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สารนิพนธ์เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs 
(Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานครฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาของ ดร.ราชา 
มหากนัธา อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน า และให้ค  าปรึกษาตลอดจนให้ความช่วยเหลือ
แกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ เพื่อใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ ซ่ึงผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณเป็น
อยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีให้การสนบัสนุนในการวิจยั และขอขอบคุณ
เพื่อน ๆ ทุกคนท่ีให้ความช่วยเหลือ ให้ค  าปรึกษา รวมทั้งช่วยในการคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งกบัสารนิพนธ์ฉบบัน้ี และ DINKs ทุกท่านท่ีสละเวลาในการสัมภาษณ์กลุ่ม ซ่ึงท าให้ได้
ขอ้มูลท่ีครอบคลุมเน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษามากยิ่งข้ึน ทา้ยท่ีสุดผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า สารนิพนธ์
ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ และเป็นแนวทางให้กับผูท่ี้ต้องการศึกษาเร่ืองน้ีต่อไปใน
อนาคต หากมีขอ้ผดิพลาดประการใดผูว้จิยัขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์เร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 

DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัเพื่อศึกษา
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม และศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
แนวโนม้พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาและ
คน้ควา้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ และทุติยภูมิ ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs  ในเขตกรุงเทพมหานคร มีอยู่ 4 ปัจจยั 
ดงัน้ีคือ 1. ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม 2. ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์หรือความมีช่ือเสียงของ
บริษทัท่ีสร้างคอนโดมิเนียมนั้น ๆ 3. ปัจจยัดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน 4. ปัจจยัดา้นการ
ออกแบบคอนโดมิเนียมให้ดูทนัสมยัอยู่เสมอ โดยจากการศึกษาวิจยัสามารถสรุปไดว้่าพฤติกรรม
การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งมากท่ีสุด และยงั
มีการพิจารณาปัจจัย ถึงต่าง ๆ ประกอบด้วย เช่น ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของบริษัทท่ีสร้าง
คอนโดมิเนียม ปัจจยัเร่ืองการออกแบบคอนโดมิเนียมให้ตอบสนองไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคกลุ่ม
DINKs และปัจจยัดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน ซ่ึงสามารถน าขอ้มูลท่ีไดน้ี้มาเป็นแนวทาง
ในการวางแผนและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม DINKs ต่อไป 
 
ค าส าคญั : DINKs / คอนโดมิเนียม / ส่วนประสมการตลาด 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

ควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว 
ความเจริญดงักล่าวจึงเป็นเหตุจูงใจท าใหป้ระชากรจากทุกสารทิศยา้ยถ่ินฐานจากเขตชนบทเขา้มาอยู่
ในเขตเมืองมากข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งกรุงเทพมหานครท่ีนอกจากจะเป็นเมืองหลวงของประเทศ
ไทยแลว้ ยงัเป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจของประเทศไทย รวมถึงยงัเป็นศูนยก์ลางเศรษฐกิจท่ีส าคญั
ของอาเซียนด้วย โดยการเพิ่มข้ึนของประชากรในกรุงเทพมหานครก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีอยู่
อาศยัเพิ่มข้ึนตามไปดว้ย แต่เน่ืองจากท่ีอยูอ่าศยัแบบปกติ คือ ท่ีอยูอ่าศยัในแนวราบในตวัเมืองมีนอ้ย
และราคาสูงมาก ท าให้ประชาชนส่วนใหญ่หนัไปเลือกท่ีอยูอ่าศยัในรูปแบบใหม่ คือ ท่ีอยู่อาศยัใน
แนวสูงหรือคอนโดมิเนียม โดยในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมาผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพย์ได้หันมา
พฒันาโครงการคอนโดมิเนียมมากข้ึน โดยเฉพาะท าเลในย่านธุรกิจใจกลางเมือง และตามเส้นทาง
รถไฟฟ้าและรถไฟใตดิ้น โดยจากรายงานของบริษทัคอลลิเออร์ส อินเตอร์เนชัน่แนล ประเทศไทย 
เม่ือวนัท่ี 2 พฤษภาคม 2556 ท่ีผา่นมา พบวา่ ตลาดคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครยงัคงร้อนแรง
ในไตรมาสท่ี 1 ปีพ.ศ. 2556  โดยคอนโดมิเนียมเปิดขายใหม่ในไตรมาสท่ี 1 ปีพ.ศ.2556 มากกว่า 
16,070 ยนิูต ซ่ึงมากกวา่ในช่วงไตรมาสท่ี 4 ปีพ.ศ.2555 ประมาณ 2,840 ยนิูต และอตัราการเปิดขาย
ใหม่ในไตรมาสท่ี 1 ปีพ.ศ.2556 น้ี มีจ  านวนสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัในช่วง 9 ไตรมาสท่ีผา่นมา  
(ท่ีมา: http://www.colliers.co.th/images/agency/idYpytfDCondoQ12013-th.pdf,2556) 
 นอกจากน้ีแลว้ การเปล่ียนแปลงของโครงสร้างประชากร (Demographic Shift) และ
พฤติกรรมการอยู่อาศัยเป็นตัวขับเคล่ือนหลักอีกประการหน่ึงท่ีส่งผลต่อความต้องการใน
คอนโดมิเนียม โดยประชากรท่ีอยู่อาศยัในกรุงเทพยงัคงมีจ านวนเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะ
กลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) หรือคู่สามีภรรยาท่ีมีรายไดท้ั้งคู่แต่ไม่มีลูก  
 จากรายงานของ Euro Monitor Consumer Lifestyle Thailand 2009 พบวา่กลุ่ม DINKs 
มีการเพิ่มข้ึนในประเทศไทยในปี 2550 เป็น 17.4% และปี 2558 คาดวา่จะมีสัดส่วน 22.5% ของ
ประชากรไทย และเม่ือแนวโนม้ของกลุ่มท่ีใชชี้วติแบบกลุ่ม DINKs สูงข้ึน ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจึงถูกจดั
วา่เป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพทางการตลาดสูง

http://www.colliers.co.th/images/agency/idYpytfDCondoQ12013-th.pdf,2556
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(ท่ีมา:http://www.brandage.com/Modules/DesktopModules/Article/ArticleDetail.aspx?tabID=2&
ArticleID=1763&ModuleID=21&GroupID=717,2548) 
 จากเหตุผลขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร เพื่อท่ีจะได้
น าผลการวิเคราะห์มาเป็นแนวทางในการปรับปรุง และวางแผนการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่ม DINKs ในปัจจุบนั 
 
 

ค ำถำมกำรวจิัย 
 1. แนวโนม้พฤติกรรมของการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs ใน
กรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร 
 2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์อยา่งไรกบัแนวโนม้พฤติกรรมการเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานคร 
 3. พฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไรในการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม 

 
 

วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 1. เพื่อศึกษาแนวโนม้พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs ใน
กรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานคร เก่ียวกบัการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร 
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ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
 1. เพื่อให้ธุรกิจคอนโดมิเนียม สามารถน าผลการศึกษาของโครงการวิจยัไปใชใ้นการ
วางแผนการตลาดคอนโดมิเนียมใหมี้คุณภาพ 
 2. ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มธุรกิจคอนโดมิเนียม และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม DINKs ในปัจจุบนั 

 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหา : ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
กลุ่มDINKs  
 ขอบเขตดา้นกลุ่มประชากร : กลุ่ม DINKs ท่ีซ้ือคอนโดมิเนียม หรือกลุ่ม DINKs ท่ี
พิจารณาจะซ้ือคอนโดมิเนียม ใน กรุงเทพมหานคร  
 ขอบเขตดา้นพื้นท่ีท่ีศึกษา : ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตดา้นระยะเวลาท่ีศึกษา : เดือนสิงหาคม 2556 – ตุลาคม 2556 
 
 

ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1. DINKs (Double Income No Kids) หมายถึง คู่สามีภรรยาในกรุงเทพมหานครท่ีมี
รายไดท้ั้งคู่แต่ไม่มีลูก 
 2. คอนโดมิเนียม หมายถึง อาคารท่ีบุคคลสามารถแยกการก่อกรรมสิทธ์ิออกไดเ้ป็น
ส่วน ๆ ซ่ึงประกอบดว้ยกรรมสิทธ์ิในทรัพยสิ์นส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ห้องชุด ส่ิงปลูกสร้างหรือท่ีดินท่ี
จดัไวใ้ห้ผูเ้ป็นเจา้ของห้องชุดแต่ละรายท่ีซ้ือคอนโดมิเนียมเป็นของส่วนตวั หรือไวใ้ช้ประโยชน์ 
และมีกรรมสิทธ์ิในทรัพยสิ์นส่วนกลาง ไดแ้ก่ ส่วนของอาคารชุดท่ีไม่ใช่ห้องชุด และท่ีดินทรัพยสิ์น
อ่ืน ๆ ท่ีมีไวใ้ชป้ระโยชน์ร่วมกนัส าหรับเจา้ของร่วม 
 3. ผูซ้ื้อคอนโดมิเนียม หมายถึง บุคคลผูท่ี้ซ้ือคอนโดมิเนียม หรือผูท่ี้พิจารณาจะซ้ือ
คอนโดมิเนียมโดยมีศกัยภาพอยา่งพอเพียงในกรุงเทพมหานคร เพื่อซ้ืออยูเ่อง หรือเพื่อเป็นสถานท่ี
พกัผอ่น 
 4. ผลิตภณัฑ์ หมายถึง คุณภาพผลิตภณัฑ์ การออกแบบผลิตภณัฑ์ ความหลากหลาย 
และการรับประกนัผลิตภณัฑ ์
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 5. ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง สถานท่ีก่อสร้างคอนโดมิเนียม รวมถึงสภาพแวดลอ้มรอบ ๆ ท่ี
ส่งผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียม ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายในการเดินทาง ท าเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน 
ใกลร้ะบบขนส่ง และท าเลท่ีตั้งมีสภาพแวดลอ้มท่ีดี เป็นตน้ 
 6. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การแจ้งข่าวสาร และจูงใจผู ้บริโภคเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ของคอนโดมิเนียม ซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การส่ือสารทางการตลาดไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อกระตุน้ให้เกิด
พฤติกรรมการซ้ือ ได้แก่ การไดเ้ห็นโฆษณาทางโทรทศัน์ การไดเ้ห็นโฆษณาทางนิตยสารการได้
เห็นโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์การจดับูทขายสินคา้ การส่งเสริมการตลาด เช่น การลดราคา การแจก
ของแถม การมอบส่วนลดพิเศษ และการขายโดยพนกังานขายใหค้  าแนะน า ฯลฯ 
 7. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค 
โดยผูบ้ริโภคพิจารณาจาก งบประมาณในการซ้ือ ขนาดพื้นท่ีใช้สอย และกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

 สารนิพนธ์เร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร” มีค าส าคญั แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 1. ค าส าคญั และความหมาย 
  1.1 DINKs 
  1.2 ทศันคติ 
  1.3 พฤติกรรม 
  1.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
  1.5 คอนโดมิเนียม 
  1.6 ส่วนประสมทางการตลาด 

2. แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.1 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัทศันคติ 
 2.2 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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1. ค าส าคญั และความหมาย 
1.1 DINKs 

 DINKs ยอ่มากจาก Double Income No Kids โดยมีผูใ้ห้ความหมายของค าวา่ DINKs 
ไวห้ลากหลายดงัต่อไปน้ี 
 พิชิตา คลา้ยคลึง และวริษฐา ดลวิทยากุล (2554: 12) ไดใ้ห้ความหมายของ DINKs ไว้
วา่ เป็นการด าเนินชีวติแบบอยูเ่ป็นคู่ มีรายได ้2 เท่าแต่ไม่ตอ้งการมีลูก 
 ณัฐสุภา เตชวิวรรธน์ (2555: 6) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ DINKs (Double Income No 
Kids) หมายถึง กลุ่มคนท่ีใชชี้วิตคู่ หรือไม่ใชชี้วิตคู่โดยมีรูปแบบการใชจ่้ายร่วมกนั หมายรวมถึง คู่
ผูช้ายกบัผูห้ญิง คู่ผูห้ญิงกบัผูห้ญิง หรือคู่ผูช้ายกบัผูช้าย เป็นคู่ท่ีมีการศึกษาสูง มีรายไดสู้งจากสอง
ช่องทาง โดยไม่คิดท่ีจะมีบุตร ตอ้งการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองให้ได้มากท่ีสุด
ภายใตค้วามมัน่คงทางการเงิน คนกลุ่มน้ีใชจ่้ายโดยไม่สนใจเหตุผลและความจ าเป็น 
 อธิษฐ์ มโนรุ่งเรืองรัตน์ (2555: 2) กล่าววา่ DINKs หรือ Double Income No Kids เป็น
กลุ่มท่ีมีความสามารถในการซ้ือสูง มีการใช้จ่ายเพื่อตนเองเป็นส่วนใหญ่ และคนกลุ่มน้ีมีการซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นสินคา้ท่ีมีความหรูหรา  

 นนัทขวา้ง สิรสุนทร (2556) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ DINKs นั้นมาจากค าวา่ Double 
Income No Kids หรือแปลว่า อยู่กนัแบบชีวิตคู่ แต่ไม่มีลูกโดยท่ีเกยห์รือเลสเบ้ียนก็ถือว่าเป็น 
DINKs เช่นกนั 

 แพท บูชานนั ( Pat Buchanan , 2544)ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ DINKs (Double Income 
No Kids) หมายถึง คู่สามีภรรยาท่ีมีรายไดท้ั้งคู่ แต่ไม่ยอมมีลูก 

 จากค าจ ากดัต่าง ๆ ของ DINKs ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า DINKs หรือ 
Double Income No Kids หมายถึง คู่รักท่ีด าเนินชีวติแบบคู่ ทั้งแบบคู่ชายกบัหญิง คู่ชายกบัชาย (เกย)์ 
และคู่หญิงกบัหญิง (เลสเบ้ียน) ทั้งแต่งงานและไม่ไดแ้ต่งงาน มีรายไดม้าจากคน 2 คน และไม่มีลูก   

 
1.2 ทศันคติ (Attitude) 

  ความหมายของค าวา่ ทศันคติ (Attitude) ไดมี้นกัจิตวทิยา และนกัวิชาการหลายท่านให้
ความหมายท่ีคลา้ยคลึงกนัและแตกต่างกนั ดงัต่อไปน้ี 
 พงศ ์ หรดาล (2540: 42) ใหค้วามหมายของทศันคติไวว้า่ ทศันคติ  คือ ความรู้สึก  ท่าที  
ความคิดเห็น และพฤติกรรมของคนงานท่ีมีต่อเพื่อนร่วมงาน ผูบ้ริหาร กลุ่มคน องค์กรหรือ
สภาพแวดล้อมอ่ืน ๆ โดยการแสดงออกในลักษณะของความรู้สึกหรือท่าทีในทางยอมรับหรือ
ปฏิเสธ 
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 ศกัด์ิ สุนทรเสณี (2531: 2) กล่าวถึง ทศันคติท่ีเช่ือมโยงไปถึงพฤติกรรมของบุคคลว่า

ทศันคติหมายถึง 
 1. ความสลบัซบัซอ้นของความรู้สึก หรือการมีอคติของบุคคลในการท่ีจะสร้างความ
พร้อมท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงตามประสบการณ์ของบุคคลนั้นท่ีไดรั้บมา 
  2. ความโนม้เอียง ท่ีจะมีปฏิกิริยาต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในทางท่ีดีหรือต่อตา้นส่ิงแวดลอ้มท่ี
จะมาถึงทางหน่ึงทางใด 

 3. ในดา้นพฤติกรรม หมายถึง การเตรียมตวัหรือความพร้อมท่ีจะตอบสนอง 
 นอร์แมน แอล มุน (Norman L. Munn, 1971:71) ไดก้ล่าววา่ ทศันคติ คือ ความรู้สึก
และความคิดเห็น ท่ีมีต่อบุคคล มีต่อส่ิงของ สถานการณ์ สถาบนั และขอ้เสนอใด ๆ ในทางท่ีจะ
ยอมรับ หรือปฏิเสธซ่ึงมีผลท าให้บุคคลพร้อมท่ีจะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองดว้ยพฤติกรรมอย่าง
เดียวกนัตลอด 

 ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman & Kanuk.,1994 : 657) ไดก้ล่าววา่ ทศันคติ (Attitude) 
หมายถึง ความโน้มเอียงท่ีเรียนรู้เพื่อให้มีพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัลกัษณะท่ีพึงพอใจหรือไม่พึง
พอใจท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรืออาจหมายถึง การแสดงความรู้สึกภายในท่ีสะทอ้นว่าบุคคลมีความ
โน้มเอียงพอใจหรือไม่พอใจต่อบางส่ิง เช่น ตราสินคา้ บริการ ร้านคา้ปลีก เน่ืองจากเป็นผลของ
กระบวนการทางจิตวิทยา ทศันคติไม่สามารถสังเกตเห็นไดโ้ดยตรง แต่ตอ้งแสดงว่าบุคคลกล่าวถึง
อะไรหรือท าอะไร 

 โบว ีฮูสตนั และทริล (Bovee Houston & Thrill.,1995: 121) กล่าววา่ ทศันคติ หมายถึง 
ความโนม้เอียงในดา้นบวก (Positive) หรือความโน้มเอียงในดา้นลบ (Negative inclination) ของ
บุคคลท่ีมีต่อสินคา้ บุคคล สถานท่ี แนวคิด หรือประเด็นต่าง ๆ ซ่ึงทศันคติมีความส าคญัมากต่อ
นกัการตลาด เพราะทศันคติมีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการซ้ือ และการกระท าการซ้ือของผูบ้ริโภค
ทั้งหลาย 
 จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่  ทศันคติ  เป็นเร่ืองของจิตใจ ท่าที 
ความรู้สึกนึกคิด และความโนม้เอียงของบุคคลท่ีมีต่อขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมา ซ่ึงเป็นไปไดท้ั้งเชิง
บวก และเชิงลบ ทศันคติมีผลให้มีการแสดงพฤติกรรมออกมา จะเห็นไดว้่า ทศันคติ ประกอบดว้ย 
ความคิดท่ีมีผลต่ออารมณ์ และความรู้สึกนั้น โดยจะแสดงออกมาทางพฤติกรรม 
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1.3 พฤติกรรม (Behavior) 

 พฤติกรรม ตรงกบัค าภาษาองักฤษวา่ “Behavior” ไดมี้ผูใ้ห้ความหมายของค าวา่
พฤติกรรม ไวห้ลายประการซ่ึงมีทั้งท่ีคลา้ยกนัหรือแตกต่างกนัดงัต่อไปน้ี 

ราชบณัฑิตยสถาน (2525 : 573) ไดนิ้ยามศพัท ์“พฤติกรรม” หมายถึง การกระท าหรือ 
อาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 

 อลุดย ์จาตุรงคกุล (2539 : 5) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความไวว้า่ ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการไดรั้บจากการใชสิ้นคา้ และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น 

 ยทุธนา ธรรมเจริญ (2535 : 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมท่ีบุคคลตอ้งเอาใจ
ใส่ในเม่ือได้ท าการเลือก การซ้ือ และการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ี
สนองความพอใจและความตอ้งการ 
                ปราโมชน์ รอดจรัส (2540 : 14) กล่าววา่ พฤติกรรม หมายถึง กริยาอาการ การกระท า 
หรืออาการทุกชนิดของมนุษย์หรือสัตว์ ซ่ึงกิจกรรมหรืออาการนั้ น ๆ อาจเป็นการกระท าท่ี
เฉพาะเจาะจงหรือก็ได ้หรืออาจเป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาปรากฏใหเ้ห็นหรืออากปักริยาภายใน 
ซ่ึงผูอ่ื้นไม่สามารถสังเกตได ้
                ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2534 : 65) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรม หมายถึง การ
กระท าหรือกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีสามารถสังเกตได ้เช่น การเดิน การพดู การหวัเราะ การรับประทาน 
การสัมผสั ฯลฯ เรียกวา่ พฤติกรรมภายนอก หรือการกระท าท่ีคนอ่ืนมองไม่เห็นดว้ยสายตา เช่น การ
คิด การฝัน ฯลฯ เรียกวา่พฤติกรรมภายใน  
              ธงชยั สันติวงษ ์(2536 : 30) ไดใ้หค้วามหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาไดม้า และการใชสิ้นคา้บริการ
ทั้งน้ี รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อนแล้ว และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า
ดงักล่าว 
 ชิฟแมน และคานุก (Schiffman & Kanuk, 1975 : 5) หมายถึง พฤติกรรมซ้ือผูบ้ริโภค
ท าการคา้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนอง
ความตอ้งการของเขา 

   จากค าจ ากดัความทั้งหมด สรุปไดว้า่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นเก่ียวกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อนแล้ว ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดตระหนกัถึงความตอ้งการ และออกท าการคน้หา 
การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและความพึงพอใจของเขาได ้



9 

 
 1.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 ความหมายของค าวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดมี้ผูใ้ห้ความหมายไวห้ลายประการ
ดงัต่อไปน้ี 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2538, 18) 
ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Decision Process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผู ้บริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนการตดัสินใจทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมทางดา้นจิตใจ และทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการ
ซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญั 
คือ การรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ชวลิต ประภวานนท,์ สมชาย หิรัญกิตติ, สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์ และ
สุดา สุวรรณาภิรมย ์(2539, 470) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือ หรือ
ปฏิเสธผลิตภณัฑ์ เป็นช่วงขอ้เท็จจริงขอ้สุดทา้ยส าหรับนักการตลาดซ่ึงช้ีความส าคญัว่า กลยุทธ์
การตลาดฉลาด มองการณ์ไกล และมีประสิทธิผลหรือช้ีวา่มีการวางแผนท่ีเลวและผิดพลาด ดงันั้น 
นกัการตลาดจะสนใจในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจมากกวา่หน่ึง
ทางเลือกข้ึนไป การตดัสินใจวา่จะไม่ซ้ือก็เป็นทางเลือกเช่นเดียวกนั 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, 192) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ในการท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินค้าใดสินค้าหน่ึงนั้นจะต้องมีกระบวนการตั้ งแต่จุดเร่ิมต้นไปจนถึงทัศนคติ
หลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหา การแสวงหา
ภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 

 ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman & Kanuk,1994 ,659) ได้ให้ความหมายของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือก
ข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งด้านจิตใจ 
(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึน
ในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป 
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1.5 คอนโดมิเนียม  

 อภิชิต สุขสินธ์ (2551 : 21) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ คอนโดมิเนียม หมายถึง อาคารท่ี
บุคคลสามารถแยกการก่อกรรมสิทธ์ิออกไดเ้ป็นส่วน ๆ ซ่ึงประกอบด้วย กรรมสิทธ์ิในทรัพยสิ์น
ส่วนบุคคล ได้แก่ ห้องชุด ส่ิงปลูกสร้างหรือท่ีดินท่ีจดัไวใ้ห้ผูเ้ป็นเจา้ของห้องชุดแต่ละรายท่ีซ้ือ
คอนโดมิเนียมเป็นของส่วนตวั หรือไวใ้ช้ประโยชน์ และกรรมสิทธ์ิในทรัพยสิ์นส่วนกลาง ไดแ้ก่
ส่วนของอาคารชุดท่ีไม่ใช่ห้องชุด และท่ีดินทรัพยสิ์นอ่ืน ๆ ท่ีมีไวใ้ช้ประโยชน์ร่วมกันส าหรับ
เจา้ของร่วม 

 ภทัท์ชนก ประตูแกว้ และดร.ไกรชิต สุตะเมือง (2556 : 613) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า 
อาคารท่ีบุคคลสามารแยกการก่อกรรมสิทธ์ิออกได้เป็นส่วน ๆ ซ่ึงประกอบด้วย กรรมสิทธ์ิใน
ทรัพยสิ์นส่วนบุคคล ไดแ้ก่ หอ้งชุด ส่ิงปลูกสร้าง หรือท่ีดินท่ีจดัไวใ้หผู้เ้ป็นเจา้ของร่วม 

 สมาคมอาคารชุดไทย (2555) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ อาคารท่ีบุคคลสามารถแยกการถือ
กรรมสิทธ์ิออกได้เป็นส่วน ๆ โดยแต่ละส่วนประกอบด้วยกรรมสิทธ์ิในทรัพย์ส่วนบุคคลและ
กรรมสิทธ์ิในทรัพยส่์วนกลาง  

 โชติวฒิุ เหล่าไพโรจน์ (2555) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ อาคารชุดท่ีมีการอาศยัอยูร่่วมกนั
หลาย ๆ ครัวเรือนในอาณาเขตและอาคารเดียวกนั โดยในอาคารดงักล่าวมีการแยกกรรมสิทธ์ิการถือ
ครองออกเป็นส่วน ๆ ซ่ึงประกอบด้วยกรรมสิทธ์ิในทรัพย์สินส่วนบุคคล ได้แก่ ห้องพกัและ
ทรัพยสิ์นอ่ืน ๆ ท่ีมีไวใ้ชป้ระโยชน์ร่วมกนั 

 ไมเคิล เอช คลิฟตอน (Michael H. Clifton, March 2007) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ท่ีดิน
และอาคารชุดท่ีมีการจดัสรรออกเป็นส่วน ๆ ท่ีเอาไวใ้หเ้จา้ของร่วมใชป้ระโยชน์ร่วมกนั 

 ซูซาน อาร์ ฟอกซ์(Susan R. Fox, 2006) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ คอนโดมิเนียมเป็น
ธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์มีการก าหนดกรรมสิทธ์ไวใ้หส้ าหรับเจา้ของร่วมในอสังหาริมทรัพยน์ั้น และ
มีบางกรรมสิทธ์ิจะมีการก าหนดไวส้ าหรับการเจา้ของกรรมสิทธ์ินั้นแต่เพียงผูเ้ดียว เจา้ของร่วมท่าน
อ่ืนไม่สามารถเป็นเจา้ของกรรมสิทธ์ิได ้

  จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ คอนโดมิเนียม เป็นอีกรูปแบบของ
ท่ีอยู่อาศัยท่ีเจ้าของห้องชุดจะต้องแชร์ความเป็นเจ้าของร่วมกับเจ้าของห้องชุดอ่ืนๆ ในพื้นท่ี
ส่วนกลาง เช่น ทางเดิน บริเวณห้องโถง ลิฟท ์โรงจอดรถ สระวา่ยน ้ า สนามเด็กเล่น ซ่ึงเจา้ของห้อง
ชุดทุกท่านจะเป็นเจา้ของร่วมตามกฎหมาย ลกัษณะของห้องเหมือนกบัการอยูอ่พาร์ตเมนทเ์พียงแต่
เราเป็นเจา้ของหอ้งไม่ใช่แค่ผูเ้ช่า 
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1.6 ส่วนประสมทางการตลาด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 35-36, 337) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้
กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  

 สุปัญญา ไชยชาญ (2542,1) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความ
พึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้ เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และ
บริการของตน ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ 

 1. สินคา้หรือบริการ (Product) 
 2. ราคา (Price) 
 3. สถานท่ีจ าหน่าย (Place) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 คอตเลอร์ (Kotler, 1997, p.98) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทาง
การตลาดน้ีเรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย  

 จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) คือ ส่ิงท่ีนกัการตลาดวางแผน หรือคิดเพื่อน ามาสร้างเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ ประกอบไปดว้ย สินคา้หรือบริการ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 
 

2. แนวคดิ และทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 2.1 แนวคิด และทฤษฏีทีเ่กีย่วข้องกบัทศันคติ 
  2.1.1 องคป์ระกอบของทศันคติ 
  จากการตรวจเอกสารเก่ียวกบัองคป์ระกอบของทศันคติ  พบวา่  มีผูเ้สนอ
ความคิดไว ้3 แบบ  คือ  ทศันคติแบบ  3  องคป์ระกอบ  ทศันคติแบบ  2  องคป์ระกอบ และ  ทศันคติ
แบบ  1 องคป์ระกอบ (ธีระพร, 2528: 162 - 163) ดงัน้ี 
  1. ทัศนคติมี 3  องค์ประกอบ  แนวคิดน้ีจะระบุว่า   ทัศนคติมี  3  
องคป์ระกอบ  ไดแ้ก่ 1) องคป์ระกอบดา้นปัญญา (Cognitive Component)  ประกอบดว้ยความเช่ือ  
ความรู้  ความคิดและความคิดเห็น  2) องคป์ระกอบดา้นอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component)  
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หมายถึงความรู้สึกชอบ ไม่ชอบ  หรือท่าทางท่ีดี ไม่ดี  3) องค์ประกอบดา้นพฤติกรรม (Behavioral 
Component) หมายถึง แนวโนม้หรือความพร้อมท่ีบุคคลจะปฏิบติั มีนกัจิตวิทยาท่ีสนบัสนุนการแบ่ง
ทศันคติออกเป็น 3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ เครทช์และครัทช์ฟิลด์ (Kretch & Crutchfield), พลัลาชี 
(Pallachey, 1962) และทรัยแอนดิส (Triandis, 1971) 

  2 .  ทัศนคติมี  2  องค์ประกอบ  แนวคิด น้ีจะระ บุว่ า  ทัศนคติ มี  2  
องค์ประกอบ ไดแ้ก่ 1) องค์ประกอบดา้นปัญญา (Cognitive Component) 2) องค์ประกอบดา้น
อารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) มีนกัจิตวิทยาท่ีสนบัสนุนการแบ่งทศันคติออกเป็น  2  
องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ เคทซ์ (Katz, 1950) และโรเสนเบิร์ก (Rosenberg,1956, 1960, 1965) 

  3.  ทัศนคติมีองค์ประกอบเดียว  แนวคิดน้ีจะระบุว่า   ทัศนคติมี
องค์ประกอบเดียว คือ  อารมณ์ความรู้สึกในทางชอบหรือไม่ชอบท่ีบุคคลมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด  
นกัจิตวิทยาท่ีสนบัสนุนแนวคิดน้ี ไดแ้ก่ เบม (Bem, 1970) ฟิชไบน์ และไอเซน (Fishbein & Ajzen, 
1975) อินสโค (Insko, 1976) 

  ชารอน และซูล (Sharon & Saul,1996: 370) กล่าวว่า  ทัศนคติ  
ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 

  1.  องค์ประกอบด้าน ความรู้  ความเข้าใจ (Cognitive Component) 
หมายถึง ความเช่ือเชิงการประเมินเป้าหมาย โดยอยูบ่นพื้นฐานของความเช่ือ จินตนาการ และการจ า 

  2. องคป์ระกอบดา้นอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง 
ความรู้สึกในทางบวกหรือลบ หรือทั้งบวกและลบต่อเป้าหมาย 

  3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง 
แนวโนม้ของพฤติกรรม หรือแนวโนม้ของการแสดงออกต่อเป้าหมาย 

  ก๊ิบสัน (Gibson,2000: 103)  กล่าวว่า ทศันคติ เป็นส่วนท่ียึดติดแน่นกบั
บุคลิกภาพของบุคคลเรา  ซ่ึงบุคคลเราจะมีทศันคติท่ีเป็นโครงสร้างอยูแ่ลว้ ทางดา้นความรู้สึก ความ
เช่ืออนัใดอนัหน่ึง โดยท่ีองค์ประกอบน้ีจะมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกันและกัน ซ่ึงหมายความว่า การ
เปล่ียนแปลงในองคป์ระกอบหน่ึงท าใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงในอีกองคป์ระกอบหน่ึง ซ่ึงทศันคติ  3  
องคป์ระกอบ  มีดงัน้ี 

  1. ความรู้สึก (Affective) องค์ประกอบดา้นอารมณ์ หรือความรู้สึกของ
ทศันคติ  คือการไดรั้บการถ่ายทอด  การเรียนรู้มาจากพอ่  แม่  ครู หรือกลุ่มของเพื่อน ๆ 

  2. ความรู้ ความเขา้ใจ (Cognitive) องคป์ระกอบดา้นความรู้ ความเขา้ใจ
ของทศันคติจะประกอบด้วย การรับรู้ของบุคคล ความคิดเห็น และความเช่ือของบุคคล หมายถึง  
กระบวนการคิดซ่ึงเนน้ไปท่ีการใชเ้หตุผล และตรรกะ องคป์ระกอบท่ีส าคญัของความรู้ ความเขา้ใจ  
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คือ ความเช่ือในการประเมินผลหรือความเช่ือท่ีถูกประเมินผลไวแ้ลว้โดยตวัเองประเมิน  ซ่ึงความ
เช่ือเหล่าน้ีจะแสดงออกมาจากความประทบัใจในการชอบหรือไม่ชอบ ซ่ึงบุคคลเหล่านั้นรู้สึกต่อ
ส่ิงของ หรือบุคคลใดบุคคลหน่ึง 

  3. พฤติกรรม (Behavioral) องค์ประกอบด้านความรู้  ความเขา้ใจของ
ทศันคติ หมายถึง แนวโนม้หรือความตั้งใจ (Intention) ของคนท่ีจะแสดงบางส่ิงบางอยา่งหรือท่ีจะ
กระท า (ประพฤติ)  บางส่ิงบางอย่างต่อคนใดคนหน่ึง  ส่ิงใดส่ิงหน่ึง  ในทางใดทางหน่ึง เช่น เป็น
มิตร  ให้ความอบอุ่น  ก้าวร้าว  เป็นศตัรู  เป็นตน้  โดยท่ีความตั้งใจน้ีอาจจะถูกวดั  หรือประเมิน
ออกมาได ้ จากการพิจารณาองคป์ระกอบทางดา้นพฤติกรรมของทศันคติ 
  เชอร์เมอฮอร์น (Schermerhorn, 2000: 76)  กล่าววา่ ทศันคติประกอบดว้ย 
3 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 

  1.  องคป์ระกอบดา้น ความรู้ ความเขา้ใจ (Cognitive Component)  คือ  
ทศันคติท่ีจะสะทอ้นให้เห็นถึงความเช่ือ  ความคิดเห็น  ความรู้  และขอ้มูลท่ีบุคคลคนหน่ึงมี  ซ่ึง
ความเช่ือ  จะแสดงให้เห็นถึงความคิดของคนหรือส่ิงของ และขอ้สรุปท่ีบุคคลไดมี้ต่อบุคคลหรือ
ส่ิงของนั้น ๆ เช่น งานของฉนัขาดความรับผดิชอบ เป็นตน้ 

  2. องค์ประกอบด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) คือ  
ความรู้สึกเฉพาะอยา่งซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัผลกระทบส่วนบุคคล  ซ่ึงไดจ้ากส่ิงเร้าหรือส่ิงท่ีเกิดก่อนท าให้
เกิดทศันคตินั้น ๆ  เช่น ฉนัไม่ชอบงานของฉนั  เป็นตน้ 

  3. องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความตั้งใจ
ท่ีจะประพฤติในทางใดทางหน่ึง  โดยมีรากฐานมาจากความรู้สึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือ
ทศันคติของบุคคล  เช่น  ฉนัก าลงัไปท างานของฉนั  เป็นตน้ 
  2.1.2 การเกิด ทศันคติ (Attitude Formation) 
  ประภาเพ็ญ สุวรรณ ( 2520 : 64 – 65) กล่าวถึงการเกิดทศันคติ ว่า 
ทศันคติ เป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ (Learning) จากแหล่งทศันคติ (Source of Attitude) ต่าง ๆ ท่ีอยู่
มากมาย และแหล่งท่ีท าใหค้นเกิดทศันคติท่ีส าคญัคือ  

  1. ประสบการณ์เฉพาะอย่าง (Specific Experience) เม่ือบุคคลมี
ประสบการณ์เฉพาะอยา่งต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดในทางท่ีดีหรือไม่ดี จะท าให้เขาเกิดทศันคติต่อส่ิงนั้นไป
ในทางท่ีดีหรือไม่ดี จะท าใหเ้กิดทศันคติต่อส่ิงนั้นไปในทิศทางท่ีเขาเคยมีประสบการณ์มาก่อน 
  2. การติดต่อส่ือสารจากบุคคลอ่ืน (Communication from others) จะท า
ใหเ้กิดทศันคติจากการรับรู้ข่าวสารต่าง ๆ จากผูอ่ื้นได ้เช่น เด็กท่ีไดรั้บการสั่งสอนจากผูใ้หญ่จะเกิด 
ทศันคติต่อการกระท าต่าง ๆ ตามท่ีเคยรับรู้มา 



14 

 
  3. ส่ิงท่ีเป็นแบบอยา่ง (Models) การเลียนแบบผูอ่ื้นท าให้เกิดทศันคติข้ึน

ได ้เช่น เด็กท่ีเคารพเช่ือฟังพอ่แม่จะเลียนแบบการแสดงท่าชอบ หรือไม่ชอบต่อส่ิงหน่ึงตามไปดว้ย 
  4. ความเก่ียวขอ้งกบัสถาบนั (Institutional Factors) ทศันคติหลายอยา่ง

ของบุคคลเกิดข้ึนเน่ืองจากความเก่ียวขอ้งกบัสถาบนั เช่น ครอบครัว โรงเรียน หรือหน่วยงาน เป็น
ตน้  

  ธงชยั สันติวงษ์ (2539 : 166 – 167) กล่าวว่า ทศันคติ ก่อตวัเกิดข้ึนมา 
และเปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากปัจจยัหลายประการดว้ยกนั คือ  

  1. การจูงใจทางร่างกาย (Biological Motivation) ทศันคติจะเกิดข้ึนเม่ือ
บุคคลใดบุคคลหน่ึง ก าลงัด าเนินการตอบสนองตามความตอ้งการ หรือแรงผลกัดนัทางร่างกาย ตวั
บุคคลจะสร้างทศันคติท่ีดีต่อบุคคลหรือส่ิงของท่ีสามารถช่วยให้เขามีโอกาสตอบสนองความ
ตอ้งการของตนได ้

  2. ข่าวสารขอ้มูล (Information) ทศันคติจะมีพื้นฐานมาจากชนิด และ
ขนาดของข่าวสารท่ีไดรั้บ รวมทั้งลกัษณะของแหล่งท่ีมาของข่าวสารดว้ย กลไกของการเลือกเฟ้นใน
การมองเห็น และเขา้ใจปัญหาต่าง ๆ (Selective Perception) ข่าวสารขอ้มูลบางส่วนท่ีเขา้มาสู่บุคคล
นั้น จะท าใหบุ้คคลนั้นเก็บไปคิด และสร้างเป็นทศันคติข้ึนมาได ้

  3. การเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบักลุ่ม (Group Affiliation) ทศันคติบางอยา่งอาจ
มาจากกลุ่มต่าง ๆ ท่ีบุคคลเก่ียวขอ้งอยู่ทั้งโดยทางตรง และทางออ้ม เช่น ครอบครัว วดั กลุ่มเพื่อน
ร่วมงาน กลุ่มกีฬา กลุ่มสังคมต่าง ๆ โดยกลุ่มเหล่าน้ีไม่เพียงแต่เป็นแหล่งรวมของค่านิยมต่าง ๆ แต่
ยงัมีการถ่ายทอดข้อมูลให้แก่บุคคลในกลุ่ม ซ่ึงท าให้สามารถสร้างทัศนคติข้ึนได้ โดยเฉพาะ
ครอบครัว และกลุ่มเพื่อนร่วมงาน เป็นกลุ่มท่ีส าคญัท่ีสุด (Primary Group) ท่ีจะเป็นแหล่งสร้าง 
ทศันคติ ใหแ้ก่บุคคลได ้

  4. ประสบการณ์ (Experience) ประสบการณ์ของคนท่ีมีต่อวตัถุส่ิงของ 
ยอ่มเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าใหบุ้คคลต่าง ๆ ตีค่าส่ิงท่ีเขาไดมี้ประสบการณ์มาจนกลายเป็นทศันคติได ้

  5. ลกัษณะท่าทาง (Personality) ลกัษณะท่าทางหลายประการต่างก็มีส่วน
ทางออ้มท่ีส าคญัในการสร้างทศันคติใหก้บัตวับุคคล 

  กอร์ดอน อลัพอร์ท (Gordon Allport , 1975) ได้ให้ความเห็นเร่ือง 
ทศันคติวา่อาจเกิดข้ึนจากส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี  

  1. เกิดจากการเรียนรู้ เด็กเกิดใหม่จะได้รับการอบรมสั่งสอนเก่ียวกับ 
วฒันธรรม และประเพณีจากบิดามารดา ทั้งโดยทางตรง และทางออ้ม ตลอดจนได้เห็นแนวการ
ปฏิบติัของพอ่แม่แลว้รับมาปฏิบติัตามต่อไป 
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  2. เกิดจากความสามารถในการแยกแยะความแตกต่าง คือแยกส่ิงใดดี ไม่

ดี เช่น ผูใ้หญ่กบัเด็กจะมีการกระท าท่ีแตกต่างกนั 
  3. เกิดจากประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซ่ึงแตกต่างกนัออกไป เช่น บาง

คนมีทศันคติไม่ดีต่อครูเพราะเคยต าหนิตน แต่บางคนมีทศันคติท่ีดีต่อครูคนเดียวกนันั้น เพราะเคย
ช่ืนชมตนเสมอ 

  4. เกิดจากการเลียนแบบ หรือรับเอาทศันคติของผูอ่ื้นมาเป็นของตน เช่น 
เด็กอาจรับทศันคติของบิดามารดา หรือครูท่ีตนนิยมชมชอบมาเป็นทศันคติของตนได ้

  เครช และครัทช์ฟิลด์ (Krech and Crutchfield , 1948) ไดใ้ห้ความเห็นวา่ 
ทศันคติ อาจเกิดข้ึนจาก 
  1. การตอบสนองความต้องของบุคคล นั่นคือส่ิงใดตอบสนองความ
ตอ้งการของตนได้ บุคคลนั้นก็มีทศันคติท่ีดีต่อส่ิงนั้น หากส่ิงใดตอบสนองความต้องการของตน
ไม่ไดบุ้คคลนั้นก็จะมีทศันคติไม่ดีต่อส่ิงนั้น 

  2. การไดเ้รียนรู้ความจริงต่าง ๆ อาจโดยการอ่าน หรือจากค าบอกเล่าของ
ผูอ่ื้นก็ได ้ฉะนั้น บางคนจึงอาจเกิดทศันคติไม่ดีต่อผูอ่ื้น จากการฟังค าติฉินท่ีใคร ๆ มาบอกไวก่้อนก็
ได ้

  3. การเข้าไปเป็นสมาชิก หรือสังกดักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง คนส่วนมากมกั
ยอมรับเอาทศันคติของกลุ่มมาเป็นของตน หากทศันคตินั้นไม่ขดัแยง้กบัทศันคติของตนเกินไป 

  4.ทัศนคติคือส่วนส าคัญกับบุคลิกภาพของบุคคลนั้ นด้วย คือ ผู ้ท่ี มี
บุคลิกภาพสมบูรณ์มกัมองผูอ่ื้นในแง่ดี ส่วนผูป้รับตวัยาก จะมีทศันคติในทางตรงขา้ม คือ มกัมองวา่ 
มีคนคอยอิจฉาริษยา หรือคิดร้ายต่าง ๆ ต่อตน 

  ปัจจยัต่าง ๆ ของการก่อตวัของทศันคติเท่าท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้น ในความ
เป็นจริง จะมิไดมี้การเรียงล าดบัตามความส าคญัแต่อย่างใดเลย ทั้งน้ี เพราะปัจจยัแต่ละทางเหล่าน้ี 
ตวัไหนจะมีความส าคญัต่อการก่อตวัของทศันคติมากหรือนอ้ยยอ่มสุดแลว้แต่วา่ การพิจารณาสร้าง 
ทศันคติต่อส่ิงดงักล่าวจะเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัใดมากท่ีสุด 
  2.1.3 ประเภทของทศันคติ 

  บุคคลสามารถแสดงทศันคติออกได ้3 ประเภทดว้ยกนั คือ 
  1. ทัศนคติทางเชิงบวก เป็นทัศนคติ ท่ีชักน าให้บุคคลแสดงออก มี

ความรู้สึก หรืออารมณ์จากสภาพจิตใจโตต้อบในดา้นดีต่อบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหน่ึง 
รวมทั้งหน่วยงาน องค์กร สถาบนั และการด าเนินกิจการขององคก์ารอ่ืน ๆ เช่น กลุ่มชาวเกษตรกร 
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ย่อมมีทศันคติทางบวก หรือมีความรู้สึกท่ีดีต่อสหกรณ์การเกษตร และให้ความสนบัสนุนร่วมมือ
ดว้ยการเขา้เป็นสมาชิก และร่วมในกิจกรรมต่าง ๆ อยูเ่สมอ เป็นตน้ 
  2. ทศันคติทางลบ หรือไม่ดี คือ ทศันคติท่ีสร้างความรู้สึกเป็นไปในทาง
เส่ือมเสีย ไม่ไดรั้บความเช่ือถือ หรือไวว้างใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมทั้งเกลียดชงั
ต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง เร่ืองราว หรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง หรือหน่วยงานองคก์าร สถาบนั และการ
ด าเนินกิจการขององคก์าร และอ่ืน ๆ เช่น พนกังาน เจา้หนา้ท่ีบางคนอาจมีทศันคติเชิงลบต่อบริษทั 
ก่อให้เกิดอคติข้ึนในจิตใจของเขาจนพยายามประพฤติ และปฏิบติัต่อตา้นกฎระเบียบของบริษทัอยู่
เสมอ 

  3. ประเภทท่ีสาม ซ่ึงเป็นประเภทสุดทา้ย คือ ทศันคติท่ีบุคคลไม่แสดง
ความคิดเห็นในเร่ืองราวหรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง หรือต่อบุคคล หน่วยงาน สถาบนั องคก์าร และ
อ่ืน ๆ โดยส้ินเชิง เช่น นกัศึกษาบางคนอาจมีทศันคติน่ิงเฉยอยา่งไม่มีความคิดเห็นต่อปัญหาโตเ้ถียง 
เร่ืองกฎระเบียบวา่ดว้ยเคร่ืองแบบของนกัศึกษา 
  ทศันคติ ทั้ ง 3 ประเภทน้ี บุคคลอาจจะมีเพียงประการเดียวหรือหลาย
ประการก็ได้ ข้ึนอยู่กบัความมัน่คงในความรู้สึกนึกคิด ความเช่ือ หรือค่านิยมอ่ืน ๆ ท่ีมีต่อบุคคล 
ส่ิงของ การกระท า หรือสถานการณ์ 

  แดลเนียล แคทซ์ (Daniel Katz , 1960 : 163 – 191) ไดอ้ธิบายถึง หนา้ท่ี
หรือกลไกของทศันคติท่ีส าคญัไว ้4 ประการ ดงัน้ีคือ 

  1. เพื่อใช้ส าหรับการปรับตวั (Adjustment) หมายความว่า ตวับุคคลทุก
คนจะอาศัยทัศนคติเป็นเคร่ืองยึดถือส าหรับการปรับพฤติกรรมของตนให้เป็นไปในทางท่ีจะ
ก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ตนสูงท่ีสุด และใหมี้ผลเสียนอ้ยท่ีสุด ดงัน้ี ทศันคติจึงสามารถเป็นกลไก ท่ีจะ
สะทอ้นใหเ้ห็นถึงเป้าหมายท่ีพึงประสงคแ์ละท่ีไม่พึงประสงคข์องเขา และดว้ยส่ิงเหล่าน้ีเองท่ีจะท า
ใหแ้นวโนม้ของพฤติกรรมเป็นไปในทางท่ีตอ้งการมากท่ีสุด  

  2. เพื่อป้องกนัตวั (Ego – Defensive) โดยปกติในทุกขณะ คนทัว่ไปมกัจะ
มีแนวโนม้ท่ีจะไม่ยอมรับความจริงในส่ิงซ่ึงเป็นท่ีขดัแยง้กบัความนึกคิดของตน (Self-Image) ดงัน้ี 
ทศันคติจึงสามารถสะทอ้นออกมาเป็นกลไกท่ีป้องกันตวัโดยการแสดงออกเป็นความรู้สึกดูถูก
เหยียดหยาม หรือติฉินนินทาคนอ่ืน และขณะเดียวกนั ก็จะยกตนเองให้สูงกวา่ดว้ยการมีทศันคติท่ี
ถือวา่ตนนั้นเหนือกวา่ผูอ่ื้น การก่อตวัท่ีเกิดข้ึนมาของทศันคติในลกัษณะน้ี จะมีลกัษณะแตกต่างจาก
การมีทัศนคติเป็นเคร่ืองมือในการปรับตัว ดังท่ีกล่าวมาแล้วข้างต้น กล่าวคือ ทัศนคติจะมิใช่
พฒันาข้ึนมาจากการมีประสบการณ์กบัส่ิงนั้น ๆ โดยตรง หากแต่เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากภายในตวั
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ผูบ้ริโภคคนนั้นเอง และส่ิงท่ีเป็นเป้าหมายของการแสดงออกมาซ่ึงทศันคตินั้นก็เป็นเพียงส่ิงท่ีเขาผู ้
นั้นหวงัใชเ้พียงเพื่อการระบายความรู้สึกเท่านั้น 

  3. เพื่อการแสดงความหมายของค่านิยม (Value Expressive) ทศันคตินั้น
เป็นส่วนหน่ึงของค่านิยมต่าง ๆ และดว้ยทศันคติน้ีเองท่ีจะใชส้ าหรับสะทอ้นให้เห็นถึงค่านิยมต่าง ๆ 
ในลกัษณะท่ีจ าเพาะเจาะจงยิ่งข้ึน ดงันั้น ทศันคติจึงสามารถใช้ส าหรับอรรถาธิบาย และบรรยาย
ความเก่ียวกบัค่านิยมต่าง ๆ ได ้
  4. เพื่อเป็นตวัจัดระเบียบเป็นความรู้ (Knowledge) ทัศนคติจะเป็น
มาตรฐานท่ีตวับุคคลจะสามารถใช้ประเมิน และท าความเขา้ใจกบัสภาพแวดลอ้มท่ีมีอยู่รอบตวัเขา 
ดว้ยกลไกดงักล่าวน้ีเองท่ีท าให้ตวับุคคลสามารถรู้ และเขา้ใจถึงระบบระเบียบของส่ิงต่าง ๆ ท่ีอยู่
รอบตวัเขาได ้
  2.1.4 การเปล่ียนแปลงทศันคติ (Attitude Change) 
  เฮอร์เบริท ซี. เคลแมน (Herbert C. Kelman , Compliance , 1967 : 469) 
ไดอ้ธิบายถึง การเปล่ียนแปลงทศันคติ โดยมีความเช่ือว่าทศันคติอยา่งเดียวกนัอาจเกิดในตวับุคคล
ด้วยวิธีท่ีต่างกัน จากความคิดน้ีเฮอร์เบริทได้แบ่งกระบวนการเปล่ียนแปลงทศันคติออกเป็น 3 
ประการ คือ 

  1. การยนิยอม (Compliance) 
  การยินยอม จะเกิดได้เม่ือบุคคลยอมรับส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อตวัเขา และ
มุ่งหวงัจะไดรั้บความพอใจจากบุคคล หรือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลนั้น การท่ีบุคคลยอมกระท าตามส่ิง
ท่ีอยากให้เขากระท านั้น ไม่ใช่เพราะบุคคลเห็นดว้ยกบัส่ิงนั้น แต่เป็นเพราะเขาคาดหวงัวา่จะไดรั้บ 
รางวลั หรือการยอมรับจากผูอ่ื้นในการเห็นด้วย และกระท าตาม ดงันั้น ความพอใจท่ีไดรั้บจากการ
ยอมกระท าตามนั้น เป็นผลมาจากอิทธิพลทางสังคม หรืออิทธิพลของส่ิงท่ีก่อให้เกิดการยอมรับนั้น 
กล่าวได้ว่า การยอมกระท าตามน้ีเป็นกระบวนการเปล่ียนแปลงทศันคติ ซ่ึงจะมีพลังผลกัดันให้
บุคคลยอมกระท าตามมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัจ  านวนหรือความรุนแรงของรางวลั และการลงโทษ 

  2. การเลียนแบบ (Identification) 
  การเลียนแบบ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลยอมรับส่ิงเร้า หรือส่ิงกระตุน้ ซ่ึงการ

ยอมรับน้ีเป็นผลมาจากการท่ีบุคคลตอ้งการจะสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีหรือท่ีพอใจระหวา่งตนเองกบั
ผูอ่ื้น หรือกลุ่มบุคคลอ่ืน จากการเลียนแบบน้ี ทศันคติของบุคคลจะเปล่ียนไปมากหรือนอ้ย ข้ึนอยูก่บั
ส่ิงเร้าใหเ้กิดการเลียนแบบ กล่าวไดว้า่ การเลียนแบบเป็นกระบวนการเปล่ียนแปลงทศันคติ ซ่ึงพลงั
ผลกัดนัให้เกิดการเปล่ียนแปลงน้ีจะมากหรือน้อยข้ึนอยู่กบั ความน่าโน้มน้าวใจของส่ิงเร้าท่ีมีต่อ
บุคคลนั้น การเลียนแบบจึงข้ึนอยูก่บัพลงั (Power) ของผูส่้งสาร บุคคลจะรับเอาบทบาททั้งหมดของ
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คนอ่ืนมาเป็นของตนเอง หรือแลกเปล่ียนบทบาทซ่ึงกันและกัน บุคคลจะเช่ือในส่ิงท่ีตัวเอง 
เลียนแบบ แต่ไม่รวมถึงเน้ือหาและรายละเอียดในการเลียนแบบ ทศันคติของบุคคลจะเปล่ียนไปมาก 
หรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัส่ิงเร้าท่ีท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลง 

  3. ความตอ้งการท่ีอยากจะเปล่ียน (Internalization) 
  เป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนเม่ือบุคคลยอมรับส่ิงท่ีมีอิทธิพลเหนือกวา่ ซ่ึง

ตรงกบัความตอ้งการภายในค่านิยมของเขา พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไป ในลกัษณะน้ีจะสอดคลอ้งกบั 
ค่านิยมท่ีบุคคลมีอยูเ่ดิม ความพึงพอใจท่ีไดจ้ะข้ึนอยูก่บั เน้ือหารายละเอียดของพฤติกรรมนั้น ๆ การ
เปล่ียนแปลงดงักล่าว ถา้ความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรมถูกกระทบไม่วา่จะในระดบัใดก็ตามจะมี
ผลต่อการเปล่ียนทศันคติทั้งส้ิน  

  นอกจากน้ี องค์ประกอบต่าง ๆ ในกระบวนการส่ือสาร เช่น คุณสมบติั
ของผูส่้งสารและผูรั้บสาร ลักษณะของข่าวสาร ตลอดจนช่องทางในการส่ือสารล้วนแล้วแต่มี
ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติไดท้ั้งส้ิน นอกจากน้ี ทศันคติของบุคคลเม่ือเกิดข้ึนแลว้แมจ้ะ
คงทน แต่ก็จะสามารถเปล่ียนไดโ้ดยตวับุคคล สถานการณ์ ข่าวสาร การชวนเช่ือ และส่ิงต่าง ๆ ท่ีท า
ให้เกิดการยอมรับในส่ิงใหม่ แต่จะตอ้งมีความสัมพนัธ์กบัค่านิยมของบุคคลนั้น นอกจากน้ีอาจเกิด
จากการยอมรับโดยการบงัคบั เช่น กฎหมาย ขอ้บงัคบั 

  การเปล่ียนทศันคติ มี 2 ชนิด คือ 
  1. การเปล่ียนแปลงไปในทางเดียวกัน หมายถึง ทศันคติของบุคคลท่ี

เป็นไปในทางบวกก็จะเพิ่มมากข้ึนในทางบวกดว้ย และทศันคติท่ีเป็นไปในทางลบก็จะเพิ่มมากข้ึน
ในทางลบดว้ย 

  2. การเปล่ียนแปลงไปคนละทาง หมายถึง การเปล่ียนทศันคติเดิมของ
บุคคลท่ีเป็นไปในทางบวก ก็จะลดลงไปในทางลบ และถา้เป็นไปในทางลบ ก็จะกลบัเป็นไปใน
ทางบวก เม่ือพิจารณาแหล่งท่ีมาของทศันคติแลว้ จะเห็นวา่องคป์ระกอบส าคญัท่ีเช่ือมโยงให้บุคคล
เกิดทศันคติต่อส่ิงต่าง ๆ ก็คือ การส่ือสาร ทั้งน้ี เพราะไม่ว่าทศันคติจะเกิดจากประสบการณ์เฉพาะ
อย่าง การส่ือสารกบัผูอ่ื้น ส่ิงท่ีเป็นแบบอย่าง หรือความเก่ียวขอ้งกบัสถาบนั ก็มกัจะมีการส่ือสาร 
แทรกอยูเ่สมอ กล่าวไดว้า่ การส่ือสารเป็นกิจกรรมท่ีส าคญัอยา่งมากท่ีมีผลท าให้บุคคลเกิดทศันคติ 
ต่อส่ิงต่าง ๆ  
  ทศันคติ เก่ียวขอ้งกบัการส่ือสาร ทั้งน้ีเพราะ โรเจอร์ส (Rogers ,1973) 
กล่าววา่ การส่ือสารก่อใหเ้กิดผล 3 ประการคือ 

  1. การส่ือสาร ก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงความรู้ของผูรั้บสาร 
  2. การส่ือสาร ก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทศันคติของผูรั้บสาร 
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  3. การส่ือสาร ก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูรั้บสาร 

  การแสดงพฤติกรรมการเปล่ียนแปลงทั้ง 3 ประการน้ี จะเกิดในลกัษณะ
ต่อเน่ืองกนั กล่าวคือ เม่ือผูรั้บสารไดรั้บข่าวสารเก่ียวกบัเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงจะก่อให้เกิดความรู้ความ
เข้าใจเก่ียวกบัเร่ืองนั้น และการเกิดความรู้ความเข้าใจน้ีมีผลท าให้เกิดทศันคติต่อเร่ืองนั้น และ
สุดทา้ยก็จะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมท่ีกระท าต่อเร่ืองนั้น ๆ ตามมา 
  2.1.5 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติ กับพฤติกรรม (Attitude and 
Behavior) 
  ทัศนคติ กับพฤติกรรมมีความสัมพนัธ์ มีผลซ่ึงกันและกัน กล่าวคือ 
ทศันคติมีผลต่อการแสดงพฤติกรรมของบุคคล ในขณะเดียวกนั การแสดงพฤติกรรมของบุคคลก็มี
ผลต่อทัศนคติของบุคคลด้วย อย่างไรก็ตาม ทัศนคติเป็นเพียงองค์ประกอบหน่ึงท่ีท าให้เกิด
พฤติกรรม ทั้งน้ี เพราะเทรียนดิส (Triandis, 1971) กล่าวว่า พฤติกรรมของบุคคลเป็นผลมาจาก
ทศันคติ บรรทดัฐานของสังคมนิสัย และผลท่ีคาดการเปล่ียนแปลงทศันคติโดยการส่ือสาร (Attitude 
Change: Communication) 

  ประภาเพญ็ สุวรรณ (2526, 5) กล่าววา่ ทศันคติของบุคคลสามารถถูกท า
ให้เปล่ียนแปลงได้หลายวิธี อาจโดยการได้รับข้อมูลข่าวสารจากผูอ่ื้น หรือจากส่ือต่าง ๆ ขอ้มูล
ข่าวสารท่ีได้รับจะท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง องค์ประกอบของทศันคติ ในส่วนของการรับรู้เชิง
แนวคิด (Cognitive Component) และเม่ือองคป์ระกอบส่วนใดส่วนหน่ึงเปล่ียนแปลง องคป์ระกอบ 
ส่วนอ่ืนจะมีแนวโนม้ท่ีจะเปล่ียนแปลงดว้ย กล่าวคือ เม่ือองคป์ระกอบของทศันคติในส่วนของการ
รับรู้เชิงแนวคิดเปล่ียนแปลง จะท าให้องคป์ระกอบในส่วนของอารมณ์ (Affective Component) และ
องคป์ระกอบในส่วนของพฤติกรรม (Behavioral Component) เปล่ียนแปลงดว้ย 
  การเปล่ียนแปลงทศันคติโดยการส่ือสาร พิจารณาจากแบบจ าลองการ
ส่ือสารของลาสเวล (Lasswell, 1948) ซ่ึงไดว้ิเคราะห์กระบวนการส่ือสารในรูปของ ใคร พูดอะไร 
กบัใคร อยา่งไร และไดผ้ลอยา่งไร ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็นตวัแปรตน้ และตวัแปรตาม กล่าวคือ ใคร 
(ผูส่้งสาร) พูดอะไร (สาร) กบัใคร (ผูรั้บสาร) อยา่งไร (ส่ือ) ก็คือตวัแปรตน้ ส่วนไดผ้ลอยา่งไร (ผล
ของการส่ือสาร) ก็คือ ตวัแปรตาม 
  ตวัแปรตน้ทั้ง 4 ประการ ซ่ึงส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติ มีลกัษณะ
ดงัน้ี 

  ผูส่้งสาร (Source) ผลของสารท่ีมีต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคล
ข้ึนอยูก่บัผูส่้งสาร ลกัษณะของผูส่้งสารบางอยา่งจะสามารถมีอิทธิพลต่อบุคคลอ่ืนมากกวา่ลกัษณะ
อ่ืน ๆ เช่น ความน่าเ ช่ือถือ (Credibility) ซ่ึง ข้ึนอยู่กับปัจจัย 2 ประการคือ ความเช่ียวชาญ 
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(Expertness) และความน่าไวว้างใจ (Trustworthiness) ผูส่้งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือสูง จะสามารถ  
ชกัจูงใจไดดี้กวา่ผูส่้งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือต ่า นอกจากน้ีบุคลิกภาพ (Personality) ของผูส่้งสารก็มี
ความส าคญัต่อการยอมรับสาร (Message) ลกัษณะของสารจะมีผลต่อการยอมรับหรือไม่ยอมรับของ
บุคคล ถา้เตรียมเน้ือหาสารมาเป็นอย่างดีผูรั้บสารก็อยากฟัง ดงันั้นการเรียงล าดบัของเน้ือหาความ
ชัดเจนของเน้ือหาสาร ความกระชับ เป็นต้น จึงเป็นองค์ประกอบส าคัญต่อการส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพ 

  ส่ือ (Channel) หรือช่องทางการส่ือสาร เป็นเร่ืองของประเภทและชนิด
ของส่ือท่ีใช ้

  ผูรั้บสาร (Receiver) องคป์ระกอบของผูรั้บสารท่ีจะท าให้เกิดการจูงใจท่ี
มีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ สติปัญญา ทศันคติ ความเช่ือ ความเช่ือมัน่ในตนเอง การมีส่วนร่วม การผกูมดั 
เป็นตน้ 

  แมคไกวร์ (McGuire อา้งใน อรวรรณ ปิลนัธน์โอวาท, 2537) กล่าววา่ ตวั
แปรทั้ง 4 ประการขา้งตน้น้ี ก่อให้เกิดตวัแปรตาม คือผลของการส่ือสารเป็นไปตามล าดบัขั้น 5 ขั้น
หลกั คือ 

  1. ความตั้งใจ / ความสนใจ (Attention) 
  2. ความเขา้ใจ (Comprehension) 
  3. การยอมรับต่อสาร (Yielding) 
  4. การเก็บจ าสารไว ้(Retention) 
  5. การกระท า (Action) 
  โดยผู ้รับสารต้องผ่านไปท่ีละขั้ น  เพื่ อ ท่ีการ ส่ือสารจะสามารถ

เปล่ียนแปลงทศันคติไดค้รบถว้นตามกระบวนการ ซ่ึงในสภาพการณ์ปกติ ขั้นตอนแรก ๆ จะตอ้ง
เกิดข้ึนก่อน เพื่อท่ีขั้นตอนต่อ ๆ ไปจะเกิดข้ึนได ้การเปล่ียนแปลงทศันคติโดยใช้อิทธิพลทางสังคม 
(Attitude Change: Social Influence) อิทธิพลทางสังคมมีผลอยา่งมากต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติ 
และการตดัสินใจ เพราะในขณะตดัสินใจยอ่มมีกลุ่มบุคคลท่ีมีความส าคญัต่อผูป่้วยเขา้มาเก่ียวขอ้ง 
ไดแ้ก่ บุคคลในครอบครัว ญาติพี่นอ้ง และเพื่อนฝงู เป็นตน้ 

 
 2.2 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 คอตเลอร์ (Kotler,2000: 135) กล่าวไวว้า่ จุดมุ่งหมายทางการตลาดก็คือ การตอบสนอง
ความจ าเป็น และความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในการบริโภค
สินคา้ ดงันั้น การท าความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค หรือการรู้ถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการนั้น จึง
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มิใช่เร่ืองท่ีจะกระท าไดโ้ดยง่าย เน่ืองจากผูบ้ริโภคบางทีมกัท าในส่ิงท่ีสวนทางกบัความคิดของเขาอยู่
เสมอ และมีผูบ้ริโภคจ านวนไม่นอ้ยท่ีชอบเปล่ียนใจอยา่งฉบัพลนัทนัทีในวินาทีสุดทา้ย ตามกระแส
หรืออิทธิพลของส่ิงท่ีมากระตุน้ ฉะนั้น การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นการศึกษาหรือคน้หา
พฤติกรรมในการซ้ือ และการใช้สินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการ และลกัษณะ
พฤติกรรมดงักล่าว ซ่ึงค าตอบท่ีไดม้าจะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาดในการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ให้มีความโดดเด่น มีราคาท่ีเหมาะสม มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีกวา้งข้ึน 
รวมทั้ งมีการส่ือสารข้อมูลท่ีดีเ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์นั้ นไปยงัผู ้บริโภคอันเป็นการตอบสนองท่ี
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพึงพอใจยิง่ข้ึน 

       นอกจากน้ี ธงชยั สันติวงษ ์(2524 : 30) ยงักล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง เก่ียวข้องกับการแลกเปล่ียนสินค้าและบริการด้วยเงิน ก่อนท่ีจะซ้ือ
ผลิตภณัฑ์จะมีช่วงระยะเวลาและการกระท าเกิดข้ึน ซ่ึงเรียกวา่ พฤติกรรมก่อนการซ้ือและระหว่าง
การซ้ือ ช่วงระยะเวลาดงักล่าวการรับรู้จะค่อย ๆ เพิ่มปริมาณข้ึนเร่ือย ๆ การกระท าช่วงน้ีจะข้ึนอยู ่3 
ประการคือ 
 1. ประเภทของสินคา้ สินคา้ประเภทซ้ือง่าย (Convenience Goods) กระบวนการซ้ือจะ
สั้นและง่าย สินคา้ประเภทเลือกซ้ือ (Shopping Goods) เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ เคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ 
หรือสินคา้ประเภทเจาะจงซ้ือ (Specialty Goods) เช่น รถยนต ์นาฬิกาบางยี่ห้อ เคร่ืองประดบัทองค า
มกัรอการซ้ือไวไ้ด ้และพฤติกรรมก่อนการซ้ือจะใชเ้วลานาน และยุง่ยากกวา่สินคา้ประเภทซ้ือง่าย  

 2. บุคลิกลกัษณะ (Personality) ของผูซ้ื้อเป็นส่ิงท่ีท าให้ระยะเวลา และกิจกรรมก่อน
การตดัสินใจไม่เหมือนกนั เน่ืองจากคนมีนิสัยไม่เหมือนกนั เช่น นิสัยฟุ่มเฟือย ตระหน่ี หรือถูกชกั
จูงไดง่้าย ฉะนั้นสินคา้ชนิดเดียวกนับางคนจะเสียเวลาซ้ือนาน แต่บางคนพอชอบก็ตดัสินใจทนัที 
 3. วตัถุประสงคก์ารซ้ือ (Purchasing Objective) เช่น ซ้ือไวเ้พื่อใชเ้อง ซ้ือไวเ้พื่อผลิต
หรือใชใ้นราชการองคก์รธุรกิจ 
 อดุลย ์จาตุรงค์กุล (2543 : 5-6) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็น
ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใช้สินคา้บริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง
กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี จากค า
จ ากดัความท่ีกล่าวมาน้ี เราอาจแบ่งออกเป็นส่วนส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้3 ส่วน คือ 
 1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การเดินทางไปและกลบัจาก
ร้านคา้ การจ่ายของในร้านคา้ การซ้ือ การขนสินคา้ การใชป้ระโยชน์ และการประเมินค่าสินคา้ และ
บริการท่ีมีจ าหน่ายอยูใ่นตลาด 

2. บุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ ซ่ึง 
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หมายถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (The Ultimate Consumer)  
 3. กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ
เหล่าน้ี ซ่ึงรวมถึงการตระหนกัถึงความส าคญัของกิจกรรมการซ้ือซ่ึงกระทบโดยตรงต่อไป ปฏิกิริยา
ทางการตลาดท่ีเราสังเกตได ้เช่น การติดต่อกบัพนกังานขายกบัส่ือโฆษณา และการเปิดรับข่าวสาร
โฆษณา การสอบถามอยา่งไม่เป็นทางการกบัญาติมิตร การสร้างความโนม้เอียงหรือมาตรการในการ
ประเมินทางเลือกและปฏิกิริยาต่าง ๆ เก่ียวกบัการตดัสินใจหลงัจากการระบุ และพิจารณาทางเลือก
ต่าง ๆ เป็นอยา่งดีแลว้ 
 ธนพร แตงขาว (2541: 20-21) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
มีดงัน้ี 
 1. รายได้ รายได้นับเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุดของการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ เพราะ
ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ซ่ึงเขามีเงินเพียงพอท่ีจะจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้นั้น 
 2. ความหาไดข้องสินคา้ การตดัสินใจเลือกสินคา้ของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัวา่สินคา้นั้นหา
ได้ตลอดปีหรือไม่ ความหาได้ของสินค้าข้ึนอยู่กับปัจจยัหลายประการของความสัมพนัธ์ทาง
เศรษฐกิจ ผูผ้ลิตจะผลิตสินคา้ชนิดใดก็ข้ึนอยู่กบัก าไร และความสามารถในการผลิต และอาจถูก
ก าหนดโดยความท าไดข้องวตัถุท่ีจะใชผ้ลิตสินคา้ ราคาวตัถุดิบ ตน้ทุนค่าแรงงาน ค่าการตลาด ภาษี 
และความตอ้งการซ้ือสินคา้นั้นในตลาด 
 3. การโฆษณา การโฆษณาเป็นส่ิงมีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค การโฆษณาเป็นส่ิงท่ีท าหน้าท่ีอย่างส าคญัในการให้ข่าวสารดา้นการสินคา้และบริการแก่
ผูบ้ริโภค และบางคร้ังการโฆษณาท าให้ผูบ้ริโภคสับสน หรือชักจูงใจผูบ้ริโภคให้ซ้ือสินค้าท่ี
ผูบ้ริโภคไม่มีความตอ้งการจริง ๆ 
 4. นิสัย ทุกคนมีนิสัยประจ าตวัในการกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ดงันั้น การกระท าต่าง ๆ
โดยทัว่ไปมกัจะเป็นโดยอตัโนมติั และส่วนนั้นก็เป็นส่ิงท่ีตอ้งรับรู้กนัว่า นิสัยเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
อย่างรุนแรงต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ีมีความพอใจต่อสินคา้และการบริการท่ี
ตอบสนองโดยร้านสินคา้พิเศษท่ีท าให้พอใจก็จะไม่ไปซ้ือท่ีร้านอ่ืนอีก คือปิดโอกาสทางเลือกอ่ืนท่ี
จะเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยส้ินเชิง 
 5. ขนบธรรมเนียมประเพณี ขนบธรรมเนียมประเพณีเป็นส่ิงมีอิทธิพลในการท าให้
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัธรรมเนียมประเพณีท่ีถือปฏิบติักนัมาในแต่ละสังคม
เช่น ชาวเชียงใหม่ จะพร้อมใจกนัแต่งกายพื้นเมืองในวนัปีใหม่ ซ่ึงจะท าให้เส้ือผา้เมืองกลายเป็น
สินคา้พื้นเมืองท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวเชียงใหม่ 
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 6. แฟชัน่ แฟชัน่เป็นค าท่ีใช้กบัสไตล์ในขณะน้ี ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเลือกสรรการ
บริโภคของผูบ้ริโภคมากทีเดียว แฟชัน่มีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนแปลงตลอดเวลา แฟชัน่ก่อก าเนิดข้ึน
โดยกลุ่มชนส่วนน้อย และเลียนแบบโดยผูอ่ื้นส่วนใหญ่ กลุ่มคนท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลง
แฟชัน่คือ ผูอ้อกแบบ ผูน้ าทางสังคม เช่น ดารา นกัร้อง ส่วนผูเ้ลียนแบบคือ ผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป 
 7. การเลียนแบบ ความตอ้งการเลียนแบบหรือเอาอย่างน้ี มีอิทธิพลท่ีส าคญัต่อการ
กระท าของผูบ้ริโภค การเลียนแบบอาจเป็นส่ิงท่ีดีหรือไม่ดีในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ บุคคลท่ี
เลียนแบบผูบ้ริโภคท่ีมีความรู้ในการบริโภคดี อาจท าให้นิสัยการซ้ือของเขาดีข้ึน แต่ผูบ้ริโภคท่ีเอา
อย่างการบริโภคของผูท่ี้มีรายไดต่้างกนัมาก ซ่ึงโดยปกติรายไดสู้งกว่าท าให้ผูบ้ริโภคท่ีเอาอย่างไม่
สามารถท าตามไดก้็จะท าใหเ้กิดผลเสียแก่ผูบ้ริโภคนั้น กล่าวคือ จะกลายเป็นการบริโภคเกินตวั 
 8. ความตอ้งการใหส้ังคมยอมรับ ดงันั้นการบริโภคสินคา้ต่าง ๆ ก็ข้ึนอยูก่บัอิทธิพลขอ้
น้ีดว้ยเช่นกนั มีบุคคลหลายคนตอ้งการให้คนทัว่ไปคิดว่าตนเองร ่ ารวย และมูลเหตุจากอนัน้ี ท าให้
ตนเองตอ้งการซ้ือสินคา้หลายส่ิงหลายอยา่ง ผูท่ี้ร ่ ารวยใหม่ ๆ อาจซ้ือสินคา้ต่าง ๆ บ่อย ๆ ทั้ง ๆ ท่ีไม่
มีความตอ้งการจริง ๆ เพื่อใหเ้พื่อนบา้นยอมรับวา่ตนเองมีฐานะในสังคมดีข้ึน 
                  จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ สาเหตุท่ี
ท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นมีสาเหตุมากมายหลากหลาย ซ่ึงพอสรุปไดเ้ป็นประเด็น
ใหญ่ ๆ ไดด้งัน้ี  
 ประเด็นแรก คือ สาเหตุของการเกิดพฤติกรรมการซ้ือมาจากปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ การ
โฆษณา การแนะน าจากคนใกลชิ้ด การส่งเสริมการขาย ฯลฯ  
 ประเด็นท่ีสอง สาเหตุของการเกิดพฤติกรรมการซ้ือมาจากปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ ทศันคติ 
ค่านิยม และความเช่ือ ฯลฯ  
 ปัจจยัทั้งสองประการท่ีกล่าวมาน้ี จะเป็นแรงกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดกระบวนการทาง
ความคิดและเกิดกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
 2.3. แนวคิด และทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ี
ประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 53-55)  
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย  
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 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภณัฑ ์(เอต็เซล วอลค์เกอร์; และสแตนตนั. 2001 : 7) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเอง
ราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ  

 3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง 
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ
ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ
และพฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001: 10) หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร
เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจ
ใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non-personal 
Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์กรอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึง
ต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั 
โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 
 

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 สรัลรัชว ์สุรธรรมทวี และ กฤษฎา พชัรวานิช(2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง
คือ ประชาชน ท่ีพกัในกรุงเทพจ านวน 5,702,595 คน โดยสุ่มจากวิธีของ Taro Yamane ไดต้วัอยา่ง 
400 คน โดยใชแ้บบสอบถามไดรั้บการทดสอบโดยใชว้ธีิการหาสัมประสิทธ์แอลฟ่าของครอนบคัได้
ค่าความเช่ือมัน่ 0 .91 สถิตท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือใช้สมการถดทอยเชิงเส้นแจกแจงความถ่ี 
ร้อยละ สถิติค านวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ผลพบวา่
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั ปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดท่ี
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ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือพบว่า การซ้ือจะเพิ่มข้ึนหากเป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียง ส่วนปัจจยับุคคลและ
ปัจจยัทางการเงินท่ีส่งผลพบวา่ การซ้ือจะเพิ่มข้ึนหากผูซ้ื้อสามารถช าระเป็นเงินดาวน์ และผอ่นช าระ
ในส่วนท่ีเหลือกบัสถาบนัการเงินได ้
 ภทัทช์นก ประตูแกว้ และ ดร.ไกรชิต สุตะเมือง (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดเชิง
บูรณาการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมีเนียมใกล้สถานีรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อปัจจยัการตดัสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมใกลส้ถานีรถไฟฟ้า เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการตลาดเชิงบูรณาการ
กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใกลส้ถานีรถไฟฟ้า และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยัอ่ืนกบัการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใกลส้ถานีรถไฟฟ้า โดยท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 ชุด เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม ส่วนการวิเคราะห์ขอ้มูลและประมวลผลขอ้มูลนั้นได้ใช้โปรแกรมทาง
คอมพิวเตอร์T-Test, F-Test (ONE-way ANOVA) และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis : MRA) ทดสอบสมมติฐาน ณ ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในกลุ่มอายุ 25-30 ปี 
มากท่ีสุด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน / พนกังานธนาคาร มี
รายไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 20,000 บาท ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด โดยพบว่าการ
ส่งเสริมการตลาด กระบวนการขาย และภาพลกัษณ์สินคา้เท่านั้น ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมใกลส้ถานีรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 ณฏัฐกิตต์ิ ศิริทรัพย ์(2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัดา้นบุคลิกภาพท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมของลูกคา้ บริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของประชากร และลกัษณะบุคลิกภาพหา้องคป์ระกอบของลูกคา้ท่ีตดัสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) รวมถึงการน าปัจจยัปัจจยัส่วนบุคล
และลักษณะบุคลิกภาพห้าองค์ประกอบทดสอบความสัมพนัธ์ต่อปัจจัยการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัย
ประเภทคอนโดมิเนียม บริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี
คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมบริษทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) การสุ่ม
ตวัอยา่งจากกลุ่มประชากรไดใ้ชแ้บบสอบถามจ านวน 400 ชุด โดยการสุ่มเป็นแบบสะดวก เคร่ืองมือ
ท่ีใช้ในงานวิจยัประกอบดว้ย แบบสอบถาม 4 ส่วน ไดแ้ก่ แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วน
บุคคล แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะบุคลิกภาพห้าองคป์ระกอบ แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลท่ีอยู่
อาศัยประเภทคอนโดมิเนียม แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัย
ประเภทคอนโดมิเนียม การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้โปรแกรม SPSS for Windows สถิติท่ีใช้ในการ
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วิเคราะห์ขอ้มูลคือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการประมวลผลพื้นฐานทางสถิติ 
เช่น ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการทดสอบความเป็น
อิสระระหวา่งตวัแปร คือการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัย่อยต่าง ๆ ซ่ึงสามารถท าไดโ้ดย
สถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ทดสอบสมมติฐานท่ีได้
ก าหนดไว ้การวิจยัพบวา่ลกัษณะของกลุ่มประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 25 ปีแต่ไม่
ถึง 35 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดขั้นปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ีย 20,000 - 29,999บาท สถานะภาพโสด 
ประกอบอาชีพลูกจา้ง / พนกังานบริษทั ในส่วนของผลดา้นลกัษณะบุคลิกภาพห้าองคป์ระกอบจาก
การส ารวจประชากรในลักษณะบุคลิกภาพห้าองค์ประกอบ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัต่อบุคลิกภาพแบบหวัน่ไหว (Neuroticism) ลกัษณะบุคลิกภาพห้าองคป์ระกอบส่งผลต่อ
ปัจจยัการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียม ในเร่ืองปัจจยัดา้นรูปแบบคอนโดมิเนียม ปัจจยั
ดา้นท าเลและท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นสาธารณูปโภคภายในโครงการ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย และใน
เร่ืองของปัจจยัการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียม กลุ่มประชากรส่วนใหญ่เลือกด้าน
รูปแบบของคอนโดมิเนียมท่ีมีการแบ่งพื้นท่ีใช้สอยให้เหมาะสม จากการทดสอบความสัมพนัธ์ท่ี
นยัส าคญัสถิติ 0.5 พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศมีความสัมพนัธ์ต่อด้านรูปแบบคอนโดมิเนียม 
ด้านท าเลและท่ีตั้ ง ด้านสาธารณูปโภคภายในโครงการ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านอายุมี
ความสัมพนัธ์ต่อ ดา้นรูปแบบคอนโดมิเนียม ดา้นท าเลและท่ีตั้ง ดา้นสาธารณูปโภคภายในโครงการ 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ด้านระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์ต่อด้านรูปแบบคอนโดมิเนียม ด้าน
ท าเลและท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมดา้นการขาย ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อดา้นรูปแบบ
คอนโดมิเนียม ดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นสาธารณูปโภคภายในโครงการ ดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อ 
ดา้นรูปแบบคอนโดมิเนียม ดา้นสาธารณูปโภคภายในด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อ ดา้นรูปแบบ
คอนโดมิเนียม ดา้นท าเลและท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการขาย ส่วนลกัษณะบุคลิกภาพห้าองคป์ระกอบ
ของประชากรมีความสัมพนัธ์ต่อท่ีอยูอ่าศยัประเภทคอนโดมิเนียม ดา้นรูปแบบคอนโดมิเนียม ดา้น
ท าเลและท่ีตั้ง ดา้นสาธารณูปโภคภายในโครงการ ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 ศิริลกัษณ์ อยู่ประเสริฐ (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคคื์อ (1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อ
ปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ (3) เพื่อ
ศึกษาลักษณะส่วนบุคคลท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเ นียมของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคือ ประชากรท่ีพกัอาศยัอยู่ในคอนโดมิเนียมภายในเขต
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กรุงเทพมหานครท่ีมีการจดทะเบียนกบักรมท่ีดินภายในปี 2549 จ านวน 27 โครงการ เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนเอง สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวน และการวิเคราะห์ค่า
สหสัมพนัธ์เพียร์สัน ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผลการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านขอ้มูลเก่ียวกบัการพิจารณาตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค 
ส่วนใหญ่พิจารณาจากราคาและเง่ือนไขการผ่อนช าระ วตัถุประสงค์หลกัในการตดัสินใจซ้ือคือ มี
ครอบครัวและตอ้งการมีท่ีพกัอาศยัเป็นสัดส่วนของตนเอง ส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูลข่าวสารผ่าน
โทรทศัน์ มีการเปรียบเทียบโครงการคอนโดมิเนียมอ่ืน ๆ จ านวน 1-2 โครงการ ระยะเวลาในการ
พิจารณาเลือกและตดัสินใจซ้ือคือ 2-3 เดือน ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
ภาพรวมทั้ง 4 ดา้น เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัสูงสุด คือ 
ด้านราคา (2) ลักษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมท่ีแตกต่างกัน (3) ลักษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน มีการพิจารณาตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้เพศกบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม พบว่า เพศชายและเพศ
หญิงมีการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
 สุพิชฌาย ์ธนอจัฉรานนัท์ (2553) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใช้
ในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตประเวศ กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผู ้บริโภคใช้ในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตประเวศ 
กรุงเทพมหานคร และเพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดนิเนียม จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัหรือมีท่ี
ท างานอยู่ในเขตประเวศ กรุงเทพมหานคร จ านวน 383 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็น
แบบทดสอบถามวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้วามถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ
ค่าที และการวเิคราะห์ความแปรปรวน ผลการวิจยัพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ีย อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ราคา และการส่งเสริมการขาย ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีความคิดเห็นในภาพรวม แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มี
ความคิดเห็นโดยรวม ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ สถานภาพสมรส และอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นโดยรวม ดา้น
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ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มี
ความคิดเห็นโดยรวม ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เฉพาะดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 อาทิตยา อยัยะวรากูล (2552) ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาด ค่านิยม แรงจูงใจ และ
แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม เซ็นทริด ซีน ของ บมจ.เอสซี แอสเสท ของผูบ้ริโภค โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาด ค่านิยม แรงจูงใจ และแนวโน้ม
การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม เซ็นทริค ซีน ของ บมจ.เอสซี แอสเสท ของผูบ้ริโภค จ าแนกตาม 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดค้รอบครัวต่อเดือน จ านวนผูอ้ยูอ่าศยัในครอบครัว ลกัษณะ
การอยู่อาศยัในปัจจุบนั และความเป็นเจา้ของในท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนั กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคท่ี
สนใจโครงการ เซ็นทริค ซีน ของ บมจ.เอส ซี แอสเสท ท่ีเขา้มาติดต่อ สอบถาม หรือขอชมห้อง
ตวัอยา่งของโครงการ จ านวน 385 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกต่าง ค่าที และ
การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว และค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 35 ปี สถานภาพ
โสด อาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายไดต่้อครอบครัวต่อเดือน 40,001 – 80,000 บาท 
จ านวนผูอ้ยูอ่าศยัในครอบครัว 1-3 คน ลกัษณะการอยูอ่าศยัในปัจจุบนั เป็นบา้น และเป็นเจา้ของใน
ท่ีอยู่อาศยัปัจจุบนั ซ่ึงความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก แรงจูงใจในการตดัสินใจ
ซ้ือ ไดแ้ก่ ดา้นตอ้งการการยอมรับจากสังคม ดา้นตอ้งการการยกยอ่ง ความภาคภูมิใจในตนเอง ดา้น
ตอ้งการความส าเร็จในชีวิต โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่านิยมการด าเนินชีวิตในปัจจุบนั โดยรวมอยู่
ในระดบัปานกลาง และแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม เซ็นทริค ซีน ของ บมจ.เอส ซี แอส
เสท ส่วนใหญ่ซ้ือคอนโดมิเนียมในราคาประมาณ 3,403,636.36 บาท มีขนาดประมาณ 42.45 ตาราง
เมตร และแนวโน้มท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียม เซ็นทริค ซีน ของ บมจ.เอส ซี แอสเสท ภายใน 1 ปี
ขา้งหนา้มีประมาณ 67.58%  
 อธิษฐ์ มโนรุ่งเรืองรัตน์ (2555) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง คุณลกัษณะท่ีมีผลกระทบต่อการ
เลือกบา้นของกลุ่ม “DINKs” มีวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งศึกษาคุณลกัษณะของท่ีอยูอ่าศยัในรูปแบบบา้น
เด่ียวท่ีกลุ่ม DINKs ช่ืนชอบและตอ้งการ เพื่อให้ทราบคุณลกัษณะท่ีส่งผลการตดัสินใจซ้ือบา้นของ
คนกลุ่มน้ี ซ่ึงการวิจัยน้ีใช้วิธีการส ารวจเชิงปริมาณ ควบคู่กับการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างของ
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ประชากรทั้งหมด 80 คน และใชเ้คร่ืองมือทางสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงักล่าวดว้ยวิธี Conjoint 
Analysis ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS การศึกษาภาพรวมหรือข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์
(Demographic Data) ของกลุ่มตัวอย่าง ใช้สถิติเชิงพรรณนา และการจัดท าตารางไขว้(Cross 
Tabulation) จากผลการวิจยัพบวา่คุณลกัษณะของบา้นเด่ียวท่ีกลุ่ม DINKs ให้ความส าคญั ไดแ้ก่ (1) 
ระยะเวลาเดินทางจากบา้นถึงท่ีท างาน มีค่าระดบัความส าคญัท่ี 32.941 (2) ท่ีตั้งของบา้นอยู่ใกล้
ห้างสรรพสินคา้หรือไม่ มีค่าระดบัความส าคญัท่ี 26.739 (3) ช่ือเสียงของผูพ้ฒันาโครงการ มีค่า
ระดบัความส าคญัท่ี 20.905 และ (4) ขนาดพื้นท่ีใชส้อยภายในบา้น มีค่าระดบัความส าคญัท่ี 19.414 
ท าใหส้ามารถสรุปไดว้า่กลุ่ม DINKs ตอ้งการอาศยัอยูใ่นท่ีท่ีเดินทางไปท างานสะดวกเป็นส าคญั ใน
ขณะเดียวกนัในละแวกท่ีอยูอ่าศยันั้นตอ้งมีห้างสรรพสินคา้รองรับ ความมีช่ือเสียงของผูพ้ฒันาการ
โครงการเป็นส่ิงท่ีกลุ่ม DINKs ให้ความส าคญัเป็นล าดบัถดัมา และสุดทา้ยถึงแมว้า่กลุ่ม DINKs จะ
ไม่มีบุตร แต่คนกลุ่มน้ียงัมีความตอ้งการให้มีพื้นท่ีใช้สอยภายในบา้น เพื่อรองรับการท ากิจกรรม
อยา่งอ่ืนในอนาคต เช่น หอ้งท างาน หอ้งรับแขกท่ีมีขนาดใหญ่ข้ึน เป็นตน้ 
 
 

สรุปผลการศึกษาจากข้อมูลทุติยภูม ิ
 จากการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลและงานวิจยัท่ีเ ก่ียวขอ้ง ท าให้ทราบถึงความหมาย  
และความส าคญัของกลุ่ม DINKs หรือ Double Income No Kids ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีก าลงัไดรั้บความ
สนใจ ทั้งน้ีมีธุรกิจต่าง ๆ ท่ีมีการปรับตวัเพื่อรองรับการบริโภคของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ตวัอย่างเช่น
ธุรกิจบา้นเด่ียว คอนโดมิเนียม ร้านอาหาร และโรงแรม ซ่ึงมีกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่ม DINKs ท่ี      
ช่ืนชอบการใชชี้วติอยูใ่นเมือง จึงตอ้งมีการวจิยัเพื่อด าเนินการออกแบบใหผู้บ้ริโภคกลุ่มน้ี มีความพึง
พอใจมากท่ีสุด ทั้งน้ีมีสาเหตุมาจาก DINKs เป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจในการใชจ่้ายสูงเพราะเป็นกลุ่มท่ีมี
รายได้มาจากคนสองคนท่ีตอ้งการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองให้ไดม้ากท่ีสุดภายใต้
ความมัน่คงทางการเงิน และใชจ่้ายโดยไม่สนใจเหตุผลและความจ าเป็น 
 จากผลงานวิจัยเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาด ค่านิยม แรงจูงใจ และแนวโน้มการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมหรือบ้าน สามารถสรุปได้ว่า ปัจจัยทางการตลาดท่ีผู ้บริโภคให้
ความส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมหรือบา้น ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัภาพลกัษณ์ของบริษทั ปัจจยัด้านท าเลและท่ีตั้ง ปัจจยัด้านสาธารณูปโภคภายใน
โครงการ ปัจจยัทางดา้นทางส่งเสริมการตลาด ปัจจยัทางดา้นพื้นท่ีใช้สอยต่าง ๆ ภายในท่ีพกัอาศยั 
ปัจจยัทางดา้นใกลแ้หล่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินคา้ รถไฟฟ้า ถึงแมว้า่ยงัไม่มี
งานวิจยัท่ีท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs 
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(Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานครโดยตรง แต่จากการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ จะเห็นไดว้า่ 
ด้วยลกัษณะนิสัย และพฤติกรรมต่าง ๆ ของกลุ่มDINKsในกรุงเทพมหานครท่ีมีการศึกษาสูง มี
รายไดสู้งจากคนสองคน โดยตอ้งการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองให้ไดม้ากท่ีสุดภายใต้
ความมั่นคงทางการเงิน และใช้จ่ายโดยไม่สนใจเหตุผล ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าการศึกษาวิจยัและ
รวบรวมขอ้มูลเพื่อท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร จึงมีความน่าสนใจเป็นอยา่งยิ่ง เพราะ
สามารถน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชใ้นเชิงธุรกิจใหมี้ความเหมาะสมกบัความตอ้งการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
ของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานครได ้
 



 

บทที ่3 
วธิีการด าเนินงาน 

 
 

 สารนิพนธ์เร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนและมีการ
น าเสนอในหวัขอ้ต่าง ๆ ดงัน้ี 

 1. แหล่งขอ้มูล 
 2. กรอบแนวคิดการวจิยั 
 3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 5. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา 

 
 

1. แหล่งข้อมูล 
 สารนิพนธ์คร้ังน้ี ไดมี้การศึกษาโดยใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย 
 
 1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
 โดยการสนทนากลุ่มยอ่ย (Focus Group) โดยท าการสนทนากลุ่มยอ่ยกบักลุ่ม DINKs 
(Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร เก่ียวกบัแนวโน้มพฤติกรรมของการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม 
 
 1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
 โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลจากหนงัสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ ปริญญานิพนธ์ 
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตเก่ียวกบัความหมายของกลุ่ม DINKs (Double 
Income No Kids) ทศันคติ พฤติกรรม กระบวนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ท าเลท่ีตั้ง และส่วน
ประสมทางการตลาด 
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2. กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

 
ภาพท่ี 1 โมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ท่ีมา : Kotler. (2000) Marketing Management, p. 179  
 
 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจบริโภคสินคา้
ชนิดใดนั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา 
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม และก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน 
คือ การรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งจดัหาส่ิงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด 
 นอกจากกรอบแนวคิด โมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือดงักล่าวขา้งตน้
แล้วนั้ น ผูว้ิจ ัยเห็นควรต้องมีการศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior Model) ซ่ึงเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม โดยมี
จุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาใน
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ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แล้วจะมีการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) คอนโดมิเนียม 
 
 

3. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมุ่งศึกษาปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจยั เพื่อน ามาวิเคราะห์จาก
แหล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย การเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสนทนากลุ่มยอ่ย 
(Focus Group) กบักลุ่มDINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร เก่ียวกบัแนวโนม้
พฤติกรรมของการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
แนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม นอกจากนั้ น ย ังมีการค้นหาข้อมูลทุติยภูมิ 
(Secondary Data) โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลจากหนงัสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ ปริญญา
นิพนธ์ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตเก่ียวกับความหมายของกลุ่ม DINKs 
(Double Income No Kids) ทศันคติ พฤติกรรม กระบวนการตดัสินใจซ้ือ คอนโดมิเนียม ท าเลท่ีตั้ง 
และส่วนประสมทางการตลาด 
 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 เป็นการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) โดยน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ขอ้ความบรรยาย
ท่ีได้จากการเก็บขอ้มูลในส่วนของเอกสาร และวิเคราะห์ขอ้มูลเอกสารในการวิจยั โดยมีลกัษณะ
ส าคญั คือ ใช้วิธีการเชิงคุณภาพอย่างเป็นระบบและเน้นความเป็นวตัถุวิสัย (Objectivity) และอิง
กรอบทฤษฎี 
 
 

5. ระยะเวลาทีใ่ช้ในการศึกษา 
 ใชเ้วลาด าเนินการวจิยัเป็นเวลา 3 เดือน (ตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2556 – ตุลาคม 2556) 



 

 

บทที ่4 
ผลทีไ่ด้จากการศึกษา 

 
 

 สารนิพนธ์เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs 
(Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวโนม้พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKsในกรุงเทพมหานคร ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ความสัมพัน ธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการ เ ลือก ซ้ือคอนโดมิ เ นียมของก ลุ่ม  DINKs ใน
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รวมทั้ง 
ศึกษาพฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานครเก่ียวกับการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการคดักรองขอ้มูลจากแหล่งทุติยภูมิ
ต่าง ๆ  (Secondary Data) ไดแ้ก่หนงัสือทางวิชาการ บทความ วารสารต่างๆ ปริญญานิพนธ์ รายงาน
วิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต  นอกจากน้ีแล้ว ผูว้ิจยัยงัได้ใช้วิธีการเก็บรวมรวม
ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสนทนากลุ่มยอ่ย (Focus Group) กบัผูบ้ริโภค
กลุ่ม DINKs เพื่อวเิคราะห์ถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs 
ในกรุงเทพมหานคร เพื่อน าข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์มาต่อยอดในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีต่อไป  
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ส่วนที ่1 การรวบรวมข้อมูลทุติยภูม ิ
 ผูว้ิจยัได้การคดักรองข้อมูลจากการศึกษาค้นควา้หาขอ้มูลจากแหล่งทุติยภูมิ ได้แก่ 
หนังสือ บทความ รายงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต โดยท าการศึกษาจาก
บทความจ านวน 7 เร่ือง และงานวจิยัจ  านวน 3 เร่ือง รวมทั้งส้ิน 10 รายการ ดงัน้ี 
 1. บทความเร่ือง “DINKs” ลูกคา้หนา้ใหม่ 
 2. บทความเร่ือง ชีวติคู่ ไร้ลูกก็สุขได ้
 3. บทความเร่ือง Post Modern Family 
 4. บทความเร่ือง สุขของคน”ไม่มี”ลูก 
 5. บทความเร่ือง Eat Play Life : ‘DINKY Marketing’ 
 6. บทความเร่ือง D-I-N-K (Double income no kids) 
 7. งานวจิยัเร่ือง คุณลกัษณะท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกบา้นของกลุ่ม DINKs 
 8. บทความเร่ือง A new variety of DINK has evolved 
 9. งานวจิยัเร่ือง Childlessness Revisited : a Longitudinal Study of Voluntarily 
Childless Couples, Delayed Parents, and Parents 
 10. งานวจิยัเร่ือง Passing through Dink – A Closer look at How Couples in the 
United States Make the Decision to Have Children 

โดยผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล น ามาวิเคราะห์เพื่อหาประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs โดยท าการเปรียบเทียบและ
จดักลุ่มกลุ่มค า ท่ีมีความเหมือนกนั ใกลเ้คียงกนั หรือสอดคลอ้งกนัเขา้ไวด้ว้ยกนัเป็นหมวด จากนั้น
น าเอาหมวดหมู่แต่ละหมวดท่ีจดัไดม้าแสดงความสัมพนัธ์เช่ือมโยงซ่ึงกนัและกนัเพื่อสร้างหัวขอ้
ใหญ่ สังเคราะห์ให้เกิดเป็นขอ้สรุปในเร่ืองของพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค
กลุ่ม DINKs  

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งส้ิน 10 รายการ ผูว้ิจยัไดมี้การแสดงตวัอยา่งการคดักรอง
ขอ้มูลท่ีได้มาจากบทความและงานวิจยัขา้งตน้ ซ่ึงทางคณะผูว้ิจยัขอเสนอตวัอย่างเพียง 4 รายการ 
เพื่อใหท้ราบถึงขั้นตอน วธีิการท า เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงหมวดหมู่ของกลุ่มค า ดงัน้ี 

 
 บทความเร่ือง “DINKs” ลูกค้าหน้าใหม่ มีกลุ่มค าทีส่ าคัญดังนี ้
 - เป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตา เพราะมีก าลงัซ้ือมหาศาล  
 - ยอมจบัจ่ายเพื่อใหไ้ดทุ้กส่ิงท่ีพวกเขาตอ้งการ 
 - สินคา้บริการ มีความโดดเด่น หลากหลาย 
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 - ส่วนใหญ่อาศยัอยูค่อนโดในเมือง ใชชี้วติสะดวกสบาย  
 - มีความสุขกบัการใชชี้วติคู่ 
 - ใชจ่้ายโดยไม่ตอ้งคิดมาก เพราะไม่ตอ้งคิดถึงลูก 
 - ประสบความส าเร็จในหนา้ท่ีการงานเร็ว 
 - เงินท่ี DINKs หามาไดห้มดไปกบัการดูแลตวัเอง 
 - มีการใช้จ่ายในเร่ืองของการท่องเท่ียว การรับประทานอาหารนอกบ้าน และ
ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัความงามมากกวา่กลุ่มท่ีแต่งงานแลว้แต่มีลูกอยา่งเห็นไดช้ดั 
 
 บทความเร่ือง Eat Play Life : “DINKY Marketing” มีกลุ่มค าทีส่ าคัญดังนี ้
 - DINKs แปลว่า อยู่กนัแบบชีวิตคู่ แต่ไม่มีลูก โดยท่ีเกยห์รือเลสเบ้ียนก็ถือว่าเป็น 
DINKs   
 - มีคนท่ีแต่งงานกนั และเลือกใชชี้วติแบบ “ไม่มีลูก” สูงข้ึนเร่ือย ๆ 
 - มีการใหน้ ้าหนกักบัการออกแบบคอนโดมิเนียมหรือบา้น ส าหรับสามีและภรรยาท่ีไม่
มีลูก 
 - สามารถดีไซน์รูปแบบชีวติท่ีปรารถนาได ้
 - DINKs จะใชอ้ารมณ์ความรู้สึกในการซ้ือของง่ายกวา่คนกลุ่มอ่ืน ๆ 
 - สนุกสนานกบัท างาน 
 - ใชข้อง Luxury นิยมสินคา้แบรนดเ์นม 
 - มีเงินมาก 
 - สร้างการตลาดอยา่งเงียบ ๆ และนกัโฆษณาสนใจคนกลุ่มน้ี 
 
 บทความเร่ือง ชีวติคู่ ไร้ลูกกสุ็ขได้ มีกลุ่มค าทีส่ าคัญดังนี ้
 - ตดัสินใจไม่มีลูกเอง 
 - เป็นคนรุ่นใหม่ การศึกษาสูง 
 - เหตุผลดา้นภาระในการเล้ียงดู สภาพเศรษฐกิจท่ีบีบคั้น และสภาพแวดลอ้มท่ีเส่ือม
โทรมลง เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าใหคู้่สมรสยคุใหม่หยดุชีวติไวท่ี้กนัและกนั  
 - มีพฤติกรรมแต่งงานชา้ เพราะมุ่งเนน้แสวงหาความส าเร็จก่อน 
 - DINKs ส่วนใหญ่อาศยัอยูค่อนโดมิเนียมตามเส้นทางของรถไฟฟ้า BTS และรถไฟฟ้า 
MRT  
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 - สินคา้ และบริการแบบ High end ความบนัเทิง ร้านอาหารหรูหราสไตล์กรูเมต ์
รวมถึงการท่องเท่ียวหรูส าหรับคู่รัก สปาท่ีท าเป็นแพก็เกจชายหญิง 
 - ใชจ่้ายทั้งสินคา้ถาวรและสินคา้ฟุ่มเฟือย 
 - ตอบสนองไลฟ์สไตลข์องตนอยา่งจริงจงั 
 - ไลฟ์สไตลแ์บบ Living in the City 
 - นิยมซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวา่บา้นเด่ียวหลงัใหญ่ 
 - มีการออมเพื่อชีวติคู่ 
 - หาเงินมาใชจ่้ายเพื่อไลฟ์สไตลอ์ยา่งจริงจงั 
 
 งานวิจัยเร่ือง คุณลักษณะที่มีผลกระทบต่อการเลือกบ้านของกลุ่ม DINKs มีกลุ่มค าที่
ส าคัญดังนี ้
 - กลุ่ม DINKs ตอ้งการอาศยัอยูใ่นท่ีท่ีเดินทางไปท างานสะดวกเป็นส าคญั 
 - ความมีช่ือเสียงของผูพ้ฒันาโครงการเป็นส่ิงท่ีกลุ่ม DINKs ใหค้วามส าคญั 
 - DINKs เป็นกลุ่มท่ีมีความสามารถในการซ้ือสูง มีการใชจ่้ายเพื่อตนเองเป็นส่วนใหญ่ 
และคนกลุ่มน้ีมีการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ท่ีมีความหรูหรา 
 - ท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยัตอ้งอยูใ่กลห้า้งสรรพสินคา้ 
 
 

ผลการคดักรองข้อมูล 
 จากตวัอย่างการคดักรองขอ้มูล ได้มีการสรุปกลุ่มค าส าคญัท่ีมีอยู่ในบทความและ
งานวจิยัเพื่อเปรียบเทียบเน้ือหา สาระส าคญัของแต่ละกลุ่มค า ดงันั้น ผูว้ิจยัสามารถสรุป และจดัแบ่ง
เป็นหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัได ้3 หมวดหมู่ ดงัน้ี 
 
                   หมวดหมู่ที1่ การใช้ชีวติของผู้บริโภคกลุ่ม DINKs มีสาระท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 1.1 กลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่ใชชี้วิตอยูใ่จกลางเมือง เน่ืองจากเป็นศูนยก์ลางของความ
เจริญทางเศรษฐกิจ และมีการคมนาคมสะดวก ไม่วา่จะเป็น ทางรถยนต์ ทางเคร่ืองบิน รถไฟฟ้า       
บีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้าใตดิ้น (MRT)  
 1.2 ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นคอนโดมิเนียม ตามเส้นทางรถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และ
รถไฟฟ้าใตดิ้น (MRT)   
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 1.3 สนุกสนานกบัการท างาน โดยให้ความส าคญัในเร่ืองการงานเป็นอยา่งมาก เพราะ
ตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จในชีวติ และหนา้ท่ีการงาน ท าใหมี้แนวโนม้ท่ีจะแต่งงานชา้ลง 
 1.4 ใชชี้วิตอิสระ เน่ืองจาก กลุ่ม DINKs ไม่มีลูก ดงันั้นเม่ือพวกเขามีเวลาวา่ง พวกเขา
อยากจะท าอะไรก็ได้ โดยไม่ตอ้งสนใจเร่ืองลูก ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการท่องเท่ียว การรับประทาน
อาหารในร้านชั้นน า การเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ ในระดบัท่ีสูงข้ึน 
 1.5 ออมเงินไวใ้นยามแก่ชรา เน่ืองจากกลุ่ม DINKs อยูด่ว้ยกนัแค่ 2 คน ดงันั้นคนกลุ่ม
น้ีจึงมีการวางแผนในเร่ืองการออมเงินต่าง ๆ ไวห้ลายช่องทาง เช่น ฝากเงินกบัธนาคาร ท าประกนั
ชีวติ ลงทุนในกองทุนต่าง ๆ  
 1.6 ใชเ้งินเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของตน เน่ืองจากคนกลุ่ม DINKs ไม่มีภาระเร่ือง
ลูก ดังนั้ นจึงสามารถท่ีจะใช้จ่ายในด้านต่าง ๆ ท่ีตนเองต้องการได้ เช่น ด้านบันเทิง ด้านกีฬา        
ดา้นความสะดวกสบาย เป็นตน้ 
     
                    หมวดหมู่ที ่2 การใช้จ่ายของผู้บริโภคกลุ่ม DINKs มีสาระท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 2.1 ซ้ือสินคา้จ าเป็น และฟุ่มเฟือยราคาแพง ไม่วา่จะเป็น เคร่ืองส าอาง สินคา้ท่ีมียี่ห้อดงั 
หรือสินคา้แบรนดเ์นม รถยนตร์าคาแพง 
 2.2 มีการใชจ่้ายในเร่ืองของการท่องเท่ียว เน่ืองจากกลุ่ม DINKs ใหค้วามส าคญัในเร่ือง
การงานเป็นอย่างมาก ดงันั้น เม่ือถึงเวลาท่ีพวกเขาตอ้งการพกัผ่อน พวกเขาก็จะใช้จ่ายอย่างเต็มท่ี 
เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 2.3 เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมหรือทาวน์โฮมมากกว่าบา้นเด่ียวหลงัใหญ่ เน่ืองจากกลุ่ม 
DINKs อยูด่ว้ยกนัเพียงแค่ 2 คน จึงไม่ตอ้งการพื้นท่ีใชส้อยมาก  
 2.4 นิยมการสังสรรค์กบักลุ่มเพื่อน กลุ่ม DINKs เป็นกลุ่มท่ีมีสังคม มีเพื่อนร่วมงาน 
และมีเวลาท่ีจะสามารถออกไปพบปะสังสรรค์กบัเพื่อนฝูงโดยไม่ตอ้งกงัวลหรือห่วงถึงคนท่ีบา้น
เน่ืองจากไม่มีลูก 
 2.5 นิยมการรับประทานอาหารนอกบา้น เน่ืองจากกลุ่ม DINKs ให้ความส าคญัในการ
ท างาน และส่วนใหญ่อาศยัอยูค่อนโดมิเนียม ท าใหไ้ม่สะดวก และไม่มีเวลาในการประกอบอาหาร  
 
                   หมวดหมู่ที ่3 ธุรกจิคอนโดมิเนียมกบักลุ่ม DINKs มีสาระท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี  
 3.1 กลุ่ม DINKs มีรายไดดี้ และไม่ตอ้งใชจ่้ายเงินท่ีมีไปกบัการดูแลลูก ท าให้ DINKs 
มีเงินในกระเป๋าจ านวนมาก และพร้อมท่ีจะใช้จ่ายเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของตวัเองอย่างเต็มท่ี    
จึงท าให ้DINKs เป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูงและเป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตาส าหรับธุรกิจคอนโดมิเนียม 
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 3.2 กลุ่ม DINKs นิยมอาศยัอยู่ใจกลางเมือง เน่ืองจากเป็นพื้นท่ีท่ีมีสาธารณูปโภค 
สินคา้ และบริการอย่างครบครัน เป็นศูนยก์ลางของความเจริญทางเศรษฐกิจ และมีการคมนาคม
สะดวกไม่วา่จะเป็นทางรถยนต ์รถโดยสารประจ าทาง รถไฟฟ้า หรือเคร่ืองบิน 
 3.3 กลุ่ม DINKs ใช้ชีวิตอิสระ มีความเป็นส่วนตวั เนน้ความสะดวกสบาย ในการ     
ใชชี้วติ ตอ้งการขนาดของท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีความพอดีกบัการอยูก่นัแค่ 2 คน  
 3.4 คอนโดมิเนียมตามเส้นทางรถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้าใตดิ้น (MRT) คือ
ธุรกิจท่ีจะไดรั้บประโยชน์โดยตรง เน่ืองจากกลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นเมือง และช่ืนชอบ
ชีวิตสะดวกสบาย จึงต้องการพื้นท่ีอยู่อาศัยในเมืองท่ีมีการเดินทางสะดวก คอนโดมิเนียมตาม
เส้นทางรถไฟฟ้าจึงตอบโจทยว์ถีิชีวติคนเมืองและขนาดครอบครัวแบบ DINKs 
 3.5 ช่ือเสียงของผูพ้ฒันาการโครงการเป็นส่ิงท่ีกลุ่ม DINKs ให้ความส าคญั เน่ืองจาก
สามารถสร้างความเช่ือมัน่ในการอยู่อาศยัให้กบักลุ่ม DINKs ได้ เช่น ระบบรักษาความปลอดภยั 
ระบบสาธารณูปโภค ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 

จากการจดัแบ่งหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัทั้ง 3 หมวดหมู่ ผูว้ิจยัไดน้ า
สาระท่ีเก่ียวขอ้งในแต่ละหมวดหมู่มารวมกนั และหาความสัมพนัธ์เช่ือมโยงซ่ึงกนัและกนั โดยผา่น
การวิเคราะห์ ตีความ สรุปความ จนสังเคราะห์เป็นพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ในแง่มุมต่าง ๆ ไดอ้อกเป็น 4 หัวขอ้ ดงัภาพท่ี 2 จากนั้นผูว้ิจยัไดอ้ธิบาย
ประกอบแต่ละหวัขอ้เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจท่ีตรงกนัตามการตีความของผูว้จิยั ดงัน้ี  

 
 

 
  



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

           ภาพท่ี 2 แสดงการน าสาระท่ีเก่ียวขอ้งในแต่ละหมวดหมู่มาสังเคราะห์เป็นขอ้สรุปเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs 
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 หัวข้อที ่1 รูปแบบการด าเนินชีวติของผู้บริโภคกลุ่ม DINKs 
 เกิดจากการน าขอ้1.1 1.2 1.3 1.4 1.5 และ 2.4 มารวมกนั 
 โดยสรุปหัวขอ้รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ไดด้งัน้ี คนกลุ่ม 
DINKs ส่วนใหญ่นิยมอาศยัอยู่คอนโดมิเนียมใจกลางเมือง เน่ืองจากเป็นเป็นศูนยก์ลางของความ
เจริญทางเศรษฐกิจ และมีการคมนาคมสะดวกไม่วา่จะเป็น ทางรถยนต์ ทางเคร่ืองบิน รถไฟฟ้าบีที
เอส(BTS) และรถไฟฟ้าใตดิ้น(MRT) มีการใชชี้วติอิสระ เน่ืองจากกลุ่ม DINKs มีทั้งเงินและเวลา ท า
ให้สามารถใช้ชีวิตในแบบท่ีตนเองตอ้งการได้ ขณะเดียวกนักลุ่ม DINKs ยงัให้ความส าคญัในการ
ออมเงินเพื่อชีวิตคู่ เน่ืองจากความกงัวลว่าจะไม่มีใครดูแลในอนาคต จึงมีการออมเงินเพื่อใช้เป็น
ค่าใช้จ่ายดูแลสุขภาพกนัและกนัเม่ือมีอายุสูงข้ึน นอกจากน้ีกลุ่ม DINKs ยงัตอ้งการท่ีจะประสบ
ความส าเร็จในชีวิตและหน้าท่ีการงาน และเม่ือมีเวลาว่าง กลุ่ม DINKs มกัจะออกไปด่ืมพบปะ
สังสรรคก์บัเพื่อนร่วมงาน 
 
 หัวข้อที ่2 พฤติกรรมการใช้จ่ายของผู้บริโภคกลุ่ม DINKs 
 เกิดจากการน าขอ้ 1.6 2.1 2.2 2.5 และ 3.1 มารวมกนั  
 โดยสรุปหวัขอ้พฤติกรรมการใชจ้่ายของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ไดด้งัน้ี กลุ่ม DINKs ใช้
เงินเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตลข์องตนเอง เน่ืองจากกลุ่ม DINKs มีก าลงัซ้ือสูง รายไดดี้ และไม่ตอ้งใช้
จ่ายเงินท่ีมีไปกบัการดูแลลูก จึงสามารถใชจ่้ายเงินเพื่อตอบสนองไลฟ์สไตลใ์นดา้นต่าง ๆ ของตนได้
อยา่งเต็มท่ี ในเร่ืองของการใชจ้่าย กลุ่ม DINKs มีการซ้ือสินคา้จ าเป็น และฟุ่มเฟือยราคาแพง ไม่วา่
จะเป็นเคร่ืองส าอาง สินคา้แบรนด์เนม รถยนต์ราคาแพง และมีการใช้จ่ายไปกบัการท่องเท่ียวเพื่อ
พกัผ่อนในเวลาว่าง และนอกจากน้ีพบว่า กลุ่ม DINKs นิยมออกไปรับประทานอาหารนอกบา้น
บ่อยคร้ัง เน่ืองจากกลุ่ม DINKs ให้ความส าคญัในการท างาน และส่วนใหญ่อาศยัอยูค่อนโดมิเนียม 
ท าใหไ้ม่สะดวก และไม่มีเวลาในการประกอบอาหาร 

 
หัวข้อที ่3 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลอืกซ้ือคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคกลุ่มDINKs 
เกิดจากการน าขอ้ 2.3 3.2 3.3 3.4 และ 3.5 มารวมกนั 
โดยสรุปหวัขอ้ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ได้

ดงัน้ี  ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม ตอ้งอยูใ่จกลางเมืองตามเส้นทางรถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) 
และรถไฟฟ้าใตดิ้น (MRT)  อยู่ในบริเวณท่ีพื้นท่ีท่ีมีระบบสาธารณูปโภค สินคา้และบริการ อยา่ง
ครบครัน เป็นศูนย์กลางของความเจริญทางเศรษฐกิจ มีการคมนาคมสะดวก เพราะกลุ่ม DINKs 
ตอ้งการความสะดวกสบายในการด าเนินชีวิต โดย กลุ่มDINKs ตอ้งการห้องพกัอาศยัท่ีมีขนาด
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เหมาะสมกบัการอยู่กนัแค่ 2 คน นอกจากน้ี ภาพลกัษณ์ของบริษทัท่ีสร้างคอนโดมิเนียมก็เป็นอีก
ปัจจยัหน่ึงท่ีกลุ่ม DINKs ให้ความส าคญัเช่นกนั เพราะสามารถสร้างความเช่ือมัน่ในคุณภาพของ
คอนโดมิเนียมได ้ 
 

 
ส่วนที ่2 ผลจากการวเิคราะห์ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) 
 ผลการสนทนากลุ่มย่อย (Focus Group) 
 จากการสนทนากลุ่มยอ่ย (Focus Group) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs (Double Income 
No Kids) จ านวน 8 ราย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่ 
 ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 1  เป็นวศิวกร บริษทัรถยนตแ์ห่งหน่ึง 
 ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 2  เป็นพนกังานฝ่ายจดัซ้ือ บริษทัรถยนตแ์ห่งหน่ึง 
 ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 3  เป็นพนกังานฝ่ายบุคคล บริษทัรถยนตแ์ห่งหน่ึง 
 ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 4  เป็นพนกังานฝ่ายขาย บริษทัรถยนตแ์ห่งหน่ึง 
 ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 5  เป็นผูจ้ดัการฝ่ายบริการลูกคา้ บริษทัเอกชนแห่งหน่ึง 
 ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 6  เป็นอาจารยม์หาวทิยาลยัแห่งหน่ึง 
  ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 7  เป็นผูจ้ดัการฝ่ายขาย บริษทัเอกชนแห่งหน่ึง  
 ผูใ้หข้อ้มูลคนท่ี 8  เป็นพนกังานแผนกสินคา้ส่งออก ธนาคารแห่งหน่ึง 
 ผูว้ิจยัใช้วิธีการสนทนากลุ่มยอ่ย (Focus Group) ซ่ึงมีการจดัท าหัวขอ้สนทนาท่ีใช้ใน
การตั้งค  าถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs 
(Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร และใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์อยา่งไม่เป็นทางการ 
(Informal Interview) ในการเก็บขอ้มูล 
 ซ่ึงขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจะเร่ิมจากการโทรศพัทติ์ดต่อไปยงักลุ่มเป้าหมาย
แต่ละรายเพื่อแจง้ใหท้ราบเก่ียวกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั และขอความอนุเคราะห์ในการเขา้ร่วม
การสนทนากลุ่มยอ่ย หากกลุ่มเป้าหมายอนุญาตจะท านดัหมายวนั เวลา และสถานท่ีในการขอเขา้พบ
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงในวนัก่อนการเขา้ร่วมการสนทนากลุ่มยอ่ย มีการจดัเตรียมอุปกรณ์ และเคร่ืองมือ
ต่างๆ เพื่อความพร้อมในการเขา้ร่วมการสนทนากลุ่มย่อย ได้แก่ แนวค าถาม เคร่ืองบนัทึกเสียง 
กลอ้งถ่ายรูป ของวา่งและของท่ีระลึก เม่ือถึงวนัท่ีนดัเขา้ร่วมการสนทนากลุ่มยอ่ย ผูว้ิจยัเร่ิมจากการ
ช้ีแจงวตัถุประสงคแ์ละขออนุญาตกลุ่มเป้าหมายในการบนัทึกเสียง ระหวา่งการเขา้ร่วมการสนทนา
กลุ่มยอ่ย มีการจดบนัทึก พดูคุย และเก็บขอ้มูลจากเอกสารต่าง ๆ จากนั้นผูว้ิจยัจึงท าการถอดเทปจาก
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การสนทนากลุ่มย่อย และสรุปขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูใ้ห้ขอ้มูลแต่ละรายเป็นประเด็นส าคญั ๆ เพื่อให้ง่าย
ต่อการสรุปผลงานวจิยั 
 โดยผูว้ิจยัใช้ค  าถามในการสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร ทั้งหมดจ านวน 3 
ขอ้ มีรายละเอียดสรุปแยกตามประเด็นค าถามดงัต่อไปน้ี 
 1 . สมมติว่า คุณมีโครงการ ท่ีจะ ซ้ือคอนโดมิ เ นียมใหม่ในอนาคต คุณจะ ซ้ือ
คอนโดมิเนียม เพื่อวตัถุประสงคใ์ด 
 ผูเ้ขา้ร่วมการสนทนากลุ่มย่อยทั้ง 8 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ในอนาคตถ้ามี
โครงการท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียมใหม่ ก็เพื่อวตัถุประสงค ์เก็งก าไรในการปล่อยขายในอนาคต รวมถึง
ปล่อยใหเ้ช่า จะมีผูใ้หข้อ้มูลบางรายท่ีใหข้อ้มูลวา่ ซ้ือเพื่ออยูอ่าศยั เหมือนเป็นบา้นหลงัท่ีสอง เหตุผล
เพราะกลัวอุทกภยั และคอนโดมิเนียมส่วนใหญ่อยู่ในใจกลางเมือง ท าให้สะดวกสบายในการ
เดินทางไปยงัสถานท่ีต่างๆ 
 ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทั้ง 8 รายไดใ้หค้วามเห็น ดงัน้ี 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 1 กล่าววา่ “ส่วนตวัท่ีซ้ือ วา่จะซ้ือเป็นบา้นหลงัท่ี 2 หรือเพื่อเก็งก าไร” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 2 กล่าววา่ “ไม่มีโครงการท่ีจะซ้ือคอนโด เพราะเพิ่งซ้ือไป แต่ถา้ซ้ือ
คอนโดมิเนียม ก็คงเป็นการซ้ือเพื่อเก็งก าไร” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 3 กล่าวว่า “คิดว่าก็คงจะเหมือน ๆ กนั คือ เป็น Step 3 ปีแรก หรือ
ภายใน 3 ปีน้ี ก็คงจะมองหาคอนโดเพื่อซ้ือเป็น Step แรก หลงัจากนั้นท างานสักพกัหน่ึง คงเก็บเงิน
ซ้ือบา้นไวอ้ยูใ่นบั้นปลายของชีวติ คอนโดคงเอาไวข้ายเก็งก าไร” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 4 กล่าววา่ “ถา้จะให้ซ้ือคอนโดส าหรับผม คงเป็นการซ้ือเพื่ออยูอ่าศยั 
อนาคตบา้นเมืองเราจะน ้าท่วมเม่ือไหร่ก็ไม่รู้ เพราะบา้นท่ีอยูปั่จจุบนัก็โดนน ้ าท่วมไปเม่ือคราวท่ีแลว้  
ถา้เรามีคอนโดไวบ้า้งก็ดี อยา่งนอ้ยก็เอาไวเ้ล่ียงได”้ 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 5 กล่าววา่ “ส าหรับผมเพิ่งซ้ือคอนโดไป แต่ถา้จะให้ซ้ือคอนโดมิเนียม
อีก ก็คงเอาไวป้ล่อยเช่าเป็นหลกั” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 6 กล่าวว่า “เร่ืองน้ีตอ้งยกให้พี่เขา(ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 5)ค่ะ เพราะให้
อ านาจพี่เขาในการตดัสินใจ แต่ก็คิดเหมือนกนัว่า ถ้าจะตอ้งซ้ือคอนโดมิเนียมอีกที คงไวส้ าหรับ
ปล่อยเช่า” 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 7 กล่าววา่ “ไม่เคยคิดท่ีจะมีคอนโดมิเนียม แต่ถา้จะให้ซ้ือจริง ๆ อยา่ง
แรกก็คงตอ้งดูท่ีการเดินทางตอ้งมีการเดินทางท่ีสะดวก” 
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 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 8 กล่าววา่ “ถา้ตอนน้ียงัไม่มีโครงการท่ีจะซ้ือ แต่ถา้อนาคตจะซ้ือก็คง
ซ้ือเพื่อการเก็งก าไร” 
 2. คุณคิดว่าปัจจยัส าคญัในส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ท าเลท่ีตั้ง รายการส่งเสริมการขาย  ในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมคืออะไร 
 ผูเ้ขา้ร่วมการสนทนากลุ่มย่อยทั้ง 8 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ปัจจยัส าคญัใน
ส่วนประสมทางการตลาด(4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ท าเลท่ีตั้ง รายการส่งเสริมการขาย  ในการ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียม คือ ท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม ตอ้งอยูใ่จกลางเมือง เดินทางสะดวก ใกล้
รถไฟฟ้า มีทางเขา้ออกได้หลายทาง และใกลส้ถานท่ีท างาน ในขณะเดียวกนัก็สนใจช่ือเสียงของ
บริษทั สภาพแวดลอ้มท่ีอยูโ่ดยรอบคอนโดมิเนียม รวมถึงการออกแบบคอนโดมิเนียมตอ้งมีทนัสมยั
อยูเ่สมอและสามารถตอบสนองไลฟ์สไตลท่ี์ตอ้งการไดอี้กดว้ย 
 ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทั้ง 8 รายไดใ้หค้วามเห็น ดงัน้ี 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 1 กล่าวว่า “ปัจจยัอนัแรกคือเร่ืองการเดินทาง  สะดวกไหม ใกลบี้ที
เอส ใกล้ถนนใหญ่ แล้วราคาเหมาะสมไหม ตอบสนองไลฟ์สไตล์ผมมากน้อยแค่ไหน พื้นท่ี
ส่วนกลางมี มุมพกัผอ่นเยอะขนาดไหน เวลาเหน่ือยๆมาจะไดไ้ม่ตอ้งแยง่กบัคนอ่ืนๆ” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 2 กล่าววา่ “ดูท่ีสถานท่ี ว่าแถวนั้นมีอะไร ใกลร้ถไฟฟ้า หรือเดินทาง
สะดวกมัย๊ ระบบรักษาความปลอดภยัดีไหม ส่ิงส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ภายในโครงการมี
อะไรบา้ง จอดรถเพียงพอไหม ลิฟทโ์ดยสารมีก่ีตวั หอ้งท่ีซ้ือไม่ตอ้งใหญ่มากเพราะอยูก่นั 2 คน” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 3 กล่าวว่า “ปัจจยัท่ีมองจะเป็นเร่ืองการเดินทางท่ีสะดวก และระบบ
รักษาความปลอดภยัตอ้งดี เพราะเวลากลบัจากท างานดึกๆจะไดรู้้สึกวา่ปลอดภยัแน่นอน” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 4 กล่าวว่า “ท าเลว่าดีไหม  ดูว่าใกลท้างด่วน สามารถเขา้ออกไดง่้าย
สภาพแวดลอ้มเงียบดีไหม เพราะเรากลบัมาจากท างานก็ตอ้งการมุมพกัผอ่นในคอนโดท่ีเงียบสงบ มี
ฟิตเนสเพียงพอ และการออกแบบคอนโดตอ้งดูโปร่ง สบาย ไม่อึดอดัดูหนาแน่นจนเกินไป” 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 5 กล่าววา่ “ปัจจยัในการเลือกคอนโดก็คงตอ้งดูเป้าหมายของกลุ่มคน
ท่ีมาเช่าก่อน เช่นสถานท่ีนั้นอยู่ใกล้ ๆ กบัสถานท่ีท างาน มีกลุ่มเป้าหมายชดัเจน อยู่ใกล้โรงเรียน 
มหาวิทยาลยั ก็คงจะมีคนมาเช่าแน่ ๆ และตอ้งดูว่าการออกแบบห้องเป็นอย่างไร ตอบสนองความ
ตอ้งการของเราไหม ขนาดหอ้งไม่ตอ้งใหญ่มาก  เสียงดงัไหม มีท่ีใหอ้อกก าลงักายมากนอ้ยแค่ไหน” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 6 กล่าววา่ “ส่วนปัจจยัท่ีจะซ้ือคอนโดก็คือราคาค่ะ ดูความเหมาะสม
ของคอนโดกับราคาด้วยว่าเหมาะสมกันไหม ความปลอดภัยของคอนโด เวลาอยู่อาศัยต้องดี 
สภาพแวดลอ้มบริเวณคอนโดตอ้งมีความร่มร่ืน ท่ีจอดรถรองรับพอ ฟิตเนต สระวา่ยน ้ามีไหม ” 
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 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 7 กล่าวว่า “อย่างแรกก็คงตอ้งดูท่ีการเดินทางตอ้งมีการเดินทางท่ี
สะดวก แต่เร่ืองราคาก็เป็นส่ิงส าคญัท่ีตอ้งพิจารณาเหมือนกัน อีกอย่างสภาพแวดล้อมตอ้งโอเค 
บริษทัท่ีสร้างตอ้งเป็นท่ีรู้จกัระดบัหน่ึง ระบบความปลอดภยัดีไหม ร้านอาหาร ร้านคา้ต่างๆมีไหม” 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 8 กล่าววา่ “ปัจจยัส าคญัท่ีพิจารณาก็คือการเดินทางสะดวก ใกล้
รถไฟฟ้า ทั้งรถไฟฟ้าใตดิ้น รถไฟฟ้าบีทีเอสครับ และความทนัสมยัของคอนโดตอ้งไม่ตกเทรนด์” 
 3. บั้นปลายชีวติคุณจะอยูค่อนโดมิเนียมหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 ผูเ้ขา้ร่วมการสนทนากลุ่มยอ่ยทั้ง 8 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ในบั้นปลายชีวติ
นั้นอยากไปใชชี้วติคู่อยูบ่า้นเด่ียวมากกวา่ เหตุผล เพราะวา่ มีความเป็นส่วนตวั ตอ้งการมีบริเวณ มี
พื้นท่ีใชส้อยไดม้ากกวา่การอาศยัอยูค่อนโดมิเนียม และตอ้งการเล้ียงสัตวเ์ป็นเพื่อน 
 ดงัท่ีผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทั้ง 8 รายไดใ้หค้วามเห็น ดงัน้ี 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 1 กล่าววา่ “คิดวา่สุดทา้ยแลว้ก็ตอ้งบา้นเด่ียว เพื่อความเป็นส่วนตวั” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 2 กล่าววา่ “ดูบั้นปลายชีวิตก็ตอ้งอยูบ่า้นอยูแ่ลว้ เพราะมีบริเวณให้ท า
อะไรเยอะแยะ ไม่วา่จะเป็นการเล้ียงนก เล้ียงปลา ท ากบัขา้วได ้และนัง่เปลเพื่อพกัผอ่นได”้ 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 3 กล่าววา่ “หลงัจากนั้นท างานสักพกัหน่ึง ก็คงเก็บเงินซ้ือบา้นไวอ้ยู่
ในบั้นปลายของชีวติ เพราะอยากเล้ียงสุนขั ปลูกพืชผกัสวนครัว ปลูกตน้ไมเ้พื่อความร่มร่ืน” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 4 กล่าวว่า “บั้นปลายชีวิต คิดว่าคงไปอยู่บา้นท่ีต่างจงัหวดั ซ้ือหลงั
เล็กๆพอท่ีจะอยูก่นัแค่2คนก็พอ ปลูกพืชสวนครัว ใชชี้วติกนัไป เล้ียงหมา แมว” 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 5 กล่าววา่ “บั้นปลายชีวิตก็คงมีแผนท่ีจะซ้ือท่ีดินต่างจงัหวดัเพื่อสร้าง
วมิานไวต้อนแก่ชราอยูก่นั 2 คน เล้ียงหมาเปนเพื่อน ท าการเกษตรเล็กๆนอ้ยๆไวเ้ล้ียงชีพ” 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 6 กล่าววา่ “ส่วนตวัอยากไดท่ี้ดินมากกวา่ เอาไว ้ปลูกผกั ปลูกหญา้ ไถ
นา” 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลรายท่ี 7 กล่าววา่ “สุดทา้ยชีวิตก็คงอยูบ่า้นหลงัเล็กๆ อบอุ่น เพราะ อยากมี
ความเป็นส่วนตวัตอนแก่” 
 ผูใ้หข้อ้มูลรายท่ี 8 กล่าววา่ “บั้นปลายชีวติ ก็อยากอยูบ่า้นน่ีละครับ เพราะมีบริเวณ
มากกวา่อยูค่อนโด” 
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 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งหมด ผูว้ิจยัสามารถสรุปเป็นประเด็นโดยมีรายละเอียด 
ดงัน้ี 

 - วตัถุประสงคใ์นการซ้ือคอนโดมิเนียมในอนาคต 
 กลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่ มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อเก็งก าไรไวป้ล่อยขายในอนาคต 

รวมถึงปล่อยให้เช่า โดยจะเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมท่ีอยู่ในใจกลางเมือง ท าให้สะดวกสบายในการ
เดินทางไปยงัสถานท่ีต่าง ๆ  

 - ปัจจยัท่ีส าคญัในส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
 กลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่ จะเลือกปัจจยัเร่ืองของท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมเป็นปัจจยั

ส าคัญ โดยมีการขยายความเพิ่มเติมว่าต้องอยู่ใจกลางเมือง เดินทางสะดวก ใกล้รถไฟฟ้า มี
ทางเข้าออกได้หลายทาง และใกล้สถานท่ีท างาน ในขณะเดียวกันก็สนใจช่ือเสียงของบริษัท 
สภาพแวดลอ้มท่ีอยูโ่ดยรอบคอนโดมิเนียมตอ้งมีความเงียบสงบ ร่มร่ืนเพราะผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs
ตอ้งการ การพกัผอ่นท่ีดีหลงัจากเหน็ดเหน่ือยมาจากการท างาน ระบบรักษาความปลอดภยัมีความ
ปลอดภยัสูง รวมถึงการออกแบบคอนโดมิเนียมตอ้งมีทนัสมยัอยู่เสมอและคอนโดมิเนียมสามารถ
ตอบสนองไลฟ์สไตลท่ี์ผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ตอ้งการไดอี้กดว้ย 

- ท่ีอยูอ่าศยัส าหรับการใชชี้วติคู่ในบั้นปลายของชีวติ 
กลุ่ม DINKs ส่วนใหญ่อยากไปใช้ชีวิตคู่อยู่บา้นเด่ียวมากกว่า เหตุผลเพราะวา่ มีความ

เป็นส่วนตวั ตอ้งการมีบริเวณ มีพื้นท่ีใช้สอยได้มากกว่าการอาศยัอยู่คอนโดมิเนียม เพื่อเอาไวท้  า
กิจกรรมต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็น ปลูกตน้ไม ้ท าอาหาร ปลูกผกัสวนครัว และตอ้งการเล้ียงสัตวเ์ป็นเพื่อน 

สรุปปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs (Double 
Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร จากการสนทนากลุ่มยอ่ย (Focus Group) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) จ านวน 8 ราย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่ปัจจยั
เร่ืองของท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม ท่ีจะตอ้งอยูใ่จกลางเมือง มีความสะดวกสบายในการเดินทาง 
โดยขนาดของห้องท่ีอยู่อาศยัไม่จ  าเป็นต้องมีพื้นท่ีมากมาย เพราะอยู่กันแค่ 2 คน และยงัมีการ
พิจารณาปัจจยัต่าง ๆ เพิ่มเติมอีกดว้ย เช่น ภาพลกัษณ์ของบริษทัท่ีสร้างคอนโดมิเนียม การออกแบบ
คอนโดมิเนียมต้องตอบสนองไลฟ์สไตล์ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ต้องการ และมีส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ ในคอนโดมิเนียม อาทิเช่น มีระบบรักษาความปลอดภยั  มีสระว่ายน ้ า สถานท่ีออก
ก าลงักาย รวมถึงมีสถานท่ีพกัผอ่นหยอ่นใจเพื่อผอ่นคลายความเหน็ดเหน่ือยจากการท างาน และบั้น
ปลายชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs นั้นตอ้งการใช้ชีวิตคู่โดยอาศยัอยูเ่ป็นบา้นเด่ียว ท่ีต่างจงัหวดั 
เพราะอยากมีความเป็นส่วนตวั ความสงบ ร่มร่ืน และอยากมีพื้นท่ีใชส้อยไวท้  ากิจกรรมต่าง ๆ ยาม
ชรา เช่นปลูกผกั ท าอาหาร นอกจากน้ียงัตอ้งการเล้ียงสัตวไ์วเ้ป็นเพื่อนยามแกเ้หงาอีกดว้ย 



 

 

บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 
 ในบทน้ีเป็นการสรุปผลการวิจยัจากท่ีผา่นมา การอภิปรายผล รวมไปถึงขอ้เสนอแนะ 
สารนิพนธ์คร้ังน้ีมุ่งศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs 
(Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร เพื่อเขา้ใจถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs โดยใช้การวิจยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงประกอบดว้ย  การคดั
กรองขอ้มูลจากแหล่งทุติยภูมิ และใชว้ิธีการสนทนากลุ่มย่อย (Focus Group) ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล อีกทั้งผูป้ระกอบการธุรกิจคอนโดมิเนียมสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัมาใชเ้ป็นแนวทาง
ในการพฒันาปรับปรุงธุรกิจคอนโดมิเนียมเพื่อให้สามารถสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
กลุ่ม DINKs ได ้ 
 ผูว้ิจยัไดมี้ขอ้เสนอแนะ เพื่อเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจ น าผลจากการศึกษา
ในคร้ังน้ีมาใช้เป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจคอนโดมิเนียมเพื่อให้สามารถสอดคล้องกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs และเพื่อให้ผูท่ี้สนใจในงานวิจยั สามารถน าไปพฒันาต่อยอดให้
เกิดประโยชน์ไดต่้อไป 
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สรุปผลการวจิัย  
 สารนิพนธ์เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร” เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัได้
ท าการศึกษารวบรวมขอ้มูล เพื่อใหส้ามารถตอบวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
 1. เพื่อศึกษาแนวโนม้พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKsใน
กรุงเทพมหานคร  
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
กลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานคร  
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานครเก่ียวกบัการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา คน้ควา้เก่ียวกบัค าส าคญั แนวคิด และทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ DINKs (Double Income No Kids) ทศันคติ (Attitude) พฤติกรรม (Behavior) 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Decision Process) คอนโดมิเนียม (Condominium) ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวกบัทศันคติ แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด รวมทั้งบทความทาง
วิชาการ และงานวิจยัทั้งในประเทศและต่างประเทศท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs (Double 
Income No Kids) เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประยกุตใ์ชต่้อไป 
 งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs 
(Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการคดักรองขอ้มูล
จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่าง ๆ เพื่อให้ทราบถึงความหมายของกลุ่ม DINKs ทศันคติ พฤติกรรม โดย
เร่ิมตน้การศึกษาความหมายของกลุ่ม DINKs ทศันคติ พฤติกรรม จากงานวิจยัเร่ือง คุณลกัษณะท่ีมี
ผลกระทบต่อการเลือกบา้นของกลุ่ม DINKs ของ อธิษฐ์ มโนรุ่งเรืองรัตน์ (2555) จากนั้นศึกษา
คน้ควา้เพิ่มเติม จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิเป็นหลกั ได้แก่ หนังสือทางวิชาการ งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
บทความ และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต รวมทั้งส้ิน 10  รายการ จากนั้นน ามาวิเคราะห์เพื่อหาประเด็นท่ี
เก่ียวขอ้ง โดยท าการเปรียบเทียบ จ าแนก และจดักลุ่มกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีผูว้ิจยัตีความว่ามีความ
เหมือนกนั ใกล้เคียงกนั หรือสอดคล้องกนัเขา้ไวด้้วยกนั ต่อมาน าขอ้มูลย่อยต่าง ๆ มาสรุป และ
จดัแบ่งเป็นหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญั เพื่อคดักรองให้เกิดเป็น ความหมาย ทศันคติ 
พฤติกรรม ของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs  
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 นอกจากน้ี ผูว้จิยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากแหล่งปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใชว้ิธีการสนทนา
กลุ่มย่อย  (Focus Group) กบัผูบ้ริโภคกลุ่มDINKs จ านวน 8 รายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เพื่อสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 3 ประเด็นหลกัไดแ้ก่ 
 1. แนวโนม้พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs ใน
กรุงเทพมหานคร 
 2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs ในกรุงเทพมหานคร   
 3. พฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานครเก่ียวกบัการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
ในกรุงเทพมหานคร   
 
 1. แนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่มDINKs ในกรุงเทพมหานคร 
 ผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร ไว ้
อยูอ่าศยัเอง และเก็งก าไรในการปล่อยขายในอนาคต รวมถึงปล่อยใหเ้ช่า เน่ืองจากผูบ้ริโภคบางคนมี
คอนโดมิเนียมหรือบา้นส่วนตวัอยู่แลว้ โดยคอนโดมิเนียมท่ีผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ตอ้งการเลือกซ้ือ
นั้น ตอ้งอยูใ่นใจกลางเมือง มีความสะดวกสบายในการเดินทางไปยงัสถานท่ีต่าง ๆ และตอ้งสามารถ
ตอบสนองไลฟ์สไตล์ต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ตอ้งการได้ ไม่ว่าจะเป็น สภาพแวดลอ้มท่ีมี
ความเงียบสงบ มีมุมเอาไวพ้กัผอ่นยามเหน็ดเหน่ือยมาจากการท างาน แต่ก็ยงัมีผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs 
บางคนท่ีเลือกซ้ือ คอนโดมิเนียม เน่ืองมาจากมีความวิตกกงัวลในด้านภยัพิบติัทางธรรมชาติ เช่น
วิกฤตการณ์น ้ าท่วมกรุงเทพมหานครในปี พ.ศ.2554 ผู ้บริโภคกลุ่มน้ีจึงเกิดความต้องการซ้ือ
คอนโดมิเนียม เพื่อท่ีจะหลีกเล่ียงพื้นท่ีท่ีมีความเส่ียงต่อการถูกน ้าท่วม 
  
 2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ที่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs ในกรุงเทพมหานคร 

จากการท่ีผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากแหล่งปฐมภูมิ(Primary Data) โดยการสนทนากลุ่ม
ยอ่ย  (Focus Group ) กบัผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs เพื่อสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วน
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ประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม
DINKs ในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ซ่ึงหมายถึง ท าเลท่ีตั้ งของ
คอนโดมิเนียม โดยผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs มีพฤติกรรมและความตอ้งการท่ีจะเลือกคอนโดมิเนียมท่ี
อยู่ใจกลางเมือง เดินทางสะดวกสบาย มีระบบขนส่งมวลชนบริการได้สะดวกและรวดเร็ว ทั้ ง
รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ้าใตดิ้น (MRT)  ใกลส้ถานท่ีท างาน หรือแหล่งอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินคา้ โรงเรียน โรงพยาบาล ฯลฯ เพราะถา้คอนโดมิเนียมตั้งอยู่ใน
ท าเลท่ีตั้งท่ีดีแลว้นั้น จะสามารถปล่อยเช่าในราคาท่ีสูง หรือขายเก็งก าไรในอนาคตไดง่้าย ส าหรับใน
เร่ืองความตอ้งการใชพ้ื้นท่ีส่วนตวั ส่วนกลาง และส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ พบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม 
DINKs ต้องการพื้นท่ีห้องของคอนโดมิเนียมขนาดไม่ใหญ่มากนัก เพราะอยู่กันแค่  2 คน 
สภาพแวดลอ้มท่ีอยู่โดยรอบคอนโดมิเนียมตอ้งมีความเงียบสงบ ร่มร่ืน เพราะตอ้งการความสงบ 
และมีความเป็นส่วนตัว ลดเสียงรบกวนจากการจราจรบนถนน และเสียงรบกวนภายใน
คอนโดมิเนียม คอนโดมิเนียมตอ้งมีมุมพกัผอ่นเอาไวพ้กัผอ่นหลงัจากเหน็ดเหน่ือยมาจากการท างาน
และมีสถานท่ีออกก าลงักายท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูอ้ยูอ่าศยั  

นอกจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แลว้ ผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ยงัพิจารณาถึงปัจจยัดา้นราคา
ของคอนโดมิเนียมนั้น ๆ ดว้ย วา่มีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปหรือไม่ ขายไดร้าคาหรือไม่ ถา้ตอ้งการ
ซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อขายเก็งก าไรในอนาคต ในขณะเดียวกนัก็สนใจช่ือเสียงของบริษทั ระบบรักษา
ความปลอดภยัตอ้งมีความปลอดภยัสูง รวมถึงการออกแบบคอนโดมิเนียมตอ้งมีทนัสมยัอยู่เสมอ
และคอนโดมิเนียมนั้นตอ้งสามารถตอบสนองไลฟ์สไตลท่ี์ผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ตอ้งการไดอี้กดว้ย 

 
  3. พฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ในกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
ในกรุงเทพมหานคร 
 จากการท่ีผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากแหล่งปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสนทนากลุ่ม
ยอ่ย  (Focus Group) เพื่อสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
กลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร ในดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานครนั้น ผูบ้ริโภคกลุ่ม
DINKs จะตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใจกลางเมืองเป็นส่วนใหญ่ เพราะมีความสะดวกสบายใน
การเดินทาง แต่ก็ยงัมีการพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ เพิ่มเติมอีกด้วย เช่น ภาพลกัษณ์ของบริษทัท่ีสร้าง
คอนโดมิเนียม การออกแบบคอนโดมิเนียมตอ้งตอบสนองไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs และ
ตอ้งมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจคอนโดมิเนียมควรจะให้ส าคญักบั
ปัจจยัต่าง ๆ ขา้งตน้ดว้ย  
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อภิปรายผล 
 จากการศึกษารวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และขอ้มูล
ปฐมภูมิ (Primary Data)โดยการสนทนากลุ่มยอ่ย (Focus Group) กบัผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs  (Double 
Income, No Kids)  ผูว้จิยัพบวา่ ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
กลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีอยู ่4 ปัจจยั ดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้น
ท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม ซ่ึงส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs จะตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมท่ีอยู่
ใจกลางเมือง การคมนาคมสะดวก ใกล้กับแหล่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ทั้งห้างสรรพสินค้า 
ร้านอาหาร ร้านสะดวกซ้ือ โรงพยาบาล และสถาบนัการศึกษา ปัจจยัถดัมา คือ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์
หรือความมีช่ือเสียงของบริษทัท่ีสร้างคอนโดมิเนียมนั้น ๆ  ตอ้งมีความน่าเช่ือถือ ไวว้างใจได ้และมี
การรับประกนัผลงานหลงัการส่งมอบงาน  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัเร่ือง “คุณลกัษณะท่ีมีผลกระทบ
ต่อการเลือกบา้นของกลุ่ม DINKs” โดย อธิษฐ์ มโนรุ่งเรืองรัตน์ (2555) พบวา่ กลุ่ม DINKs (Double 
Income, No Kids) ตอ้งการอาศยัอยูใ่นท่ีท่ีเดินทางไปท างานสะดวก ในขณะเดียวกนัในละแวกท่ีอยู่
อาศยันั้นตอ้งมีห้างสรรพสินคา้รองรับ โดยภาพลกัษณ์ของบริษทัเป็นส่ิงท่ีกลุ่ม DINKs (Double 
Income, No Kids) ใหค้วามส าคญัรองลงมา เพราะสามารถสร้างความมัน่ใจในคุณภาพของโครงการ
ได ้ นอกจากปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้แลว้ ปัจจยัดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครันและปัจจยัดา้น
การออกแบบคอนโดมิเนียมให้ดูทนัสมยัอยู่เสมอก็มีส่วนส าคญัต่อการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
คนกลุ่มน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร หลงัวิกฤตน ้ าท่วมปี 2554” โดย สรวีย ์วิศวชยัวฒัน์ และ ดร.ไกร
ชิต สุตะเมือง (2554) พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ืองการออกแบบและรูปแบบของ
คอนโดมิเนียม เป็นล าดับแรกในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม รองลงมาคือส่ิงอ านวยความ
สะดวกสบายต่าง ๆ ภายในคอนโดมิเนียมนั้น ๆ   
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ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวจิัยในคร้ังต่อไป 
  1. การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่ม 
DINKs (Double Income No Kids) ในกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะผูบ้ริโภคกลุ่ม 
DINKs  (Double Income, No Kids) ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดงันั้นในการวิจยัคร้ังต่อไป จึง
ควรมีการศึกษาวจิยัลกัษณะเดียวกนักบักลุ่มDINKsในจงัหวดัอ่ืน ๆ  
  2. การท าวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่ม DINKs (Double Income No 
Kids) ในการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียมเท่านั้น หากมีการท าวิจยัคร้ังต่อไปควร
ท าการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ในการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั
ประเภทอ่ืน ๆ  เช่น บา้นเด่ียว หรือทาวน์โฮม เพิ่มเติมดว้ย เพราะในอนาคต บา้นเด่ียว หรือทาวน์โฮม
อาจจะตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม DINKs (Double Income No Kids) ดา้นความเป็นส่วนตวั 
ความตอ้งการมีพื้นท่ีใช้สอยในการด าเนินชีวิตประจ าวนัท่ีเพิ่มข้ึน ความตอ้งการบริเวณส าหรับการ
เล้ียงสัตวเ์ป็นเพื่อนไดม้ากกวา่การอาศยัอยูค่อนโดมิเนียม  
  3. การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงเป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งขนาด
เล็ก การน าผลการวิจยัคร้ังน้ีไปเป็นตวัแทนของประชากรทั้งหมดท่ีเป็นผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs 
(Double Income, No Kids) อาจจะท าใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนในการวเิคราะห์และสรุปผลได ้ดงันั้น
ในการวิจยัคร้ังต่อไป จึงควรมีการใช้การวิจยัเชิงปริมาณ เขา้มาควบคู่กนัไปด้วย เพื่อให้สามารถ
วเิคราะห์ผลของการวจิยัไดถู้กตอ้ง แม่นย  า และน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 
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ภาคผนวก   
ค าถามการสนทนากลุ่ม (Focus Group) 

 
 

ด้านทศันคติ 
1. ส ำหรับคุณกำรแต่งงำนคืออะไร 
2. ส ำหรับคุณ “ลูก” มีควำมหมำยวำ่อะไร 
3. หำกไม่มีลูก คุณจะวำงแผนอนำคตในดำ้นต่ำงๆ (กำรเงิน/กำรใชจ่้ำย/สุขภำพ/กำร 

ท่องเท่ียว)ไวอ้ยำ่งไรบำ้ง 
 
ด้านการรับส่ือ 
 1. ส่ือช่องทำงใดท่ีคุณเปิดรับมำกท่ีสุด ท ำไมจึงเลือกส่ือช่องทำงนั้น และเปิดรับส่ือใน
ช่วงเวลำใดมำกท่ีสุด 
 2. คุณคิดวำ่ส่ือท่ีต่ำงกนัท ำใหก้ำรรับรู้ของสินคำ้มีควำมแตกต่ำงกนัหรือไม่ อยำ่งไร 
 
ด้านสปาและสุขภาพ 

 1. เม่ือพดูถึงสปำ คุณนึกถึงอะไร 
 2. คุณเคยเขำ้สปำหรือไม่ เป็นสปำประเภทไหน และมีควำมรู้สึกอยำ่งไรหลงักำรเขำ้รับ
บริกำร 
 3. คุณคำดหวงัอะไรจำกกำรเขำ้รับบริกำรในสปำ 
 4. ปัจจยัใด (4P) ท่ีคุณคิดวำ่มีผลกบักำรตดัสินใจในกำรเขำ้รับบริกำรดำ้นสุขภำพ 
และสปำมำกท่ีสุด เพรำะอะไร 
 
ด้านการใช้จ่าย 
 1. คุณใหน้ ้ำหนกักบักำรใชจ่้ำยในเร่ืองใดมำกท่ีสุด / เสียเงินกบัเร่ืองใดมำกท่ีสุด 
 2. วนัวำ่งของคุณใชจ่้ำยเก่ียวกบัอะไรบำ้ง 
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ด้านอสังหาริมทรัพย์ 
 1. คุณมีโครงกำรจะซ้ือ condoใหม่ในอนำคตหรือไม่ เพรำะเหตุใด 
 2. คุณมีหลกัในกำรเลือก condo หรือไม่อยำ่งไร 
 3. คุณคิดวำ่ปัจจยัส ำคญัในกำรเลือก condo คืออะไร 
 
ด้านพฤติกรรมการท่องเทีย่ว 

1. คุณและคู่ชอบท่องเท่ียวแนวไหน ชอบเดินทำงไปเป็นกลุ่มหรือไปเป็นคู่เท่ำนั้น 
เพรำะอะไร  
 2. สถำนท่ีท่ีประทบัใจ (ในประเทศหรือต่ำงประเทศ) เพรำะอะไร และกิจกรรมท่ีชอบ
คืออะไร 
 3. ปัจจยัใด (price/place/promotion) ท่ีมีผลในกำรเลือกท่ีท่องเท่ียวของคุณ 
 4. ถำ้ไปต่ำงประเทศคุณเลือกท่ีจะซ้ือ package หรือไปท่องเท่ียวแบบ backpack เพรำะ
เหตุใด 
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