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บทคดัยอ่ 
 งานวิจัย เร่ือง การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการก่อสร้างท่ีอยู่อาศัยในอ าเภอ   หัวหิน จังหวดั

ประจวบคีรีขนัธ์ มีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาวิเคราะห์ความเป็นไปไดด้า้นกฎหมาย และการวิเคราะห์ตลาด เพื่อศึกษา
โอกาสทางธุรกิจ และความตอ้งการ รวมถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ท่ีอยูอ่าศยัในเขตต าบลหนองแก อ  าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ระหวา่งโครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม 
เพ่ือสนบัสนุนการตดัสินใจในก่อสร้างโครงการท่ีอยูอ่าศยัในเขตต าบลหนองแก อ  าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดย
ในการศึกษาวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 1.  
คนไทยท่ีท างานอยู่ในเขตพ้ืนท่ีเทศบาลเมืองหัวหิน ต าบลหนองแก และละแวกใกลเ้คียง และ 2.  กลุ่มผูมี้รายไดสู้งใน
กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืนๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยู่ใกลแ้หล่งท่องเท่ียว จากนั้นจึงท าการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วย
การวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
 ผลการศึกษาพบว่า ท่ีพกัอาศยัท่ีเหมาะสมในการก่อสร้าง คือ โครงการหมู่บา้น ซ่ึงท าการวางต าแหน่ง
ทางการตลาดเพื่อสร้างและรักษาแนวความคิดเก่ียวกบัของการพกัผอ่นท่ีมีระดบั ส่วนตวั ใกลชิ้ดธรรมชาติ พร้อมไปดว้ยส่ิง
อ านวยความสะดวกท่ีครบครัน จุดเด่นของโครงการ คือ 1 หลงั 2 อารมณ์ ใกลชิ้ดแนบชิดธรรมชาติ แต่ไม่ขาดสีสันของการ
ท่องเท่ียวเมืองหัวหิน ซ่ึงจากการศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงิน พบว่า โครงการดงักล่าวจะมีค่าใชจ่้ายในการด าเนินการ
ทั้งหมดอยูท่ี่ 356,743,750 บาท มีก าไรหลงัหกัภาษี ทั้งส้ิน 122,605,000 บาท NPV = ฿123,410,980.52 และ IRR = 113% 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1  ความส าคญัและทีม่าของแผนธุรกจิ 

อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  ถือเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงของประเทศ 
เน่ืองจากหัวหิน เป็นอ าเภอหน่ึงของจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีนบัเป็นสถานท่ีพกัผ่อนตากอากาศ  
ริมทะเลท่ีเก่าแก่ท่ีสุดของประเทศไทย และเป็นจุดหมายยอดนิยมอนัดบัตน้ๆ ส าหรับการท่องเท่ียว
และพกัผ่อนในวนัหยุดสุดสัปดาห์ของคนกรุงเทพฯ มาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั เพราะนอกจาก
อ าเภอหวัหินจะมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงหลากหลายรูปแบบแลว้ ยงัมีท่ีพกั รีสอร์ต และโรงแรม
ชั้นน ามากมาย มีการและคมนาคม สะดวกสบาย สามารถท่องเท่ียวได้ตลอดทั้งปี จึงถือเป็นเมือง
ท่องเท่ียวเป่ียมเสน่ห์ท่ีสมบูรณ์แบบอีกแห่งหน่ึงในปัจจุบนั ซ่ึงท าให้อ าเภอหวัหิน มีการพฒันา และ
การเปล่ียนแปลงของสภาพสังคม เศรษฐกิจ สภาพความเป็นอยูข่องชาวบา้นไปมาก โดยเฉพาะใน
เร่ืองของวิถีชีวิต ไดมี้การเปล่ียนแปลงจากการท าการการเกษตร และการประมง ไปอยู่ในรูปแบบ
ของการท าอาชีพท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว เช่น การเปิดให้บริการท่ีพกั ร้านอาหาร เพื่อรองรับ
นกัท่องเท่ียวจากทั้งในและต่างประเทศท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในอ าเภอหวัหินตลอดทั้งปี 

โดยจากความเจริญกา้วหน้า และเปล่ียนแปลงทางดา้นเศรษฐกิจและสังคมของอ าเภอ
หวัหิน ส่งผลท าให้เกิดความเจริญกา้วหนา้กระจายไปยงัพื้นท่ีโดยรอบของอ าเภอหวัหินดว้ย ซ่ึงจาก
ขอ้มูลของกรุงเทพธุรกิจ (ออนไลน์) ได้ระบุไวว้่า “หัวหินกลายเป็นอีกจุดหมายของการมองหา
บา้นพกัตากอากาศส าหรับการพกัผ่อน ซ่ึงจากการมีนกัท่องเท่ียวนิยมเดินทางมากท่องเท่ียวอย่าง
เนืองแน่นไม่ขาดสาย โดยเฉพาะในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์และวนัหยุดยาวต่อเน่ือง ทั้งยงัมีกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ซ่ึงเป็นตลาดหลกัถึงกว่าร้อยละ 75 ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผูท่ี้เกษียณจาก
ยุโรป สแกนดิเนเวียน เขา้มาซ้ือท่ีพกัในหัวหินจ านวนมาก นอกจากน้ียงัมีกลุ่มนกัท่องเท่ียวรัสเซีย
และชาวจีนท่ีเน้นการพ านกัระยะยาวเฉล่ียตั้งแต่ 1 ถึง 6 เดือนข้ึนไป และการลงทุนในหัวหินอยา่ง
ต่อเน่ือง” จึงท าให้เกิดความตอ้งการในดา้นของท่ีพกัอาศยัในหวัหินค่อนขา้งสูง ท าให้เกิดแนวโนม้
ความตอ้งการดา้นท่ีพกัอาศยั โดยเฉพาะโครงการคอนโดมิเนียมมิเนียมพร้อมอยูใ่นหวัหินสูงข้ึน ไม่
ว่าจะเป็นการซ้ือเพื่ออยู่อาศยั เป็นบา้นหลงัท่ีสอง หรือการซ้ือเพื่อการลงทุนสร้างมูลค่าเพิ่ม โดย
ปัจจุบนัพบว่า การเติบโตของอสังหาริมทรัพยใ์นหัวหิน ได้ขยายไปยงัพื้นท่ีท าเลชายหาดเขาเต่า 
ปราณบุรี และพื้นท่ีต่าง ๆ ใกลเ้คียง ดว้ยความไดเ้ปรียบ คือ อยูไ่ม่ไกลจากหวัหิน ดว้ยระยะทางขบั
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รถเพียงประมาณ 15 – 20 นาที ขณะท่ีตวัชายหาดมีความยาว สะอาด และเงียบสงบ มีความเป็น
ส่วนตวัสูงท่ีเหมาะแก่การพกัผ่อนมากกวา่ โดยพื้นท่ีส่วนหน่ึงท่ีไดรั้บอิทธิพลจากการขยายตวัของ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นเขตอ าเภอหวัหิน คือ “ต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน”  

โดยต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ในปัจจุบนัเป็นเขตท่ีอยู่อาศยั
ท่ียงัมีความหนาแน่นของท่ีอยูอ่าศยัต ่า และเม่ือท าการศึกษาถึงความเป็นไปไดใ้นการท่ีจะไดรั้บการ
พฒันาให้มีความเจริญ โดยขยายตัวมาจากหัวหินนั้น มีความเป็นไปได้สูง ซ่ึงจากการท าการ
สังเกตการณ์พฤติกรรมความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั 
และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวัหิน และกลุ่มท่ี 2 คือ กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยู่
อาศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลของผูว้ิจยัในเบ้ืองตน้ 
พบวา่  

1.  กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยู่ในเขตอ าเภอหัวหิน พบว่า คนกลุ่มดงักล่าวมีความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือท่ีพกัอาศยัราคาไม่สูง เช่น บา้นขนาดเล็กถึงกลาง รวมไปถึงคอนโดมิเนียมราคา
ประหยดั เพื่อใชเ้ป็นท่ีพ  านกัระหวา่งท างาน หรือปล่อยใหเ้ช่าต่อเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม 

2.  กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร พบวา่ คนกลุ่มดงักล่าวมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือบา้นพกั บา้นจดัสรร เพื่อใช้เป็นท่ี
พกัผอ่นตากอากาศ หรือพกัผอ่นยามเกษียณอาย ุเพราะช่ืนชอบในความสงบ และความเป็นธรรมชาติ
ของพื้นท่ี 

โดยจากข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับการพฒันาของต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จังหวดั

ประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีผูว้ิจยัท าการศึกษาจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบกบัขอ้มูลความตอ้งการของ

กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวัหิน และกลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ี

อยู่อาศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครท าให้ผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงโอกาสในการพฒันา

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ โดยใน

การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงความเป็นไปไดข้องโครงการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัใน

เขตต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ระหว่างโครงการหมู่บา้นจดัสรร และ

คอนโดมิเนียม เพื่อให้ทราบว่า หากมีการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นพื้นท่ีดงักล่าว ควรมีการ

ลงทุนพฒันาอสังหาริมทรัพยป์ระเภทใดมากท่ีสุด จึงจะมีโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ ในการ

ด าเนินธุรกิจ  
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1.2  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
1.2.1  เพื่อศึกษาท่ีตั้งโครงการ กายภาพ สภาพแวดลอ้มโดยรอบ รวมไปถึงส่ิงอ านวย

ความสะดวกต่าง ๆ โดยรอบโครงการ ซ่ึงถือเป็นเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัของ
ผูบ้ริโภคและมีผลต่อการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพยโ์ครงการบา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม 

1.2.2  เพื่อศึกษากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง มีขอ้จ ากดัและขอ้ก าหนดต่าง ๆ ของการพฒันา
ธุรกิจอสังหาริมทรัพยโ์ครงการบา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม 

1.2.3  เพื่อศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันา ออกแบบ 
ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในราคาท่ีเหมาะสม รวมถึงช่องทางการจ าหน่าย และโปรโมชัน่
ของโครงการ  

1.2.4  เพื่อศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการอสังหาริมทรัพยท่ี์เตรียมการ
พฒันา โดยเปรียบเทียบระหวา่งบา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม 

1.2.5  เพื่อเปรียบเทียบความเป็นไปได้ของโครงการก่อสร้างท่ีอยู่อาศยัในเขตต าบล
หนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ระหวา่งโครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม 
โดยท าการเปรียบเทียบวา่ โครงการประเภทใดจะมีความเป็นไปได ้และมีความคุม้ค่าในการลงทุน
มากท่ีสุด 
 
 

1.3  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.3.1  เพื่อน าขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษาไปใช้ประกอบการตดัสินใจในการลงทุนและ

แนวทางในพฒันาอสังหาริมทรัพยโ์ครงการบา้นจดัสรร หรือคอนโดมิเนียมในเขตต าบลหนองแก 
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ในอนาคต 

1.3.2  เพื่อช่วยลดความเส่ียงทางดา้นการบริหารการเงินท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต หาก
มีการด าเนินการพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จังหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

1.3.3  เพื่อทราบขอ้มูลจุดแขง็และจุดอ่อนของโครงการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์น
พื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์และคู่แข่ง เพื่อน ามาปรับใช้พฒันา
โครงการใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ในการศึกษา เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความเป็นไปได้ของโครงการก่อสร้างท่ีอยู่
อาศยัใน อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

2.1  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
2.3  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.4  ทฤษฎีเก่ียวกบัการเลือกท าเลท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั 
2.5  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการคน้หาขอ้มูล เลือกซ้ือ เลือกใช้  

สินคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัส าคญัท่ีนกัการตลาด และนกัส่ือสารจะตอ้ง
ท าการศึกษา เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชใ้นการวางแผนการตลาด และแผนการส่ือสารให้สอดคลอ้งกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร  พฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือ พฤติกรรมการใชสิ้นคา้หรือบริการของตนเองใหไ้ดม้ากข้ึน   

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่าไดมี้นกัวิชาการหลายท่านให้

ความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไวด้งัต่อไปน้ี 
ชิฟฟ์แมน และคานุค (Schiffman & Kanuk, 2000, p. 3) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผลเก่ียวกบัสินคา้
หรือบริการ โดยคาดหวงัวา่ส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968, p. 67) ได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง
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โดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีจะหมายรวมถึง กระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ ซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าวของผูบ้ริโภคดว้ย 

ในขณะท่ีอดุลย ์จาตุรงคกุล (2556 : 4) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็น
ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใช้สินคา้และบริการ โดยในท่ีน้ีจะรวมทั้ง
กระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสินใจของบุคคลท่ีเกิดก่อน และเป็นตัวก าหนดให้ผู ้บริโภค
เกิดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น   

คลา้ยคลึงกบัแนวคิดของศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550 : 2) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา
และการใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีจะหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และมีส่วนร่วมในการ
ก าหนดใหมี้การกระท า 

ธงชัย สันติวงษ์  (2550 : 25) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองท่ี
เก่ียวข้องกับการปฏิบติัหรือการแสดงออกของมนุษย์ โดยในท่ีน้ีจะหมายรวมแค่เฉพาะเร่ืองท่ี
เก่ียวกบักระบวนการของบุคคลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเท่านั้น 

โดยท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2556 : 192) ได้กล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา คิด ซ้ือ ใช ้และการประเมินผลสินคา้และบริการ ซ่ึงมีการคาดวา่
สินค้าหรือบริการนั้น ๆ จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ และเป็นขั้นตอนท่ี
เก่ียวกบัความคิด  ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของตนเอง หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการ
กระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

ในขณะท่ี เสรี วงษม์ณฑา (2555 : 30-31) ไดใ้หค้วามหมายของผูบ้ริโภคไวว้า่ ผูบ้ริโภค 
(Consumer) คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ (Product Power) ท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing 
Behavior) และพฤติกรรมการใช ้(Using behavior) โดยสามารถแบ่งผูบ้ริโภคไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ คือ 

1.  ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความตอ้งการ (Needs) การท่ีจะถือวา่บุคคลเป็นผูบ้ริโภคได้
นั้น บุคคลนั้นจะต้องเป็นผูท่ี้มีความต้องการในผลิตภณัฑ์เสียก่อน ถ้าหากบุคคลนั้นไม่มีความ
ตอ้งการก็ไม่ถือวา่บุคคลนั้นเป็นผูบ้ริโภค   

2.  ผูบ้ริโภคเป็นผูมี้อ  านาจซ้ือ (Purchasing Power) ผูบ้ริโภคนอกจากจะต้องมีความ
ตอ้งการผลิตภณัฑแ์ลว้ แต่หากเป็นผูท่ี้ไม่มีอ านาจในการซ้ือก็ไม่ถือวา่เป็นผูบ้ริโภคเช่นกนั  

3.  การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) เม่ือผูบ้ริโภคมีทั้งความตอ้งการ
และอ านาจในการซ้ือ ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตามมา เช่น ซ้ือสินคา้ท่ีไหน จ านวน
เท่าไหร่ ซ้ืออยา่งไร เป็นตน้ 
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4.  พฤติกรรมการใช ้(Using Behavior) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์แลว้ ในขั้นน้ี
จะเป็นขั้นของการพิจารณาว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการใช้อย่างไร เพื่อใช้ประโยชน์ในการ
วางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาดของบริษัทท่ีผลิตสินค้า ซ่ึงในการพิจารณาเลือกซ้ือบริการนั้ น 
ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการอ านาจในการซ้ือ เกิดพฤติกรรมการซ้ือและการใชเ้ช่นเดียวกนั 

กล่าวโดยสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ การใช้ ความตอ้งการ  
ประสบการณ์และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าหรือบริการ โดยจะสามารถแบ่ง
ผูบ้ริโภคออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภคท่ีมีอ านาจใน
การซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการซ้ือ และผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการใชสิ้นคา้ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
จากท่ีไดก้ล่าวไวแ้ลว้เบ้ืองตน้วา่ บุคคลแต่ละบุคคลจะมีพฤติกรรมท่ีเรียกวา่ พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค แตกต่างกันออกไป โดยจากการศึกษาข้อมูลพบว่าปัจจยัท่ีท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภค
แตกต่างกนัออกไปมีอยูด่ว้ยกนัหลายปัจจยั ดงัน้ี 

ส านกับรรณสารและสารสนเทศ มหาวิทยาลยัวงษ์ชวลิตกุล (2013 , ออนไลน์) ไดใ้ห้
รายละเอียดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่มีอยูด่ว้ยกนัหลายปัจจยั โดยสามารถ
แบ่งแยกได ้5 ปัจจยัโดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1.  วฒันธรรม หมายถึง สัญลักษณ์หรือส่ิงท่ีคนเราสร้างข้ึนเพื่อเป็นเคร่ืองก าหนด
พฤติกรรมมนุษย์ให้อยู่ในระเบียบในสังคม โดยวฒันธรรมจะเป็นตัวท่ีกดดันให้คนในสังคม
ประพฤติปฏิบติัตาม เพราะหากไม่ปฏิบติัตามระเบียบกฎเกณฑต่์าง ๆ  ก็จะไม่เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม
สังคมนั้น ๆ เป็นตน้ 

2.  ชั้นของสังคม โดยในสังคมจะมีการแบ่งแยกบุคคลท่ีอยู่ร่วมกันเป็นจ านวนมาก
ออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม ซ่ึงการแบ่งกลุ่มน้ีสามารถแบ่งไดห้ลายวธีิ เช่น การแบ่งไปตามบทบาท 
หรือค่านิยมในสังคม โดยสามารถแบ่งชั้นทางสังคมไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ 

-  สังคมชั้นสูง เป็นกลุ่มคนท่ีมีรายได้สูง ชอบของใหม่ราคาแพง เป็นครอบครัวท่ีมี
ฐานะร ่ ารวย มีก าลงัซ้ือสูง ดงันั้นสินคา้ท่ีผลิตขายให้คนกลุ่มน้ีจะตอ้งเป็นสินคา้แบบพิเศษ ใชว้สัดุดี 
ผลิตจ านวนนอ้ย แต่จ าหน่ายในราคาสูงเป็นตน้ 

-  สังคมชั้นกลาง เป็นกลุ่มคนกลุ่มใหญ่ท่ีสุดในสังคม โดยเป็นสังคมของผูมี้การศึกษาดี 
แต่มีความเป็นอยูท่ี่ตอ้งอดออมเพื่อสร้างฐานะใหดี้ข้ึน ดงันั้นกลุ่มคนกลุ่มน้ีจะมีการตดัสินใจซ้ือดว้ย
เหตุผลรอบคอบในการตดัสินใจซ้ือสินคา้อย่างใดอย่างหน่ึง  โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีราคาสูง ๆ เช่น 
บา้น หรือรถยนต ์เป็นตน้ 
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-  สังคมชั้นต ่า โดยกลุ่มคนเหล่าน้ีจะไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน กรรมกร โดยจะเป็นกลุ่มท่ี
มีรายไดน้อ้ย จึงตอ้งใชเ้งินอยา่งระมดัระวงั และมีการบริโภคค่อนขา้งจ ากดั 
 3.  กลุ่มอา้งอิง หมายถึง กลุ่มสังคมแบบไม่เป็นทางการท่ีผูบ้ริโภคเขา้ไปมีส่วนร่วม
ดว้ย เช่น กลุ่มเพื่อนร่วมสถาบนั กลุ่มเพื่อนร่วมงานสมาคม ชมรมต่าง ๆ ซ่ึงแต่ละกลุ่มก็จะมีทศันคติ 
ความเช่ือ ค่านิยมคลา้ยคลึงกนัไปในแต่ละกลุ่ม 
 4.  ครอบครัว โดยจะประกอบไปดว้ยสมาชิกในครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ลูก ปู่ ย่า ตา 
ยาย ฯลฯ ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ โดยส่วนมากเด็กจะ
เลียนแบบบุคลิกลกัษณะจากพอ่ แม่ หรือบุคคลต่าง ๆ ในครอบครัว เป็นตน้ 
 5.  ปัจจยัส่วนบุคคล โดยปัจจยัส่วนบุคคลจะมีความส าคญัมาก เพราะเป็นจุดใหญ่ท่ี
แสดงใหเ้ห็นความแตกต่างระหวา่งบุคคลวา่มีผลมาจากอะไร โดยปัจจยัส่วนบุคคลมีอยูด่ว้ยกนัหลาย
ปัจจยั ดงัน้ี 
 -  ความตอ้งการ คือ ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ความตอ้งการความปลอดภยั ความ
ตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ ความตอ้งการความยอมรับนบัถือจากกลุ่ม และความตอ้งการ
ความส าเร็จในชีวติ 
 - แรงจูงใจ หมายถึง แรงจูงใจในการซ้ือ โดยสามารถแบ่งออกได้เป็น 2ลกัษณะ คือ 
แรงจูงใจทางเศรษฐกิจ คือ เงิน รายได ้อายุการใชง้าน และอีกหน่ึงลกัษณะ คือ แรงจูงใจทางอารมณ์ 
คือ ความภาคภูมิใจ และความมัน่ใจ  เป็นตน้ 
  -  การรับรู้ คือ การยอมรับในส่ิงเร้าภายในของตนเอง ภายใตป้ระสบการณ์ของตนเอง 
และบุคลิกลกัษณะท่ีตนเองมีอยู ่  
 -  การเรียนรู้ หมายถึง การแสวงหาความรู้ ความช านาญโดยการศึกษาค้นควา้จาก
แหล่งข่าวสารต่าง ๆ เพื่อท าให้ไดรั้บประสบการณ์ ความรู้ ซ่ึงจะน ามาสู่ความเช่ือ และส่งผลให้เกิด
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมต่อไป 
 - ทศันคติ คือ ความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล ซ่ึงถูกสร้างโดยประสบการณ์
จากอดีต หรือความสัมพนัธ์กบักลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย 
 -  บุคลิกภาพ หมายถึง ท่าที ภาพลกัษณ์ของบุคคลแต่ละบุคคล ซ่ึงเกิดจากความสั่งสม
ประสบการณ์ ภูมิหลงัทางวฒันธรรม ศาสนา สังคม การศึกษา อาชีพ รายได ้ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน 

กล่าวโดยสรุป ปัจจยัท่ีท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัออกไปจะประกอบไป
ดว้ย  ปัจจยัต่าง ๆ โดยปัจจยัท่ีส าคญั คือ ลกัษณะทางประชากร สภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ีเป็นกลุ่ม
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อ้างอิงหรือเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมของบุคคล และปัจจยัภายในของบุคคลแต่ละบุคคล เช่น 
ทศันคติ  บุคลิกภาพ ความรู้ ความตอ้งการ เป็นตน้ 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 จากท่ีได้กล่าวไปขา้งต้นแล้วว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความส าคญัมากในด้านของ
การตลาด ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งให้ความส าคญัและท าความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของตนเอง โดยจากการศึกษาขอ้มูลพบว่า มีนกัวิชาการเสนอแนวคิด
เก่ียวกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ไวด้งัน้ี 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2556 : 193 - 194)  กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของ
ผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มหรือองคก์ร เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการ
ซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในตวั
ผลิตภณัฑ์  ซ่ึงค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้ผูผ้ลิตสินคา้สามารถน ามาก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม โดยค าถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรม
การเลือกซ้ือผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดว้ย Who, What, Why, When Where และ How  
โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1.  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) โดยอาศยัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด 4 ดา้น เพื่อน าไปใช้
ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ซ่ึงได้แก่ ด้านประชากร ด้านภูมิศาสตร์ ด้านจิตวิทยา และด้าน
พฤติกรรมศาสตร์ 

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ี
ตลาดตอ้งการผลิตภณัฑ์ (Objects) ซ่ึงเป็นการก าหนดส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการโดยอาศยัองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น รูปแบบ ตราสินคา้ บริการ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ หรือ 
ลกัษณะนวตักรรม เป็นตน้ และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั (Competitive Differentiation) 
เช่น การบริการพนกังานและภาพลกัษณ์ เป็นตน้ 

3.  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึง
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการเลือกตดัสินใจซ้ือ (Who participates in buying?) เป็นค าถาม
เพื่อท าให้ทราบถึง ว่าใครบา้งท่ีเป็นผูท่ี้มีบทบาท หรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ และผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์
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5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์ในช่วงเวลาใด 
ช่วงเทศกาลใด เป็นตน้ 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึง
ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือหรือใช้บริการ เพื่อน าไปใช้ก าหนดกลยุทธ์ช่องทางการจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ ์เพื่ออ านวยความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค   

7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึง
ขั้นตอนการเลือกตดัสินใจซ้ือหรือกระบวนการซ้ือ (Operation) ของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
การรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูล การประเมิลผลทางการเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้ภายหลงั
การซ้ือ 
 กล่าวโดยสรุปดงัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้วา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมในเร่ือง
ของความต้องการ การซ้ือ การใช้ รวมถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงหากต้องการทราบถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการวิเคราะห์ โดยมีประเด็นค าถามผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดว้ย Who, What, Why, When, Where และ How 
 จากแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค สามารถกล่าวโดยสรุปได้ว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจะหมายถึง ความตอ้งการ การซ้ือ การใช ้ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ โดย
บุคคลแต่ละบุคคลจะมีพฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัออกไป โดยปัจจยัท่ีท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภค
แตกต่างกนัมีอยูด่ว้ยกนัหลายปัจจยั ซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งทราบ
วา่ สินคา้ของตนเองมีกลุ่มเป้าหมายเป็นใคร  มีลกัษณะเฉพาะบุคคลอยา่งไร มีอ านาจในการซ้ือมาก
น้อยเพียงใด เพื่อท่ีจะน าไปปรับใช้เพื่อการวางแผนการตลาดเพื่อสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

2.2  แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะช่วยให้ผูผ้ลิตสินคา้หรือเจา้ของบริการ
สามารถขายสินคา้หรือบริการของตนเองได้มากกว่าคู่แข่ง โดยจากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดของธุรกิจดา้นการบริการพบวา่มีนกัวิชาการไดใ้ห้ความหมายของส่วนปะสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ไวด้งัน้ี 
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 2.2.1  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)   
ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2557 : 28 - 29)  ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง 

กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ประกอบด้วยปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจยัด้านบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) 
ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดย
ส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั และเท่าเทียมกนัข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์ โดยเน้น
น ้ าหนกัท่ีปัจจยัใดมากกวา่ เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
ในขณะท่ีธงชยั สันติวงษ์ (2550 : 34) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดวา่ หมายถึง 
การผสมท่ีเข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกันของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย 
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย และระบบการจดัจ าหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 
 นอกจากนั้นเสรี วงษ์มณฑา (2552 : 17) ยงัได้ให้ความหมายของส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) ไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด
ท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ี
ใชร่้วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร 
 กล่าวโดยสรุป ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมี
ความส าคญักบัผูผ้ลิตสินคา้หรือเจา้ของธุรกิจการบริการ เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาดเป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้สินคา้หรือบริการเกิดการยอมรับ พึงพอใจและตดัสินใจซ้ือไดม้ากกวา่สินคา้
หรือบริการคู่แข่ง หากผูผ้ลิตสินคา้หรือเจา้ของธุรกิจให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดให้
ถูกตอ้ง ตรงใจ เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการ 
 
 2.2.2  องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 จากท่ีได้กล่าวมาแล้วข้างต้นว่าส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบไปด้วย
องค์ประกอบ   7 ประการดว้ยกนั ซ่ึงจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้ท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่ามีนกัวิชาการหลาย
ท่านไดก้ล่าวถึงองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไวด้งัน้ี 
 1.  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกน าเสนอสู่ตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้
เกิดความพึงพอใจให้เกิดข้ึน โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายแก่ลูกคา้ต้องมีคุณประโยชน์หลกั (Core 
Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้คาดหวงั (Expected Product) หรือเกินความคาดหวงั (Augmented 
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Product) รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการ
แข่งขนัในอนาคต ผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้

นอกจากนั้นศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2556 : 53) ยงัไดก้ล่าวเพิ่มเติมไวว้า่ ผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตน
สามารถจบัตอ้งได ้จะมีองคป์ระกอบต่าง ๆ ดงัน้ี 

-   ตัวผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย (Product Variety) โดยตัวผลิตภัณฑ์ต้องมี
หลากหลายเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดจ้ดัหาไดต้ามความสนใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

-  คุณภาพ (Quality) ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพเกิดข้ึนไดเ้พราะผูผ้ลิตมีความตั้งใจจะผลิตให้
ดีท่ีสุด ในเวลาเดียวกนัสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุดยอ่มมีราคาสูงตามไปดว้ย ดงันั้น การผลิตสินคา้ให้
มีคุณภาพระดบัใดข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของตลาด และผูบ้ริโภคเต็มใจซ้ือในราคาท่ีสามารถซ้ือได ้
เช่น สินคา้เกษตร จะแบ่งเป็นเกรดเอ เกรดบี และเกรดซี ผลผลิตท่ีเป็นเกรดเอจะมีราคาสูงกวา่เกรดซี 

-  การออกแบบ (Design) การออกแบบเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัของตวัผลิตภณัฑ์ 
เพราะความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ไปใชจ้ะข้ึนอยูก่บัปัจจยั 2 ประการ ประการแรก คือ 
คุณค่าในประโยชน์ท่ีจะใช้ และคุณค่าทางใจ ดงันั้น การออกแบบตอ้งเน้นตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และความชอบของลูกคา้ 

-  รูปลกัษณ์ (Feature) ตวัผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีลกัษณะท่ีปรากฏเป็นเอกลกัษณ์ท่ีเด่นชดั
ใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้รู้จกัและจดจ าได ้

-  ช่ือตรายี่ห้อ (Brand Name) เป็นช่ือเรียกผลิตภัณฑ์ซ่ึงแสดงถึงลักษณะช่ือเสียง 
คุณภาพของสินคา้และความเช่ือมัน่ของผลิตภณัฑ ์

-  การบรรจุภณัฑ์ (Packaging) รูปร่างและลกัษณะของหีบห่อจะเป็นปัจจยัแสดงถึง
คุณภาพ คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

-  ขนาด (Size) ขนาดเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์อีกอยา่งหน่ึง ท าอยา่งไร
จึงจะให้ผลิตภณัฑ์ มีขนาดตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และตอ้งพิจารณาอีกวา่ควรจะมีก่ีขนาด 
แต่ละขนาดควรจะมีรูปแบบอยา่งไร 

-  การบริการ (Service) ผลิตภณัฑ์บางประเภท จ าเป็นตอ้งมีการบริการควบคู่กนัไปกบั
การใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น เช่น เคร่ืองท าความเยน็ เคร่ืองซกัผา้ ฯลฯ จ าเป็นตอ้งมีบริการ ตรวจเช็คให้ฟรี
หลงัจากผูบ้ริโภคซ้ือไปแลว้ในระยะเวลาไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี การบริการเช่นน้ีจะท าให้ผูบ้ริโภคมีความ
พึงพอใจ และจงรักภกัดีในสินคา้ 

-  การรับประกนั (Warranties) เป็นการให้ค  ามัน่วา่ หากผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปใช้
เกิดความเสียหายในระยะเวลาท่ีก าหนด ทางผูข้ายจะรับผดิชอบตามสัญญาการประกนัท่ีท าไว ้
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-  การรับคืน (Return) เป็นข้อตกลงระหว่างผูบ้ริโภคกับผูข้ายว่าถ้าสินค้านั้ นไม่มี
คุณภาพผูข้ายจะรับคืนภายในช่วงเวลาท่ีไดต้กลงกนัไว ้

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึง
ผลิตภณัฑ์ (สินค้าและ/หรือบริการ) โดยผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนั ราคาเป็นปัจจยัหน่ึงของส่วน
ประสมการตลาดท่ีจะก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค หากประเมินว่าผลิตภณัฑ์นั้นมีมูลค่า 
(Value) และก่อใหเ้กิดอรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะสมกบัราคาหรือจ านวนเงินท่ีจ่าย การก าหนด
ราคาสินค้าเกิดจากการตั้ งเป้าหมายทางการค้าว่าต้องการก าไร ต้องการขยายส่วนครองตลาด  
ตอ้งการต่อสู้กบัคู่แข่งขนั หรือเป้าหมายอ่ืน ๆ การตั้งราคาตอ้งไดรั้บการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย 
และสู้กบัคู่แข่งไดด้ว้ย 

-  มูลค่า (Value) หมายถึง ผลของการประเมินท่ีก าหนดในรูปของเงินตราท่ีสามารถ
สร้างความพอใจใหแ้ก่ผูป้ระเมินซ่ึงในท่ีน้ี หมายถึงลูกคา้  

- อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถึง ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์ นั้น ๆ วา่น าไป
ท าอะไรไดบ้า้ง เกิดประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคอยา่งไรบา้ง  
 ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งค านึงถึงมูลค่า และอรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ในสายตา
ของผูบ้ริโภคในการก าหนดราคาเพื่อยึดหลกัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เพราะมิไดห้มายความว่า
ผูบ้ริโภคจะตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาต ่าเสมอไป ผลิตภณัฑบ์างชนิดหากขายราคาต ่ามาก ๆ อาจ
ขายไม่ออกก็ได ้เพราะผูบ้ริโภคประเมินมูลค่าและอรรถประโยชน์ต ่า หรือหากขายราคาสูงมาก ๆ ก็
อาจขายไม่ไดเ้ช่นกนั หากผูบ้ริโภคประเมินแลว้รู้สึกวา่แพง เป็นตน้ ราคาจึงมีความส าคญัอยา่งยิ่งใน
หลาย ๆ ดา้นดว้ยกนั เพราะราคาเป็นปัจจยัตวัเดียวในส่วนประสมการตลาดท่ีก่อให้เกิดรายได้ต่อ
กิจการ 
 3. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ีจะท าใหสิ้นคา้หรือ
บริการไปสู่ตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณาถึง
องค์การต่าง ๆ และท าเลท่ีตั้ งเพื่อให้อยู่ในพื้นท่ีท่ีเข้าถึงลูกค้าได้ เพื่อให้เกิดความพึงพอใจและ
ประทบัใจของลูกคา้ โดยการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ 
และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2  การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics)หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมการ
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กระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ย 1. การขนส่ง (Transportation) 2. การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) 
และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 3. การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
 4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนให้
กระบวนการส่ือสารทางการตลาด ให้แน่ใจว่าตลาดและผูบ้ริโภคเขา้ใจและให้คุณค่าในส่ิงท่ีผูข้าย
เสนอ โดยมีเคร่ืองมือท่ีส าคญั 4 ชนิด คือ 

4.1 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีดีท่ีสุด 
แต่มีค่าใชจ่้ายสูงท่ีสุด 

4.2  การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอขายสินคา้ หรือบริการ โดยการใช้ส่ือ 
เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้จ านวนกลุ่มลูกคา้จ านวนมากท่ีอยู่กระจดักระจายไดอ้ย่างรวดเร็ว ส่ือโฆษณาท่ี
ส าคญัประกอบดว้ย โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา ฯลฯ โดยเฉพาะเม่ือมีการ
เปิดตวัสินคา้ใหม่ ผูป้ระกอบการยอ่มตอ้งการให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและติดตลาดไดโ้ดยง่าย วิธีท่ีจะใช้
คงหนีไม่พน้การโฆษณา เพราะการโฆษณาสามารถส่งขอ้มูลไปไดใ้นวงกวา้งข้ึนอยูก่บัส่ือท่ีเราจะ
เลือกใช ้ในยุคท่ีมีการแข่งขนักนัสูงเช่นปัจจุบนั เช่น ส่ือโทรทศัน์ เน่ืองจากแทบจะทุกครัวเรือนต่าง
มีโทรทศัน์เป็นของตนเอง การโฆษณาสอดแทรกไปตามช่วงเวลาของข่าวหรือละครท่ีมีผูช้มจ านวน
มากถือเป็นการให้ขอ้มูลของสินคา้กบัผูช้มกลุ่มใหญ่ได้อย่างแนบเนียน ส่วนส่ือประเภทอ่ืน ๆ ก็
ไดรั้บความนิยมในอนัดบัรองๆ ลงมา โดยเฉพาะส่ือรูปแบบใหม่ เช่น อินเตอร์เน็ต โรงภาพยนตร์ 
รถโดยสาร ก็เป็นท่ีนิยมอยูม่ากเช่นกนั เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่าง ๆ ให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่ม
ใหญ่เหมาะกบัสินคา้ท่ีตอ้งการตลาดวงกวา้ง 

4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถ
กระตุน้ให้เกิดการขายไดใ้นทนัที ไม่ว่าจะในทางการโฆษณาหรือเคร่ืองมือการขาย ลกัษณะการ
ส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาแบบชั่วคราวเพื่อเพิ่มยอดขายให้มากข้ึนเป็นการจูงใจท่ีมุ่งสู่
เป้าหมาย 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

-  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือจ านวนมากข้ึน ตดัสินใจ
ซ้ือไดร้วดเร็วหรือเกิดความตอ้งการท่ีจะทดลองใชสิ้นคา้ 

-  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พ่อคา้คนกลาง ผู ้
จดัจ  าหน่าย หรือผูข้าย เพื่อกระตุน้ใหค้นกลางแนะน าผลิตภณัฑห์รือสินคา้ใหม่ๆ กระตุน้ใหค้นกลาง
ซ้ือและเก็บผลิตภณัฑไ์วเ้พื่อการจาหน่ายในปริมาณท่ีมากข้ึน 

-  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งให้พนกังาน หรือ
แผนกงานขายใช้ความพยายามในการขายสินคา้ให้ไดม้ากข้ึน หรือเป็นการกระตุน้ให้หาลูกคา้ราย
ใหม่หรือหาผูจ้ดัจ  าหน่ายเพิ่มเติมใหก้บับริษทั 
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 4.4  การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรมท่ี
เนน้วตัถุประสงคเ์พื่อให้สาธารณชนมีทศันคติ ความเช่ือหรือมุมมองท่ีดีต่อองคก์าร อนัจะส่งผลต่อ
การด าเนินงานอย่างราบร่ืนในระยะยาวขององค์การ โดยการประชาสัมพนัธ์จะถูกใช้เพื่อส่งเสริม
ผลิตภณัฑ ์บุคลากร สถานท่ี แนวคิดและกิจกรรมการด าเนินงานต่าง ๆ ขององคก์าร 

นอกจากนั้นศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2556 : 54-55) ยงัไดก้ล่าวไวเ้พิ่มเติมว่า  การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย (Personnel Selling) และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึง
อาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ 
ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญั มีดงัน้ี  

-  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ และ 
(หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 1. กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) 2. กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

-  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูง
ใจตลาดโดยใช้บุคคล จะเก่ียวขอ้งกบั กลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling Strategy) 
และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 

-  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การส่งเสริมการ
ขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
Promotion) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) และ
การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sale Force Promotion) 

-  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง 
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกบักลุ่มใด
กลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

-  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และการตลาด
เช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง 
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(Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ
และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมาย
ตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อค และการขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

5. ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์และการให้บริการ ซ่ึงจะตอ้งถูกตอ้ง รวดเร็ว เป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการอาศยักระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่งผลิตภณัฑ์หรือบริการให้กบัลูกคา้ เพื่อให้
เกิดความแตกต่าง 

6. ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
ทั้งหมดซ่ึงหมายรวมถึง ทั้งลูกคา้ บุคลากรท่ีจ าหน่าย และบุคคลท่ีให้บริการหลงัการขาย บุคลากรผู ้
ให้บริการจ าเป็นตอ้งคดัเลือก ให้มีการฝึกอบรม และมีส่ิงจูงใจ เพื่อท าให้สามารถสร้างความพึง
พอใจและเกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนัรายอ่ืน ๆ 

7. ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้ 
เช่น การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีขององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนก
ของพื้นท่ี รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือและเคร่ืองใชต่้าง ๆ ท่ีใชใ้นการใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้
เพื่อให้ลูกค้ามองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่าของบริการท่ีส่งมอบและท่ีเหนือกว่าคู่แข่งได้อย่าง
ชดัเจน 

กล่าวโดยสรุป ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีส าคญัอย่างหน่ึงในการด าเนิน
ธุรกิจ โดยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจด้านการบริการจะประกอบไปด้วยส่วนประสม
ทั้งหมด 7  องคป์ระกอบดว้ยกนั คือ ส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการขาย กระบวนการใหบ้ริการ บุคลลากร โดยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ส่วนประสม
น้ี ผูผ้ลิตสินคา้หรือผูใ้ห้บริการจะตอ้งเลือกให้ความสนใจและจดัล าดบัความส าคญัให้ถูกตอ้ง จึงจะ
สร้างความสนใจ ความพึงพอใจ และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้
 
 

2.3  แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ถือเป็นกระบวนการส าคญัท่ีนักการตลาด หรือผูผ้ลิต
สินคา้และบริการตอ้งการให้เกิดข้ึนมากท่ีสุด เพราะหากผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในคร้ัง
แรกก็ยอ่มท่ีจะมีโอกาสตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอีกในคร้ังต่อไป  หากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
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สามารถแก้ไขปัญหา หรือสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองได้ โดยจากการศึกษา
แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่าไดมี้นกัวิชาการหลายท่านให้ความหมายของ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไว ้ดงัต่อไปน้ี 
 
 2.3.1  ความหมายของการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 ฟิลิป คอตเลอร์ (Kother, 2003, p. 204) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจ (Decision 
Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่โดย
ผูบ้ริโภคนั้นจะมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการต่าง ๆ อยู่เสมอในชีวิตประจ าวนั โดยใน
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะเลือกตดัสินใจจากขอ้มูลของสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู ่หรือขอ้จ ากดัของ
สถานการณ์นั้น ๆ เช่น  ในขณะนั้นอาจจะไม่มีสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ แต่มีความ
จ าเป็นท่ีจะตอ้งใช้สินคา้หรือบริการนั้น ๆ ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจเลือกสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู่ ณ 
ขณะนั้น เป็นตน้ ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้า่ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายใต้
จิตใจของผูบ้ริโภค ในขณะท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2551 : 231) ไดใ้ห้ความหมายของการ
ตดัสินใจซ้ือไวว้่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกระหว่างทางเลือกหน่ึงซ่ึงคาดหวงัว่าจะน าไปสู่
ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจ  
  นอกจากนั้น อดุลย ์จาตุรงคกุล (2553 : 160-166) ยงัไดก้ล่าวถึง การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไวว้่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการซ้ือสินคา้ท่ีประกอบไปดว้ยขั้นตอน 5  
ขั้นตอน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะต้องผ่านกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือในแต่ละขั้น เพื่อน าไปสู่การ
ตดัสินใจซ้ือ ดงัต่อไปน้ี   
 1.  การรับรู้ปัญหา (Problem of Need Recognition) หมายถึง ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึง
ปัญหา หรือความตอ้งการของตนเองในการท่ีจะตอ้งใช้สินคา้หรือบริการนั้น ๆ โดยมีแรงกระตุน้
จากภายใน เช่น ความหิว และภายนอก เช่น การไดรั้บค าแนะน าจากเพื่อน จนท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการในการจะหาสินคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงมาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
หรือมาช่วยแกปั้ญหานั้น ๆ   
 2.  การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) คือ การคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ  (Pre 
– Purchase Search) จะเป็นขั้นตอนท่ีเม่ือผูบ้ริโภคทราบปัญหา หรือความตอ้งการของตนเองแลว้นั้น 
ก็จะแสวงหาขอ้มูลสินคา้หรือบริการท่ีตนเองตอ้งการ เพื่อมาใชใ้นการประกอบการตดัสินใจในการ
เลือกสินคา้ หรือบริการนั้น ๆ โดยแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล  แหล่ง
การคา้ เป็นตน้   
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 3.  การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ เป็นขั้นตอนท่ีเม่ือไดข้อ้มูลของ
สินคา้หรือบริการจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคก็จะน าขอ้มูลท่ีไดม้าประเมิน  เปรียบเทียบ
เพื่อเลือกหาสินคา้หรือบริการท่ีดีท่ีสุด  
 4.  การตดัสินใจและการกระท าการซ้ือ (Purchase or Choice) หมายถึง เป็นขั้นตอนใน
การตดัสินใจเลือกสินคา้หรือบริการอย่างใดอย่างหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคคิดว่าสามารถแก้ปัญหา  หรือ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองไดม้ากท่ีสุด พร้อมทั้งด าเนินการเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ หรือบริการ
นั้นมา 
 5.  ความรู้สึกหลงัการซ้ือ (Post - Purchase Feeling or Outcomes of Choice)  ความรู้สึก
หลงัการซ้ือ หมายถึง ความรู้สึกภายหลงัจากการท่ีผูบ้ริโภคไดท้ดลองใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือ
แลว้ ซ่ึงความรู้สึกหลงัการซ้ือสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ รู้สึกพอใจ และไม่พอใจสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ ซ่ึงหากผูบ้ริโภครู้สึกพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าตามมา แต่หากเกิดความรู้สึก
ไม่พอใจก็จะตอ้งท าการแสวงหาขอ้มูลสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ใหม่ เพื่อน ามาพิจารณาหาสินคา้หรือ
บริการท่ีสามารถแกปั้ญหาหรือตอบสนองความตอ้งการของตนเองไดจ้ริง ๆ  
 นอกจากกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนท่ีไดก้ล่าวมาแลว้นั้น ยงัไดมี้นกัวิชาการ
เสนอความคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม โดยปณิศา มีจินดา (2553 : 68) 
ไดเ้สนอความคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั โดยกล่าว
วา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย 3 ขั้นตอนหลกั ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจขา้มหรือ
สลบัขั้นตอนตามความเหมาะสมได ้ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ขั้นก่อนการซ้ือ (Pre - purchase stage) เป็นขั้นของการแสวงหาสินคา้ หรือบริการ 
โดยเร่ิมตน้จากผูบ้ริโภคทราบปัญหา หรือความตอ้งการของตนเอง จากนั้นก็เร่ิมคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้ หรือบริการท่ีจะสามารถแกปั้ญหา หรือตอบสนองความตอ้งการของตนเองได้ จากแหล่ง
ข่าวสารต่าง ๆ เช่น ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล ฯลฯ และเม่ือไดข้อ้มูลมาแลว้ก็จะท าการพิจารณาทางเลือก
ต่าง ๆ ท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด โดยขั้นก่อนการซ้ือจะประกอบไปดว้ย 
   -  การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา (Need/problem recognition)  คือ การท่ีผูบ้ริโภค
รับรู้ความตอ้งการของตนเอง 
   -  การคน้หาขอ้มูล (Information search) เป็นการท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาขอ้มูลของสินคา้
หรือบริการท่ีตนเองเกิดความตอ้งการ ซ่ึงในขั้นตอนน้ีนกัการตลาดจะตอ้งพยายามท าให้สินคา้หรือ
บริการของตนเองแตกต่างจากคู่แข่ง  และตอ้งกระจายขอ้มูลของสินคา้หรือบริการของตนเองไปยงั
แหล่งข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ เพื่อให้ง่ายต่อการพบเห็นข้อมูลของผูบ้ริโภค  เช่น  การโฆษณาทั้ง
โฆษณาในรูปแบบปกติ  และโฆษณาแฝงในรายการโทรทศัน์หรือละครซิทคอม  เป็นตน้ 
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   -  การประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternative)  เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคประเมินค่า
ทางเลือกหลงัจากการคน้หาขอ้มูล  ซ่ึงขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกจากประโยชน์ท่ีจะ
ไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เพื่อลดความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากการซ้ือสินคา้  ยิ่งสินคา้มี
ราคาสูง มีความเก่ียวพนักบัผูบ้ริโภคสูง  เช่น  การตดัสินใจซ้ือบา้น  ซ้ือรถ  ผูบ้ริโภคก็จะยิ่งตอ้งมี
การประเมินทางเลือกหลาย ๆ ทาง  และมีการพิจารณามากกวา่สินคา้ท่ีมีราคาถูก  ความเก่ียวพนัต ่า  
เช่น  การซ้ือขนม  สบู่  ยาสระผม  เป็นตน้ 
 2.  ขั้นการซ้ือ  (Purchase stage)  การตัดสินใจซ้ือ  (Purchase  decision) เป็นขั้นท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหลงัจากการประเมินทางเลือกต่าง ๆ ทั้งดา้นผลประโยชน์และความเส่ียงแลว้ 
 3.  ขั้นภายหลงัการซ้ือ  (Post - Purchase stage) 
    -  การบริโภค / การใช้  (Consumption /usage stage)  เป็นขั้ นตอนท่ีผู ้บริโภคใช้
ผลิตภณัฑ ์
    -  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  (Post purchase behavior)  หลงัจากซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑไ์ปแลว้  ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ ์
  กล่าวโดยสรุป  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ขั้นตอนในการเลือกซ้ือสินคา้ หรือ
บริการจากสองทางเลือกข้ึนไป โดยในการตดัสินใจซ้ือสินค้าจะต้องผ่านกระบวนการในการ
ตดัสินใจหลกั ๆ คือ 5 ขั้น โดยเร่ิมจากการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตนเองต่อสินคา้นั้น ๆ 
แลว้ท าการหาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ วา่เป็นอยา่งไร มีสินคา้ยีห่อ้ใดบา้ง แลว้ท าการประเมินผล
วา่สินคา้ใดท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของตนเองไดม้ากท่ีสุด แลว้จึงตดัสินใจซ้ือ และ เม่ือ
ท าการทดลองใชแ้ลว้จะเกิดความรู้สึกหลงัการซ้ือ โดยถา้ชอบก็จะเกิดการซ้ือซ ้ า แต่ถา้ไม่ชอบก็จะ
เปล่ียนไปซ้ือสินคา้อ่ืน ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองต่อไป 
 

2.3.2  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ตามท่ีได้กล่าวไปแล้วข้างต้นว่า  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะประกอบไปด้วย

ขั้นตอน  5  ขั้นตอน  คือ  การรับรู้ปัญหา  การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก  การตดัสินใจ
เลือกซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ  ซ่ึงจะเห็นไดว้่ากวา่ท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือ
บริการอย่างใดอย่างหน่ึงนั้นเป็นเร่ืองท่ีตอ้งใช้เวลา และตอ้งผ่านขั้นตอนในการตดัสินใจมากมาย  
ซ่ึงในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นก็ยงัมีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอีก
หลากหลายปัจจยัดว้ยกนั  โดยจากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบวา่  ไดมี้
นกัวชิาการกล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ไวด้งัน้ี 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2535 : 247) กล่าววา่ ปัจจยัต่าง ๆ ทั้งจากภายในและภายนอกท่ีเขา้
มามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  สรุปไดเ้ป็น 2 ส่วนใหญ่ ๆ  คือ 

-  ปัจจยัภายใน  (Internal Influences)  เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากภายในหรือเฉพาะตัว
บุคคลและเป็นตวักระตุน้ความตอ้งการจากภายในของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีผลต่อการแสดงออกของ
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล  ซ่ึงปัจจยัภายในดงักล่าวจะประกอบดว้ย  การจูงใจ (Motivation)  การ
รับรู้ (Perception)  การเรียนรู้ (Learning)  บุคลิกภาพ (Personality)  และทศันคติ (Attitude) 

-  ปัจจัยภายนอก  (External Influences)  เป็นปัจจัยทางสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะประกอบดว้ย วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย (Culture and Subculture) 
ชั้นทางสังคม (Social Class)  กลุ่มทางสังคมหรือกลุ่มอา้งอิง (Social/Reference Groups/Family) 
 ซ่ึงนอกจากปัจจยัภายนอกต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีได้กล่าวมาแล้วนั้น ปัจจยัภายนอกท่ีส าคญัอีกตวัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเป็นอย่างมากก็คือ ปัจจยัทางดา้นการตลาด  ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด  เช่น  การ
โฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  ฯลฯ ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีลว้นแต่มี
บทบาทท าใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการซ้ือมากยิง่ข้ึน 
 กล่าวโดยสรุป  ปัจจยัท่ีมีส่วนท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ  สามารถแบ่งออกได้
เป็น  3  ส่วน  คือ เกิดจากความตอ้งการภายในของผูบ้ริโภค  เช่น  ความหิวจึงตอ้งการอาหาร  เป็น
ตน้  และปัจจยัภายนอกนัน่ก็คือ  ปัจจยัในเร่ืองของอิทธิของสังคมท่ีผูบ้ริโภคอาศยัอยู ่ ซ่ึงคนเรามกั
เลือกปรับตวั  และมีความเห็นคล้อยตามไปในทางให้สอดคล้องกบัสังคมท่ีบุคคลอาศยัอยู่  และ
ปัจจยัท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงก็คือ  ปัจจยัทางดา้นการตลาด  เช่น  การท ากิจกรรมกระตุน้ทางการ
ตลาด  เช่น การลดราคาก็เป็นปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือไดเ้ช่นกนั 
 
 2.3.3 ทฤษฎใีนการก าหนดการตัดสินใจซ้ือ  
 การพิจารณาสาเหตุท่ีท าใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจในการซ้ือไดมุ้่งประเด็นในการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ส่ิงใดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดงัสรุปเป็นปัจจยัได ้คือ  
 1.  ดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการ
และพฤติกรรมของมนุษย ์ วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีท าใหค้นคิดต่างกนั จึงท าใหมี้ผลต่อแบบแผนในการ
บริโภคท่ีต่างกนั เช่นวฒันธรรมการอุปโภคบริโภค วฒันธรรมการกิน หรือวฒันธรรมการอยูอ่าศยั 
เป็นตน้  
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 2.  ด้านชนชั้ นทางสังคม (Social Class) ซ่ึงถูกก าหนดด้วยตัวแปรทางด้านสังคม 
เศรษฐกิจ เช่น อาชีพ รายได ้การศึกษา ดงันั้นท าให้กลุ่มคนถูกจ าแนกเป็น 6 กลุ่ม ดงัน้ี (สันติวงษ์ 
,1992)  

-  กลุ่มชั้นสูงส่วนบน (Upper-Upper Class) เป็นกลุ่มของผูมี้ชั้นสูงในวงศ์ตระกูลท่ีมี
ช่ือเสียง ร่ารวย และมีฐานะมัน่คง ปกติจะมีบา้นหลายหลงั  

-  กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง (Lower-Upper Class) เป็นกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากๆ เช่น คนในอาชีพ
ต่างๆ ท่ีมีเงินเดือนสูง เป็นกลุ่มๆมกัจะท ามาหาไดด้ว้ยความสามารถของตนเอง ไม่ชอบรอรับมรดก
หรือรอโชคลาภ คนกลุ่มน้ีชอบท่ีจะเลือกซ้ือสินค้าออกใหม่ ทนัสมยั โดยไม่สนใจว่าราคาแพง 
จดัเป็นพวกใชเ้งินฟุ่มเฟือย  

- กลุ่มชั้นกลางส่วนบน (Upper-Middle Class) คนในกลุ่มน้ีมกัจะพิจารณาจากอาชีพ 
ต าแหน่งและผลตอบแทนมากๆใน กลุ่มน้ีการศึกษาจะเป็นค่านิยมท่ีส าคญัมาก คือ ไดรั้บการศึกษา
สูง เป็นพวกมีปริญญา กลุ่มน้ีจะถือวา่เป็นตลาดท่ีดีส าหรับสินคา้หลายๆประเภท และการซ้ือของจะ
ใชเ้หตุโดยคิดอยา่งรอบคอบ 

-  กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower-Middle Class) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีอาชีพชั้นกลางท่ีใช้
แรงงานนอ้ยและอยากมีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง ถึงแมจ้ะเล็กก็ตาม แต่พยายามตกแต่งใหดี้เท่าท่ีจะ
ท าได ้ชอบซ้ือของดีราคาถูก มกัจะซ้ือสินคา้ส าเร็จมากกวา่สั่งท า 

- กลุ่มชั้นต ่าส่วนบน (Upper-Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นพวกท ามาหา
กิน หาเช้ากินค่า มีความมุ่งมัน่และพยายามจะมีชีวิตท่ีดีข้ึน ส่วนใหญ่จะเช่าท่ีอยู่อาศยั เป็นพวกใช้
แรงงานตามสมควร และตอ้งการมีความมัน่คงอยา่งมาก  

-  กลุ่มชั้นต ่าส่วนล่าง (Lower-Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีเสียเปรียบในสังคม โดยมากมกั
อาศยัอยู่ในสลัม มกัจะด้อยโอกาสในการศึกษา  หรือขาดความช านาญในผีมือและวิชาชีพ การ
ตดัสินใจมกัจะท าไดโ้ดยไม่มีการวางแผนในการซ้ือ ไม่พิจารณาถึงคุณภาพ 
 3.  ดา้นปัจจยัทางสังคมและกลุ่มอา้งอิง เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ อนัประกอบไปดว้ย  
 4.  กลุ่มอา้งอิง คือ กลุ่มท่ีเก่ียวขอ้งกนั ระหวา่งคนในกลุ่มซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค
อย่างมาก แบ่งเป็น 2 ระดบั ไดแ้ก่ กลุ่มปฐมภูมิ เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท และกลุ่มทุติยภูมิ เป็น
กลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั มีสายสัมพนัธ์ท่ีแนบแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ เช่น 
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะน า ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีผูแ้นะนาจะเป็นตวัแปรส าคญัต่อการเพิ่มยอดขาย  
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-  ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคมากท่ีสุด เน่ืองจากคนในบา้น ซ่ึง
เป็นสมาชิกของครอบครัวจะช่วยกนัตดัสินใจ การเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัไม่ใช่อ านาจใครคนใดคนหน่ึง 
และบางคร้ังผูจ่้ายเงินก็ไม่ใช่ผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือบา้น 
 -  ปัจจยัทางดา้นบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ อาย ุและรูปแบบชีวติ ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีจะใชใ้นการพิจารณาในดา้นความเหมาะสมส าหรับการ
ใช้สินคา้ เช่นการงาน ต าแหน่งงาน รวมถึงเร่ืองอายุ จะมีผลต่อการเลือกใช้สินคา้ ซ่ึงรูปแบบชีวิต
ของคน (Life Cycle) นั้น นกัการตลาดสมยัใหม่ก าลงัศึกษาและติดตามตวัแปรรูปแบบชีวิตของคน
อยา่งใกลชิ้ด หากรูปแบบของชีวิตเปล่ียนไปทาให้เกิดการบริโภคแบบใหม่เกิดข้ึนไดจ้าก 3 ตวัแปร
คือ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดอ่าน 
 จากการศึกษาคน้ควา้แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถสรุปได้ว่า 
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการในการตดัสินซ้ือสินคา้  หรือบริการท่ีมีตวัเลือกตั้งแต่  
2  ตวัเลือกข้ึนไป  โดยการตดัสินใจจะผ่านกระบวนการ  5  ขั้น  คือ  การรับรู้ปัญหา การหาขอ้มูล  
การประเมินผล  การตดัสินใจซ้ือ  และความรู้สึกหลงัการซ้ือ  ซ่ึงกระบวนการทั้ง  5  ขั้นน้ีจะใช้
ระยะเวลาในการตดัสินใจ แต่นกัการตลาดก็สามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้ร็วข้ึน  
โดยการสร้างความแตกต่างให้กบัสินคา้  และสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัสินคา้เพื่อลดความเส่ียงใน
การซ้ือสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค  รวมทั้งการจดักิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ เช่น  การลด แลก แจก แถม  
เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้มากข้ึน 
 
 

2.4  ทฤษฎเีกีย่วกบัการเลือกท าเลทีต่ั้งของทีอ่ยู่อาศัย  
 แนวความคิดในการเลือกท าเลท่ีตั้ งของท่ีอยู่อาศัย จะข้ึนอยู่กับความพึงพอใจใน
รูปแบบท่ีอยูอ่าศยั ท าเลท่ีตั้ง ความสะดวกในการเขา้ถึงสภาพแวดลอ้มท่ีดี สภาพแวดลอ้มความเคย
ชิน ความสามารถในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัในระดบัราคาต่างๆ นอกจากน้ียงัมีปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
อยา่งเช่น สภาพแวดลอ้มโดยรอบโครงการ เพื่อนบา้นขา้งเคียง ปัญหาในชุมชนต่างๆ เป็นตน้ มีนกั
ทฤษฎีหลายท่านไดศึ้กษาการเลือกท าเลท่ีตั้งของท่ีอยู่อาศยัในหลายๆดา้น ซ่ึงสามารถจดักลุ่มตาม
ปัจจยัในการค านึงถึงดา้นต่างๆไดด้งัน้ี 

Park. Burgess และ Mc Kenze (1975) เป็นนกัคิดกลุ่มแรกท่ีให้ความสนใจเก่ียวกบัการ
เลือกท่ีตั้งพื่ออยูอ่าศยัในเมืองโดยเฉพาะ จากการศึกษาพวกเขาพบวา่การเลือกท่ีตั้งเพื่อท่ีอยูอ่าศยัใน
เมืองมีความสัมพนัธ์กบัรายไดข้องผูอ้ยูอ่าศยั กล่าวคือ ผูมี้รายไดต้  ่าจะอยูใ่กลก้บัใจกลางเมือง ส่วนผู ้
มีรายไดสู้งจะอาศยัอยูใ่นบริเวณชานเมืองซ่ึงมีราคาท่ีดินถูก ทั้งน้ีเพราะผูมี้รายไดสู้งตอ้งการบา้นท่ีมี
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พื้นท่ีขนาดใหญ่และเป็นบา้นใหม่ ในขณะท่ี B.M.Moriarty (1983) ไดอ้ธิบายถึงปัจจยั 2 ประการ ใน
การเลือกบริเวณท่ีอยูอ่าศยั ดงัน้ี 

- ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ โดยจะใหค้วามส าคญัต่อความสามารถในการจ่ายเงินวา่เป็นปัจจยั
อนัดบัแรกในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั ส่วนระยะทางไปยงัแหล่งงานและราคาท่ีดินเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ส าคญัตามมาภายหลงั การตดัสินใจเลือกท่ีตั้งแตกต่างกนั ยอ่มข้ึนอยูก่บังบประมาณท่ีมีอยูแ่ละระดบั
รายไดข้องผูอ้ยู่อาศยั ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นตวัก าหนดการกระจายตวัของกลุ่มชนท่ีมีฐานะทางสังคมท่ี
แตกต่างกนั 

-  ปัจจยัทางดา้นสังคม จะเก่ียวขอ้งกบัความแตกต่างดา้นคุณค่าความตอ้งการ และความ
พอใจเป็นส่วนตวั 

-  ค  านึงถึงส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจากปัจจุบนัมีสภาวะแวดลอ้มเป็นพิษจากทั้งอุตสาหกรรม 
และการสร้างมลพิษต่าง ๆ ซ่ึงเป็นปัญหาต่อการอยูอ่าศยัภายในเมือง ดงันั้นการเลือกท าเลท่ีตั้งของท่ี
อยูอ่าศยัแหล่งใหม่จะตอ้งมีสภาพแวดลอ้มท่ีดี 

-  ค  านึงถึงการเดินทางไปยงัแหล่งบริการต่าง ๆ โดยเฉพาะท่ีท างาน ซ่ึงเป็นการเดินทาง
ท่ีเกิดข้ึนเป็นประจ า โดยท่ีวถีิชีวติของผูอ้ยูอ่าศยัจะเป็นตวัก าหนดลกัษณะของส่ิงแวดลอ้มในบริเวณ
นั้น เช่น คนท่ีมีครอบครัวและเด็กจะให้ความส าคญักบัส่ิงแวดล้อมท่ีร่มร่ืนและมีสถานท่ีพกัผ่อน
หยอ่นใจ ในขณะท่ีคนท่ีไม่ไดอ้ยูก่บัเด็กเลือกท่ีจะอยูอ่าศยัในท าเลท่ีเล็ก แต่สามารถเขา้ถึงบริการต่าง 
ๆ ไดส้ะดวก 

-  ค  านึงถึงการบริการสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ  
-  การเขา้ถึงแหล่งงาน อาจจะมีอิทธิพลต่อการกระจายตวัของประชากรมากกวา่ปัจจยั

อ่ืน ๆ ครอบครัวจะตอ้งพิจารณาระหวา่งความสะดวกในการเขา้ถึงแหล่งงานของหวัหนา้ครอบครัว 
ความเป็นไปได้หลายๆ ด้าน ท่ีเก่ียวกบัค่าใช้จ่ายในการเดินทางจากบ้านไปท่ีท างาน ราคาท่ีดิน
เหมาะสม ความตอ้งการดา้นอ่ืน ๆ ในการติดต่อกบัเมืองและส่ิงพอใจต่าง ๆ 

-  สภาพครอบครัว การท่ีมีเด็กในครอบครัวมีผลสะทอ้นต่อการใชพ้ื้นท่ีของครอบครัว
ยิ่งมีเด็กมากเท่าไหร่ก็ยิ่งเป็นเคร่ืองกระตุน้ให้ตอ้งการบา้นท่ีมีพื้นท่ีขนาดใหญ่มากข้ึน นอกจากน้ี
บริเวณท่ีมีโรงเรียนท่ีมีมาตรฐานดา้นการศึกษาท่ีตั้งอยู ่จะเป็นบริเวณท่ีไดรั้บความสนใจในการเลือก
เป็นท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยัมากยิ่งข้ึน ส่วนครอบครัวท่ีไม่มีเด็กมกัชอบความสะดวกสบายในการเขา้ถึง
ส่ิงซ่ึงน่าพอใจของเมือง และพอใจท่ีจะมีบา้นท่ีมีพื้นท่ีเล็กกวา่ซ่ึงตั้งอยูบ่ริเวณใจกลางของเมือง 

นอกจากนั้น Hirch, Wamerz (1975) ให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัท่ีอยูอ่าศยัวา่ตอ้งพิจารณา
ปัจจยั ดงัน้ี 

- ความสะดวกสบายของการเขา้ถึง 
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- คุณภาพของส่ิงแวดลอ้ม เช่น ลกัษณะดา้นสังคมของชุมชน สภาพธรรมชาติบริเวณ
สาธารณะชุมชน และความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากท่ีตั้งนั้น 

- ลกัษณะท่ีดินท่ีปลูกบนร่วมกบัท าเลท่ีตั้ง 
โดยสรุปแนวความคิดเก่ียวกบัการเลือกท าเลท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยัจากทฤษฎีเบ้ืองตน้นั้น 

จะเห็นว่าหน่ึงในปัจจยัท่ีมีอิทธิพลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยัคือ สภาพแวดล้อม โดย
สภาพแวดลอ้มจะตอ้งมีลกัษณะท่ีเขา้กบัลกัษณะของผูอ้ยู่อาศยั นอกจากน้ียงัรวมไปถึงการมีเพื่อน
จากขา้งเคียงท่ีเป็นมิตร มีเพื่อนบา้นท่ีมีน ้ าใจ ความสามารถในการเขา้ถึงแหล่งงาน สถานศึกษา และ
มีระบบสาธารณูปโภค ระบบสาธารณูปการท่ีดี รวมไปถึงบริการทางสังคมอ่ืน ๆ ดว้ย 
 
 

2.5  การทบทวนงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.5.1  แนวโน้มความต้องการทีพ่กัอาศัยของคนรุ่นใหม่ในอนาคต  
ธมัโชติ ธมัประพาสอศัดร, ศิรัส โอภาคเจริญ และอญัชิษฐ์ เจริญผล (2006) ไดว้ิจยัและ

ศึกษาเร่ืองแนวโนม้ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัในอนาคต และทาการวิจยัถึงปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจ
เลือกท่ีอยูอ่าศยัของคนรุ่นใหม่ โดยใชว้ธีิการลดความซ ้ าซอ้นของตวัแปร (Factor Analysis) พบวา่ ผู ้
ท่ีตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัแต่ละประเภทจะค านึงถึงปัจจยัในดา้นต่าง ๆ ท่ีคลา้ยคลึงกนั แต่อาจจะแตกต่าง
กนัในระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัด้านต่าง ๆ โดยเม่ือลดความซ ้ าซ้อนของตวัแปรแลว้ พบว่า
สามารถสกดัปัจจยัออกไดเ้ป็น 8 ปัจจยัหลกั ดงัน้ี  

ปัจจยัท่ี 1 ปัจจยัดา้นลกัษณะรูปแบบท่ีอยูอ่าศยั  
ปัจจยัท่ี 2 ปัจจยัในดา้นงานก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัและส่วนกลางท่ีมีคุณภาพ  
ปัจจยัท่ี 3 ปัจจยัดา้นสถานท่ีออกก าลงักาย และใหค้วามบนัเทิง  
ปัจจยัท่ี 4 ปัจจยัดา้นรูปร่างและขนาดของพื้นท่ีใชส้อย  
ปัจจยัท่ี 5 ปัจจยัดา้นต าแหน่งท่ีตั้งโครงการ  
ปัจจยัท่ี 6 ปัจจยัดา้นสินเช่ือผูบ้ริโภค  
ปัจจัยท่ี  7 ปัจจัยด้านช่ือเสียง  ความน่าเช่ือถือของผู ้ประกอบการ รวมถึงงานทาง

การตลาด  
ปัจจยัท่ี 8 ปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ 

 
2.5.2  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือทีอ่ยู่อาศัย 
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ไอยศิกา แซ่เอ้ีย และวิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2556) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระดบัการศึกษาสูงสุด และสถานภาพการสมรส แตกต่าง
กัน มีการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรท่ีแตกต่างกัน และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายและ ด้าน
การตลาดทางตรง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภค  

ในขณะสุนิชา ทิพยไกรศร (2559) ท าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการตดัสินใจซ้ือบา้นของการเคหะแห่งชาติในเขตพทัยา กรณีศึกษา ผูอ้ยู่อาศยัในโครงการบา้น
เอ้ืออาทร จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ก่อนท่ีจะอยูอ่าศยัในโครงการเนินพลบัหวาน ผูอ้ยูอ่าศยัส่วนใหญ่อยู่
บา้นเช่า เหตุผลท่ีซ้ือคือ ตอ้งการมีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง ใชร้ะยะเวลาการตดัสินใจซ้ือนอ้ยกวา่ 6
เดือน นโยบาย ช่วยเหลือท่ีอยู่อาศยัส าหรับผูมี้รายไดน้้อย มีผลในการตดัสินใจซ้ือและผูอ้ยู่อาศยั
สนใจบา้นเด่ียว 2 ชั้น และตอ้งการเน้ือท่ี 26-35 ตารางวา ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือบา้น
โครงการบา้นเอ้ืออาทร เนินพลบัหวาน โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด การทดสอบสมมติฐาน เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ อายุ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
ด้านราคา อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิก  ในครอบครัว มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ด้านการจดัจ าหน่าย ส่วนตวัแปร เพศ อายุ ระดบัการศึกษา มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพงศกร ใจภกัดี (2557) 
ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร อ าเภอเมือง จงัหวดั
อุตรดิตถ์ ท่ีพบวา่ (1)กลยุทธ์การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร ในอ าเภอเมืองจงัหวดั
อุตรดิตถ์ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้น พบวา่ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
อยู่ในระดบัมากเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการรับรู้ ตามล าดบั (2)ผลการ
เปรียบเทียบกลยทุธ์การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ บา้นจดัสรรในอ าเภอเมือง จงัหวดัอุตรดิตถ์ 
จ  าแนกตามขอ้มูลพื้นฐานส่วนบุคคล พบว่า อายุท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัอุตรดิตถ ์แตกต่างกนั  

ในขณะท่ีธงชัย ชู สุ่น (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมมิเนียม ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัดา้นช่ือเสียง/ภาพลกัษณ์มี
ผลต่อการ ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมมิเนียมท่ีระดบันยัส าคญั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัศิริลกัษณ์ 
เพชรภา (2557) ศึกษาเร่ืองการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทบ้านเด่ียวบริเวณ ชานเมืองของ
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ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ลกัษณะส่วนบุคคลส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ อายุระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดส่้วนบุคคล รายไดข้องครอบครัว สถานภาพสมรส และจ านวน สมาชิกใน
ครอบครัว ยกเวน้ เพศ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ ราคา 
สถานท่ีหรือช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ และ
ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัการ ตดัสินใจ
ซ้ือ 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งสามารถสรุปผลการศึกษาท่ีเป็นประโยชน์ต่อการ
ศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ไดด้งัตารางท่ี 1 
 
ตารางที ่1  สรุปการทบทวนวรรณกรรม 
ล าดบั เร่ือง ช่ือผู้แต่ง (ปี ค.ศ.) ประเดน็ทีเ่กีย่วข้อง 
1 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ธมัโชติ ธมัประพาสอศัดร
, ศิ รั ส  โ อ ภ า ค เ จ ริ ญ 
และอัญ ชิษฐ์  เ จ ริญผล 
(2551) 

ปั จ จั ย ท่ี เ ก่ี ย ว ข้อ ง กับ ก า ร
ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ ท่ี อ ยู่ อ า ศั ย 
ประกอบดว้ย 8 ปัจจยัหลกั คือ 
ดา้นลกัษณะรูปแบบท่ีอยูอ่าศยั 
ปัจจยัในดา้นงานก่อสร้างท่ีอยู่
อ า ศั ย แ ล ะ ส่ ว น ก ล า ง ท่ี มี
คุณภาพ ปัจจัยด้านสถานท่ี
ออกก าลังกาย และให้ความ
บันเทิง ปัจจัยด้านรูปร่างและ
ขนาดของพ้ืนท่ีใชส้อย  
ปั จ จั ย ด้ า น ต า แ ห น่ ง ท่ี ตั้ ง
โครงการ ปัจจัยด้านสินเช่ือ
ผู ้บริโภค ปัจจัยด้านช่ือเสียง 
ค ว า ม น่ า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ผูป้ระกอบการ รวมถึงงานทาง
การตลาด และอ่ืน ๆ 
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ตารางที ่1  สรุปการทบทวนวรรณกรรม (ต่อ) 
ล าดบั เร่ือง ช่ือผู้แต่ง (ปี ค.ศ.) ประเดน็ทีเ่กีย่วข้อง 
2 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไอยศิกา แซ่เอ้ีย และวเิชียร 
วงศณิ์ชชากลุ (2556)  

ไ ด้น า แ น ว คิ ด ปั จ จั ย ส่ ว น
ประสมทางการตลาดมาใชใ้น
งานวจิยัคร้ังน้ี 

3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
การตัดสินใจซ้ือบ้านของการเคหะ
แห่งชาติในเขตพทัยา กรณีศึกษา ผูอ้ยู่
อาศัยในโครงการบ้าน เ อ้ืออาทร 
จงัหวดัชลบุรี 

สุนิชา ทิพยไกรศร (2556)  ไ ด้น า แ น ว คิ ด ปั จ จั ย ส่ ว น
ประสมทางการตลาดมาใชใ้น
งานวจิยัคร้ังน้ี 

4 กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรร อ าเภอเมือง 
จงัหวดัอุตรดิตถ ์

พงศกร ใจภกัดี (2557)  ไ ด้น า แ น ว คิ ด ปั จ จั ย ส่ ว น
ประสมทางการตลาดมาใชใ้น
งานวจิยัคร้ังน้ี 

5 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมมิเนียม 

ธงชยั ชูสุ่น (2558) ไ ด้น า แ น ว คิ ด ปั จ จั ย ส่ วน
ประสมทางการตลาดมาใชใ้น
งานวจิยัคร้ังน้ี 

6 การตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัยประเภท
บ้าน เ ด่ี ยวบ ริ เ วณ  ชาน เ มืองของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ศิริลกัษณ์ เพชรภา (2558)  ไ ด้น า แ น ว คิ ด ปั จ จั ย ส่ วน
ประสมทางการตลาดมาใชใ้น
งานวจิยัคร้ังน้ี 
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บทที ่3 
วธิีการวจิัย 

 
 

 ในการศึกษา เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความเป็นไปไดข้องโครงการก่อสร้างท่ีอยู่
อาศยัในอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการก าหนดวิธีการวิจยั โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
 
 

3.1  รูปแบบการวจิัย 
 การวิจัย น้ี เป็นการวิจัย เชิงคุณภาพ  (Qualitative Research) โดยท าวิ เคราะห์ท่ีตั้ ง
โครงการ การศึกษาวิเคราะห์ความเป็นไปไดด้า้นกฎหมาย และการวิเคราะห์ตลาด เพื่อศึกษาโอกาส
ทางธุรกิจ และความตอ้งการ รวมถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ระหว่าง
โครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม เพื่อสนบัสนุนการตดัสินใจในก่อสร้างโครงการท่ีอยู่
อาศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ระหวา่งโครงการหมู่บา้นจดัสรร 
และคอนโดมิเนียม 
 
 

3.2  การก าหนดประชากรและการเลือกตัวอย่าง 
 
 3.2.1  ประชากร (Population) 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 1.  คนไทยท่ีท างานอยูใ่นเขตพื้นท่ี
เทศบาลเมืองหัวหิน ต าบลหนองแก และละแวกใกล้เ คียง  และ 2.   กลุ่มผู ้มีรายได้สูงใน
กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว จึงไม่สามารถ
ก าหนดจ านวนของประชากรท่ีแน่นอนได ้
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 3.2.2  กลุ่มตัวอย่าง (Sampling Units) 
 ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ 1.  คนไทยท่ีท างานอยู่ในเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองหัวหิน 
ต าบลหนองแก และละแวกใกลเ้คียง และ 2.  กลุ่มผูมี้รายไดสู้งในกรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน 
ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว ซ่ึงผูจ้ดัท าเลือกใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งการท า
วิจยัน้ีเป็นแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ดว้ยวิธีการเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยก าหนดให้มีกลุ่มตวัอยา่งจากกลุ่มประชากร กลุ่มละ 10 ท่าน รวมกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 
20 ท่าน (พงศกร ใจภกัดี, 2557) 
 
 3.2.3 การคัดเลือก และสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 ในการคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม โดยใน
การคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะเป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกัในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี มีรายละเอียดดงัน้ี 
 กลุ่มท่ี 1  กลุ่มคนท่ีมีจุดประสงคใ์นการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัไวพ้กัอาศยัโดยเฉพาะ โดยจะตอ้ง
เป็นคนไทยท่ีท างานอยูใ่นเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองหวัหิน ต าบลหนองแก และละแวกใกลเ้คียง ส าหรับ
การคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 จะมีคุณสมบติัของกลุ่มตวัยา่งดงัน้ี 

 -  เพศชาย และเพศหญิง อาย ุ20 ปี - 60 ปี 
 -  เป็นผูท่ี้ท  างานอยู่ในเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองหัวหิน ต าบลหนองแก และละแวก
ใกลเ้คียง 
 -  มีรายได้ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงรายได้ดงักล่าวเป็นคุณสมบติัเบ้ืองต้นของ
ธนาคารต่าง ๆ ท่ีอนุมติัใหข้อสินเช่ือท่ีอยูอ่าศยัได ้
 -  เป็นกลุ่มคนท่ีมีความตอ้งการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัไวเ้พื่อพกัอาศยั ไม่เนน้ท่ีความหรูหรา แต่
เนน้ท่ีความเหมาะสมของบา้น พื้นท่ีพกัอาศยั ท่ีสอดคลอ้งกบัก าลงัในการผอ่นแต่ละเดือน 
 โดยในการสุ่มกลุ่มประชากร จ านวน 10 ท่าน ผูว้ิจยัมีการด าเนินการสุ่มกลุ่มประชากร
ดงัน้ี 
 -  ผูว้ิจยัลงพื้นท่ีตามห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ ในเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองหัวหิน ต าบล
หนองแก และละแวกใกลเ้คียง  
 -  ท าการแนะน าตนเองกบัผูท่ี้คาดวา่จะมีคุณสมบติัตรงตามท่ีผูว้จิยัตอ้งการ 
 -  เม่ือไดผู้ท่ี้มีคุณสมบติัตรงตามท่ีผูว้ิจยัตอ้งการ ผูว้ิจยัจะท าการสอบถามความสมคัร
ใจในการใหข้อ้มูล 
 -  ท าการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งตามหวัขอ้ค าถามในแบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างไว ้
 -  ด าเนินการเก็บขอ้มูลจนครบตามจ านวนท่ีตอ้งการ คือ 10 ท่าน  
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 กลุ่มท่ี 2  กลุ่มผูท่ี้ตอ้งการซ้ือท่ีพกัไวเ้พื่อการพกัผอ่นตากอากาศต่างจงัหวดั โดยจะตอ้ง
เป็นกลุ่มผูมี้รายไดสู้งในกรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยูใ่กลแ้หล่ง
ท่องเท่ียว ส าหรับการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 2 จะมีคุณสมบติัของกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 

-  เพศชาย และเพศหญิง อาย ุ20 ปี - 60 ปี 
-  เป็นกลุ่มเจา้ของผูป้ระกอบการ เจา้ของธุรกิจในกรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน ๆ 
-  เป็นกลุ่มผูม่ี้มีรายได้สูง ไม่มีปัญหาในเร่ืองของข้อจ ากดัในการผ่อนช าระค่าท่ีพกั

อาศยั 
-  เป็นกลุ่มคนท่ีตอ้งการซ้ือบา้นไวเ้พื่อพกัผอ่นตากอากาศ โดยจะเนน้เลือกบา้นท่ีท าเล

ดี ติดสถานท่ีท่องเท่ียว หรือธรรมชาติ มีความสะดวกสบายหรูหรากวา่ท่ีพกัทัว่ไป  
 โดยในการสุ่มกลุ่มประชากร จ านวน 10 ท่าน ผูว้ิจยัมีการด าเนินการสุ่มกลุ่มประชากร
แบบแบบสโนวบ์อลล์ (Snowball Sampling) เป็นการเลือกตวัอย่างในลกัษณะการสร้างเครือข่าย
ขอ้มูล โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

-  ผูว้ิจยัเร่ิมท าการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดสู้งท่ีเป็นผูป้ระกอบการ เจา้ของธุรกิจ
ในกรุงเทพมหานคร คนท่ี 1 โดยคดัเลือกจากบุคคลท่ีเป็นผูรู้้จกัของผูว้ิจยั และมีความเต็มใจในการ
ใหข้อ้มูล 

-  เม่ือไดผู้ท่ี้มีคุณสมบติัตรงตามท่ีผูว้จิยัตอ้งการ ผูว้จิยัจะท าการสอบถามความสมคัรใจ
ในการใหข้อ้มูล 

-  ท าการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งตามหวัขอ้ค าถามในแบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างไว ้
-  เม่ือท าการสัมภาษณ์ผู ้ให้ข้อมูลหลักคนท่ี 1 เป็นท่ีเรียบร้อย ผู ้วิจ ัยจะขอความ

อนุเคราะห์ใหผู้ใ้หข้อ้มูลคนท่ี 1 แนะน าผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 2 ท่ีมีคุณสมบติัตรงตามท่ีผูว้จิยัตอ้งการ 
-  ด าเนินการเก็บขอ้มูลจนครบตามจ านวนท่ีตอ้งการ คือ 10 ท่าน 

  
 

3.3  ข้อมูลทีใ่ช้ในการวจิัย 
 แหล่งขอ้มูลท่ีรวบรวมเพื่อการศึกษาคือ 
 3.3.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) จากกลุ่มตวัอยา่ง 20 คน 
 3.3.2  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีได้จากการวิเคราะห์ท่ีตั้งโครงการ 
การศึกษาวิเคราะห์ความเป็นไปไดด้า้นกฎหมาย และการวิเคราะห์ตลาดเพื่อสนบัสนุนการตดัสินใจ
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ในก่อสร้างโครงการท่ีอยูอ่าศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ระหวา่ง
โครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม 
 
 

3.4  ขั้นตอนการเกบ็ข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี 
 3.4.1  ศึกษาเอกสารวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการออกแบบการสัมภาษณ์ 
 3.4.2  น าแบบสัมภาษณ์ท่ีจดัท าข้ึนไปท าการเก็บข้อมูลจ านวน 2 ชุด (Pilot Survey) 
เพือ่เป็นการทดสอบแบบสัมภาษณ์ 
 3.4.3 ปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ให้ตรงตามจุดประสงคแ์ลว้จึงน าไปสัมภาษณ์เก็บขอ้มูล
จริงจ านวน 20ชุด 
 
 

3.5  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บข้อมูลเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-Depth Interview) โดยแบบสัมภาษณ์
ประเภทก่ึงโครงสร้าง (Semi Structured Interview) โดยบทสัมภาษณ์มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Checklist) และแบบค าถามปลายเปิด 
 
 

3.6  ลกัษณะแบบสัมภาษณ์ 
 แบบสัมภาษณ์ประเภทก่ึงโครงสร้าง  (Semi Structured Interview) และมีค าถาม
ปลายเปิดโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนไดด้งัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 5 ขอ้ ดงัน้ี 
 -  เพศ และอาย ุ
 -  ระดบัการศึกษา 
 -  ราคาของท่ีพกั/บา้นท่ีตอ้งการซ้ือ 
 -  ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน 
 -  จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
 ส่วนท่ี 2 ความต้องการท่ีพักอาศัยในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 6 ขอ้ ดงัน้ี 
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 -  จุดประสงคใ์นการซ้ือท่ีอยูอ่าศยั /ซ้ือเพื่ออยูอ่าศยั / ซ้ือเพื่อส าหรับไว้
พกัผอ่นตากอากาศ 
 -  ลกัษณะของท่ีอยูอ่าศยัท่ีตอ้งการ 
 -  ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของท่ีอยูอ่าศยัท่ีตอ้งการ 
 -  บรรยากาศของท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ 
 -  ท าเลท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ 
 -  ส่ิงอ านวยความสะดวกในท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีพกัอาศยั ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 4 ขอ้ ดงัน้ี 
 -  ช่องทางท่ีใชใ้นการหาขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยั 
 -  ระยะเวลาท่ีใชต้ดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยั 
 -  บุคคลท่ีเป็นผูมี้อิทธิพลต่อท่านในการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยั 
 -  รูปแบบการจ่ายเงินค่าท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ 
 -  ธนาคารท่ีสนใจของสินเช่ือท่ีพกัอาศยั 
 ส่วนท่ี 4 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัในอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 8 ขอ้ ดงัน้ี 
   1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
 -  การออกแบบโครงสร้างอาคารมีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่าน
หรือไม่ อยา่งไร  
 -  พื้นท่ีตวัอาคารและหอ้งมีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่านหรือไม่  
อยา่งไร 
 -  วสัดุท่ีใชใ้นการตกแต่งท่ีพกัอาศยัมีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัของ
ท่านหรือไม่ อยา่งไร  
 -  ระบบป้องกนัและเตือนภยัในอาคารมีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั
ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
 -  ววิและทิวทศัน์มีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
 -  ส่ิงอ านวยความสะดวกส่วนกลาง เช่น สระว่ายน ้ า ห้องฟิตเนส มีผล
การตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
 -  การบริการ หรือการบริหารจัดการโครงการเช่น ทีมนิติบุคคล ช่าง
บ ารุงรักษาประจ าโครงการ มีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
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  -  ในส่วนตวัแล้ว ท่านคิดว่า โครงการหมู่บา้นท่ีท่านตอ้งการ หรือช่ืน
ชอบ ควรมีท าเลติดกบัสถานท่ีใดบา้ง เช่น หา้งสรรพสินคา้ โรงพยาบาล โรงเรียน ฯลฯ 
   2.  ท่ีพกัอาศยัท่ีท่านตอ้งการ ควรมีราคาอยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ เพราะเหตุ
ใด และราคามีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
   3.  ช่องทางในการจ าหน่ายของโครงการท่ีพกัอาศยัท่ีท่านต้องการมี
อะไรบา้ง และมีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
   4.  โครงการท่ีพกัอาศยัท่ีท่านตอ้งการควรมีการจดัการส่งเสริมการตลาด
อยา่งไรบา้ง และมีผลการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 
 

3.7  การรวบรวมข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1.  ท าการวเิคราะห์ท่ีตั้งโครงการ การศึกษาวเิคราะห์ความเป็นไปไดด้า้นกฎหมาย และ
การวิเคราะห์ตลาดของท าเลท่ีดินท่ีจะใชใ้นการก่อสร้างท่ีอยู่อาศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหัว
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 2.  ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัความตอ้งการ รวมถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัในเขต
ต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ ระหว่างโครงการหมู่บ้านจัดสรร และ
คอนโดมิเนียม ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่ม 1.  คนไทยท่ีท างานอยู่ในเขตพื้นท่ีเทศบาล
เมืองหวัหิน ต าบลหนองแก และละแวกใกลเ้คียง และ 2.  กลุ่มผูมี้รายไดสู้งในกรุงเทพมหานคร และ
จงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียว รวม 20 ท่าน โดยน าขอ้มูลท่ีได้มา
วิเคราะห์เชิงคุณภาพด้วยวิธีการประเมินค่าทศันคติแบบง่าย (Simple Scale) น าเสนอในรูปแบบ
ตารางเปรียบเทียบประกอบค าบรรยาย และวธีิการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
 จากการก าหนดรูปแบบของการวิจยั สามารถสรุปวิธีการและกลุ่มตวัอยา่งท่ีเก็บขอ้มูล
ตามหลกัวตัถุประสงค ์ของการวจิยั รวมถึงวธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลไดด้งัน้ี 
 
 

3.8  ขอบเขตของการวจิัย 
 1.  ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี มุ่งศึกษาถึงโอกาสและความตอ้งการ รวมถึงพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัในเขตต าบลหนองแก 
อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ระหว่างโครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม ซ่ึงได้
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จากการสัมภาษณ์ 1.  คนไทยท่ีท างานอยูใ่นเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองหวัหิน ต าบลหนองแก และละแวก
ใกลเ้คียง และ 2.  กลุ่มผูมี้รายไดสู้งในกรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยั
อยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว กลุ่มละ 10 ราย รวม 20 ราย เท่านั้น 
 2.  ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี มุ่งศึกษาโดยท าการวิเคราะห์ท่ีตั้งโครงการ การศึกษา
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านกฎหมาย และการวิเคราะห์ตลาด เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจ เพื่อ
สนบัสนุนการตดัสินใจในก่อสร้างโครงการท่ีอยู่อาศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ระหวา่งโครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม เท่านั้น 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ด้านกายภาพและกฎหมาย  

 
 

 ในการศึกษาวิจยั เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความเป็นไปไดข้องโครงการก่อสร้างท่ี
อยู่อาศยัใน อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยท าวิเคราะห์ท่ีตั้งโครงการ การศึกษาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านกฎหมาย ซ่ึงผล
การศึกษาสามารถมีรายละเอียดดงัน้ี  
  
 

4.1  ผลการวเิคราะห์ท าเลทีต่ั้งโครงการ 
 ในการศึกษาท าเลท่ีตั้งโครงการ ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีตั้งโครงการ การ
เขา้ถึงท่ีตั้งโครงการ (Accessibility) และสภาพแวดลอ้มโดยรอบโครงการ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 4.1.1  ทีต่ั้งโครงการ 
 ส าหรับท่ีตั้งโครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ตั้งอยู่
ท่ีเขตต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ซ่ึงมีเน้ือท่ีทั้งหมด 12 ไร่ 2 งาน 12 ตรว. 
โดยพื้นท่ีอยูติ่ดกบัทางสาธารณะ คือ ถนนเพชรเกษม ทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 4 
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ภาพที ่1  ท่ีตั้งโครงการ 
 

 4.1.2  การเข้าถึงทีต่ั้งโครงการ (Accessibility) 

 สถานท่ีตั้งของโครงการสามารถเขา้ถึงไดด้ว้ยยานพาหนะส่วนบุคคล เน่ืองจากอยูถ่นน
หน้าโครงการอยู่นอกพื้นท่ีเส้นทางการให้บริการของขนส่งสาธารณะท่ีมีเส้นทางการให้บริการ
ส าหรับการเดินทางระหวา่งอ าเภอหรือจงัหวดัขา้งเคียง โดยเส้นทางจากทางหลวงสายหลกั คือ ถนน
เพชรเกษมทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 4 ไปยงัพื้นท่ีของโครงการมีระยะทาง 1.2 กิโลเมตร ใชเ้วลา
การเดินทางจากทางหลวงสายหลกัเขา้สู่โครงการ เพียง 4 นาทีเท่านั้น โดยเส้นทางในการเขา้สู่พื้นท่ี
โครงการสามารถเขา้ไดโ้ดยผา่นทางหลกัสายเดียว คือ ถนนเพชรเกษมทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 4  



 
36 

 

 

 

ภาพที ่2  เส้นทางเขา้ถึงโครงการจากถนนเพชรเกษมทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 4 
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ภาพที ่3  เส้นทางเขา้โครงการท่ีเช่ือมต่อกบัถนนเพชรเกษมทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 4 
 

 
 

ภาพที ่4  ถนนบริเวณหนา้ทางเขา้โครงการ  
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ภาพที ่5  ท่ีดินมุมกวา้ง 

 
 4.1.3  สภาพแวดล้อมโดยรอบโครงการ 
 ท่ีตั้งโครงการอยู่ห่างจากใจกลางของอ าเภอเมือง จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยพื้นท่ี
ของโครงการตั้ งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน แหล่งท่องเท่ียว สถานพยาบาล โครงการหมู่บ้าน ตลาด 
ร้านอาหาร โดยเม่ือพิจารณาจากผงัเมืองรวมเมืองหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบว่า โครงการ
ก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ตั้งอยูใ่นเขตพื้นท่ีสี
เหลือง คือ ท่ีดินประเภทท่ีอยู่อาศยัท่ีมีความหนาแน่นน้อย แต่มีแนวโน้มท่ีจะขยายตวัในดา้นของ
ความหนาแน่นของพื้นท่ีอยูอ่าศยัเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในอนาคต เน่ืองจากบญัหาจากการกระจุกตวัท่ี
มีความหนาแน่นของย่านการคา้และแหล่งชุมชน และท่ีพื้นดินท่ีมีอยู่อย่างจ ากดัของอ าเภอเมือง 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
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ภาพที ่6  ผงัเมืองรวมเมืองหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

 
 โดยบริเวณโดยรอบของพื้นท่ีโครงการตั้งอยูติ่ดกบัสถานท่ีส าคญัและส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ ประกอบดว้ย 
 1.  โรงแรม/ทีพ่กั  2.  ส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ 
  - บา้นน ้าปูน รีสอร์ท  - ทรูอารีน่า หวัหิน 
  - ไอบิส หวัหิน  - สระเก็บน ้าประปาหวัหิน 
  - ว ีวลิล่า หวัหิน  - โรงพยาบาลกรุงเทพหวัหิน 
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 3.  สถานทีท่่องเทีย่ว  4.  โครงการหมู่บ้าน 
  - Stone Head หวัหิน  - AYA PATIO (เอญา พาทิโอ) 
  - ตลาดซิเคดา้ มาร์เก็ต 
  - สวนน ้าวานา 
 
 4.1.4  การวเิคราะห์ด้านกายภาพ (Physical Attribute)  
 พื้นท่ีดินตั้งโครงการตั้งอยูใ่ยซอยหวัหิน 106 ซ่ึงเช่ือมต่อกบัถนนเพชรเกษม ทางหลวง
แผน่ดินหมายเลข 4 สามารถเดินทางเขา้สู่พื้นท่ีโครงการได ้3 เส้นทาง โดยยานพาหนะส่วนบุคคล 
คือ  
 ทางท่ี 1 หวัหินซอย 106 วิง่ตรงเขา้มา 500 เมตร จะเจอตวัพื้นท่ีโครงการ 
 ทางท่ี 2 วิง่มาจากทางทรูอารีน่า วิง่ตรงเขา้มา 200 เมตร จะเจอตวัพื้นท่ีโครงการ 
 ทางท่ี 3 วิง่มาทางซอยหวัหิน 112 วิง่ตรงเขา้มา 300 เมตร จะเจอตวัพื้นท่ีโครงการ 
 
 4.1.5  ขนาดและรูปร่างทีด่ิน 
 ท่ีตั้งท่ีดินของโครงการตั้งอยู ่ต  าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มี
เน้ือท่ีทั้งหมด 12 ไร่ 2 งาน 12 ตรว. แบ่งออกเป็น 6 แปลง โดยส าหรับการประเมินราคาท่ีดินรวม 12 
ไร่ 2 งาน 12 ตรว. จะมีมูลค่าเท่ากบั 34,080,000 บาท (อา้งอิงจากการประเมินราคาท่ีดิน จ านวน 2 ไร่ 
ซ่ึงมีมูลค่าเท่ากบั 8,512,200 บาท) 
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ภาพที ่7  ขนาดและรูปร่างท่ีดิน 

 
 4.1.6  สภาพทีด่ินปัจจุบัน 
 ปัจจุบนัสภาพท่ีดินเป็นทุ่งนาท่ีรกร้าง มีการด าเนินการปรับปรุงท่ีดิน โดยการก าจดั
วชัพืช และปรับท่ีดินในบางส่วน มีพื้นท่ีดินบางส่วนเป็นบ่อหลุมเป็นบ่อและมีน ้ าท่วมขงั ลกัษณะ
พื้นผิวหนา้ของท่ีดินมีระดบัต ่ากวา่ท่ีดินขา้งเคียงท่ีอาณาเขตติดกนั และทางสาธารณะท่ีมีบริเวณติด
กบัหนา้ท่ีดินบางส่วน ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งถมดินเพื่อปรับหนา้ดินท่ีดินใหเ้สมอ พร้อมยก
ให้สูงข้ึนให้สูงจากถนนเพื่อป้องกันเหตุการณ์ทางธรรมชาติ เช่น น ้ าท่วม เป็นต้น โดยจากการ
ประมาณการณ์คาดวา่จะตอ้งท าการถมดินมีระดบัความสูงเพิ่มข้ึนเฉล่ีย 3 เมตร 
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ภาพที ่8  สภาพท่ีดินปัจจุบนั 
 

 
 

ภาพที ่9  ถนนบริเวณหนา้ทางเขา้โครงการ  



 
43 

 

 

 
ภาพที ่10  โครงการหมู่บา้นขา้ง ๆ พื้นท่ีโครงการ 

 

 
 

ภาพที ่11  ท่ีพกัใหเ้ช่าบริเวณดา้นขา้งโครงการ 
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4.2  การวเิคราะห์ด้านกฎหมาย 
 
 4.2.1  กฎกระทรวง ให้ใช้บังคับผังเมืองรวมพืน้ที่ต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ 
 จากกฎกระทรวงให้บงัคบัใช้ผงัเมืองรวมพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์เป็นท่ีดิน ตามแผนสีก าหนดการใช้ประโยชน์ท่ีดิน พบว่า ท่ีตั้งโครงการ ตั้งอยู่ใน
เขตพื้นท่ีสีเหลือง คือ ท่ีดินประเภทท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีความหนาแน่นนอ้ย แต่มีแนวโนม้ท่ีจะขยายตวัใน
ดา้นของความหนาแน่นของพื้นท่ีอยูอ่าศยัเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในอนาคต ดงัภาพท่ี 12 

 

 

ภาพที ่12  ผงัเมืองรวมเมืองหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
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 โดยการใช้ประโยชน์ในท่ีดินเขตพื้นท่ีสีเหลืองนั้นไดก้ าหนดไวเ้ป็นสีเหลือง ให้เป็น 
ท่ีดินประเภทท่ีอยูอ่าศยัหนาแน่นนอ้ย ให้ใชป้ระโยชน์ท่ีดินเพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั หรือสถาบนัราชการ 
หรือสาธารณประโยชน์เท่านั้น ดงันั้นการสร้างโครงการหมู่บา้นหรือคอนโดในเขตพื้นท่ีดงักล่าวจึง
ถือวา่ไม่ผดิหลกัในการใชท่ี้ดินจากกฎกระทรวงใหบ้งัคบัใชผ้งัเมืองรวมพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอ
หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

 
 4.2.2  กฎหมายควบคุมอาคาร 
 การศึกษาพบวา่ กฎหมายท่ีวา่ดว้ยการควบคุมอาคาร ในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอ
หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบวา่ ในปี 2535 ไดมี้ประกาศไวว้า่  
 ภายในบริเวณท่ี 1 คือ พื้นท่ีในบริเวณท่ีวดัจากเขตท่ีดินพระราชวงัไกลกงัวลด้านทิศ
เหนือไปทางทิศเหนือ ดา้นทิศตะวนัตกไปทางทิศตะวนัตก และดา้นทิศใตไ้ปทางทิศใตต้ลอดแนว
ออกไปเป็นระยะ 100 เมตร หา้มมิใหบุ้คคลใดก่อสร้างอาคารใด ๆ เวน้แต่  
 - อาคารเด่ียวชั้นเดียวท่ีมีความสูงไม่เกิน 6 เมตร พื้นท่ีอาคารรวมกนัไม่เกิน 75 ตาราง
เมตร โดยอาคารแต่ละหลงัตั้งห่างกนัไม่นอ้ยกวา่ 4 เมตร ห่างเขตท่ีดินของผูอ่ื้นไม่นอ้ยกวา่ 2 เมตร มี
ท่ีว่างโดยรอบอาคารไม่น้อยกว่าร้อยละ 75 ของท่ีดินท่ีขออนุญาตก่อสร้างอาคารนั้น และตอ้งห่าง
จากชายฝ่ังทะเลไม่นอ้ยกวา่ 20 เมตร หรือห่างจากคนัขอบอ่างเก็บน ้ าเขาเต่าโดยรอบไม่นอ้ยกวา่ 12 
เมตร 
 - เข่ือน ทางหรือท่อระบายน ้ า ร้ัวหรือก าแพงท่ีมีความสูงไม่เกิน 1 เมตร ประตูและ
สะพานท่ีไม่ไดส้ร้างลงสู่ทะเล 
 - อาคารของทางราชการท่ีห่างจากชายฝ่ังทะเลเกิน 20 เมตร 
 โดยเม่ือพิจารณาจากกฎหมายท่ีวา่ดว้ยการควบคุมอาคาร ในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก 
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบวา่ ในปี 2535 จึงสามารถสรุปไดว้า่  
 - พื้นท่ีสามารถพฒันาเป็นโครงการหมู่บา้นได ้โดยจะตอ้งเป็นบา้นท่ีมีลกัษณะเป็นชั้น
เดียว  
 - ในการก่อสร้างโครงการท่ีพกัอาศยัในพื้นท่ีท่ีใช้ในการศึกษา ไม่สามารถสร้างเป็น
คอนโดมิเนียมได้ เน่ืองจากผิดกฎหมายท่ีว่าด้วยการควบคุมอาคาร ในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก 
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 - โครงการตอ้งตั้งอยูห่่างจากชายฝ่ังทะเลไม่นอ้ยกวา่ 20 เมตร 
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บทที ่5 

การวเิคราะห์ด้านการตลาด 
 
 
 ในส่วนน้ี จะเป็นการวิเคราะห์ด้านการตลาด  เพื่อประเมินความเป็นไปได้ของ
โครงการ โดยท าการวิเคราะห์แนวโน้มอุตสาหกรรม ร่วมกับการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัความตอ้งการ รวมถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ระหวา่งโครงการหมู่บา้นจดัสรร และคอนโดมิเนียม ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่ม 1.  คน
ไทยท่ีท างานอยูใ่นเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองหวัหิน ต าบลหนองแก และละแวกใกลเ้คียง และ 2.  กลุ่มผู ้
มีรายไดสู้งในกรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว 
รวม 20 ท่าน ผลการศึกษา มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 

5.1  การวเิคราะห์แนวโน้มอตุสาหกรรม 
 อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  ถือเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงของประเทศ 
เน่ืองจากหวัหิน เป็นอ าเภอหน่ึงของจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีนบัเป็นสถานท่ีพกัผอ่นตากอากาศริม
ทะเลท่ีเก่าแก่ท่ีสุดของประเทศไทย และเป็นจุดหมายยอดนิยมอนัดบัตน้ๆ ส าหรับการท่องเท่ียวและ
พกัผอ่นในวนัหยดุสุดสัปดาห์ของคนกรุงเทพฯ มาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั เพราะนอกจากอ าเภอหวั
หินจะมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงหลากหลายรูปแบบแล้ว ยงัมีท่ีพกั รีสอร์ต และโรงแรมชั้นน า
มากมาย มีการและคมนาคม สะดวกสบาย สามารถท่องเท่ียวไดต้ลอดทั้งปี จึงถือเป็นเมืองท่องเท่ียว
เป่ียมเสน่ห์ท่ีสมบูรณ์แบบอีกแห่งหน่ึงในปัจจุบนั ซ่ึงท าให้อ าเภอหัวหิน มีการพฒันา และการ
เปล่ียนแปลงของสภาพสังคม เศรษฐกิจ สภาพความเป็นอยูข่องชาวบา้นไปมาก โดยเฉพาะในเร่ือง
ของวิถีชีวิต ไดมี้การเปล่ียนแปลงจากการท าการการเกษตร และการประมง ไปอยู่ในรูปแบบของ
การท าอาชีพท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียว เช่น การเปิดให้บริการท่ีพกั ร้านอาหาร เพื่อรองรับ
นกัท่องเท่ียวจากทั้งในและต่างประเทศท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในอ าเภอหวัหินตลอดทั้งปี 

 โดยจากความเจริญกา้วหนา้ และเปล่ียนแปลงทางดา้นเศรษฐกิจและสังคมของอ าเภอ
หวัหิน ส่งผลท าให้เกิดความเจริญกา้วหนา้กระจายไปยงัพื้นท่ีโดยรอบของอ าเภอหวัหินดว้ย ซ่ึงจาก
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ขอ้มูลของกรุงเทพธุรกิจ (ออนไลน์) ได้ระบุไวว้่า “หัวหินกลายเป็นอีกจุดหมายของการมองหา
บา้นพกัตากอากาศส าหรับการพกัผ่อน ซ่ึงจากการมีนกัท่องเท่ียวนิยมกนัมาอยา่งเนืองแน่นไม่ขาด
สาย โดยเฉพาะในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์และวนัหยุดยาวต่อเน่ือง ทั้ งยงัมีกลุ่มนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติ ซ่ึงเป็นตลาดหลักถึงกว่าร้อยละ 75 ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู ้ท่ี เกษียณจากยุโรป 
สแกนดิเนเวยีน เขา้มาซ้ือท่ีพกัในหวัหินจ านวนมาก นอกจากน้ียงัมีกลุ่มนกัท่องเท่ียวรัสเซียและชาว
จีนท่ีเนน้การพ านกัระยะยาวเฉล่ียตั้งแต่ 1 ถึง 6 เดือนข้ึนไป และการลงทุนในหวัหินอยา่งต่อเน่ือง” 
จึงท าให้เกิดความตอ้งการในดา้นของท่ีพกัอาศยัในหัวหินค่อนขา้งสูง แต่ดว้ยจ านวนโรงแรมท่ีไม่
เพียงพอต่อการรองรับ ท าให้เกิดแนวโน้มความต้องการด้านท่ีพกัอาศัย โดยเฉพาะโครงการ
คอนโดมิเนียมพร้อมอยู่ในหัวหินสูงข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการซ้ือเพื่ออยู่อาศยั เป็นบา้นหลงัท่ีสอง หรือ
การซ้ือเพื่อการลงทุนสร้างมูลค่าเพิ่ม โดยปัจจุบนัพบวา่ การเติบโตของอสังหาริมทรัพยใ์นหวัหิน ได้
ขยายไปยงัพื้นท่ีท าเลชายหาดเขาเต่า ปราณบุรี และพื้นท่ีต่าง ๆ ใกลเ้คียง ดว้ยความไดเ้ปรียบ คืออยู่
ไม่ไกลจากหัวหิน ดว้ยระยะทางขบัรถเพียงประมาณ 15 – 20 นาที ขณะท่ีตวัชายหาดมีความยาว 
สะอาด และเงียบสงบ มีความเป็นส่วนตวัสูงท่ีเหมาะแก่การพกัผอ่นมากกว่า โดยพื้นท่ีส่วนหน่ึงท่ี
ไดรั้บอิทธิพลจากการขยายตวัของธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นเขตอ าเภอหัวหิน คือ “ต าบลหนองแก 
อ าเภอหวัหิน”  
 
 

5.2  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTLE Analysis) 
 จากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTLE Analysis) ของโครงการก่อสร้างท่ี
อยู่อาศยัในต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  สามารถสรุปผลกระทบของ
สภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTLE Analysis) ท่ีมีต่อโครงการการสร้างท่ีอยูอ่าศยัในเขตพื้นท่ีต าบล
หนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไดด้งัน้ี 
 
 5.2.1  การวเิคราะห์ Political – ปัจจัยทางด้านการเมือง 
 สถานการณ์ทางการเมืองในปัจจุบนัของประเทศไทย ภายใตก้ารปกครองของคณะ
รักษาความสงบแห่งชาติซ่ึงสามารถจดัตั้งรัฐบาลท่ีมีเสถียรภาพ ท าให้อตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจ
มีความผนัผวนกวา่ในช่วงปีท่ีผา่นมา ซ่ึงท าใหภ้าคเอกชนยงัมีขอ้กงัวลเก่ียวกบัตน้ทุนการผลิต ทั้งใน
เร่ืองการปรับค่าจา้ง แรงงาน และแนวโนม้อตัราดอกเบ้ียท่ีสูงข้ึน ท าให้มีการชะลอตวัในการลงทุน
ภาคต่าง ๆ ซ่ึงส่งผลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นของการประหยดัค่าใช้จ่าย เพื่อเตรียมพร้อมใน
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การรับความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากผลกระทบของการเมือง ท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือท่ี
ลดนอ้ยลง โดยเฉพาะการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีมูลค่าสูง และสร้างภาระหน้ีสินผกูพนัในระยะยาว 
 
 5.2.2  การวเิคราะห์ Economic – ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ 
 จากสภาพภาวะเศรษฐกิจโลก จากปัญหาดา้นการเมือง การลงทุน ในหลายๆ ประเทศ
ท าใหอ้ตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจต ่า ซ่ึงจากสถานการณ์ของเศรษฐกิจท่ีตกต ่า ท าใหเ้งินหมุนเวียน
ในประเทศไม่สะพดัเท่าท่ีควร เพราะผูบ้ริโภคประหยดัค่าใชจ่้ายมากข้ึน ส่งผลต่อยอดขายของท่ีอยู่
อาศยัประเภทต่าง ๆ โดยเฉพาะหมู่บา้นจดัสรรโครงการใหญ่ ๆ ท่ีมีราคาสูง ๆ  
 
 5.2.3  การวเิคราะห์ Social – ปัจจัยทางด้านสังคม 
 ค่านิยมชอบโชว์ผ่าน Social Network ของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
อสังหาริมทรัพยจ์ากช่ือเสียงของผูป้ระกอบการ (เพื่อบอกว่าฉันซ้ือโครงการท่ีมีระดบั) การถ่ายรูป
กบัห้องตวัอยา่งหรือวิวบริเวณโครงการท่ีเป็นท่ีน่าสนใจ เช่น สวน สระวา่ยน ้ า หรือสวนท่ีแต่งอยา่ง
มีสไตล์บริเวณส านกังานขาย อีกทั้งหลงัจากรับโอน ภาพวิวจากห้องในอาคารชุด ห้องฟิตเนสท่ีดูดี 
สระวา่ยน ้าท่ีเห็นววิเมือง  หรือโถงลอบบ้ีท่ีดูหรูหราและการตกแต่งห้องพกัท่ีดูดี ลว้นเป็นรูปท่ีลูกคา้
ถ่ายเพื่อลงใน Social Media ดว้ยความภาคภูมิใจ ซ่ึงการเกิดค่านิยมเหล่าน้ีส่งผลทางบวกต่อโครงการ
การสร้างท่ีอยูอ่าศยัในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ท่ีเนน้เร่ืองของ
การซ้ือท่ีอยูท่ี่เป็นบา้นพกัตากอากาศ ติดทะเล เงียบสงบ บรรยากาศดี หรูหรา มีสไตลก์ารออกแบบท่ี
สวยงาม  
 
 5.2.4  การวเิคราะห์ Technological – ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี
 ความกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลย ีท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้หรือบริการของตนเองไดง่้ายข้ึน ซ่ึงปัจจุบนั Social Media เช่น Facebook Instagram Twitter 
ถูกน ามาใช้เป็นเคร่ืองมือในการท าการโฆษณาธุรกิจของผูป้ระกอบการ ด้วยอรรถประโยชน์ท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ และสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ย่างรวดเร็ว กวา้งขวาง ในงบประมาณตน้ทุนการ
ผลิตส่ือท่ีไม่สูง ท าใหเ้ป็นผลบวกต่อการท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์โครงการการสร้างท่ีอยู่อาศยั 
ในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไปยงักลุ่มเป้าหมายของโครงการ
ไดอ้ยา่งกวา้งขวางทัว่ประเทศในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว โดยใชง้บประมาณต ่า 
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 5.2.5  การวเิคราะห์ Legal – ปัจจัยด้านกฎหมาย 
 การด าเนินธุรกิจในธุรกิจการสร้างท่ีพกัอาศยัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีกฎหมาย ระเบียบ 
ขอ้บงัคบั และมาตรฐานต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงปัจจุบนักฎหมายท่ีส าคญัท่ีอาจ
ส่งผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจของบริษทัฯ ไดแ้ก่ 
 1.  กฎหมายควบคุมอาคารท่ีมีการแกไ้ขเปล่ียนแปลง 
 กฎกระทรวงฉบับ 56 ออกตามความในพ.ร.บ.ควบคุมอาคาร พ.ศ. 2522 ท่ีแก้ไข
เพิ่มเติมในกฎกระทรวงฉบบั 45( พ.ศ. 2538) เป็นฉบบัล่าสุดท่ีใช้ควบคุมอาคาร สาระส าคญัของ
กฎกระทรวงฉบบัน้ี คือ ก าหนดให้การขออนุญาตก่อสร้างอาคาร ดดัแปลงอาคาร ร้ือถอนอาคาร 
หรือเคล่ือนยา้ยอาคารท่ีอยู่ในเขตองค์การบริหารส่วนจงัหวดั เฉพาะในเขตสภาต าบล หรือเขต
องคก์ารบริหารส่วนต าบล แต่ไม่ไดอ้ยูใ่นบริเวณพื้นท่ีท่ีกฎกระทรวง หรือขอ้บญัญติั ทอ้งถ่ิน หรือ
ประกาศกระทรวงของกระทรวงมหาดไทยบงัคบั ซ่ึงหากเป็นอาคารดงัต่อไปน้ีใหแ้นบเฉพาะแผนผงั
บริ เวณท่ีตั้ งอาคารโดยสัง เขป และส า เนา เอกสารสิทธิในท่ี ดินพร้อมกับค าขอ ได้แ ก่                                    
 อาคารอยู่อาศยัไม่เกิน 2 ชั้น และมีพื้นท่ีทุกชั้นในหลังเดียวกนัรวมกัน ไม่เกิน 150 
ตารางเมตร และ 2.  อาคารผลิตผลทางการเกษตรท่ีมีพื้นท่ีทุกชั้นในหลงัเดียวกนัรวมกนั ไม่เกิน 100 
ตารางเมตร 
 การโฆษณาตามพระราชบญัญติัการจดัสรรท่ีดิน พ.ศ. 2543 และพระราชบญัญติัการ
จดัสรรท่ีดิน (ฉบบัท่ี 2) พ.ศ.2558 บญัญติัไวแ้ต่เพียงว่า ถ้าเป็นการโฆษณาเก่ียวกบัจ านวนเน้ือท่ี
โครงการสาธารณูปโภคและบริการสาธารณะ ก าหนดเวลาท่ีจะจดัท าให้แลว้เสร็จ วิธีการจ าหน่าย
ท่ีดินจดัสรรและการช าระราคาหรือค่าตอบแทน ภาระผูกพนัต่าง ๆ เป็นตน้ ขอ้ความในการโฆษณา
นั้นจะตอ้งตรงกบัเอกสารท่ียืน่ในขั้นตอนของการอนุญาตจดัสรรท่ีดินต่อคณะกรรมการจดัสรรท่ีดิน
กลาง แต่หากเป็นการโฆษณานอกเหนือจากตามท่ีบญัญติัไวก้็ไม่อยู่ภายใตบ้งัคบัของบทบญัญติั
ดงักล่าว โดยถา้หากกรณีเป็นการร้องเรียนเก่ียวกบัการโฆษณาท่ีนอกเหนือไปจากท่ีพระราชบญัญติั
การจดัสรรท่ีดินบญัญติัไว ้คงตอ้งไปใชบ้ทบญัญติัของพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ. 2522 
และพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค (ฉบบัท่ี 2) พ.ศ. 2541 ซ่ึงบญัญติัใหค้วามคุม้ครองผูบ้ริโภคใน
เร่ืองของการโฆษณาไดค้รอบคลุมมากกว่า จึงเป็นท่ีสับสนต่อผูบ้ริโภคว่ากรณีใดตอ้งตกอยูภ่ายใต้
บงัคบัของกฎหมายฉบบัใด 
 ในการซ้ือขายท่ีดินพร้อมบา้นจดัสรรโดยหลกัแลว้ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งใชแ้บบของ
สัญญามาตรฐานตามท่ีคณะกรรมการจดัสรรท่ีดินกลางก าหนดข้ึน แต่เม่ือพิจารณาจากบทบญัญติั
ดงักล่าวแลว้ก็พบวา่บทบญัญติัดงักล่าวก็ยงัคงเปิดกวา้งในเร่ืองของขอ้สัญญาในรูปแบบของสัญญา
ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจใชก้บัผูบ้ริโภค กล่าวคือ หากสัญญาท่ีผูป้ระกอบธุรกิจใชก้บัผูบ้ริโภคไม่ไดท้  าตาม
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แบบท่ีคณะกรรมการจดัสรรท่ีดินกลางก าหนดและไม่เป็นคุณต่อผูบ้ริโภค สัญญาในส่วนนั้นไม่มีผล
ใชบ้งัคบั จะเห็นไดว้่าบทบญัญติัดงักล่าวไม่มีมาตรการท่ีชดัเจนในการควบคุมผูป้ระกอบธุรกิจใน
การใชรู้ปแบบของสัญญาจะซ้ือจะขายท่ีดินจดัสรรต่อผูบ้ริโภค กล่าวคือ แมผู้ป้ระกอบธุรกิจจะได้
ยื่นแบบของสัญญามาตรฐานตามท่ีคณะกรรมการจดัสรรท่ีดินกลางก าหนดในขั้นตอนของการขอ
อนุญาตท าการจดัสรรท่ีดิน แต่ก็ไม่มีหลกัประกนัและมาตรการทางกฎหมายในการควบคุมกรณีท่ีผู ้
ประกอบธุรกิจไม่ใช้รูปแบบของสัญญาดงักล่าวในขั้นตอนของการซ้ือขายท่ีดินจดัสรรระหว่าง
ผูบ้ริโภค เม่ือสัญญาท่ีผูป้ระกอบธุรกิจไม่ใช่รูปแบบของสัญญามาตรฐานตามท่ีคณะกรรมการ
จดัสรรท่ีดินกลางก าหนด ก็ไม่มีมาตรการทางกฎหมายมาบงัคบัแก่สัญญาฉบบัดงักล่าวอยา่งจริงจงั 
เพียงแต่ขอ้สัญญาในส่วนนั้นเป็นอนัใชไ้ม่ไดเ้ท่านั้น จากมาตรการทางกฎหมายดงักล่าว เห็นไดว้่า
หลกัเกณฑ์การคุม้ครองผูบ้ริโภคดา้นสัญญาจะซ้ือจะขายบา้นจดัสรรยงัไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควร 
กล่าวคือ แมผู้ป้ระกอบการจะไดเ้สนอแบบของสัญญาจะซ้ือจะขายท่ีดินพร้อมบา้นจดัสรรไปพร้อม
กับค าขออนุญาตตามท่ีคณะกรรมการจัดสรรท่ีดินกลางก าหนด แต่เม่ือถึงเวลาท่ีท าสัญญากับ
ผูบ้ริโภคผูจ้ดัสรรท่ีดินไม่ได้น าแบบมาตรฐานสัญญาจะซ้ือจะขายดงักล่าวไปใช้กบัผูบ้ริโภคจริง
ตามท่ีให้ค  ามัน่สัญญาไวก้บัคณะกรรมการจดัสรรท่ีดินกลาง จึงยงัคงเป็นสาเหตุให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
ความเดือดร้อน (กรมท่ีดิน, 2560)  
 
 5.2.6  การวเิคราะห์ Environment – ปัจจัยด้านการคุ้มครองส่ิงแวดล้อม 
 กฎหมายอสังหาริมทรัพย ์มีความจ าเป็นอยา่งมากต่อการท าธุรกิจไม่วา่จะเป็นการสรร
หาท่ีดินมาเพื่อพฒันาโครงการ การซ้ือมา-ขายไป ลว้นแลว้แต่ถูกจ ากดัดว้ยขอ้กฎหมาย โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่กฎหมายเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการด าเนินโครงการเป็นอยา่งมาก เช่น 
 พระราชบญัญติัส่งเสริมและรักษาคุณภาพส่ิงแวด  ลอ้มแห่งชาติ พ.ศ.2535  มาตรา  46  
ไดบ้ญัญติัให้รัฐมนตรีโดยความเห็นชอบของคณะกรรมการส่ิงแวดลอ้มแห่งชาติ  มีอ านาจประกาศ
ในราชกิจจานุเบกษาก าหนดประเภทและขนาดของโครงการ  หรือกิจการของส่วนราชการ  
รัฐวิสาหกิจ หรือเอกชนท่ีมีผลกระทบส่ิงแวดลอ้ม  ตอ้งจดัท ารายงานผลกระทบส่ิงแวดลอ้ม  หรือ
รายงานผลกระทบส่ิงแวดลอ้มเบ้ืองตน้ตามหลกัเกณฑ์และวิธีการท่ีรัฐมนตรี  ก าหนดตามมาตรา 46 
วรรคสองก็ได ้ต่อมาไดมี้ประกาศกระทรวงวทิยาศาสตร์  เทคโนโลยแีละส่ิงแวดลอ้ม  เร่ือง  ก าหนด
ประเภทและขนาดของโครงการหรือกิจการของส่วนราชการ  รัฐวิสาหกิจ  หรือเอกชนท่ีตอ้งจดัท า
รายงานวเิคราะห์ผลกระทบส่ิงแวดลอ้ม  ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจพฒันาอสังหาริมทรัพย ์ ไดแ้ก่ 
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 อาคารท่ีตั้งอยูริ่มแม่น ้ า  ฝ่ังทะเล ทะเลสาบหรือชายหาด  หรือท่ีอยูใ่กล ้หรือในอุทยาน
แห่งชาติ  หรืออุทยานประวติัศาสตร์  ท่ีมีความสูงตั้งแต่ 23.00 เมตรข้ึนไป หรือมีพื้นท่ีรวมกนัทุกชั้น  
หรือชั้นหน่ึงชั้นใดในหลงัเดียวกนั  ตั้งแต่ 10,000  ตารางเมตรข้ึนไป 
 โรงแรมหรือสถานท่ีพกัตากอากาศท่ีมีจ านวนหอ้งพกัตั้งแต่ 80 หอ้งข้ึนไป 
 อาคารท่ีอยูอ่าศยัรวมตามกฎหมายวา่ดว้ยการควบคุมอาคารท่ีมีจ านวนห้องพกั  ตั้งแต่ 
80  หอ้งข้ึนไป  (อาคารอยูอ่าศยัรวม  หมายถึง อาคารชุดตามกฎหมายวา่ดว้ยอาคารชุด หอพกั อาคาร
ให้เช่าเพื่อการอยู่อาศยั  หรืออาคาร  หรือส่วนใดส่วนหน่ึงของอาคารท่ีใช้เป็นท่ีอยู่อาศยัส าหรับ
หลายครอบครัว โดยแบ่งแยกออกเป็นหน่วยแยกจากกนัส าหรับแต่ละครอบครัว) 
 โครงการจดัสรรท่ีดินเพื่อเป็นท่ีอยู่อาศยั หรือเพื่อประกอบการพาณิชย ์ ท่ีมีจ  านวน
ท่ีดินแปลงยอ่ยตั้งแต่  500  แปลงข้ึนไป  หรือเน้ือท่ีเกินกวา่ 100  ไร่ 
 ทั้งน้ี เพราะโครงการพฒันาอสังหาริมทรัพยส่์วนใหญ่ ได้ก่อให้เกิดผลกระทบกบั
ส่ิงแวดลอ้ม สร้างเหตุ เดือดร้อนร าคาญใหก้บัผูค้นชุมชนท่ีอยูอ่าศยัในบริเวณขา้งเคียงแทบทั้งส้ินทั้ง
ในขณะก่อสร้างโครงการและหลงั เปิดด าเนินการ อาทิ ปัญหาวสัดุตกหล่นใส่หลงัคาบา้นการทิ้งน ้า
เสีย ขยะมูลฝอย เสียงดงั ฝุ่ นละออง การขีดขวาง จราจร การบดบงัแสงแดดสายลม และผลกระทบ
ต่อภูมิทศัน์ เป็นตน้ ดงันั้นปัจจยัในเร่ืองของปัจจยัดา้นการคุม้ครองส่ิงแวดลอ้มจึงเป็นผลกระทบทาง
ลบ และเป็นขอ้จ ากดัท่ีส าคญัของโครงการการสร้างท่ีอยูอ่าศยัในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ซ่ึงไดมี้ขอ้ก าหนดในเร่ืองของลกัษณะการก่อสร้างอาคารท่ีก าหนดให้มี
ความสูงไม่เกิน 6 เมตร โดยมีขนาดตวัอาคาร 1 หลงัไม่เกิน 75 ตารางเมตรเท่านั้น ดงันั้นในการ
ก่อสร้างโครงการท่ีพกัอาศยัในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์จึงมี
ขอ้จ ากดัค่อนขา้งสูง 
 โดยจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTLE Analysis) สามารถสรุปผล
กระทบของสภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTLE Analysis) ท่ีมีต่อโครงการการสร้างท่ีอยูอ่าศยัในเขต
พื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไดด้งัตารางท่ี 2 
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ตารางที่ 2  สรุปผลกระทบของสภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTLE Analysis) ท่ีมีต่อโครงการการ
สร้างท่ีอยูอ่าศยัในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

 
สภาพแวดล้อมภายนอก ผลกระทบทางบวก (+) ผลกระทบทางลบ (-) 

1.  ปัจจยัทางดา้นการเมือง    

2.  ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ   

3.  ปัจจยัทางดา้นสังคม   
4.  ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี   
5.  ปัจจยัดา้นกฎหมาย   

6.  ปัจจยัดา้นการคุม้ครองส่ิงแวดลอ้ม   

 
 จากตารางท่ี 2 การวิเคราะห์ผลกระทบของสภาพแวดล้อมภายนอก (PESTLE 
Analysis) ท่ีมีต่อโครงการการสร้างท่ีอยูอ่าศยัระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบวา่ มีเพียงปัจจยัทางดา้นสังคม และปัจจยัดา้นเทคโนโลยีเท่านั้นท่ีส่งผล
ทางบวกต่อโครงการการสร้างท่ีอยู่อาศัยในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ 
 
 

5.3  การวเิคราะห์คู่แข่งขนัทางธุรกจิ 
 ในการศึกษวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาโดยการวิเคราะห์คู่แข่งขนัทางธุรกิจ เพื่อ
ใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกด้านการตลาดให้มีความได้เปรียบคู่แข่งขนัมากข้ึน โดยจากการ
ส ารวจขอ้มูลของคู่แข่งขนัทางธุรกิจ พบว่า ในรัศมีไม่เกิน 5 กิโลเมตรของท่ีตั้งของโครงการ มี
โครงการหมู่บา้นท่ีเป็นคู่แข่งขนัทางธุรกิจ จ านวน 1 โครงการ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 โครงการหมู่บ้านเอญา พาทโิอ 
 โครงการเอญา พาทิโอ อยูใ่นซอยหวัหิน 106 แนวคิดของโครงการ คือ มีท่ีดินขนาด 1 
ไร่คร่ึง ลกัษณะเป็นอาคารพาณิชย ์ก่ึงท่ีอยู่อาศยั ชั้นบนท าเป็นห้องนอน ชั้นล่างเป็นพื้นท่ีเปิดโล่ง
เพื่อให้ชั้นล่างสามารถท าการคา้ขายได ้จุดเด่นของโครงการ คือ อยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลก้บัสถานท่ี
ต่างๆ เช่น สนามกีฬาทรูอารีน่า, บลูพอร์ต หัวหิน, ตลาดซิเคด้า, รพ.กรุงเทพหัวหิน เป็นตน้ การ
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เดินทางส าหรับเขา้ออกโครงการสามารถเดินทางเขา้ออกไดค้่อนขา้งสะดวก โดยมีทางเขา้ออกถึง 3
เส้นทาง คือ 
 1.  ทางแรก หวัหินซอย 106 วิง่ตรงเขา้มา ตรงมา 500เมตร จะเจอตวัโครงการ 
 2.  ทางท่ีสอง วิง่มาจากทางทรูอารีน่า วิง่เขา้มาขา้งทรูอารีน่า เขา้มา 200เมตร 
 3.  ทางท่ีสาม วิง่มาทางซอยหวัหิน 112 ตรงหวันา จะเจอโครงการเหมือนกนัโครงการ
วิง่ เขา้-ออก สะดวกได ้3 เส้นทางจะเป็นเส้นทางท่ี 
 ท่ีตั้งโครงการ : ต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน ประจวบคีรีขนัธ์ 
 

 

 
ภาพที ่13  ภาพตวัอยา่งโครงการหมู่บา้นเอญา พาทิโอ 
 

 

 
ภาพที ่14  ภาพตวัอยา่งโครงการหมู่บา้นเอญา พาทิโอ 
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 ลกัษณะของแบบและดีไซต ์contemporary โดยท่ีวา่ส่วนของตวัอาคารเน้นการใช้งาน
ไดจ้ริง ดา้นล่างทางโครงการออกแบบเป็นห้องโล่งไวส้ าหรับเปิดกิจการคา้ขาย และห้องมีห้องน ้ า
ชั้นล่างให้ 1 ห้อง ส่วนชั้นบน ถูกออกแบบให้เป็นส่วนพกัอาศยั โดยจะมีทั้งแบบ 2 หอ้งนอนและ 3 
ห้องนอน จากการศึกษารายละเอียดของโครงการสามารถวิเคราะห์ขอ้มูลของคู่แข่งขนัทางธุรกิจได ้
โดยการวเิคราะห์จุดแขง็ และจุดอ่อนของโครงการ ดงัน้ี 
 1.  จุดแขง็ (Strength) 
  1.1  โครงการตั้ งอยู่ในท าเลดี ใจกลางเมืองหัวหิน ใกล้สถานีรถไฟ
ความเร็วสูง และรถไฟรางคู่ กรุงเทพฯ - หวัหิน 
  1.2  มีการออกแบบท่ีทนัสมยั สวยงาม น่าอยูอ่าศยั 
  1.3  มีราคาไม่สูงมาก โดยมีราคาเร่ิมตน้เพียง 2.49 ลา้นบาท 
  1.4  โดดเด่นดว้ยหนา้กวา้ง 5 และ 6.3 เมตร ติดถนนหลกัทุกหลงั 
 2.  จุดอ่อน 
  2.1  เป็นโครงการท่ีมีเพียงบา้นท่ีเป็นทาวน์เฮาส์เท่านั้น ไม่มีบา้นเด่ียว
ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการความเป็นส่วนตวั ซ่ึงแตกต่างจากจุดเด่นของโครงการของผูว้ิจยั 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลของคู่แข่งทางธุรกิจ สามารถสรุปไดว้า่ คู่แข่งมีการวางจุดแข็งท่ี
แตกต่างจากโครงการของผูว้ิจยั เน่ืองจากคู่แข่งตอ้งการขายความเป็นอาคารพานิชยท่ี์สามารถต่อ
ยอดท าธุรกิจได ้ในขณะท่ีโครงการของผูว้จิยัเนน้ความเป็นส่วนตวั การพกัผอ่น หรู มีระดบั 
 
 

5.4  การวเิคราะห์พฤติกรรม และการตัดสินใจซ้ือทีพ่กัอาศัยของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
 เน่ืองจากรูปแบบท่ีพกัอาศยัในปัจจุบนัมีหลากหลาย ประกอบกบัความตอ้งการท่ีพกั
อาศยัของกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความแตกต่างกนัไป และโครงการหมู่บา้นส่วนใหญ่มกัจะสร้างบา้น โดย
คิดตน้แบบ วางคอนเซ็บมาจากตวัเจา้ของโครงการเองซ่ึงท าให้โครงการหมู่บา้นหลาย ๆ โครงการ
ไม่ประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากรูปแบบบา้นไม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้จากกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี1 กลุ่มผูท่ี้
อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวัหิน จ านวน 10 ท่าน และกลุ่มท่ี 2 คือ กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ี
จะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จ านวน 10 ท่าน สามารถ
สรุปผลการศึกษาพฤติกรรม และการตดัสินใจซ้ือท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดด้งัน้ี 
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 5.4.1  ข้อมูลพืน้ฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 ในการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ยขอ้มูลเก่ียวกบัเพศ และอายุ
ระดบัการศึกษา ราคาของท่ีพกั/บา้นท่ีตอ้งการซ้ือ ต าแหน่งหน้าท่ีการงาน และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว ผลการศึกษามีรายละเอียดดงัตารางท่ี 3 
 
ตารางที ่3  ขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้หส้ัมภาษณ์ กลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั  

หรือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
 

ล าดบั เพศ/อายุ ระดบัการศึกษา ราคาของทีพ่กั/บ้านที่
ต้องการซ้ือ 

ต าแหน่งหน้าที่
การงาน 

จ านวนสมาชิก
ในครอบครัว 

1 ชาย/54 ปี ปริญญาโท ไม่เกิน 10 ลา้นบาท ผูบ้ริหารระดบัสูง 5 
2 ชาย/61 ปี ปริญญาตรี 5 – 7 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 3 
3 ชาย/55ปี ปริญญาตรี 8 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 4 
4 ชาย/62 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 10 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 4 
5 ชาย/38 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 10 ลา้นบาท ผูบ้ริหารระดบัสูง 3 
6 ชาย/55 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 10 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 5 
7 หญิง/48 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 10 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 6 
8 หญิง/57 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 7 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 4 
9 หญิง/58 ปี ปริญญาโท ไม่เกิน 12 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 2 
10 หญิ/42 ปี ปริญญาตรี 8 – 10 ลา้นบาท เจา้ของกิจการ 4 

 
ตารางที่ 4  ขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้ห้สัมภาษณ์ กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูท่ี้อยู่อาศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอ

หวัหิน 
 
ล าดับ เพศ/อายุ ระดับ

การศึกษา 
ราคาของทีพ่กั/บ้าน

ทีต้่องการซ้ือ 
ต าแหน่งหน้าที่

การงาน 
จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

1 ชาย/50 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 5 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 4 
2 ชาย/35 ปี ปริญญาตรี 5 – 7 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 2 
3 ชาย/28 ปี ปริญญาตรี 5 – 7 ลา้นบาท ขา้ราชการ 3 
4 ชาย/37 ปี ปริญญาตรี 3 – 4 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 2 
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ตารางที่ 4  ขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้ห้สัมภาษณ์ กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูท่ี้อยู่อาศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอ
หวัหิน (ต่อ) 

 
ล าดับ เพศ/อายุ ระดับ

การศึกษา 
ราคาของทีพ่กั/บ้าน

ทีต้่องการซ้ือ 
ต าแหน่งหน้าที่

การงาน 
จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

5 หญิง/32 ปี ปริญญาตรี 1.5 – 3 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 2 
6 หญิง/ 29ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 5ลา้นบาท พนกังานบริษทั 3 
7 หญิง/28 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 5 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 3 
8 หญิง/36 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 5 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 3 
9 หญิง/25 ปี ปริญญาตรี ไม่เกิน 3.5 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 2 
10 หญิง/44 ปี ปริญญาโท ไม่เกิน 5 ลา้นบาท พนกังานบริษทั 4 

 
 จากการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้ห้สัมภาษณ์กลุ่มท่ี 1 และ 2 จ านวน 20 คน สามารถ
สรุปไดว้า่ กลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยู่
ในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่จะเป็นเจา้ของกิจการ ซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีมีรายไดสู้ง จึง
ท าให้มีก าลงัในการซ้ือสูง โดยราคาบา้นท่ีตอ้งการ จะอยูท่ี่ไม่เกิน 10 ลา้นบาท และส าหรับจ านวน
สมาชิกในครอบครัว พบวา่ ส่วนใหญ่จะมีจ านวนสมาชิกเฉล่ียอยูท่ี่ 3 – 5 คน จึงท าให้คาดการณ์ได้
วา่ พื้นท่ีใชส้อยของบา้น ควรจะตอ้งมีบริเวณพื้นท่ีท่ีกวา้งขวาง มีจ านวนหอ้งนอนและห้องน ้ า ตั้งแต่ 
3 หอ้งข้ึนไป เพื่อเพียงพอต่อการพกัอาศยัของสมาชิกภายในบา้น 
 ในขณะท่ีในส่วนของขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้ห้สัมภาษณ์ กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และ
ท างานอยู่ในเขตอ าเภอหัวหิน พบว่า ส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพพนกังานบริษทั ท าให้มีก าลงัใน
การซ้ือท่ีอยูอ่าศยันอ้ยกวา่กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มท่ี 1 ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นเจา้ของกิจการ โดยพบวา่ ราคา
บา้นท่ีตอ้งการซ้ือ จะอยูท่ี่ 3 – 5 ลา้นบาท และพบวา่ ส่วนใหญ่จะมีสมาชิกในครอบครัวเฉล่ียอยูท่ี่ 2 
– 3 คน เป็นครอบครัวขนาดเล็ก ดงันั้นบา้นท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการจะเป็นบา้นท่ีหลงัไม่ใหญ่
มาก เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัจ านวนสมาชิกในบา้น และงบประมาณท่ีตอ้งการซ้ือท่ีอยูท่ี่ไม่เกิน 5 ลา้น
บาทเท่านั้น 
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 5.4.2  ความต้องการที่พักอาศัยในเขตต าบลหนองแก อ า เภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ 
 ในส่วนของการศึกษาความตอ้งการท่ีพกัอาศยัในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหัวหิน 
จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ ผูว้ิจ ัยได้ท าการศึกษาในประเด็นท่ีเก่ียวข้อง 3 ประเด็นส าคัญ คือ 1.  
จุดประสงคใ์นการซ้ือท่ีอยูอ่าศยั /ซ้ือเพื่ออยูอ่าศยั / ซ้ือเพื่อส าหรับไวพ้กัผอ่นตากอากาศ 2.  ลกัษณะ
ของท่ีอยูอ่าศยัท่ีตอ้งการ 3.  ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของท่ีอยูอ่าศยัท่ีตอ้งการ 4.  บรรยากาศของท่ีพกัอาศยั
ท่ีตอ้งการ 5.  ท าเลท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ และ 6.  ส่ิงอ านวยความสะดวกในท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ โดย
ผลการศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 1) จุดประสงค์ในการซ้ือทีอ่ยู่อาศัย  
 ส าหรับจุดประสงคใ์นการซ้ือท่ีอยูอ่าศยั จากการท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่ง 2 
กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี1 กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวัหิน จ านวน 10 ท่าน และกลุ่มท่ี 2 
คือ กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 10 ท่าน สามารถสรุปไดว้่า ในส่วนของจุดประสงคใ์นการซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค
เป้าหมาย 2 กลุ่ม จะมีความแตกต่างกนั โดยในส่วนของกลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอ
หวัหิน จะเนน้ไปท่ีการซ้ือบา้นเพื่อพกัอาศยั และสร้างครอบครัว เพื่อความมัน่คง และเป็นหลกัแหล่ง
ของครอบครัวเป็นหลกั  
 
  “ท่ีสนใจซ้ือ เพราะต้องการเป็นท่ีพักอาศัยถาวร เพราะท างานอยู่ใน 
 ต าบลหนองแกอยู่ แล้ว แล้วถ้ามีบ้านของตนเองอยู่ ในต าบลหนองแก ก็จะท าให้
 สะดวกสบายในการเดินทาง ไม่ต้องเดินทางไกล ไม่ต้องเช่าท่ีพักอยู่ ”  (การสัมภาษณ์
 เชิงลึก, พนกังานบริษทั เพศชาย, อาย ุ37 ปี, การศึกษาปริญญาตรี) 
  “ถ้ามโีครงการท่ีน่าสนใจกจ็ะซ้ือเป็นท่ีอยู่อาศัยครับ เพราะรับราชการอยู่
 ในหน่วยงานท่ีไม่ไกลจากแถวนีสั้กเท่าไหร่ และอีกอย่างถึงแม้ว่าวันนึงต้องโยกย้าย 
 เรากส็ามารถขายต่อได้ไม่ยาก เพราะท าเลแถวนี ้ต่อไปกจ็ะมคีนต้องการมาอยู่มากขึน้”  
 (การสัมภาษณ์เชิงลึก, ขา้ราชการ เพศชาย, อาย ุ28 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
 
 ในขณะท่ีกลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยู่
ในกรุงเทพมหานคร จะมีจุดประสงค์ในการซ้ือ โดยการซ้ือไวเ้พื่อเป็นท่ีพกัอาศยัชั่วคราว เป็น
บา้นพกัตากอากาศยามมาเท่ียวท่ีหวัหินเป็นส่วนใหญ่ 
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  “ส่วนตัวมบ้ีานอยู่แล้วท่ีกรุงเทพ แต่กส็นใจนะ ถ้ามโีครงการแถวหัวหิน 
 เพราะกด็ีนะ ถ้ามีบ้านพักไว้แถวหัวหิน ไว้พักผ่อนช่วงวันหยุดยาว ซ่ึงถ้าเป็นบ้านของ
 เรา เรากส็ามารถตกแต่งได้ตามความชอบ ความพอใจ กจ็ะท าให้การพักผ่อนวันหยุด
 ของเรา เป็นเร่ืองท่ีสมบูรณ์แบบมากขึน้ เพราะบางทีจองท่ีพักไว้กไ็ม่ถูกใจเรา เวลาไป
 พักจริง”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, เจา้ของกิจการ เพศหญิง, อายุ 58 ปี, การศึกษาระดบั
 ปริญญาโท) 
  “ส่วนตัวอายุมากแล้ว มีบ้านท่ีเป็นของตัวเองในกรุงเทพอยู่หลายหลัง 
 ดังนั้นหากจะซ้ือบ้านท่ีหัวหิน กค็งมจุีดประสงค์เดียว คือ เอาไว้พักผ่อนเวลาไปพักตาก
 อากาศกับลูกหลาน”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก , เจ้าของกิจการ เพศชาย, อายุ 62ปี, 
 การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
 2) ลกัษณะของทีอ่ยู่อาศัยทีต้่องการ บรรยากาศของทีพ่กัอาศัยทีต้่องการ  
 ส าหรับในส่วนของลักษณะของท่ีอยู่อาศยัท่ีต้องการ บรรยากาศของท่ีพกัอาศัยท่ี
ตอ้งการ สามารถสรุปไดว้า่ ในส่วนของกลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวั
หิน จะตอ้งการท่ีพกัขนาดไม่ใหญ่มาก แต่เน้นพื้นท่ีใช้สอยภายในบา้นให้คุม้ค่า คุม้ราคามากท่ีสุด 
โดยบรรยากาศของบา้นควรเงียบสงบ เหมาะกบัการพกัอาศยั หรือพกัผอ่นในช่วงวนัหยดุ 
 
  “บ้าน ไม่ต้องใหญ่ กค็วรเหมาะสมตามงบประมาณตามราคา แต่ท่ีส าคัญ
 คือ อยากได้บ้านท่ีมีบรรยากาศท่ีดี ไม่พลุกพล่านมากเกินไป”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
 พนกังานบริษทัเพศหญิง, อาย ุ25 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “ต้องการบ้านขนาดกระทัดรัด เพราะอาศัยอยู่แค่ 2 คน ไม่มแีพลนท่ีจะมี
 ลูก เร่ืองบรรยากาศ ท่ีส าคัญท่ีสุด คือ เป็นบ้านท่ีเหมาะแก่การพักผ่อน ไม่เสียงดัง ไม่
 แออัด คนเยอะ มเีสียงรบกวน”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, พนกังานบริษทัเพศชาย, อาย ุ37 
 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
 
 ในขณะเดียวกนั กลุ่มลูกคา้กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยู่
อาศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความตอ้งการบา้นในลกัษณะท่ีแตกต่าง
กันในเร่ืองของลักษณะของท่ีอยู่อาศัยท่ีต้องการ โดยคนกลุ่มดังกล่าวจะต้องการบ้านท่ีมีการ
ออกแบบท่ีสวยงาม เหมือนบา้นพกัตากอากาศ มีการออกแบบท่ีพิเศษแตกต่างจากบา้นท่ีใชพ้กัอาศยั
ทัว่ ๆ ไป แต่ในเร่ืองของบรรยากาศ พบวา่ มีความตอ้งการคลา้ยคลึงกนั คือ ตอ้งมีบรรยากาศท่ีเหมาะ
การพกัผอ่น  
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  “อยากได้บ้านท่ีดีไซน์สวย ๆ บรรยากาศดี ๆ มีพื้นท่ีส าหรับปลูกสวน
 ต้นไม้ให้ร่มร่ืน และควรเงียบไม่พลุกพล่าน แต่โดยรอบหมู่บ้าน ควรมีสถานท่ีอ านวย
 ความสะดวกต่าง ๆ เช่น ตลาด ห้าง โรงพยาบาล”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, เจ้าของ
 กิจการเพศหญิง, อาย ุ48 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “บ้านเดี่ยว มีความเป็นส่วนตัว มีความปลอดภัยสูง เป็นไปได้อยากได้
 บ้านช้ันเดียว มีบรรยากาศเป็นบ้านสวน สบาย ๆ ส่วนบรรยากาศ คือ ชอบบรรยากาศ
 บ้านสวน เงียบ ๆ สบาย ๆ ไม่จอแจ ไม่วุ่นวายมาก  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, เจา้ของ
 กิจการเพศชาย, อาย ุ62 ปี,  การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
 3)  ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอย และส่ิงอ านวยความสะดวกในทีพ่กัอาศัยทีต้่องการ 
 ส าหรับในส่วนของลักษณะของท่ีอยู่อาศยัท่ีต้องการ บรรยากาศของท่ีพกัอาศัยท่ี
ตอ้งการ สามารถสรุปไดว้า่ ในส่วนของกลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวั
หิน จะมีความตอ้งการบา้นท่ีมีขนาดประมาณ 50 ตารางวาข้ึนไป เป็นบา้นขนาดไม่ใหญ่ แต่จะตอ้งมี
ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน เช่น ส่วนกลาง ฟิตเนส สวนสาธารณะ  
 
  “บ้านพืน้ท่ีขนาดกลาง  ๆ ราว ๆ 50 ตารางเมตร มากหรือน้อยกว่านีไ้ด้
 นิดหน่อย แต่ท่ีเน้นเลย คือ ส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ ของส่วนกลาง มนัต้องจบเลย
 ในหมู่ บ้าน ต้องมีครบ และควรมีนิติบุคคลดูแลอย่างดี”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก , 
 พนกังานบริษทัเพศชาย, อาย ุ35 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “ขนาด 35 ตรว. กก็  าลังดีนะคะ เพราะเราเข้าใจว่าพืน้ท่ีแถวนีร้าคาสูง แต่
 ส่ิงท่ีต้องการเพ่ิมเติม คือ พืน้ท่ีส่วนกลาง สวนสาธารณะ ระบบรักษาความปลอดภัยท่ี
 ดีค่ะ”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, อาย ุ28 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
 
 นอกจากนั้นในส่วนของกลุ่มลูกคา้กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือ
ท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีความตอ้งการบา้น
ในขนาดท่ีใหญ่ข้ึนมากกวา่กลุ่มท่ี 1 คือ ตั้งแต่ 70 – 100 ตารางวาข้ึนไป โดยส่ิงอ านวยความสะดวกท่ี
ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คือ ระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี 
 
  “ไม่ต้องใหญ่มาก แต่ขอสวย ๆ สไตล์บ้านตากอากาศ พืน้ท่ีประมาณ 70 
 กว่าตารางเมตรก็ก าลังดี  ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีต้องการ คือ สระว่ายน ้า  
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 สวนสาธารณะ ฟิตเนส และการรักษาความปลอดภัย”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, ผูบ้ริหาร
 ระดบัสูงเพศชาย, อาย ุ54 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาโท) 
  “ขนาดพืน้ท่ีใช้สอยของท่ีอยู่อาศัยท่ีต้องการ 100 ตารางวาขึน้ไป โดย
 จะต้องมสีระ ว่ายน า้ ฟิตเนส สวนไว้ออกก าลังกายพาเด็ก ๆ เดินเล่น และท่ีส าคัญท่ี
 เน้นมาก คือ การดูแลความปลอดภัย”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, เจา้ของกิจการเพศชาย, 
 อาย ุ55 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
 
 5.4.3  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือทีพ่กัอาศัย   
 ในส่วนของการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีพกัอาศยั ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาใน
ประเด็นท่ีเก่ียวข้อง คือ 1.  ช่องทางท่ีใช้ในการหาข้อมูลเก่ียวกับท่ีพกัอาศยั 2.  ระยะเวลาท่ีใช้
ตัดสินใจเลือกท่ีพกัอาศัย 3.  บุคคลท่ีเป็นผูมี้อิทธิพลต่อท่านในการตัดสินใจเลือกท่ีพกัอาศัย              
4.  รูปแบบการจ่ายเงินค่าท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ 5.  ธนาคารท่ีสนใจของสินเช่ือท่ีพกัอาศยั โดยผล
การศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
   5.4.3.1  ช่องทางท่ีใช้ในการหาขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยั และบุคคลท่ี
เป็นผูมี้อิทธิพลต่อท่านในการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยั 
   ส าหรับในส่วนของลกัษณะของท่ีอยู่อาศยัท่ีตอ้งการ บรรยากาศของท่ี
พกัอาศยัท่ีตอ้งการ สามารถสรุปไดว้่า ในส่วนของกลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มผูท่ี้อยู่อาศยั และท างานอยู่ใน
เขตอ าเภอหวัหิน มีช่องทางในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือท่ีพกัอาศยัหลายช่องทางประกอบกนั เช่น 
แผน่พบั การออกบูธแนะน าโครงการ รวมถึงช่องทางออนไลน์ โดยผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือบา้น คือ 
ตวัเองและครอบครัว 
  “เบื้องต้นก็ออนไลน์ แผ่นพับ การออกบูธแนะน าโครงการ  โดยการ
 ตัดสินใจถ้าชอบแบบ ชอบขนาด ราคาไม่เกินงบ ก็ตัดสินใจไม่นานค่ะ  บุคคลท่ีมี
 อิทธิพลก ็คือ ตัวเอง ตัดสินใจเลือกซ้ือเองค่ะ”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, ขา้ราชการเพศ
 ชาย, อาย ุ28 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “ช่องทางท่ีใช้ในการหาข้อมูลเกี่ยวกับท่ีพักอาศัย  ก็คือต้องดูหลาย ๆ 
 ช่องทางผสมกัน เช่น เจ้าหน้าท่ีขาย บ้านตัวอย่าง และควรมีเวบ็ไซต์ให้ศึกษาข้อมูล
 ก่อนการตัดสินใจ โดยในการตัดสินใจจะใช้เวลาค่อนข้างนาน เพ่ือเปรียบเทียบให้ได้
 บ้านท่ีถูกใจมากท่ีสุด คนท่ีตัดสินใจ คือ ตัวเอง และสามี”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
 พนกังานบริษทัเพศหญิง, อาย ุ44 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
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 โดยสอดคลอ้งกบัช่องทางท่ีใชใ้นการหาขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยั และบุคคลท่ีเป็นผูมี้
อิทธิพลต่อท่านในการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยั ของกลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั 
หรือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงปัจจุบนัมีถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร พบวา่  
  “ช่วงนีก้็ เฟสบุค  ออนไลน์ต่าง ๆ เพราะมันง่ายต่อการเข้าถึง แต่ถ้าให้
 ตัดสินใจซ้ือจริง ๆ กค็งต้องเข้าส านักงานขาย คุยกับพนักงานขาย และดูบ้านตัวอย่าง  
 โดยมกีารตัดสินใจระยะหน่ึงเลย ดูหลาย ๆ อย่าง  เพ่ือความแน่นอนว่า ได้บ้านท่ีดี และ
 ไม่มปัีญหากับเพ่ือนบ้าน ถ้าถามว่า ใครตัดสินใจ กจ็ะเป็นภายในครอบครัวภรรยา ลูก”  
 (การสัมภาษณ์เชิงลึก, เจา้ของกิจการเพศชาย, อาย ุ62 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “ถ้าซ้ือบ้าน กต้็องการไปดูตัวอย่างบ้านจริง การก่อสร้าง ท าเลแวดล้อม 
 และวัสดุอุปกรณ์ท่ีใช้ในการก่อสร้าง โดยระยะเวลาท่ีใช้ตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยก็
 แล้วแต่ ถ้าดูแล้วถูกใจกใ็ช้เวลาในการตัดสินใจไม่นาน แต่ถ้าดูแล้ว ยังไม่ถูกใจในบาง
 จุด กต้็องใช้เวลาในการหาโครงการหมู่บ้านใหม่ ๆ เพ่ือตัดสินใจต่อไป คนท่ีมอิีทธิพล
 ต่อท่านในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัย คือ ตัวเอง กับสามี” (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
 เจา้ของกิจการเพศหญิง, อาย ุ58 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
   5.4.3.2  รูปแบบการจ่ายเงินค่าท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ และธนาคารท่ีสนใจ
ของสินเช่ือท่ีพกัอาศยั 
   ส าหรับในส่วนของลกัษณะของท่ีอยู่อาศยัท่ีตอ้งการ บรรยากาศของท่ี
พกัอาศยัท่ีตอ้งการ สามารถสรุปไดว้่า ในส่วนของกลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มผูท่ี้อยู่อาศยั และท างานอยู่ใน
เขตอ าเภอหัวหิน และกลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะซ้ือบา้นพกั หรือท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงปัจจุบนัมี
ถ่ินอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จะมีรูปแบบการจ่ายเงินค่าท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ และธนาคารท่ีสนใจ
ของสินเช่ือท่ีพกัอาศยัคลา้ยคลึงกนั คือ  
  “รูปแบบการจ่ายเงินค่าท่ีพักอาศัยท่ีต้องการ กคื็อ สินเช่ือธนาคาร ส่วน
 ธนาคารท่ีสนใจของสินเช่ือท่ีพักอาศัย ก็คือ ปกติเราใช้ธนาคารกสิกรไทยในการท า
 ธุรกรรมการเงิน ก็อยากจะพิจารณาในส่วนนี ้ก่อน”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, พนกังาน
 บริษทัเพศหญิง, อาย ุ44 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “รูปแบบการจ่ายเงินค่าท่ีพักอาศัยท่ีต้องการ คือ สินเช่ือธนาคาร โดย
 ธนาคารท่ีเลือกใช้ก็แล้วแต่โปรโมช่ันท่ีน่าสนใจของธนาคารตอนท่ีจะซ้ือ”  (การ
 สัมภาษณ์เชิงลึก, เจา้ของกิจการเพศชาย, อาย ุ61 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
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 5.4.4  ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัยในอ าเภอหัวหิน 
จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ 
 ในส่วนของการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัใน
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ประกอบดว้ย ค าถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 P คือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายทั้ง 2 กลุ่ม ให้ความสนใจในเร่ืองของโครงสร้างบา้นท่ีแข็งแรง ไดม้าตรฐาน ราคาท่ี
เหมาะสมกบัราคาบา้น และในการจดัจ าหน่ายควรมีช่องทางการขายท่ีหลากหลายทั้งออฟไลน์ และ
ออนไลน์ นอกจากนั้นในส่วนของโปรโมชัน่ส่งเสริมการตลาดท่ีลูกคา้สนใจ ก็คือ เร่ืองของส่วนลด
และของแถมท่ีจ าเป็นตอ้งใชใ้นบา้น 
  “ในส่วนของการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
 ซ้ือท่ีอยู่อาศัยในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  ของกลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มผู้ ท่ีอยู่
 อาศัย และท างานอยู่ในเขตอ าเภอหัวหิน พบว่า เพราะโครงสร้างนีม้นัคือ ความแขง็แรง
 ของตัวบ้านนะ ถ้าโครงสร้างดี กม็ัน่ใจได้ในระดับนึงว่า อยู่ได้ดีทน ไม่ทรุดไม่มปัีญหา
 ให้ปวดหัวตามมา พืน้ท่ีตัวอาคารและห้องกเ็ช่นกัน เพราะบ้านหลัก ๆ กจ็ะดูเร่ืองขนาด
 พืน้ท่ีใช้สอยด้วย ว่ามันเพียงพอกับท่ีเราต้องการใช้มั้ย แต่ก็ไม่ควรมากเกินไป เพราะ
 มนัยากต่อการดูแลรักษา โดยเฉพาะบ้านท่ีเราไม่ได้อยู่ประจ า ส าหรับวิวและทิวทัศน์มี
 ผลการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัย ก็มีผลโดยควรเงียบสงบ ไม่พลุกพล่านเป็นหลัก โดย
 ราคาท่ีต้องการซ้ือ คือ อยู่ไม่เกิน 7 ล้านบาท แต่ขนาดและวสัดุอุปกรณ์กต้็องมีคุณภาพ
 หน่อย ราคามีผลการตัดสินใจอยู่มาก เป็นปัจจัยส าคัญเลย ช่องทางในการจ าหน่าย 
 หลัก ๆ คือ มีออนไลน์ เพราะมันสะดวกในการดูรายละเอียดบ้านก่อนว่าเราสนใจมั้ย 
 ตรงกับท่ีเราอยากได้รึเปล่า และอีกช่องทางท่ีส าคัญ คือ ก็ต้องมีพนักงานขาย มีบ้าน
 ตัวอย่างให้เยี่ยมชม และในส่วนของการส่งเสริมการตลาดก็คงเป็นเร่ืองของส่วนลด
 ต่าง ๆ แล้วก็ในส่วนของเฟอร์นิเจอร์ท่ีจ าเป็นภายในบ้าน”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
 พนกังานบริษทัเพศหญิง, อาย ุ28 ปี, การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “การออกแบบโครงสร้างอาคารมีผลการตัดสินใจซ้ือ  โดยต้องได้
 มาตรฐาน แขง็แรง และใช้วัสดุท่ีมีคุณภาพสูง พืน้ท่ีตัวอาคารและห้องต้องเหมาะสม
 กับท่ีเราต้องการ ควรมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีเหมาะสม ได้มาตรฐาน เหมาะสม
 กับราคาบ้านท่ีซ้ือ และถ้ามส่ิีงอ านวยความสะดวกครบครัน กจ็ะท าให้เรารู้สึกว่าได้รับ
 ความคุ้มค่าในการตัดสินใจ ซ้ือมากย่ิง โดยราคาก็อยากได้อยู่ ท่ี 5 – 6 ล้าน ไม่เกินนี ้
 ท่ีตั้งงบประมาณไว้ค่ะ ส าหรับช่องทางขาย ถ้าซ้ือบ้านก็ควรมีออฟฟิตขาย มีบ้าน
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 ตัวอย่างให้เข้าไปเยี่ยมชมก่อนตัดสินใจ ในส่วนของการส่งเสริมการตลาด ส าหรับผู้
 ซ้ือก็อยากให้จัดเต็มในการลด แลก แจก แถมต่าง ๆ ค่ะ”  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, 
 พนกังานบริษทัเพศหญิง, อาย ุ44ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
  “การออกแบบโครงสร้างอาคาร หลัก ๆ คือ โครงสร้างต้องได้มาตรฐาน 
 ต้องใช้วัสดุท่ีดี ทนทาน ควรมีระบบป้องกันและเตือนภัยท่ีได้มาตรฐาน เพ่ือความ
 ปลอดภัยของ ลูกบ้าน และในส่วนตัวแล้ว ท่านคิดว่า โครงการหมู่ บ้านต้องอยู่ ใกล้
 อย่างแรกเลย ห้าง รองลงมา คือ โรงพยาบาล โดยช่องทางในการจ าหน่ายของโครงการ
 ท่ีพักอาศัยท่ีต้องการ คือ ออนไลน์ เว็บไซต์ ออฟฟิตขาย การออกบูธตามท่ีต่างๆ 
 นอกจากนั้นยงัควรมส่ีวนลดตามความเหมาะสม มขีองแถมบ้าง เช่น เคร่ืองปรับอากาศ 
 เฟอร์นิเจอร์อะไรแบบนี”้  (การสัมภาษณ์เชิงลึก, เจา้ของกิจการเพศหญิง, อายุ 58 ปี, 
 การศึกษาระดบัปริญญาตรี) 
 จากการศึกษาพฤติกรรม และการตดัสินใจซ้ือท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
สามารถสรุปไดว้า่ กลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่ม มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีพกัอาศยัคลา้ยคลึงกนั คือ  
 1.  เลือกซ้ือบา้นท่ีมีขนาดไม่ตอ้งใหญ่มาก แต่มีการออกแบบตกแต่งท่ีสวยงาม 

2.  บรรยากาศตอ้งดี เงียบสงบ เหมาะแก่การพกัผอ่นตากอากาศ และพกัอาศยั 
3.  มาตรฐานของโครงสร้าง การออกแบบตกแต่ง วสัดุอุปกรณ์ท่ีใชเ้หมาะสมกบัราคา 
4.  ใหค้วามส าคญัในเร่ืองของการรักษาความปลอดภยัสูง 
5.  ควรอยูใ่กลแ้หล่งท่ีส าคญัต่อการใชชี้วติประจ าวนั เช่น หา้งสรรพสินคา้ โรงพยาบาล 
6  ควรมีช่องทางในการหาข้อมูลของโครงการทั้ งออนไลน์ ออฟไลน์ และการมี

ส านกังานขายท่ีน่าเช่ือถือ 
7.  มีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายตามความเหมาะสม โดยเนน้ท่ีของแถมท่ีจ าเป็น

ในการใชใ้นบา้น เช่น เคร่ืองปรับอากาศ เฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ 
8.  ควรมีส่วนกลางอ านวยความสะดวกแก่ลูกบา้นท่ีครบครัน 

 จากการศึกษาพฤติกรรม และการตดัสินใจซ้ือท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
สามารถสรุปไดว้า่ กลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่ม สามารถน ามาใชใ้นการวางแผนออกแบบโครงการหมู่บา้น
ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดด้งัน้ี 
 1.  Unique Value Proposition 
 “การพกัอาศยัท่ีเป็นอิสระเหนือสภาวะรบกวน ดว้ยมาตรฐานระดบั VIP” 
 น าเสนอแผนการด าเนินงานของโครงการการสร้างท่ีอยูอ่าศยัระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ี
ต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ซ่ึงยงัคงความเป็นธรรมชาติ เงียบสงบ แต่ครบ
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ด้วยอุปกรณ์อ านวยความสะดวกท่ีครบครันระดบั VIP เพื่อน าเสนอภาพลักษณ์ในการใช้ชีวิตท่ี
เหนือกวา่ มีระดบักวา่ ในราคาสุดคุม้ 1 หลงั 2 อารมณ์ ใกลชิ้ดแนบชิดธรรมชาติ แต่ไม่ขาดสีสันของ
การท่องเท่ียวเมืองหวัหิน 
 2.  STP Marketing Strategies 
 การแบ่งส่วนก าหนดเป้าหมาย และวางต าแหน่ง STP ท าข้ึนเพื่อแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น
กลุ่มๆ ตามเกณฑ์ท่ีเหมาะลม และจากกลุ่มต่างๆ ท่ีแบ่งไว ้ก็เลือกเป้าหมายเพื่อสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้ในส่วนนั้นอาจเลือกเพียงกลุ่มเดียวหรือหลายกลุ่ม และจากกลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกได ้
วางต าแหน่งของโครงการให้เหมาะกบักลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนด เพราะเม่ือรู้ถึงความตอ้งการและ
ขอบเขตความพอใจของแต่ละส่วน จะท าใหพ้บโอทาสทางการตลาด เป็นเกณฑใ์นการก าหนดเลือก
ตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมกบัโครงการ และท าให้สามารถท าโครงการให้สนองต่อความตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน และสามารถปรับปรุงแผนการตลาดและงบประมาณการตลาดไดอ้ยา่ง
เหมาะสม ซ่ึงจากการวิเคราะห์อสังหาริมทรัพยท่ี์มีความเป็นไปไดใ้นการพฒันา ท่ีพบว่า จากการ
วิเคราะห์ลกัษณะของท าเลท่ีตั้ง และลกัษณะทางกายภาพของท่ีดินโครงการ พบว่าท่ีดินดงักล่าวมี
ความเป็นไปได้ท่ีจะพฒันาเป็นโครงการอสังหาริมทรัพย ์ทั้งหมด 4 ประเภท คือ คอนโดมิเนียม 
หมู่บ้านจดัสรร อาคารพาณิชย์ และอพาร์ทเม้น ซ่ึงในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือกโครงการ
อสังหาริมทรัพย ์ท่ีมีความเป็นไปไดใ้นการพฒันามากท่ีสุด คือ หมู่บา้นจดัสรร มาท าการแบ่งส่วน
ก าหนดเป้าหมาย และวางต าแหน่ง STP ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 -  การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
 จากการคน้ควา้รวบรวมขอ้มูล พบวา่ พื้นท่ีในเขตต าบลหนองแก อ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ สามารถแบ่งส่วนตลาดออกเป็นส่วนๆ ไดต้ามพื้นท่ีดงัน้ี 
 ลกัษณะพื้นท่ี 1  เป็นเขตพื้นท่ีรกร้าง และทุ่งนา 
 ลกัษณะพื้นท่ี 2  เป็นเขตชุมชนชาวบา้นท่ีมีภูมิล าเนาดั้งเดิมอยู่ในเขตต าบลหนองแก 
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 ลกัษณะพื้นท่ี 3  เป็นเขตธุรกิจท่ีพกัอาศยั รีสอร์ท โรงแรม  
 ลกัษณะพื้นท่ี 4  เป็นเขตการพฒันาเป็นพื้นท่ีอยูอ่าศยั โครงการหมู่บา้น คอนโด  
 -  การมุ่งท าการตลาดในส่วนของประชากรศาสตร์ (Demographic) 
 ส าหรับโครงการหมู่บา้นจดัสรรระดบั VIP กลุ่มเป้าหมายของโครงการจะเป็นกลุ่มผูมี้
รายไดสู้งในกรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียวท่ีมี
อากาศดี มีบรรยากาศของความเป็นธรรมชาติสูง โดยจะเนน้ท าการตลาดกบักลุ่มคนท่ีมีระดบัสูง มี
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ก าลงัซ้ือสูงทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเขา้มาอาศยัหรือท าธุรกิจอยูใ่นประเทศไทย กลุ่มเป้าหมาย
รอง คือ กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวัหิน 
 -  ทางดา้นภูมิศาสตร์ (Geographic) 
 เลือกเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีต้องการท่ีพกัอาศยัอยู่ไม่ไกลจากตัวใจกลางเมือง
เทศบาลหวัหิน และสามารถเดินทางไปท างานยงัใจกลางเมืองเทศบาลหวัหินไดส้ะดวก ใชเ้วลาใน
การเดินทางไม่นาน อีกทั้งยงัเป็นท่ีพกัอาศยัท่ีตั้งอยูใ่กลส่ิ้งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ อยา่งครบครัน 
เช่น ร้านอาหาร ตลาด แหล่งท่องเท่ียว โรงพยาบาล เป็นตน้ 
 - ทางดา้นพฤติกรรม (Behavioral I Situational Factors) 
 โครงการหมู่บา้นจดัสรรระดบั VIP เลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีพฤติกรรมการพกั
อาศยัถาวร โดยกลุ่มเป้าหมายหลกั คือ 
 - กลุ่มผูมี้รายได้สูงในกรุงเทพมหานคร และจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมี
บา้นพกัอาศยัอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว 
 - ตอ้งการท่ีพกัอาศยัท่ีมีระดบั มีความสะดวกสบายครบครัน 
 - ช่ืนชอบการพกัอาศยัแบบสงบ ใกลชิ้ดธรรมชาติ  
  - ชอบความเป็นส่วนตวัท่ีเหนือกวา่มาตรฐานการพกัอาศยัของคนทัว่ไป
 กลุ่มเป้าหมายรอง คือ  
 - กลุ่มผูท่ี้อยูอ่าศยั และท างานอยูใ่นเขตอ าเภอหวัหิน 
 - ตอ้งการบา้นพกัอาศยั ท่ีดูมีระดบักวา่โครงการหมู่บา้นทัว่ไป  
 - ราคาไม่สูงมาก พื้นท่ีขนาดเล็กถึงปานกลาง 
  - ชอบความเป็นส่วนตวัท่ีเหนือกวา่มาตรฐานการพกัอาศยัของคนทัว่ไป 
  -  ทางดา้นจิตวทิยา (Psychographic) 
 เลือกเจาะกลุ่มลูกคา้ท่ีชอบความเป็นส่วนตวั สภาพแวดลอ้มท่ีสงบเงียบ และความเป็น
ธรรมชาติของพื้นท่ีสีเขียว ซ่ึงเหมาะกบัการพกัผ่อนและอยู่อาศยั ในขณะเดียวกนัก็ช่ืนชอบความ
ทนัสมยั ความสะดวกในการเดินทาง และความสะดวกในการด าเนินชีวิตดว้ยการมีส่ิงอ านวยความ
สะดวกอยูใ่กลท่ี้พกัอยา่งครบครัน เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านอาหาร ตลาด แหล่งท่องเท่ียว ศูนยอ์อก
ก าลงักาย รวมไปถึงโรงพยาบาล 
 3.  การแบ่งกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) 
 กลุ่มเป้าหมายหลกัของโครงการจะเป็นกลุ่มผูมี้รายได้สูงในกรุงเทพมหานคร และ
จงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งการมีบา้นพกัอาศยัอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียวท่ีมีอากาศดี มีบรรยากาศของความเป็น
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ธรรมชาติสูง โดยจะเน้นท าการตลาดกับกลุ่มคนท่ีมีระดับสูง มีก าลังซ้ือสูงทั้ งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติท่ีเขา้มาอาศยัหรือท าธุรกิจอยูใ่นประเทศไทย 
 กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มผูท่ี้อยู่อาศยั และท างานอยู่ในเขตอ าเภอหัวหิน ท่ีตอ้งการ
บา้นพกัอาศยั ท่ีดูมีระดบักว่าโครงการหมู่บา้นทัว่ไปโดยมีราคาไม่สูงมาก พื้นท่ีขนาดเล็กถึงปาน
กลาง แต่บรรยากาศของหมู่บา้นตอ้งสะทอ้นถึงความเป็นส่วนตวัท่ีเหนือกวา่มาตรฐานการพกัอาศยั
ของคนทัว่ไป 
 4.  ต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 โครงการไดว้างต าแหน่งทางการตลาดเพื่อสร้างและรักษาแนวความคิดเก่ียวกบัของ
การพกัผอ่นท่ีมีระดบั ส่วนตวั ใกลชิ้ดธรรมชาติ และพร้อมไปดว้ยส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน 
โดยเสนอความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ (Product and Service Differentiate) การออกแบบ
อาคารและพื้นท่ีใช้สอย เน้นให้มีความเป็นธรรมชาติ และมีการจดัแบ่งการใช้ประโยชน์ในพื้นท่ี
อยา่งลงตวั โดยออกแบบให้มีพื้นท่ีสีเขียวเนน้ความเป็นธรรมชาติ เพื่อให้มีความรู้สึกในความร่มร่ืน
เยน็สบายเหมาะแก่การพกัผอ่น และพกัอาศยั นอกจากนั้นยงัมีการวางจุดเด่นของโครงการท่ีสะทอ้น
ใหเ้ห็นถึงจุดดึงดูดนกัท่องเท่ียวท่ีส าคญัของหวัหิน ดงัน้ี 

   -1 หลงั 2 อารมณ์  
-  ใกลช้ายหาด สัมผสักล่ินไอธรรมชาติ เดินทางเพียง 20 นาที  
-  ใกลแ้หล่งท่องเท่ียวสุดคูลของหวัหิน อาทิ ซิเคดา้ มาร์เก็ต ตลาดโตรุ่้ง

หวัหิน อุทยานราชภกัด์ิ 
-  ใกลโ้รงพยาบาล สถานออกก าลงักาย และหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าของหวัหิน 

 -  เดินทางเขา้ - ออกได้หลายเส้นทาง รถไม่ติด แมใ้นช่วงเทศกาลท่ีมีนักท่องเท่ียว
เดินทางมาท่องเท่ียวท่ีหวัหินจ านวนมาก 
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บทที ่6 

การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน 
 

 
 ในส่วนสุดทา้ยในการศึกษา เร่ือง การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการก่อสร้างท่ีอยู่
อาศยัในอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  จะเป็นการน าเสนอในส่วนของการวิเคราะห์ความ
เป็นไปไดท้างการเงินของโครงการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 

6.1  รายละเอยีดของโครงการ 
 ส าหรับโครงการหมู่บา้น จะแบ่งลกัษณะบา้นออกเป็น 3 แบบใหลู้กคา้เลือก ดงัน้ี 
 
ตารางที ่5  แสดงลกัษณะบา้นในโครงการ  
 

ลกัษณะบ้านในโครงการ ราคา (โดยประมาณ) จ านวน (หลงั) 
1. บ้านเดี่ยว ขนาด 120 ตรว. 8.5 ลา้นบาท 20 
2. บ้านเดี่ยว ขนาด 85 ตรว 5.5 ลา้นบาท 30 
3. บ้านแฝด ขนาด 50 ตรว 3.5 ลา้นบาท 50 
*การค านวณราคาขาย อา้งอิงจากราคาขายของหมู่บา้นในเขตอ าเภอหวัหิน 

 
 ในการจดัจ าหน่ายบา้นในโครงการหมู่บา้น จะประกอบดว้ยบา้น 3 รูปแบบให้ลูกคา้
เลือก โดยในโครงการประกอบดว้ย บา้นทั้งหมด 100 หลงัคาเรือน แบ่งเป็น 1. บา้นเด่ียว ขนาด 120 
ตรว. ราคา 8.5 ลา้นบาท จ านวน 20 หลงั 2. บา้นเด่ียว ขนาด 85 ตรว ราคา 5.5 ลา้นบาท จ านวน 30 
หลงั และ 3. บา้นแฝด ขนาด 50 ตรว ราคา 3.5 ลา้นบาท จ านวน 50 หลงั 
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6.2  รายละเอยีดของงานโครงสร้าง 
 ฐานราก   – เสาเขม็คอนกรีต 
 โครงสร้าง   - เสาและคานคอนกรีตเสริมเหล็กหล่อในท่ี 
 พื้น   - พื้นส าเร็จรูปคอนกรีตเสริมเหล็ก 
 ผนงั   - อิฐมอญ ฉาบเรียบ 
 โครงสร้างหลงัคา  - โครงเหล็กปูกระเบ้ืองพร้อมฉนวนกนัความร้อน 
 
 

6.3  รายละเอยีดงานวศิวกรรมระบบ 
 ระบบไฟฟ้า 
  - ท าการเดินสายไฟร้อยท่อฝังผนงั และอุปกรณ์ไฟฟ้าให้แสงสวา่ง LED 
จาก OSLAM 
 ระบบประปาและสุขาภิบาล 
  - เดินท่อ PCV และระบบบ าบดัน ้าเสียมาตรฐาน มอก. 
 ระบบกลอ้งวงจรปิด CCTV 
  - ด าเนินการติดกลอ้งวงจรปิด CCTY บริเวณซุ้มประตูทางเขา้โครงการ
และบริเวณส่วนกลางทั้งหมด 
 
 

6.4  แผนระยะเวลาในการด าเนินโครงการ 
 ส าหรับโครงการหมู่บา้น จะแบ่งลกัษณะบา้นออกเป็น 3 แบบใหลู้กคา้เลือก ดงัน้ี 
 
ตารางที ่6  แสดงลกัษณะบา้นในโครงการ  
 

ลกัษณะบ้านในโครงการ ราคา (โดยประมาณ) จ านวน (หลงั) รวมมูลค่า 
1. บ้านเดี่ยว ขนาด 120 ตรว. 8.5 ลา้นบาท 20 170,000,000 
2. บ้านเดี่ยว ขนาด 85 ตรว 5.5 ลา้นบาท 30 165,000,000 
3. บ้านแฝด ขนาด 50 ตรว 3.5 ลา้นบาท 50 175,000,000 
รวม - 100 510,000,000 
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 ในการการจดัจ าหน่ายบา้นในโครงการหมู่บา้น จะประกอบด้วยบา้น 3 รูปแบบให้
ลูกคา้เลือก โดยในโครงการประกอบด้วย บา้นทั้งหมด 50 หลงัคาเรือน แบ่งเป็น 1. บา้นเด่ียว ขนาด 
120 ตรว. ราคา 15 ลา้นบาท จ านวน 20 หลงั 2. บา้นเด่ียว ขนาด 85 ตรว ราคา 9.5 ลา้นบาท จ านวน        
30 หลงั และ 3. บา้นแฝด ขนาด 50 ตรว ราคา 7.5 ลา้นบาท จ านวน 50 หลงั โดยหากจ าหน่ายไดห้มด 
ครบทั้ง 100 หลงั จะมีรายไดจ้ากการจ าหน่ายบา้น โดยยงัไม่หกัตน้ทุน ทั้งส้ิน 510,000,000บาท 
 โดยในการด าเนินการก่อสร้าง จะด าเนินการก่อ จะแบ่งเป็น 3 เฟส รายละเอียดดงัน้ี 
 เฟสท่ี 1 (ปีท่ี 1)  = บา้นเด่ียว ขนาด 120 ตรว. จ านวน 10 หลงั 
    = บา้นเด่ียว ขนาด 85 ตรว จ านวน 10 หลงั 
    = บา้นแฝด ขนาด 50 ตรว. จ านวน 20 หลงั 
 เฟสท่ี 2 (ปีท่ี 2)  = บา้นเด่ียว ขนาด 120 ตรว. จ านวน 5 หลงั 
    = บา้นเด่ียว ขนาด 85 ตรว จ านวน 10 หลงั 
    = บา้นแฝด ขนาด 50 ตรว. จ านวน 20 หลงั 
 เฟสท่ี 3 (ปีท่ี 3)  = บา้นเด่ียว ขนาด 120 ตรว. จ านวน 5 หลงั 
    = บา้นเด่ียว ขนาด 85 ตรว จ านวน 10 หลงั 
    = บา้นแฝด ขนาด 50 ตรว. จ านวน 10 หลงั 
 
 

6.5  แหล่งเงินทุน 
 ส าหรับแหล่งจดัหาเงินทุนของโครงการก่อสร้างท่ีอยู่อาศยัในอ าเภอหัวหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ในคร้ังน้ี มีจ  านวนทั้งส้ิน 250 ลา้นบาท ไดม้ากจาก 2 ส่วน คือ กลุ่มนกัลงทุนทั้งชาว
ไทยและต่างประเทศ ประกอบกบัการขอสินเช่ือกบัทางธนาคาร ในอตัราส่วน 40 : 60 ดงัภาพท่ี 15 
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ภาพที่  15  แหล่งจัดหาเงินทุนของโครงการก่อสร้างท่ีอยู่อาศัยในอ าเภอหัวหิน จังหวัด 

ประจวบคีรีขนัธ์ 
 
 

6.6  งบประมาณการลงทุน 
 ตน้ทุนท่ีใช้ในโครงการการสร้างท่ีอยู่อาศยัระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ีต าบลหนองแก 
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ รวมมูลค่าทั้งส้ิน 250 ลา้นบาท มีรายละเอียดดงัตารางท่ี 7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นกัลงทุน
60%

สินเช่ือจาก
ธนาคาร
40%

นกัลงทุน

สินเช่ือจากธนาคาร
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ตารางที ่7  งบประมาณในการด าเนินโครงการ 
(หน่วย : บาท) 

รายการ จ านวนเงิน 

ค่าทีด่ิน 34,080,000 

รวมค่าท่ีดิน 34,080,000 

ค่าพฒันาท่ีดิน (ค่าถมดิน) 3,000,000 

รวมค่าพฒันาท่ีดิน 3,000,000 

ค่าก่อสร้าง   

   - ค่าก่อสร้างถนนภายในโครงการ 5,000,000 

   - ค่าก่อสร้างส านกังานขาย และสวนหยอ่ม 5,000,000 

   - ค่าสร้างร้ัว และซุม้โครงการ 2,500,000 

   - ค่าก่อสร้างระบบสาธารณูปโภคโครงการ 10,000,000 

   - ค่าก่อสร้างบ้าน (ตร.ม. ละ 15,000 บาท)   

      - ขนาด 120 ตรว. / พื้นท่ีใชส้อยในบา้น 250 ตร.ม. = 20 หลงั 75,000,000 

     - ขนาด 85 ตรว. / พื้นท่ีใชส้อยในบา้น 150 ตร.ม. = 30 หลงั 67,500,000 

     - บา้นแฝด ขนาด 50 ตรว. / พื้นท่ีใชส้อยในบา้น 85 ตร.ม. = 50 หลงั 63,750,000 

รวมค่าก่อสร้าง 228,750,000 

ค่าแบ่งแยกโฉนดทีด่ินและใบอนุญาติจัดสรร (100 แปลง x 3,000 บาท) 300,000 

รวมค่าแบ่งแยกโฉนดท่ีดินและใบอนุญาติจดัสรร 300,000 

ค่าพฒันาอ่ืน ๆ    

   - ค่าท่ีปรึกษาทางสถาปนิก และวศิวกร  1,500,000 

   - เงินส ารองในการด าเนินการ  2,000,000 

รวมค่าพฒันาอ่ืน ๆ 3,500,000 

รวมการลงทุนของโครงการ 269,630,000 
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ตารางที ่8  ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานดา้นบริหารโครงการ 
(หน่วย : บาท) 

รายการ จ านวนเงิน 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารโครงการ   

   - ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน (10% ของมูลค่างานก่อสร้าง) 22,875,000 

รวมค่าใชจ่้ายในการบริหารโครงการ 22,875,000 

ค่าใช้จ่ายในด้านการขายและการส่งเสริมการขาย   

   - ค่าวจิยัการตลาด 500,000 

   - ค่าการท าโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ค่าตวัแทน (5% ของยอดขาย) 25,500,000 

   - ค่าท่ีปรึกษาทางดา้นกฎหมายของโครงการ 900,000 

รวมค่าใชจ่้ายในดา้นการขายและการส่งเสริมการขาย 26,900,000 

 
ตารางที ่9  ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานดา้นภาษี 

(หน่วย : บาท) 
รายการ จ านวนเงิน 

ค่าใช้จ่ายด้านภาษี  
   - ค่าภาษีธุรกิจ (ร้อยละ 3.3 ของรายรับจากการขาย)  31,680,000  
   - ค่าธรรมเนียมการโอนซ้ือขายท่ีดิน (ร้อยละ 2 ของราคาท่ีท าการโอนซ้ือขาย)  19,200,000  
   - ค่าภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (ร้อยละ 20 ของผลก าไร) 30,651,250 
รวมค่าใช้จ่ายด้านภาษี 81,531,250 
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ตารางที ่10  ประมาณการงบก าไรขาดทุนล่วงหนา้ 
(หน่วย : บาท) 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 รวม 

 รายได้    41.20% 32.80% 26.00%   

    - รายไดจ้ากการขาย    210,000,000 167,500,000 132,500,000 510,000,000 

 รวมรายได ้   210,000,000 167,500,000 132,500,000 510,000,000 

 ค่าใช้จ่าย            

    - ตน้ทุนการลงทุนของ
โครงการ  

59,580,000 106,925,000 61,875,000 41,250,000 269,630,000 

    - ตน้ทุนการด าเนินงาน    24,887,500 14,932,500 9,955,000 49,775,000 

    - ตน้ทุนอ่ืน ๆ    1,500,000 1,725,000 1,983,750 5,208,750 

    - ค่าเส่ือมราคา    150,000 150,000 150,000 450,000 

    - ดอกเบ้ียจ่าย    13,035,000 10,560,000 8,085,000 31,680,000 

รวมค่าใช้จ่าย  59,580,000 146,497,500 89,242,500 61,423,750 356,743,750 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนหกั
ภาษี  

-59,580,000 63,502,500 78,257,500 71,076,250 153,256,250 

    - ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
(20%) 

0 784,500 15,651,500 14,215,250 30,651,250 

ก าไรหลงัหกัภาษี  -38,480,000 86,876,000 101,534,100 165,099,515 122,605,000 
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ตารางที ่11  การประเมินความเป็นไปไดข้องการลงทุน 

กระแสเงินสด ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 รวม 

กระแสเงินสดรับ - 210,000,000  167,500,000  132,500,000  510,000,000  

กระแสเงินสดจ่าย 59,580,000  145,713,000  73,591,000  47,208,500       326,092,500  

กระแสเงินสดสุทธิ -59,580,000  64,287,000  93,909,000  85,291,500       183,907,500  

กระแสเงินสดสุทธิสะสม -59,580,000  4,707,000  98,616,000  183,907,500    

        NPV ฿123,410,980.52 

        IRR 113% 

         Discount rate = 15% 

 
 
6.7  Key Metric 
 ระยะเวลาในการวดั และการติดตามผลของโครงการ คือ การจดัจ าหน่ายบ้านใน
โครงการใหแ้ลว้เสร็จ จ านวน 100 หลงั ภายในระยะเวลา 1 ปี หลงัจากก่อสร้างโครงการแลว้เสร็จใน
ทุกเฟสของโครงการ 
  
 

6.8  แหล่งเงินทุนทีค่าดหวงัว่าจะได้รับ  
 ในการจดัหาแหล่งเงินทุนในการด าเนินธุรกิจ ปัจจุบนัมีแหล่งเงินทุน 2 แหล่ง คือ จาก
เข้าของกิจการ และจากการกู้ยืมธนาคาร ซ่ึงในอนาคตแหล่งเงินทุนท่ีคาดหวงัว่าจะได้รับ คือ 
“เงินทุนจากผูถื้อหุน้” 
 ทั้งน้ีเน่ืองจากเงินทุนจากผูถื้อหุ้น เป็นแหล่งเงินทุนท่ีไม่ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในการเสีย
ดอกเบ้ียเงินกูใ้ห้กบัสถาบนัการเงิน แต่เป็นการจ่ายเงินปันผลให้กบัผูถื้อหุ้น ดงันั้นธุรกิจจึงมีโอกาส
ท่ีจะมีเงินทุนหมุนเวียนจากแหล่งเงินทุนโดยผูถื้อหุ้นมากข้ึน เพราะการลงทุนโดยผูถื้อหุ้น ยิ่งลงทุน
มาก ยิ่งไดเ้งินปันผลมาก แต่อย่างไรก็ดีอตัราส่วนของเงินปันผลโดยทัว่ไปมกัจะมีอตัราน้อยกว่า
ดอกเบ้ียธนาคาร เพราะในปีใดท่ีบริษทัมีก าไรนอ้ย ก็สามารถงดจ่ายเงินปันผล หรือจ่ายเงินปันผลใน
อัตราส่วนท่ีเหมาะสมกับก าไรได้ ซ่ึงแตกต่างจากการจ่ายดอกเบ้ียธนาคารท่ีไม่ว่าบริษัทจะมี
สถานการณ์ในการด าเนินธุรกิจอยา่งไร ก็ตอ้งเสียดอกเบ้ียในอตัราท่ีท าสัญญาไว ้เช่นเดิม 
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