาลยัการจดัการ  มหาวทิยาลยัมหิดล 

  แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสัมภาษณ์ท่าน เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับ
งานวิจยัการศึกษาส่ิงท่ีคน Generation Y ค านึงถึงในการซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล โดยมีวตัถุประสงดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาการค านึงถึงส่วนประสมการตลาด (4 P’s)ต่อการซ้ือท่ีพรีเม่ียมทาวน์โฮมในแต่ละ
ดา้นของคน Generation Y  

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของคน Generation Y ในการซ้ือท่ีพรีเม่ียมทาวน์โฮม 

ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะถูกรักษาไวเ้ป็นความลบัและจะถูกน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 

ขอบพระคุณอยา่งสูง 
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แบบค ำถำมในกำรสัมภำษณ์ 

ช่ือผู้ให้สัมภำษณ์ :  ……………………………………………………………………....... 

เพศ :  ………………………………………อำยุ : ……………………………………….. 

เบอร์ติดต่อ :  ……………………………………………………………………………..... 

1. ค ำถำมด้ำนพฤติกรรม 
- จ านวนผูอ้ยูอ่าศยัมีก่ีท่าน 
- เหตุผลในการซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮมคืออะไร 
- เกณฑใ์นการเลือกซ้ือโครงการ คืออะไร 
- ผูต้ดัสินใจซ้ือพรีเม่ียมทาวน์โฮม คือใคร 
- จ านวนโครงการท่ีเปรียบเทียบ มีก่ีโครงการ 
- ระยะเวลาการหาขอ้มูลใชเ้วลาเท่าใด 

2. ค ำถำมด้ำนปัจจัยผลติภัณฑ์ 
- พรีเม่ียมทาวน์โฮมท่ีตอ้งการคือก่ีชั้น 
- ฟังก์ชัน่ท่ีตอ้งการเป็นอยา่งไรเช่น ท่ีดิน พื้นท่ีใช้สอย ห้องนอน ห้องน ้ า ท่ีจอดรถ และ

ส่วนอ่ืนๆ 
- ท่ีดินท่ีตอ้งการก่ีตารางวา 
- พื้นท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการก่ีตารางเมตร 
- สไตลข์องบา้น ทีช่ืนชอบเป็นรูปแบบใด 
- ท าเลท่ีตอ้งการเป็นลกัษณะใด 
- ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ิงใดในสโมสร 
- ท่านใหค้วามส าคญักบัส่ิงใดในสวนสาธารณะ 
- ตราสินคา้มีผลต่อการซ้ือของท่านอยา่งไร 
- เกณฑก์ารเลือกตราสินคา้ของท่านคืออะไร 
- การบริการท่ีใหค้วามส าคญัท่ีสุดคืออะไร 
- ช่องทางใดท่ีท าใหท้่านสะดวกสบายมากท่ีสุดในการรับบริการ 

3. ค ำถำมด้ำนปัจจัยรำคำ 
- งบประมาณในการซ้ือบา้นคือเท่าใด 
- ท่านต่อรองราคากบัโครงการหรือไม่ ถา้ต่อรอง คิดเป็นสัดส่วนเท่าใด 
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- ท่านต้องการซ้ือบ้านโดยช าระเป็นเงินสด หรือขอสินเช่ือจากธนาคาร และมีการ
คดัเลือกธนาคารท่ีจะกูอ้ยา่งไร 

- ระดบัราคาของแบรนดข์นาดเล็ก กลาง และใหญ่ หากสินคา้เหมือนกนั ราคาจ าเป็นตอ้ง
แตกต่างกนัหรือไม่ อยา่งไร 

4. ค ำถำมด้ำนปัจจัยช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
- ส านกังานขายควรอยูส่ถานท่ีใด ในโครงการ 
- การตกแต่งส านกังานขาย ควรตกแต่งเป็นลกัษณะใด 
- ท่านสามารถตดัสินใจซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ไดห้รือไม่ เพราะเหตุใด 

5. ค ำถำมด้ำนปัจจัยกำรส่งเสริมกำรตลำด 
- โปรโมชัน่ใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุดเพราะเหตุใด 
- กิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ใดท่ีตอ้งการหลงัการซ้ือ 
- พนกังานขายควรเป็นเพศใด 
- ส่ิงท่ีตอ้งการจากพนกังานขายคืออะไร 
- บุคลิคภาพของเซลลท่ี์ช่ืนชอบคือลกัษณะใด 
- ลกัษณะการออกแบบของส่ือรูปแบบใดท่ีช่ืนชอบ 
- ส่ือรูปแบบใด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
- ส่ือใดท่ีท่านพบเห็น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 




