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รูปแบบความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมอิีทธพิลตอการตอบสนองของ 

ผูซื้อหองชุดพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร 

A Causal Model of Condominium Unit Buyer’s Response in Bangkok Metropolitan 
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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคสองประการคือ (1) เพื่อพัฒนารูปแบบความสัมพันธเชิงสาเหตุ

ของปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตอบสนองของผูซ้ือหองชุดพักอาศัย และ (2) เพื่อตรวจสอบความ

สอดคลองระหวางรูปแบบเชิงสมมตฐิานกับขอมูลเชิงประจักษในการตอบสนองของผูซ้ือหองชุด

พักอาศัย จากการวิจัยพบวา รูปแบบสมการโครงสรางเชิงเสนที่พัฒนาข้ึนแสดงใหเห็นวาสิ่ ง

กระตุนอ่ืน ๆ ไดแก เศรษฐกิจ การเมืองการปกครอง วัฒนธรรม และเทคโนโลยี  มีอิทธิพล

ทางตรงกับความรูสกึนกึคิดของผูซ้ือหองชุดพักอาศัย และมีอิทธิพลทางออมกับการตอบสนอง

ของผูซ้ือหองชุดพักอาศัยโดยผานความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือหองชุดพักอาศัย มีคาสัมประสิทธิ์

เสนทางเทากับ 0.79 และ 0.55 ตามลําดับ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือหองชุดพักอาศัยมีอิทธิพล

ทางตรงกับการตอบสนองการซ้ือหองชุดพักอาศัยเทากับ 0.70 และรูปแบบสมมติฐานมีความ

สอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษในการตอบสนองของผูซ้ือหองชุดพักอาศัยที่ไดจากการสัมภาษณ

เชิงลกึและจากแบบสอบถามการวจิัย 

คําสําคัญ : การตอบสนองของผูซื้อ รูปแบบความสัมพันธเชงิสาเหตุ อาคารชุด 
 

Abstract 

The purposes of this research were to study the relationship and the influences of the 

stimuli and “buyer’s black box” to buyer’s responses. The developed model showed the other 

stimuli which had positive direct effect to the buyers’ black box equaled to 0.79 and indirect 

effect to the buyers’ responses equal to 0.55. The buyer’s black box also had a direct effect to 

the buyer’s responses equal to 0.70. The relationship between the hypothesis structural and 
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the empirical data were also effected the buyers’ response which collected from the             

in-depth interview and researched questionnaires. 

Keywords: Buyers’ Response, Causal Model, Condominiums  

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

กรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนศูนยกลางของการ

บริหารราชการสวนกลาง การศึกษา และการ

พาณิชย  จึงมีผูเดนิทางเขามาและมีความตองการ 

ที่ พั ก อ า ศั ย ใ น เ ขต ชั้ น ก ล าง ห รื อ ชั้ น ใ น ข อ ง

กรุง เทพมหานครเปนจํานวนมากตลอดเวลา 

ในขณะที่บริเวณเหลานี้มีอาคารบานเรือนสราง

อยางหนาแนนอยูแลว  มีที่ดินจํากัดและมีราคาสูง 

สงผลใหตองมีการปรับตัวในการพัฒนารูปแบบ           

ที่อยูในแนวสูงที่เรยีกวา อาคารชุดพักอาศัย รัฐบาล

ไดแกไขปญหาจราจร โดยจัดการขนสงระบบราง 

เปนรถไฟลอยฟา (BTS) เม่ือ พ.ศ. 2542 และรถไฟฟา

ใตดิน (MRT) เม่ือ พ.ศ. 2547 สงผลใหการเดินทางมี

ความสะดวก รวดเร็ ว ตรงเวลา และประหยัด

คาใชจาย จึงย่ิงเปนการเพิ่มความตองการที่อยูใน

กรุงเทพมหานคร เขตชัน้ใน โดยเฉพาะบรเิวณพื้นที่

ใกลสถานีรถไฟฟา จนมีการขออนุญาตการ

กอสรางอาคารพักอาศัยตอกรุงเทพมหานคร ใน 

พ.ศ.2550 เพิ่มเปนจํานวนมากถึง 552 อาคาร 

3,877,137 ตารางเมตร เปรียบเทียบกับ พ.ศ.2541 

(กอนมีรถไฟฟา) ซึ่งมีการขออนุญาตเพยีง 90 อาคาร 

มีเนื้อที่ 281,298 ตารางเมตรหรือเพิ่มขึ้นถึง 13 เทา 

จากการที่ผูประกอบการที่อยูอาศัยตางเรงสราง

อาคารชุดจํานวนมาก ผูประกอบการตองแบกรับ

ความเสี่ยงในการลงทุน ในขณะที่ภาวะเศรษฐกิจ 

นับตั้งแต พ.ศ. 2548-2552 มีความผันผวนจาก

ราคาน้ํามันที่เพิ่มสูงขึ้น กอใหเกิดวิกฤติการณทาง

การเงนิลมสลายในประเทศสหรัฐอเมริกา ในขณะ  

ที่การเมืองในประเทศไมมีเสถยีรภาพ สงผลกระทบ

ตอธุรกจิที่อยูอาศัย ซึ่งเปนสินคาที่มีราคาสูง ทําให

มีหองชุดในเขตกรุงเทพมหานครที่เหลอืขายจํานวน 

17,443 หอง ในไตรมาสที่ 3 ป พ.ศ. 2551 ซึ่งมีมูลคา

นับหลายหม่ืนลานบาท นอกจากจะสรางความ

เสยีหายตอผูประกอบการแลว  อาจสงผลกระทบ

ตอธนาคารที่ อํานวยสินเชื่อ และฐานะการเงิน       

ของประเทศไดอีกดวย 

วัตถุประสงคการวจัิย 

 1. เพื่อพัฒนารูปแบบความสัมพันธ เชิง

สาเหตุของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตอบสนอง          

ของผูซื้อหองชุดพักอาศัย 

  2. เพื่อตรวจสอบความสอดคลองระหวาง

รู ป แ บ บ ส ม ม ติ ฐ า น กั บ ข อ มู ล เ ชิ ง ป ร ะ จั ก ษ             

ในการตอบสนองของผูซื้อหองชุดพักอาศัย 
 

สมมตฐิานการวจัิย 

  1. สิ่งกระตุนมีอิทธพิลโดยตรงกับความรูสึก

นกึคิดของผูซื้อหองชุดพักอาศัย 

  2. ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อหองชุดพัก

อาศัยมีอิทธพิลโดยตรงกับการตอบสนองของผูซื้อ

หองชุดพักอาศัย 

  3. สิ่ งกระตุนมีอิทธิพลโดยออมกับการ

ตอบสนองของผูซื้อหองชุดพักอาศัยโดยผาน

ความรูสกึนกึคิดของผูซื้อหองชุดพักอาศัย 
 

ขอบเขตการวจัิย 

  1 . ขอบ เขตด าน เนื้ อห า  เป นก าร วิ จั ย                     

เชิงบรรยายความสัมพันธ (Descriptive correlational 

research) ในลักษณะการศึกษารูปแบบสมการ

โครงสราง (Structural Equation Model) เพื่อศึกษา

ความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตอบสนองของผูซื้อหองชุดพักอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร  
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  2. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวจัิยคือ ผูซื้อและผูพักอาศัยใน

หองชุดในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีระดับราคา           

ปานกลาง (1-3 ลานบาท)  

  3. ขอบเขตดานระยะเวลา ผูวิจัยกําหนด

กรอบเวลาการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางระหวาง

เดอืนมกราคม - มีนาคม พ.ศ. 2553 
 

ขอจํากัดของการวจัิย 

  1. เศรษฐกิจของไทยในชวงเวลาที่ทําการ

วิจัยนี้ ไดรับผลกระทบจากราคาน้ํามันที่เพิ่มขึ้น

อยางรวดเร็วจนทําใหเกดิปญหาการลมละลายของ

สถาบันการเงินในสหรัฐอเมริกา ซึ่งสงผลกระทบ

ตอการสงออกสินค าซึ่ ง เปนรายไดหลักของ

ภาคอุตสาหกรรมการผลติของประเทศ 

  2. ดานการเมือง อยูในภาวะไมมีเสถียรภาพ 

เปน เหตุ ใ หนั กท อง เที่ ยวลดการ เดินทางมา         

ประเทศไทย ซึ่งมีผลตอรายไดภาคอุตสาหกรรม

การบรกิารของประชาชนเปนจํานวนมาก 

  3. ลักษณะขอมูล ขอมูลที่ไดมานั้น เปน

ขอมูลที่เปนความคิดเห็นของผูซื้อหองชุดพักอาศัย

ที่มีในชวงหวงเวลาและสถานการณตางๆ ที่เกิดขึ้น

ขณะที่มีการดําเนนิการวจัิย 
 

กรอบแนวคดิของการวจัิย 

  ในการวิจัยนี้มุงศึกษาอิทธิพลระหวางสิ่ง

กระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอ่ืน ลักษณะของ  

ผูซื้อหองชุดพักอาศัย และกระบวนการตัดสินใจ

ของผูซื้อหองชุดพักอาศัย กับการตอบสนองของผู

ซื้อหองชุดพักอาศัย โดยสรางรูปแบบสมการ

โครงสรางเชิงเสนที่พัฒนาจากรูปแบบพฤติกรรม

ผูบรโิภค (Model of Consumer Behavior) ของคอต

เลอร (Kotler, 1997) ดังภาพที่ 1 ดังตอไปนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

นยิามตัวแปร               

  1 .  สิ่ งกระตุนทางการตลาด หมายถึ ง 

เครื่องมือทางการตลาดที่ประกอบดวย หองชุด                      

พักอาศัย ไดแก ทําเลที่ตั้ง การออกแบบอาคาร

และหองชุด ประเภทและขนาดหอง สิ่งอํานวยความ

สะดวกในโครงการ การคมนาคม การรับประกัน

คุณภาพหลังการซื้อ ราคา ไดแก การตัง้ราคาหองชุด 

เงื่อนไขการชําระเงิน อัตราคาใชจายสวนกลาง 

และเงินกองทุนของอาคารชุด การจัดจําหนาย 

ไดแก สถานที่จําหนายหรือสํานักงานขายตั้งอยู  

ในโครงการ ที่ศูนยการคา  หรือในงานแสดงสินคา 

การสงเสริมการตลาด ไดแก การใหสวนลดราคา 

การแถมเครื่องไฟฟา เฟอรนิเจอร การโฆษณา

สิ่งกระตุนทางการตลาด 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
สิ่งกระตุน 

ลักษณะผูซื้อหองชุด
พักอาศัย 

ความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อหองชุด

พักอาศัย 

กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อหองชุดพักอาศัย 

การตอบสนองของผู
ซื้อหองชุดพักอาศัย 
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ประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงานขายและ

การตลาดทางตรง 

  2.  สิ่ งกระตุน อ่ืน  หมายถึ ง สิ่ งกระตุ น

ภายนอก ซึ่งอยูนอกเหนือการควบคุมของผูขาย  

แตอาจสงผลตอความตองการผูบริโภคใหเพิ่มขึ้น

หรือลดนอยลง ไดแก ภาวะเศรษฐกิจ เชน การมี

รายไดสูง มีอัตราดอกเบี้ยต่ํา เทคโนโลยี ไดแก 

เทคนิคการกอสรางอาคารสูงมีความม่ันคงและ

ปลอดภัย การเมืองการปกครอง ไดแก การลด

คาธรรมเนียมการโอนกรรมสิทธิ์และการจํานอง 

และการลดหยอนภาษี เงินไดประจําปใหแกผูซื้อที่

อยูอาศัย วัฒนธรรม หมายถึง การที่สังคมใหการ

ยอมรับการอยูอาศัยในอาคารชุดมีภาพลักษณที่ด ี

  3.  ลักษณะของผู ซื้ อหองชุดพักอาศัย  

หมายถงึ ประชาชนที่ซื้อหองชุด โดยมีบุคลิกภาพที่

ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดังตอไปนี้คือ สถานภาพ   

สวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

รายได และอาชีพของหัวหนาครอบครัว สังคม 

ไดแก สถานภาพสมรส และจิตวิทยา ไดแก           

ความพึงพอใจตอที่อยูเดิม ประสบการณการอยู

หองชุดมากอน และทัศนคติตอการอาศัยอยูใน

อาคารชุด 

  4 .  ก ร ะบวนการ ตั ดสิ น ใ จซื้ อห อ ง ชุ ด          

พักอาศัย หมายถึง ปฏิกิริยาของผูบริโภคหลังจาก

ไดรับแรงกระตุนและอิทธพิลจากลักษณะของผูซื้อ

หองชุดพักอาศัย สงผลตอการตัดสินใจของผูซื้อ

หองชุดที่พักอาศัย ประกอบดวย การรับรูความ

ตองการไดแก การมีปญหาของที่อยูเดิมที่อาจไม

สะดวกหรืออยูไกล  นํามาสูความตองการที่อยู 

แหงใหม หรือความตองการซื้อเพื่อการลงทุน               

การสบืคนสารสนเทศ ไดแก แหลงและวิธีการเพื่อ

การสืบคนขอมูลของอาคารชุด การประเมินผล

ทางเลือก ไดแก จํานวนโครงการและปจจัยตางๆ 

ที่ ใ ช ใ น ก า ร เ ป รี ย บ เ ที ย บ  เ ช น  ทํ า เ ล ที่ ตั้ ง                   

การคมนาคม หรือสภาพแวดลอม ของโครงการ  

การตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย ไดแก บุคคล            

ที่พจิารณาประกอบการตัดสนิใจซื้อและพฤติกรรม

หลังการซื้อหองชุดพักอาศัย ไดแก การใชสิ่ง

อํานวยความสะดวก เวลาที่ใชในการเดินทางไป   

ที่ทํางาน ความพึงพอใจหองชุดและสิ่งอํานวย

ความสะดวกในการพักอาศัย ซึ่งแสดงออกโดยการ

ชักชวนผูอ่ืนมาซื้อหองชุดเพิ่ม 

  5. การตอบสนองของผูซื้อหองชุดพักอาศัย 

(Responses) หมายถึง กระบวนการที่เกิดขึ้นหลัง

การตัดสินใจซื้อหองชุดที่พักอาศัย จะมุงลงสู

รายละเอียดดังนี้คือ การเลือกหองชุดที่พักอาศัย 

ไดแก ทําเลที่ตัง้หรอืประเภทหรือขนาดของหองชุด 

ราคา จํานวนเงินและระยะเวลาที่ชําระเงิน การ

เลือกผูขาย ไดแก การพิจารณาคุณสมบัติของ

ผูขายที่มีชื่อเสียง หรือมีผลงานการพัฒนาอาคาร

ชุดมากอน การเลือกเวลาในการจองซื้อ คือ เวลา

ที่สะดวกที่จะเดนิทางไปจองซื้อ หรอืเลอืกชวงเวลา

การซื้อที่มีโปรโมชั่นทําใหไดราคาลดลง หรือได

เงื่อนไขการซื้อที่ดขีึ้น 
 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.  ผูประกอบการธุรกิจอาคารชุดจะนํา

ความรูที่ ไดจากผูบริโภคไปใชประโยชนในการ

วางแผน  การจัดการลงทุน และกําหนดกลยุทธที่

ตอบสนองความตองการของผูซื้อหองชุดพักอาศัย

ที่ มีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วตลอดเวลา               

ในภาวการณที่มีการแขงขันสูงมาก 

 2. หนวยงานของรัฐจะนําขอมูลที่ไดจากการ

วจัิยนี้ไปใชประโยชนในการกําหนดนโยบายสงเสริม  

สนับสนุนการกระตุนเศรษฐกิจและการบริโภค                   

ที่เหมาะสม  ทั้งนี้ เพราะการกอสรางอาคารชุดพัก

อาศัยเปนธุรกิจตนน้ําของอุตสาหกรรมการผลิต 

วัสดุ อุปกรณชนิดตางๆ ที่ ใชวัตถุดิบในประเทศ  

นอกจากนี้ยังรวมถงึการจางแรงงานมากอีกดวย 
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  3. สมาคมอาคารชุดไทย จะนําขอมูลการ

วิจัยเผยแพรออกสูสาธารณชน ทั้งนี้ เพื่อการ

บริการทางวิชาการและกระตุนการมีสวนรวม 

รับผดิชอบตอสังคม (Social Responsibility) 

  4. ผูบริโภค จะใชประโยชนจากขอมูลการ

วิจัยในการพิจารณาเลือกซื้อหองชุดพักอาศัย                

อยางเปนระบบ เพื่อใหเกิดความคุมคาและมีความ         

พงึพอใจมากที่สุด 
 

วธิดีําเนนิงานวจัิย 

  ประชากรที่ใชในการศึกษาคือ ผูซื้อหองชุด

พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใช

ในการวิจัยนี้มี 2 กลุมคือ ผูซื้อจํานวน 7 ราย         

เพื่อสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) ใชใน

การสรางแบบสอบถาม และผูซื้อหองชุดที่ไดโดย

ทําการสุมตัวอยางจากอาคารชุดจํานวน 10 แหง 

ไดจํานวนผูซื้อ 386 ราย 
 

เคร่ืองมอืท่ีใชในงานวจัิย 

  ข้ันตอนที่  1  ผู วิ จัย ไ ด ทบทวนทฤษ ฎี 

รูปแบบ งานวิ จัยที่ เกี่ ยวของแล วสร างแบบ

สัมภาษณแบบมีโครงสราง (Structural interview) 

ทําการสัมภาษณเชิงลึกกับผูซื้อหองชุดจํานวน            

7 ราย แลวดําเนินการวิเคราะหเนื้อหา (Content 

Analysis) เพื่อสรางขอคําถามในแบบสอบถาม 

 ข้ันตอนที่ 2 แบบสอบถามที่ใชในการเก็บ

ขอมูลมี 2 สวนคือ ขอมูลสวนบุคคล ใหเลือกตอบ  

ขอใดขอหนึ่ง และแบบสอบถามการรับรูเกี่ยวกับ

การตอบสนองของผูซื้อหองชุด มีลักษณะคําตอบ

เปนมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Likert scale) 

  ข้ันตอนที่ 3 ดําเนนิการตรวจสอบคุณภาพ

ของเครื่องมือ ไดแก การตรวจสอบความตรงเชิง

เนื้อหา (Content Validity) จากผูเชี่ยวชาญ 5 ทาน

พบคาความสอดคลอง IOC มีคาอยูระหวาง 0.8-

1.0 คา CVI อยูระหวาง 0.83-0.89 และตรวจสอบ

ความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามจากผู

ซื้อหองชุดที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยาง

จํานวน 30 ราย โดยใชคาสัมประสิทธแอลฟาของ 

ครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) ไดคา

ระหวาง 0.819-0.928 
 

การวเิคราะหขอมลู 

  ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทําการวิเคราะห

ขอมูล ดวยวธิกีารดังตอไปนี้ 

  1. การวิเคราะหขอมูลเบื้องตน โดยใช

คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน โดยนําคาเฉลี่ยมาเปรยีบเทียบกับเกณฑ

ตามแนวคิดของเบสท (Best)  

  2.  การวิ เคราะห โมเดลความสัมพันธ

โครงสรางเชิงเสน (Structural Equation Modeling: 

SEM) ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร และใชสถิติ

ประเภทพหุตัวแปร (Multivariate statistics) ประกอบ 

การวเิคราะห 3 แบบ คือ การวิเคราะหองคประกอบ

เชิงยืนยัน (Confirmatory factor analysis) การ

วเิคราะหการถดถอย (Regression analysis) และการ

วิ เคราะห อิทธิพลหรือการวิ เคราะห เสนทาง           

(Path analysis) 
 

การวเิคราะหผลการวจัิย 

  ผลการวิจัยโมเดลความสัมพันธโครงสราง

เชงิเสน แบงออกไดเปน 2 สวน ดังนี้ 

  1.  การวเิคราะหองคประกอบเชิงยืนยันของ

ตัวแปรมีดังตอไปนี้ 

  1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด โดยปจจัย              

ดานการสงเสริมการตลาดสามารถอธิบายความ

แปรปรวนของตัวแปรสิ่งกระตุนทางการตลาด

ไดมากที่สุด คือรอยละ 75 รองลงมาคือ การจัด

หนายหองชุด ราคา มีคาสัมประสิทธิ์ เสนทาง

เทากับ 0.87, 0.61, 0.55 และ 0.42 ตามลําดับ 
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  1.2 สิ่ ง ก ร ะ ตุ น อ่ื น ๆ โ ด ย ตั ว แ ป ร ด า น

ภาพลักษณของสมาชิกที่อยูอาศัยในอาคารชุด

สามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรสิ่ง

กระตุนอ่ืนๆ ไดมากที่สุด คือรอยละ 54 รองลงมา

คือ แผนการกอสรางระบบขนสงมวลชนของรัฐ                

ความเชื่อ ม่ัน ในระบบการกอสร างอาคารสู ง 

นโยบายการลดภาษีคาธรรมเนียมการซื้อหองชุด 

และภาพลักษณของการอยูอาศัยในอาคารชุด                             

มีคาสัมประสิทธิ์เสนทางเทากับ 0.73, 0.71, 0.70 

และ 0.67 ตามลําดับ 

  1.3 ลักษณะของผูซื้อหองชุดพักอาศัย โดย

ตัวแปรความเชื่อวาการพักในหองชุดมีความ

ปลอดภัย สามารถอธิบายความแปรปรวนของตัว

แปรลักษณะของผูชื้อหองชุดพักอาศัยไดมากที่สุด 

คือรอยละ 58 ปจจัยอันดับรองลงมาคือ ชอบ

อาคารชุดมีสิ่งอํานวยความสะดวกหลายชนิด เปน

คนรักการทํางานมาก ทํางานหลังเวลาเลิกงาน

บอย การมีผูจัดการอาคารชุดดูแลทรัพยสวนกลาง 

และมีความเชื่อในศาสตรฮวงจุย มีคาสัมประสิทธิ์

เสนทางเทากับ 0.87, 0.61, 0.55 และ 0.42

ตามลําดับ 

  1.4 กระบวนการตัดสินใจซื้อหองชุดพัก

อาศัย โดยพฤติกรรมหลังการซื้อหองชุดพักอาศัย

สามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปร

กระบวนการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยไดมาก

ที่สุด คือรอยละ 61 รองลงมาคือ การรับรูความ

ตองการ การสืบคนสารสนเทศ การประเมิน

ทางเลือก และการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย           

มีคาสัมประสิทธิ์เสนทางเทากับ 0.47, 0.46, 0.46 

และ 0.36 ตามลําดับ 

  1.5 การตอบสนองการซื้อหองชุด โดย

ผู ข ายว าจ างผู บริหารอาคาร ชุดที่ มี ชื่ อ เสีย ง 

สามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรการ

ตอบสนองการซื้อหองชุดไดมากที่สุด คือรอยละ 

50 รองลงมาคือผูขายเปนบริษัทที่ มีชื่อ เสียง         

ผูขายเคยมีผลงานพัฒนาอาคารชุด ผูขายวาจาง

ผูรับเหมากอสรางที่ มีชื่อเสียง และซื้อในชวง             

ที่มีโปรโมชั่นพเิศษ มีคาสัมประสทิธิ์เสนทางเทากับ 

0.71, 0.69, 0.66, 0.66 และ 0.66 ตามลําดับ 

  2. การวเิคราะหโมเดลสมการเชงิโครงสราง 

  ผล ก า ร วิ เ ค ร าะ ห โ ม เด ล ส ม กา ร เ ชิ ง

โครงสร างพบว า  รูปแบบมีความสอดคลอง

กลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษในการตอบสนอง

ของผูซื้อหองชุดพักอาศัย โดยพิจารณาจากคา           

P-value เทากับ 0.21 ซึ่งมากกวา 0.05แสดงวา

ยอมรับสมมุตฐิาน (H0) และมีคาสัมประสิทธิ์เสนทาง 

(Path coefficient) ซึ่งประกอบดวย อิทธิพลทางตรง 

(Direct effect:DE) อิทธพิลทางออม (Indirect:IE) สามารถ

ตอบสมมตฐิานไดดังนี้ 

  สมมติฐานที่  1 สิ่งกระตุนมี อิทธิพลทั้ ง

ทางตรงเชิงบวกกับความรูสึกนึกคิดของผูซื้อหอง

ชุดพักอาศัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีคา

สัมประสิทธิ์ เสนทาง เทากับ 0.79 ดังนั้นจึง

ยอมรับสมมตฐิานที่ 1 

  สมมติฐานที่ 2 ความรูสึกนึกคิดผูซื้อหอง

ชุดพักอาศัย มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกกับการ

ตอบสนองของผู ซื้ อหองชุดพักอาศัยอย าง มี

นัยสําคัญทางสถิติ โดยมีคาสัมประสิทธิ์เสนทาง 

เทากับ 0.70 ดังนั้นจึงยอมรับสมมตฐิานที่ 2 

  สมมติฐานที่  3  สิ่ งกระตุ น มี อิทธิพล

ทางออมกับการตอบสนองของผูซื้อหองชุดพัก

อาศัย โดยผานความรูสกึนกึคิดของผูซื้อหองชุดพัก

อาศั ย อย า ง มีนั ย สํ า คั ญทา งสถิ ติ  โ ด ย มีค า

สัมประสทิธิ์เสนทางทางออมผานความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อหองชุดพักอาศัย (Total indirect effect) 

เทากับ 0.55 ดังนัน้จึงยอมรับสมมตฐิานที ่3 

  ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห โ ม เ ด ล ค ว า ม สั ม พั น ธ

โครงสรางเชิงเสน ทําใหไดรูปแบบความสัมพันธ

เชงิสาเหตุของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตอบสนอง

ของผูซื้อหองชุด ดังภาพที่ 2 
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ภาพที่ 2 ผลการวเิคราะหรูปแบบสมการโครงสรางเชงิเสน

  จากแผนภาพที่ 2  สิ่งกระตุนมีน้ําหนักปจจัยตอสิ่งกระตุนอ่ืนๆ และสิ่งกระตุนทางการตลาดมีคาเทากับ  

0.78 และ 0.75 ตามลําดับ ความรูสกึนกึคิดของผูซื้อหองชุดพักอาศัยมีน้ําหนักปจจัยตอกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อหองชุดพักอาศัย และลักษณะของผูซื้อหองชุดพักอาศัยมีคาเทากับ 0.88 และ 0.78 ตามลําดับ  นอกจากนี้

สิ่งกระตุนมีอิทธพิลทางตรงเชงิบวกกับความรูสกึนกึคิดของผูซื้อหองชุดพักอาศัย  โดยมีคาสัมประสิทธิ์เสนทาง  

(path coefficient) เทากับ 0.79 และสิ่งกระตุนมีอิทธิพลทางออมเชิงบวกกับการตอบสนองการซื้อหองชุดพัก

อาศัยเทากับ 0.55  สวนความรูสกึนกึคิดของผูซื้อหองชุดพักอาศัยมีอิทธพิลทางตรงกับการตอบสนองของผูซื้อ

หองชุดพักอาศัยมีคาสัมประสทิธิ์เสนทาง (path coefficient) เทากับ 0.70 
 

อภปิรายผลการวจัิย 

  จากการวิจัยครั้งนี้ พบวา กระบวนการ

ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ ห อ ง ชุ ด พั ก อ าศั ย มีค า น้ํ า ห นั ก          

ขององคประกอบ (Factor loading) สูงถึง 0.88             

ซึ่งสูงกวาลักษณะของผูซื้อหองชุดพักอาศัยที่มีคา

น้ําหนักขององคประกอบเทากับ 0.78 รวมทั้ง

กระบวนการตัดสนิใจซื้อหองชุดพักอาศัย สามารถ

อธบิายความแปรปรวนของความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อหองชุดพักอาศัยไดสูงกวาลักษณะผูซื้อหองชุด

พักอาศัย โดยอธิบายความแปรปรวนไดถึงรอยละ 

78 สวนลักษณะผูซื้อหองชุดพักอาศัยอธิบายได

เพียงรอยละ 2 จึงถือเปนขอคนพบใหมจากการ

วิจัยนี้ที่พบวา ผูซื้อที่อยูอาศัยประเภทหองชุดพัก

อาศัย ได ใหความสํ า คัญในระดับสู ง ใน เรื่ อง

กระบวนการพิจารณาและตัดสินใจซื้ออยาง

ระมัดระวัง เปนระบบและเปนขั้นตอนกอนไปสูการ

ซื้อหองชุดพักอาศัย  
 

สรุปผลการวจัิย 

  วัตถุประสงคของงานวจัิยที่ตั้งไว เพื่อศึกษา

ความสัมพันธและอิทธพิลของปจจัยที่มีอิทธิพลกับ

การตอบสนองของผูซื้อหองชุดพักอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร  และตรวจสอบความสอดคลอง

ระหวางรูปแบบสมมตฐิานกับขอมูลเชิงประจักษใน

กา ร ต อ บ ส น อง ข อ ง ผู ซื้ อ ห อ ง ชุ ด พั ก อ า ศั ย  

ผลการวิจัย รูปแบบที่พัฒนาขึ้นแสดงใหเห็นวา        

สิ่งกระตุนซึ่งประกอบดวยสิ่งกระตุนทางการตลาด

และสิ่ งกระตุน อ่ืนมีความสัมพันธและอิทธิพล

โ ด ย ต ร ง กั บ ค ว า ม รู สึ ก นึ ก คิ ด ข อ ง ผู ซื้ อ ที่

ประกอบดวยลักษณะของผูซื้อหองชุดพักอาศัย

สิ่งกระตุนทางการตลาด 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 

สิ่งกระตุน 

ลักษณะของผูซื้อ
หองชุดพักอาศัย 

ความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อหองชุด

พักอาศัย 

กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อหองชุดพักอาศัย 

การตอบสนองของ
ผูซื้อหองชุดพัก

อาศัย 

0.75*** 

0.78*** 

0.79*** 0.70*** 

0.78*** 0.88*** 

**p<0.01, ***p<0.001      

R2= 0.50 R2=0.62  
R2= 0.57 

R2= 0.61 

R2= 0.02 R2= 0.78 
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และกระบวนการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัย  

และมีความสัมพันธและอิทธิพลโดยทางออมกับ

การตอบสนองของผูซื้อหองชุดพักอาศัยในระดับ

มากอยางมีนัยสําคัญ และสอดคลองกับทฤษฎี

รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคของ คอตเลอร และ

สอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษในการตอบสนอง

ของผูซื้อหองชุดพักอาศัยที่ไดจากการสัมภาษณ            

เชิงลึกและจากผูที่ตอบแบบสอบถามการวิจัย                  

ในครัง้นี้ 
 

ขอเสนอแนะ 

  ผ ล ก า ร วิ จั ย ที่ ไ ด จ า ก ก า ร ศึ ก ษ า                           

มีขอเสนอแนะ ดังนี้ 

  1.  ข อ ค น พ บ ใ ห ม จ า ก ก า ร วิ จั ย  คื อ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อหองชุดพักอาศัยมีคา

น้ําหนักในระดับสูงกับความรูสึกนึกคิดของผูซื้อหอง

ชุดพักอาศัย และความรูสกึนกึคิดนี้มีอิทธิพลตอการ

ตอบสนองของผู ซื้ อห องชุ ดพักอาศั ย ดั งนั้ น 

ผูประกอบการอาคารชุด ควรใหความสําคัญกับการ

จัดการในเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อหองชุด           

พักอาศัย 

  2. รัฐควรใหการสนับสนุนใหผูอยูอาศัย

สามารถเขาถึงการเปนเจาของ และสนับสนุน

ผูประกอบการในการกอสรางอาคารชุดโดยการให

สทิธพิเิศษทางภาษี เพื่อจูงใจใหคนสนใจเขาพักใน

อาคารชุดเพิ่มมากขึ้น เพื่อเพิ่มคุณคาใหแกที่ดินที่มี

ราคาสูงขึ้น และเปนการสงเสรมิการจางแรงงานใน

การกอสรางและการผลติวัสดุอุปกรณที่ใชวัตถุดิบ

ในประเทศ 

  3. สมาคมอาคารชุดไทย ซึ่ งเปนแหลง

รวมตัวกันของผูประกอบการธุรกิจอาคารชุด         

ควรพัฒนาและสงเสริมการเผยแพรความรูในการ

ซื้ออาคารชุดแกสาธารณชน และแสดงการมีสวน

รวมรับผดิชอบตอสังคม (Social Responsibility)  

  4.  ผูบริโภคสามารถนําขอมูลจากการวิจัย

ไปใชประโยชนในการพิจารณาเลือกซื้อหองชุด

อยางเปนระบบ ทําใหลดความผิดพลาดในการ

ตัดสนิใจ อีกทัง้เพิ่มความคุมคาและความพึงพอใจ

ในการซื้อหองชุดพักอาศัย 

  ขอเสนอแนะเพื่อการทําวจัิยครัง้ตอไป  

  1 .  ควรศึกษาวิ จัยการพัฒนาดานการ

จัดการเชงิกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจอาคาร

ชุดที่ประสบความสําเร็จ เพื่อนํามาพัฒนาขีด

คว า ม ส า ม า ร ถ ใ นก า ร แ ข ง ขั น  ( Competitive 

advantage) แกผูประกอบการอาคารชุดในประเทศ

ไทย เพื่อยกระดับมาตรฐานการจัดการใหขึ้นสู

ระดับนานาชาติ 

  2. ควรศึกษาวิจัยการเปลี่ยนแปลงดาน

พฤ ติ ก ร ร ม ข อ ง ผู บ ริ โ ภ ค ห อ ง ชุ ด พั ก อ า ศั ย 

โดยเฉพาะดานความรูสกึนกึคิดของผูซื้อหองชุดพัก

อาศัย ซึ่งไดรับอิทธิพลจากกระแสโลกาภิวัตน 

เพื่อใหผูประกอบธุรกิจอาคารชุดไดใชเปนขอมูล        

ที่ทันสมัยในการพัฒนาอาคารชุดที่ตรงกับความ

ตองการของผูซื้อหองชุดพักอาศัย 
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